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การคน้ควา้แบบอิสระน้ี ส าเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาของ  รองศาสตราจารย ์ดร.นิตยา  เจรียง-

ประเสริฐ  ประธานกรรมการท่ีปรึกษาการคน้ควา้แบบอิสระ ซ่ึงได้เสียสละเวลาในการให้ความรู้ 
ค  าแนะน าและค าปรึกษาท่ีมีประโยชน์ต่อการศึกษา อีกทั้งให้ความช่วยเหลือและให้การสนบัสนุนใน
ทุกๆดา้นเป็นอยา่งดี รวมถึงการตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ซ่ึงผูเ้ขียนขอขอบพระคุณไวเ้ป็น
อยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยค์ณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่  คณะกรรมการสอบ 
คณาจารยพ์ิเศษทุกท่านท่ีไดใ้หค้วามรู้ดา้นบริหารธุรกิจ ขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ีหน่วยงานต่างๆตลอดจน
บรรณารักษห์้องสมุดคณะบริหารธุรกิจท่ีไดใ้ห้ค  าแนะน าช่วยเหลือบริการประสานงานดา้นต่างๆเป็น
อยา่งดีตลอดระยะเวลาท่ีศึกษา 

 กราบขอบพระคุณบิดา มารดาและครอบครัว คุณฐาตินุฏ วงศว์ิศรา ท่ีช่วยเป็นก าลงัใจให้ความ
ช่วยเหลือจนท าให้การคน้ควา้และการศึกษาในคร้ังน้ีประสบความส าเร็จ ตลอดจนเพื่อนๆนกัศึกษา
ปริญญาโทคณะบริหารธุรกิจ รุ่นท่ี 22 ท่ีใหค้  าแนะน าช่วยเหลือเป็นก าลงัใจใหด้ว้ยดีตลอดมา ทา้ยท่ีสุด
น้ีหากมีส่ิงขาดตกบกพร่องหรือผิดพลาดประการใด ผูเ้ขียนขออภยัเป็นอยา่งสูงและผูเ้ขียนหวงัวา่การ
คน้ควา้แบบอิสระน้ีคงมีประโยชน์บา้งไม่มากก็นอ้ยส าหรับหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งและผูท่ี้สนใจ 
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หัวข้อการค้นคว้าแบบอสิระ การเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ 
และ เจนเนอเรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติ 
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การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต

ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ และ  2) เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ประกันชีวิตของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นเอ็กซ์กับผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองจงัหวดั

เชียงใหม ่โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก จากผูท่ี้เกิดในช่วงปี พ.ศ. พ.ศ. 2508 – พ.ศ. 2519 จ านวน 

100 คน  และผูท่ี้เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2520 – พ.ศ. 2537 จ านวน 100 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือ 

แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในคร้ังน้ีคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และการทดสอบ

สมมติฐานดว้ยค่า t-test,  F-test test และ Chi-square Test  

ผลการศึกษาพบวา่ขอ้มูลดา้นบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยู่ในช่วงอายุเจนเนอเรชั่นเอ็กซ์ (Gen X) ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ีย
หลงัหกัค่าใชจ่้ายต่อเดือนระหวา่ง  10,001 – 20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยูใ่นช่วงอายุเจนเนอ
เรชั่นวาย (Gen Y) ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียหลงัหักค่าใช้จ่ายต่อเดือนระหวา่ง  ไม่เกิน 10,001 บาท แต่กลุ่ม
บุคคลทั้ง 2 เจนเนอเรชัน่มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตเหมือนกนัคือ โดยส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ซ่ึงเป็นการซ้ือประกนัชีวิตให้ตนเองมากท่ีสุด มีวตัถุประสงค์เพื่อการ
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ออม ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตด้วยตวัเองโดยมีสมาชิกในครอบครัวและบุคคล
ใกลชิ้ดสนบัสนุนใหซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
โดยรวมของผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 เจนเนอเรชัน่ มีผลอยูใ่นระดบัมากดงัน้ี 

เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X)   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากค่าเฉล่ีย 3.95  ดา้นราคา 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.85 ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 
3.70 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.83 ดา้นบุคลากร โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก ค่าเฉล่ีย 4.22  ด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 4.04 ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพสถานท่ีจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.21 

เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากค่าเฉล่ีย 3.99  ดา้นราคา 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.02 ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 
3.72 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.60 ดา้นบุคลากร โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.91  ด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 4.00 ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพสถานท่ีจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.91 

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ช่วงอายท่ีุแตกต่างกนั (ระหวา่งเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์และเจนเนอ
เรชัน่วาย) มีผลต่อการให้ความส าคญัแก่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ไม่แตกต่างกนั  

ผู ้มีกรมธรรม์ ท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ด้านวตัถุประสงค์แตกต่างกัน มีผลต่อการให้
ความส าคญัแก่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ไม่แตกต่างกันช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน (ระหว่างเจนเนอเรชั่นเอ็กซ์และเจนเนอเรชั่นวาย) ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการเลือกซ้ือ ดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
แต่ ช่วงอายุ ท่ีแตกต่างกนั ของผูมี้กรมธรรม ์มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการเลือกซ้ือ ดา้นรูปแบบ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ  
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ABSTRACT 

 
The objective of this study were to compare the buying behaviors of Generation X and 

Generation X towards selecting Life Insurance and to compare the  factors that affect to buying 
behaviors of Generation X and Generation X towards selecting Life Insurance. The Convenience 
sampling was used randomly to collect the data from 100 respondents who were born between 
2508-2519 and 100 respondents who were born between 2520-2537. The collected data were 
evaluated and analyzed using Percentage, Mean, T-test, F-test Test and Chi-square Test. 

 The results of this study revealed that most Generation X informants were marriage female 
with undergraduate degree that worked with private company and earned average 10,001 to 20,000 
baht per month. The most Generation Y informants were single female with bachelor degree that 
worked with private company and earned lower than 10,001 baht per month. Both generations had 
mostly the same life assurance-buying behavior. Most of them bought endowment insurance for 
themselves that aimed for saving. They made the decision to buy life insurance by themselves with 
family support.  

 The analysis of the marketing mix factors that influence the decision making to buy life 
insurance of 2 generations had the results in high level as follows 
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 Generation X (Gen X): as the marketing mix factors, it was at high level with 3.95 averages. 
In terms of the product, it was at high level with 3.95 averages. In terms of the price, it was at high 
level with 3.85 averages. In terms of the place, it was at high level with 3.70 averages. In terms of 
the marketing promotion, it was at high level with 3.83 averages. In terms of the personnel, it was at 
high level with 4.22 averages. In terms of the service process, it was at high level with 4.04 
averages and in terms of the physical distribution, it was at high level with 4.21 averages. 

 Generation Y (Gen Y) : as the marketing mix factors, it was at high level with 3.99 averages. 
In terms of the price, it was at high level with 4.02 averages. In terms of distribution place, it was at 
high level with 3.72 averages. In terms of marketing promotion, it was at high level with 3.60 
averages. In terms of personnel, it was at high level with 3.91 averages. In terms of the service 
process, it was at high level with 4.00 averages and in terms of the physical distribution, it was at 
high level with 3.91 averages. 

 As a test results, it was stated that the different of age between Generation X and 
Generation Y affecting  the marketing mix factors to their final decisions on life insurance – buying 
were not different. Policy holder had different objectives of life assurance-buying behavior, it was 
stated that the marketing mix factors influenced their final decision making on life assurance-buying 
behavior were not different. In terms of buying objectives, the different age between Generation X 
and Generation Y was not affected their final decision on their life assurance-buying behavior. 
However, in terms of the form of insurance, the different age of policy holder was affected their life 
assurance-buying behavior 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 

1.1    ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ  

 ในอดีตภาพลกัษณ์ของบริษทัประกนัชีวติในความรู้สึกของคนไทยส่วนใหญ่แลว้ค่อนขา้งจะไม่
สู้ดีหรือเรียกไดว้า่มีภาพพจน์ติดลบ โดยในอดีตนั้นพอตวัแทนขาย หรือ เซลลบ์ริษทัขายประกนัเขา้ไป
เยี่ยมเยียนบา้นใครมกัจะไม่ไดรั้บการตอ้นรับจากเจา้ของบา้น ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะผูค้นบางคนถือโชค
ลาง  คิดวา่การมาชวนท าประกนัชีวติเหมือนกบัมาแช่งใหต้ายเร็ว ๆ แต่ส าหรับคนท่ีไม่ค่อยถือโชคลาง
ก็มักมีอคติกับการประกันชีวิตว่าเป็นการหลอกลวงต้มตุ๋น หลอกขายเอาเงินโดยท่ีไม่ได้รับ
ผลประโยชน์จริงตามท่ีตัวแทนขายเคยบอกไว ้แต่ในปัจจุบันทัศนคติในการท าประกันชีวิตใน
สังคมไทยเปล่ียนไปในทิศทางท่ีดีข้ึนอาจจะเป็นเพราะลกัษณะการด ารงชีวิตของคนในสังคมมีการ
เปล่ียนแปลงไป มีการรับวฒันธรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆเขา้มามากข้ึน ซ่ึงสังเกตได้จากยอดเบ้ีย
ประกนัท่ีธุรกิจประกนัชีวิตทัว่ประเทศเก็บไดน้ั้นเพิ่มมากข้ึนทุกปี จากสถิติเบ้ียประกนัชีวิตของการ
ประกนัภยัประเภทสามญัเม่ือส้ินสุด 31 ธนัวาคมปี 2554 เก็บได ้277,312,883 บาท ส้ินปี 2555 เก็บได ้
282,047,908 บาท ส้ินปี 2556 เก็บได้ 318,997,400 บาท (ส านักงานคณะกรรมการก ากบัละส่งเสริม
การประกอบธุรกิจประกนัภยั, 2557 : ออนไลน์ ) จากสถิติดงักล่าว พบว่ายอดของเบ้ียประกนัภยัปี 
2555 เพิ่มข้ึนจากปี 2554 คิดเป็นร้อยละ 1.71 และยอดของเบ้ียประกนัภยัปี 2556 เพิ่มข้ึนจากปี 2555 
คิดเป็นร้อยละ 13.10  จึงส่งผลให้การแข่งขนัทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิตนั้นทวีความรุนแรง
มากยิ่งข้ึนโดยสังเกตไดจ้ากการท าส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ต่างๆมากมาย นอกจากน้ีบริษทัประกนั
ชีวิตทั้งรายเล็กและใหญ่ต่างด าเนินแผนธุรกิจเชิงรุกดว้ยการเสริมช่องทางขายผา่นการรับตวัแทนขาย
ใหม่เพิ่มข้ึนและการจบัคู่ธุรกิจกับธนาคารพาณิชย ์รวมถึงการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้เงินออมรายใหญ่ อาทิ กรมธรรมป์ระเภทตลอดชีพ (Whole Life) ท่ีมีระยะเวลาช าระ
เบ้ียประกนัสั้ นและมีเงินคืนทุกปี และกรมธรรม์ประเภทสะสมทรัพยร์ะยะสั้ นท่ีให้ผลตอบแทนสูง 
รวมทั้งบริษทัประกนัชีวิตอีกหลายบริษทัไดมี้นโยบายดึงเอาก าไรสะสมมาแปลงเป็นทุนจดทะเบียน
เพิ่มเพื่อเตรียมความพร้อมในการท าการตลาดในต่างประเทศมากข้ึนโดยเฉพาะเม่ือเปิดเสรีประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ซ่ึงคาดว่าจะท าให้ธุรกิจประกันชีวิตทั่วประเทศมีการเติบโตของธุรกิจ
เพิ่มข้ึนเร่ือยๆอยา่งแน่นอน (สมาคมประกนัชีวติไทย, 2555 : ออนไลน์)   
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จังหวดัเชียงใหม่เป็นจังหวดัท่ีมีพื้นท่ีใหญ่เป็นอันดับ 2 ของประเทศ (ส านักงานจังหวดั
เชียงใหม่. 2555: ออนไลน์) มีประชากรอาศยัอยู่มาก โดยเฉพาะในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมืองมีจ านวน
ประชากรอาศยัอยู่อย่างหนาแน่ถึง  1,446 คน/ตร.กม. (ศูนยบ์ริการขอ้มูลอ าเภอ. 2555 : ออนไลน์) 
รวมทั้งลกัษณะสังคมเป็นสังคมเมืองท่ีมีการรับวฒันธรรมใหม่ๆเขา้มาอยูเ่สมอจึงส่งผลใหล้กัษณะการ
ด ารงชีวิตของประชาชนเปล่ียนแปลงไปจากเดิมโดยเฉพาะวิถีชีวิต( Lifestyle) เจนเนอเรชั่นวายท่ี
มีไลฟ์สไตล์ ในการด าเนินชีวิตต่างจากเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์กล่าวคือ ของเจนเนอเรชั่นเวายมีลกัษณะ
นิสัยชอบแสดงออก มีความเป็นตวัของตวัเองสูง ไม่ชอบอยู่ในกรอบ ตอ้งการเห็นผลส าเร็จทุกอยา่ง
อยา่งรวดเร็ว มีความเช่ือในศกัยภาพของตนเองสูง สามารถท างานหลาย ๆ อยา่งไดใ้นเวลาเดียวกนั ใจ
ร้อนตดัสินใจรวดเร็ว มีความสามารถในการใช้เทคโนโลยี ใช้ช่องทางการส่ือสารหลายทาง เพื่อรับ
ข่าวสาร ตลอดเวลา ชอบสนทนาออนไลน์ (Chat) และส่งอีเมลมากกว่าพูดกนัต่อหน้า ส่วนเจนเนอ
เรชั่นเอ็กซ์นั้ นมีลักษณะเป็นคนเจ้าระเบียบ ตัดสินใจช้า ต้องได้ข้อมูลครบก่อนตัดสินใจ ให้
ความส าคญักับเร่ืองความสมดุลระหว่างงานกบัครอบครัว (Work – life balance) มีวินัยชอบท าทุก
อยา่งไดเ้พียงล าพงัไม่พึ่งพาใคร มีความคิดเปิดกวา้ง พร้อมรับฟังขอ้ติติงเพื่อการปรับปรุงและพฒันา
ตนเอง  ใชเ้ทคโนโลยเีท่าท่ีจ  าเป็น ชอบติดต่อส่ือสารจากบุคคลสู่บุคคลโดยตรง (อี-ไลบรารี ห้องสมุด
ออนไลน์ พช.ยุคใหม่ ใส่ใจชุมชน, 2555 : ออนไลน์) จึงอาจท าให้บุคคลทั้ งสองเจนเนอเรชั่นน้ีมี
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัโดยเฉพาะอยา่งยิง่เหตุผลในการเลือกซ้ือประกนัชีวติ   

นอกจากน้ีจากการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้ โดยผูศึ้กษาสัมภาษณ์ ความคิดเห็นจากตวัแทนของบุคคล
ทั้งสองเจนเนอเรชัน่พบว่า ตวัแทนจากเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (สราวุฒิ พุ่มพวง : สัมภาษณ์ , 2556) ซ้ือ
ประกนัชีวิตเพื่อเป็นหลกัประกนัของครอบครัวและลดหย่อนภาษี การเลือกซ้ือนั้นจะเลือกซ้ือจาก
บริษทัท่ีมีช่ือเสียง บริษทัมีความมัน่คงและมีแบบประกนัตรงตามความตอ้งการ ส่วน ตวัแทนจากเจน
เนอเรชัน่วาย (ธีระพงษ์ นวมอ าพนัธ์ : สัมภาษณ์ , 2556)  นั้นจะซ้ือประกนัชีวิตเป็นเงินออมส าหรับ
การเกษียณ ค่ารักษาพยาบาลและลดหย่อนภาษี และเลือกซ้ือแบบประกนัท่ีให้ผลตอบแทนสูงจาก
บริษทัใดก็ได้ท่ีให้ผลตอบแทนสูงสุด ด้วยเหตุน้ีผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ในการเลือกซ้ือประกนัชีวิตวา่มีพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต
แตกต่างจากในอดีตอยา่งไรเพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงวิธีการน าเสนอขายของตวัแทนประกนั
ชีวติใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
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1.2      วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

1.  เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นเอ็กซ์กับ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ 

  2.  เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคเจน
เนอเรชัน่เอก็ซ์กบัผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ 

1.3 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรศึกษำ 

1.  เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติ 

2. สามารถน าปัจจยัต่างๆ ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ไปใช้ในการพฒันาวางกลยุทธ์ทางการตลาด 
เพื่อใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการต่อผูส้นใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

1.4 ค ำนิยำมศัพท์ 

 กำรประกันชีวิต หมายถึงวิธีการท่ีบุคคลน าเงินไปฝากไวก้บับริษทัประกนัชีวิตหรือสถาบนั
ประกนัภยัเพื่อป้องกนัความเส่ียงจากภยัอนัเน่ืองจากการตายของผูเ้อาประกนั และการสูญเสียรายได้
ในยามชรา โดยท่ีเม่ือบุคคลใดตอ้งประสบกบัภยัเหล่านั้น ก็ไดรั้บเงินเฉล่ียช่วยเหลือเพื่อบรรเทาความ
เดือดร้อนแก่ตนเองและครอบครัว โดยบริษทัประกนัชีวิตจะท าหนา้ท่ีเป็นแกนกลางในการน าเงินกอ้น
ดงักล่าวไปจ่ายให้แก่ผูไ้ด้รับภยั ซ่ึงรวมถึงการประกนัชีวิตเพิ่มเติมคือ การประกนัสุขภาพและการ
ประกนัอุบติัเหตุดว้ย 

 พฤติกรรมกำรเลอืกซ้ือ หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือไดบ้ริโภคสินคา้หรือ
บริการ รวมถึงพฤติกรรมหลงัไดรั้บการบริโภคสินคา้หรือบริการนั้นๆดว้ย ในท่ีน้ีหมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการประเภทประกนัชีวิต 

 ผู้มีกรรมธรรม์ประกันชีวิต ในอ ำเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ หมายถึง ประชาชนท่ีมีช่วงอายุอยู่
ในช่วงเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์หรือเจนเนอเรชัน่วายท่ีมีการถือครองกรมธรรมข์องบริษทัประกนัชีวิตใดๆ 
อยา่งนอ้ย 1 ฉบบั 

 เจนเนอเรช่ันเอ็กซ์ หมายถึง บุคคลท่ี เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2508-2519 อาศยัอยู่ในอ าเภอเมือง
จงัหวดัเชียงใหม่ เป็นบุคคลท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติและช าระเบ้ียประกนัดว้ยตนเอง 
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เจนเนอเรช่ันวำย หมายถึง บุคคลท่ี เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2520-2537  อาศยัอยู่ในอ าเภอเมือง
จงัหวดัเชียงใหม่ เป็นบุคคลท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติและช าระเบ้ียประกนัดว้ยตนเอง 
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บทที ่2 

ทฤษฎ ีแนวคดิ และวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้ าแนวคิดและทฤษฎี รวมทั้งผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นแนวทาง
ในการศึกษา ดงัน้ี 

2.1      แนวคิดเกีย่วกบัการแบ่งเจนเนอเรช่ัน   

คนในแต่ละยุคลว้นมีคาแรกเตอร์แตกต่างตามสมยั (กระทิงแดงสปิริต, 2558 : ออนไลน์)  ดว้ย
อิทธิพลจากส่ิงรอบตวัส่งผลต่อความคิด และทศันคติการใชชี้วติ ซ่ึง ลกัษณะของคนแต่ละยุคท่ีถูกแบ่ง
โดยนกัวชิาการและนกัเขียนตามแนวคิดแบบตะวนัตกมีดงัน้ี 

เบบ้ีบูมเมอร์ส (Baby Boomers) คือกลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปีพ.ศ. 2489-2507 ในช่วงหลัง
สงครามโลกคร้ังท่ี 2 เป็นตน้มา เป็นคนมีแบบแผน เคารพกฎเกณฑ์ กติกา มีความมุ่งมัน่ ทุ่มเท ท างาน
หนักเพื่อสร้างเน้ือสร้างตวั มีความอดทนแมค้วามส าเร็จจะใช้เวลานาน มีความจงรักภกัดีต่อองค์กร 
และมกัอยูอ่งคก์รเดิมนานๆ ไม่เปล่ียนงานบ่อย เป็นยคุท่ีคนใชแ้รงกาย แรงสมองในการท างานบุกเบิก 

    เจนเนอเรชั่นเอ็กซ์ (Gennertion X) มีช่ือเรียกอ่ืนๆ เช่น Baby Buster, Slacker เป็นกลุ่มท่ีเกิด
ระหวา่งปีพ.ศ. 2508-2519 มีอุปนิสัยชอบเส่ียง ยินดีรับการเปล่ียนแปลง มกัตอ้งใชชี้วิตตามเส้นทางท่ี
รุ่นพ่อวางไวใ้ห้ แต่ดว้ยวิญญาณขบถท่ีมีอยูใ่นตวั ท าให้ตอ้งการแหกกฎ ปรับเปล่ียนร้ือกรอบเดิมเพื่อ
ส่ิงท่ีดีกวา่ เลือกท าในส่ิงท่ีอยากท า พร้อมเรียนรู้และท าทุกอย่างดว้ยตวัเอง มีความคิดเปิดกวา้ง และ
ยอมรับฟังความเห็นเพื่อปรับปรุงใหดี้ข้ึน 

          เจนเนอเรชั่นวาย (Generation Y) หรือ Digital Generation  เกิดระหว่าง พ.ศ. 2520-2537 เป็น
กลุ่มท่ีโตมาพร้อมๆ กบัเทคโนโลย ีจึงรับขอ้มูลข่าวสารจากหลายดา้น กลา้แสดงออก และมีความเป็น
ตวัของตวัเองสูง มีความเช่ือวา่จะส าเร็จไดต้อ้งท างานหนกั หากตอ้งเลือกจะเลือกงาน ท าให้แต่งงาน
ชา้ รักอิสระ ไม่ชอบอยูใ่นกรอบและไม่ชอบการวางเง่ือนไข มีความเช่ือในศกัยภาพตนเอง 

เจนเนอเรชัน่ซี (Generation Z) ช่ืออ่ืนเช่นGeneration Iเกิดประมาณพ.ศ.2538-2552 ดว้ยความท่ี
เกิดมาในยุคเทคโนโลยีและโซเซียลเน็ตเวิร์ค จึงเปิดรับขอ้มูลหลากหลายผา่นส่ือดิจิตอล มีทางเลือก
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เยอะ มีแนวทางอิสระเป็นของตวัเองชดัเจน เร่ิมเรียนเร็วข้ึนและนานข้ึนกวา่รุ่นอ่ืนๆ ดว้ยความสนใจ
เร่ืองรอบตวัในหลากมิติ ทั้งเร่ืองศิลปะ ปัญหาส่ิงแวดลอ้ม และสังคม จึงท าอะไรหลายอยา่งในเวลา
เดียวกนั 

เจนเนอเรชัน่แอลฟา (Generation Alpha) เกิดตั้งแต่ พ.ศ.2553 เป็นตน้ไปรุ่นลูกของ Gen Y และ 
Z จับอุปกรณ์ดิจิตอล สัมผสัเทคโนโลยีตั้ งแต่เกิด มีแนวโน้มเป็นคนวตัถุนิยม คุ้นเคยกับการ
เปล่ียนแปลง เบ่ือง่ายและความอดทนต ่า นิยมความรวดเร็วทนัใจ จึงมองหาสูตรความส าเร็จท่ีจะท าให ้
ประสบความส าเร็จตั้งแต่อายยุงันอ้ย 

2.2 ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Philip Kotler อา้งถึงใน ชูชัย สมิทธิไกล,2554 : 6) หมายถึง พฤติกรรม
กระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช้ (Use) และการ
ก าจดัส่วนท่ีเหลือ (Dispose) ของสินคา้หรือบริการต่างๆเพื่อให้ได้สินคา้หรือบริการมาเพื่ออุปโภค
และบริโภค 

 ในทางการตลาดนั้นผูบ้ริโภค คือส่ิงส าคญัท่ีสุด ดงันั้น ในการท าการตลาดจึง เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการและความปรารถนาของตน ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ีสามารถอธิบายโดยละเอียดดงัน้ี  

 การตดัสินใจเลือก  หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือบริการโดยครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆ จ าเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูลต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อให้
เขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ตั้งแต่การตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือกต่างๆและการตดัสินใจซ้ือ 

 การซ้ือ หมายถึง การด าเนินการเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ตั้งแต่การ
เลือกแหล่งท่ีจะซ้ือ และวธีิการจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ 

 การใช ้หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใชป้ระโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั หรือการรับบริการจาก
องคก์ารธุรกิจ 

 การก าจดัส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การน าส่วนท่ีเหลือของผลิตภณัฑไ์ปก าจดัทิ้งโดยอาจกระท าใน
รูปแบบต่างๆ เช่นการทิ้งในถงัขยะ การน ากลบัมาใชใ้หม่ (Reuse) การน าไปผลิตใหม่ (Recycle)  
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 เคร่ืองมือท่ีใช้ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Philip Kotler อา้งถึงใน ชูชยั สมิทธิไกล, 2554 : 33 - 
34) มีหลายเคร่ืองมือให้เลือกใชแ้ต่ท่ีเป็นท่ีนิยมคือการใช ้6Ws 1H เพื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค กล่าววา่ 6Ws 1H ประกอบดว้ย  

1. Who หมายถึง ใครคือผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั ซ่ึงมีลกัษณะทางประชากรอยา่งไร 
เช่นเป็นกลุ่มวยัท างาน หรือกลุ่มสูงวยัเป็นตน้ 

2. What หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือคืออะไร เป็นสินคา้หรือบริการอะไร แบบไหน 

3. Why หมายถึง เพราะสาเหตุใดผูบ้ริโภคจึงซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ ปัจจยัอะไรท่ีมีอิทธิผล
ต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ค่านิยม วถีิชีวติ 

4. Whom หมายถึง ใครท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูท่ี้มีอิทธิผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออาจไดแ้ก่ เพื่อน พอ่ แม่ของผูบ้ริโภคเป็นตน้ 

5. When หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินค้าหรือบริการเม่ือใด ช่วงเวลาการบริโภคเกิดข้ึน
เม่ือไหร่ หรือมีความถ่ีมากนอ้ยเพียงไร 

6. Where หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินคา้หรือบริการ ท่ีไหน เช่นตามห้างสรรพสินคา้ หรือ
ร้านคา้สะดวกซ้ือ 

7. How หมายถึงผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินค้าหรือบริการอย่างไรซ่ึงนั่นก็หมายถึงขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  

2.3     ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 ทฤษฏีส่วนประสมการตลาด (Philip Kotler อา้งถึงใน ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2556 : 63 – 80) 
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช ้เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ส่วนผสม
ทางการตลาดท่ีเป็นท่ียอมรับโดยทัว่ไปมี  2 แบบ คือ 4 Ps และ 7Ps ส าหรับสินคา้ทัว่ไปนั้นจะใช้
ทฤษฏีส่วนประสมการตลาด 4Ps ซ่ึงประกอบดว้ย Product , Price, Place และ Promotion  แต่ส าหรับ
การบริการนั้นจะใช ้7Psประกอบดว้ย Product , Price, Place , Promotion  , People , Process  และ 
Physical  Evidence กล่าวคือ มี People , Process และ Physical  Evidence เพิ่มข้ึนมาจาก 4 Ps นัน่เอง  

1. Product คือสินคา้และบริการรวมถึงแนวคิด บุคคล องคก์ร และอ่ืนๆ ท่ีเจา้ของกิจการจดัหา
มาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  
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2. Price คือ ราคาของสินคา้ และการบริการ ท่ีเจา้ของกิจการก าหนดข้ึน ซ่ึงราคาท่ีจดัหามานั้น
จะตอ้งอยูภ่ายใตร้ะดบัราคาท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยนิดีท่ีจะจบัจ่ายเพื่อท่ีจะซ้ือสินคา้ และ
บริการนั้นๆ 

3. Place คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย ส าหรับงานบริการช่องทางการจดัจ าหน่ายสามารถจ าแนก
ได ้4 ช่องทาง คือ การใหบ้ริการผา่นร้าน การใหบ้ริการถึงท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ การใหบ้ริการผา่นตวัแทน 
และการใหบ้ริการผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ 

4. Promotion คือกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดต่างๆ เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความ ส าคญัใน
การติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ  โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดการใช้บริการข้ึน 
เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์  กิจกรรม ลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

5. People คือบุคคลทั้งหมดในองค์กรท่ีให้บริการนั้น ซ่ึงได้แก่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารและ
พนกังานทุกคน 

6. Process คือกระบวนการให้บริการต่างๆท่ีองค์กรมี ซ่ึงตอ้งอาศยับุคลากรและเคร่ืองมือท่ีมี
ประสิทธิภาพ เพื่อการส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพแก่ผูบ้ริโภค 

7. Physical  Evidence คือลกัษณะทางกายภาพท่ีองคก์รสร้างข้ึนเพื่อน าเสนอแก่ผูบ้ริโภค  

2.4      แนวคิดการประกนัชีวติ 

การประกนัชีวิตมีมากมายหลายแบบ แต่ละแบบจะมีลกัษณะความคุม้ครองและผลประโยชน์
แตกต่างกันออกไป ซ่ึงแบ่งเป็นแบบการประกันชีวิตพื้นฐานและการประกันชีวิตควบการลงทุน
(ส านกังานคณะกรรมการก ากบัละส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั, 2555 : ออนไลน์ ) 

แบบการประกนัชีวติพื้นฐานมีอยู ่4 แบบคือ 

1. แบบตลอดชีพ เป็นการประกนัชีวติท่ีให้ความคุม้ครองตลอดชีพ ถา้ผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิต
เม่ือใดในขณะท่ีกรมธรรม์มีผลบงัคบั บริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยั ให้แก่ผูรั้บ
ประโยชน์ วตัถุประสงค์เบ้ืองตน้ของการประกนัภยัแบบน้ีเพื่อจดัหาเงินทุนส าหรับจุนเจือบุคคลท่ีอยู่
ในความอุปการะเม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิต หรือเพื่อเป็นเงินทุนส าหรับการเจ็บป่วยคร้ังสุดทา้ยและ
ค่าท าศพ ทั้งน้ีเพื่อไม่ใหต้กเป็นภาระของคนอ่ืน 

2.  แบบสะสมทรัพยเ์ป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัให้แก่ผูเ้อา
ประกนัภยัเม่ือมีชีวิตอยู่ครบก าหนดสัญญา หรือจ่ายเงินเอาประกนัภยั ให้แก่ผูรั้บประโยชน์เม่ือผูเ้อา
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ประกนัภยัเสียชีวิตลงภายในระยะเวลาประกนัภยั การประกนัชีวติแบบสะสมทรัพยเ์ป็นส่วนผสมของ
การคุม้ครองชีวิตและการออมทรัพย ์ส่วนของการออมทรัพย ์คือส่วนท่ีผูเ้อาประกนัภยัไดรั้บคืนเม่ือ
สัญญาครบก าหนด 

3.  แบบชัว่ระยะเวลา เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินให้แก่ผูรั้บประโยชน์
เม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวติในระยะเวลาประกนัภยั วตัถุประสงคเ์พื่อคุม้ครอง การเสียชีวิตก่อนวยัอนั
สมควร การประกนัชีวติแบบน้ีไม่มีส่วนของการออมทรัพย ์เบ้ียประกนัภยัจึงต ่ากวา่แบบอ่ืน ๆ และไม่
มีเงินเหลือคืนให้หากผูเ้อาประกันภยัอยู่จนครบก าหนดสัญญา เช่นการประกนัภยัเงินกู้ซ่ึงเงินเอา
ประกนัภยัจะลดลงทุกปีหรือทุกเดือนตามจ านวนหน้ีสินท่ีคา้งช าระเป็นตน้ 

4.  แบบเงินไดป้ระจ า เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินจ านวนหน่ึงเท่ากนั
อยา่งสม ่าเสมอให้แก่ผูเ้อาประกนัภยัทุกเดือน นบัแต่ผูเ้อาประกนัภยัเกษียณอายุ หรือมีอายุครบ 55 ปี 
หรือ 60 ปี เป็นตน้ไป แลว้แต่เง่ือนไขในกรมธรรมท่ี์ก าหนดไว ้ส าหรับระยะเวลาการจ่ายเงินไดป้ระจ า
น้ีข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผูเ้อาประกนัชีวติท่ีจะเลือกซ้ือ 

การประกนัชีวติควบการลงทุน มีอยู ่2 แบบ คือ 

1. ประกนัชีวติแบบUnit Link 

การประกนัชีวิตแบบ Unit Link เป็นการประกนัชีวติขายควบกบักองทุนรวม ซ่ึงผูซ้ื้อประกนัจะ
ไดรั้บทั้งความคุม้ครองตามกรมธรรมป์ระกนัชีวติ และไดล้งทุนในกองทุนรวม 

เงินท่ีจ่ายซ้ือประกนัชีวติแบบ Unit Link จะถูกแบ่งเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นค่าเบ้ียประกนัภยัส าหรับการใหค้วามคุม้ครองตามท่ีกรมธรรมป์ระกนัชีวติก าหนด 
ซ่ึงบริษทัประกนัชีวิตจะน าเงินส่วนน้ีไปบริหารเอง และบริษทัจะเป็นผูรั้บความเส่ียงจากการน าเบ้ีย
ประกนัไปลงทุนในหลกัทรัพยแ์ละทรัพยสิ์นประเภทต่าง ๆ 

ส่วนท่ี 2 เป็นส่วนท่ีจดัสรรเขา้ไปเป็นส่วนเงินลงทุนตามสัดส่วนท่ีระบุในกรมธรรม ์ซ่ึงบริษทั
ประกนัชีวิตจะน าไปซ้ือหน่วยลงทุนของกองทุนรวมตามค าสั่งของผูซ้ื้อประกนัโดยบริษทัท่ีรับจดั
การเงินดังกล่าวจะออกหน่วยลงทุนให้แก่ผูซ้ื้อประกันบริษทัประกันชีวิตและบริษัทจดัการมิได้
รับประกนัผลตอบแทนของเงินลงทุนในส่วนน้ี กล่าวคือ ผูซ้ื้อประกนัเป็นผูต้ดัสินใจเลือกกองทุนรวม
ท่ีจะลงทุน มูลค่าท่ีจะลงทุน และเป็นผูรั้บเส่ียงจากการลงทุนดว้ยตนเอง (นัน่คือ ลูกคา้อาจไดรั้บเงิน
ลงทุนคืนมากกวา่ หรือนอ้ยกวา่ หรือเท่ากบัเงินท่ีน าไปลงทุนได)้ 
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2. ประกนัชีวติแบบ Universal Life  

การประกนัชีวิตแบบ Universal Life เป็นการประกนัชีวิตท่ีรวมการลงทุนไวด้ว้ยกนัซ่ึงเงินท่ี
จ่ายซ้ือประกนัชีวติแบบ Universal Life จะถูกแบ่งเป็น 2 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 เป็นค่าเบ้ียประกนัภยัส าหรับการให้ความคุม้ครองตามท่ีกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ก าหนด  

ส่วนท่ี 2 จะน าไปลงทุนโดยบริษทัประกนัชีวิตจะท าหนา้ท่ีการบริหารการลงทุนให้แก่ผู ้
ซ้ือประกนั ซ่ึงจะแยกไวใ้นบญัชีของผูซ้ื้อประกนัแต่ละคนโดยรับรองอตัราผลตอบแทน
ขั้นต ่าไวใ้ห ้ 

2.5      เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 เพญ็นภา ณ พทัลุง (2554) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรีโดยเก็บแบบสอบถามจากผูท่ี้เคยซ้ือหรือเคยไดรั้บการเสนอให้ซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิตทั้ งเพศชายและเพศหญิงในเขตจังหวัดชลบุรีจ านวน 300 คน ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่อายุระหวา่ง 18- 30 ปี มีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท และมีสถานภาพ
โสดมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัทศันคติท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกนัชีวิตดา้นทศันคติท่ีมีต่อความมัน่คงในชีวติมากท่ีสุดและบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุดคือตนเอง ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดใน
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และรูปแบบกรมธรรม์ท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือกรมธรรม์แบบสะสมทรัพย ์นอกจากน้ียงัพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ รายไดต่้อ
เดือนและสถานภาพต่างกนัจะให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(4Ps) ในภาพรวม
ต่างกัน โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ รายได้ ต่อเดือนแตกต่างกันให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาดต่างกัน ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพต่างกนัให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และการส่งเสริม
การตลาดต่างกนั นัน่คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัอ่ืนๆเช่น ทศันคติ มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี และปัจจยัส่วนใหญ่ทางด้าน
ประชากรศาสตร์อนัไดแ้ก่ อายุ รายได ้และสถานภาพมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี และจากการ
ทดสอบสมมติฐาน ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอายุ โดย T-test พบวา่ช่วงอายุท่ีแตกต่างกนั
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จะให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั แต่ปัจจยัทางดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

 ณัฐญญัญู ทองใจศรี (2553) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต 
(ประเภทสามญั) ของผูเ้อาประกนัในเขตกรุงเทพมหานครโดยเก็บแบบสอบถามจากกลุ่ม ตวัอย่าง
จ านวน 400 ราย ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 
45 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ส่วนใหญ่มีรายได ้
25,001- 50,000 บาทต่อเดือนผูต้อบแบบสอยถามส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารการประกนัชีวิตจากตวัแทน
ขาย ส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวิต 6 – 10 คร้ังต่อปี ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัมากท่ีสุดคือ
ตวัแทนขายประกนัชีวิต ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อคุม้ครองการเสียชีวิต ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตในระดบัมากในทุกดา้นและปัจจยัส่วนบุคคล ทางดา้นเพศ อายุและ
สถานภาพ ไม่มีผลต่อเหตุผลการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต  และจากการทดสอบสมมติฐาน
ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตในเร่ืองเหตุผลท่ี
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตโดย Chi-square พบวา่ มีระดบันยัส าคญั 0.51 หมายความวา่ปัจจยั
ด้านอายุไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตในเร่ืองเหตุผลท่ี
ตดัสินใจ 

  สุพิชฌาย ์แกว้เรืองฤทธ์ิ (2552) ไดศึ้กษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดในการ
ซ้ือประกันชีวิตบริษัท เอ.ไอ.เอ.จ ากัด ในอ าเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราชโดยการเก็บ
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราชจ านวน 385 คน พบวา่
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 41 – 50 ปี มีสถานะสมรส มีบุตร 2 คน มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี รายได้เฉล่ียเดือนละ 20,001 – 30,000 บาท ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั  กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ถือครองกรมธรรมป์ระกนัชีวิตเพียง 1 ฉบบั ท าให้ตนเอง เป็นแบบสะสมทรัพย ์เพื่อ
ตอ้งการความคุม้ครองและสะสมทรัพย ์มีการช าระค่าเบ้ียประกนัผา่นตวัแทนประกนัชีวิต ผูท่ี้มีส่วน
ร่วมในการตดัสินใจคือสามี/ภรรยา พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคล
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 8 ดา้น คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ ผลิตภาพ บุคคล และส่ิงท่ีมองเห็นไดท้างกายภาพนั้นมี
ความส าคญักบัการซ้ือประกนัชีวิตในระดบัมาก จากการศึกษาพบวา่ อายุท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญั
กบัปัจจยัด้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด พนักงาน และ
กระบวนการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั แต่พบวา่อายุท่ีแตกต่างกนั ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในเร่ือง
เป็น บริษทั / สาขา ของต่างประเทศ มีศูนยใ์หบ้ริการขอ้มูลลูกคา้อยา่งเพียงพอ และความน่าเช่ือถือของ
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ตวัแทน  จากการทดสอบสมมติฐานดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิตของ
บริษทั เอไอ.เอ.จ ากดั ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราชแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคล โดย T-
test พบวา่ ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต จ  าแนกตามอายุ ไม่มีความ
แตกต่างกนัในทุกดา้นปัจจยั 

 สุชาติ ศรีสราญกุลวงศ์ (2551) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัชีวิตใน
พื้นท่ีภาคตะวนัออกเฉียงเหนือกบับริษทัไอเอน็จีประกนัชีวติ จ  ากดัโดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอย่างในเขตพื้นท่ีภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 400 คน พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุระหว่าง 41 – 50 ปี มีสถานะสมรส ประกอบอาชีพขา้ราชการ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
รายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 10,001 – 20,000 บาท กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท าประกนัชีวิตเพียง 1 ฉบบั ท าให้
ตนเอง เป็นแบบสะสมทรัพย ์เพื่อสะสมไวใ้ชย้ามจ าเป็น มีการช าระเบ้ียประกนัเองท่ีบริษทัโดยช าระ
เป็นรายปี เฉล่ียปีละ 52,400 บาท โดยการซ้ือผา่นตวัแทนประกนัชีวิต บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวิตคือตนเอง พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 8 ดา้น คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ ผลิตภาพ บุคคล และส่ิงท่ีมองเห็นได้ทางกายภาพนั้ นมี
ความส าคญักบัการซ้ือประกนัชีวติในระดบัมาก 

 สุรชัย ธรรมร่มดี (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์เพิ่มของผูเ้อา
ประกัน บริษทัไทยประกันชีวิตจ ากดั สาขาศาลาแดงโดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่ม ตวัอย่าง
จ านวน 400 ราย พบว่าปัจจยัทางการตลาดทุกดา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตเพิ่มในระดบั
มาก ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดพบวา่ เพศมีผลต่อปัจจยัทางดา้น
ผลิตภณัฑ ์อายปัุจจุบนัมีผลต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและราคา ระดบัการศึกษาสถานภาพมี
ผลต่อปัจจยัทุกดา้น ยกเวน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาด อาชีพมีผลต่อปัจจยัทุกดา้น ยกเวน้ดา้นราคา จ านวน
กรมธรรม์มีผลต่อปัจจยัทุกด้านยกเวน้ด้านผลิตภณัฑ์ จ  านวนบริษทัท่ีเลือกมีผลต่อปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด บริษทัจึงควรพิจารณาให้ความส าคญัในการบริการของตวัแทนท่ีมีความรับผดิชอบ 
ซ่ือสัตย์ ตลอดจนมีแบบประกันท่ีมีผลประโยชน์ท่ีเหมาะสมกับเบ้ียประกนัและจากการทดสอบ
สมมติฐานเร่ืองระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติเพิ่มจ าแนกตามเหตุผลท่ีส าคญัดว้ย F-test พบวา่  เหตุผลท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัทั้งทางดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 วชิรา อ่ิมทรัพย ์(2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตของประชาชน
ในจงัหวดัพิษณุโลก โดยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่ม ตวัอย่าง ท่ีมีอายุ 20 – 60 ปี ในเขตจงัหวดั
พิษณุโลก จ านวน 400 ราย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ31- 40 ปี สถานภาพ
โสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจส่วนตวั รายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาท 
พบว่า พฤติกรรมการท าประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจท าเพราะตอ้งการ
ความคุม้ครองในชีวิตและครอบครัว เบ้ียประกนัท่ีตอ้งจ่ายรวมต่อปี ประมาณ 10,000 – 20,000 บาท 
ส่วนใหญ่ซ้ือ 1 กรมธรรม ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการท าประกนัชีวิตได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพ รายได้ ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท าประกนัชีวิต 
พบวา่ปัจจยัทางดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจท ามากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาดเป็นหลกั จากการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิต โดย Chi-square พบว่า ระดบันยัส าคญัของ
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตดา้นประเภทของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต คือ 
0.004 นัน่หมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิต
ดา้นประเภทของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
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บทที ่ 3 

วธิีด ำเนินกำรศึกษำ 

 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ของ Generation X และ Generation Y ในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ดงัน้ี 

3.1       ขอบเขตกำรศึกษำ 

ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 

ในการศึกษาคร้ังน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั ตวัแปรอิสระ คือ ขอ้มูลลกัษณะ
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ช่วงอายุ (Generation X, Y) และพฤติกกรมการเลือกซ้ือ ดา้นวตัถุประสงค์ในการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ประกอบดว้ย 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ 2) ดา้นราคา 3) ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5) ดา้นบุคลากร 6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และ 7) ดา้น
ส่ิงน าเสนอทางกายภาพ  

ขอบเขตด้ำนประชำกร 

ประชากรท่ีศึกษา คือ ผูมี้กรมธรรมท่ี์ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติดว้ยตนเองและอาศยัอยู่
ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ โดยผูศึ้กษาไดท้  าการสุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ตามช่วงอาย ุคือ กลุ่ม
ผูมี้กรมธรรม ์เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) ซ่ึงไดแ้ก่ผูท่ี้เกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2508-2519 มีอาย ุ39 – 50 ปี  
และกลุ่มผูมี้กรมธรรมเ์จนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) ซ่ึงไดแ้ก่ผูท่ี้เกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2520-2537 มีอาย ุ21 
– 38 ปี ท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรแน่นอน  Seymour  Sudman (อา้งถึงใน กุณฑลี  ร่ืนรมย,์ 2551: 
187)  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ท่ีก าหนดใหจ้ านวนตวัอยา่ง 200 – 500 คน โดยการศึกษาคร้ังน้ีจะเก็บ
ขอ้มูลจาก 2 กลุ่มคือกลุ่มเจนเนอเรชั้นเอก็ซ์จ านวน 100 คน และกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายจ านวน 100 คน 
รวมเป็น 200 คน ซ่ึงเป็นการเก็บตวัอยา่งแบบโควตา้และใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก 
(Convenience Sampling)  
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ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

การศึกษาด าเนินการในช่วงเดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2557 ถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2558 และ
ระยะเวลาท่ีท าการเก็บแบบสอบถามตั้งแต่วนัท่ี 15 กุมภาพนัธ์ 2557 ถึง 4 ธนัวาคม 2557 

3.2 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ผูศึ้กษาได้
ด าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling)  
เก็บจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีกรมธรรม์ประกันชีวิต ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยผูศึ้กษาจะตั้ง
ค าถามคดักรองเพื่อคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา จากการสอบถามวา่ “ท่านเกิดในช่วง พ.ศ. ใด” 
เพื่อใหไ้ดผู้ต้อบแบบสอบถามท่ีมีกรมธรรมป์ระกนัชีวติเท่านั้น และเกิดในช่วงอาย ุGeneration X และ
กลุ่ม Generation Y เท่านั้น (Screening Question) ในการรวบรวมข้อมูลนั้ น ผู ้ศึกษาได้ขอความ
ร่วมมือจากเพื่อนๆ ร่วมอาชีพ หรือบุคคลใกลชิ้ด ท่ีรู้จกั ผูมี้กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ให้ขอเวลาขอความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม โดยก่อนด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาใชค้  าถามเพื่อคดัเลือก
กลุ่มตวัอย่าง โดยข้ึนตน้ว่า “ท่านเกิดในช่วง พ.ศ. ใด” ก่อนด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่ม
ตวัอย่าง จากนั้นจะอธิบายถึงวิธีการกรอกแบบสอบถาม และได้รับความร่วมมืออย่างดียิ่งจากผูมี้
กรมธรรม ์จากนั้นไดน้ าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมมาได ้ตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ และน าไป
วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ดว้ยโปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ SPSS (Statistical 
Package for the Social Science for Windows 11.5) ต่อไป 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 6 
ขั้นตอนตามล าดบั ดงัน้ี 

1. ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถาม และแนวคิดท่ีใชใ้นการศึกษา 

2. ศึกษาข้อมูลจากต ารา หนังสือ เอกสาร บทความ และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็น
แนวทางน ามาสร้างขอ้ค าถามของแบบสอบถาม 

3. ก าหนดประเด็นและขอบเขตของค าถามให้สอดคล้องกับแนวคิด วตัถุประสงค์ และ
ประโยชน์ของการศึกษา 

4. ด า เนินการสร้างแบบสอบถามฉบบัร่าง 
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5. ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีสร้างข้ึน โดยได้ปรับปรุงค าถามสุพตัรา ณ หนองคาย 
(2555) ซ่ึงได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูสู้งวยัในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือประกนั
ชีวติ  

6. ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม ตามผลการวเิคราะห์ก่อนน าไปใชจ้ริง 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)  จ  านวน 200 ชุด เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยไดท้  าการปรับปรุงค าถามจาก แบบสอบถามของ สุพตัรา ณ 
หนองคาย (2555) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมของผูสู้งวยัในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือประกนั
ชีวิต ปรับให้เหมาะสมกบักลุ่มตวัอยา่ง ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามจะถูกน ามาวิเคราะห์ดว้ยเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ โดยโปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ SPSS (Statistical Package for 
the Social Science for Windows 11.5) ซ่ึงแบ่งโครงสร้างของแบบสอบถามออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) โดยมีข้อค าถามจ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียหลงัหกัค่าใชจ่้ายต่อเดือน 

  ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกนัชีวิต ลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) มีข้อค าถามจ านวน 17 ข้อ ได้แก่ จ  านวน
กรมธรรม์  ผูเ้อาประกนั  ค่าเบ้ียต่อปี  บริษทัท่ีท ากรมธรรม์  รูปแบบกรมธรรม์  ช่องทางการช าระค่า
เบ้ีย  วตัถุประสงค์ในการท ากรมธรรม์  แหล่งข้อมูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  การสนับสนุนจาก
ครอบครัว  บุคคลท่ีร่วมตดัสินใจ  บุคคลใกลชิ้ดมีกรมธรรม ์ ช่วงเวลาการซ้ือกรมธรรม ์ ซ้ือกรมธรรม์
เม่ือใด  ซ้ือไดอ้ยา่งไร  การยกเลิกกรมธรรม ์ การซ้ือเพิ่ม  และการแนะน าต่อบุคคลอ่ืน 

ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มีขอ้
ค าถามจ านวน 29 ข้อ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ 

ตอนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัญหาและข้อเสนอแนะเพิ่มเติมในการซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบค าถามปลายเปิด 
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3.4     สมมติฐำนในกำรศึกษำ 

สมมติฐำนที่ 1 ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ(Generation) 

สาเหตุท่ีผูศึ้กษาตั้งสมมติฐานขอ้น้ีข้ึนมาเพราะผูศึ้กษามีความสนใจอยากทราบวา่บุคคลมีช่วง
อายุแตกต่างกนันั้น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของบุคคล
เหล่าน้ีหรือไม ่ 

สมมติฐำนที่ 2 ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแตกต่างกนัตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์

สาเหตุท่ีผูศึ้กษาตั้งสมมติฐานข้อน้ีข้ึนมาเพราะผูศึ้กษามีความสนใจอยากทราบว่าบุคคลท่ี
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติดว้ยเหตุผลท่ีต่างกนันั้น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติของบุคคลเหล่าน้ีหรือไม่ 

ส าหรับการตั้งสมมติฐานขอ้ 1 และขอ้ 2 น้ีผูศึ้กษาไดต้ระหนกัดีวา่บริษทัประกนัชีวิตทุกบริษทั
มีความมัน่คงและมีผลิตภณัฑ์ไวบ้ริการผูเ้อาประกนัเหมือนๆกนัพร้อมทั้งมีเจตนาท่ีดีในธุรกิจและมี
จรรยาบรรณร่วมกันของธุรกิจประกันชีวิต ผูศึ้กษาจึงท าการศึกษาเก่ียวปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตโดยอิงกลยุทธ์ส่วนประสมทางทางการตลาด   เพื่อเป็นแนวทางในการ
ปรับปรุงคุณการเสนอขายประกนัชีวิตต่อไปอยา่งมีทิศทาง สอดคลอ้งพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีมีช่วง
อายตุ่างกนัซ่ึงเป็นไปตามวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 

สมมติฐำนที่ 3 ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือ ดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

สาเหตุท่ีผูศึ้กษาตั้งสมมติฐานข้อน้ีข้ึนมาเพราะผูศึ้กษามีความสนใจอยากทราบว่าบุคคลท่ี
ตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตด้วยเหตุผลท่ีต่างกันนั้ น จะมีความสัมพันธ์กับปัจจยัด้านอายุของผูซ้ื้อ
กรมธรรมห์รือไม่ 

สมมติฐำนที่ 4 ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือ ดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
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สาเหตุท่ีผูศึ้กษาตั้งสมมติฐานข้อน้ีข้ึนมาเพราะผูศึ้กษามีความสนใจอยากทราบว่ารูปแบบ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีทั้ง 2 ช่วงอายุ ตดัสินใจซ้ือนั้น จะมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นอายุของผูซ้ื้อ
กรมธรรมห์รือไม่ 

ส าหรับการตั้ งสมมติฐานข้อ 3 และข้อ 4 น้ี  ผู ้ศึกษามีความเห็นว่าทั้ ง 2 ส่ิงน้ี  อันได้แก่
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต และ รูปแบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิต เป็นส่ิงส าคญั
อนัดบัตน้ๆ ท่ีตวัแทนประกนัชีวิตควรทราบ เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนการขยายตลาด ของ
ตนเอง ซ่ึงเป็นไปตามวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1 

3.5    กำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 ในการวิเคราะห์ข้อมูลคร้ังน้ี ด าเนินการโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทาง
สังคมศาสตร์ SPSS (Statistical Package for the Social Science for Windows 11.5) โดยน าขอ้มูลจาก
แบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได้มาเปล่ียนเป็นรหัสตวัเลข (Code) แล้วบนัทึกลงในโปรแกรม เพื่อ
ด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติตามล าดบัแต่ละขั้นตอน ดงัน้ี 

1.)  กำรวเิครำะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ 

 ผลวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) โดยใช้วิธีแจกแจงความถ่ี (Frequency) และ
อตัราส่วนร้อยละ (Percentage) 

 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนั ซ่ึง ลกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบตรวจสอบรายการ (Check-List) โดยใช้วิธีแจกแจงความถ่ี (Frequency) และอตัราส่วนร้อยละ 
(Percentage) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ Semantic Differential Scale ใช้วิธีหาค่าเฉล่ียเลขคณิต 
(Mean : ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) 

 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ใชว้ธีิหา
ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean : ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) ซ่ึงมีเกณฑ์ใน
การก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมิน ตามวธีิของ Likert (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550 หนา้ 77) ไดด้งัน้ี 

   5 ใหค้่าน ้าหนกัเท่ากบั ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

   4 ใหค้่าน ้าหนกัเท่ากบั ระดบัความส าคญัมาก 
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   3 ใหค้่าน ้าหนกัเท่ากบั ระดบัความส าคญัปานกลาง 

   2 ใหค้่าน ้าหนกัเท่ากบั ระดบัความส าคญันอ้ย 

   1 ใหค้่าน ้าหนกัเท่ากบั ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 โดยมีเกณฑส์ าหรับการแปลความหมายอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ดงัน้ี 
(บริบูรณ์  ป่ินยรรยงค,์ 2545 หนา้ 87)  

               ช่วงคะแนนเฉล่ีย     หมายถึง 

  4.21-5.00  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 

  3.41-4.20  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก 

  2.61-3.40  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง 

  1.81-2.60  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบันอ้ย 

  1.00-1.80  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบันอ้ยท่ีสุด 

2.)    กำรวเิครำะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมำน เพือ่ใช้กำรทดสอบสมมติฐำน 

สมมติฐำนข้อที่ 1 ใช้สถิติค่า t-test ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของตวัแปรสอง
กลุ่ม เพื่อหาค่านัยส าคญั (Significant) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % คือ หากค่านัยส าคญั ต ่ากว่า 0.05 
แสดงว่า มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญั หากค่านัยส าคญัสูงกว่า 0.05 แสดงว่า ไม่มีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัส าคญั  

สมมติฐำนข้อที่ 2 ใชส้ถิติค่า F-test test เพื่อใชท้ดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างตวัแปรอิสระ 
ระหวา่งค่าเฉล่ียสามกลุ่มข้ึนไป เพื่อหาค่านยัส าคญั (Significant) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % คือ หาก
ค่านยัส าคญั ต ่ากวา่ 0.05 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั หากค่านยัส าคญัสูงกวา่ 0.05 แสดง
วา่ ไม่มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั และเปรียบเทียบรายคู่โดยวธีิการทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) ในกรณีท่ีค่า F มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

สมมติฐำนข้อที่ 3 ใชส้ถิติค่า (Chi-square Test) หาความสัมพนัธ์ระหวา่งช่วงอายุ (Generation) 
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคเ์พื่อหาค่านยัส าคญั (Significant) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 
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% คือ หากค่านยัส าคญั ต ่ากวา่ 0.05 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั หากค่านยัส าคญัสูงกวา่ 
0.05 แสดงวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั 

สมมติฐำนข้อที่ 4 ใชส้ถิติค่า (Chi-square Test) หาความสัมพนัธ์ระหวา่งช่วงอายุ (Generation) 
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นรูปแบบกรมธรรมเ์พื่อหาค่านยัส าคญั (Significant) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95 % คือ หากค่านยัส าคญั ต ่ากวา่ 0.05 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั หากค่านยัส าคญัสูง
กวา่ 0.05 แสดงวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั 

หลงัจากท่ีไดว้เิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิการทั้งหลายท่ีไดก้ล่าวมาในขา้งตน้จนเสร็จส้ินแลว้ก็
จะน าผลวเิคราะห์ท่ีไดม้าสรุปอภิปรายผลรวมถึงแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะในตอนทา้ย 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 

 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ของ เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) และ เจนเนอ
เรชัน่วาย (Gen Y) ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ด าเนินการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การศึกษา กลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูมี้กรมธรรมป์ระกนัชีวติ จ  านวน 200 ตวัอยา่ง ผลการศึกษา น าเสนอใน
รูปแบบตารางประกอบค าบรรยาย โดยแบ่งการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน 
ดงัต่อไปน้ี 
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4.1     ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 1 แสดงร้อยละของลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงอาย ุ(เจเนอ
เรชัน่) 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

เพศ        

ชาย 36 36 42 42 

หญิง 64 64 58 58 

สถานภาพ         

โสด 30 30 83 83 

สมรส 63 63 16 16 

หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 7 7 1 1 

ระดับการศึกษา        

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 40 40 20 20 

ปริญญาตรี 36 36 64 64 

สูงกวา่ปริญญาตรี 24 24 16 6 

อาชีพ         

ขา้ราชการ/ขา้ราชการบ านาญ 18 18 14 14 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 5 5 10 10 

พนกังานบริษทัเอกชน 60 60 41 41 

ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 9 9 23 23 

ลูกจา้งทัว่ไป 8 8 12 12 
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ตารางที่ 1 (ต่อ) 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

รายได้เฉลี่ยหลังหักค่าใช้จ่ายต่อเดือน        

ไม่เกิน 10,000 บาท 37 37 56 56 

10,001 – 20,000 บาท 46 46 23 23 

20,001 – 30,000 บาท 13 13 16 16 

มากกวา่ 30,000 บาท 4 4 5 5 

 

จากตารางที่ 1 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูท้ี่เกิดระหว่าง ปี พ.ศ. 2508 – 2522 และ พ.ศ. 
2523 – 2533 จ านวน 100 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละเท่ากนัคือ 50.0 

เพศ 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 และเป็นเพศชาย จ านวน 36 คน คิด
เป็นร้อยละ 36.0 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 และเป็นเพศชาย จ านวน 42 คน คิด
เป็นร้อยละ 42.0 
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สถานภาพ 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 รองลงมา คือสถานภาพโสด 
จ านวน 30 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.0 และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อย
ละ 7.0 ตามล าดบั 

 เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 83คน คิดเป็นร้อยละ 83.5 รองลงมา คือสถานภาพสมรส 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.0 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

มีการศึกษา ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีมากที่สุด จ  านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ
ระดบัปริญญาตรี จ  านวน 36คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 และระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 24 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.0 ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

มีการศึกษา ระดบัปริญญาตรีมากที่สุด จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 รองลงคือมาระดบัต ่า
กวา่ปริญญาตรี จ  านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 และระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 16 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.0 ตามล าดบั 

อาชีพ 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมาคือ
อาชีพขา้ราชการ/ขา้ราชการบ านาญ จ านวน 18 คนคิดเป็นร้อยละ 18.0  อาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของ
กิจการ จ านวน 9 คนคิดเป็นร้อยละ 9.0 อาชีพลูกจา้งทั่วไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และ  
อาชีพพกังานรัฐวสิาหกิจ จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
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เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนมากที่สุด จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมาคือ
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 อาชีพขา้ราชการ/ขา้ราชการ
บ านาญ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 อาชีพลูกจา้งทัว่ไป จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 
และ  อาชีพพกังานรัฐวสิาหกิจ จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 

รายได้เฉลี่ยหลังหักค่าใช้จ่ายต่อเดือน 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

มีรายไดเ้เฉล่ียหลงัหกัค่าใชจ่้ายต่อเดือนระหวา่ง  10,001 – 20,000 บาทมากที่สุด จ านวน 46 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาคือมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อย
ละ 37 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13  และมีรายได้ฌ
ล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่มีรายไดเ้เฉล่ียหลงัหักค่าใชจ่้ายต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท  จ  านวน 56 คน คิดเป็น
ร้อยละ 56.0 รองลงมาคือมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหวา่ง  10,001 – 20,000 บาท จ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.0 รมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน20,001 – 30,000 บาทจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
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4.2      ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือประกันชีวิต 

ตารางที่ 2 แสดง ร้อยละของลักษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ าแนกตามช่วงอาย ุ(เจเนอเรชัน่) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั

ชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

จ านวนกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ท่านซ้ือไว้         

1 กรมธรรม ์ 32 32 59 59 

2 กรมธรรม ์ 40 40 29 29 

3 กรมธรรม ์ 14 14 9 9 

4 กรมธรรม ์ 14 14 3 3 

กรมธรรม์ประกันชีวิตที่ท่านซ้ือไว้ 

โดยส่วนใหญ่ ใครคอืผู้เอาประกัน 

        

ตนเอง 60 60 66 66 

คู่สมรส 15 15 5 5 

บุตร 13 13 4 0 

บิดา มารดา 12 12 25 25 

อ่ืนๆ 0 0 0 0 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั

ชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

ท่านส่งเบีย้ประกันในวงเงนิเท่าใดต่อ

ปี (ยอดเงินรวมทั้งหมด กรณมีี

มากกว่า 1 กรมธรรม์) 

        

ไม่เกิน 10,000 บาท 25 25 46 46 

10,001 – 20,000 บาท 34 34 29 29 

20,001 – 30,000 บาท 13 13 14 14 

30,001 – 40,000 บาท 9 9 6 6 

40,001 – 50,000 บาท 9 9 3 3 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั

ชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

ปัจจุบันท่านได้ท าประกันชีวิตไว้         

กับสถาบันการเงินใด        

บริษทัเอไอเอ จ ากดั 48 48 38 38 

บริษทั เมืองไทยประกนัชีวติ จ  ากดั 17 17 26 26 

บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั 7 7 7 7 

บริษทั อยธุยา อลิอนัซ์ ซี.พ ีประกนัชีวติ

จ ากดั    (มหาชน) 

5 5 5 5 

บริษทั เอไอจี ประกนัชีวติ จ  ากดั 4 4 1 1 

บริษทัไทยสมุทรประกนัชีวติ จ  ากดั 3 3 3 3 

ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) 4 4 6 6 

ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 4 4 4 4 

ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) 3 3 3 3 

ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) 2 2 4 4 

อ่ืนๆ 3 3 3 3 

หมายเหตุ อ่ืนๆ ของเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์หมายถึง ธนาคารออมสิน 1 คน ธนาคารธนชาติ 2 คน 
ของเจนเนอเรชัน่วายหมายถึง ธนาคารออมสิน 1 คน ธนาคารยโูอบี 1 คน บริษทั
เซ็นทรัลเจนเนอรัลการ์ด 1 คน 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ท่านมีโดยส่วน

ใหญ่เป็นกรมธรรม์ชีวิตแบบใด 

        

แบบประกนัชีวติควบการลงทุน 4 4 8 8 

แบบตลอดชีพ 27 27 29 29 

แบบสะสมทรัพย ์ 64 64 49 49 

แบบชัว่ระยะเวลา 1 1 12 12 

แบบเงินไดป้ระจ า 4 4 2 2 

ช าระเบีย้ประกันชีวิตผ่านช่องทางใด         

หกัผา่นบญัชีธนาคาร 32 32 39 39 

เงินสด/เช็คเงินสด/บตัรเครดิตผา่นธนาคาร 50 50 37 37 

เงินสด/เช็คเงินสด/บตัรเครดิตผา่นส านกังาน

ของบริษทัประกนั 

8 8 10 10 

เงินสด/เช็คเงินสด/ตวัแทน / นายหนา้ขาย

ประกนัชีวติ 

10 10 14 14 

อ่ืนๆ  0 0  0  0  
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

โดยส่วนใหญ่ท่านท่านมักจะซ้ือกรมธรรม์

ประกันชีวิตเพือ่วัตถุประสงค์ใด 

        

ประโยชน์ดา้นการลงทุน 5 5 9 9 

ประโยชน์ดา้นการออม 35 35 28 28 

ประโยชน์ดา้นการใหค้วามคุม้ครองรายได ้ 26 26 25 25 

ประโยชน์ดา้นการใหค้วามมัน่คงของค่าใชจ่้าย 5 5 9 9 

เพือ่สิทธิในการรักษาพยาบาล 19 19 18 18 

เพือ่สิทธิในการลดหยอ่นภาษี 10 10 11 11 

แหล่งข้อมูลใดที่มีผลต่อแนวโน้มการตัดสิน ใจ 

ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของท่านมากที่สุด 

        

โทรทศัน์ 55 55 25 25 

อินเทอร์เน็ต 27 27 52 52 

หนงัสือพมิพ/์นิตยสาร/วารสาร 6 6 7 7 

ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ 12 12 14 14 

ป้ายโฆษณาตามสถานที่ต่างๆ 0 0 2 2 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

สมาชิกในครอบครัวหรือบุคคลใกล้ชิด 

สนับสนุนให้ท่านซ้ือประกันชีวิตหรือไม่ 

        

ไม่สนบัสนุน 10 10 13 13 

สนบัสนุน 90 90 87 87 

บุคคลใดมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ     

กรมธรรม์ประกันชีวิตมากที่สุด 

        

สมาชิกในครอบครัว 42 42 36 36 

เพือ่น 5 5 6 6 

ตวัเอง 48 48 54 54 

ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ 5 5 4 4 

สมาชิกในครอบครัวหรือบุคคลใกล้ชิดม ี         

ใครซ้ือประกันชีวิตหรือไม่        

ไม่มี 17 17 62 62 

มี 83 83 38 38 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั

ชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

การซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ   

ท่านโดยมากมกัเกิดขึน้ในช่วงเวลา 

        

ใด ของปี        

ก่อนส้ินปี 25 25 18 18 

ขึ้นปีใหม่ 5 5 8 8 

เทศกาล วนัส าคญัต่างๆ เช่น วนัแม่ 3 3 5 5 

ไม่จ ากดัช่วงเวลา 67 67 69 69 

โดยส่วนใหญ่ท่านตัดสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตเมือ่ใด 

เม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ 

เม่ือมีรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติที่

น่าสนใจ 

เม่ือเกิดการเจบ็ป่วย 

เม่ือรู้สึกวา่ตวัเองไม่ปลอดภยัในชีวติ 

ประจ าวนั  

อ่ืนๆ 

 

 

10 
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15 

2 
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0 
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8 
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0 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั

ชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

มีความเป็นมาอย่างไร ก่อนท่าน  

ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั 

        

สนใจและตอ้งการท าประกนัชีวติดว้ย

ตนเอง 

51 51 58 58 

เพือ่นแนะน าใหท้  าประกนัชีวติ (ไม่ใช่

ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ) 

8 8 8 8 

ญาติหรือบุคคลในครอบครัวแนะน าใหท้  า

ประกนัชีวติ (ไม่ใช่ตวัแทน / นายหนา้ขาย

ประกนัชีวติ) 

24 24 14 14 

ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ 

แนะน าใหท้  าประกนัชีวติ 

17 17 20 20 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั

ชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

ท่านเคยยกเลิกกรมธรรม์ประกันชีวิต

ฉบับเดิมเพื่อไปซ้ือฉบับใหม่ หรือ

ยกเลกิเพื่อไปซ้ือกับบริษัท/ สถาบัน

การเงินอืน่หรือไม่ 

ไม่เคย 

เคย เพราะ กรมธรรมฉ์บบัใหม่มี เง่ือน ไข 

การช าระเบี้ยตรงความ   ตอ้งการมากกวา่ 

เคย  เพราะ ไม่พงึพอใจในคุณภาพ

ทางดา้นบริการจากตวัแทน / นายหนา้ขาย

ประกนัชีวติ เดิม 

เคย  เพราะ กรมธรรมเ์ดิมมีขั้นตอนการ 

เคลมประกนัยุง่ยาก 

 เคย  เพราะ ความคุม้ครองไม่ตรงความ

ตอ้งการ 
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0 
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93 

0 

 

1 

 

 

2 

 

1 

ในอนาคต ท่านจะซ้ือกรมธรรม์

ประกันชีวิตเพิ่มอีกหรือไม่ 

       

ซ้ืออยา่งแน่นอน 38 38 32 32 

ไม่แน่ใจ 58 58 63 63 

ไม่ซ้ือแน่นอน 4 4 5 5 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั

ชีวติ 

กลุ่มช่วงอาย ุ

Gen X Gen Y 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

จ านวน 

(คน) ร้อยละ 

n=100   n=100   

ในอนาคต ท่านจะแนะน าเพื่อนๆ หรือคน

รู้จัก ให้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตหรือไม่ 

       

แนะน าอยา่งแน่นอน 53 53 42 42 

ไม่แน่ใจ 39 39 49 49 

ไม่แนะน าอยา่งแน่นอน 8 8 9 9 

 

 จากตารางที่ 2 แสดงพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติดงัน้ี 

จ านวนกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ท่านซ้ือไว้ 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

มีภาระในการช าระเบี้ยกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 2 กรมธรรมม์ากที่สุด จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อย
ละ 40.0 รองลงมาคือช าระเบี้ ย 1 กรมธรรม์ จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 ช าระเบี้ ย 3 และ
มากกวา่ 4 กรมธรรม ์จ  านวนอยา่งละ 14คน เท่ากนัคิดเป็นร้อยละ 14.0   

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y)  

ส่วนใหญ่มีภาระในการช าระเบี้ยกรมธรรม์ประกนัชีวติ 1กรมธรรมม์ากที่สุด จ านวน 59 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.0 รองลงมาคือช าระเบี้ย 2 กรมธรรม์ จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 ช าระเบี้ ย 3 
กรมธรรม ์จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0  และช าระเบี้ยจ  านวนมากกว่า 4 กรมธรรม ์จ านวน 3  คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.0   
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กรมธรรม์ประกันชีวิตที่ท่านซ้ือไว้ โดยส่วนใหญ่ ใครคอืผู้เอาประกนั 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่ ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเพื่อตนเอง จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0  รองลงมา
คือ เพื่อคู่สมรส จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0  เพื่อบุตร จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 และ
บิดามารดาจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่ ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเพื่อตนเอง จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 66.0  รองลงมา
คือเพื่อบิดามารดาจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0  เพื่อคู่สมรส จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ5.0  
และเพือ่บุตร จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และ ตามล าดบั 

ท่านส่งเบีย้ประกันในวงเงินเท่าใดต่อปี (ยอดเงินรวมทั้งหมด กรณมีีมากกว่า 1 กรมธรรม์) 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ช าระค่าเบี้ยประกนั เป็นเงิน10,001 – 20,000บาทต่อปี มากที่สุด จ  านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.0 รองลงมาคือช าระค่าเบี้ยไม่เกิน 10,000 บาทต่อปี จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 ช าระค่าเบี้ย 
20,001 – 30,000 บาทต่อปี จ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ช าระค่าเบี้ ยมากกว่า 50,000 บาทต่อปี
จ านวน 10 คนคิดเป็นร้อยละ10.0  ช าระค่าเบี้ ย 30,001 – 40,000 บาทต่อปี และ ช าระค่าเบี้ ย40,001 – 
50,000 บาท จ านวนเท่ากนัคือ อยา่งละ 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และ  ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ช าระค่าเบี้ยประกนั เป็นเงินไม่เกิน 10,000 บาทต่อปี มากที่สุด จ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.0 รองลงมาคือช าระค่าเบี้ย10,001 – 20,000 บาทต่อปี จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 ช าระค่า
เบี้ย 20,001 – 30,000 บาทต่อปี จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 ช าระค่าเบี้ย 30,001 – 40,000 บาท
ต่อปีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ช าระค่าเบี้ย 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.0 และช าระค่าเบี้ยมากกวา่ 50,000 บาทต่อปี จ  านวน2 คน 2.0 ตามล าดบั 
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ปัจจุบันท่านได้ท าประกันชีวิตไว้กับสถาบันการเงินใด 

 เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติจากบริษทับริษทัเอไอเอ จ ากดั มากที่สุด จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อย
ละ 48.0 รองลงมาคือบริษทั เมืองไทยประกนัชีวติ จ  ากดัจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 บริษทั 
ไทยประกนัชีวติ จ  ากดัจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 บริษทั อยธุยา อลิอนัซ์ ซี.พ ีประกนัชีวติจ ากดั 
(มหาชน) จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0  บริษทั เอไอจี ประกนัชีวติ จ  ากดั ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั 
(มหาชน) และธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) จ านวนบริษทัละ  4 คน เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 4.0 
ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) จ  านวน8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0  บริษทั ไทยสมุทรประกนัชีวติ 
จ  ากดั ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) และบริษทัอ่ืนๆ (ซ่ึงไดแ้ก่ ธนาคารออมสิน 1 คน และ
ธนาคารธนชาติ 2 คน) จ  านวนเท่ากนัคือ 3 คน คดิเป็นร้อยละ 3.0 และธนาคารกสิกรไทย จ ากดั 
(มหาชน)จ ากดั จ  านวน 2  คิดเป็นร้อยละ 2.0  ตามล าดบัหมายเหตุ  

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติจากบริษทับริษทัเอไอเอ จ ากดั มากที่สุด จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อย
ละ 38.0 รองลงมาคือบริษทั เมืองไทยประกันชีวิต จ  ากัดจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 บริษทั 
ไทยประกนัชีวิต จ  ากดัจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0  ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) จ  านวน 6 
คน  คิดเป็นร้อยละ 6.0  บริษทั อยธุยา อลิอนัซ์ ซี.พี ประกนัชีวติจ ากดั (มหาชน)จ านวน 5คน  คิดเป็น
ร้อยละ 5.0  ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน)  และ ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) จ  านวนอยา่ง
ละ 4 คน เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 4.0   บริษทั ไทยสมุทรประกนัชีวิต จ  ากดัธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั 
(มหาชน) และบริษทัอ่ืนๆอ่ืนๆ (ซ่ึงได้แก่ ธนาคารออมสิน 1 คน ธนาคารยูโอบี 1 คนและ บริษัท
เซ็นทรัลเจนเนอรัลการ์ด 1 คน) จ านวนเท่ากันคืออยา่งละ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3. และบริษทั เอไอจี 
ประกนัชีวติ จ  ากดั จ  านวน 1  คิดเป็นร้อยละ 1.0  ตามล าดบั 

รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ท่านมีโดยส่วนใหญ่เป็นกรมธรรม์ชีวิตแบบใด 

 เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่มีกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ์จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 
รองลงมาคือแบบตลอดชีพจ านวน 27  คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 แบบเงินได้ประจ าและแบบประกัน
ชีวิตควบการลงทุนจ านวน จ านวนแบบละ 4 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และแบบชั่วระยะเวลา  
จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 
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เจนเเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

มีกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยม์ากที่ สุด จ  านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 
รองลงมาคือแบบตลอดชีพจ านวน 29  คน คิดเป็นร้อยละ 29.0  แบบชัว่ระยะเวลา จ านวน 12 คนคิด
เป็นร้อยละ 12.0 แบบแบบประกนัชีวติควบการลงทุนจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0  และแบบเงิน
ไดป้ระจ าจ  านวนแบบละ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 

ช าระเบีย้ประกันชีวิตผ่านช่องทางใด 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่ช าระค่าเบี้ยประกนัชีวติดว้ยเงินสด/เช็คเงินสด/บตัรเครดิตผา่นธนาคารจ านวน 50 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาคือหักผ่านบญัชีธนาคารจ านวน32 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0  เงินสด/เช็ค
เงินสด/ผา่นตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0  และเงินสด/เช็คเงิน
สด/บตัรเครดิตผา่นส านกังานของบริษทัประกนัจ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามล าดบั 

เจนเเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ช าระค่าเบี้ ยประกนัชีวิตดว้ยการหักผ่านบญัชีธนาคารมากที่สุดจ านวน39 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.0 รองลงมาคือการช าระเป็น เงินสด/เช็คเงินสด/บตัรเครดิตผา่นธนาคารมากที่สุดจ านวน 37 คน คิด
เป็นร้อยละ 37.0  ช าระโดยเงินสด/เช็คเงินสด/ผ่านตวัแทน / นายหน้าขายประกนัชีวิต จ  านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.0  และเงินสด/เช็คเงินสด/บตัรเครดิตผ่านส านักงานของบริษทัประกันจ านวน 10 
คน  คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 

โดยส่วนใหญ่ท่านท่านมักจะซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเพื่อวัตถุประสงค์ใด  

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

มีวตัถุประสงคก์ารในท าประกนัชีวิตเพือ่ประโยชน์ดา้นการออมมากที่สุดจ านวน 35คน คิดเป็น
ร้อยละ 35.0 รองลงมาคือเพือ่ประโยชน์ดา้นการให้ความคุม้ครองรายไดจ้  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.0 เพื่อสิทธในการรักษาพยาบาลจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0  เพื่อสิทธิในการลดหยอ่นภาษี
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 เพือ่ประโยชน์ดา้นการให้ความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต และ
เพือ่ประโยชน์ดา้นการลงทุน จ านวนเท่ากนัคืออยา่งละ 5 คนเท่ากนั  คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
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เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

มีวตัถุประสงคก์ารในท าประกันชีวิตเพื่อประโยชน์ดา้นการออมมากที่สุดจ านวน 28 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.0 รองลงมาคือเพื่อประโยชน์ด้านการให้ความคุม้ครองรายได้จ  านวน 25 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.0 เพื่อสิทธในการรักษาพยาบาลจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0  เพื่อสิทธิในการ
ลดหยอ่นภาษีจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 เพื่อประโยชน์ดา้นการให้ความมัน่คงของค่าใชจ่้าย
ในอนาคต และเพื่อประโยชน์ด้านการลงทุน จ านวนเท่ากันคืออย่างละ 9 คน  คิดเป็นร้อยละ 9.0 
ตามล าดบั 

แหล่งข้อมูลใดที่มีผลต่อแนวโน้มการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของท่านมากที่สุด 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่รับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับการท าประกนัชีวิตจากโทรทศัน์ จ  านวน 55 ตน คิดเป็น
ร้อยละ 55.0 รองลงมาจากอินเทอร์เน็ต จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0  จากผา่นตวัแทน / นายหน้า
ขายประกนัชีวิต 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร/วารสารจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อย
ละ 6.0 และ ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่รับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการท าประกนัชีวติจากอินเทอร์เน็ต จ  านวน 52 คน คิดเป็น
ร้อยละ 52 รองลงมา จากโทรทศัน์ จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 รองลงมาจากผ่านตวัแทน / 
นายหน้าขายประกันชีวิต จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0  และหนังสือพิมพ/์นิตยสาร/วารสาร
จ านวน 7คน คิดเป็นร้อยละ 7.0  และจากป้ายโฆษณาตามสถานที่ต่างๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.0 ตามล าดบั 

สมาชิกในครอบครัวหรือบุคคลใกล้ชิด สนับสนุนให้ท่านซ้ือประกันชีวิตหรือไม่ 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ครอบครัวและบุคคลใกลชิ้ดของผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ ส่วนใหญ่สนบัสนุนให้
ซ้ือกรมธรรม์ จ  านวน 90  คน คิดเป็นร้อยละ 90.0  และครอบครัวไม่สนับสนุนให้ซ้ือกรมธรรม ์
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 
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เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ครอบครัวและบุคคลใกลชิ้ดของผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอเรชัน่วายส่วนใหญ่ สนับสนุนให้
ซ้ือกรมธรรม์ จ  านวน 87  คน คิดเป็นร้อยละ 87.0  และครอบครัวไม่สนับสนุนให้ซ้ือกรมธรรม ์
จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ตามล าดบั 

บุคคลใดมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตมากที่สุด 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตด้วยตวัเองมากที่สุดจ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 
รองลงมาคือมีสมาชิกในครอบครัวร่วมตดัสินใจจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 มีเพือ่นร่วมตดัสิน 
และมีผ่านตวัแทน / นายหน้าขายประกนัชีวิต ร่วมตดัสินใจจ านวน 5 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 5.0   
ตามล าดบั  

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตด้วยตวัเองจ านวน 54คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 
รองลงมาคือ20  มีสมาชิกในครอบครัวร่วมตดัสินใจจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 มีเพื่อนร่วม
ตดัสินจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0    ละ มีผ่านตวัแทน / นายหน้าขายประกนัชีวิต ร่วมตดัสินใจ
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดบั 

สมาชิกในครอบครัวหรือบุคคลใกล้ชิดมีใครซ้ือประกันชีวิตหรือไม่ 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

บุคคลในครอบครัวและบุคคลใกล้ชิดของผูต้อบแบบสอบเจนเนอเรชั่นเอ็กซ์ส่วนใหญ่มี
กรมธรรม์ประกนัชีวิต  จ  านวน 83  คน คิดเป็นร้อยละ 83.0  และบุคคลในครอบครัวไม่มีกรมธรรม์
ประกนัชีวติ จ  านวน17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

บุคคลในครอบครัวและบุคคลใกลชิ้ดของผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอเรชัน่วายส่วนใหญ่ไม่มี
กรมธรรม์ประกันชีวิต จ  านวน 62  คน คิดเป็นร้อยละ 62.0  และบุคคลในครอบครัวมีกรมธรรม์
ประกนัชีวติ จ  านวน38 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 ตามล าดบั 
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การซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของท่านโดยมากมักเกิดขึน้ในช่วงเวลาใดของปี  

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยไม่จ ากดัช่วงเวลาที่ซ้ือ จ  านวน 67 คน  คิดเป็นร้อยละ 
67.0  รองลงมาคือซ้ือก่อนส้ินปี จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0  ซ้ือช่วงวนัขึ้นปีใหม่ จ  านวน 5 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.0 และซ้ือในช่วงเทศกาล วนัส าคญัต่างๆ จ านวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยไม่จ ากดัช่วงเวลาที่ซ้ือ จ  านวน 69 คน  คิดเป็นร้อยละ 
69.0  รองลงมาคือซ้ือก่อนส้ินปี จ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0  ซ้ือช่วงวนัขึ้นปีใหม่ จ  านวน 8 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.0 และซ้ือในช่วงเทศกาล วนัส าคญัต่างๆ จ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 

เหตุการณ์ที่ท าให้ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเม่ือมีรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติที่น่าสนใจและตรง
ความตอ้งการ จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 73.0 รองลงมา ซ้ือเม่ือเกิดการเจบ็ป่วย จ  านวน 15 คน คิด
เป็นร้อยละ 15.0 ซ้ือเม่ือ มีคนชกัชวนใหซ้ื้อ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และซ้ือเม่ือรู้สึกวา่
ตวัเองไม่ปลอดภยัจากการท างานหรือการใชชี้วติ ประจ าวนั จ  านวน  2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเม่ือมีรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติที่น่าสนใจและตรง
ความตอ้งการ จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 74.0 รองลงมาซ้ือเม่ือรู้สึกวา่ตวัเองไม่ปลอดภยัจากการ
ท างานหรือการใชชี้วติ ประจ าวนั จ  านวน  10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และ  ซ้ือเม่ือเกิดการเจบ็ป่วย
และเม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ จ านวนอยา่งละ 8 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 8 ตามล าดบั 
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ความเป็นมา ก่อนตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกัน 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่มีวธีิการเลือกซ้ือประกนัชีวติโดย มีความสนใจและตอ้งการท าประกนัชีวติดว้ยตนเอง 
จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมาคือญาติหรือบุคคลในครอบครัวที่ไม่ใช่ตัวแทน / 
นายหน้าขายประกันชีวิตเป็นผูแ้นะน าให้ท  าประกันชีวิต จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ผ่าน
ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวิตแนะน าใหท้  าประกนัชีวิต จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ
เพือ่นที่ไม่ใช่ตวัแทน / นายหน้าขายประกนัชีวิตเป็นผูแ้นะน าให้ท  าประกนัชีวติ จ  านวน 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.0 ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่มีวธีิการเลือกซ้ือประกนัชีวติโดย มีความสนใจและตอ้งการท าประกนัชีวติดว้ยตนเอง 
จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 รองลงมาคือ มีตวัแทน / นายหน้าขายประกนัชีวิตแนะน าให้ท  า
ประกันชีวิต จ  านวน 20คน คิดเป็นร้อยละ 20.0    ญาติหรือบุคคลในครอบครัวที่ไม่ใช่ตวัแทนขาย
ประกันเป็นผูแ้นะน าให้ท  าประกันชีวิต จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และเพื่อนที่ไม่ใช่ผ่าน
ตวัแทน / นายหน้าขายประกันชีวิตเป็นผูแ้นะน าให้ท  าประกันชีวิต จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 
ตามล าดบั 

กรณเีคยยกเลกิกรมธรรม์ประกันชีวิตฉบับเดิมเพือ่ไปซ้ือฉบับใหม่ หรือยกเลิกเพื่อไปซ้ือกับ
บริษัท/ สถาบันการเงนิอื่น 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่ไม่เคยยกเลิกกรมธรรมฉ์บบัเดิมเพือ่ไปซ้ือฉบบัใหม่ จ  านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 
96.0 รองลงมาคอืเคยยกเลิกกกรมธรรมฉ์บบัเดิมเพือ่ไปซ้ือฉบบัใหม่ เพราะ กรมธรรมฉ์บบัใหม่มี
เง่ือนไขการช าระเบี้ยตรงความตอ้งการมากกวา่ จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0  เคยยกเลิกกกรม
ธรรมฉ์บบัเดิมเพือ่ไปซ้ือฉบบัใหม่เพราะ กรมธรรมฉ์บบัเดิมมีขั้นตอนการเคลมประกนัยุง่ยาก และ 
เพราะ ไม่พงึพอใจในคุณภาพทางดา้นบริการที่ไดรั้บจากผา่นตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ
จ านวนอยา่งละ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0  ตามล าดบั 
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เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่ไม่เคยยกเลิกกรมธรรมฉ์บบัเดิมเพือ่ไปซ้ือฉบบัใหม่ จ  านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 
93.0 รองลงมาคอืเคยยกเลิกกกรมธรรมฉ์บบัเดิมเพือ่ไปซ้ือฉบบัใหม่ เพราะกรมธรรมฉ์บบัเดิมมี
ขั้นตอนการเคลมประกนัยุง่ยาก ซบัซอ้นจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 เคยยกเลิกกกรมธรรมฉ์บบั
เดิมเพือ่ไปซ้ือฉบบัใหม่เพราะ ไม่พงึพอใจในคุณภาพทางดา้นบริการที่ไดรั้บจากผา่นตวัแทน / 
นายหนา้ขายประกนัชีวติ จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0  และ เคยยกเลิกกรมธรรมฉ์บบัเดิมเพือ่ไป
ซ้ือฉบบัใหม่เพราะ กรมธรรมฉ์บบัเดิมเง่ือนไขและความคุม้ครองไม่ตรงความตอ้งการจ านวน 1 คน 
คดิเป็นร้อยละ 1.0 

ความต้องการในการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเพิ่มในอนาคต  

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่ไม่แน่ใจที่จะซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเพิ่มในอนาคต จ านวน58  คน คิดเป็นร้อยละ 
58.0 รองลงมาคือซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตเพิม่ในอนาคตอยา่งแน่นอน จ านวน 38คน คิดเป็นร้อยละ 
38.0 และไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเพิ่มในอนาคตอยา่งแน่นอน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
ตามล าดบั 

เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ส่วนใหญ่  ไม่แน่ใจที่จะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเพิม่ในอนาคต จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.0 รองลงมาคือซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเพิ่มในอนาคตอยา่งแน่นอน จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.0 และไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเพิ่มในอนาคตอยา่งแน่นอน จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 
ตามล าดบั 

การแนะน าเพื่อนๆ หรือคนรู้จัก ให้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตในอนาคต 

เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Gen X) 

ส่วนใหญ่ จะแนะน าเพื่อนๆ หรือคนรู้จกัซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเพิม่ในอนาคตอยา่งแน่นอน 
จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมาคือไม่แน่ใจที่จะแนะน าเพือ่นๆ หรือคนรู้จกัซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตเพิ่มในอนาคตอย่างแน่นอน จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 และไม่แนะน าเพื่อนๆ 
หรือคนรู้จกัซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเพิ่มในอนาคตอย่างแน่นอน จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 
ตามล าดบั 
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เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) 

ไม่แน่ใจที่จะแนะน าเพื่อนๆ หรือคนรู้จกัซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเพิ่มในอนาคต มากที่สุด 
จ  านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 รองลงมาคือแนะน าเพื่อนๆ หรือคนรู้จกัซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
เพิม่ในอนาคตอยา่งแน่นอน จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 และไม่แนะน าเพือ่นๆ หรือคนรู้จกัซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติเพิม่ในอนาคตอยา่งแน่นอน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ตามล าดบั 
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4.3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต 
ตารางที่ 3 แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ของแต่ละเจนเนอ

เรชัน่ 

  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
  

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

1.  รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการได ้
30 52 17 1 0 

4.11 
34 45 221 0 0 

4.13 

มาก มาก 

2.  เง่ือนไขการท าประกนัฯมีความน่าสนใจ เช่น ไม่

ตอ้งตรวจสุขภาพ เป็นตน้ 
19 48 27 3 3 

3.77 
23 39 36 2 0 

3.83 

มาก มาก 
  

 3. ความสามารถในการเพิม่สญัญาเพิม่เติมได้

หลากหลาย เช่น คุม้ครองอุบติัเหตุ ทุพพลภาพ หรือ

สวสัดิการค่ารักษาพยาบาล เป็นตน้ 

28 44 26 0 2 
3.96 

มาก 
31 42 25 2 0 

4.02 

มาก 
  

 

 



 

 
 

46 

 

ตารางที่ 3 (ต่อ) 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

4. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทัประกนัชีวติ / 

ธนาคาร 
31 41 27 0 1 

4.01 
33 44 18 5 0 

4.05 

มาก มาก 

ค่าเฉลี่ยรวม 
3.96 

ค่าเฉลี่ยรวม 
4.01 

มาก มาก 
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จากตารางที่ 3พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่เอ็กซ์ (Gen-X) ใหค้วามส าคญัต่อ
การเลือกซ้ือประกนัชีวติ โดยพจิารณาจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 
3.95 โดยปัจจัยย่อยที่ มีค่าเฉล่ียมากที่ สุดคือรูปแบบของกรมธรรม์ประกันชีวิตสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการได้ มีค่าเฉล่ีย 4.11 รองลงมาคือช่ือเสียงและภาพลักษณ์ของบริษัท
ประกนัชีวติ / ธนาคารค่าเฉล่ีย4.01 ความสามารถในการเพิม่สญัญาเพิม่เติมไดห้ลากหลาย เช่น 
คุม้ครองอุบตัิเหตุ ทุพพลภาพ หรือสวสัดิการค่ารักษาพยาบาล เป็นต้น ค่าเฉล่ีย 3.96  และ  
เง่ือนไขการท าประกันฯมีความน่าสนใจ เช่น ไม่ต้องตรวจสุขภาพ เป็นต้น ค่าเฉล่ีย 3.77 
ตามล าดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่วาย (Gen-Y) ให้ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิต โดยพิจารณาจากปัจจยัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.99    โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ีย
มากที่สุดคือรูปแบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิตสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้มีค่าเฉล่ีย 
4.13 รองลงมาคือช่ือเสียงและภาพลักษณ์ของบริษัทประกันชีวิต / ธนาคาร ค่าเฉล่ีย4.05 
ความสามารถในการเพิ่มสัญญาเพิม่เติมไดห้ลากหลาย เช่น คุม้ครองอุบติัเหตุ ทุพพลภาพ หรือ
สวสัดิการค่ารักษาพยาบาล เป็นตน้ ค่าเฉล่ีย4.02  และ เง่ือนไขการท าประกนัฯมีความน่าสนใจ 
เช่น ไม่ตอ้งตรวจสุขภาพ เป็นตน้ ค่าเฉล่ีย 3.83 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4 แสดงจ านวน ร้อยละและค่าเฉล่ียความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาของแต่ละเจนเนอเรชัน่ 

ปัจจยัดา้นราคา 

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

1. อตัราค่าเบี้ยประกนัเหมาะสมกบัวงเงินเอา

ประกนัและความคุม้ครอง 
27 43 27 0 0 

3.91 
37 39 22 2 0 

4.11 

มาก มาก 

 
  

2. อตัราผลตอบแทน (ก าไรส่วนต่าง) อยูใ่นเกณฑท์ี่

น่าสนใจ 
30 37 28 4 1 

3.63 
38 34 27 1 0 

4.09 

มาก มาก 

3. เง่ือนไขการช าระเบี้ยประกนัสามารถแบ่งจ่าย

เป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือนหรือรายปี 
33 40 22 5 0 

4.01 
24 43 29 4 0 

3.87 

มาก มาก 

ค่าเฉลี่ยรวม 
3.85 

ค่าเฉลี่ยรวม 
4.02 

มาก มาก 
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จากตารางที่ 4 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชั่นเอ็กซ์ (Gen-X)ให้ความส าคญัต่อการ
เลือกซ้ือประกันชีวิต โดยพิจารณาจากปัจจยัด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.85 โดย
ปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือเง่ือนไขการช าระเบี้ยประกนัสามารถแบ่งจ่ายเป็นรายเดือน รายสาม
เดือน รายหกเดือนหรือรายปี มีค่าเฉล่ีย 4.01 รองลงมาคืออตัราค่าเบี้ยประกันเหมาะสมกบัวงเงินเอา
ประกันและความคุ้มครอง ค่าเฉล่ีย 3.91 และ อัตราผลตอบแทน (ก าไรส่วนต่าง) อยู่ในเกณฑ์ที่
น่าสนใจ ค่าเฉล่ีย 3.63 ตามล าดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่วาย (Gen-Y) ให้ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิต 
โดยพิจารณาจากปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.02 โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียมาก
ที่สุดคืออตัราค่าเบี้ยประกนัเหมาะสมกบัวงเงินเอาประกนัและความคุม้ครองมี ค่าเฉล่ีย4.11  รองลงมา
คืออตัราผลตอบแทน (ก าไรส่วนต่าง) อยูใ่นเกณฑท์ี่น่าสนใจ ค่าเฉล่ีย 4.09 และ เง่ือนไขการช าระเบี้ย
ประกนัสามารถแบ่งจ่ายเป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือนหรือรายปี ค่าเฉล่ีย 3.87 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 5 แสดงจ านวน ร้อยละและค่าเฉล่ียความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นสถานที่การจดัจ าหน่าย ของแต่ละ

เจนเนอเรชัน่ 

ปัจจยัดา้นสถานที่การจดัจ าหน่าย 
  

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

1. ท  าเลท่ีตั้งเหมาะสม การเดินทางสะดวกในการไป

สถานท่ีจดัจ าหน่าย 
17 37 39 6 1 

3.63 
15 35 42 7 1 

3.56 

มาก มาก 

2. การใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายหลายช่องทาง เช่น 

การเสนอขายทางโทรศพัท ์การเสนอขายทาง

ไปรษณีย ์หรือ ทางอีเมลล ์เป็นตน้ 

18 26 33 19 4 

3.35 

18 36 31.6 8 7 

3.5 

ปาน

กลาง 
มาก 

3. ช่องทางการช าระเบ้ียประกนัสามารถเขา้ถึงไดง่้าย 25 47 25 3 0 
3.94 

19 56 21 4 0 
3.9 

มาก มาก 
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ตารางที่ 5 (ต่อ) 

ปัจจยัดา้นสถานที่การจดัจ าหน่าย 
  

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

4. ช่องทางการติดต่อผา่นตวัแทน / นายหนา้ขาย

ประกนัชีวติท าไดง่้าย 
28 43 19 9 1 

3.88 
23 46 29 2 0 

3.9 

มาก มาก 

ค่าเฉลี่ยรวม 
3.7 

  
3.72 

มาก มาก 
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จากตารางที่ 5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่เอ็กซ์ (Gen-X) ให้ความส าคญัต่อการ
เลือกซ้ือประกันชีวิต โดยพิจารณาจากปัจจยัด้านสถานที่การจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉล่ีย 3.70 โดยมีปัจจัยย่อยที่มีความส าคัญเรียงตามล าดับ ได้แก่ช่องทางการช าระเบี้ ยประกัน
สามารถเขา้ถึงไดง่้าย ค่าเฉล่ีย 3.94 รองลงมาคือช่องทางการติดต่อผา่นตวัแทน / นายหน้าขายประกนั
ชีวิตท าไดง่้าย ค่าเฉล่ีย 3.88   ท  าเลที่ตั้งเหมาะสม การเดินทางสะดวกในการไปสถานที่จดัจ  าหน่าย 
ค่าเฉล่ีย 3.63 และ การใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายหลายช่องทาง เช่น การเสนอขายทางโทรศพัท ์การ
เสนอขายทางไปรษณีย ์หรือ ทางอีเมลล ์เป็นตน้ ค่าเฉล่ีย 3.35 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่วาย (Gen-Y) ให้ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิต 
โดยพิจารณาจากปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.72  โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียมาก
ที่สุดคือช่องทางการช าระเบี้ ยประกันสามารถเข้าถึงได้ง่ายและช่องทางการติดต่อผ่านตัวแทน / 
นายหน้าขายประกนัชีวิตท าไดง่้าย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั คือ 3.90   ท  าเลที่ตั้งเหมาะสม การเดินทางสะดวก
ในการไปสถานที่จดัจ  าหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.56  และ การใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายหลายช่องทาง เช่น 
การเสนอขายทางโทรศัพท์ การเสนอขายทางไปรษณีย ์หรือ ท างอีเมลล์ เป็นต้น ค่าเฉล่ีย 3.50 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 6 แสดงจ านวน ร้อยละและค่าเฉล่ียความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ของแต่ละเจนเนอเรชัน่ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั 
ค่าเ

ฉล่ีย 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉ

ล่ีย 

มา

ก

ที่สุ

ด 

ม

า

ก 

ป

า

น

ก

ล

าง 

น้

อ

ย 

นอ้

ย

ที่สุ

ด 

ควา

ม 

หมา

ย 

มา

ก

ที่สุ

ด 

มา

ก 

ปา

น

กล

าง 

น้

อ

ย 

นอ้ย

ที่สุ

ด 

ควา

ม 

หมา

ย 

1. การท าโฆษณา

ประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือ

ต่างๆเช่น โทรทศัน์ วทิยุ

และส่ือส่ิงพมิพต่์างๆ 

20 35 43 2 0 

4 

20 34 36 7 3 

3.61 

มาก มาก 

2. การจดัรายการพเิศษใน

โอกาสต่างๆ เช่น งาน

มหกรรมการเงิน วนัขึ้นปี

ใหม่ วนัแม่ จดัใหมี้การ

ตรวจสุขภาพฟรี เป็นตน้ 

19 23 42 13 3 

3.8 

11 37 41 9 2 

3.46 

มาก 

ปาน

กลา

ง 

3. การมอบของก านลั 

หรือ ของสมนาคุณเม่ือ

ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติ 

20 23 40 13 4 

3.75 

12 36 39 10 3 

3.44 

มาก 

ปาน

กลา

ง 
 



 

54 
 

ตารางที่ 6 (ต่อ) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั ค่าเ

ฉล่ีย 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเ

ฉล่ี

ย 

มา

ก

ที่สุ

ด 

ม

าก 

ป

า

น

ก

ลา

ง 

น้

อ

ย 

นอ้ย

ที่สุ

ด 

ควา

ม 

หมา

ย 

มา

ก

ที่สุ

ด 

มา

ก 

ปา

น

กล

าง 

น้

อ

ย 

นอ้ย

ที่สุ

ด 

คว

าม 

หม

าย 

4. สิทธิพเิศษที่ไดรั้บจากการ

ท าประกนัชีวติ เช่นการ

จดัท ากิจกรรมพเิศษต่างๆให้

ลูกคา้ไดเ้ลือกเขา้ร่วมเช่น

การจดักิจกรรมของ

เมืองไทยสมายคลบั 

16 28 38 15 3 

3.54 

12 31 47 8 2 

3.4

3 

มาก 

ปา

น

กล

าง 

5. ความสามารถน าไปใช้

หลอดหยอ่นภาษีได ้
28 35 24 9 4 

4.04 

36 35 28 1 0 

4.0

6 

มาก 
มา

ก 

ค่าเฉลี่ยรวม 

3.83 

ค่าเฉลี่ยรวม 

3.6 

มาก 
มา

ก 
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จากตารางที่ 6 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่เอ็กซ์ (Gen-X) ให้ความส าคญัต่อการ
เลือกซ้ือประกันชีวิต โดยพิจารณาจากปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉล่ีย 3.83 โดยมีปัจจยัยอ่ยที่มีความส าคญัเรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ความสามารถน าไปใชห้ลอดหยอ่น
ภาษีได ้ค่าเฉล่ีย 4.04 รองลงมาคือการท าโฆษณาประชาสัมพนัธผ์่านส่ือต่างๆเช่น โทรทศัน์ วทิยแุละ
ส่ือส่ิงพมิพต่์างๆ ค่าเฉล่ีย 4.00   และการจดัรายการพเิศษในโอกาสต่างๆ เช่น งานมหกรรมการเงิน วนั
ขึ้นปีใหม่ วนัแม่ จดัให้มีการตรวจสุขภาพฟรี เป็นตน้ ค่าเฉล่ีย 3.80  การมอบของก านัล หรือ ของ
สมนาคุณเม่ือตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ค่าเฉล่ีย 3.75 และ สิทธิพิเศษที่ได้รับจากการท า
ประกันชีวิต เช่นการจดัท ากิจกรรมพิเศษต่างๆให้ลูกคา้ได้เลือกเข้าร่วมเช่นการจัดกิจกรรมของ
เมืองไทยสมายคลบั ค่าเฉล่ีย 3.54 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่วาย (Gen-Y)ใหค้วามส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติ โดย
พจิารณาจากปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.60  โดยมีปัจจยัยอ่ยที่
มีความส าคญัเรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ความสามารถน าไปใชห้ลอดหยอ่นภาษีได ้ค่าเฉล่ีย 4.06 รองลงมา
คือการท าโฆษณาประชาสัมพนัธผ์่านส่ือต่างๆเช่น โทรทศัน์ วิทยแุละส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ค่าเฉล่ีย 3.61 
และการจดัรายการพิเศษในโอกาสต่างๆ เช่น งานมหกรรมการเงิน วนัขึ้นปีใหม่ วนัแม่ จดัให้มีการ
ตรวจสุขภาพฟรี เป็นต้น ค่าเฉล่ีย 3.46 การมอบของก านัล หรือ ของสมนาคุณเม่ือตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิต ค่าเฉล่ีย 3.44  และสิทธิพิเศษที่ได้รับจากการท าประกันชีวิต เช่นการจดัท า
กิจกรรมพเิศษต่างๆใหลู้กคา้ไดเ้ลือกเขา้ร่วมเช่นการจดักิจกรรมของเมืองไทยสมายคลบั ค่าเฉล่ีย 3.43 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 7 แสดงจ านวน ร้อยละและค่าเฉล่ียความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคลากร ของแต่ละเจนเนอเรชัน่ 

  Gen X Gen Y 

ปัจจยัดา้นบุคลากร ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย 

  
มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

ความ 

หมาย 

1. การมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือของตวัแทน / 

นายหนา้ขายประกนัชีวิต 
29 36 30 5 0 

3.89 
24 38 31 7 0 

3.79 

มาก มาก 

2. ตวัแทน / นายหน้าขายประกนัชีวิตมีความรู้

ทางดา้นการประกนัชีวิตท่ีดี สามารถตอบค าถาม

ขอ้ขอ้งใจไดช้ดัเจนและแม่นย  า 

68 25 7 0 0 

4.61 

18 53 28 1 0 

3.88 

มากท่ีสุด มาก 

3. ตวัแทน / นายหน้าขายประกนัชีวิตให้บริการ

ดว้ยใจรักการบริการ 
22 72 6 0 0 

4.16 
21 66 13 0 0 

4.08 

มาก มาก 

  
ค่าเฉลี่ยรวม 

4.22 
ค่าเฉลี่ยรวม 

3.91 

มาก มาก 
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จากตารางที่ 7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่เอ็กซ์ (Gen-X) ให้ความส าคญัต่อการ
เลือกซ้ือประกนัชีวติ โดยพจิารณาจากปัจจยัดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.22 โดยมี
ปัจจยัย่อย ตัวแทน / นายหน้าขายประกันชีวิตมีความรู้ทางด้านการประกันชีวิตที่ดี สามารถตอบ
ค าถามขอ้ขอ้งใจไดช้ัดเจนและแม่นย  าค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากที่สุดคือ 4.61 รองลงมาคือตวัแทน / 
นายหน้าขายประกันชีวิตให้บริการด้วยใจรักการบริการ ค่าเฉล่ีย 4.16   และการมีบุคลิกภาพที่ ดี 
น่าเช่ือถือของตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ ค่าเฉล่ีย 3.89 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่วาย (Gen-Y)ใหค้วามส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติ โดย
พจิารณาจากปัจจยัดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.91 โดยมีปัจจยัยอ่ยที่มีความส าคญั
มากที่สุดคือตวัแทน / นายหน้าขายประกนัชีวติให้บริการดว้ยใจรักการบริการค่าเฉล่ีย 4.08  รองลงมา
คือตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติมีความรู้ทางดา้นการประกนัชีวติที่ดี สามารถตอบค าถามขอ้ขอ้ง
ใจไดช้ดัเจนและแม่นย  า ค่าเฉล่ีย 3.88 และการมีบุคลิกภาพที่ดี น่าเช่ือถือของตวัแทน / นายหน้าขาย
ประกนัชีวติ ค่าเฉล่ีย 3.79 ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

58 

 

ตารางที่ 8 แสดงจ านวน ร้อยละและค่าเฉล่ียความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ของแต่ละ

เจนเนอเรชัน่ 

ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

  

  

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ี

ย 

มาก

ที่สุด มาก 

ปาน

กลาง นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ที่สุด มาก 

ปาน

กลาง นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

1. ขั้นตอนการซ้ือกรมธรรม ์ท าไดง่้ายไม่ยุง่ยาก

ซบัซอ้น 
30 45 23 1 1 

4.02 
27 44 29 0 0 

3.98 

มาก มาก 

2. ขั้นตอนการอนุมติักรมธรรม ์การส่งมอบ

กรมธรรม ์มีความ  รวดเร็ว 
29 40 27 3 1 

3.93 
23 39 37 1 0 

3.84 

มาก มาก 

3. ขั้นตอนการเคลมประกนั ท าไดส้ะดวกรวดเร็ว 40 32 23 3 2 
4.05 

38 22 1 1 0 
4.11 

มาก มาก 

4. ขั้นตอนการติดต่อสอบถามขอ้มูลต่างๆท าไดง่้าย 26 44 27 2 1 
3.92 

23 46 229 2 0 
3.9 

มาก มาก 
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ตารางที่ 8 (ต่อ) 

ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ 

Gen X Gen Y 

ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย 

มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

ความ 

หมาย 

5. ขั้นตอนการช าระเบ้ียประกนัท าไดง่้าย รวดเร็ว 45 27 21 6 1 
4.09 

35 36 27 2 0 
4.04 

มาก มาก 

6.   กระบวนการบริการหลงัการขายของตวัแทน / 

นายหนา้ขายประกนัชีวิตท่ีดี สามารถให้ค าแนะน า 

ค าปรึกษา ในการแกปั้ญหาของลูกคา้ท าไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

รวดเร็ว 

50 28 17 5 0 

4.23 

36 41 23 0 0 

4.13 

มาก มาก 

ค่าเฉลี่ยรวม 
4.04 

ค่าเฉลี่ยรวม 
4 

มาก มาก 
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จากตารางที่ 8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่เอ็กซ์ (Gen-X) ให้ความส าคญัต่อการ
เลือกซ้ือประกันชีวิต โดยพิจารณาจากปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.04 โดยมีปัจจยัยอ่ยที่มีความส าคญัเรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ กระบวนการบริการหลงัการขาย
ของตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติที่ดี สามารถใหค้  าแนะน า ค  าปรึกษา ในการแกปั้ญหาของลูกคา้
ท าไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็วค่าเฉล่ีย 4.23 รองลงมาคือขั้นตอนการช าระเบี้ ยประกันท าไดง่้าย รวดเร็ว
ค่าเฉล่ีย 4.09   และขั้นตอนการเคลมประกัน ท าได้สะดวกรวดเร็ว ค่าเฉล่ีย 4.05 ขั้นตอนการซ้ือ
กรมธรรม์ ท  าได้ง่ายไม่ยุ่งยากซับซ้อน ค่าเฉล่ีย 4.02 ขั้นตอนการอนุมัติกรมธรรม์ การส่งมอบ
กรมธรรม์ มีความ  รวดเร็ว  ค่าเฉล่ีย 3.93 และ ขั้นตอนการติดต่อสอบถามขอ้มูลต่างๆท าไดง่้าย 3.92  
ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่วาย (Gen-Y)ใหค้วามส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติ โดย
พจิารณาจากปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.00 โดยมีปัจจยัยอ่ย
ที่มีความส าคญัเรียงตามล าดับ ได้แก่ กระบวนการบริการหลังการขายของตวัแทน / นายหน้าขาย
ประกนัชีวติที่ดี สามารถใหค้  าแนะน า ค  าปรึกษา ในการแกปั้ญหาของลูกคา้ท าไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว 
ค่าเฉล่ีย 4.13 รองลงมาคือขั้นตอนการเคลมประกนั ท าไดส้ะดวกรวดเร็ว ค่าเฉล่ีย 4.11   และขั้นตอน
การช าระเบี้ ยประกันท าไดง่้าย รวดเร็ว ค่าเฉล่ีย 4.04  ขั้นตอนการซ้ือกรมธรรม์ ท  าไดง่้ายไม่ยุ่งยาก
ซบัซอ้น ค่าเฉล่ีย 3.98  ขั้นตอนการติดต่อสอบถามขอ้มูลต่างๆท าไดง่้าย ค่าเฉล่ีย 3.90 และขั้นตอนการ
อนุมติักรมธรรม ์การส่งมอบกรมธรรม ์มีความ  รวดเร็ว ค่าเฉล่ีย 3.84   ตามล าดบั 
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ตารางที่ 9 แสดงจ านวน ร้อยละและค่าเฉล่ียความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพของสถานที่

จดัจ  าหน่าย ของแต่ละเจนเนอเรชัน่ 

  Gen X Gen Y 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีจดั

จ าหน่าย 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย 
ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย 

  

มาก

ท่ีสุด มาก 

ปาน

กลาง นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ท่ีสุด มาก 

ปาน

กลาง นอ้ย 

นอ้ย

ท่ีสุด 

ความ 

หมาย 

1. ความสะอาดของส านกังานท่ีใหบ้ริการ 16 84 0 0 0 
4.16 

9 52 39 0 0 
3.7 

มาก มาก 

2. การตกแต่งส านกังานสวยงามและทนัสมยั 5 83 12 0 0 
3.93 

10 43 47 0 0 
3.63 

มาก มาก 

3. ความควบครบครันและเพยีงพอของอุปกรณ์

อ านวยความสะดวก 
20 74 6 0 0 4.14 11 60 29 0 0 

3.82 

มาก 

4. การแต่งกายสะอาด สุภาพเรียบร้อย ของ

พนกังานท่ีใหบ้ริการในส านกังาน 
29 62 9 0 0 

4.2 
27 57 16 0 0 

4.11 

มาก มาก 
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ตารางที่ 9 (ต่อ) 

  Gen X Gen Y 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของ

สถานที่จดัจ  าหน่าย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญั ค่าเฉล่ีย 

  

มาก

ที่สุด มาก 

ปาน

กลาง 

ความ 

หมาย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความ 

หมาย 

มาก

ที่สุด มาก 

ปาน

กลาง นอ้ย 

นอ้ย

ที่สุด 

ความหมาย 

5. ความยิม้แยม้ อบอุ่น สุภาพ และเป็น

กนัเองของพนกังานที่ใหบ้ริการใน

ส านกังาน 

62 36 2 0 0 
4.6 

42 47 11 0 0 
4.31 

มากที่สุด มาก 

ค่าเฉลี่ยรวม 
4.21 

ค่าเฉลี่ยรวม 
3.91 

มาก มาก 
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จากตารางที่ 9 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่เอ็กซ์ (Gen-X) ให้ความส าคญัต่อการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต โดยพิจารณาจากปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพสถานที่จดัจ  าหน่าย โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.21 โดยมีปัจจยัยอ่ยที่มีความส าคญัเรียงตามล าดบั 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ ความยิม้
แยม้ อบอุ่น สุภาพ และเป็นกนัเองของพนกังานที่ให้บริการในส านกังานค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากที่สุด
คือ 4.60 รองลงมาคือการแต่กายสะอาด สุภาพเรียบร้อย ของพนักงานที่ให้บริการในส านักงาน 
ค่าเฉล่ีย 4.20   และความสะอาดของส านักงานที่ให้บริการ ค่าเฉล่ีย 4.16 ความควบครบครันและ
เพยีงพอของอุปกรณ์อ านวยความสะดวก ค่าเฉล่ีย 4.14 และการตกแต่งส านกังานสวยงามและทนัสมยั 
ค่าเฉล่ีย 3.93 ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอร์เรชัน่วาย (Gen-Y) ให้ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิต 
โดยพิจารณาจากปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพสถานที่จดัจ  าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 
3.91 โดยมีปัจจยัยอ่ยที่มีความส าคญัเรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ความยิม้แยม้ อบอุ่น สุภาพ และเป็นกนัเอง
ของพนักงานที่ให้บริการในส านักงาน ค่าเฉล่ีย 4.31 รองลงมาคือการแต่กายสะอาด สุภาพเรียบร้อย 
ของพนักงานที่ให้บริการในส านักงาน ค่าเฉล่ีย 4.11   และความควบครบครันและเพียงพอของ
อุปกรณ์อ านวยความสะดวก ค่าเฉล่ีย 3.82 ความสะอาดของส านกังานที่ให้บริการ ค่าเฉล่ีย 3.70  และ
การตกแต่งส านกังานสวยงามและทนัสมยั ค่าเฉล่ีย 3.63 ตามล าดบั 
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4.4     การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ค่าเฉล่ียระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ(Generation) 

ตารางที่ 10 แสดงการทดสอบการใหค้วามส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของผูมี้กรมธรรม ์ที่มีช่วงอาย ุ(Generation) แตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

t-test for Equality of Means 

Generation จ านวน(คน) ค่าเฉล่ีย t sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

Gen X 100 3.94 

-0.565 0.572 Gen Y 100 3.99 

ดา้นราคา 

Gen X 100 3.96 

-0.635 0.526 Gen Y 100 4.02 

ดา้นสถานที่การจดัจ าหน่าย 

Gen X 100 3.7 

-0.161 0.872 Gen Y 100 3.71 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

Gen X 100 3.54 

-0.589 0.556 Gen Y 100 3.6 

ดา้นบุคลากร 

Gen X 100 4.22 

4.077 0.000* Gen Y 100 3.91 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

Gen X 100 4.04 

0.434 0.665 Gen Y 100 4 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ Gen X 100 4.2 

6.978 0.000* ของสถานที่จดัจ  าหน่าย Gen Y 100 3.91 
*มีความแตกต่างที่ระดบันยัส าคญั 0.05 

 จากตารางที่ 10 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ t-test โดยวธีิ Independent Sample t-test ที่
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.572 ซ่ึงมีค่าระดบันัยส าคญัทาง
สถิติ มากกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่าคือ ระดับความส าคญัของปัจจยัส่วน
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ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตไม่แตกต่าง
กนัตามช่วงอาย ุ(Generation) 

 ดา้นราคา มีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.526 ซ่ึงมีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
มากกวา่ 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ คือระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ
(Generation) 

  ดา้นสถานที่การจดัจ าหน่าย มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.872 ซ่ึงมีค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ มากกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานทีก่ารจดัจ าหน่ายที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติไม่แตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ(Generation)  

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.556 ซ่ึงมีค่าระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ มากกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติไม่แตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ(Generation)  

 ดา้นบุคลากร มีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าระดบันัยส าคญัทาง
สถิติ น้อยกว่า 0.05 นั่นคือยมรับสมมติฐาน หมายความว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากรที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแตกต่างกนัตามช่วง
อาย ุ(Generation) โดยเม่ือดูจากค่าเฉล่ียพบว่า Gen X มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.22 ส่วน Gen Y มีค่าเฉล่ียอยู่ที่ 
3.91 กล่าวคือ Gen X ให้ความส าคญั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมากกว่า Gen Y 
  

 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.665 ซ่ึงมีค่าระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ มากกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติไม่แตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ(Generation) 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าระดับนัยส าคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากับ 0.000ซ่ึงมีค่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ นอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตแตกต่างกันตามช่วงอายุ (Generation) โดยเม่ือดูจากค่าเฉล่ียพบว่า Gen X มีค่าเฉล่ียอยู่ที่  4.20 
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ส่วน Gen Y มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.91 กล่าวคือ Gen X ให้ความส าคญั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ลกัษณะทางกายภาพมากกวา่ Gen Y  

สมมติฐานที่ 2 ค่าเฉล่ียระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแตกต่างกันตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงค์ในการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์

ตารางที ่11  แสดงการทดสอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือในดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 
กรมธรรมต่์อการใหค้วามส าคญัแก่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมี่อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
ปัจจยัส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์
จ า 

นวน 

ค่า 

เฉล่ีย 
ค่า F Sig. 

ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

 

 

 

 

 

ดา้นการลงทุน 14 4 

2.079 0.07 

ดา้นการออม 63 3.93 

ดา้นการคุม้ครองรายได ้ 51 3.96 

ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต 14 4.18 

ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล 37 3.79 

ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี 21 4.25 

ดา้นราคา 

 

 

 

 

 

ดา้นการลงทุน 14 3.85 

1.658 0.146 

ดา้นการออม 63 3.97 

ดา้นการคุม้ครองรายได ้ 51 4.08 

ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต 14 4.04 

ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล 37 3.78 

ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี 21 4.23 
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ตารางที ่11 (ต่อ) 

ปัจจยัส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์
จ า 

นวน 

ค่า 

เฉล่ีย 
ค่า F Sig. 

ดา้นสถานที่

การจดั

จ าหน่าย 

  

  

  

  

  

 

ดา้นการลงทุน 

 

14 

 

0.83 

0.571 0.722 

ดา้นการออม 63 3.71 

ดา้นการคุม้ครองรายได ้ 51 3.7 

ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต 14 3.69 

ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล 37 3.57 

ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี 21 3.83 

ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

  

  

  

  

  

 

ดา้นการลงทุน 

 

14 

 

3.42 

2.668 0.023* 

ดา้นการออม 63 3.6 

ดา้นการคุม้ครองรายได ้ 51 3.61 

ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต 14 3.8 

ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล 37 3.25 

ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี 21 3.85 
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ตารางที ่11 (ต่อ) 

ปัจจยัส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์
จ า 

นวน 

ค่า 

เฉล่ีย ค่า F Sig. 

ดา้นบุคลากร 

  

  

  

  

  

ดา้นการลงทุน 14 4.04 

1.141 0.34 

ดา้นการออม 63 4.07 

ดา้นการคุม้ครองรายได ้ 51 4.18 

ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต 14 4.09 

ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล 37 3.91 

ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี 21 4 

ดา้น

กระบวนการ

ใหบ้ริการ 

  

  

  

  

  

ดา้นการลงทุน 

 

14 

 

4.19 

1.157 0.332 

ดา้นการออม 63 3.94 

ดา้นการคุม้ครองรายได ้ 51 4 

ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต 14 4.19 

ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล 37 3.92 

ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี 
21 4.23 

ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ ดา้นการลงทุน 14 4.01 

1.722 0.131 

  ดา้นการออม 63 4.06 

  ดา้นการคุม้ครองรายได ้ 51 4.1 

  ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต 14 3.82 

  ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล 37 4.06 

  ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี 21 4.1 

*มีความแตกต่างที่ระดบันยัส าคญั 0.05 
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จากตารางที่ 11 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมต่์อการใหค้วามส าคญัแก่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีมี่อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติพบวา่ ค่าสถิติ F-test โดยวิธี One Way Anova ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ในปัจจยัดา้นต่างๆเป็นดงัน้ี 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัแก่ประเด็นดา้นสิทธิประโยชน์ดา้น
การลดหยอ่นภาษี มากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.25 รองลงมาคือดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต 
มีค่าเฉล่ีย 4.18  ดา้นการลงทุน มีค่าเฉล่ีย 4.00  ดา้นการคุม้ครองรายไดมี้ค่าเฉล่ีย 3.96 ดา้นการออมมี
ค่าเฉล่ีย 3.93 และดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล มีค่าเฉล่ีย 3.79 ตามล าดบั และเม่ือพจิารณาค่าทาง
สถิติพบวา่ มีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.070 ซ่ึงมีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ มากกวา่ 0.05 
นัน่ คือปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑท์ี่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแตกต่างกนัตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมไ์ม่แตกต่างกนั 

 ดา้นราคา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัแก่ประเด็นดา้นสิทธิประโยชน์ด้านการ
ลดหยอ่นภาษี มากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.23 รองลงมาคือดา้นการคุม้ครองรายได ้มีค่าเฉล่ีย 4.08 ดา้นความ
ความมั่นคงของค่าใช้จ่ายในอนาคต มีค่าเฉล่ีย 4.04 ด้านการออม มีค่าเฉล่ีย 3.97 ด้านการลงทุน มี
ค่าเฉล่ีย 3.85 และ ด้านสิทธิในการรักษาพยาบาลตามล าดับ และเม่ือพิจารณาค่าทางสถิติพบว่ามีค่า
ระดับนัยส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.146 ซ่ึงมีค่าระดับนัยส าคญัทางสถิติ มากกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐาน หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแตกต่างกนัตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมไ์ม่แตกต่างกนั 

 ด้านสถานที่การจดัจ าหน่ายพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญแก่ประเด็นด้านสิทธิ
ประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี มากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 3.83  รองลงมาคือดา้นการออม มีค่าเฉล่ีย 3.71 
ดา้นการคุม้ครองรายได้ มีค่าเฉล่ีย 3.70  ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคตมีค่าเฉล่ีย 3.69  
ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล มีค่าเฉล่ีย 3.57 และดา้นการลงทุน มีค่าเฉล่ีย 0.83 ตามล าดบั และเม่ือ
พจิารณาค่าทางสถิติพบว่า มีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.722 ซ่ึงมีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ 
มากกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานที่การจดัจ าหน่ายที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแตกต่างกนั
ตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมไ์ม่แตกต่างกนั 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญแก่ประเด็นด้านสิทธิ
ประโยชน์ด้านการลดหย่อนภาษี มากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 3.85 รองลงมาคือด้านความความมั่นคงของ
ค่าใชจ่้ายในอนาคต มีค่าเฉล่ีย 3.80 ดา้นการคุม้ครองรายได้ มีค่าเฉล่ีย 3.61 ด้านการออม มีค่าเฉล่ีย 
3.60 ดา้นการลงทุน มีค่าเฉล่ีย 3.42 และ ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล มีค่าเฉล่ีย 3.85 ตามล าดบั และ
เม่ือพิจารณาค่าทางสถิติพบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.023 ซ่ึงมีค่าระดบันัยส าคญัทาง
สถิติ น้อยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแตกต่างกนั
ตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมแ์ตกต่างกนั 

 ดา้นบุคลากร พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัแก่ประเด็นดา้นการคุม้ครองรายได ้มาก
ที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.18 รองลงมาคือ ดา้นความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต มีค่าเฉล่ีย 4.09 ดา้น
การออม มีค่าเฉล่ีย 4.07 ดา้นการลงทุน  มีค่าเฉล่ีย 4.04   ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี มี
ค่าเฉล่ีย 4.00 และ  ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล มีค่าเฉล่ีย  3.91 ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาค่าทาง
สถิติพบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ เท่ากับ 0.340 ซ่ึงมีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ มากกว่า 0.05 
นัน่คือปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึงระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 
ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแตกต่างกันตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือด้าน
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมไ์ม่แตกต่างกนั 

 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญแก่ประเด็นด้านสิทธิ
ประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี มากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.23 รองลงมาคือ ดา้นการลงทุน และ ดา้นความ
ความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต มีค่าเฉล่ียเท่ากนัคือ 4.19 ดา้นการคุม้ครองรายได ้มีค่าเฉล่ีย 4.00  
ดา้นการออม มีค่าเฉล่ีย 3.94 และด้านสิทธิในการรักษาพยาบาล มีค่าเฉล่ีย 3.92 ตามล าดบั และเม่ือ
พจิารณาค่าทางสถิติพบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ  เท่ากบั 0.332 ซ่ึงมีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ 
มากกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน ระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการให้บริการที่ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแตกต่างกันตาม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมไ์ม่แตกต่างกนั 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญแก่ประเด็นด้านสิทธิ
ประโยชน์ ดา้นการคุม้ครองรายได ้และ ดา้นสิทธิประโยชน์ดา้นการลดหยอ่นภาษี มากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 
4.10 รองลงมาคือ ดา้นการออม และ ดา้นสิทธิในการรักษาพยาบาล ค่าเฉล่ียเท่ากนัคือ 4.06 ดา้นการ
ลงทุนมีค่าเฉล่ีย 4.01 และ ด้านความความมัน่คงของค่าใชจ่้ายในอนาคต มีค่าเฉล่ีย 3.82 ตามล าดับ 
และเม่ือพิจารณาค่าทางสถิติพบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.131ซ่ึงมีค่าระดับนัยส าคญั
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ทางสถิติ มากวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแตกต่างกนั
ตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมไ์ม่แตกต่างกนั 

 จากการทดสอบค่าสถิติ F-test โดยวธีิ One Way Anova ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่มี 
อยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ที่แตกต่าง จึงน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น ( Multiple Comparison) โดยใชว้ธีิ Least 
Significant Difference (LSD) เพือ่หาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
จ าแนกตามพฤติกรรม พบวา่ผูมี้พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติต่างกนัมีการใหค้วามส าคญัแก่
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัที่ระดบั 0.05 นัน่ มี 2 คู่ ไดแ้ก่ ผูท้ี่มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ในดา้นวตัถุประสงคก์ารซ้ือเพือ่สิทธิประโยชน์ตา้นการลดหยอ่นภาษีมีการใหค้วามส าคญัแก่ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกบัผูท้ี่มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือในดา้นวตัถุประสงคเ์พือ่เพือ่สิทธิใน
การรักษาพยาบาลต่างๆ และ ผูท้ี่มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือในดา้นวตัถุประสงคก์ารซ้ือเพือ่สิทธิในการ
รักษาพยาบาลต่างๆมีการใหค้วามส าคญัแก่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกบัผูท้ี่มีพฤตกิรรม
การเลือกซ้ือในดา้นวตัถุประสงคเ์พือ่ประโยชน์ดา้นการออม ในดา้นวตัถุประสงคเ์พือ่เป็นหลกัประกนั
รายไดใ้หก้บัครอบครัว และ ในดา้นวตัถุประสงคเ์พือ่ประโยชน์ในความมัน่คงของค่าใช่จ่ายในอนาคต 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 รายละเอียดดงัตารางที่ 12 
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ตารางที ่12 การเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมต่์อการใหค้วามส าคญัแก่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ จ  าแนกตามพฤติกรรมเป็นรายคู่ โดยวธีิทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือ ดา้น

วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจ

ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

ค่าเฉล่ีย 

เพ
ือ่เป็

นป
ระ
โย
ชน

์ดา้
นก

าร
ลง
ทุน

 

เพ
ือ่ป

ระ
โย
ชน

์ดา้
นก

าร
ออ

ม 

เพ
ือ่ป

ระ
โย
ชน

์ใน
กา
รคุ
ม้ค

รอ
งร
าย
ได

แ้ล
ะเป็

น

หล
กัป

ระ
กนั

ให
ก้บั

คร
อบ

ครั
ว 

เพ
ือ่ป

ระ
โย
ชน

์ใน
คว

าม
มัน่

คง
ขอ

งค
่ าใ
ช่จ่

าย
ใน

อน
าค
ต 

เพ
ือ่สิ

ทธิ
ใน

กา
รรั
กษ

าพ
ยา
บา
ลต่

าง
ๆ 

เพ
ือ่สิ

ทธิ
ปร

ะโ
ยช

น์ต
า้น

กา
รล
ดห

ยอ่
นภ

าษี
 

3.43 3.61 3.61 3.8 3.25 3.86 

เพือ่เป็นประโยชน์ดา้นการ

ลงทุน 
3.43 - -0.18 -0.18 0.37 0.17 -0.43 

เพือ่ประโยชน์ดา้นการออม 3.61  - 0.01 0.19 0.35* -0.25 

เพือ่ประโยชน์ในการคุม้ครอง

เป็นหลกัประกนัรายไดใ้หก้บั

ครอบครัว 

3.61   - -0.19 0.36* -0.25 

เพือ่ประโยชน์ในความมัน่คง

ของค่าใช่จ่ายในอนาคต 
3.80    - 0.55* -0.06 

เพือ่สิทธิในการรักษาพยาบาล

ต่างๆ 
3.25     - 0.60* 

เพือ่สิทธิประโยชน์ตา้นการ

ลดหยอ่นภาษี 
3.86           - 

*มีความแตกต่างที่ระดบันยัส าคญั 0.05 
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สมมติฐานที่ 3 ช่วงอาย ุ(Generation) ของผูมี้กรมธรรม ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

จากการทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งช่วงอาย ุ(Generation) ของผูมี้กรมธรรมก์บัพฤติกรรม
การเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติโดยใชค้่าสถิติ (Chi-Square 
Test) พบวา่ ค่าไคสแควร์ที่ค  านวณไดมี้ค่าเท่ากบั 3.158 ระดบันยัส าคญัทางสถิติ  เท่ากบั 0.676 ซ่ึงมีค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน คือ ช่วงอาย ุ(Generation) ของผูมี้
กรมธรรม ์ไม่มีความสมัพนัธก์บั พฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ ดงัตารางที่ 13 
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ตารางที่ 13 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างช่วงอาย ุ(Generation) ของผูมี้กรมธรรม์กับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์
ช่วงปี พ.ศ.เกิด 

Total Value Sig. 
Gen X Gen Y 

เพือ่เป็นประโยชน์ดา้นการลงทุน 

 

Count 5 9 14 

3.158 0.676 

Expected 

Count 

7.0 7.0 14.0 

เพือ่เป็นประโยชน์ดา้นการออม Count 35 28 63 

Expected 

Count 

31.5 31.5 63.0 

เพือ่เป็นประโยชน์ดา้นการใหค้วาม

คุม้ครองรายได ้

Count 26 25 51 

Expected 

Count 

25.5 25.5 51.0 

เพือ่เป็นประโยชน์ดา้นการใหค้วาม

ความมัน่คงของค่าใชจ่้าย 

Count 5 9 14 

Expected 

Count 

7.0 7.0 14.0 

เพือ่สิทธิในการรักษาพยาบาลต่างๆ Count 19 18 37 

Expected 

Count 

18.5 18.5 37.0 

เพือ่สิทธิประโยชน์ตา้นการ

ลดหยอ่นภาษี 

Count 10 11 21 

Expected 

Count 

10.5 10.5 21.0 

 Total 
Count 100 100 200   

 
Expected 

Count 

100.0 100.0 200.0   
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สมมติฐานที่ 4 ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม์ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

ตารางที่ 14 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างช่วงอาย ุ(Generation) ของผูมี้กรมธรรม์กับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
ช่วงปี พ.ศ.เกิด 

Total Value Sig. 
Gen X Gen Y 

แบบประกนัชีวติควบการ

ลงทุน 

Count 4 8 12 

13.370 0.010* 

Expected 

Count 
6.0 6.0 12.0 

แบบตลอดชีพ 

Count 27 29 56 

Expected 

Count 
28.0 28.0 56.0 

แบบสะสมทรัพย ์

Count 64 49 113 

Expected 

Count 
56.5 56.5 113.0 

แบบชัว่ระยะเวลา 

Count 1 12 13 

Expected 

Count 
6.5 6.5 13.0 

แบบเงินไดป้ระจ า 

Count 4 2 6 

Expected 

Count 
3.0 3.0 6.0 

รวม 

Count 100 100 200     

Expected 

Count 
100.0 100.0 200.0     

*มีความแตกต่างที่ระดบันยัส าคญั 0.05 
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จากตารางที่ 14 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างช่วงอาย ุ(Generation) ของผูมี้กรมธรรม์กับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตโดยใชค้่าสถิติ (Chi-Square Test) พบวา่ ค่า
ไคสแควร์ที่ค  านวณได้มีค่าเท่ากับ 13.370 ระดับนัยส าคัญทางสถิติ  เท่ากับ 0.010 ซ่ึงมีค่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ น้อย กวา่ 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ช่วงอาย ุ(Generation) ของผู ้
มีกรมธรรม ์มีความสมัพนัธก์บั พฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
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4.5      ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะเพิม่เติมในการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

ตารางที่ 15 แสดงจ านวน และร้อยละของปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนก
ตามเจเนอเรชัน่ 

ปัญหาและขอ้เสนอแนะ 

เจเนอเรชัน่ 

Gen – X Gen - Y 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

1.ตวัแทนควรใหข้อ้มูลที่ชดัเจนไม่คลุมเครือ แจง้ขอ้ดี

ขอ้ด้อยของกรมธรรม์ที่ลูกคา้สนใจให้ทราบอย่าง

ชดัเจน 

3 75.0 0 0.0 

2.หากตัวแทนออกจากอาชีพส่งผลให้การติดต่อ

ธุรกรรมยุง่ยาก 

1 25.0 0 0.0 

3.ควรมีประกันที่คุม้ครองผูเ้อาประกนัได้ครอบคลุม

ไม่ตอ้งมีรายการอ่ืนๆเช่นค่านอกเวลาแพทยใ์ห้ตอ้ง

จ่ายเพิม่ และเง่ือนไขไม่ยุง่ยาก 

1 25.0 0 0.0 

4.มีการเสนอขายประกนัผ่านการเป็นสมาชิก Central 

The 1 Card  และคุยนานน่าเบื่อ 

0 0.0 1 20.0 

5.ไม่ไดรั้บเงินทุนและผลประโยชน์ตามที่ได้ก  าหนด

ไวใ้นสญัญากรมธรรม ์

0 0.0 1 20.0 

6.ตวัแทนควรติดตามลูกคา้มากกวา่น้ี 0 0.0 1 20.0 

7.ตวัแทนชอบโทรมาเซ้าซ้ีบ่อยและคุยนานเกินความ

จ าเป็น 

0 0.0 2 40.0 

รวม 4 100.0 5 100.0 

 

จากตารางที่ 15 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ มีปัญหาและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั
ตวัแทนควรให้ขอ้มูลที่ชดัเจนไม่คลุมเครือ แจง้ขอ้ดีขอ้ดอ้ยของกรมธรรมท์ี่ลูกคา้สนใจให้ทราบอยา่ง
ชดัเจนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 75.0 กรณีที่หากตวัแทนออกจากอาชีพการติดต่อธุรกรรมยุง่ยาก คิด
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เป็นร้อยละ 25.0 และ ควรมีประกนัที่คุม้ครองผูเ้อาประกันไดค้รอบคุมไม่ตอ้งมีรายการอ่ืนๆเช่นค่า
นอกเวลาแพทยใ์หต้อ้งจ่ายเพืม่ และเง่ือนไขไม่ยุง่ยากคิดเป็นร้อยละ 25.0 

ผูต้อบแบบสอบถามเจเนอเรชัน่วาย มีปัญหาและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัตวัแทนชอบโทรมาเซา้ซ้ี
บ่อยเกินความจ าเป็น มากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 60.0 มีการเสนอขายประกนัผา่นการเป็นสมาชิก Central 
The 1 Card ตวัแทนขายประกันบางคนพูดมาก (อธิบาย) น่าร าคาญมาก การไม่ได้รับเงินทุนและ
ผลประโยชน์ตามที่ไดก้  าหนดไวใ้นสญัญากรมธรรม์ ตวัแทนควรติดตามลูกคา้มากกว่าน้ี และตวัแทน
ชอบโทรมาเซา้ซ้ีบ่อยเกินความจ าเป็น คิดเป็นร้อยละเท่ากนัคือ 20.0 
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บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การคน้ควา้อิสระเร่ือง “การเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์และเจนเนอ
เรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต” ท าให้ทราบถึง พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์และเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  

กลุ่มประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูท่ี้มีกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ซ่ึงเป็นผูท่ี้เกิดในช่วงปี พ.ศ. 
พ.ศ. 2508 – พ.ศ. 2519 หรือ เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ ( Gen X)  จ านวน 100 คน  และผูท่ี้เกิดในช่วงปี พ.ศ. 
2520 – พ.ศ. 2537 หรือ เจนเนอเรชัน่วาย ( Gen Y) จ านวน 100 เคร่ืองมือท่ีใชศึ้กษา คือแบบสอบถาม 
จดัท าแบบเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) และแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 

 ผลการศึกษาสามารถสรุปและน าไปอภิปรายผล น าเสนอขอ้คน้พบและขอ้เสนอแนะได้
ดงัต่อไปน้ี 

5.1  สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยูใ่นช่วงอายุ เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ ท่ี
อยู่ในเขตอ าเภอเมืองจงักวดัเชียงใหม่ จ  านวน 100 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 
36.0 มีสถานภาพสมรสคิดเป็นร้อยละ 63.0  การศึกษา ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 40.0  มี
อาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 60.0  และมีรายได้เฉล่ียหลงัหักค่าใช้จ่ายต่อเดือน
ระหวา่ง  10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.0 

จากการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยูใ่นช่วงอาย ุเจนเนอเรชัน่วายท่ีอยู่
ในเขตอ าเภอเมืองจงักวดัเชียงใหม่ จ  านวน 100 คน พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 42.0 
มีสถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 83.5  การศึกษา ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 64.0  มีอาชีพเป็น
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พนกังานบริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 41.0  และมีรายไดเ้ฉล่ียหลงัหกัค่าใชจ่้ายต่อเดือนไม่เกิน 10,000 
บาทคิดเป็นร้อยละ 56.0 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

 เจนเนอเรช่ันเอก็ซ์  (Gen X) 

จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยู่
ในช่วงอายุ เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ท่ีอยูใ่นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ส่วนใหญ่มีภาระจ่ายเบ้ียประกนักรมธรรม์
ประกันชีวิต 2 กรมธรรม์และเป็นการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเพื่อตนเอง ส่วนใหญ่ช าระค่าเบ้ีย
ประกนั เป็นเงิน10,001 – 20,000 บาทต่อปี ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตจากบริษทับริษทัเอไอเอ จ ากดั 
มากท่ีสุด และซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ โดยส่วนใหญ่ จ่ายค่าเบ้ียประกนัชีวิตดว้ย
เงินสด/เช็คเงินสด/บตัรเครดิตผา่นธนาคาร และยงัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์  ( Gen 
X)  มีวตัถุประสงค์การในท าประกันชีวิตเพื่อประโยชน์ด้านการออมมากท่ีสุด  โดยมีสมาชิกใน
ครอบครัวและบุคคลใกลชิ้ดสนบัสนุนใหซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  แต่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดว้ยตวัเอง ส่วนใหญ่รับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการท าประกนัชีวิต
จากโทรทศัน์  และบุคคลในครอบครัวรวมถึงบุคคลใกลชิ้ดของผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์
ส่วนใหญ่มีกรมธรรมป์ระกนัชีวติ นอกจากน้ียงัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ส่วนใหญ่
ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยไม่จ  ากดัช่วงเวลาท่ีซ้ือ และมกัซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเม่ือมีรูปแบบ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีน่าสนใจและตรงความตอ้งการ  มีวิธีการเลือกซ้ือประกนัชีวิตโดย มีความ
สนใจและตอ้งการท าประกนัชีวิตดว้ยตนเองมากท่ีสุดส่วนใหญ่ไม่เคยยกเลิกกรมธรรม์ฉบบัเดิมเพื่อ
ไปซ้ือฉบบัใหม่ ส่วนใหญ่ยงัไม่แน่ใจในการซ้ือประกนัชีวิตเพิ่มในอนาคต แต่จะแนะน าเพื่อนๆ หรือ
คนรู้จกัซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเพิ่มในอนาคตอยา่งแน่นอน 

เจนเนอเรช่ันวาย (Gen Y) 

จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยู่
ในช่วงอายุ เจนเนอเรชั่นวายท่ีอยู่ในกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่มีภาระจ่ายเบ้ียประกนักรมธรรม์
ประกันชีวิต 1 กรมธรรม์และเป็นการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเพื่อตนเอง ส่วนใหญ่ช าระค่าเบ้ีย
ประกนั เป็นเงินไม่เกิน 10,000 บาทต่อปี ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติจากบริษทับริษทัเอไอเอ จ ากดั มาก
ท่ีสุด ส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแบบสะสมทรัพย ์โดยส่วนใหญ่ ช าระค่าเบ้ียประกนัชีวติดว้ย
การหักผา่นบญัชีธนาคาร  และยงัพบวา่ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคก์ารในท าประกนัชีวิตเพื่อประโยชน์
ดา้นการออมมากท่ีสุด โดยมีสมาชิกในครอบครัวและบุคคลสนบัสนุนให้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 
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แต่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตดว้ยตวัเอง   โดยส่วนใหญ่รับรู้
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการท าประกนัชีวิตจากอินเทอร์เน็ต และบุคคลในครอบครัวและบุคคลใกลชิ้ด
ของผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยงัไม่มีกรมธรรม์ประกันชีวิต  นอกจากน้ียงัพบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยไม่จ  ากดัช่วงเวลาท่ีซ้ือ ส่วนใหญ่จะซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตเม่ือมีรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีน่าสนใจและตรงความตอ้งการ มีวิธีการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตโดย มีความสนใจและต้องการท าประกันชีวิตด้วยตนเองมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ไม่เคยยกเลิก
กรมธรรม์ฉบบัเดิมเพื่อไปซ้ือฉบบัใหม่ ส่วนใหญ่ยงัไม่แน่ใจในการซ้ือประกนัชีวิตเพิ่มในอนาคต 
และส่วนใหญ่ยงัไม่แน่ใจในการแนะน าเพื่อนๆ หรือคนรู้จกัซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเพิ่มในอนาคต 

ส่วนที่ 3 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติ 

 เจนเนอเรช่ันเอก็ซ์  (Gen X) 

 จากการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิต ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยู่ในช่วงอายุ เจนเนอเรชั่นเอ็กซ์ท่ีอยู่ในกลุ่ม
ตวัอยา่ง พบวา่  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยทุกประเด็นของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ซ่ึงไดแ้ก่รูปแบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิต
สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้เง่ือนไขการท าประกนัฯมีความน่าสนใจ ความสามารถในการ
เพิ่มสัญญาเพิ่มเติมได้หลากหลาย  และ ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทัประกนัชีวิต / ธนาคาร มี
ระดบัความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 

ปัจจยัด้านราคามีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยทุกประเด็นของปัจจยัด้านราคาซ่ึงได้แก่ อตัราค่าเบ้ียประกนัเหมาะสมกบัวงเงินเอา
ประกนัและความคุม้ครอง อตัราผลตอบแทน (ก าไรส่วนต่าง) อยู่ในเกณฑ์ท่ีน่าสนใจ และ เง่ือนไข
การช าระเบ้ียประกนัสามารถแบ่งจ่ายเป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือนหรือรายปี  มีระดับ
ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่ายมีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยประเด็น ท าเล ท่ีตั้งเหมาะสม การเดินทางสะดวกในการไปสถานท่ีจดั
จ าหน่าย ช่องทางการช าระเบ้ียประกนัสามารถเขา้ถึงได้ง่าย และช่องทางการติดต่อตวัแทนประกนั
ชีวิตท าได้ง่าย มีระดบัความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมาก ส่วน
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ประเด็น การใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายช่องทาง นั้น มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยทุกประเด็นของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดซ่ึงไดแ้ก่ การท าโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ . การจดัรายการพิเศษในโอกาสต่างๆ เช่น งานมหกรรมการเงิน การมอบ
ของก านัล หรือ ของสมนาคุณเม่ือตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต สิทธิพิเศษท่ีไดรั้บจากการท า
ประกันชีวิต เช่นการจดัท ากิจกรรมพิเศษต่างๆให้ลูกค้าได้เลือกเข้าร่วมเช่นการจดักิจกรรมของ
เมืองไทยสมายคลับ และ ความสามารถน าไปใช้หลอดหย่อนภาษีได้  มีระดับความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นบุคลากรมีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยประเด็น ตวัแทนประกนัชีวิตมีความรู้ทางดา้นการประกนัชีวิตท่ีดี สามารถตอบค าถาม
ขอ้ขอ้งใจได้ชดัเจนและแม่นย  า มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด ส าหรับประเด็นการมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือของตวัแทน และ ตวัแทนประกนัชีวิต
ให้บริการดว้ยใจรักการบริการ มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตอยู่ใน
ระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยทุกประเด็นของปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการซ่ึงไดแ้ก่ขั้นตอนการ
ซ้ือกรมธรรม ์ท าไดง่้ายไม่ยุง่ยากซบัซ้อน ขั้นตอนการอนุมติักรมธรรม ์การส่งมอบกรมธรรม ์มีความ  
รวดเร็ว ขั้นตอนการเคลมประกนั ท าไดส้ะดวกรวดเร็ว ขั้นตอนการติดต่อสอบถามขอ้มูลต่างๆท าได้
ง่าย ขั้นตอนการช าระเบ้ียประกนัท าไดง่้าย รวดเร็ว และกระบวนการบริการหลงัการขายของตวัแทน
ขายท่ีดี สามารถให้ค  าแนะน า ค  าปรึกษา ในการแกปั้ญหาของลูกคา้ท าไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว  มีระดบั
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิต โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยประเด็น ความยิ้มแยม้ อบอุ่น สุภาพ และเป็น
กนัเองของพนกังานท่ีใหบ้ริการในส านกังาน มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิต อยู่ในระดับมากท่ีสุด ส าหรับประเด็น ความสะอาดของส านักงานท่ีให้บริการ การตกแต่ง
ส านกังานสวยงามและทนัสมยั ความควบครบครันและเพียงพอของอุปกรณ์อ านวยความสะดวก และ
การแต่กายสะอาด สุภาพเรียบร้อย ของพนกังานท่ีให้บริการในส านกังาน  มีระดบัความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
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เจนเนอเรช่ันวาย (Gen Y) 

จากการวิเคราะห์มีระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยู่ในช่วงอายุ เจนเนอเรชั่นวายท่ีอยู่ในกลุ่ม
ตวัอยา่งพบวา่ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยทุกประเด็นของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ซ่ึงไดแ้ก่รูปแบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิต
สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้เง่ือนไขการท าประกนัฯมีความน่าสนใจ ความสามารถในการ
เพิ่มสัญญาเพิ่มเติมได้หลากหลาย  และ ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทัประกนัชีวิต / ธนาคาร มี
ระดบัความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 

ปัจจยัด้านราคา มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยทุกประเด็นของปัจจยัด้านราคาซ่ึงได้แก่ อตัราค่าเบ้ียประกนัเหมาะสมกบัวงเงินเอา
ประกนัและความคุม้ครอง อตัราผลตอบแทน (ก าไรส่วนต่าง) อยู่ในเกณฑ์ท่ีน่าสนใจ และ เง่ือนไข
การช าระเบ้ียประกนัสามารถแบ่งจ่ายเป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือนหรือรายปี  มีระดับ
ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่ายคา มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิต โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยทุกประเด็นของปัจจยัดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ซ่ึงได้แก่ ท าเล
ท่ีตั้งเหมาะสม การเดินทางสะดวกในการไปสถานท่ีจดัจ าหน่าย  การใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายหลาย
ช่องทาง ช่องทางการช าระเบ้ียประกนัสามารถเขา้ถึงไดง่้าย และช่องทางการติดต่อตวัแทนประกนัชีวิต
ท าไดง่้าย  มีระดบัความส าคญัต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากโดยประเด็น การท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆเช่น โทรทศัน์ วิทยุ
และส่ือส่ิงพิมพ์ต่างๆ และ ความสามารถน าไปใช้หลอดหย่อนภาษีได้ มีระดบัความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตอยู่ในระดบัมาก ส าหรับประเด็น การจดัรายการพิเศษในโอกาส
ต่างๆ เช่น งานมหกรรมการเงิน การมอบของก านัล หรือ ของสมนาคุณเม่ือตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติ และ สิทธิพิเศษท่ีไดรั้บจากการท าประกนัชีวติ เช่นการจดัท ากิจกรรมพิเศษต่างๆใหลู้กคา้
ไดเ้ลือกเขา้ร่วมเช่นการจดักิจกรรมของเมืองไทยสมายคลบั มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ปัจจยัดา้นบุคลากรมีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก  โดยทุกประเด็นของปัจจยัดา้นบุคลากรซ่ึงไดแ้ก่การมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือของตวัแทน 
ตวัแทนประกนัชีวติมีความรู้ทางดา้นการประกนัชีวิตท่ีดี สามารถตอบค าถามขอ้ขอ้งใจไดช้ดัเจนและ
แม่นย  า และ ตวัแทนประกนัชีวิตให้บริการดว้ยใจรักการบริการ  มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมีระดบัความส าคัญต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  โดยทุกประเด็นของปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการซ่ึงไดแ้ก่ขั้นตอนการ
ซ้ือกรมธรรม ์ท าไดง่้ายไม่ยุง่ยากซบัซ้อน ขั้นตอนการอนุมติักรมธรรม ์การส่งมอบกรมธรรม ์มีความ  
รวดเร็ว ขั้นตอนการเคลมประกนั ท าไดส้ะดวกรวดเร็ว ขั้นตอนการติดต่อสอบถามขอ้มูลต่างๆท าได้
ง่าย ขั้นตอนการช าระเบ้ียประกนัท าไดง่้าย รวดเร็ว และกระบวนการบริการหลงัการขายของตวัแทน
ขายท่ีดี สามารถให้ค  าแนะน า ค  าปรึกษา ในการแกปั้ญหาของลูกคา้ท าไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว  มีระดบั
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิต โดยรวมอยู่ในระดบัมากโดย ทุกประเด็นของปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ของสถานท่ีจดัจ าหน่าย ซ่ึงได้แก่ ความสะอาดของส านักงานท่ีให้บริการ การตกแต่งส านักงาน
สวยงามและทนัสมยั ความควบครบครันและเพียงพอของอุปกรณ์อ านวยความสะดวก การแต่กาย
สะอาด สุภาพเรียบร้อย ของพนกังานท่ีให้บริการในส านกังาน และ ความยิม้แยม้ อบอุ่น สุภาพ และ
เป็นกนัเองของพนกังานท่ีให้บริการในส านกังาน  มีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติอยูใ่นระดบัมาก 

ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ(Generation) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา  ด้านสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นกระบวนการ
ให้บริการ ท่ี มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตไม่แตกต่างกันตามช่วงอาย ุ
(Generation) หมายถึง ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้ส่วนระดับความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านบุคลากรและด้านลักษณะทางกายภาพ ของสถานท่ีจดั
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จ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแตกต่างกนัตามช่วงอายุ (Generation) 
หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้

สมมติฐานที่ 2 ค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแตกต่างกนัตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงค์ในการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ของสถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตไม่
แตกต่างกนัตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงค์ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ หมายถึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้ส่วนระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแตกต่างกนัตามพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมห์มายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้

สมมติฐานที่ 3 ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม์ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้

สมมติฐานที่ 4 ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม์ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้

ส่วนที ่5 ปัญหาและข้อเสนอแนะเพิม่เติมในการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในการซ้ือกรมธรรม์ประกนั
ชีวติของผูมี้กรมธรรมท่ี์มีช่วงอายเุจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ พบวา่มีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการท่ีตวัแทนควรให้
ขอ้มูลท่ีชดัเจนไม่คลุมเครือ แจง้ขอ้ดีขอ้ดอ้ยของกรมธรรมท่ี์ลูกคา้สนใจใหท้ราบอยา่งชดัเจนมากท่ีสุด 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายเุจนเนอเรชัน่วาย พบวา่มีปัญหาเก่ียวกบักบัการท่ีตวัแทนชอบโทร
มาเซา้ซ้ีบ่อยเกินความจ าเป็น มากท่ีสุด 
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5.2     อภิปรายผลการศึกษา 

สมมติฐานที่ 1 ค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแตกต่างกนัตามช่วงอาย ุ(Generation) 

 ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ตามขอ้มูลในตารางท่ี 10  
พบวา่ มี 2 ปัจจยั ท่ีมีความแตกต่างอยา่งมีนยั ส าคญั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05   คือ ปัจจยัดา้นบุคลากร
และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีจดัจ าหน่าย กล่าวคือปัจจยัทั้ง 2  นั้นมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของผูมี้กรมธรรม ์ท่ีมีช่วงอายทุั้งเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์และเจนเนอ
เรชัน่วายแตกต่างกนั   ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั  สุพิชฌาย ์แกว้เรืองฤทธ์ิ (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคและปัจจยัทาง การตลาดในการซ้ือประกนัชีวิตบริษทั เอ.ไอ.เอ.จ ากดั ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครศรีธรรมราช ท่ีไดท้ดสอบสมมติฐานวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือประกนัชีวติ
ของบริษทั เอไอ.เอ.จ ากดั ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราชแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคล 
โดยพบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
จ าแนกตามอาย ุไม่มีความแตกต่างกนัในทุกปัจจยั  และเพญ็นภา ณ พทัลุง (2554) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรีท่ีไดท้ดสอบ
สมมติฐาน วา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอายุโดยพบวา่ บุคคลท่ีมีช่วงอายแุตกต่างกนัจะให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ีการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แต่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแตกต่างกนัตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุประสงค์ในการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์

ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั ตามขอ้มูลในตารางท่ี 11  
พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความแตกต่างอยา่งมีนยั ส าคญั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05    นัน่
คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นวตัถุ ประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม ์  ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสุรชยั ธรรมร่มดี (2553) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมเ์พิ่มของผูเ้อาประกนั บริษทัไทยประกนัชีวติจ ากดั สาขาศาลาแดง ท่ีไดท้ดสอบ
สมมติฐานเร่ือง ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
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ประกนัชีวติเพิ่มจ าแนกตามเหตุผลท่ีส าคญั โดยพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี เหตุผลในการซ้ือ
ประกนัชีวติเพิ่มท่ีแตกต่างกนัจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุก
ดา้น 

สมมติฐานที่ 3 ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม์ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 ผลการศึกษาพบว่า ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรม
การเลือกซ้ือด้านวตัถุประสงค์ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ตามขอ้มูลในตารางท่ี 13 
หมายความวา่ วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติไม่ข้ึนกบัช่วงอายุ  ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับ ณัฐญัญญู ทองใจศรี (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต 
(ประเภทสามัญ) ของผูเ้อาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าจากการทดสอบความสัมพนัธ์
ระหว่างอายุกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตในเร่ืองเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัไม่มีความสัมพนัธ์กนั หมายความวา่ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติในเร่ืองเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ไม่ข้ึนกบัอายนุัน่เอง 

 

สมมติฐานที่ 4 ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม์ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 ผลการศึกษาพบว่า ช่วงอายุ (Generation) ของผูมี้กรมธรรม์มีความสัมพนัธ์กบั พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ตามขอ้มูลในตารางท่ี 14 หมายความวา่ รูปแบบกรมธรรม์
ประกนัชีวิตท่ีผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตตดัสินใจซ้ือนั้นจะข้ึนกบัช่วงอาย ุ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วชิรา อ่ิม
ทรัพย์ (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตของประชาชนในจงัหวดั
พิษณุโลก พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท าประกันชีวิตด้าน
ประเภทของกรมธรรม์ประกนัชีวิต หมายความว่า พฤติกรรมการท าประกนัชีวิตด้านประเภทของ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายนุัน่เอง 

5.3    ข้อค้นพบ 

 จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ และ เจนเนอ
เรชัน่วาย สามารถสรุป ไดด้งัน้ี  
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ผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 ช่วงอาย ุส่วนใหญ่เป็นการซ้ือกรมธรรมใ์หต้นเอง แต่ เจนเนอเรชัน่
วาย (Gen Y)  จะมีการซ้ือใหบิ้ดา มารดา มากกวา่ซ้ือใหบุ้ตร และคู่สมรส (ตารางท่ี 2 :  26) เน่ืองจาก 
เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y)  ส่วนใหญ่ยงัมีสถานะโสด (ตารางท่ี 1 :  22 ) จึงมีภาระดูแลตนเองและบิดา 
มารดาเท่านั้น ในขณะท่ี เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) จะซ้ือให ้บุตรและคู่สมรสมากกวา่ (ตารางท่ี 22 : 
26 ) เพราะ มีอตัราการสมรสแลว้มากกวา่ (ตารางท่ี 1 :  22 )  ซ่ึงก็เป็นไปตามลกัษณะช่วงวยัของอายุ
ของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีวา่ ช่วงอายแุตกต่างกนั จะมีกระบวนการคิดและจุดมุ่งหมายในการ
ด าเนินชีวติต่างกนัข้ึนอยูก่บัประสมการณ์ในชีวติท่ีผา่นมานัน่เอง   

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีอยูใ่นช่วงอาย ุเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) มีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ เจนเนอ
เรชัน่วาย (Gen Y) (ตารางท่ี 1 : 23) จึงอาจส่งผลใหมี้ความสามารถในการซ้ือประกนัชีวิตไดม้ากกวา่
ท าให ้ค่าเบ้ียประกนัชีวติส่วนใหญ่ของเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) จะจ่ายอยูท่ี่ไม่เกิน 20,000 บาท ต่อ
ปี ในขณะท่ี เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) ส่วนใหญ่จะจ่ายอยูท่ี่ไม่เกิน 10,000 บาท ต่อปี (ตารางท่ี 2 : 27 
) 

รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 ช่วงอาย ุ(Gen X และ Gen Y) 
เลือกซ้ือส่วนใหญ่ เป็นแบบสะสมทรัพย ์รองลงมาเป็นแบบตลอดชีพ (ตารางท่ี 2 :  29 ) ซ่ึงแบบ
ประกนัทั้ง 2 แบบ มี ขายมานานแลว้ แต่ผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 ช่วงอาย ุก็ยงัคงเลือกซ้ือแบบ
ประกนั ทั้ง 2 แบบน้ีอยู ่แทนท่ีจะหนัไปซ้ือแบบประกนัชนิดใหม่ เช่น แบบประกนัควบการลงทุน ซ่ึง
ไม่สอดคลอ้งกบั แนวคิดการแบ่งเจนเนอเรชัน่ท่ีวา่ กลุ่มบุคคลใน ช่วงอาย ุเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) 
และเจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) ท่ีวา่ บุคคลทั้ง 2 ช่วงอาย ุมกัมีความคิดนอกกรอบ ชอบท่ีจะทดลองส่ิง
ใหม่ๆ ซ่ึงแนวคิดน้ีอาจจะยงัใชไ้ม่ไดก้บัผลิตภณัฑป์ระเภทประกนัชีวติ 

แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ 
(Gen X) คือโทรทศัน์ และของเจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) คือ อินเตอร์เน็ต (ตารางท่ี 2 : 30 )ดงันั้นการ
ส่ือสารขอ้มูลต่างๆถึงแต่ละกลุ่มเจนเนอเรชัน่ควรเลือกใชใ้หถู้กตอ้ง  กล่าวถึงข่าวสารต่างๆโดยการ
อา้งอิงถึงข่าวสารจากแหล่งขอ้มูลนั้นๆจะเป็นการช่วยเปิดใจเพื่อเร่ิมการสนทนากบัลูกคา้เป้าหมายได ้

นอกจากน้ียงัพบวา่ บุคคลในครอบครัวและบุคคลใกลชิ้ดของทั้ง 2 ช่วงอาย ุส่วนใหญ่ใหก้าร
สนบัสนุนซ้ือประกนัชีวิต (ตารางท่ี 2 : 31 ) และทั้ง  2 ช่วงอาย ุยนิดีท่ีจะแนะน าคนใกลชิ้ดใหท้ า
ประกนัชีวติดว้ย (ตารางท่ี 2 : 35 ) นัน่หมายความวา่บุคคลใกลชิ้ดมีทศันคติต่อการประกนัชีวติท่ีดีไม่
ต่อตา้นการท าประกนัชีวติเหมือนท่ีเคยเกิดข้ึนในสังคมในอดีต  
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จากการศึกษาค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ 
และ เจนเนอเรชัน่วาย สามารถสรุป ไดด้งัน้ี 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีทั้ง 2 ช่วงอาย ุให้ระดบัความส าคญัเฉล่ียมากท่ีสุดเหมือนกนัมี
ดงัน้ี  ในดา้นผลิตภณัฑ ์ทั้ง 2 ช่วงอาย ุใหค้วามส าคญักบัรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีสามารถตอบ 
สนองความตอ้งการได ้มากท่ีสุด (ตารางท่ี 3 : 45 ) ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ทั้ง 2 ช่วงอาย ุให้
ความส าคญักบั ช่องทางการช าระเบ้ียประกนัสามารถเขา้ถึงไดง่้ายมากท่ีสุด (ตารางท่ี 5 : 50 - 51 ) ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ทั้ง 2 ช่วงอาย ุใหค้วามส าคญักบั ความสามารถน าไปใชล้ดหยอ่นภาษีไดม้าก
ท่ีสุด (ตารางท่ี 6 : 53 - 54 ) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการทั้ง 2 ช่วงอาย ุใหค้วามส าคญักบั บริการหลงั
การขายของ ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ ท่ีดี สามารถใหค้  าแนะน า ค  าปรึกษา ในการแกไ้ข
ปัญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็วมากท่ีสุด (ตารางท่ี 8 : 58 – 59) และดา้น ดลกัษณะทาง
กายภาพของสถานท่ีจดัจ าหน่าย ทั้ง 2 ช่วงอายใุหค้วามส าคญักบัความยิม้แยม้ อบอุ่น สุภาพ และเป็น
กนัเองของพนกังานท่ีใหบ้ริการในส านกังานมากท่ีสุด (ตารางท่ี 9 : 61 – 62)   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีทั้ง 2 ช่วงอาย ุให้ระดบัความส าคญัเฉล่ียมากท่ีสุดต่างกนัมี 2 
ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นราคา เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) ใหค้วามส าคญั กบัเง่ือนไขการช าระเบ้ียประกนั
สามารถแบ่งช าระเป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือน หรือรายปีได ้มากท่ีสุด แต่ เจนเนอเรชัน่
วาย (Gen Y) ใหค้วามส าคญักบั อตัราค่าเบ้ียประกนัเหมาะสมกบัวงเงินประกนัและความคุม้ครองมาก
ท่ีสุด (ตารางท่ี 4 : 48) และ ปัจจยัดา้นบุคลากร ซ่ึง เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) ใหค้วามส าคญั กบั 
ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติมีความรู้ทางดา้นการประกนัชีวติท่ีดี สามารถตอบค าถามขอ้ขอ้งใจ
ไดช้ดัเจนและแม่นย  า มากท่ีสุด ส่วนเจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) ใหค้วามส าคญักบัตวัแทน / นายหนา้
ขายประกนัชีวติใหบ้ริการดว้ยใจรักบริการ มากท่ีสุด (ตารางท่ี 7 : 56) 

จะสังเกตไดว้า่ จากปัจจยัประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น มีเพียง 2 ปัจจยัท่ี บุคคลทั้ง 2 
ช่วงอายใุหค้่าเฉล่ียระดบัความส าคญัต่างกนั จึงเป็นการง่ายต่อการท ากลยทุธ์ ท่ีสามารถท าแผนการ
ตลาดเดียวสามารถใชไ้ดก้บักลุ่มลูกคา้เป้าหมายทั้ง 2 ช่วงอาย ุซ่ึงผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการศึกษาใน
คร้ังน้ีไม่เป็นไปตาม ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีวา่ ช่วงอายแุตกต่างกนั จะมีกระบวนการคิด และ
ความสนใจแตกต่างกนั  
 

5.4    ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ และ เจนเนอเรชัน่วายใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต” ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะอนัอาจเป็นประโยชน์ต่อ
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บริษทัประกนัชีวิตและตวัแทนขายประกนัชีวิต เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างจุดแข็งในการขายให้แก่
ตนเอง ดงัน้ี 

1. จากการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติของ เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ และ เจนเนอ
เรชัน่ วาย ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

จากขอ้มูลท่ีวา่ เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) มกัซ้ือประกนัชีวติใหต้นเอง บุตรและคู่สมรส ส่วน 
เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y)  มกัซ้ือใหต้นเองและบิดา มารดา นั้น (ตารางท่ี 2 :  26) แสดงใหเ้ห็นวา่
บุคคลใดบา้งท่ีแต่ละเจนเนอเรชัน่ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ดงันั้นเวลาน าเสนอแผนประกนัชีวติหาก 
การน าเสนอแผนในลกัษณะท่ีสามารถโนม้นา้วจิตใจทางดา้นประกนัชีวิตสามารถช่วยผอ่นเบาภาระ
ในการดูแล บุคคลท่ีอยูข่า้งหลงัเหล่าน้ีไดอ้ยา่งไร ก็น่าจะท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

จากขอ้มูลท่ีวา่ เจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) ส่วนใหญ่จะจ่ายเบ้ียประกนัไม่เกิน 20,000 ต่อปี 
ในขณะท่ีเจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) ส่วนใหญ่จะจ่ายอยูท่ี่ไม่เกิน 10,000 ต่อปี (ตารางท่ี 2 : 27 )หาก
การเตรียมแผนประกนัไปน าเสนอลูกคา้ ควรเตรียมน าเสนอแผนท่ีมียอดการช าระเบ้ียอยูใ่นอตัรา
ดงักล่าวไปน าเสนอดว้ยจะสามารถโนม้นา้วจิตใจใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย เน่ืองจากเป็นการช าระ
เบ้ียในอตัราท่ีผูซ้ื้อประกนัชีวิตในแต่ละเจนเนอเรชัน่ยอมรับได ้

จากขอ้มูลท่ีวา่บุคคลในครอบครัวและบุคคลใกลชิ้ดของทั้ง 2 ช่วงอาย ุส่วนใหญ่ใหก้าร
สนบัสนุนซ้ือประกนัชีวิต (ตารางท่ี 2 : 31) นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนส่วนใหญ่ ยนิดีท่ีจะ
แนะน าคนใกลชิ้ดใหท้ าประกนัชีวติดว้ย (ตารางท่ี 2 : 35 ) จึงมีความเป็นไปไดสู้ง ท่ีการขายประกนัจะ
ไดลู้กคา้เพิ่มโดยการแนะน าจากลูกคา้เดิม ส าหรับ ผูต้อบแบบสอบ ถามเจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) เอง
นั้นถึงแมว้า่ร้อยละ 49 ยงัไม่มัน่ใจท่ีจะแนะน าเพื่อนๆให้ซ้ือประกนัชีวติ แต่ก็มีจ  านวนมากถึง ร้อยละ 
42 ท่ียนิดีจะแนะน าคนใกลชิ้ดใหท้ าประกนัชีวิต อีกทั้งยงัพบวา่บุคคลใกลชิ้ด เจนเนอเรชัน่วาย (Gen 
Y) ส่วนใหญ่ยงัไม่มีประกนัชีวติ จึงมีความเป็นไปไดสู้งเช่นกนัท่ีการขายประกนัจะไดลู้กคา้เพิ่มโดย
การแนะน าจากลูกคา้ท่ีอยูใ่นช่วงอายเุจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความประทบั ใจใน
ตวัแทนขายประกนัของลูกคา้เดิมดว้ย กล่าวคือ หากตวัแทนขายบริการดี ใหค้  าแนะน าดี ลูกคา้ก็จะเกิด
ความประทบัใจและจะเกิดการบอกต่อนัน่เอง 

2. จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
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ด้านผลติภัณฑ์ 

 จากการท่ีผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 ช่วงอาย ุใหค้วามส าคญักบัรูปแบบของกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติท่ีตอบสนองความตอ้งการไดม้ากท่ีสุด (ตารางท่ี 3 : 45 – 46 ) ดงันั้นการน าเสนอขายควรท่ีจะตอ้ง
วเิคราะห์ถึงความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดว้า่โดยแทจ้ริงแลว้ลูกคา้ตอ้งการสิทธิประโยชน์จาก
กรมธรรมใ์นดา้นใด เช่น ซ้ือเพื่อสิทธิการลดหยอ่นภาษี หรือเพื่อประโยชน์ทางดา้นการรักษาพยาบาล 
เป็นตน้ เพื่อใหก้ารตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เกิดข้ึนโดยง่าย 

ด้านราคา 

จากการท่ีผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) ใหค้วามส าคญั กบัเง่ือนไขการช าระ
เบ้ียประกนัสามารถแบ่งช าระเป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือน หรือรายปีได ้มากท่ีสุด (ตาราง
ท่ี 4 : 48) ดงันั้นการน าเสนอขายควรน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัการแบ่งช าระเบ้ียประกนัเป็นรายงวดยอ่ยๆ 
ใหลู้กคา้ทราบโดยละเอียด เพื่อใหลู้กคา้ใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ  ส าหรับ ถามเจนเนอเรชัน่
วาย (Gen Y) ใหค้วามส าคญักบั อตัราค่าเบ้ียประกนัเหมาะสมกบัวงเงินประกนัและความคุม้ครองมาก
ท่ีสุด (ตารางท่ี 4 : 48)  ดงันั้นการน าเสนอขายควรน าเสนอผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากกรมธรรม์
ต่างๆ อยา่งครบถว้น ทั้งน้ี เพื่อเป็นการลดความขดัแยง้ของปัญหาท่ีอาจเกิดข้ึน จากการบอกขอ้มูลไม่
ครบถว้นในอนาคต และเป็นการสร้างความประทบัใจและเอ้ือต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ใหเ้กิดข้ึน
โดยง่าย 

ด้านสถานทีก่ารจัดจ าหน่าย 

  จากการท่ีผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 ช่วงอาย ุใหค้วามส าคญักบั ช่องทางการช าระเบ้ียประกนั
สามารถเขา้ถึงไดง่้าย มากท่ีสุด (ตารางท่ี 5 : 50 – 51 )  ดงันั้นการน าเสนอขายควรมีการแนะน า
ช่องทางการช าระเบ้ียประกนัในทิศทางท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดง่้าย มีใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น การ
ช าระโดยการหกัจากบญัชีธนาคาร การช าระผา่นบตัรเครดิต หรือการช าระผา่นจุดรับช าระค่าสินคา้
และบริการตามร้านสะดวกซ้ือ เป็นตน้ เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกวา่ การช าระเบ้ียท าไดง่้ายไม่ยุง่ยาก การ
ตดัสินใจซ้ือจึงอาจเกิดข้ึนไดง่้ายเช่นกนั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

จากการท่ีผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 ช่วงอาย ุใหค้วามส าคญักบั ความสามารถน าไปใชล้ดหยอ่น
ภาษี มากท่ีสุด (ตารางท่ี 6 : 53 – 54)  ดงันั้นการน าเสนอขายแก่ลูกคา้ทั้ง 2 ช่วงอายน้ีุ ควรน าเสนอแผน
ประกนัชีวติท่ีสามารถน าไปใชล้ดหยอ่นภาษีไดด้ว้ย ควรมีการน าเสนอรายละเอียดวา่แผนใดสามารถ
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ใชล้ดหยอ่นภาษีไดเ้ท่าไหร่บา้ง เพื่อเป็นการช่วยใหลู้กคา้ไดรั้บสิทธิประโยชน์สูงสุดจากการซ้ือ
กรมธรรม ์และเป็นการสร้างความน่าเช้ือถือ ในตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวิต การปิดการขายจึง
อาจเกิดข้ึนไดง่้ายข้ึน 

ด้านบุคลากร 

 จากการท่ีผูต้อบแบบสอบถามเจนเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Gen X) ใหค้วามส าคญั กบั ตวัแทน / 
นายหนา้ขายประกนัชีวิตมีความรู้ทางดา้นการประกนัชีวิตท่ีดี สามารถตอบค าถามขอ้ขอ้งใจไดช้ดัเจน
และแม่นย  า มากท่ีสุด (ตารางท่ี 7 : 56)   ดงันั้นการน าเสนอขาย ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ 
ควรแสดงใหลู้กคา้ไดเ้ห็นและมัน่ใจวา่เป็นบุคคลท่ีมีความรู้ทางดา้นการประกนัชีวิตจริง เพื่อใหเ้กิด
ความไวว้างใจจากลูกคา้   ส าหรับ เจนเนอเรชัน่วาย (Gen Y) ใหค้วามส าคญักบัตวัแทน / นายหนา้ขาย
ประกนัชีวติใหบ้ริการดว้ยใจรักบริการ มากท่ีสุด (ตารางท่ี 7 : 56)   ดงันั้น การเสนอขายหรือการส่ง
มอบบริการควรท าดว้ยความเตม็ใจ  เพื่อให้เกิดความประทบัใจ จนอาจเกิดการซ้ือซ ้ า และ เกิดการ
บอกต่อ 

 ปัจจยัดา้นบุคลากรน้ีถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากปัจจยัหน่ึง เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีจะตอ้งสัมผสักบั
ลูกคา้โดยตรง บริษทัประกนัชีวติจึงควรใหค้วามส าคญัในการปลูกฝังความรู้และทศันคติท่ีดีในธุรกิจ
ประกนัชีวติ รวมทั้งใหต้ระหนกัถึงคุณธรรมและจรรยาบรรณในอาชีพ แก่ตวัแทนประกนัชีวติอยา่ง
จริงจงั เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ผูเ้อาประกนั และลดความขดัแยง้ในหลายเร่ืองระหวา่งผูเ้อาประกนั
กบัตวัแทนประกนัชีวติ เช่น ขอ้ขดัแยง้ ท่ีวา่ตวัแทนบอกขอ้มูลเง่ือนไขการเคลมประกนัไม่ครบถว้นท า
ใหผู้เ้อาประกนัเสียสิทธิและผลประโยชน์บางอยา่งไป   

ในด้านตัวแทน / นายหน้าขายประกันชีวิตเองก็ควรหากลยุทธ์ใหม่ๆท่ีจะช่วยสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กบัตนเอง เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัการประกนัชีวติ ถือเป็นผลิตภณัฑ์ทางดา้นการเงิน
อยา่งน่ึง ซ่ึงมีความส าคญัต่อการด ารงชีวิตเป็นอยา่งมาก ตวัแทนขายเองควรมีการพฒันาศกัยภาพของ
ตน เพื่อสร้างความไวว้างใจให้แก่ลูกคา้ให้ไดว้า่ หากลูกคา้ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตกบัเราแลว้เขาจะ
ไดรั้บการดูแล และการบริการอยา่งดีท่ีสุดจากเรา เช่น การใชเ้คร่ืองมือช่วยในการวเิคราะห์สุขภาพทาง
การเงินของลูกคา้เพื่อให้ไดแ้ผนประกนัชีวิตท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละรายมากท่ีสุด   การหมัน่ศึกษา
ขอ้มูลเก่ียวกบัการประกนัชีวิตอยูเ่สมอ พยายามพาตนเองเขา้อบรมสัมมนาต่างๆท่ีทางบริษทัไดจ้ดัข้ึน
เพื่อเป็นเป็นการเพิ่มพูนความรู้ไวเ้ตรียมพร้อมส าหรับบริการลูกคา้ รวมถึงการด ารงตนในจรรยาบรรณ
ของตวัแทนประกนัชีวติท่ีดี เป็นตน้ 
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ด้านกระบวนการให้บริการ 

จากการท่ีผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 ช่วงอายใุหค้วามส าคญักบับริการหลงัการขายของ ตวัแทน / 
นายหนา้ขายประกนัชีวิต ท่ีดี สามารถให้ค  าแนะน า ค  าปรึกษา ในการแกไ้ขปัญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง รวดเร็วมากท่ีสุด (ตารางท่ี 8 : 58 – 59)   ดงันั้นหากสามารถปิดการขายลูกคา้ไดแ้ลว้ เม่ือลูกคา้
เกิดปัญหา หรือตอ้งการรับการบริการจากกรมธรรมประกนัชีวิตท่ีซ้ือไว ้  ตวัแทน / นายหน้าขาย
ประกนัชีวติ ตอ้งสามารถให้ค  าแนะน า ค  าปรึกษาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และช่วยด าเนินการให้ลูกคา้โดยเร็ว 
ทนัเวลา เพื่อให้เกิดความประทบัใจในการบริการจนอาจเกิดการซ้ือกรมธรรมเ์พิ่ม และจะอาจเกิดการ
บอกต่อไดน้ัน่เอง 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพของสถานทีจั่ดจ าหน่าย  

จากการท่ีผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 ช่วงอายใุหค้วามส าคญักบัความยิม้แยม้ อบอุ่น สุภาพ และ
เป็นกนัเองของพนกังานท่ีให้บริการในส านกังานมากท่ีสุด (ตารางท่ี 9 : 61 – 62)   บริษทัประกนัชีวติ
จึงควร ปลูกฝังใหพ้นกังานใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยใบหนา้ยิม้แยม้ และสุภาพ และส าหรับ ตวัแทน / 
นายหนา้ขายประกนัชีวิต เองก็ควรใหบ้ริการ ดว้ย ใบหนา้ท่ียิม้แยม้ เช่นกนั เพื่อสร้างบรรยากาศใน
การบริการให้ดูอบอุ่น และเป็นมิตร ส่งผลใหก้ารส่ือสารกบัลูกคา้เป็นไปอยา่งราบร่ืน เป็นการช่วย
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี ระหวา่งลูกคา้ และผูใ้หบ้ริการ จนอาจก่อให้เกิดความประทบัใจจนเกิดการ
บอกต่อได ้

5.5    ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรด าเนินการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของบุคคลในช่วง
อายอ่ืุนๆดว้ย เพราะบุคคลทุกช่วงอาย ุสามารถมีประกนัชีวิตเป็นของตนเอง เพื่อเป็นประโยชน์ต่อแนว
ทางการวางแผนการขายประกนัของตวัแทนขายประกนัเอง 

2. ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรด าเนินการศึกษาคุณลักษณะของตวัแทนขายประกันชีวิตว่า
คุณลักษณะของตวัแทนขายท่ีดี ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ต้องการ ควรมีคุณลักษณะ อย่างไร เพื่อเป็น
แนวทางใหต้วัแทนขายประกนัชีวติใชพ้ฒันาตนเอง 
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แบบสอบถามการศึกษาวจัิย 
เร่ืองการ เปรียบเทียบพฤติกรรมของผู้บริโภค Generation X และ Generation Y ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ในการเลอืกซ้ือประกนัชีวติ 

 
ค าช้ีแจง 
 

1. โปรดตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงหรือตามความคิดเห็นของท่าน  
ค าตอบท่ีไดรั้บจะน ามาใชเ้พื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น 

 
2. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี   

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2   ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
ตอนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ  
ตอนท่ี 4  ปัญหาและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 
ขอขอบคุณ 

ภทัรกมล ศรีวชิยั  
นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
 

 
ท่านเกดิในช่วงปี พ.ศ.ใด 

 
  1. พ.ศ. 2508 – พ.ศ. 2519   

2. พ.ศ. 2520 – พ.ศ. 2537 
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ตอนที ่1  ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริง 

 
1. เพศ 1. ชาย   2. หญิง 

 
2.  สถานภาพสมรส 1. โสด  2. สมรส  

3. หยา่ร้างหรือแยกกนัอยู ่  
 

3. ระดบัการศึกษา 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี  2. ปริญญาตรี  
 3. สูงกวา่ปริญญาตรี  

  
4. อาชีพ  1. ขา้ราชการ/ขา้ราชการบ านาญ   

 2. พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
  3. พนกังานบริษทัเอกชน  
  4. ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
  5. ลูกจา้งทัว่ไป  
  6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 
 

5. รายไดห้ลงัหกัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือน 
 1. ไม่เกิน 10,000 บาท  2. 10,001-20,000 บาท 
 3. 20,001-30,000 บาท 4. มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 
  

ตอนที ่2  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริง 

 
1. จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือไว ้

 1. 1 กรมธรรม ์ 2. 2 กรมธรรม ์  
 3. 3 กรมธรรม ์ 4. มากกวา่ 3 กรมธรรม ์
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2. กรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีท่านซ้ือไว ้โดยส่วนใหญ่ ใครคือผูเ้อาประกนั 
 1. ตนเอง  2. คู่สมรส 
  3. บุตร 4. บิดา/มารดา 

 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................. 
 

3. ท่านส่งเบ้ียประกนัในวงเงินเท่าใดต่อปี (ยอดเงินรวมทั้งหมด กรณีมีมากกวา่ 1 กรมธรรม)์ 
  1. ไม่เกิน 10,000 บาท  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 บาทข้ึนไป 
 

4. ปัจจุบนัท่านไดท้  าประกนัชีวิตไวก้บัสถาบนัการเงินใด (สามารถเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
1. บริษทั เอไอเอ จ ากดั (AIA)       
2. บริษทั เมืองไทยประกนัชีวติ จ  ากดั  
3. บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั  
4. บริษทั อยธุยา อลิอนัซ์ ซี.พี ประกนัชีวติจ ากดั (มหาชน)  
5. บริษทั เอไอจี ประกนัชีวติ จ  ากดั      
6. บริษทั ไทยสมุทรประกนัชีวติ จ  ากดั  
7. ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน)  
8. ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน)  
9. ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน)  
10. ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน)      
11. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………………………………….. 
 

5. รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีท่านมีโดยส่วนใหญ่เป็นกรมธรรมชี์วติแบบใด 
1. แบบประกนัชีวติควบการลงทุน  

เป็นประกนัชีวิตท่ีผูเ้อาประกนัจะไดรั้บทั้งความคุม้ครองตามกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติและไดล้งทุนในกองทุนรวม  
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2.  แบบตลอดชีพ 
มีระยะเวลาคุม้ครองคลอดชีพ หรือจนอายคุรบ 99 ปี บริษทัประกนัจะจ่ายเงิน
ใหผู้รั้บประโยชน์ เม่ือผูเ้อาประกนัเสียชีวติ หรือ มีอายคุรบตามสัญญา  

3.  แบบสะสมทรัพย ์
 บริษทัประกนัจะจ่ายเงินใหผู้รั้บประโยชน์ เม่ือผูเ้อาประกนัเสียชีวติ หรือเม่ือ

กรมธรรมมี์อายคุรบตามสัญญา  
4.  แบบชัว่ระยะเวลา  

มีระยะเวลาคุม้ครองท่ีแน่นอนบริษทัประกนัจะจ่ายเงินให้ผูรั้บประโยชน์เฉพาะ
กรณีท่ีผูเ้อาประกนัเสียชีวติในระหวา่งท่ีสัญญามีผลบงัคบัเท่านั้น 
5.  แบบเงินไดป้ระจ า 
เป็นการประกนัชีวติท่ีบริษทัประกนัชีวติจะจ่ายเงินเป็นงวดๆเม่ือผูเ้อาประกนั
เกษียณอาย ุหรือทุพพลภาพ ไปเร่ือยๆจนกวา่ผูเ้อาประกนัจะเสียชีวติ  
 

6. ช าระเบ้ียประกนัชีวิตผา่นช่องทางใด 
1. หกัผา่นบญัชีธนาคาร       
2. ช าระเป็นเงินสด หรือ เช็คเงินสด หรือ บตัรเครดิตผา่นธนาคาร  
3. ช าระเป็นเงินสด หรือ เช็คเงินสด หรือ บตัรเครดิตผา่นส านกังานของบริษทั
ประกนัชีวติ  
4. ช าระเป็นเงินสด หรือ เช็คเงินสด ผา่น ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ  
5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………….............................  
 

7. โดยส่วนใหญ่ท่านท่านมกัจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตเพื่อวตัถุประสงคใ์ด  
1. เพื่อเป็นประโยชน์ดา้นการลงทุน  

การท าประกนัชีวิตมีโอกาสไดผ้ลตอบแทนท่ีสูงกวา่เพราะไดล้งทุนในหน่วย
ลงทุนของกองทุนรวม      

2.  เพื่อประโยชน์ดา้นการออม 
เป็นการออมแบบระยะยาวซ่ึงดอกเบ้ียจะสูงกวา่ดอกเบ้ียเงินออมของธนาคาร 

3.  เพื่อประโยชน์ในการคุม้ครองรายไดแ้ละเป็นหลกัประกนัใหก้บัครอบครัว 
 การท าประกนัชีวิตจะช่วยบรรเทาความเดือดร้อนเร่ืองการเงินท่ีอาจเกิดข้ึนเม่ือ

เกิดเหตุไม่คาดฝัน  
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4.  เพื่อประโยชน์ในความมัน่คงของค่าใช่จ่ายในอนาคต  
การท าประกนัชีวิตจะเป็นหลกัประกนัวา่เม่ือเกษียณอายจุะยงัคงมีเงินเก็บกอ้น
ส าหรับใชจ่้ายอยา่งเพียงพอจนครบระยะเวลาท่ีตอ้งการ 

5.  เพื่อสิทธิในการรักษาพยาบาลต่างๆ 
6.  เพื่อสิทธิประโยชน์ตา้นการลดหยอ่นภาษี 
7.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................................................... 
 

8. แหล่งขอ้มูลใดท่ีมีผลต่อแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของท่านมากท่ีสุด 
1. โทรทศัน์       
2. อินเตอร์เน็ต  
3. ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ใบปลิว 
4. ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ  
5. ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่างๆ เช่น ตามเส้นทางจราจร ธนาคาร โรงพยาบาล  
6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………….............................  
 

9. สมาชิกในครอบครัวหรือบุคคลใกลชิ้ด สนบัสนุนใหท้่านซ้ือประกนัชีวติหรือไม่ 
1. ไม่สนบัสนุน       
2. สนบัสนุน 

 
10. บุคคลใดมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติมากท่ีสุด 

1. สมาชิกในครอบครัว       
2. เพื่อน /สังคม 
3. ตนเอง (ตดัสินใจเพียงคนเดียว)  
4. ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ 

 

 

 

 

 



 

102 
 

 

11. สมาชิกในครอบครัวหรือบุคคลใกลชิ้ดมีใครซ้ือประกนัชีวติหรือไม่ 

1. ไม่มี       
2. มี 
 

12. การซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของท่านโดยมากมกัเกิดข้ึนในช่วงเวลาใดของปี  
1. ช่วงก่อนส้ินปี      
2. ช่วงข้ึนปีใหม่ 
3. ช่วงเทศกาล วนัส าคญัต่างๆ เช่น วนัแม่ หรือ วนัครบรอบ เป็นตน้  
4. ไม่จ  ากดัช่วงเวลา  
5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)..................................... 

 
13. โดยส่วนใหญ่ท่านตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตเม่ือใด 

1. ท่านซ้ือเม่ือมีคนชกัชวนหรือแนะน าใหซ้ื้อ     
2. ท่านซ้ือเม่ือมีรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีน่าสนใจและตรงตามความตอ้งการ

  
3. ท่านซ้ือเม่ือเกิดการเจบ็ป่วย  
4. ท่านซ้ือเม่ือรู้สึกวา่ตวัเองไม่ปลอดภยัจากการท างานหรือด าเนินชีวิตประจ าวนั 
5. . อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............................................................................. 

 
14. มีความเป็นมาอยา่งไร ก่อนท่านตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั 

1. ท่านเกิดความสนใจ และตอ้งการท าประกนัชีวติดว้ยตนเอง   
2. มีเพื่อนท่ีไม่ใช่ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ แนะน าใหท้  าประกนัชีวิต 
3. มีญาติ หรือสมาชิกในครอบครัวท่ีไม่ใช่ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ 

แนะน าใหท้  าประกนัชีวิต 
4. มีตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวติ ใหข้อ้มูลและแนะน าใหท้  าประกนัชีวิต  
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15. ท่านเคยยกเลิกกรมธรรมป์ระกนัชีวติฉบบัเดิมเพื่อไปซ้ือฉบบัใหม่ หรือยกเลิกเพื่อไปซ้ือกบับริษทั/ 
สถาบนัการเงินอ่ืนหรือไม่ 
 
              กรณีเคย เพราะสาเหตุใด 

 1. ไม่เคย  2. ฉบบัใหม่มีเง่ือนไขการช าระเบ้ียตรงความตอ้งการ 
3. ไม่พึงพอใจคุณภาพดา้นบริการท่ีไดรั้บจากตวัแทน / 

นายหนา้ขายประกนัชีวิตเดิม 
   4. ฉบบัเดิมมีขั้นตอนการเคลมประกนัยุง่ยาก ซบัซอ้น 
   5. ฉบบัเดิมเง่ือนไขและความคุม้ครองไม่ตรงความตอ้งการ 

 
16. ในอนาคต ท่านจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเพิ่มอีกหรือไม่  

 1. ซ้ือเพิ่มแน่นอน 2. ยงัไม่แน่ใจ 3. ไม่ซ้ือเพิ่มแน่นอน  
 
17. ในอนาคต ท่านจะแนะน าเพื่อนๆ หรือคนรู้จกั ใหซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติหรือไม่  

 1. แนะน าแน่นอน 2. ยงัไม่แน่ใจ 3. ไม่แนะน าอยา่งแน่นอน 
 
 

ตอนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องขอ้ความท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน   
  

ปัจจัยต่อไปนี ้มีส่วนส าคญัที่ท าให้ท่านตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวติ มากน้อยเพยีงใด 
 5  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
 4  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก 
 3  หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
 2  หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 
 1  หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด  
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

ระดบัความส าคัญ 
5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1. รูปแบบของกรมธรรม์ฯ  มีความหลากหลาย  

สามารถตอบสนองความตอ้งการ 
     

2. เง่ือนไขการท าประกนัฯ มีความน่าสนใจ เช่น ไม่
ตอ้งตรวจสุขภาพ อายมุากเท่าไหร่กท็ าได ้เป็นตน้ 

     

3. สามารถเพ่ิมเติมอนุสัญญาได้หลากหลาย เช่น 
คุม้ครองอุบติัเหตุ ทุพพลภาพ หรือสวสัดิการค่า
รักษาพยาบาล เป็นตน้ 

     

4. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษัทประกันชีวิต/
ธนาคาร 

     

ด้านราคา (Price) 

5.  อตัราค่าเบ้ียฯ เหมาะสมกบัวงเงินเอาประกนัและ
ความคุม้ครอง 

     

6. อตัราผลตอบแทน (ก าไรส่วนต่าง) อยู่ในเกณฑ์ท่ี
น่าสนใจ 

     

7.  สามารถผอ่นช าระเป็นงวดๆ ได ้      

ด้านสถานที่การจดัจ าหน่าย(Place) 
8.  ท าเลท่ีตั้ งเหมาะสม สะดวกต่อการเดินทางไป

สถานท่ีจดัจ าหน่าย 
     

9. ความหลากหลายของช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น 
การเสนอขายทางโทรศัพท์ การเสนอขายทาง
ไปรษณีย ์หรือ ทางอีเมลล ์เป็นตน้ 

     

10. ช่องทางการช าระเบ้ียประกนัสามารถเขา้ถึงได้
ง่าย 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

ระดับความส าคัญ 
5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

11. ช่องทางการติดต่อตัวแทน / นายหน้าขาย 
ประกนัชีวิต ท าไดง่้าย 

     

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

12.  การท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆเช่น 
โทรทศัน ์วิทย ุและส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ 

     

13.  การจดัรายการพิเศษในโอกาสต่างๆ เช่น งาน
มหกรรมการเงิน วนัข้ึนปีใหม่ วนัแม่ จดัให้มี
การตรวจสุขภาพฟรี เป็นตน้  

     

14. การมอบของก านัล หรือ ของสมนาคุณเม่ือ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

     

15. สามารถน าไปใชห้ลอดหยอ่นภาษีได ้      
ด้านบุคลากร (People) 

16.  ความน่าเช่ือถือ และบุคลิกภาพของตัวแทน / 
นายหนา้ขายประกนัชีวิต 

     

17.  ตัวแทน / นายหน้าขายประกันชีวิต มีความรู้ 
ความเช่ียวชาญในงาน และสามารถตอบค าถาม
ขอ้ขอ้งใจไดช้ดัเจนและแม่นย  า  

     

18.  ตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวิต พร้อมดูแล 
และใหบ้ริการดว้ยจิตใจท่ีรักงานบริการ 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

19.  การซ้ือกรมธรรมมี์ขั้นตอนท าไดง่้าย ไม่ยุ่งยาก
ซบัซอ้น 

     

20.  การพิจารณา อนุมติั และการส่งมอบกรมธรรม์
รวดเร็ว  
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

ระดบัความส าคัญ 
5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

21. การเคลมประกัน มีขั้นตอนในการท าได้ง่าย 
สะดวก และรวดเร็ว 

     

22. การติดต่อสอบถามข้อมูลต่างๆ สามารถท าได้
ง่าย 

     

23. การช าระค่าเบ้ียฯ มีขั้นตอนในการท าได้ง่าย 
สะดวก และรวดเร็ว 

     

24. บริษทัหรือตวัแทน / นายหนา้ขายประกนัชีวิต มี
บริการหลงัการขายท่ีดี สามารถใหค้ าแนะน า 
ค าปรึกษา ไม่ทอดท้ิง กระตือ-  

       รือร้น ใหค้วามช่วยเหลือหรือแกปั้ญหาของ
ลกูคา้ได ้

     

ด้านส่ิงน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) 

25. ส านกังานท่ีใหบ้ริการสะอาด ถกูสุขอนามยั      

26. การตกแต่งส านกังานสวยงาม และทนัสมยั      

27. อุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบครัน และ
เพียงพอต่อการใชง้าน 

     

28. พนกังานท่ีใหบ้ริการในส านกังานสวมใส่เคร่ือง
แต่งกายสะอาด สุภาพเรียบร้อย 

     

29. พนักงานท่ีให้บริการในส านักงานมีความเป็น
กนัเอง อบอุ่น อ่อนนอ้มสุภาพ และยิม้แยม้ 

     

 
ตอนที ่4  ปัญหาและข้อเสนอแนะเพิม่เติมในการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวติ 
…………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบคุณ 
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ประวตัิผู้เขยีน 

 

ช่ือ-นามสกุล นางสาว ภทัรกมล ศรีวชิยั 

วนั เดือน ปี เกดิ 10 เมษายน พ.ศ. 2525 

ประวตัิการศึกษา ปีการศึกษา 2547 วทิยาศาสตรบณัฑิต สาขาเทคโนโลยกีารเกษตร 
  สถาบนัพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 

  


