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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาน้ี  มีว ัตถุประสงค์ เพื่อศึกษา 1) พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกับ  
บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ของผู ้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร 2) พฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 3) การเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตร์ของผูซ้ื้อ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั  4) ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารกบั
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร 5) ความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิต บริษัท อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกนัชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวนทั้งหมด 400 คนท่ีเคยซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนั
ชีวิต จ ากัด (มหาชน) ท่ีมี 2 กรมธรรม์ข้ึนไป ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) 
วเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติ และการตดัสินใจซ้ือโดยใชค้่าความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติเชิงอนุมาน ค่าที (t-test Independent Sample) ค่าเอฟ 
(F-test) และการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (ANOVA ) ทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิธีการของ 
Scheffe’s method และสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของ เพียร์สัน  

ผลการศึกษา พบว่า  พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิต
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก คือ การไดรั้บความ
คุม้ครองท่ีคุม้ค่าหลงัจากเข้ารักษาท่ีสถานพยาบาล โดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ได้รับการ
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บริการท่ีดีจากการเขา้รับการรักษาท่ีสถานพยาบาล และมีความสนใจในการติดตามข่าวสารเก่ียวกบั
บริษทัประกนั มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด  

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนใหญ่เลือกซ้ือประกนั
ชีวติแบบสะสมทรัพย ์มีกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 2 ฉบบั สาเหตุท่ีตดัสินใจท าประกนัชีวติเพื่อออมเงิน 
ทราบขอ้มูลรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีระยะเวลาท่ีช าระเบ้ียประกนัชีวิต 11 – 15 ปี ส่งเบ้ีย
ประกันต่อเดือน 1,000 – 3,000 บาท ระยะเวลาคุ้มครองมากกว่า 60 ปี บุคคลท่ีมีผลต่อการท า
ประกนัชีวิต ไดแ้ก่ ตวัเอง ไดรั้บขอ้มูลประกนัชีวิตจากตวัแทนจ าหน่าย เบ้ียประกนัชีวิตช าระดว้ย
เงินสด ผลการทดสอบสมมติฐาน เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) แตกต่างกนั พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีระดบันยัส าคญั .05 ทศันคติดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการ ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั 
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีระดบันยัส าคญั .05  ผลวิจยัจะเป็นแนวทางในการ
พฒันาสิทธิประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ วางแผนเพิ่มช่องทางการติดต่อ บริหารจดัการการส่งเสริม
การตลาด ลดขั้นตอนการจ่ายค่าสินไหมทดแทนท่ีจะสร้างความพึงพอใจและความประทบัใจแก่
ลูกคา้ 
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ABSTRACT 
 

  This study aimed to  study 1) Media exposure behavior of Allianz Ayudhya Life 
Assurance Public Company Limited of  life insurance buyers in Bangkok; 2) Buyers’ buying 
behavior of  life insurance buyers of  Allianz Ayudhya Life Insurance policy in Bangkok; 3) The 
comparison of  life insurance buyers demographic and decision to buy Allianz Ayudhya life 
insurance;4) The relationship between the behavior of  buyers’ perception with buyers’ decision 
making in buying life insurance policy in Bangkok; 5) The relationship between attitude with 
decision making in buying life insurance policy in Bangkok.It is quantitative research, using 
purposive sampling. Questionnaire was used as a tool to collect data from 400 sample of life 
insurance buyers in Bangkok who used to buy of Allianz Ayudhya Life Insurance policy with 2 or 
more policies. Frequency, Percentage, Mean, Standard Deviation, Inferential Statistics ( t-test 
Independent Sample) , F-test, One-Way analysis of variance ANOVA, Two-way analysis of 
variance of Scheffe’s method and Pearson's correlation coefficient statistics analysis were used to 
analyze exposure behavior, attitude and decision making. 

The results showed that exposure behavior of  life insurance buyers of Allianz 
Ayudhya Life Assurance Public Company Limited in the overall at a  high level, and each item 
was at high level, including  coverage after treatment at the hospital at  highest  average. Next, get 
good service after treatment at the hospital. However, the interested in tracking insurance 
information had  the lowest average. 

The behavior of buying of life insurance has high level, most of them buy saving life 
insurance, having more than 2 life insurance policy, buy life insurance for saving money, 
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knowing the form of  life insurance policy, Term of payment 11 - 15 years of life insurance 
premiums, insurance premiums 1,000 – 3,000 baht/month, coverage period more than 60 years, to 
buy life insurance for themselves, received information from the insurance agent and cash 
payment for life insurance premiums. The hypothesis result gender, marriage status, education, 
monthly average revenue be different, exposure behavior of life insurance buyers were correlated 
with the decision to buy life insurance of  Allianz Ayudhya life insurance company limited at the 
significant level of 0.05. Attitude of the product, the price, the distribution, the marketing 
promotion, the personal, the physics and the process of the insured have related to decision on the 
buying of life insurance of Allianz Ayudhya company limited in Bangkok at the significant level 
of  0.05. 

Allianz Ayudhya executive could use the information in this research to further  
develop customers benefit, increase contact channels, marketing promotion management and 
reduce the process of paying compensation to satisfy and impress the customer. 
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กติติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณผูท่ี้มีส่วนร่วมให้การศึกษาวิจยัเสร็จสมบูรณ์ 
ดงัน้ี 

 กราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พนารัตน์ ล้ิม อาจารย์ท่ีปรึกษา ท่ีมีความ
เมตตาสละเวลาและช่วยเหลือผูว้จิยัตั้งแต่เร่ิมตน้ ในการจดัล าดบัการวจิยัตลอดจนแกไ้ข และแนะน า
ขอ้มูลต่างๆเพื่อใหง้านวจิยัเสร็จสมบูรณ์ 

 กราบขอบพระคุณประธานสอบ ดร.มนต ์ขอเจริญ ท่ีให้ค  าแนะน าในการท าวิจยัเพื่อให้
งานวจิยัสมบูรณ์แบบและครบถว้น 

 กราบขอบพระคุณกรรมการ ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.อรอนงค์ โฆษิตพิพฒัน์ ท่ีให้
ค  าแนะน าในการท าวจิยัและตรวจสอบงานวจิยัใหถู้กตอ้งและสมบูรณ์แบบ 

 กราบขอบพระคุณ คณาจารย ์คณะนิเทศศาสตร์ สาขาการส่ือสารการตลาด มหาวทิยาลยั
ธุรกิจบณัฑิต ท่ีไดป้ระสิทธิประสาทความรู้ใหแ้ก่ผูว้จิยั อนัเป็นรากฐานในการท างานวจิยัคร้ังน้ี 

 กราบขอบพระคุณ บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนั ชีวิต จ ากดั(มหาชน) ท่ีไดใ้ห้ความ
กรุณาในดา้นขอ้มูลและการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษางานวจิยัคร้ังน้ี  

 กราบขอบพระคุณบิดา มารดา ผูใ้ห้การสนับสนุน ให้แรงบนัดาลใจและให้ก าลงัท่ีดี
เสมอมาท าใหผู้ว้จิยัท าตามความมุ่งหวงัไดส้ าเร็จและขอบคุณ เพื่อน ๆ ปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร์ 
สาขาการส่ือสารการตลาด มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิต และทุกท่านท่ีมีส่วนช่วยเหลือซ่ึงมิอาจกล่าว
นามในท่ีน้ีไดท้ั้งหมด ท่ีเป็นก าลงัใจและอยูเ่บ้ืองหลงัความส าเร็จในการวจิยัคร้ังน้ี  

 
ณฐพจน์ มาดี   
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1  ทีม่ำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 มนุษยทุ์กคนย่อมไม่สามารถหลีกเล่ียงโรคภยัไขเ้จ็บและอุบติัเหตุต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนอยู่
รอบ ๆ ตวัเราได ้แต่ถา้ทุกคนเสียชีวิตในวยัอนัสมควรและไม่ทิ้งภาระไวเ้บ้ืองหลงัให้กบัครอบครัว
หรือบุคคลอ่ืนท่ีตนตอ้งอุปการะ และบุคคลท่ีอยูใ่นความอุปการะไม่เดือดร้อนในการด ารงชีพแลว้ 
การประกนัชีวติก็คงไม่มีความจ าเป็นกบับุคคลเหล่านั้น แต่ไม่มีใครรู้วา่การเสียชีวติจะเกิดข้ึนเม่ือใด 
ดงันั้น วิธีท่ีจะช่วยบรรเทาความเดือดร้อนดว้ยการรับเงินจ านวนหน่ึงเพื่อน ามาชดเชยการสูญเสีย
รายได้เม่ือมีผูถึ้งแก่กรรมเจ็บป่วย หรือกลายเป็นบุคคลทุพพลภาพ หรืออยู่ในวยัชราคือ การท า
ประกนัชีวติ (สุเมธ สุทตวาสสุนทร, 2553, น.1)  
 ในปัจจุบนัประชาชนไดใ้ห้ความส าคญักบัการประกนัชีวิตมากข้ึน การประกนัชีวิตได้
พฒันามาจากประกนัภยั โดยประเทศองักฤษเป็นตน้ก าเนิดของการประกนัภยัรูปแบบสมยัใหม่   
เร่ิมมาจากการประกนัภยัทางทะเลจนกระทั้งขยายตวัเป็นธุรกิจขา้มชาติ มีการประกนัภยัในรูปแบบ
ต่าง ๆ มากมายทัว่โลก ธุรกิจการประกนัภยัในประเทศไทยปรากฏเป็นลายลกัษณ์อกัษรจากบริษทั
ต่างประเทศ ได้เร่ิมเขา้มาตั้งแต่สมยัพระบาทสมเด็จพระนั่งเกล้าเจา้อยู่หัว ซ่ึงได้มีรับสั่งเม่ือคร้ัง      
ไดติ้ดต่อซ้ือเคร่ืองพิมพดี์ดจากประเทศองักฤษ พ.ศ. 2368 โดยเกรงวา่จะเกิดความเสียหายระหว่าง
ทางจึงโปรดเกลา้ฯ ให้มีการประกนัภยัเคร่ืองพิมพดี์ดดงักล่าวระหวา่งการขนส่งในพระปรมาภิไธย
ของพระองค์ นับเป็นการประกันภัยคร้ังแรกของคนไทย หลังจากนั้นธุรกิจประกันภัยได้เ ร่ิม
แพร่หลายในรัชสมยัพระบาทสมเด็จพระจอมเกลา้เจา้อยู่หวั เน่ืองจากชาวตะวนัตกเขา้มาประกอบ
การคา้ในประเทศไทยเป็นจ านวนมาก (กิตติพทัธ์  โอสถเยีย่มสิริ, 2551, น.1)  
 ต่อมาในสมยัรัชกาลท่ี 5 คณะทูตจากประเทศองักฤษไดข้อพระบรมราชานุญาตให้บริษทั 
อ๊ิสเอเชียติก จ ากดั ของชาวองักฤษด าเนินธุรกิจรับประกนัชิวิตประชาชนคนไทยและชาวต่างประเทศ
ในประเทศไทย ในฐานะตวัแทนของบริษทัเอควิดาเบิลประกนัภยัแห่งกรุงลอนดอน โดยมีสมเด็จ
พระยาบรมมหาศรีสุริยวงศเ์ป็นผูถื้อกรมธรรมเ์ป็นคนแรก 
 จากภาพรวมของธุรกิจประกนัชีวติไทย สมาคมประกนัชีวติไทยเผยวา่ธุรกิจประกนัชีวิต
ในประเทศไทยปี 2559 มีเบ้ียรับรวมทั้งส้ิน 568,260.4 ล้านบาท อตัราเติบโตอยู่ท่ีร้อยละ 5.7         
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เม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา โดยจ าแนกเป็นเบ้ียประกนัชีวิตรายใหม่ (New Business Premium) จ านวน 
161,568.8 ลา้นบาท ซ่ึงประกอบดว้ยเบ้ียประกนัชีวติปีแรก (First Year Premium) จ านวน 110,196.0 
ลา้นบาท เบ้ียประกนัชีวิตจ่ายคร้ังเดียว (Single Premium) จ านวน 51,372.8 ลา้นบาท และเบ้ียประกนั
ชีวิตปีต่อไป (Renewal Year Premium) 406,691.6 ล้านบาท และมีอตัราการคงอยู่ของกรมธรรม์
ประกนัชีวิตร้อยละ 84 ทั้งน้ีแนวโน้มธุรกิจประกนัชีวิตไทยในปี 2560 ยงัคงเติบโตอย่างต่อเน่ือง 
โดยคาดการณ์ว่าจะมีอัตราการเติบโตอยู่ท่ีประมาณร้อยละ 6 คิดเป็นเบ้ียประกันชีวิตรับรวม
ประมาณ 600,000 ลา้นบาท ทั้งน้ี การเติบโตของธุรกิจประกนัชีวิตจะประกอบดว้ยหลาย ๆ ปัจจยั 
เช่น เศรษฐกิจ นโยบายภาครัฐ รายได้ของผูบ้ริโภค อตัราดอกเบ้ียของธนาคารพาณิชย์ สภาวะ
เศรษฐกิจในประเทศและต่างประเทศ รวมถึงอตัราการถือครองกรมธรรม์ประกนัชีวิตในประเทศ
ไทยในปี 2559 อยู่ท่ีร้อยละ 38 ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าตลาดประกนัชีวิตในประเทศไทยยงัสามารถ
เติบโตไดอี้กมาก เพราะนอกจากจะเป็นการป้องกนัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนกบัชีวิตและทรัพยสิ์น
แลว้ การประกนัชีวิตยงัเป็นทางเลือกหน่ึงของการออมเงินและคุม้ครองชีวิต นอกจากนั้นยงัสามารถ
ใชเ้ป็นหลกัประกนัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา เพราะฉะนั้นการให้ความรอบคอบในการ
ด ารงชีวติจึงเป็นส่ิงท่ีทุกคนไม่ควรมองขา้ม  
 การประกันชีวิตของไทยได้ขยายตัวอย่างต่อเน่ือง ส่วนหน่ึงมาจากเศรษฐกิจของ
ประเทศมีแนวโนม้ขยายตวัสูงข้ึน รวมทั้งอตัราดอกเบ้ียท่ียงัมีแนวโนม้ทรงตวัในระดบัต ่า ท าใหก้าร
ท าประกนัชีวติเป็นทางเลือกท่ีส าคญัทางเลือกหน่ึงในการออมของประชาชน เพราะนอกจากจะไดรั้บ
ผลตอบแทนท่ีใกลเ้คียงหรือสูงกวา่การฝากเงินกบัธนาคารพาณิชยแ์ลว้ ยงัไดรั้บความคุม้ครองชีวิต
ตลอดอายุสัญญา ธุรกิจประกนัชีวิตจึงถือก าเนิดข้ึนอย่างมากมาย ซ่ึงท าให้การแข่งขนัมีสูงข้ึน จึง
ตอ้งมีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ผูท่ี้สนใจเก่ียวกบัการประกนัชีวิตจะสามารถคน้ควา้หาขอ้มูลจาก
ส่ือ โดยบริษทัจะเสนอทางเลือกแก่ผูท้  าประกนัผูท้  าประกนัสามารถเปรียบเทียบเบ้ียประกันชีวิต 
ผลตอบแทน และค่าชดเชยต่าง ๆ ผา่นทางส่ือได ้(ขนิษฐา  กิตติเจริญโรจน์, 2551, น.1) 
       ปัจจุบนัธุรกิจประกนัชีวิตมีการเติบโตของเบ้ียประกนัชีวิตมากข้ึนทุกปี และจะสามารถ
เติบโตไดต้ามเป้าท่ีตั้งไว ้เน่ืองมาจากสภาวะเศรษฐกิจในประเทศและต่างประเทศท่ีดีข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
ประกอบกบัอตัราการถือครองกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในประเทศไทยมีแนวโนม้ท่ีเพิ่มข้ึน อีกทั้งยงัมี
ปัจจยัท่ีสนบัสนุนจากภาครัฐท่ีมีนโยบายกระตุน้ใหป้ระชาชนตระหนกัถึงความส าคญัของการมีความ
คุม้ครองและการวางแผนการเงินเพื่อรองรับการใช ้
       รวมทั้งมาตรการทางภาษีเพื่อส่งเสริมใหผู้เ้อาประกนัภยัน าค่าเบ้ียประกนัชีวติและประกนั
สุขภาพสามารถน ามาหกัลดหยอ่นภาษีเงินไดส่้วนบุคคลได ้  และยงัมีปัจจยัสนบัสนุนจากภาคเอกชน 
อาทิ การปรับเปล่ียนนโยบายการบริหารการขายของแต่ละบริษทัเพื่อให้เหมาะสมกบัสถานการณ์
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ปัจจุบนั การพฒันาผลิตภณัฑใ้หมี้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกรับบริการ ไดต้ามความเหมาะสมของแต่ละ
บุคคล  
       ตลอดจนการพฒันาการให้บริการท่ีมุ่งเน้นสู่ความเป็นเลิศในทุกๆ ด้านด้วยการน า
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาสนบัสนุนการด าเนินงาน รวมถึงการพฒันาและเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายให้
มากข้ึนครอบคลุมทุกกลุ่มเป้าหมาย 
       นอกจากน้ี การส่งเสริมและสนับสนุนให้ความรู้ด้านการประกนัชีวิตแก่ประชาชนทุก
กลุ่ม ผ่านช่องทางการส่ือสารในรูปแบบท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะการจดัท าส่ือประชาสัมพนัธ์ให้
ความรู้ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย ท่ีเขา้ถึงประชาชนไดส้ะดวกและรวดเร็ว ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีช่วย
ผลกัดนัใหธุ้รกิจกา้วไปถึงเป้าหมายตามท่ีไดก้ าหนดไวไ้ด ้ 
       บริษทัประกนัชีวติหลายๆ บริษทั เล็งเห็นความส าคญัจุดน้ี จึงไดพ้ฒันากรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้และเศรษฐกิจในปัจจุบนั ตลอดจนการน าเทคโนโลยี
ใหม่ๆ เขา้มา ส่งผลให้ธุรกิจตอ้งมีการปรับตวัให้ทนัตามการเปล่ียนแปลงท่ีรุดหนา้อยา่งรวดเร็วของ
เทคโนโลยี ท่ีเข้ามาปรับเปล่ียนวิถีการด าเนินชีวิต การประกอบธุรกิจและเศรษฐกิจของโลกให้
เปล่ียนแปลงไป หลายๆ ส่ิงถูกแทนท่ีดว้ยเทคโนโลยีใหม่ท่ีสะดวกกวา่ รวดเร็วกวา่ แม่นย  ากวา่ และ
สามารถใช้ไดทุ้กท่ีทุกเวลา ซ่ึงในปัจจุบนัธุรกิจประกนัชีวิตได้มีการน าเทคโนโลยีดิจิทลัมาปฏิวติั
รูปแบบการด าเนินธุรกิจ อีกทั้งปัจจุบนัประชาชนมีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองของการท าประกนัชีวติ 
การวางแผนทางการเงินเพิ่มมากข้ึน จึงไม่ไดต้อ้งการท่ีจะซ้ือความคุม้ครองชีวิตเพียงอยา่งเดียว แต่ยงั
มองการลงทุนอ่ืนท่ีได้รับผลตอบแทนสูง อีกด้วย ท าให้มีการท าโปรโมชั่น ออกมาแข่งขนัอย่าง
ต่อเน่ือง เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 
       และปัญหาท่ีบริษทัประกนัชีวิตหลายๆ บริษทั ตอ้งมีการน าเทคโนโลยีใหม่มาใชเ้พื่อการ
ปรับกลยุทธ์แลว้ ยงัมีปัญหาหลกัอีกหลายดา้นท่ีผูเ้อาประกนัร้องเรียนถึงบริษทัประกนัชีวิต ซ่ึงน ามา
ใหเ้กิดความเสียหายทั้งผูเ้อาประกนัและบริษทัประกนัชีวิต เช่น ผูเ้อาประกนัถูกบริษทัปฏิเสธโดยอา้ง
วา่ผูเ้อาประกนัปกปิดขอ้เท็จจริงในเอกสารใบค าขอ  ทั้งทางตวัแทน นายหนา้ ธนาคารพาณิชย ์แจง้
ขอ้มูลลกัษณะกรมธรรม์ไม่ชดัเจน คลุมเครือ โดยไม่บอกรายละเอียดให้ผูเ้อาประกนัทราบทั้งหมด  
ตลอดจนกรมธรรมท่ี์บริษทัออกใหไ้ม่เป็นไปตามท่ีตวัแทนเสนอขายตามท่ีตกลงกบัผูเ้อาประกนั 
และบริษทัประกนัชีวติจ่ายค่าสินไหมทดแทนไม่เป็นไปตามเง่ือนไข   
       บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) เป็นผูน้ าการตลาดเป็นอนัดบัหน่ึง
ในบริษทัประกนัชีวิตท่ีใหญ่ท่ีสุดของประเทศ (https://topbestbrand.com) ในดา้นเบ้ียประกนัภยัรับ
รวม บริษทัฯ ไดรั้บความไวว้างใจจากผูถื้อกรมธรรมท์ัว่ประเทศกวา่ 500,000 ราย และด าเนินธุรกิจ

https://topbestbrand.com/
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ในประเทศไทยมานานกว่า 50 ปี โดยความร่วมมือของพนัธมิตรท่ีแข็งแกร่ง 3 กลุ่มบริษทัท่ีมี
ช่ือเสียง และมัน่คง อนัไดแ้ก่ กลุ่มธนาคารกรุงศรีอยธุยา กลุ่มอลิอนัซ์ และเครือเจริญโภคภณัฑ ์
 ซ่ึงได้สร้างสรรค์รูปแบบผลิตภณัฑ์ประกันแบบแปลกใหม่และครบถ้วนเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการท่ีหลากหลายของลูกคา้รายบุคคลและองค์กร อนัไดแ้ก่ แบบประกนัภยัคุม้ครองตลอดชีพ          
แบบประกนัภยัเพื่อการสะสมทรัพยแ์ละเพื่อเป็นทุนการศึกษาส าหรับบุตรหลาน แบบประกนัภยั
คุม้ครองอุบติัเหตุแบบประกนัภยัคุม้ครองสุขภาพและแบบประกนัภยัเพื่อสวสัดิการพนกังาน 
 ดว้ยปณิธานของผูก่้อตั้งท่ีมุ่งมัน่จะยกระดบัมาตรฐานความเป็นอยู่ของประชาชนชาว
ไทยใหดี้ข้ึนจากการก่อตั้งเม่ือประมาณ 80 ปีท่ีแลว้  เครือเจริญโภคภณัฑ์ไดมุ้่งมัน่ในการสร้างสรรค์
ธุรกิจทั้งในภาคอุตสาหกรรมการเกษตรไปจนถึงธุรกิจการคา้ปลีกและธุรกิจการโทรคมนาคม โดยมี
เครือข่ายธุรกิจท่ีรองรับอยูท่ ัว่ประเทศท าให้เครือเจริญโภคภณัฑ์เป็นกลุ่มธุรกิจท่ีน่าเช่ือถือมากท่ีสุด
แห่งหน่ึงของประเทศ มีความมัน่คงทางการเงิน ความเช่ียวชาญในธุรกิจประกนัระดบัโลกและความรู้
ความช านาญในตลาดผูบ้ริโภคไทยส่งผลให้ บริษัท อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี. ประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) เป็นบริษัทท่ีเต็มเป่ียมด้วยเสถียรภาพในการด าเนินงาน  ความแข็งแกร่งและความ
น่าเช่ือถือบนรากฐานของความส าเร็จ ซ่ึงมีอตัราการเติบโตของเบ้ียประกนัภยัรับท่ีสูงสุดในประเทศ
ในระยะเวลา 6 ปี ท่ีผา่นมา ไดน้ าเสนอกรมธรรมท่ี์หลากหลายและโดดเด่นในดา้นความแปลกใหม่
และการสร้างสรรค์ จนได้ก้าวข้ึนมาเป็นผูน้ าการตลาดด้วยส่วนแบ่งการตลาดอนัดับหน่ึงของ
ประเทศในดา้นเบ้ียประกนัภยัรวม มีช่ือเสียงในดา้นสินคา้ท่ีสร้างสรรคแ์ละหลากหลาย  พฒันาเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทั้งรายบุคคล และกลุ่มบริษทั ไม่วา่จะเป็นกรมธรรมเ์พื่อการออม
ทรัพย ์ในสภาพเศรษฐกิจปัจจุบนั การวางแผนการศึกษา หรือการคุม้ครองสุขภาพ มุ่งหวงัจะเป็น
ทางเลือกท่ีมีคุณภาพของผูบ้ริโภค 
 จะเห็นไดว้า่ บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคในการให้บริการด้านประกันชีวิต สามารถครองใจลูกคา้และสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี    
โดยบริษัท มีเงินทุนจดทะเบียน 4,000 ล้านบาท ซ่ึงถือเป็นบริษัทท่ีมีทุนจดทะเบียนสูงท่ีสุด          
เม่ือเทียบกับบริษทัประกันอ่ืน ๆ ปัจจุบนัมีลูกค้าท่ีถือกรมธรรม์กว่า 1.5 ล้านกรมธรรม์ โดยมี       
ศูนยดู์แลลูกคา้ถึง 12 แห่ง และมีส านกังานของตวัแทนกว่า 264 แห่งทัว่ประเทศไทย ทั้งน้ีบริษทั     
มีผลก าไรสุทธิจากการด าเนินงานมาในไตรมาสท่ี 1 ปี 2559 เป็นเงิน 542.60 ล้านบาท ปี 2560        
เป็นเงิน 468.51 ลา้นบาทซ่ึงถือวา่มีแนวโนม้ลดลง (บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั, 2560, 
น.1)  จึงเป็นเร่ืองท่ีจะตอ้งมีการพฒันาในดา้นต่าง ๆ  เพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตเพิ่ม
มากข้ึน 
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 การส่ือสารผ่านส่ือต่างๆเป็นวิธีท่ีจะท าให้กลุ่มเป้าหมายรู้ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ
รายละเอียดของประกนัชีวิตในรูปแบบต่าง ๆ การติดต่อส่ือสารในท่ีน้ี คือ การน าแนวคิดทางดา้น
การตลาด แนวใหม่ท่ีถูกพฒันาข้ึนมา มีทั้งหมด 4 ส่วน  คือ (1) ความตอ้งการของผูบ้ริโภค การผลิต
สินคา้ในปัจจุบนัตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั รวมทั้ง (2) การตั้งราคาของผูผ้ลิต
ต้องค านึงต้นทุนของผู ้บริโภคมากกว่าต้นทุนของผู ้ผลิตเอง (3) ความสะดวกในการซ้ือ 
ผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั โดยอาจเพิ่ม
(4)ช่องทางในการซ้ือใหก้บัลูกคา้และการส่ือสารท่ีดีจะท าใหลู้กคา้เกิดความเช่ือใจและ เช่ือถือในตวั
สินคา้ ยอ่มส่งผล   ใหเ้กิดการสั่งซ้ือเพิ่มมากข้ึน  
 ปัจจุบนั ผูบ้ริโภคมีช่องทางในการเปิดรับข่าวสารหลายช่องทาง อาทิ (หาขอ้มูลเก่ียวกบั
การส่ือสารมวลชนดว้ยส่ือดัง่เดิม ส่ือใหม่มาใส่เพิ่ม) ดงันั้น ถา้บริษทัอยุธยา ประกนับริษทั อลิอนัซ์ 
อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) รู้ถึงพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูบ้ริโภคย่อมท าให้
สามารถเลือกใชช่้องทางท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพรวมถึงการรับรู้ถึงทศันคติท่ีมีต่อ
ส่วนผสมทางการตลาดเป็นอย่างไร การส่ือสารทางการตลาดของบริษทัอยุธยา ประกันบริษทั  
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) มีประสิทธิภาพเพียงพอหรือไม่และควรปรับปรุงใน
ส่วนใดบา้ง 
 ซ่ึงจะช่วยให้สามารถบรรลุวตัถุประสงค์ของการตลาด คือ การท าให้บรรลุเป้าหมายใน
การขยายฐานลูกคา้ให้มากยิ่งข้ึน และเพิ่มส่วนแบ่งในการตลาดให้มากข้ึน อีกทั้งยงัสามารถบรรลุ
วตัถุประสงคก์ารส่ือสาร คือ ผูบ้ริโภคเขา้ใจและไดรั้บการตอบสนองตามท่ีตอ้งการ แมว้า่ผลิตภณัฑ์
และการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดจะดีเพียงใดก็ตาม หากไม่สามารถแจง้ข่าวสารให้กบัผูบ้ริโภคได้
ทราบอย่างถูกตอ้งเพียงพอแลว้ จะไม่สามารถกระตุน้ยอดขายไดแ้ละอาจไม่บรรลุวตัถุประสงคท่ี์
ก าหนดไวไ้ด ้
 ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั  (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าผลการวิจยัมาเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการส่ือสาร
การตลาดใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 
1.2  ปัญหำน ำวจัิย 
 1) พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกับบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นอยา่งไร   
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 2) พฤติกรรม ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไร 
 3) ลักษณะประชากรของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีแตกต่างกันการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนัอยา่งไร 
 4) พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) อยา่งไร  
                   5) ทศันคติมีผลต่อการตัดสินใจผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม ์ในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งไร  
 
1.3  วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 
 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบับริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 2)  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร    
                   3) เพื่อศึกษาการเปรียบเทียบการจ าแนกลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกนัชีวิตแตกต่างกนัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 
 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกับการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต
บริษัท อลิอันซ์อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ของผู ้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
1.4  สมมติฐำนของกำรวจัิย 
 1) ลกัษณะประชากรของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 
 ตวัแปรตน้   ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 ตวัแปรตาม  การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
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                   2) พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
 ตวัแปรตน้   พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร 
 ตวัแปรตาม  การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
 3) ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรมมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
 ตวัแปรตน้   ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรม ์ 
 ตวัแปรตาม  การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
 
1.5  ขอบเขตกำรวจัิย 
 การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารทศันคติท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรม ์ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ประชากร คือ ผูซ้ื้อกรมธรรมบ์ริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีอาศยั
อยูใ่นกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูซ้ื้อกรมธรรมข์องบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั 
(มหาชน) กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูซ้ื้อกรมธรรมข์องบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
จ านวน 2 กรมธรรมข้ึ์น  
 การเก็บรวบรวมขอ้มูล ดว้ยแบบสอบถาม ผูว้ิจยัใชเ้วลาด าเนินการในช่วงเดือน มีนาคม 
– พฤษภาคม 2561 เก็บขอ้มูล ผูซ้ื้อกรมธรรมบ์ริษทัอลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ท่ีมา
ติดต่อรับบริการในวนัท าการวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ ใชเ้วลาประมาณ 6 เดือนในการวเิคราะห์ขอ้มูล  
 
1.6  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1) เข้าใจถึงพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผู ้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตในเขต
กรุงเทพมหานคร ของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั   (มหาชน) 
 2) ทราบถึงทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ 
อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั  (มหาชน) 
                   3) สามารถน าผลการวิจยัท่ีได้จากการศึกษาไปพฒันา ปรับปรุง  ผลิตภณัฑ์ และการ
ใหบ้ริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อกรมธรรม ์
 
 



8 
 

1.7  นิยำมศัพท์ 
 พฤติกรรมกำรเปิดรับข่ำวสำร หมายถึง ผูบ้ริโภคเปิดรับขอ้มูลท่ีตนเองสนใจอยากรู้ เป็น
การเปิดรับข่าวสารผ่านส่ือประเภทต่างๆ เช่น ส่ือบุคคล ส่ือโทรทศัน์ ส่ืออินเตอร์เน็ต   ท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ  แลว้ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
 ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึกของผูรั้บบริการ ในลกัษณะท่ีเป็นบวก เห็นดว้ยหรือช่ืนชม  
เป็นลบ  ไม่เห็นดว้ยหรือไม่ช่ืนชม  เป็นกลางหรือเฉย ๆ   ซ่ึงเกิดจากประสบการณ์และการเรียนรู้ 
ได้แก่ ทัศนคติผลิตภัณฑ์ ทัศนคติ ราคา ทัศนคติช่องทางการจัดจ าหน่าย ทัศนคติการส่งเสริม
การตลาดทางโฆษณาและการขาย 
 กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือกรมธรรม์ จากความ
ตอ้งการ การรับรู้ข่าวสารท่ีมีอยู ่ตามขอ้มูลและสถานการณ์   
 กำรประกันชีวิต หมายถึง การเฉล่ียความเส่ียงภยัของบุคคล ไม่วา่จะเป็นความเส่ียงต่อ
โรคภยั ต่ออุบติัเหตุหรือการตาย รวมไปถึงการสูญเสียอวยัวะ พิการ (ทุพพลภาพ) และสูญเสียรายได้
ในยามชรา โดยมีบริษทัประกนัชีวิตเป็นศูนยก์ลางให้ทุกคนมารวมกันเป็นสมาชิก และจ่ายเงิน
จ านวนหน่ึง เรียกว่า เบ้ียประกนัชีวิต ให้กบับริษทัซ่ึงท าหน้าท่ีเป็นส่ือกลางคอยจ่ายเงินกอ้นใหญ่
ให้แก่สมาชิกเพื่อบรรเทาความเดือดร้อนแก่สมาชิกและครอบครัว ซ่ึงผูท่ี้เป็นสมาชิกท าประกนั
เรียกวา่ ผูเ้อาประกนัชีวติ ส่วนบริษทัจะเรียกวา่ ผูรั้บประกนัชีวติ 
 บริษัทประกนัชีวติ หมายถึง นิติบุคคลท่ีตั้งข้ึนเป็นบริษทัจ ากดั และบริษทัมหาชน จ ากดั 
ท่ีไดรั้บใบอนุญาตประกอบธุรกิจประกนัชีวิตตามพระราชบญัญติัประกนัชีวิต พ.ศ. 2535 เพื่อประกอบ
ธุรกิจประกนัชีวติ ในท่ีน้ีหมายถึง บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
 ทัศนคติด้ำนผลิตภัณฑ์ หมายถึง ความคิดเห็นของผูรั้บบริการท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ของ 
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั  (มหาชน) ได้แก่ กรมธรรม์ประกนัต่าง ๆ อนุสัญญา
เพิ่มเติมแนบทา้ยกรมธรรม ์รูปแบบเง่ือนไขผลประโยชน์ท่ีระบุไวใ้นกรมธรรมข์องบริษทั อลิอนัซ์ 
อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
 ทัศนคติด้ำนรำคำ หมายถึง ความคิดเห็นของผูรั้บบริการเก่ียวกบัอตัราเบ้ียประกนั อตัรา
ดอกเบ้ียเงินกู้ตามกรมธรรม์ และอตัราเงินคืนเม่ือครบก าหนดสัญญาท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม์ของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ท่ีผูซ้ื้อประกนัจะไดรั้บและจ่ายให ้
 ทัศนคติด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย หมายถึง ความคิดเห็นของผูรั้บบริการเก่ียวกับ
สถานท่ีติดต่อของบริษทัและส านักงานตวัแทนต่าง ๆ ท่ีเปิดให้ผูซ้ื้อประกนัชีวิตได้เขา้ไปติดต่อ 
ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายของการเดินทาง ท าเลท่ีตั้ง 



9 
 

 ทัศนคติด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด หมายถึงความคิดเห็นของผูรั้บบริการเก่ียวกบัการใช้
ส่ือและเคร่ืองมือทางการตลาดทุกรูปแบบเพื่อกระตุ้นให้ผูซ้ื้อประกนัชีวิตเกิดการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ ไดแ้ก่ 
 1) การโฆษณา หมายถึง การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัรายละเอียดของกรมธรรม์ประกันชีวิต
ประเภทต่าง ๆ เพื่อเป็นการโนม้นา้วและชกัจูงใจใหผู้บ้ริโภคซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
 2) การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การด าเนินการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) ในการแจง้ข่าว โนม้นา้วชกัจูงเสริมสร้างทศันคติท่ีดี สร้างความสัมพนัธ์และสร้าง
ความเขา้ใจอนัดีแก่ผูท่ี้สนใจ เพื่อใหเ้กิดความเล่ือมใสต่อภาพลกัษณ์ของบริษทั 
 3) การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมจูงใจต่าง ๆ ซ่ึงบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ใชก้ระตุน้หรือใหป้ระโยชน์ต่อผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ไดแ้ก่ ส่วนลด แจก
ของสมนาคุณ จดันิทรรศการ ออกบูธ 
 4) การให้บริการของพนกังาน หมายถึง การติดต่อส่ือสารโดยตรงระหว่างบุคคลเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการท่ีจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ไดแ้ก่ มารยาทและความสุภาพ การดูแลเอา
ใจใส่ ความรวดเร็วในการบริการ การใหข้อ้มูลข่าวสารท่ีมีความถูกตอ้งและชดัเจน 
 5) การตลาดทางตรง หมายถึง การมุ่งหวงัของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั 
(มหาชน) มุ่งให้ความรู้และขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคให้เกิดการตอบสนองใน
ทนัทีทนัใด ดว้ยการใชบ้ริการผา่นทางโทรศพัท ์



 
 

บทที ่2  
แนวคดิ ทฤษฎแีละผลงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
การศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) ของ
ผูซ้ื้อกรมธรรม์ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้และน าเสนอแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเป็นแนวทางในการศึกษา มีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร  
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัทศันคติ 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการเลือกสรรและการเปิดรับส่ือ  
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด  
2.5 ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 2.7 กรอบแนวคิดของการวิจยั 
 
2.1 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร  
สุกฤต  กมลวฒันา (2551, น.12) ไดก้ล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเปิดรับข่าวสาร

จากส่ือมวลชนของบุคคลว่าบุคคลจะท าการเปิดรับข่าวสารจากส่ือมวลชนเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ 6 ประการของตนเอง ดงัน้ี 

1. เพื่อต้องการรู้ เหตุการณ์ (Surveillance) โดยสัง เกตการณ์ และติดตามความ
เคล่ือนไหว    ต่าง ๆ จากส่ือมวลชนเพื่อใหรู้้เท่าทนัเหตุการณ์ใหท้นัสมยั และรู้วา่อะไรมีความส าคญั
พอท่ีจะเรียนรู้ 

2. เพื่อตอ้งการค าแนะน า (Action Guidance) ในการปฏิบติัตนให้ถูกตอ้ง และช่วยใน
การตดัสินใจแต่ละวนั เพื่อความอยูร่อดในระบบสังคมและการเมืองท่ีเป็นอยู ่

3. ความต่ืนเตน้ (Exciting) เพื่อสร้างความรู้สึกวา่ไดร่้วมอยูใ่นเหตุการณ์ท่ีก าลงัเกิดข้ึน
ดว้ย 
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4. เพื่อส่งเสริมความคิดเห็น (Reinforcement) ช่วยเสริมความคิดเห็นเดิมให้มัน่คงข้ึน
หรือช่วยสนบัสนุนการตดัสินใจท่ีไดก้ระท าไปแลว้ 

5. เพื่อประกอบการสนทนากับบุคคลอ่ืน (Anticipate Communication) ช่วยเพิ่ม
อรรถรสในการสนทนา 

6. เพื่อความบนัเทิง (Entertainment) เพื่อผอ่นคลายอารมณ์ 
สุกฤต  กมลวฒันา (2551, น.12-13) ไดอ้ธิบายถึงเกณฑ์ในการเลือกเปิดรับส่ือมวลชน

เอาไวเ้ช่นเดียวกันว่าการท่ีผูรั้บสารจะเลือกเปิดรับส่ือมวลชนนั้นข้ึนอยู่กับเกณฑ์การเลือกส่ือ
ดงัต่อไปน้ี 

1. เลือกส่ือท่ีจัดหามาให้ (Availability) ผู ้รับสารจะเลือกรับส่ือท่ีไม่ต้องใช้ความ
พยายามมาก 

2. การเลือกส่ือท่ีคนสะดวกและนิยม (Convenience Preference) ผูรั้บสารสามารถเลือก
ส่ือไดต้ามความสะดวกของตนไม่วา่ดา้นหนงัสือพิมพ ์วทิยกุระจายเสียง วทิย ุโทรทศัน์ เป็นตน้ 

3. เลือกส่ือตามความเคยชิน (Accustomed) ผูรั้บสารบางคนไม่ค่อยเปล่ียนแปลงการรับ
ส่ือท่ีตนเคยรับรู้ 

4. ลกัษณะเฉพาะของส่ือ (Characteristic of Media)  คุณลกัษณะเฉพาะของส่ือมีผลต่อ
การเลือกส่ือของผูรั้บสาร เช่น ลกัษณะของหนงัสือพิมพส์ามารถให้ข่าวสาร รายละเอียดดีกวา่ ราคา
ถูก และสามารถน าติดตวัไปได ้เป็นตน้ 

5. เลือกส่ือท่ีสอดคล้องกับตน (Consistency) ผูรั้บสารจะเลือกส่ือท่ีสอดคล้องกับ
ความรู้ ค่านิยม ความเช่ือ และทศันคติของตน 

ประเภทของส่ือ 
ส่ือเป็นตัวเ ช่ือมระหว่างผู ้ส่ งสารและผู ้รับสารให้ ติดต่อกัน ดังนั้ นส่ือจึง เ ป็น

องคป์ระกอบประการหน่ึงซ่ึงมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของพฤติกรรมการส่ือสาร ในการส่ือสารจึง
จ าเป็นตอ้งเลือกใช้ส่ือท่ีเหมาะสม เน่ืองจากส่ือแต่ละชนิดมีความสามารถเขา้สู่ระบบของการรับรู้
ของผูรั้บสารและการเห็นและไดย้นิจากภาพยนตร์ โทรทศัน์ ซ่ึงส่ือท่ีใชใ้นการส่ือสาร แบ่งออกเป็น 
3 ประเภท ดงัน้ี (เมธาพร รุจสมบติั, 2553, น.134-135) 

1. ส่ือมวลชน (Mass Media)  
ส่ือมวลชน หมายถึง ส่ือท่ีสามารถน าสารจากผูส่้งสารไปสู่ผูรั้บสารซ่ึงประกอบไปดว้ย

คนจ านวนมากไดอ้ย่างรวดเร็วภายในเวลาเดียวกนั หรือในเวลาท่ีใกลเ้คียงกนั ไดแ้ก่วิทยุกระจายเสียง 
โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร และภาพยนตร์ ซ่ึงส่ือโทรทศัน์เป็นส่ือท่ีมีความน่าเช่ือถือได้มาก
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ท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบกบัส่ืออ่ืน ๆ คือ มีทั้งภาพและเสียงท าให้เกิดความรู้สึกคลอ้ยตามของผูช้มได้
เป็นอยา่งดี ทุกครัวเรือนสามารถมีโทรทศัน์ไดจ้นกลายเป็นสมาชิกอีกคนหน่ึงในครอบครัวดว้ย 

คุณลกัษณะของส่ือมวลชน 
เมธาพร  รุจสมบติั (2553, น.9) ไดก้ล่าวถึง ส่ือมวลชน ซ่ึงมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
1. สามารถเขา้ถึงผูรั้บสารจ านวนมาก ส่ือมวลชนเป็นส่ือท่ีอาศยัเทคโนโลยีไม่ไดอ้าศยั         

ขีดความสามารถตามธรรมชาติของส่ือบุคคล ดงันั้น ส่ือมวลชนจึงมีความสามารถในการเขา้ถึง    
ผูรั้บสารจ านวนมากท่ีอยูห่่างไกลออกไป และกระจดักระจายในหลายพื้นท่ีไดใ้นเวลาเดียวกนัหรือ
ในเวลาใกลเ้คียงกนั 

2. ความรวดเร็วในการส่ือสารกับคนจ านวนมาก   ส่ือมวลชนสามารถน าสารพวก
แหล่งขอ้มูลข่าวสารไปสู่คนจ านวนมากมายภายในเวลาอนัรวดเร็วในเวลาท่ีใกลเ้คียงกบัเหตุการณ์ท่ี
เกิดข้ึน เน่ืองจากส่ือมวลชนเป็นส่ือท่ีอาศยัเทคโนโลยี เช่น การรายงานข่าวสดทางโทรทศัน์ และ
วทิย ุเป็นตน้ 

3. บรรจุเน้ือหาหลากหลาย เน่ืองจากส่ือมวลชนสามารถเขา้ถึงผูรั้บสารไดเ้ป็นจ านวน
มาก ซ่ึงมีความแตกต่างกนัทั้งในดา้นลกัษณะประชากรและสถานท่ี ส่ือมวลชนจึงตอ้งท าหนา้ท่ีใน
การสนองผูรั้บสารให้ไดพ้ร้อมกนั ดว้ยการเสนอเน้ือหาท่ีมีความหลากหลายทั้งข่าว ความรู้ และ     
ความคิดเห็น ความบนัเทิง และโฆษณา 

4. น าสารไปสู่ประสาทสัมผสัของผูรั้บสารไดจ้  ากดั ในขณะท่ีส่ือมวลชนเป็นตวักลาง    
ในการเช่ือมโยงผูรั้บสารกบัผูรั้บสารซ่ึงอยูห่่างไกลกนั ผูรั้บสารจะสามารถรับสารจากผูส่้งสารท่ีอยู่
ห่างไกลไดเ้พียง 2 ทาง คือ การเห็นและการไดย้ิน หากแบ่งส่ือมวลชนออกตามลกัษณะการรับสาร
ของผูรั้บสาร ก็อาจแบ่งไดเ้ป็น 

ส่ือท่ีไดรั้บดว้ยการเห็น ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร 
ส่ือท่ีไดรั้บดว้ยการไดย้นิ ไดแ้ก่ วทิย ุ
ส่ือท่ีไดรั้บดว้ยการเห็นและการไดย้นิ ไดแ้ก่ ภาพยนตร์ และโทรทศัน์ 
5. ไดรั้บการส่ือสารกลบัท่ีจ ากดั แมส่ื้อมวลชนจะท าหนา้ท่ีเป็นตวัเช่ือมโยงผูส่ื้อสารกบั

ผูรั้บสารเขา้ดว้ยกนั แต่เน่ืองจากความห่างไกล ผูส่ื้อสารและผูรั้บสารจึงมีขีดความสามารถท่ีจ ากดั
ในการส่งและรับสาร โอกาสท่ีผูส่้งสารจะไดรั้บหรือทราบการส่ือสารกลบั (Feedback) จากผูรั้บสาร
จึงมีอยู่อย่างจ ากัด กล่าวคือ มีน้อยกว่าส่ือบุคคล และเป็นการส่ือสารกลับท่ีล่าช้า (Delayed 
Feedback)  

6. เป็นการส่ือสารทางเดียว จากขีดจ ากัดของการได้รับการส่ือสารกลับ จึงท าให้การ
ส่ือสาร มวลชนท่ีใช้ส่ือมวลชนเป็นส่ือในการส่ือสารมีลักษณะของการส่ือสาร (One-Way 
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Communication) มากกวา่ลกัษณะของการส่ือสารสองทาง (Two-Way Communication) โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่เม่ือเปรียบเทียบกบัการส่ือสารระหวา่งบุคคลท่ีใชส่ื้อบุคคล ซ่ึงการรับทราบการส่ือสารกลบั
เป็นไปอยา่งรวดเร็วและมีมาก 

7. ความถูกตอ้งของสารมีมาก เน่ืองจากส่ือมวลชนสามารถเขา้ถึงผูรั้บสารเป็นจ านวน
มากได้ในเวลาเดียวกนั เน้ือหาของสารท่ีถูกบรรจุในส่ือมวลชนเม่ือไปสู่ผูรั้บสารจึงเป็นเน้ือหา
เดียวกนัไม่วา่ผูรั้บสารจะเป็นใครและอยูท่ี่ใด ดงันั้นความถูกตอ้งของสารจึงมีมาก 

8. ไม่สามารถเลือกผูรั้บสารไดจ้ากลกัษณะของการน าสารไปสู่ผูรั้บสารจ านวนมากใน
เวลาเดียวกนั ส่ือมวลชนจึงไม่สามารถท่ีจะเลือกผูรั้บสารคนใดคนหน่ึงหรือกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงได้
โดยเฉพาะ 

9. ประสิทธิภาพของการส่ือสารมีอยูจ่  ากดั เน่ืองจากผูรั้บสารมีความแตกต่าง ผูรั้บสารมี
จ านวนมาก และการไม่สามารถเลือกผูรั้บสารได ้ดงันั้นการจะเตรียมเน้ือหาของสารในส่ือมวลชน
ใหเ้ป็นท่ีพอใจ และถูกใจของผูรั้บสารทุกคนจึงยอ่มเป็นไปไม่ได ้

10. การไม่สามารถขจดัการเลือกของผูรั้บสาร ในการรับสารนั้นผูรั้บสารจะท าการ
เลือก (Select) โดยการเลือกใช้ส่ือ (Selective Exposure) การเลือกให้ความสนใจเน้ือหาของส่ือ 
(Selective Attention) การเลือกรับรู้หรือเลือกตีความหมายของเน้ือหาของส่ือ (Selective Perception 
/Interpretation) และการเลือกจดจ าเน้ือหาของส่ือ (Selective Retention) ผู ้รับสารสามารถท่ีจะ
เลือกใชห้รือไม่ใชส่ื้อมวลชนก็ได ้ผูส่้งสารจึงไม่สามารถขจดัการเลือกของผูรั้บสารได ้และไม่อาจมี
อิทธิพลต่อผูท่ี้ไม่ไดใ้ชส่ื้อมวลชนได ้

11. ให้ข่าวสาร และความรู้มากกวา่ท่ีจะเปล่ียนแปลงทศันคติหรือพฤติกรรมของผูรั้บ
สารจากการท่ีผูรั้บสารสามารถเลือกใชส่ื้อมวลชนได ้และการใชส่ื้อมวลชนของผูรั้บสารก็เป็นการ
ใชต้ามความตอ้งการ รสนิยม และทศันคติของตน ส่ือมวลชนจึงท าหนา้ท่ีเป็นผูส่้งเสริมสนบัสนุน
ทศันคติหรือพฤติกรรมของผูรั้บสารมากกวา่ท่ีจะเปล่ียนแปลงทศันคติหรือพฤติกรรมของผูรั้บสาร 

บทบาทหน้าทีข่องส่ือมวลชน 
เมธาพร  รุจสมบติั (2553, น.12) ไดก้ล่าวถึง แนวคิดวา่ส่ือมวลชนมีบทบาท ดงัน้ี 
1. เป็นยามตรวจสอบ คือ ส่ือมวลชนมีหนา้ท่ีในการใหข้่าวสาร และอธิบายถึงความคืบหน้า

ของเหตุการณ์ต่าง ๆ 
2. เป็นผูก่้อใหเ้กิดส่ิงท่ีน่าสนใจข้ึน ส่งเสริมใหเ้กิดความรู้ และสร้างเสริมประสบการณ์

แก่ประชาชนอยา่งกวา้งขวาง คือ ส่ือมวลชนมีหนา้ท่ีในการน าส่ิงใหม่ ๆ เขา้มาใหป้ระชาชนไดรู้้ชดั
ช่วยส่งเสริมสร้างประสบการณ์ท่ีดี 
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3. เป็นผูก่้อให้เกิดความน่าสนใจข้ึน หมายถึงวา่ ส่ือมวลชนจะเป็นผูน้ าเอาส่ิงต่าง ๆ มา
ท าใหเ้ป็นท่ีน่าสนใจข้ึน 

4. ส่ือมวลชนสามารถสร้างความทะเยอทะยานให้กบัประชาชนได ้โดยจะเป็นผูส้ร้าง
ความทะเยอทะยานทั้งในส่วนตวัและชาติใหเ้กิดความอยูดี่กินดี หรือแสวงหาวถีิชีวติท่ีดีกวา่ 

5. เป็นผูส้ร้างบรรยากาศของการพฒันาให้เกิดข้ึน หมายถึง ส่ือมวลชนไดก้ระตุน้และ
ให ้  มโนภาพและความรู้แก่ประชาชนในดา้นการพฒันาต่าง ๆ อยา่งกวา้งขวาง 

6. ช่วยท าใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจในทางออ้มทั้งในแง่ของทศันคติและค่านิยมต่าง 
ๆ ส่ือมวลชนเป็นตวักระตุน้ทางออ้มใหป้ระชาชนเปล่ียนแปลงทศันคติ และค่านิยมเดิม 

7. ช่วยส่งเสริมการตัดสินใจ โดยผ่านข่าวสารไปทางส่ือบุคคล หมายถึง การกระจาย
ข่าวสารผ่านส่ือมวลชนไปเพื่อวตัถุประสงค์ให้ประชาชนหรือผู ้เ ก่ียวข้องได้รับข่าวสารจาก
ส่ือมวลชนนั้นไปถ่ายทอดอีกต่อหน่ึง ซ่ึงส่งผลใหมี้การตดัสินใจไดดี้ข้ึน 

8. ส่ือมวลชนสามารถสร้างสถานภาพให้บุคคลได ้หมายถึง ส่ือมวลชนสามารถสร้าง
ช่ือเสียงใหแ้ก่บุคคลได ้

9. ช่วยขยายนโยบายของรัฐบาลให้เป็นท่ีเขา้ใจ หรืออภิปรายกนัอยา่งกวา้งขวางข้ึนใน
หมู่ประชาชนแต่ละทอ้งถ่ินได ้

10. ส่ือมวลชนสามารถควบคุมหรือบงัคบัให้คนในสังคมปฏิบติัไปตามบรรทดัฐาน
ทางสังคมได ้

11. ส่ือมวลชนสามารถช่วยสนบัสนุนการมีรสนิยมท่ีดี ส่ือมวลชนช่วยท าให้เกิดการ
ตดัสินใจเลือก 

12. ส่ือมวลชนท าหนา้ท่ีเป็นครู ส่ือมวลชนท าหนา้ท่ีให้ความรู้แก่ประชาชนทั้งทางตรง
และทางออ้มในการด าเนินชีวิต ซ่ึงถือวา่เป็นการพฒันาสังคมทางหน่ึง 

2. ส่ือบุคคล (Person Media) 
ส่ือบุคคล หมายถึง ตวัคนท่ีถูกน ามาใชก้ารส่ือสารกบัผูรั้บสารเผชิญหนา้ทั้งในรูปของ 

การสนทนาหรือในรูปของการสนทนาหรือในรูปของการประชุมกลุ่ม ซ่ึงการใช้ส่ือบุคคลในการ
ส่ือสารก่อให้เกิดผลดี คือ สามารถน าข่าวสารท่ีตอ้งการเผยแพร่เป็นไปในลกัษณะท่ียดืหยุน่ปรับให้
เขา้กบัผูรั้บสารเป็นคน ๆ ไปไดแ้ละยงัท าใหรั้บทราบถึงความรู้สึกนึกคิดของผูรั้บสารไดท้นัที 

การส่ือสารระหว่างบุคคล (Interpersonal Communication) หมายถึง เป็นการส่ือสารท่ี
ประกอบดว้ยบุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไป มาท าการส่ือสารในลกัษณะตวัต่อตวั (Person-to-Person) 
กล่าวคือ ทั้ งฝ่ายผูส่้งสารและผู ้รับสารสามารถติดต่อและเปล่ียนสารกันได้โดยตรง (Direct)    
ในขณะท่ีคนหน่ึงจะท าหน้าท่ีเป็นผูส่้งสารคนอ่ืน ๆ จะท าหน้าท่ีเป็นผูรั้บสาร การส่ือสารระหว่าง
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บุคคลอาจเกิดข้ึนไดใ้นกรณีของกลุ่มย่อย (Small Group)  ซ่ึงมีคนมากกวา่สองคนข้ึนไปมารวมตวั
กนัในลกัษณะท่ีสามารถติดต่อแลกเปล่ียนสารกนัไดโ้ดยตรง ประเภทการส่ือสาร ไดแ้ก่ การพูดจา
กนั ทั้งอยา่งเป็นทางการและไม่เป็นทางการ (เมธาพร  รุจสมบติั, 2553, น.13) 

คุณลกัษณะของการส่ือสารระหว่างบุคคล 
แสนชยั  วรวลัย ์(2553, น.13) ไดก้ล่าวถึง ประสิทธิภาพของการส่ือสารระหวา่งบุคคล  

ไวว้า่ สามารถท าใหเ้กิดการแลกเปล่ียนข่าวสารแบบยคุลวถีิ ถา้ผูรั้บสารไม่เขา้ใจสารก็สามารถ     ไต่
ถามหรือขอข่าวสารเพิ่มเติมจากแหล่งสารไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว ส่วนผูส่้งสารก็สามารถปรับปรุง
แก้ไขสารท่ีออกไปให้เข้ากับความต้องการและความเข้าใจของผูรั้บสารได้ในเวลาอนัรวดเร็ว
เช่นเดียวกนั การท่ีช่องทางการส่ือสารระหวา่งบุคคลมีระดบัของปฏิกิริยาตอบสนอง (Feedback) สูง
ท าให้สามารถลดอุปสรรคของการส่ือสารท่ีเกิดจากการเลือกรับสาร เลือกแปลหรือเลือกจ าสารได ้
เน่ืองจากสภาพการณ์ท่ีเห็นหน้ากนับีบบงัคบัให้ตอ้งรับสารนั้นไม่ว่าผูรั้บสารจะมีความรู้สึก หรือ
ทศันคติต่อผูส่้งสารหรือสารอยา่งใดก็ตาม และสามารถจูงใจบุคคลให้เปล่ียนแปลงทศันคติท่ีฝังราก
ลึกได ้

แสนชยั   วรวลัย ์(2553, น.13)  กล่าวว่า  การส่ือสารระหวา่งบุคคลมีความ ส าคญั คือ       
การพูดคุยแบบท่ีเป็นกนัเองและเป็นส่วนตวั มีส่วนช่วยใหผู้รั้บฟังหรือผูรั้บสารยอมรับความคิดของ
ผูพู้ดไดง่้ายข้ึน และยงัไดก้ล่าวเพิ่มเติมไวอี้กวา่ 

1. การส่ือสารระหวา่งบุคคล เป็นการพูดคุยแบบกนัเองและส่วนตวั ท าใหผู้พู้ดและผูฟั้ง
เกิดความเป็นกนัเองและท าใหผู้ฟั้งยอมรับความคิดเห็นของผูพู้ดไดง่้ายข้ึน 

2. เป็นการส่ือสารแบบเห็นหนา้กนั ท าให้ผูพู้ดสามารถดดัแปลงเร่ืองราวต่าง ๆ ให้ตรง
กบัความตอ้งการของผูฟั้งได ้

3. เป็นการส่ือสารท่ีส่งผลให้ไดท้นัทีและมีลกัษณะเป็นตวั ในกรณีท่ีตอ้งการชกัชวน
ใหผู้ฟั้งตดัสินใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 

3. ส่ือเฉพาะกจิ (Specialized) 
ส่ือเฉพาะกิจ หมายถึง ส่ือประเภทโสตทศันูปกรณ์และส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น สไลด์ ใบปลิว       

แผน่พบั ป้ายโฆษณา คู่มือ นิทรรศการ โปสเตอร์ และอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ ซ่ือส่ือประเภทน้ีสามารถ
ใหร้ายละเอียดเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้และบริการต่าง ๆ ไดเ้ป็นอยา่งดี และสามารถดึงดูดความสนใจ
และย  ้า เตือนความทรงจ าของผูรั้บสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ แต่ขอ้เสียของส่ือเฉพาะกิจ คือ ส่ือน้ี
จะใช้ไดเ้ฉพาะกบัผูท่ี้สามารถอ่านออกเขียนได ้หรืออาจจะตอ้งอาศยัประสบการณ์เดิมของแต่ละ
บุคคลเพื่อให้เกิดความเขา้ใจมากข้ึน ฉะนั้นการใชส่ื้อเฉพาะกิจให้ประสบผลส าเร็จในการเผยแพร่
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ข่าวสารนั้นข้ึนอยูก่บัประสิทธิภาพของส่ือ คือ การใชส่ื้อให้ถูกตอ้งเหมาะสม ซ่ึงข้ึนอยูก่บัการวาง
กลยทุธ์ในการใชส่ื้อ   (แสนชยั  วรวลัย,์ 2553, น.19) 

ลกัษณะของส่ือเฉพาะกจิ 
ลกัษณะท่ีดีของการใชส่ื้อเฉพาะกิจเพื่อการพฒันา คือ ผูใ้ชส้ามารถน าข่าวสารของการ

พฒันาเฉพาะเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงมารณรงคเ์ฉพาะกลุ่มเป้าหมาย เพื่อเป็นแรงอีกแรงหน่ึงในการท าให้
บรรลุตามท่ีตั้งใจไว ้นอกจากนั้นยงัมีบทบาทในการท าใหก้ลุ่มเป้าหมายไดรั้บทราบข่าวสาร ความรู้
โดยตรงและความถูกตอ้ง นอกจากนั้นยงัช่วยใหเ้กิดการตดัสินใจและลงมือปฏิบติัไดถู้กวธีิอีกดว้ย 

แสนชยั  วรวลัย ์(2553, น.26) กล่าววา่ ในส่วนของประสิทธิภาพของส่ือมวลชน และ
ส่ือบุคคลนั้นนกัวชิาการทางการส่ือสารส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ส่ือมวลชนมีประสิทธิภาพมากว่าส่ือ
บุคคลในการใหข้่าวสารแก่คนจ านวนมากเพื่อก่อให้เกิดความรู้ ความเขา้ใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงอยา่ง
ถูกตอ้งส่วนส่ือบุคคลจะมีประสิทธิภาพมากกว่าในการชักจูงให้บุคคลมีทศันคติต่อเร่ืองนั้นตาม
แนวทางท่ีมุ่งหวงั 

นอกจากน้ีแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่างกนัในด้านคุณสมบติั และปัจจยัทางสังคม
ภายนอก ซ่ึงความแตกต่างน้ีมีอิทธิพลถึงพฤติกรรมการเปิดรับสารและการเลือกใชส่ื้อของผูรั้บสาร 
โดยสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้รับสาร 
พื้นฐานของลกัษณะตวัของแต่ละคน ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้

แตกต่างกนั น่าจะมีรูปแบบการส่ือสารท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากบุคคลท่ีอยู่ในแต่ละกลุ่มประชากร
ยอ่มจะมีกิจกรรมและรูปแบบการด าเนินชีวติท่ีไม่เหมือนกนั 

แสนชยั  วรวลัย ์(2553, น.134-135) ไดก้ล่าวถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไวด้งัน้ี 
1. อายุ เป็นปัจจัยหน่ึงท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิด และ

พฤติกรรมโดยทัว่ไป แลว้คนท่ีมีอายุนอ้ยจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์ และมองโลกในแง่
ดีมากกว่าคนท่ีมีอายุมาก สาเหตุท่ีมีความแตกต่างกันเน่ืองมาจากคนท่ีต่างรุ่นต่างว ัยกันมี
ประสบการณ์ชีวิตแตกต่างกนัจึงท าให้มีทศันคติ และความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมแตกต่างกนั 
ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนย่อมแตกต่างกนั คนท่ีมีอายุมากใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกัมากกว่า
เพื่อความบนัเทิง ในการฟังวทิยกุ็เช่นเดียวกนั คนท่ีมีอายมุากมกัไม่ค่อยฟังดนตรีสมยัใหม่ แต่จะฟัง
รายการท่ีหนกั เช่น วิเคราะห์ข่าว และสถานการณ์เศรษฐกิจและการเมือง หรือรายการท่ีให้สาระ
ความรู้ท่ีมีประโยชน์ 

2. เพศ ผูห้ญิงกบัผูช้ายมีความแตกต่างกนัอย่างมากในเร่ืองของความคิด ค่านิยม และ
ทศันคติทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต้่างกนั 
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3. สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได ้เช้ือชาติ ตลอดจนภูมิหลงั
ของครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีวฒันธรรมแตกต่างกันมีประสบการณ์ต่างกันมีทัศนคติ 
เป้าหมาย และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั รายไดท่ี้แตกต่างกนัเป็นตวับ่งช้ีฐานะทางเศรษฐกิจซ่ึงเป็นส่ิง
ส าคญัต่อครอบครัวและการด ารงชีวิต ผูท่ี้มีรายไดสู้งมกัใชส่ื้อมวลชนมาก และมกัใชส่ื้อมวลชนใน
การแสวงหาข่าวสาร หรือข่าวสารหนกั ๆ เช่น อ่านหรือดูเร่ืองการเมือง ปัญหาสังคม และเศรษฐกิจ 
เป็นตน้ 

4. คนท่ีมีอาชีพต่างกนัย่อมมองโลก มีแนวคิด มีอุดมการณ์ และมีค่านิยมต่อส่ิงต่าง ๆ 
แตกต่างกนัออกไป คนท่ีรับราชการมกัค านึงถึงยศถาบรรดาศกัด์ิ ศกัด์ิศรีและเกียรติภูมิของความ
เป็นราชการ ส่วนคนท่ีท างานธุรกิจเอกชนอาจค านึงถึงรายไดแ้ละการมีศกัด์ิศรีของตนดว้ยเงินทอง
ท่ีสามารถจบัจ่ายใช้สอยส่ิงท่ีตนตอ้งการเพื่อรักษาสถานภาพในสังคมของตน ในขณะท่ีบุคคลท่ี
ประกอบอาชีพเดียวกนัหรือคลา้ยคลึงกนั มกัมีวถีิชีวติ ทศันคติ ความสนใจ ในเร่ืองต่าง ๆ คลา้ยคลึง
กนั 

5. ในส่วนของรายไดน้ั้นจะเป็นเคร่ืองก าหนดความตอ้งการของคน ตลอดจนก าหนด
ความคิดของคนเก่ียวกบัส่ิงต่าง ๆ และพฤติกรรมต่าง ๆ รายไดจึ้งมีอิทธิพลในการก าหนดสถานะ
ทางสังคม วถีิชีวติการมองโลก และทศันคติต่าง ๆ ของบุคคลได ้

6. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม และทศันคติ และพฤติกรรม
แตกต่างกนั คนท่ีมีการศึกษาสูงหรือมีความรู้ดีจะไดเ้ปรียบในการท่ีจะเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผู ้
ท่ีมีความรู้กวา้งขวางและเขา้ใจสารได้ดี แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถ้าไม่มีหลกัฐานหรือ
เหตุผลเพียงพอ และการศึกษานั้นเป็นตวัแปรท่ีส าคญัต่อประสิทธิภาพของการส่ือสาร เพราะส่งผล
ต่อพฤติกรรมการส่ือสาร ทั้งในส่วนความรู้สึกนึกคิด ความเช่ือ ทศันคติ ค่านิยม ความสนใจการ
เปิดรับและการตีความข่าวสารของผูรั้บสาร คนท่ีไดรั้บการศึกษาในระดบัท่ีต่างกนั ยุคสมยัต่างกนั
ในระบบการศึกษาท่ีต่างกันในสาขาวิชาท่ีต่างกัน ย่อมมีความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์และความ
ตอ้งการแตกต่างกนัออกไป 

2. ปัจจัยด้านบุคลกิภาพ และจิตวทิยาส่วนบุคคล  
รดาธร  ศรีสายหยุด และสกล  กิจจริต (2554, น.24) ได้กล่าวว่า แต่ละบุคคลมีความ

แตกต่างเฉพาะตวัอย่างมากในด้านโครงสร้างทางจิตวิทยาส่วนบุคคลซ่ึงเป็นผลสืบเน่ืองมาจาก
ลักษณะการอบรมเล้ียงดูท่ีแตกต่างกนั และการด ารงชีวิตภายในสภาพแวดล้อมทางสังคมท่ีไม่
เหมือนกนัท าให้ส่งผลกระทบถึงระดบัสติปัญญาความคิด ทศันคติ ตลอดจนกระบวนการทางจิตใจ
ในแง่ของการรับรู้ การเรียนรู้ การจูงใจ แต่ละบุคคลจะสร้างรูปแบบแห่งความคิดเห็น ความเช่ือ 
ทัศนคติ รวมทั้ งค่านิยมมาภายในตัวเองและประกอบเป็นบุคลิกภาพส่วนบุคคล ซ่ึงนับว่ามี
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ความส าคญัอยา่งยิง่ในแง่ของการเปิดรับ (Selective Exposure) การเลือกรับรู้ (Selective Perception) 
การเลือกจดจ า (Selective Retention) จึงอาจกล่าวไดว้า่ พฤติกรรมการส่ือสารของมนุษยโ์ดยเฉพาะ
การตีความสารหรือการให้ความหมายแก่สารนั้นจะแตกต่างไปตามกรอบแห่งการอา้งอิง (Frame of 
Reference) ท่ีสะสมตั้งแต่อดีต และการส่ือสารจะมีผลต่อความเช่ือ ทศันคติ ตลอดจนพฤติกรรมของ
ผูรั้บสารในลกัษณะต่าง ๆ ข้ึนอยู่กบัลกัษณะของสารซ่ึงเป็นส่ิงเร้าและสภาพแห่งกรอบแห่งการ
อา้งอิง 

3. ปัจจัยทางสังคม 
ลกัษณะทางสังคมของคนเรามีผลต่อความรู้สึกนึกคิด ค่านิยม การแสดงออก รวมทั้ง

พฤติกรรมการส่ือสารด้วย เน่ืองจากคนเรามีความสัมพนัธ์ต่อเน่ืองกบัสมาชิกในกลุ่มสังคม และ    
จะยึดถือตามกลุ่มสังคมท่ีตนเป็นสมาชิกอยู่เป็นหลกั หรือยึดถือกลุ่มสังคมท่ีตนสังกดัอยู่เป็นกลุ่ม
อา้งอิงในการตดัสินใจท่ีจะแสดงพฤติกรรมใด ๆ ก็ตาม รวมทั้งพฤติกรรมการส่ือสารดว้ย เม่ือคนเรา
กระท าหรือแสดงความคิดเห็นไปในทางเดียวกนักบัค่านิยมของกลุ่มก็จะไดรั้บความนิยมชมชอบ
จากกลุ่ม ในทางตรงขา้มหากมีการขดัแยง้กบัค่านิยมของกลุ่ม ก็อาจจะไดรั้บการลงโทษจากกลุ่ม 
นอกจากนั้นความสัมพนัธ์ภายในกลุ่มสังคมแต่ละกลุ่มในลกัษณะไม่เป็นทางการยอ่มมีอิทธิพลต่อ
ความคิดเห็น และการยอมรับของบุคคลภายในกลุ่ม เช่น ความสัมพนัธ์แบบเครือญาติ ผูน้  าทาง
ความคิด (Opinion Leader) นอกจากนั้นวฒันธรรมยงัเป็นส่วนส าคญัในการก าหนดทศันคติ และ
รูปแบบพฤติกรรมการส่ือสาร เพราะเป็นตวัก าหนดกรอบแห่งการด าเนินชีวิตของสมาชิกในสังคม
นั้น ๆ วฒันธรรมของแต่ละสังคมยอ่มมีอิทธิพลต่อการรับรู้และการตีความหมาย 

สุกฤต  กมลวฒันา (2551, น.15) ได้เสนอทฤษฎีท่ีกล่าวถึง ปัจจัยท่ีมีผลต่อความ
แตกต่างในการเลือกรับข่าวสารของมนุษย ์โดยกล่าวถึงตวัแปรแทรกท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการ
ส่ือสาร มวลชนระหว่างผู ้ส่งสารกับผู ้รับสาร โดยเน้นให้เห็นว่า ข่าวสารมิได้ไหลผ่านจาก
ส่ือมวลชนถึง  ผูรั้บสารจะเกิดผลโดยตรงทนัที แต่มีปัจจยับางอยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผูรั้บสารแต่ละ
คน เช่น ปัจจยัทางจิตวทิยาและสังคมท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสารนั้น ท าใหเ้กิดผลไม่เหมือนกนั 
หรือไม่เป็นตามเจตคติของผูส่้งสาร ทฤษฎีท่ีส าคญัเก่ียวกบัเร่ืองน้ีมีดว้ยกนั 3 ทฤษฎี ดงัน้ี 

1. ทฤษฎคีวามแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual Differences Theory) 
เป็นทฤษฎีช้ีให้เห็นว่าผูรั้บสารจากส่ือมวลชนแต่ละคนนั้นมีความแตกต่างกนัในทาง

จิตวิทยา เช่น ทศันคติ ค่านิยม และความเช่ือ ท าให้ความสนใจในการเปิดรับสารหรือตีความหมาย
ข่าวสารจากส่ือมวลชนแตกต่างกนัออกไป หลกัการพื้นฐานเก่ียวกบัทฤษฎีความแตกต่างระหวา่ง
ปัจเจกบุคคล มีดงัน้ี 

1.1 มนุษยมี์ความแตกต่างกนัมาในองคป์ระกอบทางจิตวทิยาส่วนบุคคล 
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1.2 ความแตกต่างน้ีบางส่วนมาจากลกัษณะแตกต่างทางชีวภาพ หรือทางร่างกายของ
แต่ละบุคคล แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้ 

1.3 มนุษยซ่ึ์งถูกชุบเล้ียงภายใตส้ภาพการณ์ต่าง ๆ จะเปิดรับความคิดเห็นแตกต่าง กนั
ไป 

1.4 การเรียนรู้และส่ิงแวดลอ้มท าให้เกิดทศันคติ ค่านิยม ความเช่ือ ท่ีรวมเป็นลกัษณะทาง
จิตวทิยาส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัไป 

ความแตกต่างดังกล่าวน้ีได้กลายเป็นสภาวะเง่ือนไขก าหนดการรับรู้ข่าวสารจาก
ส่ือมวลชนกล่าวคือ ลกัษณะของปัจเจกบุคคลจะมีอิทธิพลต่อการเปิดรับข่าวสาร 

2. ทฤษฎกีลุ่มสังคม (Social Categories Theory) 
ทฤษฎีน้ีกล่าวไวว้่า ประชาชนท่ีมีลกัษณะทางสังคมคล้ายกัน จะแสดงพฤติกรรม          

การส่ือสารท่ีคล้ายคลึงกัน พฤติกรรมการส่ือสารน้ี ได้แก่ การเปิดรับส่ือมวลชน ความชอบส่ือ
ประเภทต่าง ๆ และผลของการส่ือสาร เป็นตน้ ส าหรับลกัษณะทางสังคมท่ีส าคญันั้น ไดแ้ก่ ระดบั
การศึกษา รายได ้อาชีพ ชาติพนัธ์ุ ศาสนา อาย ุเพศ และภูมิล าเนา เป็นตน้ ประชาชนท่ีมีลกัษณะทาง
สังคมอยูใ่นกลุ่มเดียวกนัมกัจะมีความสนใจ หรือมีพฤติกรรมในแนวทางเดียวกนั 

3. ทฤษฎคีวามสัมพนัธ์ทางสังคม (The Social Relation Theory) 
เป็นทฤษฎีท่ีกล่าวถึงความสัมพนัธ์ทางสังคมระหว่างผูรั้บสารกบับุคคลอ่ืนในสังคม      

ในลกัษณะของกลุ่มปฐมภูมิหรือกลุ่มทุติยภูมิ โดยกลุ่มปฐมภูมิซ่ึงมีความสัมพนัธ์ใกล้ชิดในหมู่
เพื่อนสนิทเพื่อนร่วมงาน หรือในครอบครัว และวงศาคณาญาติน้ี จะมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารมากกว่า
กลุ่มทุติยภูมิ ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความใกลชิ้ดน้อยกว่า ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีไดรั้บจากส่ือมวลชนมกัจะถูก
รับรู้หรือตีความโดยอิทธิพลของกลุ่มหรือบุคคลในกลุ่มเขา้มาเก่ียวข้องเสมอ เช่น การท่ีปัจเจก
บุคคลจะเช่ือข่าวสารจากโฆษณาใด ๆ หรือไม่นั้น มกัไดรั้บอิทธิพลจากการปรึกษาหรือไต่ถามจาก
เพื่อนฝูงหรือผูใ้กล้ชิด อิทธิพลท่ีมีต่อการรับรู้ข่าวสารในลกัษณะน้ี เรียกว่า อิทธิพลของบุคคล 
(Personal Influence) ความแตกต่างของบุคคลในเร่ืองสรีระ ภูมิหลงั และสภาพแวดลอ้ม นบัวา่เป็น
เหตุผลพื้นฐานท่ีส าคญัท่ีท าใหพ้ฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารแตกต่างกนัออกไปในแต่ละบุคคล และ
ส่งผลไปถึงความแตกต่างในทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

สรุปไดว้่า พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติ และความพึงพอใจของผูช้มท่ีมีต่อ
การส่ือสารทางการตลาด ในส่วนของพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารนั้น จ าเป็นตอ้งใช้ทฤษฎีการ
เปิดรับข่าวสารเป็นกรอบแนวคิดหน่ึง เพราะจะท าให้เขา้ถึงการเปิดรับข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล ส่ือเฉพาะกิจ ส่ืออินเตอร์เน็ต ซ่ึงส่งผลต่อผูช้มท่ีมีการเปิดรับข่าวสารท่ีมี
ลกัษณะแตกต่างกนัออกไป 
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2.2 แนวคิดเกีย่วกบัทศันคติ 
             แนวคิดเร่ืองทศันคติในการศึกษาดา้นส่ือมวลชน เกิดจากการน าองคค์วามรู้จากสาขา
จิตวิทยาการเรียนรู้มาประยุกตใ์ช้กบัการศึกษาเร่ืองผลกระทบของส่ือมวลชน หลงัจากท่ีไม่อาจใช้
แนวคิดเร่ือง สัญชาตญาณ มาอธิบายการกระท าของมนุษยไ์ดแ้ลว้ก็เกิดแนวคิดใหม่ ๆ ในค่ายของ
การเรียนรู้มาใชอ้ธิบายแทน และท่ีเป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวางจนถึงทุกวนัน้ีก็คือ แนวคิดเร่ืองทศันคติ 
(Attitude) อนัหมายถึง ทิศทางและปริมาณของความชอบ-ไม่ชอบ การยอมรับ-การปฏิเสธ ส่ิงใด   
ส่ิงหน่ึงของคนเรา (ฉตัรยาพร  เสมอใจ, 2553, น.40) 

 ทศันคติสามารถส่งผลต่อพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารได ้เน่ืองจากทศันคตินับเป็น
ลกัษณะทางจิตวิทยาประการหน่ึงของปัจเจกบุคคลท่ีจะเป็นปัจจยัส าคญั ในการก าหนดความสนใจ
ท่ีจะมีต่อส่ือ รวมทั้งพฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลจะแสดงออกมาหลงัจากเปิดรับส่ือแลว้ดว้ย 

 ความหมายของทศันคติ 
 ค าว่า ทศันคติ (Attitude) มีผูใ้ห้นิยามต่าง ๆ กนัมากมาย มากกว่า 100 นิยาม โดยจะ

หยบิยกค านิยามท่ีไดรั้บการยอมรับ ดงัน้ี (ฉตัรยาพร  เสมอใจ, 2553, น.40-42)  
 ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อวตัถุอยา่งใดอยา่งหน่ึงวา่มีลกัษณะ

อยา่งไร มีความรู้สึกทางบวกหรือทางลบ ช่ืนชอบหรือไม่ช่ืนชอบ เห็นดว้ยหรือคดัคา้น ซ่ึงตามนิยาม
น้ีเป็นการมองทศันคติในแง่ของความรู้สึก หรือปฏิกิริยาท่ีมีต่อวตัถุ 

 ทศันคติ หมายถึง ความมีใจโนม้เอียงอนัเกิดจากการเรียนรู้ท่ีจะตอบสนองต่อวตัถุ หรือ
ระดบั ชั้นของวตัถุ ในลกัษณะเห็นดีเห็นชอบ หรือไม่ชอบอย่างใดอย่างหน่ึงอย่างสม ่าเสมอ เช่น 
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ ก็หมายถึง ความโนม้เอียงของผูบ้ริโภคอนัเกิดจากการเรียนรู้
จากประสบการณ์ท่ีจะประเมินตราสินคา้วา่ชอบตรานั้น หรือไม่ชอบตรานั้นอยา่งสม ่าเสมอคงเส้น
คงวา 

 ทศันคติ อาจให้นิยามโดยนิยามท่ี 2 มาแยกลกัษณะเพื่อให้เป็นขอ้ ๆ แลว้ให้นิยามใหม่
วา่ หมายถึง เป็นความรู้สึกนึกคิดท่ีก่อข้ึนจากการเรียนรู้ ความโนม้เอียงท่ีจะตอบสนองต่อวตัถุอย่าง
ใดอยา่งหน่ึง ในลกัษณะท่ีมัน่คงสม ่าเสมอ และในแนวทางเห็นชอบดว้ยหรือไม่ชอบ 

 โดยลกัษณะ 5 ประการ ของนิยามขา้งตน้น้ี อธิบายไดด้งัน้ี 
 1. ทศันคติ เป็นความรู้สึกนึกคิดท่ีก่อสร้างข้ึนจากการเรียนรู้ ไม่ใช่เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนติด

ตวัมาแต่ก าเนิด แต่เป็นส่ิงท่ีบุคคลจะได้รับจากประสบการณ์ ซ่ึงอาจเป็นประสบการณ์ตรง หรือ
ประสบการณ์ทางออ้มก็ได ้
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2. ทศันคติโดยตวัของมนัเองไม่ใช่พฤติกรรม ดงันั้น จึงมีความเหมาะสมมากกว่าท่ีจะ   
กล่าววา่ ทศันคติเป็นความโน้มเอียง เหนือสภาพความพร้อมท่ีจะตอบสนองต่อวตัถุ เช่น ผูบ้ริโภค   
มีแนวโนม้ท่ีจะชอบ หรืออยากจะซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึงโดยเฉพาะมากกวา่ผลิตภณัฑอ่ื์น เป็นตน้ 

3.    ทศันคติจะแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลกบัวตัถุเสมอ วตัถุอาจเป็นบุคคล       
กลุ่มบุคคล สถาบนั ผลิตภณัฑ์ ปัญหาทางสังคม หรืออะไรก็ได้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีเก่ียวข้อง        
ท่ีส าคญั เพราะวา่ทศันคติจะไม่อาจเกิดข้ึนไดด้ว้ยตวัของมนัเอง 

4. ทัศนคติมีลักษณะค่อนข้างคงทนถาวรไม่ใ ช่อยู่ในสภาพชั่วค รู่ชั่วยาม ท่ีจะ
เปล่ียนแปลงได้ง่าย ๆ แต่ก็ไม่ได้หมายความว่า ทศันคติเปล่ียนแปลงไม่ได้ แทจ้ริงแล้วทศันคติ
เปล่ียนแปลงได้ เพียงแต่ว่ากระบวนการเปล่ียนแปลงอาจจะเกิดช้ามาก และมกัจะเผชิญกบัการ
ต่อตา้นค่อนขา้งมาก และยิ่งบุคคลมีอายุมากข้ึน ทศันคติจะยิ่งมัน่คงมากข้ึนจนยากจะเปล่ียนแปลง
ได ้

5. ความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลกบัวตัถุจะไม่เป็นกลาง แต่จะแสดงทิศทางและความ
เขม้ขน้ของทศันคติในทางชอบหรือไม่ชอบอยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่น ผูบ้ริโภคมีทศันคติชอบลกัษณะ
ของผลิตภณัฑน์ั้น และไม่ชอบลกัษณะของผลิตภณัฑน์ั้น เป็นตน้ 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ก็พอสรุปเป็นความคิดรวบยอดไดว้า่ ทศันคติ ก็คือ แนวทางท่ีเรา
คิดรู้สึกหรือทีท่าท่ีจะกระท าต่อบางส่ิงบางอยา่งในส่ิงแวดลอ้มรอบตวัเรา เช่น ทศันคติต่อร้านขาย
ปลีก ทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์หรือทศันคติต่อรายการโทรทศัน์ เป็นตน้ โดยทศันคติจะแสดงใหเ้ห็นถึง
ทิศทางความรู้สึกต่อส่ิงเหล่าน้ีว่าเรามีความรู้สึกอย่างไร ซ่ึงอาจรู้สึกในทางบวกหรือทางลบ        
ชอบหรือไม่ชอบ  พอใจหรือไม่พอใจ  เป็นตน้ 

องคป์ระกอบของทศันคติ 
นักวิชาการส่วนใหญ่ ได้จดัแบ่งองค์ประกอบของทศันคติ (Attitude Components) 

ออกเป็น 3 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ องค์ประกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจ องค์ประกอบดา้นความรู้สึก
และองคป์ระกอบดา้นการกระท า โดยองคป์ระกอบแต่ละอยา่งอธิบายไดด้งัน้ี 

1. องค์ประกอบดา้นการให้ความรู้ความเขา้ใจ (Cognition) หรือขอ้มูลท่ีเรามีต่อส่ิงใด      
ส่ิงหน่ึง ซ่ึงเกิดจากการผสมผสานกนัระหวา่งประสบการณ์ตรงท่ีเรามีต่อวตัถุ กบัขอ้มูลจากแหล่ง
ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัวตัถุ ความรู้ และการรับรู้ดงักล่าวจะก่อตวักนัข้ึนเป็นความเช่ือต่าง ๆ (Belief) 
เก่ียวกับวตัถุหรือส่ิงนั้น ด้วยเหตุน้ีทัศนคติท่ีมีต่อวตัถุ หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึงจะประกอบไปด้วย       
ความเช่ือท่ีมีคุณสมบติัหลายประการซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมท่ีใหผ้ลเฉพาะอยา่ง 

2. องค์ประกอบด้านความรู้สึก (Affection) หรืออารมณ์ (Emotion) ซ่ึงถือได้ว่าเป็น
คุณสมบติัท่ีส าคญัท่ีสุดในการประเมินค่าตามธรรมชาติของมนุษย์ กล่าวคือ เป็นปฏิกิริยาทาง
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ความรู้สึก และอารมณ์โดยรวมท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือกล่าวไดว้า่เป็นความรู้สึกทั้งในแง่บวก หรือ
แง่ลบของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อวตัถุ หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง อนัแสดงให้เห็นถึงระดบัความชอบ หรือไม่ชอบ
วา่มากนอ้ยเพียงไร เน่ืองจากประกอบดว้ยองคป์ระกอบดา้นความรู้สึกเป็นความรู้สึกรวม (Overall 
Feeling) ท่ีส่งผลให้เกิดทศันคติ ดว้ยเหตุน้ีนกัวิชาการ และนกัวิจยัดา้นทศันคติจึงจดัให้ความรู้สึกน้ี
อนัเป็นองคป์ระกอบท่ีมีความส าคญัมากในการศึกษาทศันคติ 

3. องคป์ระกอบดา้นการกระท า (Conation) หรือองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม หมายถึง 
ความน่าจะเป็น หรือแนวโน้มท่ีบุคคลจะมีปฏิกิริยาตอบสนอง ในลกัษณะอย่างใดอย่างหน่ึงหรือ   
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงอนัเป็นผลมาจากการท างานขององคป์ระกอบในดา้นความรู้ความเขา้ใจ และความรู้สึก 

จากองคป์ระกอบดงักล่าวขา้งตน้ นกัการตลาดจ านวนมากมกัใชอ้งคป์ระกอบทางดา้น
ความรู้สึกของบุคคลแต่เพียงอยา่งเดียวในการประเมินวตัถุ เน่ืองจากการวิจยัดว้ยองคป์ระกอบเดียว
จะท าให้ประหยดัเวลาเหมาะกบังานวิจยัท่ีมีขอบเขตการศึกษาจ ากดั โดยจะจดัท าเป็นแบบสอบถาม
วดัเพียงองค์ประกอบดา้นอารมณ์ ความรู้สึก เพียงองค์ประกอบเดียว เพื่อน าไปใช้ประโยชน์ทาง
การตลาดในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภค ดงัท่ี 

ฉตัรยาพร  เสมอใจ (2553, น.43) กล่าวถึง ประเด็นน้ีไวว้า่ ไม่วา่ค  านิยามของทศันคติ       
จะเป็นเช่นไร ความรู้สึกว่าชอบ หรือไม่ชอบก็จะมีฐานะเป็นศูนยก์ลางส าคญัของทศันคติ ดงันั้น 
องค์ประกอบทางด้านความรู้สึก ซ่ึงเป็นการประเมินค่าตามธรรมชาติของมนุษย์จึงจัดได้ว่า 
องคป์ระกอบท่ีโดดเด่นท่ีสุดของทศันคติ และเราสามารถท าการศึกษาทศันคติจากองคป์ระกอบใน
เร่ืองของความรู้สึก หรือการประเมินค่าแต่เพียงอยา่งเดียวได ้

อยา่งไรก็ตาม จากแนวคิดขา้งตน้เกิดขอ้ขดัแยง้ท่ีวา่การศึกษาทศันคติดว้ยองคป์ระกอบ 
ดา้นความรู้สึกแต่เพียงอยา่งเดียวไม่สามารถใหข้อ้มูลท่ีอธิบายถึงท่ีมาของทศันคติ หรืออธิบายไดว้า่ 
อะไรท่ีมีอิทธิพลต่อทัศนคติท่ีเกิดข้ึน และไม่สามารถน าข้อมูลท่ีได้ไปอธิบายแนวโน้มท่ีจะ
ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมได ้

ฉัตรยาพร  เสมอใจ (2553, น.43) จึงไดใ้ห้ค  านิยามของทศันคติตามแนวทางของตน 
หมายถึงจุดยนืของบุคคลในลกัษณะของความรู้สึก และการประเมินค่า ท่ีมีต่อวตัถุ การกระท า หรือ
เหตุการณ์ต่าง ๆ โดยทศันคติจะแสดงออกถึงความรู้สึกทัว่ไปของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงเร้าในลกัษณะท่ี
ช่ืนชอบ หรือไม่ช่ืนชอบ และได้อธิบายท่ีมาของทศันคติว่า ทศันคติเป็นความรู้สึก (Affection)      
ในการประเมินค่า (Evaluation) ตามธรรมชาติของมนุษย์ท่ีมีต่อส่ิงต่าง ๆ ซ่ึงถูกก าหนดข้ึนจาก  
ความเช่ือต่าง ๆ (Belief) ของบุคคลท่ีมีต่อวตัถุ บุคคล ส่วนมากจะมีความเช่ือต่าง ๆ ทั้งในทางบวก 
และทางลบต่อวตัถุอยูแ่ลว้ โดยทศันคติจะเป็นผลท่ีเกิดจากการเช่ือมต่อระหวา่งความเช่ือต่าง ๆ      ท่ี
บุคคลมีความรู้สึกหรือการประเมินค่าโดยรวมทั้งหมดท่ีมีต่อวตัถุซ่ึงเกิดจากความเช่ือนั้น 
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การเกดิทศันคติ 
องค์ประกอบของทศันคติประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ คือ องค์ประกอบทางด้าน

ความรู้ องคป์ระกอบทางดา้นความรู้สึก องคป์ระกอบทางดา้นพฤติกรรมหรือการกระท า ซ่ึงการมี
ทศันคติต่อวตัถุอย่างใดอย่างหน่ึง จึงควรพิจารณาจากองค์ประกอบทั้ง 3 ส่วน ตามแนวคิดของฟิ
ชเบน เซน ไดอ้ธิบายถึง การก่อตวัข้ึนเป็นทศันคติของคนท่ีมีต่อวตัถุต่าง ๆ นั้น มีพื้นฐานมาจาก
ความเช่ือ       ซ่ึงหมายถึงมุมมองต่อวตัถุ หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึงตามความคิดของบุคคลท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงเกิด
จากการเช่ือมโยงวตัถุกบัคุณลกัษณะแต่ละอย่างของวตัถุนั้นและเกิดเป็นความรู้ความเขา้ใจว่าวตัถุ
นั้น          มีคุณลกัษณะต่าง ๆ อยา่งไร (ฉตัรยาพร  เสมอใจ, 2553, น.44) 

ความเช่ือต่าง ๆ ทั้งหมดท่ีบุคคลมีจะถูกรวมเขา้เป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการรับรู้ 
และกลายเป็นประสบการณ์ท่ีมีบทบาทส าคญัในการก าหนดทศันคติ  ความตั้งใจ และพฤติกรรม         
ของบุคคล หรือกล่าวอีกอยา่งหน่ึงไดว้่าความเช่ือถือก็คือฐานขอ้มูลทั้งหมดท่ีบุคคลมีเก่ียวกบัวตัถุ 
และส่ิงต่าง ๆ ในโลก ซ่ึงเกิดจากการเช่ือมโยงวตัถุเขา้กบัคุณลกัษณะต่าง ๆ ของวตัถุ จนกลายเป็น
ความรู้ ความเข้าใจ โดยข้ึน อยู่กับกระบวนการรับรู้ และการสร้างทศันคติ และมุมมองท่ีมีต่อ
คุณลกัษณะต่าง ๆ ของวตัถุวา่แตกต่างกนัอยา่งไร 

นอกจากน้ีบุคคลแต่ละคนจะมีความเช่ือต่อวตัถุ การกระท า และเหตุการณ์แตกต่างกนั
ไปตามประสบการณ์ต่าง ๆ ในชีวิต ความเช่ือบางอย่างอาจอยู่คงทนถาวร ขณะท่ีบางอย่างอาจ
เลือนลางหายไปและเกิดความเช่ือใหม่ ๆ เขา้มาแทนท่ี ดงันั้น ด้วยเหตุท่ีทศันคติได้รับอิทธิพล
โดยตรงจากความเช่ือ เม่ือความเช่ือเปล่ียนแปลงได ้ทศันคติก็เปล่ียนแปลงไดเ้ช่นเดียวกนั ทศันคติ
บางอยา่งอาจคงทนเป็นระยะเวลานาน ในขณะท่ีบางอยา่งอาจเปล่ียนแปลงกลบัไปกลบัมาได ้

ความเช่ือนั้น ถือว่าเป็นโครงสร้างพื้นฐานในการรับรู้ของคนเรา โดยคนเราจะเรียนรู้
หรือสร้างความเช่ือเก่ียวกบัคุณลกัษณะต่าง ๆ ของวตัถุ 3 ทางดว้ยกนัคือ จากการสังเกตโดยตรง จาก
การได้รับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกบัส่ิงนั้น จากการเปรียบเทียบวตัถุนั้นเข้ากับส่ิงต่าง ๆ ท่ีตนรู้จกั           
โดยบุคคลจะเช่ือมโยงวตัถุเขา้กบัคุณลกัษณะของวตัถุและกลายเป็นความเช่ือข้ึนมา และเน่ืองจาก
วตัถุอาจมีหลายคุณลกัษณะ เช่น ขนาด รูปร่าง สีสัน และลกัษณะเฉพาะ ดงันั้น ความเช่ือท่ีมีวตัถุ
สามารถมีหลายด้าน ด้วยเหตุน้ีในการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัทศันคติของบุคคลท่ีแทจ้ริงต่อวตัถุ     
จึงควรพิจารณาจากความเช่ือหลาย ๆ ด้านท่ีบุคคลมีต่อคุณลกัษณะต่าง ๆ ของวตัถุ  หรือส่ิงใด        
ส่ิงหน่ึงรวมกนั 

ฉตัรยาพร  เสมอใจ (2553, น.45) ไดก้ล่าวถึง ทศันคติ มีระดบัความเขม้ขน้ของทศันคติ     
ท่ีแตกต่างกนั และสามารถใชก้ าหนดท่าทีของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงได ้แบ่งออกเป็น 



 

 
24 

1. ทศันคติในทางบวก (Positive Attitude) เป็นทศันคติท่ีชกัน าให้บุคคลแสดงออกหรือ     
มีอารมณ์ความรู้สึกในดา้นดี ต่อบุคคล หน่วยงาน สถาบนั รวมไปถึงเร่ืองราว และส่ิงต่าง ๆ ท่ีเป็น
พื้นฐานท่ีดีในการยอมรับความคิดขอ้มูลใหม่ 

2. ทศันคติในทางลบ (Negative Attitude) เป็นทศันคติทางลบ หรือไม่ดี เป็นทศันคติท่ี 
สร้างความรู้สึกไปในทางเส่ือมเสีย ไม่ได้รับความเช่ือถือหรือไวว้างใจ อาจมีความเคลือบแคลง 
ระแวง สงสัย รวมทั้งเกลียดชงัต่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง เร่ืองราวปัญหาใดปัญหาน่ึง หรือหน่วยงาน 
องคก์าร สถาบนั และการด าเนินกิจการขององคก์ารและอ่ืน ๆ 

3. ทศันคติน่ิงเฉย (Passive Attitude) เป็นทศันคติท่ีบุคคลไม่แสดงความคิดเห็นใดๆ       
โดยส้ินเชิง 

จากแนวคิดดงักล่าวน้ี ไดใ้ชนิ้ยามและแนวคิดของ ฟิชเบน เซน มาเป็นแนวทางในการ 
ศึกษา เน่ืองจากมีความตอ้งการท่ีจะศึกษาถึงทศันคติในฐานะความรู้สึก (Affection) ท่ีมีต่อ           การ
ส่ือสารทางการตลาด ดงันั้น ในการศึกษาคร้ังน้ีจึงหมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีเกิดจากการประเมินค่า
ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ การส่ือสารทางดา้นผลิตภณัฑ์ การส่ือสารทางดา้นราคา 
การส่ือสารทางดา้นการจดัจ าหน่าย และการส่ือสารทางดา้นการส่งเสริมการตลาด    ซ่ึงถูกก าหนด
มาจากความเช่ือของผูบ้ริโภค โดยผลท่ีได้รับจะท าให้ทราบถึงความรู้สึกหรือทศันคติท่ีมีต่อการ
ส่ือสารทางการตลาด ทั้งในแง่บวก และแง่ลบ ความชอบ ไม่ชอบ ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อบริษทั 
อยธุยา อลิอนัซ์ ซี.พี. ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในการปรับปรุง กรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั 
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)ต่อไป 
 
2.3 แนวคิดเกีย่วกบัการเลือกสรรและการเปิดรับส่ือ 

แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 
ศิริพร  นนัตาค า ( 2550, น.82) กล่าวว่า ผูรั้บสารแต่ละคนต่างมีพฤติกรรมการเปิดรับ

ส่ือ มวลชนตามแบบเฉพาะของตน ซ่ึงแตกต่างกนัไป แรงผลกัดนัให้บุคคลใดบุคคลหน่ึงเลือกรับ
ส่ือ เกิดจากพื้นฐาน 4 ประการ คือ                       

1. ความเหงา เม่ือบุคคลตอ้งอยู่ตามล าพงั ไม่สามารถท่ีจะติดต่อสังสรรคก์บับุคคลอ่ืน       
ในสังคมได ้ส่ิงท่ีดีท่ีสุด คือ การอยู่กบัส่ือ ส่ือมวลชนจึงเป็นเพื่อนแกเ้หงาได ้และบางคร้ังบางคน
พอใจท่ีจะอยูก่บัส่ือมวลชนมากกวา่อยูก่บับุคคล เพราะส่ือมวลชนไม่สร้างแรงกดดนัในการสนทนา
หรือแรงกดดนัทางสังคมใหแ้ก่ตนเอง 
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2. ความอยากรู้อยากเห็น มนุษย์มีความอยากรู้อยากเห็นในส่ิงต่าง ๆ อยู่แล้วตาม
ธรรมชาติ ดงันั้น ส่ือมวลชนจึงถือเอาจุดน้ีเป็นหลกัส าคญัในการเสนอข่าวสาร โดยเร่ิมเสนอจากส่ิง
ใกลต้วัก่อนไปจนถึงส่ิงท่ีอยูห่่างตวัออกไป 

3. ประโยชน์ใช้สอยของตนเอง มนุษย์จะแสวงหาข่าวสารและใช้ข่าวสารเพื่อ
ประโยชน์ของตนเอง เพื่อช่วยให้ความคิดของตนเองบรรลุ เพื่อใชข่้าวสารท่ีไดม้าเสริมบารมี การ
ช่วยให้ตนเองสะดวกสบาย หรือให้ความบนัเทิงแก่ตน โดยจะเลือกส่ือท่ีใชค้วามพยายามนอ้ยท่ีสุด 
(Least Effort) และไดผ้ลประโยชน์ตอบแทนท่ีดีท่ีสุด (Promise of Reward) 

4. ลกัษณะเฉพาะของส่ือแต่ละอย่าง มีส่วนท าให้ผูรั้บสารแสวงหาและไดป้ระโยชน์        
ไม่เหมือนกนั ผูรั้บสารแต่ละคนย่อมจะเขา้ใจในลกัษณะบางข่าวจากส่ือท่ีจะสนองความตอ้งการ
และท าใหต้นเองเกิดความพึงพอใจ 

ศิริพร  นนัตาค า (2550, น.83) ไดใ้หค้วามหมายของการเปิดรับส่ือไว ้ดงัน้ี 
1. การแสวงหาขอ้มูล (Information Seeking) คือ บุคคลจะแสวงหาความรู้เพื่อตอ้งการ

ใหมี้ความคลา้ยคลึงกบับุคคลอ่ืนในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือเร่ืองทัว่ ๆ ไป 
2. การเปิดรับข้อมูล (Information Receptivity) คือ บุคคลจะเปิดรับส่ือเพื่อต้องการ

ทราบขอ้มูลท่ีตนสนใจอยากรู้ 
3. การเปิดรับประสบการณ์ (Experience Receptivity) คือ บุคคลจะเปิดรับข่าวสาร

เพราะตอ้งการท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงเพื่อผอ่นคลายอารมณ์ 
ศิริพร  นนัตาค า (2550, น.84) กล่าวว่า ตวัช้ี (Index) ท่ีใช้วดัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 

(Media Exposure) ส่วนใหญ่ท่ีใชก้นั2 อยา่ง คือ  
1. วดัจากเวลาท่ีใชส่ื้อ 
2. วดัจากความถ่ีของการใชส่ื้อแยกตามประเภทของเน้ือหารายการท่ีแตกต่างกนั 
โดยกล่าวว่า การวดัในเร่ืองเวลาท่ีใช้กบัส่ือมีขอ้เสียตรงท่ีว่า ค  าตอบข้ึนอยู่กบัปัจจยั

หลายอย่าง เช่น ความสนใจของผูฟั้ง เวลาว่างท่ีคนมีอยู่และการมีส่ือใกล้ตัว (Availability of 
Medium) ด้วยเหตุน้ี ค  าตอบท่ีเก่ียวกับเวลาท่ีใช้กับส่ือจึงมกัไม่สามารถแปลความหมายได้ทาง
จิตวทิยาและ มกัไม่ใหผ้ลท่ีชดัเจนเม่ือน าไปเช่ือมโยงความสัมพนัธ์กบัตวัแปรอ่ืน และเพื่อแกปั้ญหา
ความ          ไม่ชดัเจนในเร่ืองน้ี จึงไดมี้การวดัตวัแปรการเปิดรับส่ือ โดยใช้ความถ่ีของการใช้ส่ือ
เฉพาะอยา่งเจาะจงในเน้ือหา เช่น วดัความถ่ีของการอ่านข่าวท่ีเน้ือหาประเภทต่าง ๆ ในหนงัสือพิมพ ์

ดงันั้นจึงอาจสรุปได้ว่า การเปิดรับส่ือนั่น หมายถึง ชนิดของส่ือท่ีเลือกเปิดรับ และ
ความบ่อยคร้ังในการเปิดรับ 
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การเลือกส่ือหลกั (Choosing Among Major Media Types) 
ส่ือหลกัแต่ละชนิดมีความแตกต่างกนัในดา้นขีดความสามารถในการเขา้ถึง ความถ่ี 

ผลกระทบ ตลอดจนขอ้ไดเ้ปรียบและขอ้จ ากดั ดงัจะจ าแนกคุณลกัษณะของส่ือดงัน้ี 
1. หนงัสือพิมพ ์(News Papers) มีจุดเด่น คือ ยดืหยุน่สูง ไม่ตอ้งใชเ้วลานาน ครอบคลุม

เฉพาะพื้นท่ีไดดี้ การยอมรับกวา้ง ความน่าเช่ือถือสูง และมีขอ้จ ากดั คือ อายสุั้น คุณภาพการผลิตต ่า 
กลุ่มผูอ่้านต่อ (Pass Along Audience) มีนอ้ย 

2. โทรทศัน์ (Television) มีจุดเด่น คือ เห็นทั้งภาพ การเคล่ือนไหว และไดฟั้งเสียงเร่ง
เร้าความรู้สึกได้ดี ได้รับความสนใจสูงเข้าถึงได้ดี และมีข้อจ ากัด คือ ต้นทุนท่ีเป็นตวัเงินสูง มี
จ านวนโฆษณามาก กระจายไปในอากาศอยา่งรวดเร็ว เขา้ถึงทุกกลุ่ม แยกประเภทลูกคา้ไดย้าก 

3. จดหมายตรง (Direct Mail) มีจุดเด่น คือ เลือกกลุ่มลูกคา้ไดดี้ ยืดหยุน่สูง ไม่มีส่ืออ่ืน     
มารบกวน มีลกัษณะเป็นส่วนตวั และมีขอ้จ ากดั คือ ตน้ทุนสูง ถูกมองเป็นขยะ (Junk Mail) 

4. วิทยุ (Radio) มีจุดเด่น คือ ใช้กันอย่างกวา้งขวาง ควบคุมพื้นท่ีและลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผูฟั้งได ้ตน้ทุนต ่า และมีขอ้จ ากดั คือ มีแต่เสียงอยา่งเดียวไดรั้บความสนใจนอ้ย
กวา่ โทรทศัน์ อตัราค่าโฆษณาไม่แน่นอน กระจายไปในอากาศอยา่งรวดเร็ว 

5. นิ ตยสาร  (Magazines) มี จุ ด เ ด่น  คื อ  ครอบค ลุมพื้ น ท่ี  และลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผูอ่้านไดสู้ง คุณภาพการผลิตดี อายุยาว มีผูอ้่านต่อจ านวนมาก และมีขอ้จ ากดั 
คือ ใช้ระยะเวลาสั่งซ้ือโฆษณานาน มียอดพิมพ์สูญเสียไปส่วนหน่ึง ไม่สามารถเลือกต าแหน่ง
โฆษณาได ้

6. ส่ือกลางแจง้ (Outdoor) มีจุดเด่นคือ ยืดหยุ่นสูง มีผูเ้ห็นซ ้ ามาก ตน้ทุนต ่า ไม่ค่อยมี       
การแข่งขนั และมีขอ้จ ากดั คือ ผูเ้ห็นโฆษณามีจ ากดั มีขอ้จ ากดัดา้นความคิดสร้างสรรค ์

7. สมุดหน้าเหลือง (Yellow Pages) มีจุดเด่น คือ ครอบคลุมพื้นท่ีระดับท้องถ่ิน 
น่าเช่ือถือ เขา้ถึงสูง ตน้ทุนต ่า และมีขอ้จ ากดั คือ มีจ านวนโฆษณามาก ใช้เวลารอดคอยในการซ้ือ
โฆษณานาน มี ขอ้จ ากดัดา้นความคิดสร้างสรรค ์

8. จดหมายข่าว (New Sletters) มีจุดเด่น คือ เลือกกลุ่มเป้าหมายได ้ควบคุมได ้มีโอกาส
ไดรั้บการตอบกลบั ตน้ทุนเปรียบเทียบต ่า และมีขอ้จ ากดั คือ ตน้ทุนอาจบานปลาย 

9. โบรชวัร์ (Brochures) มีจุดเด่น คือ ยืดหยุน่สูง ควบคุมได ้ท าเร่ืองราวให้น่าสนใจได ้
และมีขอ้จ ากดั คือ การผลิตอาจท าใหต้น้ทุนบานปลาย 

10. โทรศพัท ์(Telephone) มีจุดเด่น คือ มีผูใ้ชม้าก สัมผสัโดยบุคคล และมีขอ้จ ากดั คือ 
ตน้ทุนเปรียบเทียบสูง เวน้แต่จะใชอ้าสาสมคัร 
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11. อินเตอร์เน็ต (Internet) มีจุดเด่น คือ ส่ือสารสองทาง ตน้ทุนต ่า และมีขอ้จ ากดั คือ 
เป็นส่ือใหม่ บางประเทศยงัมีผูใ้ชน้อ้ย 

ประเภทของส่ือ 
ส่ือท่ีใชใ้นการส่ือสารสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท ประกอบดว้ย (เสรี  วงษม์ณฑา,       

2551, น.34) 
1. ส่ือบุคคล เป็นส่ือท่ีสามารถใชส่ื้อสารไดส้องทาง มีการโตต้อบกนัได ้แต่มกัเป็นไป

ใน วงแคบ เช่น พนกังานขาย พนกังานแนะน าสินคา้ (PC) 
2. ส่ือสารมวลชน ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ฯลฯ 
3. ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินเตอร์เน็ต อีเมล์ ซ่ึงมีขอ้ดี คือ ให้ขอ้มูลข่าวสารไดม้าก มี

ภาพ เสียง สามมิติ มีการเคล่ือนไหว มีภาพเสมือนจริง มีลูกเล่นมาก แต่มีขอ้เสีย คือ มีราคาสูง 
จ านวนผูรั้บสารอยูใ่นวงแคบ จึงเป็นส่ือเพื่อสนองภาพลกัษณ์มากกวา่ 

เสรี  วงษม์ณฑา (2551, น.20) ไดก้ล่าวถึง ประเภทของส่ือท่ีใชใ้นการส่ือสารสามารถ
แบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ 

1. ส่ือบุคคล หมายถึง ตวัคนท่ีน ามาใชใ้นการส่ือสารกบัผูรั้บสารในลกัษณะเผชิญหนา้    
การใช้ส่ือบุคคลในการส่ือสารสามารถท าได้ทั้งในรูปของการสนทนากบัผูรั้บสารเพียงคนเดียว 
หรือในรูปของการประชุมกลุ่มซ่ึงประกอบไปดว้ยผูรั้บสารมากกวา่ 1 คนก็ได ้

2. ส่ือมวลชน หมายถึง ส่ือท่ีสามารถน าสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารซ่ึงประกอบดว้ย
คนจ านวนมากไดอ้ย่างรวดเร็ว ภายในเวลาท่ีใกลเ้คียงกนั และสามารถท าให้เกิดการเปล่ียนแปลง
ทศันคติท่ีไม่ฝังแน่นได้ โดยทัว่ไปส่ือมวลชน ได้แก่ หนังสือพิมพ์ วิทยุกระจายเสียง โทรทศัน์ 
นิตยสาร และภาพยนตร์ 

3. ส่ือเฉพาะกิจ หมายถึง ส่ือท่ีถูกผลิตข้ึนมาโดยมีเน้ือหาเฉพาะและมีจุดมุ่งหมายหลกั
อยู่ท่ีผูรั้บสารเฉพาะกลุ่ม ส่ือประเภทน้ี ได้แก่ หนังสือ คู่มือ จุลสาร แผ่นพบั โปสเตอร์ ภาพ
นิทรรศการ เป็นตน้ 

ดงันั้น ส่ือสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ 
1. ส่ือบุคคล เช่น พนกังานขาย พนกังานแนะน าสินคา้ เป็นตน้ 
2. ส่ือมวลชน เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ภาพยนตร์ เป็นตน้ 
3. ส่ือเฉพาะกิจ เช่น หนงัสือ คู่มือ แผน่พบั โปสเตอร์ ภาพนิทรรศการ เป็นตน้ 
4. ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินเตอร์เน็ต อีเมล ์เป็นตน้ 
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2.4 แนวคิดเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาด 
ธงชยั  สันติวงษ ์(2554, น.263) กล่าวไวว้า่ การศึกษาถึงปรากฏการณ์ ท่ีผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) 

และผูข้าย (องค์กรธุรกิจ) มาบรรจบพบกนั และเก่ียวขอ้งจนเป็นท่ียุติอย่างไร นับว่าเป็นเร่ืองท่ีมี
ความสลบัซบัซอ้นอยา่งยิง่ เพราะวา่กิจกรรมท่ีมีการซ้ือโดยผูบ้ริโภคและการขายโดยผูข้ายท่ีปรากฏ 
ณ ขณะใดขณะหน่ึงนั้น แทจ้ริงเป็นเพียงขั้นสุดทา้ยของเหตุการณ์หลายขั้นตอน ท่ีเกิดข้ึนก่อนหน้า
นั้น โดยผูซ้ื้อจะมีกระบวนการของตนเองมาก่อนและส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่าน้ี ก็มีอิทธิพลเร่ือยมาจนถึง
ขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ขณะท่ีผูข้ายเองก็ตอ้งมีกระบวนการการบริหารงานการตลาดของตนมา
ก่อนมากมาย เช่น การเตรียมการและคิดพิจารณาเร่ืองลกัษณะผลิตภณัฑ์ ก าหนดวธีิการจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการขาย และการโฆษณาต่าง ๆ ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ทางการตลาด ต่าง ๆ ท่ีไดน้ ามาเลือกใช ้

การซ้ือและการขายจะเกิดข้ึนได ้ก็ต่อเม่ือกระบวนการตดัสินใจของแต่ละฝ่ายท่ีเป็นมา
นั้น มีโอกาสมาตอ้งตรงกนัและเขา้กนัไดเ้ท่านั้น สาระส าคญัของการเขา้กนัไดห้รือตอ้งตรงกนัน้ี
กลไก ท่ีส าคญัก็คือ การติดต่อส่ือสาร (Communication) ท่ีทั้งสองฝ่ายก าลงักระท าต่อกนัซ่ึงหน้า 
หรือนัน่ ก็คือการโฆษณา การใหข้อ้มูลต่าง ๆ จากฝ่ายผูข้าย และการรับรู้และเขา้ใจในฝ่าย ของผูรั้บ 

ส่วนประสมการตลาด [Marketing Mix (4Ps)] หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุม
ได้ ซ่ึงใช้รวมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกัน
เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการติดต่อส่ือสารขององคก์าร ซ่ึงประกอบดว้ย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 
2555, น.34-38) 

1. ผลิตภัณฑ์  (Product) หมายถึง  ส่ิงท่ีองค์กรธุรกิจน ามาเสนอขายภายในตลาด               
เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจผลิตภณัฑ์
ไม่ไดห้มายถึง วตัถุท่ีจบัตอ้งไดเ้ท่านั้น แต่ยงัรวมถึงรูปแบบ ความคิด และส่ิงท่ีเป็นนามธรรมอ่ืน ๆ 
ซ่ึงจับต้องไม่ได้ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคลก็ได้         
โดยองค์กรธุรกิจควรค านึงถึงตลาด และสร้างความแตกต่างทางการแข่งขัน (Differentiation)         
ในดา้นต่าง ๆ ทั้งผลิตภณัฑ ์บริการ บุคลากร และภาพลกัษณ์ 

2. ราคา (Pricing) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย เพื่อแลกกบัการ
ได้มาของผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ ราคาเป็นองค์ประกอบส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผู ้บริโภค  โดยเฉพาะในช่วงการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ ผู ้บริโภคจะท าการ
เปรียบเทียบคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าท่ีจะได้รับ   
สูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะเกิดความรู้สึกคุม้ค่าและยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว 

3. การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง ช่องทางซ่ึงองคก์รธุรกิจใชเ้พื่อการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากองคก์รไปยงัตลาด การจดัจ าหน่ายมีความส าคญัเพราะ หากองคก์รสามารถ 
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กระจายสินคา้ไดอ้ย่างทัว่ถึง ก็จะเป็นประโยชน์ในการเอ้ืออ านวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภคได้
เป็นอยา่งดี สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน
การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงเหลือ  

การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2555, น.35) 
3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ 

และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย จึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจผ่าน
คนกลางหรือไม่ก็ได ้ดงัภาพท่ี 1 

3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้จึง
ประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัต่อไปน้ี 

3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 
3.2.2 การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
3.2.3 การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) 
 
ทีม่า : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2555, น.36) 
 

4. การส่ง เส ริมการตลาด (Promotion)  หรือการส่ือสารการตลาด  (Marketing 
Communication) เป็นเคร่ืองมือท่ีองค์กรธุรกิจใช้เพื่อการส่ือสารขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัธุรกิจ และ
ผลิตภณัฑ์ไปยงัผูรั้บสารท่ีเป็นเป้าหมาย  เพื่อสร้างความเข้าใจ เตือนปัญหา และจูงใจผูบ้ริโภค        
ใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์และซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อน าไปแกปั้ญหาท่ีมีนั้นต่อไป โดยท่ีการส่งเสริม
การตลาดนั้นจะมีลกัษณะเป็นการส่งเสริม และสนบัสนุนการด าเนินงานทางการตลาดของธุรกิจ  

 

 

ผู้ผลติ คนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง 
อตุสาหกรรม 
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ปัจจยัการส่ือสารการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
1. การโฆษณา (Advertising) 
2. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations (PR)] 
3. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด (Promotional Objectives) มี 3 ดา้น คือ  
(เสรี วงษม์ณฑา, 2551, น.22-23) 
1. วตัถุประสงค์ขององค์การ  (Corporate Objectives) เป็นวตัถุประสงค์ในด้านการ

เติบโตและก าไรของธุรกิจ 
2. วัตถุประสงค์ทางการตลาด  (Marketing Objectives) เป็นวัตถุประสงค์ในการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภคหรือการเปล่ียนแปลงส่วนครองตลาดท่ีมีผลต่อยอดขาย และ
โครงสร้างของตลาดวา่ใครจะเป็นผูน้ า ผูต้าม และใครจะเป็นคู่แข่งขนัท่ียนืหยดัอยูไ่ด ้

3. วตัถุประสงคท์างการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Objectives) เป็น 
วตัถุประสงคท์างดา้นการส่ือสารอนัไดแ้ก่ การสร้างการรับรู้ การสร้างการตอบรับ การ

จูงใจใหเ้กิด 
พฤติกรรมท่ีตอ้งการ เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายตามแผนการตลาด 
ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 
การตลาดสมยัใหม่นั้น นักการตลาดจะไม่เพียงแต่การพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ได้

ผลิตภัณฑ์ท่ีดี  ก าหนดราคาท่ีเหมาะสม และวางจัดจ าหน่ายท่ีลูกค้าเป้าหมายสามารถซ้ือได้
โดยสะดวกเท่านั้น แต่นกัการตลาดจ าเป็นจะตอ้งจดัระบบการส่ือสารท่ีดีดว้ย เพื่อให้สามารถน าไป
ติดต่อส่ือสารกับบุคคลหลายฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง เช่น ลูกค้าทั้ งในปัจจุบนัและในอนาคต คนกลาง           
ผูถื้อหุ้น ผูจ้  าหน่ายปัจจยัการผลิต และสาธารณชนโดยทัว่ไปเป็นตน้ รวมทั้งเพื่อเป็นการส่งเสริม
การตลาด เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์่างๆ ดงักล่าวมาแลว้อีกดว้ย (ดารา  ทีปะปาล, 2553, น.8-15) 

การติดต่อส่ือสารเพื่อให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพ และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ตาม
ตอ้งการจ าเป็นจะตอ้งให้เคร่ืองมือส่ือสารหลายๆ  อยา่งรวมกนั ซ่ึงเรียกวา่ ส่วนประสมการส่ือสาร
การตลาด (Marketing Communication Mix) หรือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า ส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด (Promotion Mix) ซ่ึงประกอบดว้ยเคร่ืองมือส่ือสารหลกัส าคญั 5 อยา่ง คือ (Kotler, 2006, 
p.604) 

1. การโฆษณา (Advertising) 
2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
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3. การประชาสัมพนัธ์ และการเผยแพร่ข่าว (Public Relations and Publicity) 
4. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
5. การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing)  
สามารถจ าแนกรายละเอียดไดด้งัน้ี 
1.การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบในการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้บุคคลมี

วตัถุประสงค์ในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัองค์การ ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด แต่มกัจะมุ่งเน้น    
การส่ือสารขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เป็นหลกั โดยผูอุ้ปถมัภ์ท่ีระบุช่ือจะตอ้งเสียค่าใช้จ่าย
ส าหรับส่ือโฆษณา การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารท่ีมีกลุ่มผูฟั้งจ านวนมาก เป็นการกระจาย
ข่าวสาร (Pervasiveness) ไปยงักลุ่มผูฟั้งอยา่งกวา้งขวางและย  ้าซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก 

2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดในลกัษณะ      
ท่ีเป็นการมอบส่ิงจูงใจพิเศษเพื่อให้ซ้ือผลิตภณัฑ ์และสามารถกระตุน้การขายใหเ้กิดข้ึนทนัทีทนัใด
จากกลุ่มผูบ้ริโภคหรือผูข้าย (Consumer or Dealer) การส่งเสริมการขายเป็นการติดต่อส่ือสาร
ระหว่างผูผ้ลิต (Producer) หรือผูข้าย (Dealer) กบัผูบ้ริโภคซ่ึงจะก่อให้เกิด ความสนใจและจดัหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ผูข้ายมีการมอบส่ิงท่ีมีคุณค่าเป็นพิเศษให้แก่ผูบ้ริโภคหรือผูข้าย เป็นการ
ชกัจูง (Invitation) ใหเ้กิดการซ้ือขายในทนัทีทนัใด 

3. การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว (Public Relation and Publicity) ปกติมุ่งเนน้
การส่ือสารข้อมูลข่าวสารท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจเป็นหลัก การให้ข่าวเป็นรูปแบบหน่ึงของการ
ประชาสัมพนัธ์ 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นหน้าท่ีขององค์กรธุรกิจใน การสร้างความ
เช่ือถือและทศันคติท่ีดีจากชุมชน ซ่ึงอยูใ่นรูปของนโยบายและกระบวนการของบุคคลหรือองคก์าร
เพื่อสร้างความสนใจต่อชุมชน และการบริหารโปรแกรมการท างานเพื่อสร้างความเข้าใจหรือ      
การยอมรับจากชุมชน การประชาสัมพนัธ์มีวตัถุประสงค์ท่ีกวา้งกว่าการให้ข่าวเน่ืองจากจะสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีของบริษทัให้เกิดกบัชุมชน การให้ข่าวเป็นเทคนิคในการติดต่อส่ือสารท่ีส าคญัท่ีสุด
ของการประชาสัมพนัธ์ และเป็นเคร่ืองมือท่ีใชม้ากท่ีสุด 

การเผยแพร่ข่าว (Publicity) เป็นการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้บุคคล และเป็นการให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัองค์การ ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดท่ีไม่ได้เสียค่าใช้จ่ายโดยตรง หรือไม่ได้
ด าเนินการโดยตรงจากผูอุ้ปถมัภท่ี์ระบุช่ือ การให้ข่าวสารสามารถสร้างความเช่ือถือต่อผูบ้ริโภคได้
อยา่งดี 

4. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ ตวัต่อตวั (Person 
to Person) โดยผู ้ขายจะพยายามช่วยเหลือและใช้ความพยายามท าการชักจูงผู ้บริโภคให้ซ้ือ
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ผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาดา้นความคิด การขายโดยใช้พนกังานขาย จะท าให้ทราบถึง
ปฏิกิริยาตอบสนองต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ เช่น สีหนา้ แววตา ความคิดเห็น ความพอใจหรือไม่พอใจ การ
ตดัสินใจ หรือไม่ตดัสินใจซ้ือ 

5. การตลาดเจาะตรง  (Direct Marketing) หมายถึง  ระบบการตลาด  ซ่ึงองค์กรใช้
เคร่ืองมือส่ือสารต่าง ๆ ติดต่อกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยตรง โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองอย่างใดอย่างหน่ึง และ/หรือ เกิดรายการซ้ือขายข้ึน ส าหรับรูปแบบของการส่ือสาร
การตลาดแบบเจาะตรง ท่ีเป็นหลักและนิยมใช้กันมาก มี 4 รูปแบบ คือ (Kotler and Armstrong, 
2006, pp.444-448) 

5.1 การตลาดโดยใชจ้ดหมายตรงและแคตตาล็อก (Direct-Mail and Catalog Marketing) 
หมายถึง การด าเนินการตลาดโดยใช้วิธีส่งจดหมาย ใบโฆษณา ตวัอย่างสินคา้ โบรชวัร์ แผ่นพบั 
ใบปลิว แคตตาล็อก ส่งตรงไปยงัลูกคา้เป้าหมาย   ตามรายการท่ีลูกคา้เลือกสรร                ทาง
ไปรษณีย์ หรืออาจวางในร้านค้า  หรือศูนย์การค้าใหญ่ ๆ เพื่อให้ลูกค้าสามารถหยิบไปได้ ทั้งน้ี
เพื่อใหลู้กคา้สั่งซ้ือสินคา้หรือตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึงตามตอ้งการ 

5.2 การตลาดโดยใชโ้ทรศพัท์ (Telemarketing) หมายถึง การด าเนินงานการตลาดโดย
ใช้โทรศพัท์เป็นเคร่ืองมือเพื่อขายสินคา้และบริการโดยตรงกบัลูกค้าหรือธุรกิจต่าง ๆ โดยวิธีน้ี
บริษทัอาจจะท าเป็นแผ่นพบั โบรชวัร์ ฯลฯ บอกลกัษณะของสินคา้และบริการท่ีเสนอขายพร้อม
ก าหนดราคา และหมายเลขโทรศพัท ์เพื่อใหลู้กคา้ท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ซ้ือไดท้างโทรศพัท ์แลว้ผูข้าย
น าสินคา้ไปมอบใหถึ้งบา้น 

5.3 การตลาดโดยใช้โทรทัศน์  (Television Marketing) หมายถึง  การด าเนินงาน
การตลาดโดยใชโ้ทรทศัน์เป็นเคร่ืองมือในการขายสินคา้ ซ่ึงอาจเลือกท าได ้2 วธีิ  

วิธีแรก คือ ใช้วิธีการโฆษณาเพื่อให้ผูบ้ริโภคตอบสนองโดยตรง  (Direct-Response 
Advertising) 

วิธีท่ี 2 คือการใช้โทรทศัน์ช่องใดช่องหน่ึง จดัโปรแกรมทางโทรทศัน์เพื่อขายสินคา้ 
และบริการอยา่งเดียวตลอด 24 ชัว่โมง 

5.4 การขายโดยผ่านเคร่ืองคอมพิวเตอร์ระบบออนไลน์ (Online Computer Shopping) 
หมายถึง การเสนอขายสินคา้โดยผ่านเคร่ืองคอมพิวเตอร์ระบบออนไลน์ ซ่ึงเช่ือมโยงผูบ้ริโภคกบั
ผูข้ายสามารถตอบโตก้นัได้ในทางอิเล็กทรอนิกส์ ผูข้ายจะจดัท าแคตตาล็อกของผลิตภณัฑ์ และ
บริการเพื่อน าเสนอผ่านเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ผูบ้ริโภคก็จะใช้คอมพิวเตอร์ท่ีใช้ตามบ้าน (Home 
Computer) ต่อสายเขา้สู่ระบบทางสายเคเบิ้ลทีวหีรือสายโทรศพัท ์
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เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดทั้ง 5 อยา่ง ดงักล่าวขา้งตน้ ถือเป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีจะ
น ามาใชเ้พื่อการติดต่อกบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการด าเนินธุรกิจ จึงสมควรท่ีจะน ามาผสมผสานกนัใหไ้ด้
ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม รวมทั้งการผสมผสานเคร่ืองมือแต่ละอยา่งให้
รอบคอบ เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร และวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาดอยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

ความส าคัญของการส่ือสารการตลาด สามารถอธิบายได้ดังนี ้
1. ช่วยให้ผูบ้ริโภคได้รับความสะดวกรวดเร็วในการอุปโภคบริโภค การส่ือสาร

การตลาดเป็นการใหข้อ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผูผ้ลิตหรือผูข้ายในเร่ืองสินคา้และบริการ ท าใหผู้บ้ริโภค
ได ้    ทราบวา่ มีสินคา้ใด ประเภทใด ตรายี่ห้อใด จ าหน่ายอยูท่ี่ใดบา้ง ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
สะดวกในการจดัหาสินคา้และบริการเหล่านั้นมาสนองความตอ้งการของตน 

2. ช่วยให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถสนองความตอ้งการ และความ
พอใจมากท่ีสุด การส่ือสารการตลาดของธุรกิจดว้ยวธีิการต่าง ๆ ก็เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดท้ราบ ขอ้ดีเด่น
ของสินคา้และบริการ และมุ่งหวงัใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของธุรกิจตนแทนของคู่ 
แข่งขนั อนัท าให้ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ืออยา่งเพียงพอ และสามารถเลือกบริโภค
สินคา้และบริการท่ีตรงตามความตอ้งการโดยไดรั้บความพอใจมากท่ีสุด 

3. ช่วยยกระดับมาตรฐานการด ารงชีวิตของผูบ้ริโภค และประชาชนให้สูงข้ึน การ
ส่ือสารการตลาดบนพื้นฐานของข้อมูลท่ีถูกต้องและเป็นจริง ย่อมท าให้ผูบ้ริโภคได้รับทราบ
ขอ้เท็จจริงเก่ียวกับสินค้าและบริการ รวมทั้งธุรกิจ ผูจ้  าหน่าย ก่อให้เกิดความรู้ความเขา้ใจและ
สามารถ           ใชว้จิารณญาณในการเลือกบริโภคสินคา้และบริการท่ีดี มีคุณภาพ รวมทั้งยงัมีคุณค่า
ต่อชีวติซ่ึงจะเอ้ืออ านวยใหผู้บ้ริโภคมีโอกาสยกระดบัมาตรฐานการด ารงชีวิตใหสู้งข้ึนกวา่เดิมได ้

การส่ือสารการตลาดอย่างมีความรับผิดชอบควรค านึงถึงประโยชน์ท่ีผู ้บริโภค 
ตลอดจนประชาชนทัว่ไปจะได้รับ โดยท่ีขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ท่ีธุรกิจส่ือออกไปจะตอ้งตรงตาม 
ความจริง เพื่อใหผู้บ้ริโภคและประชาชนไดรั้บส่ิงท่ีมีคุณประโยชน์ต่อชีวติอยา่งแทจ้ริง 

บทบาทของส่วนประสมทางการตลาดต่อการส่ือสารการตลาด มีดงัน้ี 
1. บทบาทของสินคา้และบริการต่อการส่ือสารการตลาด สินคา้มีองค์ประกอบหลาย

ประการท่ีจะแสดงบทบาท เป็นสัญลกัษณ์ท่ีจะถ่ายทอดความคิดกบัผูบ้ริโภค ส่วนประกอบดงักล่าว 
คือ ขนาด รูปร่าง การออกแบบ สีท่ีเลือกใช้ วสัดุท่ีน ามาผลิต การออกแบบหีบห่อ จะเห็นได้ว่า 
สินคา้และบริการแต่ละประเภทนั้นจะแสดงบทบาทเป็นสัญลกัษณ์ท่ีจะส่ือความหมาย หรือถ่ายทอด
ความคิดไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย สินคา้ชนิดเดียวกนัแต่ต่างยี่ห้อกนัจะแสดงบทบาททางการส่ือสาร
โดยก่อใหเ้กิดผลทางความรู้สึกกบัผูบ้ริโภคต่างกนั 
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2. บทบาทของราคาต่อการส่ือสารการตลาด ราคาสินคา้และบริการมีบทบาท ในการ
ส่ือสารการตลาดในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้และ
บริการนั้น ๆ ไม่วา่จะเป็นความพึงพอใจในตวัสินคา้ หรือความพึงพอใจทางดา้นจิตใจก็ตาม ราคา
สินคา้เป็นส่ิงท่ีช่วยในการตดัสินใจซ้ือ 

3. บทบาทของสถานท่ีจัดจ าหน่ายต่อการส่ือสารการตลาด  สถานท่ีจ าหน่าย แห่ง
เดียวกนัอาจใหภ้าพลกัษณ์ (Image) หรือใหค้วามรู้สึกในการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่างกนั ดงันั้น ในการ
ออกแบบตกแต่งสถานท่ีจ าหน่ายจึงจ าเป็นต้องพิจารณารายละเอียดองค์ประกอบของสถานท่ี         
จดัจ าหน่ายซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัความรู้สึกและการรับรู้อนัจะมีผลให้เกิดการยอมรับหรือไม่ยอมรับ 
ส่งผลถึงการซ้ือหรือไม่ซ้ือสินคา้หรือบริการได ้องคป์ระกอบดงักล่าวไดแ้ก่ 

3.1 การออกแบบและตกแต่งภายนอกสถานท่ีจ าหน่ายเป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการ
ในการถ่ายทอดความคิดทางการส่ือสารเพราะส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดม้องเห็นและสัมผสัภายนอกสถานท่ี
จ าหน่ายนั้นเป็นเสมือนสัญญากับผูบ้ริโภคว่า ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะได้พบเห็นจากการเข้าไปสัมผสั
บรรยากาศในนั้นเป็นอยา่งไร ดงันั้นส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัการออกแบบและตกแต่งภายนอกคือ 
ขนาดของสถานท่ีจ าหน่าย รูปแบบของสถานท่ีจ าหน่าย การตกแต่งหรือการจดับริเวณดา้นหน้าของ
สถานท่ีจ าหน่าย และการจดัไฟหนา้สถานท่ีจ าหน่าย 

3.2 การออกแบบและตกแต่งภายใน เม่ือผูบ้ริโภคเป้าหมายได้เข้ามาในสถานท่ีจดั
จ าหน่ายแลว้ การตกแต่งภายในจะแสดงบทบาททางการส่ือสารการตลาดต่อจากคนภายนอก เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดภาพพจน์ หรือเกิดความรู้สึกและเกิดการรับรู้ตามท่ีคาดหมายไวก่้อนท่ีจะเขา้มาภายใน
สถานท่ีจ าหน่ายดงักล่าว ฉะนั้นส่ิงท่ีควรค านึงถึงคือ สีสัน วสัดุอุปกรณ์ อุณหภูมิ หรือประเภทของ
สินคา้หรือบริการเป็นตน้ 

3.3 พนกังานในสถานท่ีจ าหน่าย พนกังานจะตอ้งมีความพร้อมในดา้นต่าง ๆ เช่น ความ
พร้อมในด้านการแต่งกายและบุคลิกภาพทั้งภายนอกและภายใน ความพร้อมในเร่ืองความรู้ ใน
สินคา้และบริการนั้น ความพร้อมทางดา้นเทคนิคการสร้างมนุษยสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เป็นตน้ 

3.4 การจัดแสดงสินค้าในสถานท่ีจ าหน่ายเป็นการส่ือสารกับผู ้บ ริโภคและมี
ความสัมพนัธ์ไปถึงการสร้างภาพพจน์ของสถานท่ีจ าหน่าย นัน่ก็คือ ชนิดของสินคา้ท่ีเลือกสรรมา 
ระดบั  ราคา ปริมาณ และคุณภาพ 

3.5 เคร่ืองหมายหรือสัญลกัษณ์ เป็นส่ิงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการเรียนรู้ และสร้างความ
ทรงจ า ตลอดจนเป็นส่ิงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ ๆ กนัไป ดงันั้น 
การออกแบบเคร่ืองหมายหรือสัญลกัษณ์ท่ีสามารถบ่งบอกไดถึ้งลกัษณะหรือประเภทของธุรกิจดว้ย 
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3.6 รูปแบบการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย การโฆษณาเป็นการส่ือสาร โดยผา่น
ส่ือต่าง ๆ ฉะนั้นส่ิงท่ีจะตอ้งพิจารณาในเร่ืองของการโฆษณาจะมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค คือ 
การเลือกภาพในการโฆษณา และจดัภาพโฆษณาตลอดจนขอ้ความหรือบทโฆษณาเพราะ ส่ิงเหล่าน้ี
จะเป็นส่ิงท่ีส่ือความหมายวา่ ภาพพจน์ของสถานท่ีจดัจ าหน่ายนั้นเป็นอยา่งไร หรือจดัอยูใ่นระดบั
ใด 

3.7 ท าเลท่ีตั้ง การเลือกท าเลท่ีตั้งจะมีผลกระทบต่อภาพพจน์ของสถานท่ีจ าหน่าย คือ 
ถ้าสถานท่ีจ าหน่ายตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีดี กลุ่มผูบ้ริโภคมีรายได้สูงก็จะท าให้สถานท่ีจ าหน่ายนั้น         
มีภาพพจน์ท่ีดีไปดว้ย 

3.8 การติดต่อส่ือสารหลงัการซ้ือ มีวตัถุประสงคท่ี์สร้างความต่อเน่ือง ทั้งน้ีเพื่อให้เกิด
ความทรงจ าหรือเพื่อป้องกนัการเขา้ใจผดิบางประการ 

4. บทบาทของการส่งเสริมการตลาดต่อการส่ือสารการตลาด เม่ือพิจารณาถึงบทบาท
ของการส่งเสริมการตลาดต่อการส่ือสารการตลาด สามารถจะพิจารณาตามวตัถุประสงค์ ในการ         
วางแผนการส่งเสริมการตลาดไดว้่า การส่งเสริมการตลาดจะมีบทบาทในการให้ข่าวสาร ให้ความ
บันเทิง ช่วยในการชักจูงใจผูบ้ริโภค และเป็นเคร่ืองมือในการช่วยเตือนความจ า เสริมสร้าง        
ความมัน่ใจในตราสินคา้แก่ผูบ้ริโภค นอกจากน้ีการส่งเสริมการตลาดยงัมีบทบาทในการสนบัสนุน
กิจกรรมอ่ืน ๆ ขององคก์ร เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดเป็นกระบวนการส่ือสารผา่นส่ือประเภท
ต่าง ๆ ท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัและเขา้ใจองคก์ร หากองคก์รมีการด าเนินกิจกรรมใด ๆ ข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะ
สามารถยอมรับไดง่้ายข้ึน 

ในความเป็นจริงในสภาวะการแข่งขนัเช่นปัจจุบนั ไม่มีเคร่ืองมือใดเคร่ืองมือเดียวท่ีจะ
ก่อให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดได ้จึงไดมี้การพฒันาให้เกิดการใชเ้คร่ืองมือเหล่านั้น
แบบประสมประสานกนั เพื่อให้เกิดการเสริมหรือสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนั ดงัท่ีเรียกวา่ การส่ือสาร
การตลาดแบบครบเคร่ือง  [Integrated Marketing Communication (IMC)] เพื่อท่ีจะเลือกประสม
ประสานเคร่ืองมือเหล่านั้นเขา้ดว้ยกนัไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ลกัษณะส าคัญของวธีิการส่ือสารการตลาด 
วธีิการส่ือสารการตลาด มีดงัน้ี 
1. การโฆษณา มีลกัษณะของการส่ือสาร ซ่ึงเป็นการส่ือสารมวลชน มีค่าใชจ่้ายเพื่อซ้ือ

เวลาและเน้ือท่ีโฆษณา มีขอ้ดี คือ มีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงผูรั้บสารจ านวนมาก ส่วนขอ้ดอ้ย คือ 
ค่าใชจ่้ายสูง รับทราบปฏิกิริยาของผูรั้บสารไดย้าก 
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2. การประชาสัมพนัธ์ มีลักษณะของการส่ือสาร ซ่ึงเป็นการส่ือสารมวลชน ไม่มี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือส่ือ มีขอ้ดี คือ มีความน่าเช่ือถือในความรู้สึกของผูรั้บสาร ส่วนขอ้ดอ้ย คือ เห็น
ผลชา้ ดึงดูดความสนใจไดน้อ้ย 

3. การขายโดยใช้บุคคล มีลกัษณะของการส่ือสาร ซ่ึงเป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล        
มีค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัพนกังานขาย มีขอ้ดี คือ ทราบปฏิกิริยาของผูรั้บสารได้ทนัที โน้มน้าวใจได้ดี    
ให้ขอ้มูลข่าวสารท่ีมีรายละเอียดมากได ้สามารถเลือกผูรั้บสารได ้ส่วนขอ้ดอ้ย คือ มีค่าใช้จ่ายสูง   
ในการเขา้ถึงผูรั้บสารแต่ละคน 

4. การส่งเสริมการขาย มีลกัษณะของการส่ือสาร ซ่ึงเป็นการส่ือสารมวลชน มีค่าใชจ่้าย
มากหรือน้อยข้ึนอยู่กบัวิธีท่ีน ามาใช้ มีขอ้ดี คือ มีประสิทธิภาพในการกระตุน้พฤติกรรมของผูรั้บ
สารในช่วงเวลาสั้น ๆ ส่วนขอ้ดอ้ย คือ บางวธีิอาจเป็นผลเสียต่อภาพลกัษณ์ ท าใหเ้กิดการแข่งขนักนั
มาก คู่แข่งลอกเลียนแบบไดง่้าย 

ความจ าเป็นในการใช้การส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง (IMC) สามารถสรุปได้ดังนี ้
1. ส่ือมีความหลากหลายและมีความเฉพาะกลุ่มมากข้ึน  (Media Fragmentation) 

เน่ืองจากปัจจุบนัมีการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนยอ่ย ๆ (Sub Market) ซ่ึงมีความหลากหลายท าให้การ
ใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเพื่อท่ีจะเขา้ถึงตลาดแต่ละกลุ่มนั้น ตอ้งมีความหลากหลายมากข้ึน 
และมีความเฉพาะเจาะจงมากข้ึนดว้ย 

2. ราคาส่ือเพิ่มข้ึนขณะท่ีจ านวนของผูรั้บข่าวสารจากส่ือเหล่านั้นลดลง (Increasing 
Costs, in Many Cases, Declining Audiences) เน่ืองจากภาวการณ์แข่งขนัท่ีรุนแรง ท าให้ค่าใช้จ่าย
ในการโฆษณาและการส่งเสริมการตลาดสูงข้ึน เพราะตวัหารเฉล่ียท่ีเป็นจ านวน ผูรั้บข่าวสารหรือ
กลุ่มเป้าหมายลดลง ท าให้การเขา้ถึงลดลงดว้ย จึงตอ้งใชเ้คร่ืองมือท่ีหลากหลายร่วมกนัเพื่อให้เกิด
การเขา้ถึงมากข้ึน (High Reach) 

3. ผูบ้ริโภคมีเวลาให้กบัส่ือน้อยลงและมีความสนใจในส่ือน้อยลง (Declining Media 
Time and Attention) การท่ีมีโฆษณาและข่าวสารการตลาดในส่ือต่าง ๆ เป็นจ านวนมากนั้น เป็นการ
ยดัเยียดข่าวสารให้กบัผูบ้ริโภคมากเกินไป ท าให้การเปิดรับข่าวสารของผูบ้ริโภคลดลง เน่ืองจาก
เกิดความสับสน (Clutter) และเบ่ือหน่ายซ่ึงท าใหเ้กิดความสนใจในส่ือลดลงในท่ีสุด 

4. ช่องทางในการแสวงหาข้อมูลข่าวสารของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป  (Changing 
Information Venues) ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีช่องทางในการแสวงหาข่าวสาร (Venue) เพื่อช่วยในการ
ตัดสินใจมากข้ึนนอกเหนือจากการรับข้อมูลจากส่ือมวลชน  (Mass Media) เพียงอย่างเดียว 
ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคสามารถหาข่าวสารเก่ียวกบัรถยนต์ไดจ้ากงานแสดงสินคา้ โชวรู์ม นิตยสาร 
อินเทอร์เน็ต ตวัแทนขาย หรือสอบถามจากผูท่ี้เคยใช ้เป็นตน้ 
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5. ความเช่ือถือในส่ือลดลง  (Falling Believability of Media) เ น่ืองจากส่ือมีความ
หลากหลายท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือในส่ือลดลงเร่ือย  ๆ ภาพลกัษณ์ (Image) ของการโฆษณา
เพียงอยา่งเดียวไม่เพียงพอต่อการสร้างความน่าเช่ือถือในการส่งข่าวสาร หรือมีความน่าเช่ือถือลดลง 
ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ ประกอบดว้ย 

ประโยชน์ส าคัญในการใช้การส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง (IMC) 
ประโยชน์ส าคญัท่ีไดรั้บจากการใชก้ลยทุธ์ IMC นั้นไดม้าจากแนวคิดท่ีวา่ 2+2 = 5 นัน่

คือ แต่ละองคก์รของเคร่ืองมือ IMC ต่างก็สนบัสนุนส่งเสริมซ่ึงกนัและกนั ท าให้คุณค่าของเน้ือหา
สาระท่ีส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมีผลกระทบและประโยชน์มากข้ึนกว่าท่ีควรจะเป็น 
สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1. เกิดการสร้างสรรค์ท่ีเป็นหน่ึงเดียว (Creative Integrity) ถือเป็นแนวคิดท่ีส าคญัใน
การรณรงค์ IMC ไม่ว่าจะเป็นการใช้โฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรงหรือเคร่ืองมือการส่ือสาร การตลาดรูปแบบอ่ืน ๆ ต่างก็ตอ้งมีรูปแบบ ลกัษณะ ความรู้สึก
และแนวคิดไปในทิศทางเดียวกนั ดงัค าท่ีวา่ One Look - One Voice นัน่เอง 

2. มีความคงท่ีสม ่าเสมอในเน้ือหา (Consistent Messages) วิธีการท่ีง่ายท่ีสุด ในการ       
วางแผนการส่ือสารการตลาดให้มีความสม ่าเสมอและคงท่ีของเน้ือหาคือ การใช้เน้ือหาเดียวกบั
เคร่ืองมือ IMC แต่ในความเป็นจริงแลว้ท าไดย้าก เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายของสินคา้ยอ่มมีมากกว่า
หน่ึงกลุ่ม ดงันั้นกลยทุธ์ IMC จึงตอ้งน าเสนอเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ไวใ้หไ้ด ้

3. สามารถใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ เคร่ืองมือและ
กิจกรรมของ IMC นั้นมีหลากหลายรูปแบบ ซ่ึงนักส่ือสารการตลาดสามารถเลือกใช้ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพตามความเหมาะสมกบัปัญหาและสถานการณ์ทางการตลาด ภายใตภ้าวการณ์แข่งขนั
ท่ีรุนแรงเฉกเช่นปัจจุบนั 

4. สามารถใช้ ส่ือต่าง  ๆ  ได้อย่างมีประสิทธิภาพมาก ข้ึน  (Better Use of Media)                
เป็นท่ีทราบกนัดีว่าส่ือแต่ละประเภทต่างก็มีคุณสมบติัแตกต่างกนัไป เคร่ืองมือ IMC บางรูปแบบ 
ไม่มีโอกาสไดใ้ชส่ื้อท่ีหลากหลายแต่ในขณะท่ีบางเคร่ืองมืออยา่งเช่นการโฆษณานั้น มีโอกาสไดใ้ช้
ส่ือหลายประเภทมากกว่า หากนักส่ือสารการตลาดใช้เคร่ืองมือ  IMC หลายรูปแบบประสม
ประสานกนัก็จะเป็นการเปิดโอกาสให้แผนงานการตลาดส าหรับตราสินคา้สามารถใช้ส่ือต่าง ๆ 
เหล่านั้นไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

5. ท าให้เกิดความแม่นย  าและถูกต้องมากข้ึน (Greater Marketing Precision) นักกีฬา      
ยิงปืนจะมีโอกาสยิงปืนได้แม่นย  าถา้มีกระสุนท่ีดี ในท านองเดียวกนัเคร่ืองมือ IMC ท่ีถูกคดัสรร
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มาแล้ว จากนักส่ือสารการตลาดท่ีมีทกัษะและความรอบรู้ก็สามารถเพิ่มความแม่นย  าถูกต้อง        
ตามแผนรณรงค ์IMC ไดเ้ช่นเดียวกนั 

6. เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการปฏิบติังาน (Operational Efficiency) IMC 
ช่วยให้การแกปั้ญหาเป็นไปได้อย่างทนัท่วงที กระชบั ตรงประเด็น และเกิดการสูญเปล่าน้อยลง 
เน่ืองจากแต่ละเคร่ืองมือหรือกิจกรรมต่างก็ช่วยสนบัสนุนส่งเสริมซ่ึงกนัและกนัจนท าให้ผลกระทบ
ในเชิงบวกกบัตราสินคา้อยา่งต่อเน่ืองตลอดเวลา 

7. ประหยดัค่าใช้จ่าย (Cost Saving) ช่วยลดการสูญเปล่า เพิ่มความแม่นย  าและอ านาจ    
ในการต่อรองกบัส่ือต่างๆ ให้มีมากข้ึน ดงันั้นย่อมท าให้การใช้งบประมาณมีประสิทธิภาพ คุม้ค่า
และประหยดักวา่เดิมอยา่งแน่นอน 

8. มีสัมพนัธ์ท่ีดีในการท างาน (Easier Working Relations) กลยุทธ์ IMC เป็นแนวคิดท่ี
ดึงบุคคลท่ีมีหน้าท่ีรับผิดชอบในการบริหารตราสินคา้ วางแผนและก าหนดกลยุทธ์ร่วมกนั ท าให้
แนวคิดและแผนปฏิบติัท่ีเกิดจากการร่วมมือของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งจึงเป็นส่วนผลกัดนัท่ีท าให้เกิด
ความสัมพนัธ์ในการท างานร่วมกนัระหวา่งพนกังานในฝ่ายต่าง ๆ 

 
2.5 ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ 
นักวิชาการหลายท่านท่ีสนใจในด้านของการตดัสินใจ ได้ให้ความหมายของค าว่า         

การตดัสินใจ ไวด้งัน้ี 
จุมพล  หนิมพานิช (2553, น.19) กล่าววา่ การตดัสินใจคือความคิด และการกระท าต่าง 

ๆ ท่ีน าไปสู่การตกลงในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากทางเลือกหลายทาง 
ศิริพร  พงศ์ศรีโรจน์ (2550, น.187) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นการเลือกปฏิบติั งดเวน้   

การปฏิบติัหรือเลือกทางด าเนินการท่ีเห็นวา่ดีท่ีสุดทางหน่ึง จากทางเลือกหลาย ๆ ทางเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ 

พยอม วงศ์สารศรี (2553, น.97) กล่าวว่า การตดัสินใจคือกระบวนการเลือกแนวทาง
ปฏิบติั ท่ีคิดวา่มีความเหมาะสมมาใชใ้นสถานการณ์หรือปัญหาต่าง ๆ 

วรัิช  สงวนวงศว์าน (2552, น.49) กล่าววา่ การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกท าการอยา่ง
ใดอยา่งหน่ึงในทางเลือกท่ีมีอยูต่ ั้งแต่สองทางข้ึนไป 

จากความหมายท่ีกล่าวมาพอสรุปได้ว่า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกทางเลือกท่ี
เหมาะสมท่ีสุดจากหลายทางเลือก ใหไ้ดป้ระโยชน์สูงสุด และบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ 

ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ทฤษฎีใหญ่ ๆ คือ  
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 วรัิช  สงวนวงศว์าน (2552, น.25-26 )  
1. การตดัสินใจซ้ือดว้ยปัจจยับางส่วน (Partial Explanation) ทฤษฎีน้ีไดพ้ยายามอธิบาย

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าตั้ งอยู่บนพื้นฐานของปัจจยัส าคญั 5 ประการ คือ ข้ึนอยู่กบัโอกาส 
(Chance)  นิสั ย (Habit)  แรงกระ ตุ้น (Impulse) การตามอย่า งสั งคม (Social Orientation) และ
พนัธุกรรม (Heredity) ในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค อาจข้ึนอยู่กบัปัจจยัข้างต้นเพียงปัจจยัเดียว   
หรือทั้งหมดก็ไดแ้ละลกัษณะท่ีเกิดข้ึนอาจเป็นเพียงชัว่ขณะใดขณะหน่ึงหรือเกิดกบับางคนเท่านั้น 
เช่น ในเร่ืองของพนัธุกรรม อาจกล่าวไดว้่าคนท่ีซ้ือมีดโกนหนวดมีส่วนมาจากพนัธุกรรมของเขา
เพราะถา้พนัธุกรรมของเขาไม่มีหนวด เขาก็คงจะไม่ตอ้งซ้ือมีดโกนหนวด หรือถา้นิสัยของเขาไม่
ชอบการโกนหนวดเขาก็อาจจะไม่ตดัสินใจซ้ือมีดโกนหนวดได ้เช่นกนั 

นอกจากน้ีทฤษฎีน้ียงัใหแ้นวความคิดในอีก 2 ลกัษณะ คือ 
1.1 การตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีพื้นฐานมาจากปฏิกิริยาในการตอบสนองและอารมณ์

ขณะนั้นค่อนขา้งมาก (Impulse) เช่น ซ้ือเพราะเกิดสะดุดตาจากตูโ้ชวสิ์นคา้ 
1.2 ผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจโดยไม่ค  านึงถึงขอ้เท็จจริงเก่ียวกบัตวัสินคา้มากนกั เช่น การ

ตดัสินใจซ้ือผงซักฟอกยี่ห้อท่ีต้องการถ้าไม่มีวางบนชั้น แม่บ้านอาจซ้ือยี่ห้ออ่ืนแทนได้ เพราะ
ผงซกัฟอกเป็นสินคา้ท่ีไม่ตอ้งเลือกมากนกั 

2. การตดัสินใจซ้ือดว้ยปัจจยัพื้นฐาน (Basic Explanation) ทฤษฎีน้ีเช่ือว่าผูบ้ริโภคทุก
คนเป็น ผูท่ี้พยายาม จะลดความเส่ียง (Risk Reducer) และขณะเดียวกนัก็เป็นนกัแกปั้ญหา (Problem 
Solver) ดว้ยนัน่คือการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นหนทางของการลดความเส่ียงผูบ้ริโภค 
มกัจะค านึงถึงความเส่ียงกบัผลท่ีตามมาหลงัการตดัสินใจซ้ือ นกัการตลาดจึงสนใจกบัหลกัการน้ี
มากข้ึน โดยการเสนอข้อมูลเก่ียวกับสินค้าเพื่อให้ผูบ้ริโภคสนใจในการตดัใจซ้ือสินค้าเร็วข้ึน       
เพื่อใหรู้้สึกวา่เขาไม่ไดเ้ส่ียงกบัการซ้ือสินคา้มากนกั พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเสมอ ๆ ก็คือผูบ้ริโภคจะซ้ือ
สินค้าจากร้านประจ า  หรือซ้ือเฉพาะสินค้าท่ีโฆษณาอย่างกวา้งขวางและเป็นสินค้าท่ีนิยมใช้         
โดย ทัว่ไป 

ความส าคัญของทัศนคติต่อนักการตลาด 
จุดประสงคส่์วนใหญ่ของความพยายามทางการตลาด คือ ตอ้งการมีอิทธิพลต่อทศันคติ

ของผูบ้ริโภคให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติในทางท่ีดีต่อสินคา้และบริการ เพื่อให้ทศันคติท่ีดีนั้น ผลกัดนั
ให้เกิดพฤติกรรมท่ีผูข้ายตอ้งการ ทศันคตินั้นถือไดว้่าเป็นผลรวมของหลาย ๆ องค์ประกอบและ  
เป็นตวัท่ีมีอิทธิพลส าคญัและมีผลต่อวิถีทางด าเนินชีวิตของบุคคล นอกจากน้ีทศันคติยงัเป็นตวัการ
ส าคัญในการก่อเกิดพฤติกรรม เช่น ตราสินค้าใด ท่ีจะซ้ือท่ีร้านค้าไหน เป็นต้น เพราะฉะนั้น     
ความเขา้ใจเก่ียวกบัทศันคติ จึงเป็นจุดส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะความเขา้ใจ
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เก่ียวกบัทศันคติน ามาซ่ึงการวางแผนการตลาดได้อย่างถูกตอ้งและเหมาะสม (พยอม วงศ์สารศรี, 
2553, น.97) 

สาเหตุหน่ึงท่ีนกัการตลาดควรจะเขา้ใจเก่ียวกบัทศันคติก็คือ ทศันคติสามารถใหข้อ้มูล     
ท่ีส าคญั เช่น ท าให้สามารถท านายการซ้ือในอนาคต ท าให้เขา้ใจถึงยอดขายของเราไดว้า่ดีหรือไม่ดี 
และท าให้เราปรับปรุงส่วนประสมการตลาด เพื่อพฒันาทศันคติของผูบ้ริโภคได้ สามารถจะสรุป   
ไดว้า่ทศันคติส าคญัและมีประโยชน์ต่อการตลาดดงัน้ีคือ  

1. ทศันคติเป็นตวัแปรท่ีเราใช้วดัความมีประสิทธิภาพของกิจกรรมทางการตลาด คือ     
ถา้กิจกรรมทางการตลาด เช่น การออกโฆษณาสินคา้ตามส่ือต่าง ๆ ประสบผลส าเร็จ ทศันคติของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้นั้น ๆ จะตอ้งดีคือผูบ้ริโภคมีความชอบในตวัสินคา้ 

2. ทัศนคติช่วยประเมินกิจกรรมทางการตลาดก่อนน าออกใช้จริง คือการท าการ
ทดสอบ โดยวดัทศันคติของกลุ่มเป้าหมาย ถา้ผลทศันคติเป็นไปในเชิงบวกหมายความวา่ กิจกรรม
ทางการตลาดนั้น ๆ สามารถน าออกใชไ้ดใ้นตลาดจริง แต่ทศันคติเป็นไปในเชิงลบก็หมายความว่า 
กิจกรรมทางการตลาดนั้น ๆ ไม่ควรน าออกมาใชใ้นตลาดจริง 

3. ทศันคติใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด และการตดัสินใจเลือกส่วนของตลาด (Market 
Segment) ท่ีตอ้งการ โดยจะแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นส่วนของตลาดซ่ึงมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ และ   
ตราสินคา้และกลุ่มท่ีมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อสินคา้และตราสินคา้ นกัการตลาดมกัตดัสินใจเลือกและ  
การด าเนินงานดา้นการตลาด ในส่วนตลาดซ่ึงมีทศันคติท่ีดีมาเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

4. ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อคุณลกัษณะ แต่ละคุณลกัษณะผลิตภณัฑ์นั้นท าให้กิจการ
ทราบไดว้า่ทศันคติท่ีจะมีต่อผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งไร และทศันคติต่อโฆษณาก็ท าให้เราวดัอ านาจการ
ชกัจูงของโฆษณาได ้

โดยสรุปเห็นไดว้า่ ทศันคติมีความส าคญัและการเขา้ใจในทศันคติของผูบ้ริโภคจะท า
ใหก่้อเกิดประโยชน์ในการวางแผนการตลาดในหลาย ๆ ทิศทางดว้ยกนั 

ตัวแปรทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ 
ตวัแปรท่ีก่อให้เกิดผลกระทบ หรืออิทธิพลต่อการตดัสินใจหรือต่อพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคนั้นสามารถจดักลุ่มได ้ดงัน้ี คือ (อดุลย ์ จาตุรงคกุล, 2553, น.209) 
1. ตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาด หรือข่าวสารทางการตลาด ท่ีสามารถควบคุมได้

โดยผูผ้ลิต ผูข้ายสินคา้ หรือนกัการตลาด โดยตวักระตุน้ท่ีจะเห็นไดช้ดัเจนท่ีสุดคือ ส่วนประสมทาง
การตลาดนัน่เอง โดยตวักระตุน้ท่ีจะเห็นไดช้ดัเจนท่ีสุด คือ ส่วนประสมทางการตลาดนัน่เอง 
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2. อิทธิพลทางส่ิงแวดล้อมส่ิงแวดล้อมท่ีอยู่ล้อมรอบตัวผู ้บ ริโภคนั้ น  มีความ
สลบัซบัซอ้น และมีความหลากหลายเป็นอยา่งมาก โดยแต่ละปัจจยัอาจส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคได ้
เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคม อิทธิพลจากตวับุคคล เป็นตน้ 

3. ความแตกต่างของบุคคล เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแง่ของ
ทรัพยากรมนุษย์ ซ่ึงมกัจะสะทอ้นออกมาในรูปของ ทศันคติ บุคลิกภาพ รูปแบบการด ารงชีวิต     
เป็นตน้ 

4. กระบวนการทางจิตวิทยา  อาจจัดได้ว่า เป็นปัจจัยท่ีทรงอิทธิพลเป็นอย่างมาก              
ต่อกระบวนการตดัสินใจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงนกัวจิยัทางดา้นการตลาดจะใหค้วามสนใจ
ต่อประเด็นน้ีเป็นพิเศษ กระบวนการน้ีไดแ้ก่ การด าเนินกรรมวธีิเก่ียวกบัข่าวสาร การเรียนรู้ เป็นตน้ 

จะเห็นไดว้า่ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัผูผ้ลิตสินคา้ หรือ นกัการตลาด และเป็นปัจจยั    
ท่ีกลุ่มบุคคลกลุ่มน้ีสามารถท่ีจะควบคุมได้โดยตรง และสามารถสร้างผลกระทบมากท่ีสุด ก็คือ
ตวักระตุน้ หรือ ส่ิงเร้าทางการตลาด ซ่ึงส่ิงท่ีจะสามารถเห็นไดช้ดัเจนมากท่ีสุดก็คือ ส่วนประสม
ทางการตลาด ไม่ว่าเป็นผลิตภณัฑ์ การก าหนดราคาจ าหน่าย ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดหรือการส่ือสารทางการตลาด ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ขั้นตอน หรือกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  จะเป็นดังน้ี (อดุลย์  จาตุรงคกุล, 

2553, น.210-212) 
ขั้นตอนท่ี 1 การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)       

เป็นขั้นตอนเร่ิมตน้ของกระบวนการตดัสินใจ คือ ช่วงท่ีผูบ้ริโภคเล็งเห็นถึงปัญหา หรือตระหนกัถึง
ความตอ้งการของตน ซ่ึงมกัจะเกิดข้ึนจาก การตระหนกัถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีตอ้งการ
กบัสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริง โดยความแตกต่างดงักล่าวน้ี จะตอ้งมีระดบัของความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีสูงมากพอท่ีจะท าใหเ้กิดความสนใจท่ีจะด าเนินการใด ๆ ต่อไป เพื่อขจดัความแตกต่างให้
หมดไป ทั้งน้ีความแตกต่างดงักล่าวจะทวีความส าคญัเป็นอนัมาก หากเป็นความตอ้งการท่ีจะขจดั
ความแตกต่างในเร่ืองท่ีเก่ียวกบัภาพพจน์ของตนเอง (Self-Image) ซ่ึงแนวโน้มสูงท่ีผูบ้ริโภคจะมี
การปรับให้แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนแปรสภาพให้เป็นวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายต่อไป ตวัอย่างเช่น 
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากมีความตอ้งการท่ีจะมีสุขภาพดี เป็นตน้ 

ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ในขั้นตอนถดัมา ผูบ้ริโภค
จะท าการแสวงหาข่าวสารจากในความทรงจ า เพื่อท่ีจะก าหนดวา่ทางเลือกต่าง ๆ ท่ีประกอบไปดว้ย
คุณลกัษณะหรือคุณสมบติัของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์นั้น มีความชดัเจนเพียงพอหรือไม่ โดยไม่ตอ้ง
ท าการหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกเขา้มาเสริมประกอบกบัการตดัสินใจซ้ือ อยา่งไรก็ตามหากมีการ



 

 
42 

เสาะแสวงหาข้อมูลจากแหล่งภายนอกแล้วเท่ากับว่า ผูบ้ริโภคจะต้องได้รับอิทธิพลของความ
แตกต่างของบุคคล และอิทธิพลทางดา้นส่ิงแวดลอ้มตวัอยา่งเช่น ครอบครัว (บุคคลในครอบครัว) 
จะมีอิทธิพลในเร่ืองขอบเขตการเสาะแสวงหาข่าวสาร เป็นตน้ 

ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation)      
ซ่ึงเป็นขั้นตอนต่อไป คือ การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ ในขั้นตอนน้ี ผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการ
ประเมินคุณค่าของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ก่อนท่ีจะท าการเลือกซ้ือ ไม่ว่าจะเป็นการเปรียบเทียบกบั
มาตรฐานของคุณลกัษณะ หรือคุณสมบติัทัว่ ๆ ไป โดยอาจมีการก าหนดกฎเกณฑ์ในการประเมิน
ทางเลือกเพื่อเปรียบเทียบความตอ้งการของผลิตภณัฑ์ หรือสินคา้นั้น ๆ ดว้ย 

ขั้นตอนท่ี 4 การซ้ือ (Purchasing) เป็นการได้มาซ่ึงตวัแก้ปัญหาหรือสินค้าท่ีบุคคล
ต้องการหรือส่ิงทดแทนท่ียอมรับได้ การซ้ือสินค้ามักจะเกิดในร้านค้าปลีก หรือช่องทางการ
จ าหน่ายอ่ืน ๆ ข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑบ์างประเภท การจ าหน่ายตอ้งอาศยั
พนกังานขายท่ีมีความรู้และความช านาญสูงในการแนะน าสินคา้ประกอบ 

ขั้นตอนท่ี 5 การอุปโภคบริโภคสินค้า (Consumption) ในขั้นตอนน้ี เป็นขั้นตอนท่ี
ผูบ้ริโภคจะท าการอุปโภคหรือบริโภคสินคา้หรือผลิตภณัฑ์นั้น 

ขั้นตอนท่ี 6 ขั้นตอนการประเมินทางเลือกหลังการซ้ือ/หลังการอุปโภคบริโภค          
(Post-Purchase Alternative Evaluation ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตหรือนักการตลาดจะต้องท าการติดตาม
ต่อไปว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อการซ้ือและการอุปโภคหรือไม่ และจะรักษาหรือเพิ่มระดบั
ความพึงพอใจนั้นไดอ้ยา่งไร โดยอาจพิจารณาจากความสมหวงัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความคาดหมาย
ท่ีมีต่อสินคา้นั้น  

ขั้นตอนท่ี 7 การจัดการกับส่ิงของเหลือใช้ เป็นการตัดสินใจต่อผลิตภัณฑ์นั้ นๆ 
ภายหลงัจากท่ีท าการอุปโภคเสร็จส้ินลง โดยพิจารณาว่า จะท าการทิ้งหรือน ากลบัมาท าให้อยู่ใน
สภาพเดิม หรือดดัแปลงไปใชเ้ป็นวสัดุเพื่อใชใ้นการอ่ืน ซ่ึงผูผ้ลิตหรือนกัการตลาดอาจท าการตลาด
ในจุดน้ีได ้

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคหรือผู้ซ้ือกรมธรรม์ 
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อกรมธรรม์จะมีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือได้รับ

อิทธิพลจากวฒันธรรม สังคม และจิตวิทยาของผูบ้ริโภค จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาลกัษณะต่างๆ เพื่อท า           
ความเขา้ใจถึงวธีิการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือในการตดัสินใจซ้ือ ดงัท่ี 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2554, น.101) ไดเ้สนอโมเดลการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงมีส่วนส าคญั 3 ส่วน คือ 
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1. ส่วนของปัจจยัน าเขา้ (Input) ปัจจยัน าเขา้ของโมเดลการตดัสินใจซ้ือเกิดจากปัจจยั
ภายนอกซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และมีอิทธิพลต่อค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์ส่วนส าคญัของปัจจยัน าเขา้คือ กิจกรรมส่วนประสมทางการตลาด 
ซ่ึงพยายามติดต่อถึงผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และบริการกับผู ้บริโภคท่ีมีศักยภาพ  และ
ส่ิงแวดลอ้มทางสังคมวฒันธรรม 

2. กระบวนการตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer decision making process) เก่ียวขอ้ง
กบัวิธีการหรือขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัด้านจิตวิทยา  ซ่ึงหมายถึง
ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติ ซ่ึงมีผลกระทบต่อ     
การตดัสินใจซ้ือ (ส่ิงท่ีเขาจ าเป็นหรือต้องการ) การรู้จกัเลือกผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ กิจกรรมการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 

3. ผลลัพธ์  (Output) ส่วนท่ีเป็นผลลัพธ์ของโมเดลการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค
เก่ียวขอ้งอย่างใกล้ชิดกบักิจกรรม 2 ประการ คือ พฤติกรรมการซ้ือ และการประเมินภายหลงัการซ้ือ
วตัถุประสงคข์องการมีกิจกรรมทั้ง 2 ประการ ก็คือการเพิ่มความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจากการซ้ือ 

ฉตัรยาพร  เสมอใจ (2553, น.22 - 23) ไดแ้บ่งการตดัสินใจออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) จุดของปัญหาเร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึก

ถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริงของส่ิงต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง     
โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงการเกิดปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึน
จากสาเหตุต่อไปน้ี 

1.1 ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป จึงตอ้งการหาส่ิงใหม่มาทดแทน 
1.2 ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่  
1.3 การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เช่น การมีสมาชิกใหม่เขา้มาในครอบครัว

การแต่งงาน การมีบุตร การรวมครอบครัวเป็นครอบครัวใหญ่หรือการแยกครอบครัวเป็นครอบครัว
เล็กลง เป็นตน้ 

 1.4 การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงินของบุคคลหรือครอบครัว  ทั้งในรูป
สินทรัพยแ์ละเงินสด เช่น การเล่ือนขั้นเล่ือนต าแหน่งท่ีท าให้มีเงินเดือนเพิ่มข้ึน ถูกสลากกินแบ่ง
รัฐบาลรางวลัใหญ่ท่ีท าให้หลายคนกลายเป็นเศรษฐี การลงทุนดา้นอสังหาริมทรัพยจ์  านวนมากท่ี  
ท าใหก้ารหมุนเวยีนของเงินสดลดลง หรือประสบปัญหาธุรกิจท่ีท าใหข้าดสภาพคล่อง เป็นตน้ 

 1.5 ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวิต
และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนั เช่น วยัเด็กจะมีกลุ่มอา้งอิงเป็นครอบครัว วยัรุ่นจะมีกลุ่มอา้งอิง
เป็นเพื่อนวยัท างานจะมีกลุ่มอา้งอิงเป็นเจา้นายหรือผูร่้วมงาน เป็นตน้ 
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 1.6 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ เช่น 
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ หรือการลด แลก แจก แถม เป็นตน้ มีประสิทธิภาพก็จะสามารถ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหา และเกิดความตอ้งการข้ึนได ้

2. การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหาผูบ้ริโภคตอ้งแสวงหา
หนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจ โดยจะหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 

 2.1 ขอ้มูลภายใน ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาข้อมูลจากแหล่งภายใน คือ เร่ิมจากความทรงจ า   
ของตนท่ีสามารถระลึกไดใ้นอนัดบัตน้ๆ ก่อน ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งพยายามท าให้สินคา้ของตน
ประทบัอยูใ่นความทรงจ า และความระลึกถึงของผูบ้ริโภคเป็นยี่ห้อตน้ ๆ ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะระลึก
ถึงยี่ห้ออ่ืนๆ โดยปกติคนส่วนใหญ่จะจดจ าสินคา้แต่ละประเภทไดป้ระมาณ ± 2 ยี่ห้อ หากผูบ้ริโภค
จดจ ายีห่อ้ใดได ้แต่กลบัไม่พอใจยีห่อ้เหล่านั้น ประกอบกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไม่รุนแรง 
คือจะแก้ไขปัญหาหรือไม่แก้ไขก็ได้ การตัดสินใจนั้นก็จะยุติลง ถ้าหากผูบ้ริโภคไม่ตัดสินใจซ้ือ 
เน่ืองจากไม่พอใจในตรายี่ห้อท่ีจ  าได้ ในขณะท่ีปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นยงัคงความรุนแรงอยู่ ผูบ้ริโภค
อาจจะตอ้งหาขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนต่อไป 

 2.2 ขอ้มูลจากภายนอก เป็นขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีสามารถใช้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิต 
ภณัฑ์ได ้เช่น การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ จุดขายสินคา้ บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย 
พนกังานขาย หรือผูเ้คยใชสิ้นคา้แลว้ เป็นตน้ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation) นกัการตลาดตอ้งพยายามให้จุดเด่นของสินคา้
ตรงกบัมาตรฐานในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะเป็นราคา รูปแบบ หรือคุณสมบติัท่ีเหมาะสม
กบัความตอ้งการหรือสถานะของผูบ้ริโภค ซ่ึงการประเมินสามารถท าได ้2 วธีิ 

 3.1 การแสดงรายการคุณสมบติัของสินคา้ เป็นการประเมินโดยใชคุ้ณสมบติัของสินคา้ 
แลว้น ามาเปรียบเทียบตามความตอ้งการ ความรู้สึก สถานภาพของผูบ้ริโภคโดยผูบ้ริโภคจะพิจารณา
คุณสมบติัท่ีเห็นวา่ส าคญัท่ีสุดเป็นอนัดบัตน้ ๆ 

 3.2 การใหค้ะแนนตามคุณสมบติัของสินคา้ เป็นการประเมินโดยใหค้ะแนนสินคา้แต่
ละยีห่อ้ท่ีตอ้งการจะตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงจะก าหนดเป็นคะแนนจากต ่าไปสูง 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) ปกติผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะ 
เวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือผลิตภณัฑ์บางอยา่งตอ้งการขอ้มูล
มาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน 

5. ทศันคติหลงัการซ้ือ การใช ้จะใชเ้ป็นขอ้มูลในการรักษา ปรับปรุงและพฒันาสินคา้ 
และบริการ เพื่อสร้างและรักษาระดบัของความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อไป 
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ธงชยั  สันติวงษ ์(2554, น.37) ไดก้ล่าวถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของลูกคา้จะ
เก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนของการเลือก 2 ลกัษณะ คือ 

1. การพิจารณาเง่ือนไขต่อรอง ลูกคา้จะระบุรูปแบบความเหมาะสมและคุณลกัษณะของ 
การบริการท่ีจะเลือกซ้ือบนพื้นฐานของความตอ้งการส่วนบุคคลและวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้ซ่ึงลูกคา้
ก็จะตอ้งส ารวจดูงบประมาณท่ีมีอยู่และความจ ากดัในการใช้เงินท่ีสามารถจ่ายเพื่อซ้ือบริการดงักล่าว 
เม่ือก าหนดเง่ือนไขต่างๆ แลว้ ลูกคา้ก็จะด าเนินการคน้หาบริการท่ีตรงกบัเง่ือนไขท่ีตกลงใจไวแ้ละ
ระบุเป็นบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ 

2. การพิจารณาเปรียบเทียบตวัเลือก เม่ือลูกคา้ทราบบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการก็จะ
ด าเนินการเปรียบเทียบและประเมินคุณลกัษณะต่างๆ เพื่อคน้หาบริการท่ีตรงกบัเง่ือนไขท่ีก าหนด
มากท่ีสุด ลูกคา้ก็อาจจะตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการดงักล่าวขั้นตอนต่างๆ ในการตดัสินใจซ้ือลว้นมี
ความส าคญัต่อการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจ เพื่อเป็นพื้นฐานใน
การเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภคใหไ้ด ้

ปัจจัยทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ฉตัรยาพร  เสมอใจ (2553, น.29 - 31) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภค

ว่า ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกันของ
ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี          
ความแตกต่างกนั ปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 2 ประการ คือ 

1. ปัจจยัภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคลในดา้นความคิดและ
การแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบ
ต่าง ๆ ไดแ้ก่ 

 1.1 ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ทั้ง 3 ค า 
เป็นค าท่ีมีความหมายใกล้เคียงกนัและสามารถใช้แทนกนัได ้ซ่ึงส่วนใหญ่ใช้ค  าว่าความตอ้งการใน 
การส่ือความโดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงใดของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใช้
สินคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความตอ้งการ ไม่วา่ในดา้นร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคล
ก็จะหาทางท่ีจะสนองความจ าเป็นหรือความต้องการนั้น ๆ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ์
ส าหรับการตลาดยคุใหม่ และเป็นปัจจยัส าคญัของแนวความคิดทางการตลาด นอกจากนั้นยงัเป็นปัจจยั
ส าคญัต่อความอยูร่อด ความสามารถในการสร้างก าไร ความเจริญเติบโตของธุรกิจภายใตส่ิ้งแวดล้อม
ทางการตลาดท่ีมีการแข่งขนั กล่าวคือ ธุรกิจตอ้งสามารถท่ีจะก าหนดและตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองไดดี้กวา่และรวดเร็วกวา่คู่แข่งขนั 
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 1.2 แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน และหากปัญหา
นั้นไม่รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่การตดัสินใจใด ๆ แต่หากปัญหานั้นๆ
ขยายตวัหรือเกิดความรุนแรงยิง่ข้ึน เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน 

 1.3 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลต่อ
การก าหนดรูปแบบในการสนองของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั จะเป็นลกัษณะการตอบสนองในรูปแบบ
ท่ีคงท่ีต่อตวักระตุน้ทางสภาพแวดลอ้ม เช่น ผูท่ี้มีลกัษณะเป็นผูน้ าจะแสดงออกหรือตอบสนองต่อ
ปัญหาด้วยความมั่นใจ และกล้าแสดงความคิดเห็น  มีความเป็นตัวเองสูง  ในขณะท่ี ผู ้ท่ีขาด         
ความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นไดง่้าย จะมีลกัษณะเป็น
คนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

 1.4 ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ของบุคคล โดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ดงันั้นเม่ือเราตอ้งการให้บุคคลใด ๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้นการปรับตวัให้
เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคยอ่มกระท าไดง่้ายกวา่การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้ง
ใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 

 1.5 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือ
การกระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ
ความต้องการให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินค้าหรือองค์การให้มีคุณค่า            
ในสายตาของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 

 1.6 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการ
รับรู้และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยู่ในระยะยาว ดงันั้นหากมี   
การรับรู้ แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอย่างค่อนขา้งจะคงท่ี     
ก็ยงัไม่ถือวา่เป็นการเรียนรู้ 

2. ปัจจยัภายนอก (External Factors) หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของ
บุคคลซ่ึงมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แบ่งออกเป็น 6 ประการ ไดแ้ก่ 

 2.1 สภาพเศรษฐกิจ เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งในรูปของตวัเงินและ
ปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 

 2.2 ครอบครัว  การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน ส่งผลให้บุคคลมี        
ความแตกต่างกัน เช่น การตอบสนองต่อความต้องการผลิตภณัฑ์ของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจาก
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ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืน ๆ เน่ืองจากบุคคลจะใช้
ชีวติในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัก่อใหเ้ป็นนิสัยประจ าของบุคคลไปตลอดชีวติ 

 2.3 สังคม กลุ่มสังคมรอบ ๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของบุคคล ให้
เป็นในทิศทางเดียวกนัของสังคม เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ีเรียกวา่กระบวนการ
ขดัเกลาทางสังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต ค่านิยมของสังคม และความเช่ือ นอกจากน้ี
สังคมอาจเป็นไดท้ั้งสังคมอาชีพและสังคมทอ้งถ่ิน ท าให้นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคม 
เพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยู่ร่วมกนัของมนุษย ์โดยเฉพาะบรรทดัฐาน     
ท่ีสังคมก าหนด 

 2.4 วฒันธรรม เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงามยอมรับปฏิบติัมา 
เพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้้วยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบติั
ตามวฒันธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยมพื้นฐาน         
การรับรู้ ความตอ้งการ และพฤติกรรม ซ่ึงเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัว ชุมชน 
และสังคม จึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ ในสังคมยอมรับประกอบดว้ย 
ค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทัง่วธีิคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 

 2.5 การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคได้รู้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความคุน้เคย ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคมีความ
ไวว้างใจและมีความยินดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น ดงันั้นธุรกิจจึงควรเนน้ในเร่ืองของการท าให้เกิดการพบ
เห็นในตราสินคา้ น าสินคา้เขา้ไปให้ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็น ไดรู้้จกั สัมผสั ไดย้ิน ไดฟั้งดว้ยความถ่ีสูง 
การสร้างใหบุ้คคลเกิดการเปิดรับมากเท่าใด ก็ยิง่ท  าใหไ้ดป้ระโยชน์มากข้ึนเท่านั้น  

 2.6 สภาพแวดล้อม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทัว่ไป เช่น ความแปรปรวน
ของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ทางธรรมชาติ El Ninyo 
หรือ La Nina เป็นตน้ ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนัตวัอยา่ง เช่น 
การเปล่ียนแปลงอยา่งกะทนัหนัของสภาพอากาศ ท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเคร่ืองกนัหนาวไดเ้ร็ว
และง่ายข้ึน เป็นตน้ 

ธงชยั สันติวงษ ์(2551, น.44) ยงัไดก้ล่าวถึงสาเหตุท่ีท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ต่างกนัว่า การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีลกัษณะแตกต่างกนัไปตามชั้นของสังคมท่ีสังกดัอยูน่ั้น 
เหตุท่ีท าใหแ้ตกต่างกนัอาจสืบเน่ืองมาจากสาเหตุต่างๆ กนั ดงัน้ี 

1. ส่ิงจูงใจต่างกนั (Motivation) เป้าหมายของแต่ละบุคคลมกัจะเป็นส่ิงท่ีสืบเน่ืองมาจาก
ค่านิยมท่ีต่างกนั ดงัน้ี ชั้นของสังคมแต่ละชั้นท่ีมีวฒันธรรมยอ่ยท่ีแตกต่างกนั จึงยอ่มท าใหส่ิ้งจูงใจของ
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แต่ละชั้นไม่เหมือนกนัดว้ย เช่น จากการศึกษาพบวา่ คนชั้นกลางมกัจะมีส่ิงจูงใจท่ีเนน้ถึงเหตุผลมากกว่า 
และมีการคิดถึงอนาคตมากกวา่คนในชั้นต ่าซ่ึงค านึงถึงแต่ปัจจุบนัและอดีตเท่านั้น 

2. การรับรู้และความเขา้ใจต่างกนั (Perception) กล่าวคือคนท่ีอยูใ่นชนชั้นใดมกัจะมองเห็น
และเขา้ใจส่ิงต่างๆ และตีความตวักระตุน้อนัเดียวกนัออกไปตามค่านิยมของชนชั้นของตนเสมอ     (ชน
ชั้นสูง ชนชั้นกลาง และชนชั้นล่าง) 

3. ลกัษณะท่าทางต่างกนั (Personality) ลกัษณะท่าทางของบุคคลต่างๆ มกัจะผนัแปรไป
ตามชั้นทางสังคมเสมอ จากการทดสอบพบวา่เด็กท่ีอยูใ่นชนชั้นท่ีมีฐานะสูงกวา่มกัจะมีบุคลิกภาพท่ีมี
ความมัน่ใจ ซ่ือสัตย ์ความสมบูรณ์ทางจิตใจ การใชภ้าษา ความร่วมมือและความสุภาพ มากกวา่เด็กท่ี
อยูใ่นชนชั้นท่ีมีฐานะต ่ากวา่ 

4. การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกนั (Learning and Intelligence) โดยปกติเด็กใน
ชั้นท่ีอยูสู่งกวา่มกัจะมีความเฉลียวฉลาด และมีการเรียนรู้ท่ีเร็ว ทั้งน้ีเพราะไดรั้บการเล้ียงดูดว้ยอาหาร        
ท่ีสมบูรณ์ในช่วงแรกของการเติบโตอันท าให้สมองดีกว่า และมีสุขภาพดีกว่า มีโอกาสได้รับ
การศึกษาดีและมากกวา่ มีการเสริมจากทางบา้นมากกวา่ เป็นตน้ 

5. ครอบครัวท่ีแตกต่างกนั (The Family) ครอบครัวท่ีต่างกนัในชนชั้นต่างๆ อาจท าให้   
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

6. แบบของวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั (Cultural Patterns and Artifacts) ชั้นของสังคมจะ
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัวดว้ยการถ่ายทอดวฒันธรรมของชุมชนเขา้สู่ครอบครัวในแบบ
ต่างๆ กนั 

7. การตดัสินใจต่างกนั (Decision Process) ระดบัชั้นของสังคมมกัจะเป็นปัจจยัประการ
ส าคญัท่ีท าใหก้ารตดัสินใจต่างๆ แตกต่างกนัออกไป เช่น ขั้นของการสังเกตเห็นปัญหาชั้นทางสังคม
ต่างๆ ท่ีอยู่ต  ่าลงไป มกัจะท าการซ้ือท่ีรวดเร็วทนัทีท่ีเกิดความตอ้งการข้ึน และนอกจากน้ี การซ้ือ
สินคา้ประเภทคงทนถาวร ชั้นท่ีอยู่ต  ่าลงไปมกัจะท าการซ้ือทนัทีท่ีของเดิมใชก้ารไม่ไดแ้ต่ตรงกนั
ขา้มกบัชั้นท่ีอยูต่รงกลางๆ ซ่ึงมกัมีการวางแผนการซ้ือส่ิงดงักล่าวไวล่้วงหนา้ 

8. แหล่งของขอ้มูลท่ีไดม้าต่างกนั (Information Sources) ผูบ้ริโภคทั้งหลายมกัจะไดรั้บ
ขนาด และแหล่งท่ีมาของขอ้มูลแตกต่างกนัไปตามฐานะสังคม ส าหรับชั้นท่ีอยูต่  ่าสุด แหล่งท่ีมาของ
ขอ้มูลมกัจะจ ากดักวา่ และมกัจะไดรั้บขอ้มูลท่ีไม่ถูกตอ้ง รวมทั้งถูกหลอกลวง แต่ในเวลาเดียวกนัในชั้น
ท่ีอยูสู่งข้ึนไปนั้น โดยปกติมกัจะไดรั้บจากแหล่งของขอ้มูลท่ีมากกวา่ชั้นล่างๆ ทั้งน้ี เพราะแต่ละคน
มกัจะชอบแหล่งของขอ้มูลตามท่ีเหมาะสมกบัชั้นของสังคมของตน และนอกจากน้ีคนในแต่ละชั้น
ยงัมกัท่ีจะเลือกหาแหล่งของขอ้มูล เช่น หนงัสือพิมพ ์และโทรทศัน์ ท่ีมีมาตรฐานต่างกนัอีกดว้ย 
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9. กระบวนการซ้ือต่างกัน  (Purchasing Processes) ฐานะทางสังคมมักมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือวา่ จะเลือกซ้ือท่ีไหน อยา่งไร หลกัฐานท่ีปรากฏเสมอก็คือ คนท่ีมี
ฐานะต ่ามกัจะนิยมซ้ือจากร้านในทอ้งถ่ินท่ีใกล้ๆ  ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนั ในขณะท่ีคนมีฐานะปานกลางและ
ท่ีค่อนขา้งสูงมกัจะมีความมัน่ใจในการซ้ือ และจะท าการเสาะหา และเปรียบเทียบจากหลายๆ ร้าน
และจากท่ีไกลๆ 

พยอม วงศส์ารศรี (2553, น.45) กล่าววา่ คุณภาพและบริการเป็นหนทางน าไปสู่การสร้าง
ความรู้สึกพึงพอใจและการซ้ือซ ้ า เป้าหมายโดยรวมของธุรกิจไม่ควรเป็นเพียงแค่การผลิตสินคา้ หรือ
บริการท่ีมีคุณภาพ หรือเพียงแค่การใหบ้ริการแก่ลูกคา้เป็นอยา่งดีเท่านั้น แต่เป้าหมายหลกัควรจะอยู่
ท่ีการสร้างใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกพึงพอใจและภกัดีต่อสินคา้ ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้อยูก่บัองคก์รตลอดไป  

การวดัคุณภาพและความพึงพอใจของลูกคา้มีดงัน้ี  
1. เพื่อท่ีจะเรียนรู้ถึงความรู้สึก ความเขา้ใจของลูกคา้ 
2. เพื่อท่ีจะแจกแจงไดว้า่อะไรคือความจ าเป็น ความตอ้งการ ความคาดหวงัของลูกคา้ 
3. เพื่อท่ีจะลดความเขา้ในท่ีคลาดเคล่ือน 
4. ตรวจสอบส่ิงท่ีองคก์รคาดหวงัเพื่อปรับปรุงคุณภาพบริการ ความพึงพอใจของลูกคา้ 
5. เน่ืองจากผลงานท่ีดีข้ึนน าไปสู่ผลก าไรท่ีมากข้ึน 
6. เพื่อใหรู้้วา่ปัจจุบนัส่ิงท่ีองคก์รด าเนินการเป็นอยา่งไร และจากจุดน้ีจะมุ่งไปสู่จุดใด 
7. เพื่อประยกุตเ์ขา้กบักระบวนการปรับปรุงและพฒันาอยา่งต่อเน่ือง 
ฉตัรยาพร  เสมอใจ (2553, น.34) กล่าววา่ องคป์ระกอบท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการ

ใหบ้ริการท่ีส าคญัมี 5 ประการ  
1. การใหบ้ริการอยา่งเสมอภาค (Equitable service) หมายถึง ความยติุธรรมในการบริหาร

ท่ีมีมาตรฐานท่ีวา่คนทุกคนเท่าเทียมกนั ไม่มีการแบ่งแยกกีดกนั 
2. การให้บริการอย่างทนัเวลา (Timely service) หมายถึง ในการบริหารจะตอ้งมองว่า 

การใหบ้ริการสาธารณะจะตอ้งตรงเวลา  
3. การบริการอย่างเพียงพอ (Ample service) หมายถึง การให้บริการสาธารณะมีจ านวน     

การใหบ้ริการและสถานท่ีใหบ้ริการอยา่งเหมาะสม (The right quantity at the geographical)      ความ
เสมอภาคหรือการตรงเวลาจะไม่มีความหมายเลยถา้มีจ านวนการให้บริการท่ีไม่เพียงพอและสถาน
ท่ีตั้งท่ีใหบ้ริการสร้างความไม่ยติุธรรมใหเ้กิดข้ึนแก่ผูซ้ื้อกรมธรรม ์

4. การให้บริการอย่างต่อเน่ือง (Continuous service) หมายถึง การให้บริการสาธารณะ          
ท่ีเป็นไปอยา่งสม ่าเสมอ โดยยดึประโยชน์ของสาธารณะเป็นหลกั ไม่ใช่ยดึความพอใจของหน่วยงาน
ท่ีใหบ้ริการวา่จะใหห้รือหยดุบริการเม่ือใดก็ได ้
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5. การให้บริการอย่างก้าวหน้า (Progressive service) หมายถึง การให้บริการสาธารณะท่ีมี  
การปรับปรุงคุณภาพและผลการปฏิบัติงาน กล่าวอีกนัยหน่ึง คือ การเพิ่มประสิทธิภาพหรือ
ความสามารถท่ีจะท าหนา้ท่ีไดม้ากข้ึนโดยใชท้รัพยากรเท่าเดิม 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อผู้บริโภค  
1. ลกัษณะทางสรีระ (Physiological Condition) สรีระเป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ในการ ก าหนด

พฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภค เน่ืองจากมีบทบาทมากท่ีสุดในการ ตดัสินใจของ
มนุษย ์เพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นความตอ้งการของร่างกาย ส่วนใหญ่เป็นปัจจยัส่ี ซ่ึง ประกอบดว้ยอาหาร 
เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค ดงันั้นจึงเป็นส่ิงแรกท่ีบงัคบัใหม้นุษย ์เกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

2. สภาพจิตวิทยา (Psychological Condition) เป็นลกัษณะของความตอ้งการท่ีเกิดจาก
สภาพจิตใจ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของมนุษย ์ซ่ึงสภาพจิตใจวิทยาของผูบ้ริโภคท าให้นักการ
ตลาด สามารถด าเนินกิจกรรมทางการตลาดอยู่ใต้สภาพจิตวิทยาเป็นส่ิงท่ีมีบทบาทส าคญักว่า
จิตวทิยา  

3. ครอบครัว (Why Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง วตัถุประสงค์
ในการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะต้องศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจัยทาง
จิตวทิยา ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล  

4. สังคม (Social Group) เป็นส่ิงท่ีอยูร่อบตวัเราซ่ึงจะมีผลท่ีเราตอ้งท าตวัให้สอดคลอ้ง 
กบับรรทดัฐาน (Norm) ของสังคม การท่ีผูบ้ริโภคเป็นคนชนชั้นสูง ชนชั้นกลางหรือชนชั้นต ่าซ่ึง   
แต่ละชนชั้นก็จะมีพฤติกรรมแตกต่างกนั ชนชั้นจะบ่งบอกถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภค 

5. วฒันธรรม (Culture) คือ วิถีชีวิตท่ีคนในสังคมยอมรับประพฤติปฏิบัติตามกัน เพื่อ
ความงอกงามของสังคมเป็นส่ิงท่ีดีงามท่ีคนในสังคมยอมรับท่ีจะประพฤติ ปฏิบติัร่วมกนั เพื่อให ้สังคม
นั้นด าเนินไปไดด้ว้ยดี วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมีชีวิตสามารถเปล่ียนแปลงไดแ้ต่อาจใชเ้วลานาน เน่ืองจาก
เป็นการยอมรับของสังคมท่ีกวา้งขวาง และเป็นส่ิงท่ีประพฤติ ปฏิบติัตามกนัมาเร่ือย ๆ ดงันั้นการท่ีจะ
เปล่ียนแปลงวฒันธรรมแต่ละคร้ังจึงเป็นเร่ืองท่ียากมากนักการตลาดจะตอ้งพยายาม เขา้ใจวฒันธรรม      
ซ่ึงเป็นรูปแบบการด ารงชีวิตและค่านิยมของคนในสังคม (เสรี วงษม์ณฑา, 2551, น.32 - 36)  

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคมี 2 ประการ  (เสรี วงษม์ณฑา, 2551, น.43 
- 46)   

1. ปัจจยัภายใน (ปัจจยัดา้นจิตวทิยา) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Internal Factor)  
2. ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (External Factors)  
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ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค จะเรียกว่า ตวัก าหนดพื้นฐานท่ีมี
อิทธิพล ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Basic Determinants of Consumer Behavior) โดยปัจจยัต่างๆ ท่ีเขา้
มา     เป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ดงัน้ี  

1. ความจ าเป็น ความตอ้งการและความปรารถนา (Desire) ของมนุษย ์ซ่ึงทั้ง 3 ประการ
น้ีสามารถใชแ้ทนกนัได ้ 

 1.1 ความจ าเป็น หมายถึง การใชสิ้นคา้และบริการท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ  
 1.2 ความตอ้งการ หมายถึง ความตอ้งการใช้สินคา้และบริการส าหรับความตอ้งการ 

ทางจิตใจวทิยาท่ีสูงข้ึนกวา่ความจ าเป็น  
 1.3 ความปรารถนา หมายถึง ความตอ้งการทางด้านจิตวิทยาท่ีสูงสุดเป็นส่ิงท่ีเป็น 

ปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งแกไ้ข  
2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง แรงเสริมหรือความรู้สึกท่ีก่อให้บุคคลกระท า กิจกรรม

ต่างๆ 
3. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีท าให้บุคคล       

แต่ละคนมีลกัษณะแตกต่างไปจากคนอ่ืน ๆ ซ่ึงมีผลกระทบต่อการก าหนดรูปแบบในการโตต้อบ 
หรือการตอบสนองท่ีไม่เหมือนกนักบัคนอ่ืน ๆ  

4. ทศันคติ (Attitude) หมายถึง การประเมินความพอใจหรือไม่พอใจ ความคิด ความรู้สึกท่ี
คนเรามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็นส่ิงท่ีจะน ามาซ่ึงการปฏิบติัของผูบ้ริโภค ส่ิงท่ีจะ เขา้มาก าหนด
ทศันคติมี 3 ประการ ไดแ้ก่ ความรู้ ความรู้สึกและแนวโนม้ของนิสัย หรือความ พร้อมท่ีจะกระท า 

5. การรับรู้ (Perception) หมายถึง  การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของ หรือ 
ความคิดท่ีสังเกตเห็นได้หรืออะไรก็ตามท่ีถูกน าเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภค โดยผ่านทาง 
ประสาทสัมผสัทั้งหา้  

6. การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณ์ หรือการเกิดของสัญชาตญาณ ดงันั้นการเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ท่ีบุคคล สะสมไว ้ 

ปัจจัยภายนอกทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  
1. สภาพเศรษฐกิจ เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) ของผูบ้ริโภค  
2. ครอบครัว ครอบครัวท าให้เกิดการตอบสนองต่อความตอ้งการสินคา้ และบริการ 

นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจวา่ครอบครัวเป็นส่วนหน่ึงของตวัแทนกระบวนการทางสังคมเป็นกระบวนการ 
เตรียมคนเขา้สู่สังคม ซ่ึงประกอบดว้ย โรงเรียน ครอบครัว ส่ือมวลชน สถาบนัการเมือง  

3. สังคม ลกัษณะดา้นสังคม ประกอบดว้ย รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyles) ค่านิยม 
สังคม และความเช่ือถือ (Belief)  
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4. วฒันธรรม เป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ยอมรับ ธุรกิจ      
ท่ีให้การสนับสนุนด้านศิลปวฒันธรรม  เช่ือว่าเป็นรูปแบบหน่ึงของความรับผิดชอบต่อสังคม        
ซ่ึงสามารถส่งเสริมการรู้จกับริษทัและสร้างความรู้สึกไวว้างใจ และมีความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น  

5. การติดต่อธุรกิจ  หมายถึง  โอกาสท่ีผู ้บริโภคจะได้พบเห็นสินค้านั้ นๆ  บ่อยๆ                 
มีความคุน้เคย ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกไวว้างใจและมีความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้นๆ  

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ  (2554, น.49) ได้น าแนวความคิดเก่ียวกับการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของ (Kotler) นกัการตลาดท่ีมีช่ือเสียงของสหรัฐอเมริกาโดยสรุปไดว้า่การท่ีเราจะ
ท าการศึกษา ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อใชใ้นการวางแผนเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด เรา
จะตอ้งตั้งค  าถาม 6 ขอ้  

ค าถามขา้งตน้เป็นค าถามเพื่อทราบถึงสถานท่ี (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคจะไปซ่ึงนกัการตลาด 
จะตอ้งศึกษาเพื่อจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น ในกรณีบตัรเครดิต ส่วนใหญ่ผูซ้ื้ออาจจะไปติดต่อ 
ท าบตัรเครดิตท่ีธนาคารสาขาต่าง ๆ และส านกังานของบริษทับตัรเครดิต  

นอกจากน้ีศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2554, น.46) ยงัไดส้รุปเก่ียวกบัทฤษฎีเอสอาร์      
(S - R Theory) ไวใ้นหนงัสือกลยุทธ์ การตลาดว่า ทฤษฎีน้ีเก่ียวกบัการท่ีมีส่ิงกระตุน้ให้เกิดความ
ตอ้งการก่อนแลว้ท าใหเ้กิดการ ตอบสนอง ดงัสรุปในภาพท่ี 1 
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ภาพที ่2.2  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) (Model of Buyer Consumer Behavior) 
และปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
ทีม่า : ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2554, น.46) 

สิ่งกระตุ้นภายนอก 
(Stimulus) 

สิ่งกระตุ้นทางการ          สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ 
ตลาด 
(Marketing stimuli)      (Other stimuli)  
ผลิตภณัฑ์                     เศรษฐกิจ 
ราคา                             เทคโนโลย ี
การจดัจ าหน่าย              การเมือง 
การสง่เสริมการตลาด     วฒันธรรม 
                                     ฯลฯ 

กลอ่งด าหรือ 
ความรู้สกึนึกคดิ 

ของผู้ซือ้ 
(Buyer’s Characteristics) 

 

  Buyer’s black box การตอบสนองของผู้ซือ้ 
(Response = R) 

                   การเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ 
                   การเลือกตรา 
                   การเลือกผู้ขาย 
                   เวลาในการซือ้ 
                   ปริมาณในการซือ้ 

ลกัษณะของผู้ซือ้ (Buyer’s Characteristics) 
   ปัจจยัด้านวฒันธรรม 
                 ปัจจยัด้านสงัคม (Social) 
                 ปัจจยัสว่นบคุคล (Personal) 
                 ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological) 

ขัน้ตอนการตดัสินใจของผู้ซือ้ (Buyer’s decision process) 
 การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
                การค้นหาข้อมลู (Information search) 
                การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of  
alternatives) 
 การตดัสินใจซือ้ (Purchase decision) 
                พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase 
Behavior) 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม 
    (Cultural)  
    1.1 วฒันธรรมพืน้บ้าน 
          (Culture) 
    1.2 วฒันธรรมย่อย 
          (Subculture) 
    1.3 ชัน้สงัคม 
          (Social class) 
 
 
 
 
 

ปัจจยัภายนอก 
(External factor) 

ปัจจยัภายนอก 
(External factor) 

ปัจจยัเฉพาะบคุคล 
(Personal) 

ปัจจยัภายใน 
(Internal factor) 

2. ปัจจยัทางสงัคม 
    (Social) 
    2.1 กลุม่อ้างอิง 
          (Reference 
          Groups) 
    2.2 ครอบครัว 
          (Family) 
    2.3 บทบาทและ 
          สถานะ (Roles 
          and statuses)  
 
 
 

3. ปัจจยัสว่นบคุคล 
    (Personal) 
    3.1 อาย ุ(Age) 
    3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
          (Family life cycle) 
    3.3 อาชีพ (Occupation) 
    3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
          (Economic 
          circumstances) 
          หรือรายได้ (Income) 
    3.5 คา่นิยมและรูปแบบ 
          การด ารงชีวิต 
          (Value and life styles) 
 

4. ปัจจยัด้านจิตวิทยา 
    (Psychological) 
    4.1 การจงูใจ 
          (Motivation) 
    4.2 การรับรู้ 
          (Perception) 
    4.3 การเรียนรู้ 
          (Learning) 
    4.4 ทศันคต ิ
          (Auitude) 
    4.5 บคุลกิภาพ 
          (Personality) 
    4.6 แนวคดิของตนเอง 
          (Self concept)  
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ส่ิงกระตุน้ อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุน้ภายนอก 
(Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย  

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด สามารถควบคุมและตอ้งจดั     
ให้มีข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 
ผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจให้เหตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลและ 
ใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 4 ส่วน คือ  

 1.1 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์  (Product) จากการศึกษาพบว่า  ทุกปัจจัยมีผลต่อ 
ผูบ้ริโภคในระดบัความส าคญัมาก เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

 1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านราคา  (Price) เ ช่น  การก าหนดราคาสินค้าให้ เหมาะสมกับ 
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย  

 1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึง 
การจดัสถานท่ี เพื่อใหส้ะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

 1.4 ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ การใช้ความ
พยายามของพนกังานขาย การแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือ
วา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

2. ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอกองค์การ            
ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง
ผูเ้รียนเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้น
การน าบาร์โคต้ (Bar Code) เครดิตการ์ด (Credit) มาใชบ้ริการแก่ผูม้าบริการ ของหา้งสรรพสินคา้     ส่ิง
กระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง  (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่ม ลดภาษีสินค้าหน่ึงจะมี
อิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม เช่น ขนมธรรมเนียม
ประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น  

3. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา ความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและการตดัสินใจของผูซ้ื้อ โดยลกัษณะของผูซ้ื้อ
มีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยั ส่วนบุคคล และปัจจยั
ดา้นจิตวิทยา ซ่ึงรายละเอียดในแต่ละลกัษณะจะกล่าวถึงในหัวขอ้ปัจจยัท่ีมี อิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ส าหรับการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ การรับรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงมี
รายละเอียดในแต่ละกระบวนการจะกล่าวถึง ในหวัขอ้การตดัสินใจของผูซ้ื้อ  
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4. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผู ้
ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ไดแ้ก่ การเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ ตวัอย่าง เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเช้ามีทางเลือก คือ นมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป 
ขนมปัง ฯลฯ สมมุติว่าผูบ้ริโภคเลือกนมสดการเลือกตราสินคา้ ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกนมสด
กล่อง จะเลือกยีห่อ้โฟรโมสท ์มะลิ ฯลฯ การเลือกตราสินคา้ ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึง 
กล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 

 
2.6 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

รัตนา  เตชะโชคววิฒัน์ (2547 : บทคดัยอ่) ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานคร. กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ ผูถื้อ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุุงเทพมหานคร กบับริษทั เอไอเอ จ ากดั โดยมีช่วงอายุ
ตั้งแต่ 25 ปี จนถึง 60 ปี จ  านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความ
แตกต่างใชก้ารทดสอบค่าที การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  

การวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคูใช้วิธี Least Significant Difference (LSD) และ
การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ใชส้ถิติไคสแควร์ และสถิติเพียร์สันส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ
ใชโ้ปรแกรม SPSS For Windows Version 11  

ผลการวจิยัสามารถสรุปไดด้งัน้ี  
1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูถื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุ 32– 38 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี สถานภาพโสด ส าหรับผูท่ี้สมรส/อยู่
ดว้ยกนั หรือหมา้ย/หยา่/แยกกนัอยูส่่วนใหญ่มีบุตรจ านวน 1-2 คน อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 39,999 บาท  

2. ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบว่า ผูถื้อกรมธรรม์ส่วนใหญ่มี
กรมธรรม์จ  านวน 1 ฉบบั บุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือประกนัชีวิตมากท่ีสุด คือตนเอง ผูถื้อกรมธรรม์
ประกนัชีวิตส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลในการตดัสินใจจากตวัแทนประกนัชีวิต บุคคลหรือหน่วยงานท่ี
ต้องการติดต่อเพื่อซ้ือประกันชีวิต คือ ตัวแทนประกันชีวิต เหตุจูงใจท่ีส าคัญท่ีสุดในการซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต คือ ซ้ือกรมธรรมเ์พื่อการออมทรัพย ์เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติกบัเอไอเอ คือ ซ้ือเพราะตวัแทนประกนัชีวิต ในอนาคตผูถ้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตส่วน
ใหญ่ คาดวา่จะซ้ือเพิ่ม ผูถื้อกรมธรรมใ์ชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตเฉล่ีย 14.99 วนั จ านวน
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กรมธรรมข์องเอไอเอท่ีซ้ือในระยะเวลา 5 ปี ท่ีผา่นมาเฉล่ีย 1.44 ฉบบั และเบ้ียประกนัชีวิตรวมต่อปี
ท่ีผูถื้อกรมธรรมช์ าระกบัเอไอเอเฉล่ีย  32,147.17 บาทต่อปี  

3. ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 
โดยแบ่งออกเป็น 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน
รูปแบบกรมธรรม์ ดา้นเบ้ียประกนัชีวิต ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และปัจจยัอ่ืนในดา้นค่าลดหยอ่นภาษีเบ้ียประกนัชีวติ และดา้นอตัราดอกเบ้ียของธนาคารพาณิชย ์

ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่าง ๆ พบวา่ ผูถื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตมีทศันคติในระดับท่ีดีต่อค่าลดหย่อนภาษีเบ้ียประกันชีวิตเพิ่มข้ึนเป็น 50,000 บาท และมี
ทศันคติในระดบัปานกลางต่อผลต่อการตดัสินใจซ้ือจากอตัราดอกเบ้ียธนาคารท่ีต ่าลง  

4. ลูกคา้ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีเก่ียวกบั เพศ อายสุถานภาพสมรส จ านวนบุตร แตกต่าง
กนัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานคร กบับริษทั เอไอเอ จ ากดั ใน
เร่ืองจ านวนกรมธรรมข์องเอไอเอท่ีซ้ือในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

ส าหรับลูกคา้ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีเก่ียวกบั อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง
กนั พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุุงเทพมหานคร กบับริษทั เอไอเอ จ ากดั ใน
เร่ืองจ านวนกรมธรรมข์องเอไอเอท่ีซ้ือในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

5. ลูกคา้ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีเก่ียวกบั อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด สถานภาพสมรส 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกัน พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตแบบสามัญในเขต
กรุงเทพมหานคร กบับริษทั เอไอเอจ ากดั ในเร่ืองของเบ้ียประกนัชีวิตรวมต่อปีท่ีช าระกบัเอไอเอ 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

6. ลูกคา้ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีเก่ียวกบั อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้
เฉ ล่ีย ต่อเ ดือนแตกต่างกัน  เหตุผลในการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสามัญในเขต
กรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอเอ จ ากดั แตกต่างกนั แต่แตกต่างกนัในระดบัท่ีนอ้ยมาก โดยเหตุผล
ในการซ้ือประกนัชีวติแบบสามญักบับริษทั เอไอเอ จ ากดั ซ้ือเพราะตวัแทนประกนัชีวติ 

7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นรูปแบบกรมธรรม ์โดยรวม มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอเอ จ ากดั ในเร่ือง
ของจ านวนกรมธรรมข์องเอไอเอท่ีซ้ือในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่าท่ี
นยัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



 

 
57 

8. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านเบ้ียประกนัชีวิตโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอเอ จ ากดั ในเร่ือง
ของเบ้ียประกนัชีวิตรวมต่อปีช าระกบัเอไอเอ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้ม และในระดบั
ต่าํท่ีนยัส าคญัทางสถติิท่ีระดบั 0.01 

9. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นชองทางการจ าหน่ายโดยรวมและรายขอ้ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอ
เอ จ ากดั ในเร่ืองของจ านวนวนัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 

10. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ดา้น คือ 
ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นตวัแทนประกนัชีวติ และดา้นการส่งเสริมการขาย 

 10.1 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในดา้นการโฆษณาโดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอเอ จ ากดั ใน
เร่ืองของจ านวนวนัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 

 10.2 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในด้านการประชาสัมพนัธ์โดยรวม ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอเอ 
จ ากดั ในเร่ืองของจ านวนวนัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 

 10.3 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในด้านตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอ
เอ จ ากัด ในเร่ืองของจ านวนกรมธรรม์ของเอไอเอท่ีซ้ือในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา โดยมี
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่าท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 10.4 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดในด้านการส่งเสริมการขายโดยรวม ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอ
เอ จ ากดั ในเร่ืองของจ านวนวนัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 

11. ปัจจยัอ่ืนโดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญั
ในเขตกรุงเทพมหานครรกบับริษทั เอไอเอ จ ากดั ในเร่ืองของจ านวนกรมธรรมข์องเอไอเอท่ีซ้ือใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา 

12. ปัจจยัอ่ืนโดยรวม มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้ม และในระดบัต ่า กบัพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวิตแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานครกบับริษทั เอไอเอ จ ากกั ในเร่ืองของเบ้ีย
ประกนัชีวิตรวมต่อปีท่ีช าระกบัเอไอเอ โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่าท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.012 
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ศนัสนีย ์ รวีวงศ์อโนทยั (2550 : บทคดัย่อ)  ศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ผลการวิจยัพบวา่ 
1) ผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 35-49 ปี มีสถานภาพสมรส ส่วนใหญ่
เป็นสมาชิกในครอบครัว เกินคร่ึงมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ / รัฐวิสา
กิจ และมีรายได ้10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน และผูไ้ม่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุไม่เกิน 34 ปี มีสภาพภาพสมรส ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกในครอบครัวมีการศึกษาระดบัต ่า
กวา่ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน/ลูกจา้งและเกินคร่ึงมีรายยไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาทต่อ
เดือน 2) พฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือ 1 กรมธรรม์ แบบสะสม
ทรัพย์ เลือกท าประกันกับบริษทั เอ.ไอ.เอ.เพราะบริษทัมีความมั่นคงน่าเช่ือถือ ส่วนใหญ่ซ้ือ
กรมธรรม์มานาน 5 ปี ความพึงพอใจหลงัการซ้ือกรมธรรม์เพิ่ม แต่ถา้จะซ้ือเพิ่มเพราะเห็นว่า การ
ประกนัชีวิตเป็นการออมทรัพยท่ี์เป็นระบบ ส่วนใหญ่ท าประกนัชีวิตกบัตวัแทนท่ีรู้จกัและสนิท
สนมกนัและเลือกท าประกนัชีวิตดว้ยการตดัสินใจดว้ยตนเองส่วนพฤติกรรมของผูไ้ม่ซ้ือกรมธรรม์
ประกันชีวิตพบว่าส่วนใหญ่ เคยศึกษาเก่ียวกับการประกันชีวิตเพราะเห็นว่าการประกันชีวิตมี
ความส าคญัต่อตนเองและครอบครัว และเม่ือเสียชีวิตจะมีเงินกอ้นไวใ้ห้ครอบครัว ส่วนใหญ่เคย
ไดรั้บการติดต่อจากตวัแทนประกนัชีวิตแต่ไม่ซ้ือเพราะมีรายไดน้อ้ย ในอนาคตอาจจะซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตโดยเลือกท ากบับริษทั เอ.ไอ.เอ.เพราะมัน่คงและน่าเช่ือถือ โดยจะเลือกท าประกนัชีวิต
กบัตวัแทนท่ีรู้จกัและสนิทสนมกนัและเลือกท าประกนัชีวิตดว้ยการดว้ยการตดัสินใจดว้ยตวัเอง 3) 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานีในทุกๆดา้น ในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 4) ผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติมีความ
คิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก และผูไ้ม่ซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตมีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจ (ถา้จะ) ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในภาพรวม
อยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง 5) ปัจจยัด้านตวัแทนประกันชีวิตและด้านบริษทัประกันชีวิตมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต และสามารถร่วมกนัท านายการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตไดร้้อยละ 32.5 6) ผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตทีทีปัจจยัส่วนบุคคล คือ เพศ 
อายุ สถานภาพ บทบาทในครอบครัว การศึกษาและอาชีพต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นตวัแทนประกนัชีวิตและดา้นบริษทัประกนั
ชีวิตไม่แตกต่างกนั ส่วนผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นด้าน
บริษทัประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั แต่มีความคิดเห็นด้านตวัแทนประกนัชีวิตแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ขนิษฐา  กิตติเจริญโรจน์ (2551 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง การแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร
กบัการตดัสินใจในการท าประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลทัว่ไปลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ เป็นเพศหญิง 
มากกวา่เพศชาย เล็กนอ้ย มีอายุระหวา่ง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพโสด และ
สมรส ในสัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนั โดยผูบ้ริโภคจะไม่มีบุตร มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีบุตร เล็กนอ้ย ซ่ึงมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 5,001-15,000 บาท และจะเป็นพนกังานบริษทั/ธุรกิจเอกชน ผลการ
วิเคราะห์ ขอ้มูลการท าประกนัชีวิต พบว่า ผูบ้ริโภคเคยท าประกนั มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยท า
ประกนั เล็กนอ้ย ส าหรับในอนาคตของผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยท าประกนัชีวิตนั้นก็จะไม่ท าประกนัชีวิต 
ส่วนเหตุผลท่ีตัดสินใจท าประกันชีวิตเป็นอันดับหน่ึง คือ ต้องการความคุ้มครองตวัท่านและ
ครอบครัว รองลงมาตอ้งการเก็บออมเงิน และตอ้งการสวสัดิการรักษาพยาบาล ผลการวิเคราะห์
พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการประกนัชีวิตดา้นส่ือมวลชน พบว่า โทรทศัน์ เป็นส่ือท่ี
ผูบ้ริโภค ได้รับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการประกนัชีวิต มากท่ีสุด รองลงมา ก็เป็นหนังสือพิมพ์ 
ส าหรับส่ือบุคคลนั้น พบว่า ผูบ้ริโภค ไดรั้บรู้ขอ้มูลข่าวสารจากตวัแทนประกนัชีวิต รองลงมาคือ 
เป็นเพื่อนสนิท ส่วนส่ือเฉพาะกิจ พบว่า ผูบ้ริโภคได้รับรู้ข้อมูลข่าวสารจากแผ่นพบั/โบรชัวร์ 
รองลงมาจากใบปลิว ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อการท าประกนัชีวิต พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ย
กบัการท าประกนัชีวิตช่วยให้รู้สึกมัน่ใจและสบายใจมากข้ึน มากท่ีสุด รองลงมาเห็นดว้ยว่า แมว้่า
การท าประกนัชีวิตตอ้งจ่ายเบ้ียประกนัสูง แต่ความคุม้ครองมากมาย แลว้ยงัไดเ้งินกอ้นคืนเม่ือครบ
สัญญาเห็นดว้ยวา่ ตวัแทนประกนัชีวิตส่วนใหญ่มกัเร่งเร้าใหท้่านซ้ือประกนักบัเขาโดยเร็ว เห็นดว้ย
วา่หลงัจากขายประกนัชีวิตได ้ตวัแทนมกับริการนอ้ยลง และจะเห็นดว้ยวา่การท าประกนัชีวิตช่วย
ให้เราไดเ้ก็บออมเงิน โดยจะไม่เห็นห้วยวา่การท าประกนัชีวิตเหมือนเป็นลางร้าย ท าให้อายุสั้น ผล
การวิเคราะห์ขอ้มูลข่าวสารท่ีท่านตอ้งการเพื่อประกอบการตดัสินใจในการท าประกนัชีวิต พบว่า
ผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลข่าวสารเร่ืองของสิทธิประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภทมาก
ท่ีสุด รองลงมาตอ้งการทราบเร่ืองรายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากกรมธรรม์แต่ละ
ประเภทตอ้งการทราบเร่ืองสถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ ซ่ึงตอ้งการทราบ
เร่ืองขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตน้อยสุด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การเปิดรับส่ือและ
ขอ้มูลเก่ียวกบัการท าประกนัชีวิตดา้นส่ือมวลชน มีความแตกต่างกนั ตามเพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
และรายได ้ดา้นส่ือบุคคล มีความแตกต่างกนั อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพ ส าหรับดา้นส่ือ
เฉพาะกิจ มีความแตกต่างกนั อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายได ้และอาชีพ ส่วนความคิด
เห็นต่อการท าประกนัชีวติ มีความแตกต่างกนั ตามรายได ้และมีความสัมพนัธ์กบัการเปิดรับส่ือและ
ขอ้มูลดา้นส่ือมวลชนและส่ือเฉพาะกิจ ส าหรับประวติัการท าประกนัชีวิต มีความสัมพนัธ์กบัอายุ 
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สถานภาพสมรส การมีบุตร รายได ้และอาชีพ ส่วนการท าประกนัชีวิตในอนาคต มีความสัมพนัธ์
กบัเพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส การมีบุตร และรายได ้

พรรณรวี  วรรณรัตน์ (2551 : บทคดัยอ่) ศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร 
ทศันคติ และความพึงพอใจของผูช้มท่ีมีต่อการส่ือสารทางการตลาดของโรงภาพยนตร์เครือเอส เอฟ 
ซีเนม่า ซิต้ี ผลการวิจยัพบว่า ผูช้มส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายุอยู่ในช่วง 20-24 ปี สถานภาพโสด 
การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดต่้อเดือน 5,001-15,000 
บาท โดยความถ่ีของผูช้มในการมาชมภาพยนตร์ส่วนใหญ่มาชมภาพยนตร์ 1-2 คร้ังต่อเดือน        
การเปิดรับข่าวสารโดยทัว่ไปแลว้ ผูช้มเปิดรับข่าวสารจากส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุดโดยรับชมโทรทศัน์ 
5-6 คร้ังต่อเดือน รองลงมา คือ ส่ือหนงัสือพิมพ ์และโปสเตอร์ ตามล าดบั ทศันคติต่อการส่ือสารทาง
การตลาดของโรงภาพยนตร์โดยรวมมีทศันคติท่ีดี ความพึงพอใจต่อการส่ือสารทางการตลาดของ
โรงภาพยนตร์โดยรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานทั้ง 3 ขอ้ พบว่า 
ผูช้มท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโทรทศัน์ ส่ือบุคคลคือญาติพี่น้อง    ส่ือ
ใบปลิว ส่ือโปสเตอร์ และส่ือโฆษณาในโรงภาพยนตร์ต่างกนั  

สุกฤต  กมลวฒันา (2551 : บทคดัย่อ) ศึกษาวิจยัเร่ือง การเปิดรับข่าวสาร พฤติกรรม     
การใช้บริการ และความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการส านกังานประกนัสังคม : กรณีศึกษาศูนยบ์ริการ
ขอ้มูลประกนัสังคม 1506 ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็น     
เพศหญิงมากกวา่เพศชายมีอายอุยูใ่นช่วง 31-38 ปี การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
บริษทัเอกชนมีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-15,000 บาท การเปิดรับข่าวสารโดยทัว่ไปแล้ว 
ผูใ้ช้บริการมีการเปิด รับข่าวสารจากส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุดโดยรับชมโทรทศัน์ 3-4 คร้ังต่อเดือน 
รองลงมาคือ ส่ือหนังสือพิมพ์ในด้านพฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการท่ีมีต่อศูนยบ์ริการ
ข้อมูลประกันสังคม 1506 โดยช่วงเวลาท่ีใช้บริการมากท่ีสุด คือ 12.01-18.00 น. รองลงมาคือ 
ช่วงเวลา 06.01-12.00 น. ในส่วนประเภทการให้บริการ ผูใ้ช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการต่อ
ประเภทการใหบ้ริการขอ้มูลและข่าวสารมากท่ีสุด รองลงมาคือ การใชบ้ริการต่อประเภทการบริการ
ให้ค  าปรึกษาแก่ผูป้ระกนัตนโดยผูใ้ช้บริการมีปัจจยัในการใช้บริการในดา้นความตอ้งการบริการ
ขอ้มูล และข่าวสารประกนัสังคมมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นความตอ้งการสอบถามสิทธิประโยชน์
กองทุนประกนัสังคม ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีการ
เปิดรับข่าวสารจากส่ือโปสเตอร์ ส่ือแผน่พบัและใบปลิว ส่ือป้ายโฆษณา ส่ือข่าวสารประชาสัมพนัธ์ 
ส่ือวีดีทศัน์ส านกังานประกนัสังคม ส่ือขา้ราชการและเจา้หนา้ท่ีประกนัสังคม และส่ืออินเตอร์เน็ต
ทางเว็บไซต์ ของศูนยบ์ริการขอ้มูลประกนัสังคม 1506 เพื่อเปิดรับข่าวสารต่อศูนยบ์ริการขอ้มูล
ประกนัสังคม 1506 ต่างกนั แต่มีการเปิดรับส่ือโทรทศัน์ ส่ือวิทยุ ส่ือหนงัสือพิมพ ์ส่ือนิตยสาร ส่ือ
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วารสารและจดหมาย ส่ือเสียงตามสาย ส่ือหน่วยประชาสัมพนัธ์เคล่ือนท่ี ส่ือการ   จดัอบรมและ
สัมมนาเก่ียวกบัประกนัสังคม ส่ือพอ่-แม่ ญาติพี่นอ้งและเพื่อนฝงู ไม่ต่างกนั  

ยุวพรรณ  มาดี (2551: บทคดัยอ่) พฤติกรรมการเลือกและความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี
ต่อการใหบ้ริการของ บริษทัเมืองไทยประกนัชีวติ จ  ากดั ในเขตภาคกลาง. 

ผลการวิจยั พบวา่ 1. ลูกคา้เลือกท าประกนัชีวติให้ตวัเอง โดยเลือกท าประกนัชีวติแบบ
คุม้ครองชีวิต เบ้ียประกนัต ่ากว่า 5,000 บาท ลูกคา้ท าประกนัชีวิตกบัตวัแทนท่ีอยู่บริษทัท่ีมัน่คง 
อธิบายให้ชดัเจนตอบค าถามไดดี้ และเลือกท าประกนัชีวิตเพื่อเป็นหลกัประกนั 2. ลูกคา้มีความพึง
พอใจในระดบัมากต่อการให้บริการของ บริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต จ ากดั ในดา้นการให้บริการ
ของตวัแทน ดา้นการใหบ้ริการของบริษทัและดา้นกระบวนการ / ขั้นตอนการใหบ้ริการ 

3. ลูกคา้ท่ีมีรายได ้สมาชิกในครอบครัวต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจต่อการให้บริการ
ของบริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต จ ากดั แตกต่างกนั ในดา้นการให้บริการของตวัแทนประกนัชีวิต
และการให้บริการของบริษทัประกนัชีวิต ส่วนลูกคา้ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจต่อ
การให้บริการของบริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต จ ากดั แตกต่างกนั ในดา้นการให้บริการของตวัแทน
ประกนัชีวติและดา้นกระบวนการ / ขั้นตอนการใหบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

4. ลูกคา้ท่ีมีพฤติกรรมการเลือกท าประกนัชีวิต แตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจต่อ
การใหบ้ริการของบริษทั แตกต่างกนั อยา่งนยัส าคญัสถิติท่ีระดบั .05 

5. ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกท าประกนัชีวิต
ของลูกคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

กิตติพทัธ์  โอสถเยี่ยมสิริ (2551 : บทคดัย่อ) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี. 

ผลการวจิยัพบวา่ 1. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาแต่ละรายการของการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคจะเรียงล าดบัจากระดบัค่าเฉล่ียสูงสุดลงมา ดงัน้ี วธีิการช าระเงิน การเลือกตวัแทนจ าหน่าย 
การเลือกตราสินคา้ ระยะเวลาในการไดรั้บความคุม้ครอง และปริมาณในการซ้ือ ตามล าดบั 2. การ
เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี เม่ือจ าแนก
ตามอายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส จ านวนบุตร และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในภาพรวม มีการ
ตดัสินใจแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .001 เม่ือจ าแนกตามเพศในภาพรวม มีการ
ตดัสินใจแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และเม่ือจ าแนกตามกลุ่มอาชีพ พบวา่ไม่
แตกต่างกนั 
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วชิรา  อ่ิมทรัพย ์(2551 : บทคดัย่อ) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตของ
ประชาชนในจังหวัดพิษณุโลก. ผลการศึกษาพบว่า ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-40 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
ส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และผลการศึกษา
พฤติกรรมการท าประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนั พบวา่ เหตุผลท่ีท าให้ตดัสินใจท าประกนัชีวิตเพราะ
ต้องการความคุ้มครองในชีวิตและครอบครัว ทุนประกันรวมท่ีถือไวทุ้กกรมธรรม์อยู่ระหว่าง 
100,000-500,000 บาท ส่วนใหญ่ตอ้งช าระเบ้ียประกนัรวมทุกกรมธรรมป์ระมาณ 10,000 - 20,000 
บาท ต่อปีโดยจะถือครองกรมธรรม์ส่วนใหญ่ คนละ 1 ฉบบั และจากการศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตไดแ้ก่ อายุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายได้
ส่วนเพศและอาชีพเป็นปัจจยัท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการท าประกันชีวิต ส่วนศึกษา
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท าประกนัชีวตินั้นพบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา ซ่ึง
ไดแ้ก่อตัราเบ้ียประกนัภยัการจ่ายเงินปันผลและการคืนเงินตามสัญญา ส่วนลดเบ้ียประกนัภยัและ
เง่ือนไขการช าระเบ้ียประกนัภยั อนัดบัท่ีสองคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ อนัดบัท่ีสามคือ ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายช่ือเสียงและความมัน่คงของบริษทัประกนัภยัและการมีศูนยใ์หบ้ริการขอ้มูล
แก่ลูกคา้ ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตน้อยท่ีสุดคือ ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด ซ่ึงไดแ้ก่การใหข้องขวญัแก่ลูกคา้เน่ืองในโอกาสพิเศษ และการโฆษณาในดา้นต่าง ๆ 

คณิตเชษฐ  เสน่หา (2552 : บทคดัยอ่) ปัจจยัท่ีมีต่ออิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนั
ชีวิตของข้าราชการครู ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี.  ผลการวิจยัพบว่า 1. ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิตของข้าราชการครู แบ่งออกเป็น 5 ด้าน พบว่า ด้าน
ภาพลกัษณ์ของบริษทัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจสูงสุดค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.43 รองลงมาคือ ดา้นค่าเบ้ีย
ประกนัและการให้บริการค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.30 ดา้นจิตวิทยามีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.91 ดา้นพฤติกรรม
ส่วนบุคคลค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.86 และดา้นสังคมค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.51 ตามล าดบัและผลการศึกษาปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลรวมทุกดา้นมีค่าอยูใ่นระดบัปานกลางค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.06 

2. การเปรียบเทียบอิทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ ต่อการตดัสินใจท าประกนัขีวิตของขา้ราข
การครู พบว่า ดา้นปัจจยัส่วนบุคคบ สังคม ภาพลกัษณ์ของบริษทั จิตวิทยา ค่าเบ้ียประกนัและการ
ให้บริการ จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส ท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจท าประกนัชีวิตของขา้ราชการครู ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี ไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้แต่ปัจจยัดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนักลบัมีอิทธิพล
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ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวจิของขา้ราชการครู ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุบลราชธานีแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

เมธาพร  รุจสมบติั (2553 : บทคดัยอ่) ศึกษาวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อ   
การตดัสินใจท าประกนัชีวิต ของผูบ้ริโภค บริษทั อเมริกนั อินเตอร์แนชชัน่แนล แอสชวัรันส์ จ ากดั 
เขตส าโรงเหนือ จงัหวดัสมุทรปราการ ผลการวิจยัพบว่า ความคิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต กบั บริษทั อเมริกนั อินเตอร์แนชชัน่แนล แอสชวัรันส์ จ ากดั 
ในทัศนะของผู ้ตอบแบบสอบถาม  ด้านต่าง  ๆ  คือ  1) การโฆษณา  การส่งเสริมการขายการ
ประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว การขายโดยบุคคล การตลาดเจาะตรง โดยรวมและรายดา้นมี
คะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 2) ผลการเปรียบเทียบการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตส าโรงเหนือ จงัหวดัสมุทรปราการ ท่ีมีเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อการ
ส่ือสาร การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต กบั บริษทั อเมริกนั อินเตอร์แนชชัน่แนล 
แอสชวัรันส์ จ ากดั ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ธนากร  น่วมไทย (2553 : บทคดัย่อ) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตเพิ่มของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตเพิ่ม โดยใช้แบบจ าลองสมการโลจิท พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับ
การศึกษาสูงข้ึนตั้งแต่ระดบัปริญญาตรีข้ึนไป จะมีโอกาสท่ีจะซ้ือประกนัชีวิตเพิ่มมากกว่าคนท่ีมี
การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี ทั้งน้ีเพราะคนท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไปจะมีโอกาสหารายได ้
ได้มากกว่าคนท่ีการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ส่วนผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการจะมีโอกาสตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติเพิ่มมากวา่กลุ่ม ตวัอยา่งในอาชีพอ่ืน ๆ เช่น รับจา้งทัว่ไป แม่บา้น ฯลฯ และอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย จะมีโอกาสท่ีจะตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตเพิ่มมากกว่ากลุ่มตวัอย่างในอาชีพอ่ืนๆ 
เช่นกัน นอกจากนั้นรายได้ก็มีอิทธิพลท่ีส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเพิ่ม 
กล่าวคือ เม่ือรายได้เพิ่มข้ึนหน่ึงบาทต่อเดือน โอกาสท่ีจะซ้ือประกนัชีวิตเพิ่มของประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร เท่ากบัร้อยละ 0.628 เน่ืองจากการมีรายไดสู้งข้ึนก็เท่ากบัเพิ่มความสามารถในการ
ใชจ่้ายไดม้ากข้ึน ซ่ึงรวมถึงค่าใชจ่้ายในการคุม้ครองชีวิตและคุม้ครองสุขภาพดว้ย โดยสรุปผลของ
การศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตเพิ่มของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ระดบัการศึกษา อาชีพราชการ อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
และรายได้ โดยมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพิ่มและ
รูปแบบกรมธรรม์ท่ีเป็นท่ีนิยมของกลุ่มตวัอย่างตดัสินใจซ้ือ ได้แก่ คุม้ครองอุบติัเหตุ คุม้ครอง
สุขภาพและโรคร้ายแรง และประกนัท่ีลดหยอ่นภาษีได ้ตามล าดบั 
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สุเมธ  สุทธาวาสสุนทร (2553 : บทคดัยอ่) การเปรียบเทียบพฤติกรรมในการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษทัเอไอเอกับบริษทัประกันของคนไทยของลูกค้าในจงัหวดั
เชียงใหม่. ผลการศึกษา เปรียบเทียบ พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ของ
บริษทัเอไอเอและบริษทัชองคนไทย พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกการท าประกนัชีวิตโดย มี
นายหนา้หรือตวัแทนขายประกนัแนะน าให้ท าประกนัชีวติ ส่วนวตัถุประสงคใ์นการท าประกนัชีวิต
ลูกคา้ส่วนใหญ่เนน้ในเร่ืองของเงินอออมเพื่อการศึกษา ส่วนเหตุผลส าคญัท่ีเลือกท าประกนัชีวิตกบั
บริษทัคือตอ้งการความมัน่คงของบริษทั ประเภทของแบบประกนัท่ีส่วนใหญ่ลูกคา้เลือกท าคือแบบ
สะสมทรัพย ์ส่วนวงเงินเอาประกนัชีวิตของลูกคา้ส่วนใหญ่ในช่วง 300, 001 - 500,000 บาท เบ้ีย
ประกนัเฉล่ียท่ีจ่ายต่อปีต ่ากวา่ 10,000 บาท และไม่มีความตอ้งการในการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
ของบริษทัเอไอเอและบริษทัของคนไทยมีทั้งแตกต่างกนัและไม่แตกต่างกนั โดยปัจจยัท่ีไม่แตกต่าง
กนัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีตบริษทัเอไอเอและ
บริษทัของคนไทย ใหค้วามส าคญั ล าดบัท่ี 1 ในเร่ือง แบบประกนัท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
ปัจจยัดา้นราคาคือกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทัเอไอเอและบริษทัของคน
ไทยให้ความส าคญัล าดบัท่ี 1 ในเร่ืองจ่ายเบ้ียนอ้ยไดรั้บความคุม้ครองมาก ปัจจยัดา้นสถานคือกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทัเอไอเอและบริษทัของคนไทยใหค้วามส าคญัล าดบัท่ี 
1 ในเร่ืองจ่ายเบ้ียนอ้ยไดรั้บความคุม้ครองมาก ปัจจยัดา้นสถานคือกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตบริษทัเอไอเอและบริษทัของคนไทยให้ความส าคญั ล าดบัท่ี 1 ในเร่ืองสถานท่ีการท า
ประกนัตอ้งเป็นบริษทัท่ีจ าหน่ายมีสาขาทัว่ประเทศ ปัจจยัท่ีแตกต่างกนัคือปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การคลาดคือกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกซ้ือกรมธรรม์บริษทัเอไอเอให้ความส าคญั ล าดับท่ี 1 ในเร่ือง
สามารถช าระเบ้ียประกนัผา่นธนาคาร ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือกรมธรรมบ์ริษทัของคนไทยให้
ความส าคญัในเร่ือง มีการร่วมลุ้นรางวลัต่าง ๆ เช่น ทองค า เส้ือผา้ ฯลฯ ปัจจยัด้านกระบวนการ
ให้บริการและบุคลากรคือกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือกรมธรรมบ์ริษทัเอไอเอให้ความส าคญั ล าดบัท่ี 1 
ในเร่ือง ตวัแทน ขายประกนั บริการดว้ยความสุภาพ และซ่ือสัตย ์กบัลูกคา้ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ี
เลือกซ้ือกรมธรรมบ์ริษทัของคนไทย ให้ความส าคญัล าดบัท่ี 1 ในเร่ืองมีความรวดเร็วในการเคลม
ประกนั 

ผลการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ของบริษทัเอ
ไอเอและบริษทัของคนไทยพบวา่ ความพึงพอใจต่อการซ้ือกรรมธรรมป์ระกนัชีวิต ของบริษทัเอไอ
เอและบริษทัของคนไทยพบว่า ความพึงพอใจของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทัเอไอเอของลูกคา้ในจงัหวดัเชียงใหม่เม่ือจ าแนกตามกลุ่มตวัอย่างท่ี
ซ้ือกรมธรรมบ์ริษทัเอไอเอ และบริษทัของคนไทยจะเห็นไดว้า่มีความแตกต่างกนัโดยกลุ่มตวัอยา่ง
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ท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทัเอไอเอส่วนประสมทางการตลาดล าดบัท่ี 1 คือดา้นกระบวนการ
ให้บริการและบุคลากร ส่วนล าดบัท่ี 2 คือดา้นสถานท่ี ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือกรมธรรม์ประกนั
ชีวิตบริษทัของคนไทยล าดบัท่ี 1 คือดา้นผลิตภณัฑ์ ส่วนล าดบัท่ี 2 คือ ดา้นกระบวนการให้บริการ
และบุคลากรโดยระดบัความพึงพอใจอยูใ่นระดบัปานกลางทั้งหมด 

สุรชยั  ธรรมร่มดี (2553: บทคดัยอ่) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมเ์พิ่มของ
ผูเ้อาประกัน บริษทั ไทยประกันชีวิต จ ากัด สาขาศาลาแดง. ผลการศึกษาพบว่า กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเพิ่มประกอบด้วยปัจจัยทางการตลาดทุกด้านมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือปนะกนัชีวิตเพิ่มในระดบัมากเรียงล าดบัจากมากไปน้อยดงัน้ี ปัจจยัดา้นช่องทางตดัต า
หน่ายในเร่ืองความซ่ือสัตยข์องตวัแทน ปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองอตัราเบ้ียประกนัท่ีเหมาะสม ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองความมัน่คงของบริษทัและปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดในเร่ืองการเผยแพร่
ความรู้เก่ียวกบัการประกนัชีวติ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ทีมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดพบวา่เพศ
มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ อายุปัจจุบนัมีผลต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา 
ระดบัการศึกษา สถานภาพบุคคลท่ีส าคญัในการตดัสินใจมีผลต่อปัจจยัทุกดา้นยกเวน้ดา้นช่องทาง
จัดจ าหน่าย รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริม
การตลาด อาชีพมีผลต่อปัจจยัทุกดา้นยกเวน้ดา้นราคาจ านวนกรมธรรมมี์ผลต่อปัจจยัทุกดา้น ยกเวน้
ดา้นผลิตภณัฑ์จ  านวนบริษทัท่ีเลือกมีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการคลาด บริษทัจึงควรพิจารณา
ให้ความส าคญัในการบริการของตวัแทนท่ีมีความรับผิดชอบซ่ือสัตย ์ตลอดจนมีแบบประกนัท่ีมี
ผลประโยชน์ท่ีเหมาะสมกบัเบ้ียประกนั 

ณัฐธัญญ  ทองใจศรี (2553 : บทคดัย่อ) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั
ชีวิต (ประเภทสามัญ) ของผู ้เอาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร. เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ มี
วตัถุประสงคเ์พื่อ 1. ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 2. ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต (ประเภทสามญั) ของผูเ้อาประกนัในเขตกรุงเทพมหานคร 3. 
ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี ผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต (ประเภทสามญั) 
ของผูเ้อาประกนัในเขตกรุงเทพมหานคร 4. ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต (ประเภทสามญั) ของผูเ้อาประกนัในเขตกรุงเทพมหานคร 5. 
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต 
(ประเภทสามัญ)  ของผู ้เอาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย เป็น
แบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูเ้อาประกนัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 
ตวัอย่าง วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ สถิติท่ีใช้ในการ
วจิยั ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าาไควส์แคว ์และค่าอีตา้  
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ผลการวิจยัพบว่า ลักษณะปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีท าการวิจยัคร้ังน้ี 
จ  านวน 400 คน มีเพศหญิงตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ 282 คน คิดเป็นร้อย 70.5 เพศชาย มี
จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 31 - 45 ปี มี
จ  านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 70.8 ส่วยใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมีสถานภาพสมรส สมรส (มีบุตร) 
มีจ  านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.8 ตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี มี
จ  านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 กลุ่มตวัอยา่งจะมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีจ านวน 314 คน 
คิดเป็นร้อยละ 78.5 ส่วยใหญ่มีรายได ้25,001 - 50,000 มีจ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 

วรรณศิริ  หลงศิริ (2553 : บทคดัยอ่) พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวติ
กบั บริษทักรุงไทยแอกซ่าประกนัชีวติ จ  ากดั สาขาพทัยา. ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 25 – 35 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ด่านพฤติกรรมการท าประกนั
ชีวิตของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ส่วนใหญ่มีระยะเวลาการเป็นลูกคา้กบับริษทัเป็นเวลา 1 – 2 ปีจ านวน
กรมธรรมท่ี์ถืออยู ่เพียง 1 กรมธรรม ์และช่วงระยะเวลาถือกรมธรรม ์1 – 6 ปี มีทุนประกนัอยูใ่นช่วง 
100,000 – 200,000 บาท ช าระค่าเบ้ียประกนัแบบรายปี ปีละ 10,001 - 50,000 บาท โดยการหกัจาก
บญัชีเงินฝากธนาคาร ตดัสินใจท าประกนัชีวิตกบับริษทัโดยการแนะน าชกัชวนจาก ตวัแทนประกนั
ชีวติ โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูต้ดัสินใจเอง 

พิชญ์ชญาณิษฐ์  ซ่ือภกัดี (2553 : บทคดัย่อ) ศึกษาวิจยัเร่ือง ความพึงพอใจท่ีมีต่อการ
บริการหลงัการขายของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ บริษทั ประกนัชีวิตนครหลวงไทย จ ากดั 
ผลการวิจยัพบวา่ สภาพบริการหลงัการขายของบริษทัมุ่งเนน้ความพึงพอใจแก่ลูกคา้ 4 ดา้นดว้ยกนั 
คือ ดา้นการติดต่อส่ือสาร ดา้นการเขา้ถึงผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ดา้นความเช่ือมัน่วางใจได ้และ
ดา้นความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อกรมธรรม์ และกลุ่มตวัอย่างของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต มีความพึงพอใจต่อการบริการหลงัการขายโดยรวมในระดบัมาก โดยมีความ
พึงพอใจโดยรวมในดา้นความเช่ือมัน่วางใจได ้เป็นอนัดบัท่ี 1 เฉล่ีย 4.15 ดา้นความสามารถในการ
ตอบสนอง ความตอ้งการของผูซ้ื้อกรมธรรม ์ดา้นการเขา้ถึงผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติ และดา้นการ
ติดต่อส่ือสาร มีความพึงพอใจโดยรวมเฉล่ีย 4.03, 3.94 และ 3.92 ตามล าดบั ส าหรับการทดสอบ
สมมติฐานนั้นพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล มีเฉพาะดา้นสถานภาพสมรส ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผล
ต่อความพึงพอใจต่อการบริการหลงัการขายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

วนัชนะ  ณ  ล าปาง (2553 : บทคดัยอ่) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติผา่นธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา ผลการวจิยัพบวา่ ขอ้มูลดา้นบุคคลของกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารกรุงไทยสาขาพะเยา พบว่า กลุ่มตวัอย่างเพศ
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ชายมีสัดส่วนมากกวา่เพศหญิง มีอายุระหวา่ง 36-45 ปี มีสถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยูท่ี่ 15,001-25,000 บาท ผลการศึกษา
พฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตผา่นธนาคารกรุงไทยสาขาพะเยา พบวา่ 
แบบประกนัท่ีเลือกใชม้ากท่ีสุด คือ 10EC กรุงไทยทวีสุข ในวงเงินทุนประกนัไม่เกิน 200,000 บาท 
โดยจ่ายเบ้ียประกนัต่อปีท่ี 20,001-40,000 บาท ซ่ึงส่วนมากถือครองกรมธรรม์อยู ่1 ฉบบั มีเหตุผล
ส าคญัในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต คือ เพื่อการออมเงินมากท่ีสุด ผลการศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกใช้ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา พบว่า เพศ มีความสัมพนัธ์กบั      
ค่าเบ้ียประกนัต่อปี อายุ มีความสัมพนัธ์กบัทุนประกนัและค่าเบ้ียประกนัต่อปี สถานภาพสมรสมี
ความสัมพนัธ์กบัทุนประกนั อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัแบบประกนั ค่าเบ้ียประกนัต่อปี และจ านวน
กรมธรรมท่ี์ถือครอง ส่วนรายไดแ้ละระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัทั้งแบบประกนั ทุนประกนั 
ค่าเบ้ียประกนัต่อปีและจ านวนกรมธรรม์ท่ีถือครอง ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญกับ 
ปัจจยัดา้นบุคลากรมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของพนกังานธนาคารมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นสถานท่ีโดยใหค้วามส าคญักบัการมีสาขาใหบ้ริการทัว่ถึง และอนัดบัสาม คือ 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการช าระค่าเบ้ียประกนั ผล
การศึกษาความพึงพอใจต่อการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ คือเป็น
แบบประกนัท่ีตรงตามความตอ้งการ ดา้นราคา คือ อตัราค่าเบ้ียประกนัคุม้ค่ากบัผลตอบแทนท่ีไดรั้บ 
ดา้นสถานท่ี คือ มีสาขาให้บริการทัว่ถึง ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ มีบริการหลงัการขายดูแล
ผลประโยชน์ตลอดอายุกรมธรรม์  ด้านบุคคล   คือ  พนักงานธนาคารมีความน่าเช่ือถือด้าน
กระบวนการให้บริการ คือ มีเจ้าหน้าท่ีให้ค  าแนะน า อ านวยความสะดวก ด้านภาพลักษณ์ คือ 
ธนาคารกรุงไทยมีความมัน่คง น่าเช่ือถือ 

แสนชัย  วรวลัย์ (2553 : บทคัดย่อ) ศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตส่วนบุคคล ผลการวจิยัพบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-40 ปี มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาสูงสุด
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 
บาท มีกรมธรรมข์องตวัเองท่ีรับภาระเป็นผูจ่้ายเบ้ียประกนัชีวิต 1 กรมธรรม ์มีกรมธรรมข์องบุคคล
ในครอบครัวท่ีรับภาระเป็นผูจ่้ายเบ้ียประกนัชีวิต 1 กรมธรรม ์ประกนัชีวิตฉบบัล่าสุด คือ ฉบบัท่ี 1 
บริษทัท่ีซ้ือประกนัชีวิตส่วนบุคคลฉบบัล่าสุด คือ บริษทั เอ.ไอ.เอ รูปแบบประกนัชีวิตเป็นแบบ
สะสมทรัพย ์การช าระเบ้ียประกนัชีวิตงวดปีละ 1 คร้ัง และค่าเบ้ียประกนัชีวิตของประกนัชีวิตส่วน
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บุคคลฉบบัล่าสุด ไม่เกิน 6,000 บาท พฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค คือ ส่ือท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีการเปิดรับส่ือมากท่ีสุด ได้แก่ ตวัแทน
ประกนัชีวิต ส่วนบุคคล รองลงมาคือ คนรู้จกั และโทรทศัน์ โดยส่ือตวัแทนประกนัชีวิตส่วนบุคคล
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตส่วนบุคคลมากท่ีสุด รองลงมาคือ คนรู้จกั และโทรทศัน์ 
ส าหรับพฤติกรรมการเปิดรับส่ือในกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ปรากฏผลดงัน้ี ขั้นตอนการเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ ส่ือท่ีท าให้
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เกิดความคิดท่ีจะซ้ือประกนัชีวิตส่วนบุคคลในคร้ังแรกคือ ตวัแทน
ประกนัชีวติส่วนบุคคล รองลงมาคือ คนรู้จกั และโทรทศัน์ โดยส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลเร่ือง ช่ือเสียง
ของบริษทั รูปแบบของกรมธรรม ์และการติดต่อตวัแทนฯ สะดวก ขั้นตอนการเสาะแสวงหาขอ้มูล 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามหาข้อมูลเพิ่มเติมจากตัวแทนประกันชีวิตส่วนบุคคล รองลงมาคือ         
คนรู้จกั และหนังสือ/คู่มือการท าประกนัชีวิต และขอ้มูลข่าวสารท่ีตอ้งการเพิ่มเติมมากท่ีสุด คือ 
รูปแบบของกรมธรรม์ รองลงมาคือ การติดต่อตวัแทนฯ สะดวก และช่ือเสียงของบริษทั ขั้นตอน
การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ และตดัสินใจซ้ือ พบว่า เหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่     
ใช้ในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตส่วนบุคคล คือ รูปแบบของกรมธรรม์ รองลงมา คือ ให้ความ
คุ้มครองตามกรมธรรม์สูงกว่าบริษทัอ่ืน และมีญาติหรือคนรู้จกัท างานอยู่ ขั้นตอนการบริโภค
อุปโภคสินค้าและประเมินผลหลงัซ้ือ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาข้อมูลเพื่อ
เปรียบเทียบกบัประกนัชีวิตส่วนบุคคลท่ีซ้ือมาแลว้จากตวัแทนประกนัชีวิตส่วนบุคคลมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ คนรู้จกั และอินเตอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซต ์เป็นตน้ โดยผูต้อบแบบสอบถามหาขอ้มูลเร่ือง
รูปแบบของกรมธรรม์ เพื่อน ามาเปรียบเทียบกับประกันชีวิตส่วนบุคคลท่ีซ้ือมาแล้วมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ใหค้วามคุม้ครองตามกรมธรรมสู์งกวา่บริษทัอ่ืน และช่ือเสียงของบริษทั 

ณัฏฐา  ประกอบทรัพย ์(2553 : บทคดัยอ่) ศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจท าประกันชีวิตผ่านธนาคาพาณิชย์ของผูบ้ริโภคอ าเภอเมืองนครปฐม จงัหวดั
นครปฐม ผลการวิจยัพบวา่ 1)ผูบ้ริโภคท่ีท าประกนัชีวิตผา่นธนาคาพาณิชยส่์วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
คิดเป็นร้อยละ 58.20 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 47.20 มีอายุระหวา่ง 30-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 
40.00 อาชีพพนกังานบริษทัคิดเป็นร้อยละ35.50 การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 52.50 มี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 37.80 2)พฤติกรรมการตดัสินใจท า
ประกนัช่วิตผา่นธนาคาพาณิชยพ์บวา่ เหตุผลการตดัสินใจท าประกนัชีวิตคือตอ้งการความคุม้ครอง
และสะสมทรัพยม์ากท่ีสุด คิดเป็นร้อย 40.75 รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแบบสมสมทรัพย์
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 62.25 ตนเองเป็นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจท าประกนัชีวิตคิดเป็น
ร้อยละ 46.25 และแหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อแนวโนม้การท าประกนัชีวิตมากท่ีสุด คือพนกังานธนาคาร
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คิดเป็นร้อยละ55.25 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต
ผา่นธนาคารพาณิชยพ์บวา่ ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดบัความส าคญัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ด้วยค่าเฉล่ีย 3.86 4) ปัจจยัด้านทศันคต่ีมีผลต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวติผา่นธนาคารพาณิชยพ์บวา่ภาพรวมของปัจจยัดา้นทศันคติมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจอยู่ในระดบัมากด้วยค่าเฉล่ีย 3.52 5) การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชย ์พบวา่ สถานภาพ 
อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่ดเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจท าประกนั
ชีวิตผา่นธนาคารพาณิชยใ์นส่วนของรูปแบบของกรมธรรมแ์ละบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
และอายุไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย ์ในส่วน
ของรูปแบบของกรมธรรม ์

ส าหรับความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการและปัจจยัดา้นทศันคติ ท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจท าประกนัชีวติผา่นธนาคารพาณิชยปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ กบัปัจจยัทางดา้นทศันคติมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผา่นธนาคาร
พาณิชยข์องผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

ผกาพนัธ์  สิทธิชมภู  (2553 : บทคดัยอ่) ปัจจยัการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การท าประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์เขตพื้นท่ี 20 สุวรรณภูมิ. 
ผลการวิจยั (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-45 ปี 
สถานภาพสมรสมีบุตร การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มีรายได ้25,001-
50,000 บาท (2) ปัจจยัการตลาดประกนัชีวิตผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดประกนัชีวิตอยูใ่นระดบัมากโดย เรียงความส าคญัของปัจจยัตลาดจากมากไปหาน้อย ดงัน้ีคือ 
ดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ ดา้นการให้บริการ ดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด (3) พฤติกรรมของผูท้  าประกนัชีวิต ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่รับทราบขอ้มูลกรมธรรมป์ระกนัชีวิตจากตวัแทนบริษทัประกนัภยัโดยซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิต 6-10 ปีต่อคร้ัง ระยะเวลาคุม้ครอง 15-20 ปีซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตดว้ย
ตนเอง มีกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 2 กรมธรรม ์ทุนประกนัชีวิต มากกวา่ 500,000 บาท จ่ายเบ้ียประกนั
ชีวิต มากกว่า 30,000 บาทซ้ือประกนัชีวิตจากพนักงานธนาคารไทยพาณิชย ์มีวตัถุประสงค์เพื่อ
ตอ้งการเก็บออม (4) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพยพ์บวา่ปัจจยัส่วนบุคคลโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
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ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนั
ชีวติแบบสะสมทรัพยอ์ยูใ่นระดบัปานกลางอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

รดาธร  ศรีสายหยุด และสกล  กิจจริต (2554 : บทคดัย่อ) ศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษา
ความ สัมพนัธ์ระหว่างการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการท่องเท่ียวเชิงนิเวศกบัความรู้ ทศันคติ และ
พฤติกรรมการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวไทย ในจงัหวดัจนัทบุรี ผลการวิจยัพบว่า มีการเปิดรับ
ข่าวสารเก่ียวกบัการท่องเท่ียวเชิงนิเวศจากส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด เพศ ภูมิล าเนา การศึกษา อาชีพ 
รายได ้และประเภทนกัท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนั มีการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ
แตกต่างกัน เพศ อายุ ภูมิล าเนา  สถานภาพครอบครัว  การศึกษา  อาชีพ  รายได้ และประเภท
นกัท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนั มีความรู้ ดา้นการท่องเท่ียวเชิงนิเวศแตกต่างกนั การศึกษา และรายได้
แตกต่างกัน จะมีทศันคติด้านการท่องเท่ียวเชิงนิเวศแตกต่างกัน เพศ ภูมิล าเนา สถานภาพทาง
ครอบครัว การศึกษา อาชีพ รายได้ และประเภทนักท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ท่องเท่ียวเชิงนิเวศแตกต่างกนั การเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบั  การท่องเท่ียวเชิงนิเวศมีความสัมพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนักบัความรู้ดา้นการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ การเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการท่องเท่ียวเชิง
นิเวศมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ ในทิศทางเดียวกนั การเปิดรับข่าวสาร
เก่ียวกับการท่องเท่ียวเชิงนิเวศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการท่องเท่ียวเชิงนิเวศในทิศทาง
เดียวกนั ความรู้ดา้นการท่องเท่ียวเชิงนิเวศมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติดา้นการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ   
ในทิศทางเดียวกนั ความรู้ดา้นการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท่องเท่ียว  
เชิงนิเวศในทิศทางเดียวกัน ทศันคติด้านการท่องเท่ียวเชิงนิเวศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรม        
การท่องเท่ียวเชิงนิเวศในทิศทางเดียวกนั 

พิษณุ  ดวงสุทธา (2554 : บทคดัย่อ) ศึกษาวิจยัเร่ือง ทศันคติในการท างาน การรับรู้     
ความสามารถของตนเอง และพฤติกรรมการท างานของพนักงานบริษทัประกันชีวิตแห่งหน่ึง 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานบริษทัประกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ท างานไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ทศันคติในการท างานโดยรวม และ     
ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นโอกาสกา้วหนา้ในการท างาน ดา้นลกัษณะภายในงาน ดา้นการก ากบัดูแลงาน ดา้น
ลักษณะสังคมในการท างานด้านผลตอบแทน และด้านสภาพการท างาน มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการท างาน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ 0.1 การรับรู้ความสามารถของ
ตนเองโดยรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการประเมินความสามารถในการท างาน ดา้นความสามารถ
ในการเป็นตัวแบบให้กับผู ้อ่ืน  ด้านความสามารถในการพูดโน้มน้าวจิตใจผู ้อ่ืน   และด้าน
ความสามารถในการสร้างความรู้สึกทางบวกให้กบัตนเองและผูอ่ื้น มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การท างาน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ทศันคติในการท างานดา้นผลตอบแทน การรับรู้
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ความสามารถของตนเองดา้นการประเมินความสามารถในการท างานและดา้นความสามารถในการ
สร้างความรู้สึกทางบวกให้กบัตนเองและผูอ่ื้น เท่านั้น ท่ีสามารถร่วมพยากรณ์พฤติกรรมการท างาน
ไดร้้อยละ 70.2 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

ณิชชา  เกษมพงษ์เพชร (2555 : บทคดัย่อ) ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิตของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองบา้นสวน อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี. ผลการวิจยั 
พบว่า การให้บริการของบริษทัประกนั อตัราการช าระเบ้ียประกนั การประชาสัมพนัธ์ของบริษทั
ประกนั เง่ือนไขความคุ้มครอง การจ่ายเงินสินไหมทดแทนในอตัราท่ีคุณสมบติัของตวัแทน มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิต วิธีการแนะน า/ เสนอขายองตวัแทน สิทธ์ิในการหัก
ลดหย่อนภาษี มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของประชาชนในเขตเทศบาลเมือง
บา้นสวน อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ส่วนเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ช่ือเสียง ประวติั ความมั่นคงของบริษัท ความเหมาะสมของแบบประกันไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองบา้นสวน อ าเภอ
เมือง จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีไดต้ั้งไว ้

ณฐัชานนัท ์ ยารังสี (2555 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผูม้าใช้บริการ บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด ส านักงานภูมิภาคเชียงใหม่ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นตวัแทนประกนัชีวิตเพศหญิงจะมีช่วงอายุ 31-40 ปี มีสถานภาพโสด มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพท างานบริษทัเอกชน และมีรายไดส่้วนใหญ่อยูร่ะหวา่ง 10,001-
15,000 บาท พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูม้าใช้บริการบริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต จ ากดั 
ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจสุดสุดคือ ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ความพึงพอใจดา้น
บุคลากรและล าดบัสุดทา้ย ความพึงพอใจดา้นราคาเม่ือน ามาพิจารณาแต่ละรายการ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความพึงพอใจสูงสุดดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ กรมธรรมส์ามารถยืดหยุน่ไดต้ามความ
ตอ้งการของลูกคา้ ดา้นราคา ไดแ้ก่ เบ้ียประกนัมีราคาท่ีเหมาะสม ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ 
ท าเลท่ีตั้งของส านกังานสะดวกต่อการรับบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การสร้างความ
เขา้ใจถูกตอ้งอยา่งสม ่าเสมอ ดา้นบุคลากร ไดแ้ก่ พนกังานทุกคนไม่วา่จะอยูส่่วนงานใดก็ตามก็จะ
สามารถตอบค าถามและแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ได ้ดา้นกระบวนการให้บริการ ไดแ้ก่ ความยืดหยุน่
ของขั้นตอนการใหบ้ริการลูกคา้ในบางกรณี และดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ ไดแ้ก่ เคาน์เตอร์
ให้บริการมีป้ายระบุอยา่งชดัเจนเห็นไดง่้ายและสถานท่ีบริการจดัไวอ้ยา่งเป็นระเบียบ นอกจากน้ียงั
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อการให้บริการบริษทัเมืองไทย
ประกนัชีวติ จ  ากดั ส านกังานภูมิภาคเชียงใหม่ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 ส่วนดา้นอ่ืน 
ๆ มีระดบัความพึงพอใจไม่แตกต่างกนั 
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พีรพฒัน์  ตุลยาเดชานนท ์(2555 : บทคดัยอ่) ศึกษาวิจยัเร่ือง การเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร 
ความพึงพอใจ และความภกัดีต่อตราสินคา้ของสมาชิกเฟชบุ๊กแฟนเพจธุรกิจสินคา้ในประเทศไทย 
ผลการวจิยัพบวา่ สมาชิกมีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารจากแฟนเพจอยูใ่นระดบัสูง โดยมีเปิดรับขอ้มูล
ข่าวสารในเร่ืองของการติดตามแฟนเพจเพราะสนใจขอ้มูลท่ีน าเสนอเป็นรูปภาพมากท่ีสุด สมาชิกมี
ความพึงพอใจต่อองค์กรธุรกิจและแฟนเพจอยู่ในระดบัสูง โดยมีความพึงพอใจในเร่ืองของการ       
มีความรู้สึกวา่องคก์รมีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ และเขา้ใจง่าย มากท่ีสุด สมาชิกมีความภกัดี
ต่อองคก์รธุรกิจและแฟนเพจ อยูใ่นระดบัสูง โดยมีความภกัดีในเร่ืองของการมีความยินดีท่ีจะเป็น
ผูบ้ริโภคขององคก์รต่อไป มากท่ีสุดการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารของสมาชิก มีความสัมพนัธ์ทางบวก
กบัความพึงพอใจของสมาชิกแฟนเพจ  ธุรกิจสินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ความพึงพอใจของ
สมาชิก มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดีของสมาชิกแฟนเพจธุรกิจสินคา้ อย่างมีนัยส าคญั   
ทางสถิติ 

เกรียงไกร  ธนากรไพศาล (2555 : บทคดัยอ่) การเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้
ท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนและผา่นธนาคารพาณิชย.์ งานวิจยัคร้ังน้ีไดท้  าการ
เปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ผ่านตัวแทนและผ่านธนาคารพาณิชย์และศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติในแต่ละช่องทาง โดยขอบเขตประชากรคือ ลูกคา้ท่ีซ้ือ 

ประกนัชีวิตแลว้ท่ีเป็นคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปี ข้ึนไป 
โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งหลายขั้น (Multistage Random Sampling) แลว้ใชแ้บบสอบถาม เก็บขอ้มูล
ตวัอย่างจ านวนทั้งหมด 400 คน และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้t–test, F–test และการเปรียบเทียบเชิง
พหุ 

จากตวัอย่างลูกคา้ท่ีซ้ือกรมธรรม์ผ่านตวัแทน 200 คนและลูกคา้ท่ีซ้ือกรมธรรม์ผ่าน
ธนาคารพาณิชย ์200 คน ส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 30-39 ปี เป็ นเพศหญิง ตวัอยา่งท่ีซ้ือกรมธรรม์
ผ่านตวัแทนมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด ส่วนตวัอย่างท่ีซ้ือกรมธรรม์ผา่นธนาคาร
พาณิชยมี์อาชีพท าธุรกิจส่วนตวัมากท่ีสุด ตวัอยา่งทั้งสองกลุ่มมีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มาก
ท่ีสุด และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001 - 40,000 บาท 

เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชยพ์บว่า ความรวดเร็วในการซ้ือกรมธรรม์ ความ
สะดวกในการจ่ายเบ้ียกรมธรรมใ์นการต่ออายุ การแจง้โปรโมชัน่ท่ีจูงใจลูกคา้และมีของสมนาคุณ
ตามโอกาสพนกังานมีการแต่งกายและมารยาทท่ีดี และความเอาใจใส่ลูกคา้ มีความแตกต่างอยา่งมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านธนาคาร
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พาณิชยดี์กว่าตวัแทนในทุกประเด็นขา้งตน้ ส าหรับปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านทั้งสองช่องทางคือ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายได้ ขณะท่ีอายุเป็น
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจท่ีมีผลต่อความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่าน
ธนาคารพาณิชย ์

บริษทัประกนัชีวิตท่ีเนน้การขายกรมธรรมผ์า่นช่องทางตวัแทนเป็นหลกั หากตอ้งการ
เพิ่มความพึงพอใจให้กับลูกค้า ควรพิจารณาในประเด็นต่าง ๆ ได้แก่ ความรวดเร็วในการซ้ือ
กรมธรรมค์วามสะดวกในการจ่ายเบ้ียกรมธรรมใ์นการต่ออาย ุการแจง้โปรโมชัน่ท่ีจูงใจลูกคา้และมี
ของสมนาคุณตามโอกาส พนกังานมีการแต่งกายและมารยาทท่ีดี และความเอาใจใส่ต่อลูกคา้ 

กรุณา  วนัดี (2556 : บทคดัยอ่) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูท่ี้มีกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุโขทยั ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบส่วนถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21-30 ปี 
ประกอบอาชีพรับราชการ มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อเดือนไม่เกิน 
10,000 บาท ม่จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน  และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรม
การซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 1 กรมธรรม ์เลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตแบบสะสมทรัพย ์เลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตจากบริษทั ไทยประกนัชีวิต มีเหตุผลท่ีว่า
ประกนัชีวิตคือ เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับครอบครัวและมีระยะเวลาท่ีซ้ือกรมธรรม์ชีวิตไม่เกิน 5 ปี 
โดยผูท่ี้มีกรมธรรมประกนัชีวิตมีความเห็นดว้ยเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูท่ี้มีกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุโขทยั โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูท่ี้มีกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั จ าแนกตาม
ขอ้มูลพื้นฐาน พบวา่ ผูท่ี้มีกรมธรรมป์ระกนัช่วิตท่ีอาชีพและสถานภาพต่างกนั ความเห็นดว้ยปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต โดยรวมทั้ง 7 ดา้น 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ณัฐดนย ์ ธญัวงศ ์(2556 : บทคดัยอ่) ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ืออนุสัญญา
จากกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา จ ากดั ในจงัหวดัเชียงใหม่. ผลการศึกษาพบวา่ 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยูใ่นช่วง 31 – 45 ปี ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั ปริญญา
ตรี มีการประกอบอาชีพ ลูกจา้งบริษทัเอกชนเป็นส่วนมากรายได ้
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เฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่ง อนัดบัท่ีหน่ึงไดแ้ก่ มีรายไดร้ะหวา่ง 15,001 – 30,000 
บาท ผลการศึกษาด้านพฤติกรรมพบว่า รูปแบบอนุสัญญาของกลุ่มตวัอย่าง ท่ีเลือกใช้มากท่ีสุด 
ได้แก่ คุม้ครองอุบติัเหตุ (AI, ADD, ADB, RCC) โดยมีจ านวนทุนประกนัท่ี 100,000 – 200,000 
บาท ส่วนใหญ่เลือกจ่ายอัตราค่าเบ้ียประกันต่อปี น้อยกว่า 15,000 และเลือกถือครองเพียง 1 
กรมธรรมแ์ละเลือกซ้ือเพียง 1 บริษทั โดยมีเหตุผลในการท าอนุสัญญาเพื่อป้องกนัการสูญเสียรายได้
ในอนาคตมากท่ีสุด โดยระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมข์องกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกใชม้ากท่ีสุด
ไดแ้ก่ มากกวา่ 15 ปี และส่วนใหญ่มีวธีิการช าระเบ้ียประกนัดว้ยตนเองท่ีบริษทั 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมการซ้ืออนุสัญญากบัขอ้มูลทัว่ไป ของ
กลุ่มตวัอย่าง พบว่า อายุ มีความสัมพนัธ์กับจ านวนทุนประกัน อตัราค่าเบ้ียประกันต่อปี และ
ระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรม ์

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนทุนประกนั อตัราค่าเบ้ียประกนัต่อปี 
และจ านวนกรมธรรมท่ี์ถือครองอยู ่ณ ปัจจุบนั 

ระดับการศึกษา มีความสัมพนัธ์กับจ านวนบริษัทท่ีเลือกใช้ และ วิธีการช าระเบ้้ีย
ประกนัท่ีเลือกใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ืออนุสัญญามากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ ปัจจยัดา้นบุคลากร และปัจจยัดา้นกระบวนการตามล าดบั แปล
ผลระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  

ผลการศึกษาปัญหาท่ีพบในการใช้บริการประกันชีวิต ได้แก่ ความล่าช้าในการ
ด าเนินการเคลม ตวัแทนประกนชีวิตมีการบริการท่ีไม่ดี และสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บไม่คุม้ค่ากบเบ้ีย
ประกนัตามล าดบั 

อรวรรณ  ทิพยานนท ์(2557 : บทคดัยอ่) ศึกษาวจิยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจ 
และการรับรู้เ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์ กับพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชั่นของผู ้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มผูซ้ื้อมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่เพื่อใชส่้วนตวั 
ซ่ึงมีแรงจูงใจในการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ท่ีมีตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัของคนในสังคม และมีลกัษณะของ 
การเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร โปรโมชัน่ต่าง ๆ ผ่านทางพนกังานขาย ซ่ึงพิจารณาว่าการได้รับข้อมูล
ข่าวสาร โปรโมชัน่ต่าง ๆ จากพนกังานขายเป็นแหล่งท่ีน่าเช่ือถือ และกลุ่มผูซ้ื้อพิจารณาวา่ลกัษณะ
กระเป๋าแฟชั่นท่ีใช้สามารถวดับุคลิกภาพของตนเองได้ การวิเคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคลทั่วไป 
พบวา่ ลกัษณะส่วนบุคคลทัว่ไปท่ีต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีช่วงอายุ 18-28 ปี และ 29-39 ปีมีพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ในดา้นความ
หลากหลายของรูปทรงแตกต่างกบักลุ่มท่ีมีอายุ 40-50 ปี และมากกว่า 50 ปี ดา้นการศึกษา พบว่า 
กลุ่มผูซ้ื้อระดบัอนุปริญญามีพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ในดา้นความหลากหลายของประเภท
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และความหลากหลายของรูปทรงแตกต่างกบักลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญา
ตรี ดา้นอาชีพ พบวา่ กลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีอาชีพ นกัศึกษา ขา้ราชการ พนกังานบริษทั เจา้ของธุรกิจ พยาบาล 
และอาจารย ์มีพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ในดา้นความหลากหลายของรูปทรงแตกต่างกบักลุ่ม
ท่ีมีอาชีพแม่บา้น และดา้นรายไดต่้อเดือน พบว่า กลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท    
มีพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ในดา้นความหลากหลายของประเภทแตกต่างกบักลุ่มท่ีมีรายได้
ต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป รวมถึงกลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท 10,001-20,000 
บาท  20,001-30,000 บาท และ 30,001-40,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ในดา้น   ความ
หลากหลายของรูปทรงแตกต่างกบักลุ่มท่ีมีรายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาท พิจารณารายละเอียด
ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจ และการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่
ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ แรงจูงใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นดา้น    การเป็นท่ียอมรับ
ของคนในสังคม และการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในดา้นการตีความจากผลิตภณัฑ์มีความ สัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ของผูบ้ริโภคในดา้นผลิตภณัฑ์ อาทิเช่น ความหลากหลายของ
ประเภท รูปทรง และขนาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ แต่การรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในดา้นการเปิด 
รับข่าวสารจากประเภทของส่ือ และการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นดา้นการตีความจากส่ือท่ีไดรั้บ ไม่
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ของผูบ้ริโภคในดา้นผลิตภณัฑ์ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีส าคญั คือ ควรให้ความส าคญัในการซ้ือกระเป๋าแฟชัน่ผ่าน
ส่ือออนไลน์ อาทิเช่น Face book Instagram หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายในรูปแบบอ่ืนเพื่อเป็นการ
สร้างทางเลือกให้แก่ผูบ้ริโภครายเดิม และรายใหม่ รวมถึงการสร้างแรงจูงใจให้แก่ผูบ้ริโภคในดา้น
การออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างในดา้นวสัดุท่ีน ามาใช ้และลกัษณะของกระเป๋า เพื่อสร้าง
ความน่าสนใจให้แก่ผูบ้ริโภค และสร้างความ  โดดเด่นให้แก่ธุรกิจ อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคยงัคงมี
ความตอ้งการในการรับรู้ข่าวสารและโปรโมชัน่ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ดงันั้น ควรสร้างความ
น่าเช่ือถือใหม้ากข้ึน ส าหรับการเปิดรับข่าวสารผา่นทางส่ือออนไลน์ เปรียบเสมือนเป็นการเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหแ้ก่ธุรกิจอีกทางหน่ึง 

ศิริพงษ ์ อคัรเรืองมนตรี (2557 : บทคดัยอ่) ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับ
ขอ้มูลเพื่อการน าเสนอขายประกนัชีวิต. จากการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการตอบสนองการเปิดรับ
ขอ้มูล เพื่อการน าเสนอขายประกนัชีวิตในดา้นช่องทางการน าเสนอส่วนใหญ่ให้การยอมรับการ
น าเสนอต่อหน้า ด้านลักษณะส่วนบุคคลของผูน้ าเสนอ ส่วนใหญ่ให้การยอมรับเพศตรงขา้มผู ้
มุ่งหวงัและมีวยัใกลเ้คียงกบัผูมุ้่งหวงั ดา้นลกัษณะดา้นบุคลิกภาพของผูน้ าเสนอ ส่วนใหญ่ให้การ
ยอมรับลกัษณะท่ีเป็นกนัเองของผูน้ าเสนอ ดา้นภาษาและเน้ือหาท่ีใชใ้นการน าเสนอ ส่วนใหญ่ให้
การยอมรับ การอธิบายดว้ยค าทัว่ ๆไปหลีกเล่ียงค าเฉพาะ อธิบายขอ้ดีและขอ้ดอ้ยของการท าประกนั
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ชีวิต ส่วนท่ีน าเสนอทางโทรศัพท์ ควรอธิบายให้ละเอียดทุกหัวข้อของกรมธรรมในด้านการ
ตอบสนองกรณี มีขอ้สงสัย ผูมุ่้งหวงัจะรอถามเป็นระยะ ๆ หากไม่เห็นดว้ย ส่วนใหญ่ก็จะคดัคา้น
อย่างสุภาพ ดา้นส่ือประกอบการเสนอขาย ส่วนใหญ่ให้การยอมรับเอกสารจากบริษทั หากมีการ
แนะน าเวป็ไซด์ ส่วนใหญ่ให้เปิดดูพร้อมการน าเสนอขาย กรณีหากไม่สนใจซ้ือ ส่วนใหญ่ผูมุ้่งหวงั
จะปฏิเสธ บ่ายเบ่ียง ,หากสนใจซ้ือส่วนใหญ่จะนัดหมายภายหลงัพฤติกรรมการตอบสนองการ
เปิดรับขอ้มูลเพื่อการน าเสนอขายประกนัชีวิตในดา้นเวลาท่ีใช้ ช่วงเวลาท่ีโทรติดต่อเป็นคร้ังแรก 
หรือ ช่วงเวลาท่ีติดต่อหรือนดัพบ ส่วนใหญ่ยอมรับเวลา 16.01-19.00 น. ส่วนระยะเวลาท่ีใชใ้นการ
น าเสนอดว้ยวิธีน าเสนอต่อหน้า ส่วนใหญ่ยอมรับการใช้เวลา 11-20 นาที และส่วนระยะเวลาท่ีใช้
เสนอขายทางโทรศพัท ์ส่วนใหญ่ยอมรับให้ใชเ้วลา 6-10 นาที ในดา้นความสนใจต่อบริษทัประกนั
ชีวิตท่ีให้บริการ ความสนใจต่อสาระของเง่ือนไขทัว่ไปของบริษทัประกนัชีวิต อยู่ในระดบัความ
สนใจมาก และความสนใจต่อแบบประกนัชีวติท่ีน าเสนอใหค้วามสนใจมากท่ีสุด 

ดา้นความสัมพนัธ์ พฤติกรรมการเปิดรับขอ้มูลของผูมุ่้งหวงักบัปัจจยัดา้นบุคคลดงัน้ี 
ดา้น 1.การยอมรับรูปแบบการน าเสนอขอ้มูลประกนัชีวิต 2.ลกัษณะเพศของผูน้ าเสนอ 3. ลกัษณะ
ขอ้มูลในการน าเสนอต่อหนา้ มีความสัมพนัธ์กบั เพศของผูมุ้่งหวงั ดา้น 1. การยอมรับรูปแบบการ
น าเสนอขอ้มูลประกนัชีวติ และ 2. ลกัษณะเพศ 3.วยั และ 4.บุคลิกภาพของผูน้ าเสนอ 5.รูปแบบการ
น าเสนอในตวัเน้ือหา 6.ลักษณะข้อมูลในการน าเสนอทางโทรศพัท์ 7.กรณีไม่สนใจซ้ือ 8.ส่ือ
ประกอบการน าเสนอ 9.ช่วงเวลาติดต่อในคร้ังแรก 10.ช่วงเขา้พบหรือติดต่อเพื่อเสนอขาย 11.
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการน าเสนอต่อหนา้ 12. ระยะเวลาท่ีใชใ้นน าเสนอทางโทรศพัท ์13. ความสนใจ
ต่อบริษทัประกนัท่ีให้บริการ 14.ความสนใจต่อแบบประกนัท่ีน าเสนอ 15.ความสนใจต่อสาระของ
เง่ือนไขทัว่ไปของประกนัชีวิต มีความสัมพนัธ์กบั อายขุองผูมุ้่งหวงั ดา้น 1. รูปแบบการน าเสนอใน
ตวัเน้ือหา 2.การน าเสนอขอ้มูลพร้อมแนะน าเวป็ไซด์ของบริษทั 3.ระยะเวลาท่ีใช้ในน าเสนอทาง
โทรศพัท์ 4.ความสนใจต่อบริษทัประกนัท่ีให้บริการ 5.ความสนใจต่อแบบประกนัท่ีน าเสนอ มี
ความสัมพนัธ์กบั สถานภาพสมรสของผูมุ้่งหวงั ด้าน 1. การยอมรับรูปแบบการน าเสนอข้อมูล
ประกนัชีวติ และ 2.หากผูมุ้่งหวงัไม่เห็นดว้ยขอ้มูลการน าเสนอ 3.กรณีไม่สนใจซ้ือ 4.ความสนใจต่อ
บริษทัประกันท่ีให้บริการ 5.ความสนใจต่อแบบประกันท่ีน าเสนอ 6.ความสนใจต่อสาระของ
เง่ือนไขทัว่ไปของประกนัชีวิต มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการศึกษาของผูมุ้่งหวงั ดา้น 1. การยอมรับ
รูปแบบการน าเสนอขอ้มูลประกนัชีวติ และ 2.ลกัษณะวยั  

3. บุคลิกภาพของผูน้ าเสนอ 4.รูปแบบการน าเสนอในตวัเน้ือหา 5.ลกัษณะขอ้มูลในการ
น าเสนอทางโทรศพัท ์6.กรณีมีขอ้สงสัยระหวา่งการน าเสนอ 7.กรณีไม่สนใจซ้ือ 8.ระยะเวลาท่ีใช้
ในน าเสนอทางโทรศพัท์ มีความสัมพนัธ์กับ รายได้ต่อเดือนของผูมุ้่งหวงั ด้าน 1. การยอมรับ
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รูปแบบการน าเสนอขอ้มูลประกนัชีวิต และ 2. ลกัษณะเพศ 3.วยั และ4. รูปแบบการน าเสนอในตวั
เน้ือหา 6.ลกัษณะขอ้มูลท่ีน าเสนอต่อหนา้ 7.ลกัษณะขอ้มูลในการน าเสนอทางโทรศพัท ์8. กรณีไม่
สนใจซ้ือ 9.ส่ือประกอบการน าเสนอ 10. การน าเสนอขอ้มูลพร้อมแนะน าเวป็ไซด์ของบริษทั 11.
ช่วงเขา้พบหรือติดต่อเพื่อเสนอขาย 12.ระยะเวลาท่ีใช้ในการน าเสนอต่อหน้า 13.ความสนใจต่อ
บริษทัประกนัท่ีให้บริการ 14. ความสนใจต่อแบบประกนัท่ีน าาเสนอ 15. ความสนใจต่อสาระของ
เง่ือนไขทัว่ไปของประกนัชีวิต มีความสัมพนัธ์กบั อาชีพของผูมุ้่งหวงัประโยชน์จากการวิจยัในคร้ัง 
หน่วยงานของผูว้ิจยัก็จะน าไปพฒันาการน าเสนอขายประกนัชีวิตให้ไดป้ระสิทธิภาพต่อไป เพื่อ
สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ ลดตน้ทุนการน าเสนอขายและเวลาท่ีมีอยา่งจ ากดัได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

ประโยชน์จากการวิจยัในคร้ัง หน่วยงานของผูว้ิจยัก็จะน าไปพฒันาการน าเสนอขาย
ประกนัชีวิตให้ไดป้ระสิทธิภาพต่อไป เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ ลดตน้ทุน
การน าเสนอขายและเวลาท่ีมีอยา่งจ ากดัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ทิพย์สุภา สุวรรณอทาน  (2558 : บทคดัย่อ) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัภยัรถยนตข์องประชาชนในกรุงเทพมหานคร. ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 มีอายุ 31-40 ปี สถานภาพสมรส กสนศึกษา
ปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท ปัจจยัดา้น
ทศันคติ ดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นคุณค่าตราสัญลกัษณ์ ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านการตดัสินใจซ้ือโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
ปัจจยัดา้นดา้นทศันคตอ ดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตข์องประชากรในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
ส่วนดา้นคุณค่าตราสัญลกัษณ์ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร 
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2.7 กรอบแนวคิดของการวจัิย 
 
                     ตัวแปรต้น                                                                           ตัวแปรตาม           
                  
 
 
 
 การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 

พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร 
 

ลกัษณะของประชากรศาสตร์ 
 

ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรม ์
 



 
 

บทที ่3 
ระเบียบวธีิวจิยั 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการส ารวจขอ้มูล เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ี
ตรงตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั ผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิการวจิยัดงัน้ี 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูซ้ื้อกรมธรรมข์องบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูซ้ื้อกรมธรรมข์องบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) จ านวน 2 กรมธรรมข้ึ์น 
                 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
 เน่ืองจากไม่สามารถก าหนดจ านวนประชากรไดอ้ยา่งชดัเจน จึงใชสู้ตรของคอแครน 
   
 
เม่ือ n คือ  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P คือ  สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม  (โดยทัว่ไปนิยมใชส้ัดส่วน 50% หรือ 
0.50) 
 Z  คือ  ระดบัความมัน่ใจท่ีก าหนด  หรือระดบันยัส าคญัทางสถิติ  เช่น 
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  เท่ากบั 1.96 (ความเช่ือมัน่95%)  >> Z = 1.96 
 d  คือ  สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้   
  ระดบัความเช่ือมัน่95% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 

z =   ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % (ระดบั 0.5) 

  n = 
(.50)(1-.50)(1.96)2

.052  

n = 
(.50)(1−.50)(3.8416)

.0025
  =

.9604

.0025
  

2

2

d

P)ZP(1
n
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n           =   384.16  ≈ 385  คน 
เพื่อลดความคลาดเคล่ือนของงานวจิยัและใหง้านวจิยัมีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึนผูว้จิยัจึงใช้

ประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ี 400 คน 
                การสุ่มตวัอย่าง ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling)  โดยจะ

เลือกศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะ เป็นผูซ้ื้อกรมธรรม์ ตั้ งแต่ 2 กรมธรรม์ ข้ึนไป ท่ีอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร และเก็บกลุ่มตวัอยา่ง ผูท่ี้มาใชบ้ริการ บริเวณหนา้เคาน์เตอร์ อาคาร เพลินจิต ทาวเวอร์ 
ตั้งแต่วนัจนัทร์ –วนัศุกร์ ในช่วงเดือน มีนาคม – พฤษภาคม 2561 

 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูล 

การวจัิยเชิงปริมาณ 
เคร่ืองมือท่ีใชร้วบรวมขอ้มูลในการศึกษาท่ีผูศึ้กษาไดส้ร้างข้ึนโดยศึกษาจากเอกสาร และ

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั แบ่งเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปส าหรับผูท้  าแบบสอบถาม เช่น เพศ อาย ุอาชีพ 

รายได ้ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบประเภทปลายเปิด 
ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรม์บริษทั              

อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) เช่น การเปิดรับข่าวสาร โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผา่น
ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบประเภทปลายเปิด 

ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัเป็นค าถามขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร
ของผูรั้บบริการบริษทัอลิอนัซ์อยุธยาประกนัชีวิตจ ากดั (มหาชน) เช่นการเปิดรับข่าวสารโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) ตามแบบของ (Likert Scale) มี 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 4 เป็นค าถามขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ 
อยุธยา  ประกันชีวิต  จ ากัด  (มหาชน) เ ช่น  ผลิตภัณฑ์  การให้บริการของพนักงาน  ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามแบบของ (Likert Scale) มี  5 ระดบั 
คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด  

ส่วนท่ี 5 เป็นค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต บริษทั อลิอนัซ์ 
อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
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Scale) ตามแบบของ (Likert Scale) มี  5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด โดย 
แต่ละระดบัมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี  
      5 คะแนนหมายถึง มากท่ีสุด     
  4  คะแนนหมายถึง มาก        
  3  คะแนนหมายถึง ปานกลาง 
  2  คะแนนหมายถึงนอ้ย  
  1  คะแนนหมายถึงนอ้ยท่ีสุด  

ส าหรับการแปลความหมาย โดยวดัคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง โดยก าหนดเกณฑ์เป็น

คะแนนดงัต่อไปน้ี  
คะแนนสูงสุด − คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
      = 

5−1

5
  =  0.80  (บุญชม ศรีสะอาด, 2554 

: 121) 
 คะแนนเฉล่ีย   4.21 – 5.00   แปลความวา่   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย   3.41 – 4.20   แปลความวา่   เห็นดว้ยมาก 
คะแนนเฉล่ีย   2.61 – 3.40   แปลความวา่   เห็นดว้ยปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย   1.81 – 2.60   แปลความวา่   เห็นดว้ยนอ้ย  
คะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.80   แปลความวา่   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

  เกณฑก์ารพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  (r)   (Hinkle D. E. 1998, p.118) 
     ค่า   r     ระดบัของความสัมพนัธ์ 
0.90 – 1.00    มีความสัมพนัธ์กนัสูงมาก 
0.70 – 0.90    มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 
0.50 – 0.70    มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 
0.30 – 0.50    มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า 
0.00 – 0.30    มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก 

  เคร่ืองหมาย + , - หนา้ตวัเลขสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะบอกถึงทิศทางของ
ความสัมพนัธ์ โดยท่ีหาก 

 r มีเคร่ืองหมาย + หมายถึง การมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั (ตวัแปรหน่ึงมี
ค่าสูง อีกตวัหน่ึงจะมีค่าสูงไปดว้ย)  

 r มีเคร่ืองหมาย – หมายถึง การมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางตรงกนัขา้ม (ตวัแปร
หน่ึงมีค่าสูง ตวัแปรอีกตวัหน่ึงจะมีค่าต ่า)  
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 ยกเวน้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์บางชนิดท่ีมีลกัษณะ 0  ≤ r ≤ 1  ซ่ึงจะบอกไดเ้พียง
ขนาดหรือระดบัของความสัมพนัธ์เท่านั้น ไม่สามารถบอกทิศทางของความสัมพนัธ์ได ้

การหาคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย  
เคร่ืองมือท่ีใชร้วบรวมขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaires) 

ท่ีผูศึ้กษาไดส้ร้างข้ึนโดยศึกษาจากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง การสร้างแบบสอบถามด าเนินการ
ตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ทบทวนเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ศึกษาจากพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติ
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตจากต ารา วารสาร ผลงานวิจยัและเอกสารต่างๆ           
ท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. ก าหนดเน้ือหาและตวัแปรของค าถามในแบบสอบถาม ท่ีได้จากการทบทวนเพื่อ
สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมเน้ือหาในเร่ืองท่ีตอ้งการศึกษา และมีลกัษณะท่ีผูต้อบให้ขอ้เท็จจริง
ในการตอบได ้

3. แบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จเรียบร้อยแล้ว เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อ
ตรวจสอบและแกไ้ขปรับปรุง 

4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้เสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงตาม
เน้ือหา และน ามาปรับปรุงแกไ้ขภาษา ค าถามให้กระชบั ชดัเจน และเขา้ใจง่ายส าหรับการตอบ เพื่อ
ตรวจพิจารณาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา โดยหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามและ
วตัถุประสงค ์ 

5. น าแบบสอบถามไปทดสอบ (Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 40 คน เพื่อหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้วิธีการค านวณสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า                   
(α - Coefficient) ดว้ยวธีิครอนบคั (Cronbach’s Alpha) ไดค้่าแอลฟ่า α เท่ากบั 0.967 

6. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความเช่ือมัน่แลว้ จดัพิมพฉ์บบัสมบูรณ์น าไปใช้
กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดและไปด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้น าผลมาวเิคราะห์ต่อไป 

  
3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยวธีิการรวบรวมดว้ยตนเอง ซ่ึงมีขั้นตอนใน
การด าเนินงานดงัน้ี 

1. เป็นขอ้มูลท่ีผูศึ้กษาท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูซ้ื้อกรมธรรมข์องบริษทั อลิอนัซ์ 
อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ านวน 2 กรมธรรมข้ึ์นไป จ านวน 400 ราย โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือ 
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2. ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีน าแบบสอบถามไปขอความร่วมมือจากกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีศึกษา ช้ีแจงให้ทราบถึงวิธีการและวตัถุประสงค์ของการท างานวิจยัในคร้ังน้ี แล้วน า
แบบสอบถามให้กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษากรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริงทุกรายการ โดยผูศึ้กษา
เก็บขอ้มูลดว้ยตวัเอง  

และนอกจากน้ีผูศึ้กษา ไดต้ั้งค  าถามคดักรองก่อนให้ตอบแบบสอบถาม เพื่อคดักรอง
ลกัษณะของผูต้อบแบบสอบถามให้เป็นไปตามท่ีก าหนด คือ ผูท่ี้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตตั้งแต่      
2 กรมธรรมข้ึ์นไปในเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ ก่อนท าการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งเพื่อ
เก็บรวบรวมขอ้มูล 

3. ตรวจแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืน คดัเลือกเฉพาะแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์เพื่อท าการ
วิเคราะห์ขอ้มูล น าคะแนนท่ีไดจ้ดัพิมพล์งเคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพื่อเตรียมการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป 

 
3.4 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูศึ้กษาน าขอ้มูลไปวิเคราะห์ทางสถิติโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ซ่ึงขั้นตอน
ในการวเิคราะห์มีดงัน้ี 

1. น าแบบสอบถามมาตรวจสอบความสมบูรณ์ แลว้น าไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ย
เคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป  

2. ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถามและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของผูต้อบแบบสอบถาม ใชส้ถิติการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ (Percentage)  

3. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูรั้บริการบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั 
(มหาชน) เช่น การเปิดรับข่าวสาร โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผา่นช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ ใช้
ใชก้ารค านวณสถิติค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   

4. ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ใชก้ารค านวณสถิติค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   

5. การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) จงัหวดักรุงเทพมหานครใชก้ารค านวณสถิติค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   

 6. การทดสอบสมมติฐานผูว้ิจยัใช้สถิติเชิงอนุมานในการทดสอบสมมติฐานโดยใช้
สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test Independent Sample) เม่ือมีการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย
ประชากรกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 2 กลุ่ม ท่ีมีอิสระต่อกนั และใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ 
(F-test) และการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว ( One – Way Analysis of Variance –ANOVA ) 
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เ ม่ือมีความแตกต่างจะทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิ ธีการของ Scheffe’s method และทดสอบ
ความสัมพันธ์โดยใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน ( Pearson product-moment 
correlation coefficient ) 



 
 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัขอเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต 

จ ากดั (มหาชน) 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ 

อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
ส่วนท่ี 4 ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์

อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)   
ส่วนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนั

ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นขอ้มูลข่าวสาร  
ส่วนท่ี 6 การทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 1 ลกัษณะประชากรของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั 

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 2 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 

สมมติฐานการวิจยัท่ี 3 ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรมมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
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 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทัศนคติที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ของผู้รับบริการใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
4.1 ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละขอ้มูลประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศ 

 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 190 47.50 
หญิง 210 52.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 210 ราย คิด

เป็นร้อยละ 52.50 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 190 ราย คิดเป็นร้อยละ 47.50  
 

ตารางที่ 4.2  แสดงจ านวนและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 25 ปี 40 10.00 
25 – 40 ปี 123 30.75 
41 – 55 ปี 153 38.25 
มากกวา่ 55 ปี 84 21.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ41 – 50 ปีจ านวน 153 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 38.25 รองลงมา มีอายุ 25 – 40 ปี จ  านวน 123 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.75 มีอายุ 
มากกว่า 55 ปี จ  านวน 84 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.00 และมีอายุน้อยกว่า 25 ปี มีจ านวนน้อยท่ีสุด 
จ านวน                 40 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.00 

 
ตารางที่ 4.3  แสดงจ านวนและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด  27 6.75 
สมรสแต่ไม่มีบุตร 94 23.50 
สมรสและมีบุตร 258 64.50 
หยา่ร้าง/หมา้ย 21 5.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสและมีบุตร 
จ านวน 258 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.50 รองลงมามีสถานภาพสมรสแต่ไม่มีบุตร จ านวน 94 ราย คิด
เป็นร้อยละ 23.50 มีสถานภาพโสด จ านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.75 และมีสถานภาพหย่าร้าง/
หมา้ย มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.25 
 

ตารางที่ 4.4 แสดงจ านวนและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 56 14.00 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 212 53.00 
รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 20 5.00 
คา้ขาย 112 28.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั 
จ านวน 212 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมามีอาชีพคา้ขาย จ านวน 112 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.00 มี
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 56 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.00 และมีอาชีพรับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.00 
 

ตารางที่ 4.5  แสดงจ านวนและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามรายได ้
 

รายได้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 6 1.50 
10,001 – 30,000 บาท 185 46.25 
30,001 – 50,000 บาท  117 29.25 
มากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป  92 23.00 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001 – 30,000 บาท
จ านวน 185 ราย คิดเป็นร้อยละ 46.25 รองลงมามีรายได ้30,001 – 50,000 บาท จ านวน 117 ราย คิด
เป็นร้อยละ 29.25 มีรายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป จ านวน 92 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.00 และมี
รายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.50 
 

ตารางที่ 4.6  แสดงจ านวนและค่าร้อยละลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย 8 2.00 
ปวช./ปวส. 43 10.75 
ปริญญาตรี 309 77.25 
ปริญญาโท 40 10.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
จ านวน 309 ราย คิดเป็นร้อยละ 77.25 รองลงมามีระดบัการศึกษาปวช./ปวส. จ านวน 43 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 10.75 มีระดับการศึกษาปริญญาโท จ านวน 40 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.00 และมีระดับ
การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.006 

 
4.2 พฤติกรรมของผู้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
 

ตารางที่ 4.7 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอย่างพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเลือกซ้ือแบบประกนัชีวติ 
 

เลือกซ้ือประกนัชีวติแบบ จ านวน (คน) ร้อยละ 
แบบสะสมทรัพย ์ 271 67.75 
แบบตลอดชีพ 86 21.50 
แบบเงินได ้ 43 10.75 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการเลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพย์ จ  านวน 271 ราย คิดเป็นร้อย 67.75 รองลงมามีเลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ 
จ านวน 86 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.50 และมีมีเลือกซ้ือประกันชีวิตแบบเงินได้มีจ  านวนน้อยท่ีสุด 
จ านวน 43 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.75 
 

ตารางที่ 4.8  แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอย่างพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)  ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนก ตามกรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมดท่ีมี 
 

กรมธรรม์ประกนัชีวติทั้งหมดทีม่ี จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 ฉบบั 286 71.50 
2 ฉบบั 93 23.25 
มากกวา่ 3 ฉบบั 21 5.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีกรมธรรมป์ระกนัชีวิตทั้งหมด 
1 ฉบบั จ านวน 286 ราย คิดเป็นร้อยละ 71.50 รองลงมามีกรมธรรม์ประกันชีวิตทั้งหมด 2 ฉบบั 
จ านวน 93 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.25 และมีกรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมดท่ีมีมากกวา่ 3 ฉบบั มีจ านวน
นอ้ยท่ีสุด จ านวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.25 
 
ตารางที่ 4.9 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอย่างพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามสาเหตุท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกท าประกนัชีวติ 
 

สาเหตุที่ท าให้ตัดสินใจเลือกท าประกนัชีวติ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อเป็นการออมเงิน 108 27.00 
เพื่อเป็นค่ารักษาพยาบาล 79 19.75 
เพื่อชดเชยรายได ้ 45 11.25 
เพื่อเป็นทุนการศึกษาส าหรับบุตร 40 10.00 
เม่ือเสียชีวติจะมีเงินกอ้นไวใ้หค้รอบครัว 116 29.00 
เพื่อชีวติหลงัเกษียณ 12 3.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกท า

ประกนัชีวิตเพื่อเม่ือเสียชีวิตจะมีเงินกอ้นไวใ้ห้ครอบครัว จ านวน 116 ราย  คิดเป็นร้อยละ 29.00 
รองลงมา มีสาเหตุเพื่อเป็นการออมเงิน จ านวน 108 ราย คิดเป็นร้อยละ 27.00 สาเหตุเพื่อเป็นค่า
รักษาพยาบาล จ านวน 79 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.75 มีสาเหตุเพื่อชดเชยรายได ้จ านวน 45 ราย คิด
เป็นร้อยละ 11.25 มีสาเหตุเพื่อเป็นทุนการศึกษาส าหรับบุตร จ านวน 40 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.00 และ
มีสาเหตุเพื่อชีวติหลงัเกษียณ มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.00 
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ตารางที่ 4.10 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามทราบขอ้มูลรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
 

ทราบข้อมูลรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวติ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ทราบ 319 79.75 
ไม่ทราบ 81 20.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลรูปแบบกรมธรรม์

ประกนัชีวิต จ านวน 319 ราย คิดเป็นร้อยละ 79.75 รองลงมาไม่ทราบข้อมูลรูปแบบกรมธรรม์
ประกนัชีวติ มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 81 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.25 

 
ตารางที่ 4.11 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามวงเงินท่ีเอาประกนัของกรมธรรม ์
 

วงเงินทีเ่อาประกันของกรมธรรม์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
100,001-500,000 บาท 294 73.50 
500,001-1,000,000 บาท 85 21.25 
มากกวา่ 1,000,000 บาท 21 5.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวงเงินท่ีเอาประกันของ

กรมธรรม์ 100,001-500,000 บาท จ านวน 294 ราย คิดเป็นร้อยละ 73.50 รองลงมามีวงเงินท่ีเอา
ประกนัของกรมธรรม ์500,001-1,000,000 บาท จ านวน 85 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.25 และมีวงเงินท่ี
เอาประกนัของกรมธรรมม์ากกวา่ 1,000,000 บาท มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 
5.25 
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ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามระยะเวลาท่ีช าระเบ้ียประกนัชีวติ 
 

ระยะเวลาทีช่ าระเบีย้ประกนัชีวติ จ านวน (คน) ร้อยละ 
6 – 10 ปี 96 24.00 
11 – 15 ปี 202 50.50 
16 – 20 ปี 102 25.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาท่ีช าระเบ้ียประกนั

ชีวิต 11 – 15 ปี จ  านวน 202 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมามีระยะเวลาท่ีช าระเบ้ียประกนัชีวิต 
16 – 20 ปี จ  านวน 102 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.50 และมีระยะเวลาท่ีช าระเบ้ียประกนัชีวติ 6  – 10 ปี  มี
จ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 96 ราย คิดเป็นร้อยละ 24.00 
 
ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน 
 

ส่งเบีย้ประกันต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
1,000 – 3,000 บาท 297 74.25 
3,001 – 5,000 บาท 32 8.00 
5,001 – 7,000 บาท 31 7.75 
มากกวา่ 7,000 บาท 40 10.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน 1,000 – 

3,000 บาท จ านวน 297 ราย คิดเป็นร้อยละ 74.25 รองลงมาส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน 3,001 – 5,000 บาท 
จ านวน 32  ราย คิดเป็นร้อยละ 8.00 และส่งเบ้ียประกนัต่อเดือนมากกวา่ 7,000 บาท จ านวน               40 
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ราย คิดเป็นร้อยละ 10.00 และส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน 5,001 – 7,000 บาท มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 
31 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.00 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามระยะเวลาคุม้ครอง 
 

ระยะเวลาคุ้มครอง จ านวน (คน) ร้อยละ 
16 – 30 ปี 106 26.50 
31 – 60 ปี 81 20.25 
มากกวา่ 60 ปี 213 53.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาคุม้ครอง มากกวา่ 60 

ปี จ  านวน 213 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.25 รองลงมามีระยะเวลาคุม้ครอง 16 – 30 ปี จ  านวน 106 ราย            
คิดเป็นร้อยละ 26.50 และมีระยะเวลาคุม้ครอง 31 – 60 ปี ง มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 81 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 20.25 
 
ตารางที่ 4.15 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามบุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวติ 
 

บุคคลทีม่ีผลต่อการท าประกันชีวติ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตวัเอง 258 64.50 
บิดา/มารดา 45 11.25 
สามี/ภรรยา 54 13.50 
ญาติ พี่นอ้ง 26 6.50 
เพื่อน 17 4.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนั
ชีวิตไดแ้ก่ ตวัเอง จ านวน 258 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.50 รองลงมาบุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวติ 
ไดแ้ก่ สามี/ภรรยา  จ  านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.50 บุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิต ไดแ้ก่ 
บิดา/มารดา จ านวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.25 บุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิต ได้แก่ ญาติ           
พี่น้องจ านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.50 และบุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกันชีวิตได้แก่ เพื่อนมี
จ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.25 
 
ตารางที่ 4.16 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูรั้บบริการในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามวธีิช าระเบ้ียประกนัชีวติ 
 

วธีิช าระเบีย้ประกนัชีวติ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ช าระดว้ยเงินสด 250 62.50 
หกัจากบญัชีธนาคาร 35 8.75 
ช าระดว้ย Credit Card 48 12.00 
ช าระผา่นเคาน์เตอร์เซอร์วสิหรือช่องทางอ่ืน 67 16.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช าระเบ้ียประกนัชีวิตด้วยเงินสด 

จ านวน 250 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.50 รองลงมาช าระเบ้ียประกนัชีวิตผ่านเคาน์เตอร์เซอร์วิสหรือ
ช่องทางอ่ืน จ านวน 67 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.75 ช าระเบ้ียประกนัชีวิตด้วย Credit Card  จ  านวน              
48 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.00 และช าระเบ้ียประกนัชีวิตหกัจากบญัชีธนาคาร มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 
35 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.75 
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4.3 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผู้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของบริษัท อลอินัซ์ อยุธยาประกัน
ชีวติ จ ากดั  (มหาชน) ) ในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
 
ตารางที่ 4.17  แสดงจ านวนและค่าร้อยละช่องทางการเปิดรับข่าวสาร ของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมใ์นเขตกรุงเทพมหานคร กรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามไดรั้บขอ้มูลประกนัชีวติ 
 

ช่องทางการเปิดรับข่าวสาร จ านวน (คน) ร้อยละ 
อีเมล/์จดหมาย - - 
โทรทศัน์ 41 10.25 
อินเตอร์เน็ต - - 
เพื่อนบอกต่อ 50 12.50 
ป้ายโฆษณา - - 
หนงัสือพิมพ ์ - - 
ตวัแทนจ าหน่าย 240 60.00 
ครอบครัว/ญาติ 69 17.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เปิดรับขอ้มูลประกนัชีวิตจาก

ตวัแทนจ าหน่าย จ านวน 240 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.00 รองลงมาเปิดรับข้อมูลประกันชีวิตจาก
ครอบครัว/ญาติ จ  านวน 69 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.25 เปิดรับขอ้มูลประกนัชีวิตจากเพื่อนบอกต่อ จ านวน 
50 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.50 และเปิดรับขอ้มูลประกนัชีวิตจากโทรทศัน์  มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 
41 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.25 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.18 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)   

 
พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผู้รับบริการ 

บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวติ 

ระดับการเปิดรับข่าวสาร 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 

มีความสนใจในการติดตามข่าวสารเก่ียวกบับริษทัประกนั 3.61 0.56 มาก 8 
มีความสนใจในการติดตามข่าวสารเก่ียวกบัการท าประกนั
ชีวติ 

3.65 0.59 มาก 6 

บริษทัประกนัมีการใหบ้ริการดว้ยทีมงานท่ีมีความ
เช่ียวชาญ 

3.72 0.57 มาก 5 

บริษทัประกนัน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาประยกุตใ์ช ้ 3.65 0.55 มาก 7 
บริษทัประกนัสามารถจ่ายค่าคุม้ครองไดเ้พียงพอและ
เหมาะสม 

3.84 0.65 มาก 4 

ไดรั้บการบริการท่ีดีจากการเขา้รับการรักษาท่ี
สถานพยาบาล 

3.93 0.56      มาก 2 

ไดรั้บความคุม้ครองท่ีคุม้ค่าหลงัจากการเขา้รักษาท่ี
สถานพยาบาล 

4.16 0.68 มาก 1 

มีความประทบัใจในการบริการท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนั 3.90 0.61 มาก 3 
เฉลีย่ 3.80 0.35 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานพฤติกรรมการเปิดรับ

ข่าวสารของผูรั้บบริการบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิต ในภาพรวม พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.80 , S.D. = 0.35) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ ไดรั้บความคุม้ครองท่ีคุม้ค่าหลงัจากการเขา้รักษาท่ีสถานพยาบาล มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 4.16 , S.D. = 0.68) รองลงมาคือ  ได้รับการบริการท่ีดีจากการเข้ารับการรักษาท่ี
สถานพยาบาล อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.93 , S.D. = 0.56) และล าดบัสุดทา้ยคือ มีความสนใจในการ
ติดตามข่าวสารเก่ียวกบับริษทัประกนั มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.61 , S.D. 
= 0.56) 
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4.4 ทัศนคติที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัท อลิอันซ์อยุธยา ประกันชีวิต 
จ ากดั (มหาชน)   
 
ตารางที ่4.19 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในภาพรวม 7 ดา้น 

 
ทศันคติทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ
ของบริษัท อลอินัซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.82 0.34 มาก 1 
ดา้นราคา 3.77 0.40 มาก 3 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.78 0.37 มาก 2 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.74 0.41 มาก 4 
ดา้นบุคคล 3.74 0.40 มาก 4 
ดา้นกายภาพ 3.74 0.36 มาก 4 
ดา้นกระบวนการ 3.82 0.37 มาก 1 

เฉลีย่ 3.77 0.34 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในภาพรวม 7 ดา้น อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.77 
, S.D. = 0.34) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.82 , S.D. = 0.34) (X  = 3.82 , S.D. = 0.37) รองลงมาคือ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.78 , S.D. = 0.37) ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.77 , 
S.D. = 0.40) และล าดบัสุดทา้ย คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นกายภาพ มีค่าคะแนน
เฉล่ียน้อยท่ีสุด อยู่ในระดบัมาก ( X  = 3.74 , S.D. = 0.41) ( X  = 3.74 , S.D. = 0.40) ( X  = 3.74 , 
S.D. = 0.36) 
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ตารางที่ 4.20 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ทศันคติทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ 
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
เง่ือนไขในการจ่ายผลประโยชน์เหมาะสม 3.74 0.62 มาก 6 
บริษทัประกนัมีช่ือเสียง 3.75 0.54 มาก 5 
ระยะเวลากรมธรรมมี์ความเหมาะสม 3.80 0.65 มาก 4 
ระยะเวลาในการช าระเบ้ียเหมาะสม 3.87 0.62 มาก 2 
กรมธรรมมี์ความคุม้ครองตามความตอ้งการ เช่นชดเชย
รายวนั ค่ารักษาพยาบาล 

3.83 0.66 มาก 3 

การมีผลตอบแทนท่ีคุม้ค่า 3.93 0.57 มาก 1 
เฉลีย่ 3.82 0.34 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามด้านผลิตภณัฑ์ ในภาพรวม อยู่ใน
ระดบัมาก ( X  = 3.82 ,  S.D. = 0.34) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การมีผลตอบแทนท่ีคุม้ค่า มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ในระดับมาก ( X  = 3.93 , S.D. = 0.57) รองลงมาคือ ระยะเวลาการช าระเบ้ีย
เหมาะสม อยู่ในระดับมาก ( X  = 3.87 , S.D. = 0.62) และล าดับสุดท้ายคือ เง่ือนไขในการจ่าย
ผลประโยชน์เหมาะสม มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.74 , S.D. = 0.62) 
 

ตารางที่ 4.21 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นราคา 
 

ทศันคติทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
เบ้ียประกนั เหมาะสมกบัผลตอบแทน 3.77 0.61 มาก 2 
ความคุม้ค่าระหวา่งเบ้ียประกนักบัความคุม้ครอง 3.79 0.51 มาก 1 

เฉลีย่ 3.77 0.40 มาก  
 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ

บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ด้านราคา ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก                     
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( X = 3.77 , S.D. = 0.40) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ความคุ้มค่าระหว่างเบ้ียประกันกับความ
คุ้มครอง มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ในระดับมาก ( X  = 3.79 , S.D. = 0.51) รองลงมาคือ เบ้ียประกัน
เหมาะสมกบัผลตอบแทน อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.77 , S.D. = 0.61)  
 
ตารางที่ 4.22 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
ทศันคติทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ

บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
สามารถติดต่อไดส้ะดวกต่อการใชบ้ริการ 3.65 0.57 มาก 4 
ส านกังานมีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.85 0.63 มาก 2 
การเดินทางไปส านกังานสะดวก 3.79 0.66 มาก 3 
สามารถช าระเบ้ียประกนัไดห้ลายช่องทาง 3.87 0.57 มาก 1 

เฉลีย่ 3.78 0.37 มาก  
 

จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในภาพรวม อยูใ่น
ระดบัมาก ( X  = 3.78 , S.D. = 0.37) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า สามารถช าระเบ้ียประกนัได้
หลายช่องทาง มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.87 , S.D. = 0.57) รองลงมาคือ ส านกังาน
มีท่ีจอดรถเพียงพอ อยู่ในระดบัมาก ( X  = 3.85 , S.D. = 0.63) การเดินทางไปส านักงานสะดวก         
อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.79 , S.D. = 0.66) และล าดบัสุดทา้ยคือ สามารถติดต่อไดส้ะดวกต่อการใช้
บริการ มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.65 , S.D. = 0.57) 
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ตารางที่ 4.23 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 
ทศันคติทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
มีการใชก้ารส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ 3.74 0.63 มาก 2 
มีการแจง้ขอ้มูล ประชาสัมพนัธ์ส่งถึงผูรั้บบริการอยา่ง
สม ่าเสมอ 

3.82 0.58 มาก 1 

จดัรายการพิเศษเน่ืองในโอกาสส าคญั 3.66 0.58 มาก 3 
เฉลีย่ 3.74 0.41 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ

บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม อยูใ่นระดบั
มาก ( X = 3.74 , S.D. = 0.41) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีการแจง้ขอ้มูล ประชาสัมพนัธ์ส่งถึง
ผูรั้บบริการอยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.82 , S.D. = 0.58) รองลงมาคือ 
มีการใช้การส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ อยู่ในระดับมาก ( X = 3.74 , S.D. = 0.63) และล าดบั
สุดท้ายคือ จดัรายการพิเศษเน่ืองในโอกาสส าคญั มีค่าคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุด อยู่ในระดับมาก              
(X = 3.66 , S.D. = 0.58) 
 
ตารางที่ 4.24 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นบุคคล 

 

ทศันคติทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ 
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
พนกังานใหก้ารค าแนะน าไดอ้ยา่งดี 3.84 0.58 มาก 1 
พนกังานดูแลผูรั้บบริการอยา่งสม ่าเสมอ 3.67 0.61 มาก 4 
พนกังานมีกริยา มารยาทดี แต่งกายสะอาดเรียบร้อย 3.77 0.55 มาก 2 
พนกังานหรือตวัแทน สามารถติดต่อไดต้ลอดเวลา 3.68 0.61 มาก 3 

เฉลีย่ 3.74 0.40 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นบุคคล ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.74 
,  S.D. = 0.40) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ พนกังานให้การค าแนะน าไดอ้ยา่งดี มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 
อยู่ในระดบัมาก ( X  = 3.84 , S.D. = 0.58) รองลงมาคือ พนกังานมีกริยา มารยาทดี แต่งกายสะอาด
เรียบร้อย อยู่ในระดับมาก ( X = 3.77 , S.D. = 0.55) พนักงานหรือตัวแทน สามารถติดต่อได้
ตลอดเวลา (X = 3.68 , S.D. = 0.61) และล าดบัสุดทา้ยคือ พนกังานดูแลผูรั้บบริการอยา่งสม ่าเสมอ 
มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.67 , S.D. = 0.61) 

 

ตารางที่ 25 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นกายภาพ 

 

ทศันคติทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
เป็นบริษทัขนาดใหญ่ ใชเ้ทคโนโลยทีนัสมยั 3.82 0.65 มาก 1 
ภายในอาคารรับบริการสะอาดและมีระเบียบ 3.71 0.58 มาก 4 
ภายในอาคารมีบรรยากาศท่ี ตกแต่งสวยงามทนัสมยั 3.79 0.66 มาก 2 
มีป้ายบอกอยา่งชดัเจนแนะน าบริการในจุดต่างๆ 3.67 0.52 มาก 5 
มีส่ิงอ านวยความสะดวกเพียงพอ 3.74 0.63 มาก 3 

เฉลีย่ 3.74 0.36 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ดา้นกายภาพ พในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (X = 
3.74 , S.D. = 0.36) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า เป็นบริษทัขนาดใหญ่ ใช้เทคโนโลยีทนัสมยั มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.82 , S.D. = 0.65) รองลงมาคือ ภายในอาคารมีบรรยากาศท่ี
ตกแต่งสวยงามทนัสมยั อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.79 , S.D. = 0.66) และล าดบัสุดทา้ยคือ มีป้ายบอกอยา่ง
ชดัเจนแนะน าบริการในจุดต่าง ๆ มีค่าคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุด อยู่ในระดบัมาก ( X = 3.67 , S.D. = 
0.52) 
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ตารางที่ 4.26 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นกระบวนการ 

 
ทศันคติทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ 

บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
ความถูกตอ้งครบถว้นของกรมธรรม์ 3.92 0.68 มาก 1 
การใหบ้ริการสะดวกและรวดเร็ว 3.80 0.54 มาก 4 
การเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนไม่ยุง่ยาก 3.69 0.59 มาก 5 
มีระยะเวลาในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนชดัเจนและ
ไม่นาน 

3.87 0.62 มาก 2 

การแจง้เตือนผูรั้บบริการเม่ือใกลถึ้งก าหนดช าระ            
ค่าเบ้ียประกนั 

3.83 0.66 มาก 3 

เฉลีย่ 3.77 0.33 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ดา้นกระบวนการ ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 
( X = 3.77 , S.D. = 0.33) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ความถูกต้องครบถ้วนของกรมธรรม์               
มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.92 , S.D. = 0.68) รองลงมาคือ มีระยะเวลาในการเรียกร้อง
ค่าสินไหมทดแทนชดัเจนและไม่นาน อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.87 , S.D. = 0.62) และล าดบัสุดทา้ย
คือ การเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนไม่ยุง่ยาก มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.69 
, S.D. = 0.59) 
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4.5 การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวติของบริษัท อลอินัซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) ด้าน
ข้อมูลข่าวสาร 
 
ตารางที่ 4.27 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ดา้นขอ้มูลข่าวสาร 
 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ 
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ระดับการตัดสินใจ 

(X ) S.D. แปลผล ล าดับ 
ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิต 3.92 0.68 มาก 4 
ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวติ 3.80 0.54 มาก 8 
รายละเอียดของกรมธรรมแ์ต่ละประเภท 4.00 0.65 มาก 3 
รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่
ละประเภท 

4.27 0.49 มาก 2 

สิทธิประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภท 4.37 0.51 มาก 1 
การบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวิต 3.89 0.68 มาก 5 
รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาใหบ้ริการ 3.84 0.55 มาก 7 
รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั 3.86 0.64 มาก 6 
สถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ 3.78 0.56 มาก 9 

เฉลีย่ 3.97 0.26 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ 
อยุธยาประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ดา้นขอ้มูลข่าวสาร ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.97 , S.D. = 
0.26) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ สิทธิประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรม์แต่ละประเภท มีค่าเฉล่ีย
สูงท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X = 4.37 , S.D. = 0.51) รองลงมาคือ รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีจะ
ไดรั้บจากกรมธรรม์แต่ละประเภท อยูใ่นระดบัมาก (X = 4.27 , S.D. = 0.49) และล าดบัสุดทา้ยคือ
สถานพยาบาลท่ีสามารถใช้บริการไดเ้ม่ือ มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.78 , 
S.D. = 0.56) 
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4.6  การทดสอบสมมติฐานการวจัิย  
 
 สมมติฐานการวจัิยที ่1 ลกัษณะประชากรของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั มี
การตดัสินใจ ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั 

 สมมติฐานการวิจัยที่ 1.1 เปรียบเทียบเพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 สมมติฐานทางสถิติที ่1.1  
H0: เพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา

ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั 
H1: เพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา

ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 
ตารางที่ 4.28 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ 
จ านวน 
(คน) 

ค่าเฉลีย่ 
ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่า t P-value 

ชาย 190 3.73 3.73 
-2.328 .018* 

หญิง 210 3.81 3.81 
รวม 400     

* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.28 การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนั
ชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามเพศ พบว่า  ค่า t เท่ากบั -2.328 และค่า P-value เท่ากบั .018 น้อย
กวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 

 ดงันั้นจึงยอมรับ สมมติฐานเพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานการวิจัยที่ 1.2 อายุท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.29 แสดงผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอายุ 
 

 แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 
ขั้นตอนการท า 
ประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.072 3 1.357 2.983 .031* 
ภายในกลุ่ม 180.205 396 .455   

รวม 184.277 399    
ขอ้มูลเก่ียวกบั 
บริษทัประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 10.502 3 3.501 12.933 .000* 
ภายในกลุ่ม 106.688 396 .269   

รวม 117.190 399    
รายละเอียดของ
กรมธรรม ์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 9.076 3 3.025 7.309 .000* 
ภายในกลุ่ม 163.922 396 .414   

รวม 172.998 399    
รายละเอียดผลประโยชน์
ท่ีไดรั้บ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.980 3 .660 2.686 .046* 
ภายในกลุ่ม 97.317 396 .246   

รวม 99.298 399    
สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บ
จากกรมธรรมแ์ต่ละ
ประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 1.026 3 .342 1.318 .268 
ภายในกลุ่ม 102.724 396 .259   

รวม 103.750 399    
การบริการหลงัการขาย
ของตวัแทน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.680 3 .893 1.944 .122 
ภายในกลุ่ม 182.030 396 .460   

รวม 184.710 399    
รายละเอียดการช าระเงิน
เม่ือไม่มีตวัแทน 
มาใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 5.681 3 1.894 6.314 .000* 
ภายในกลุ่ม 118.757 396 .300   

รวม 124.437 399    
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ตารางที ่4.29 (ต่อ)  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 
รายละเอียดเก่ียวกบัการ
ติดต่อเคลมประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 3.704 3 1.235 2.986 .031* 
ภายในกลุ่ม 163.734 396 .413   

รวม 167.438 399    
สถานพยาบาลท่ีใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.446 3 1.482 4.769 .003* 
ภายในกลุ่ม 123.064 396 .311   

รวม 127.510 399    
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบั
บริษทัประกนัชีวิต รายละเอียดของกรมธรรม์แต่ละประเภท รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีได้รับ 
รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั 
และสถานพยาบาลท่ีใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ มีความแปรปรวนระหวา่งกลุ่มอายท่ีุแตกต่างกนั 
ซ่ึงมีค่า   P-value น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ ขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูล
เก่ียวกบับริษทัประกนัชีวิต รายละเอียดของกรมธรรม์แต่ละประเภท รายละเอียดผลประโยชน์ท่ี
ไดรั้บ รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลม
ประกนั และสถานพยาบาลท่ีใช้บริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ ค่า   P-value น้อยกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที่ 4.30 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ 
จ านวน 
(คน) 

ค่าเฉลีย่ 
ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่า F P-value 

นอ้ยกวา่ 25 ปี 40 3.71 3.71 

6.368 0.000* 
25 – 40 ปี 123 3.70 3.70 
41 – 55 ปี 153 3.86 3.86 
มากกวา่ 55 ปี 84 3.75 3.75 

รวม 400     
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.30 จ าแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบวา่ ค่า F เท่ากบั 6.368 และค่า   
P-value เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง H0
และยอมรับสมมุติฐานการวิจยัท่ี 1.2 จึงสามารถสรุปได้ว่า อายุท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 ส าหรับการทดสอบสมมติฐานเพื่อให้ทราบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอายุเป็น
รายคู่ ท  าการทดสอบวา่ มีอายุของกลุ่มตวัอยา่งคู่ไหนบา้งท่ีมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
ของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั จึงไดท้  าการทดสอบผลต่าง
นยัส าคญั Scheffe’s method ในการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) ในตารางท่ี 31 ตาม
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี    
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ตารางที่ 4.31 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ 
อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ ค่าเฉลีย่ 
มากกวา่ 
55 ปี 

41 – 55 ปี 25 – 40 ปี 
นอ้ยกวา่ 
25 ปี 

3.91 4.03 3.95 3.88 
นอ้ยกวา่ 25 ปี 3.88 (-0.029) (-0.159)* (-0.073) - 
25 – 40 ปี 3.95 (0.043) (-0.086) - - 
41 – 55 ปี 4.03 (0.129)* - - - 
มากกวา่ 55 ปี 3.91 - - - - 

*P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.31 เม่ือทดสอบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) โดยจ าแนกตามอายเุป็นรายคู่แลว้ พบวา่  

 กลุ่มตวัอย่างอายุน้อยกว่า 25 ปี มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 41 – 55 ปี โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีอายุ 41 – 55 ปี มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 25 ปี 

 กลุ่มตวัอย่างอายุ 41 – 55 ปี มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุมากกวา่ 55 ปี โดยกลุ่ม
ตวัอย่างอายุ 55 ปีมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 25 ปี 
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 สมมติฐานการวจัิยที ่1.3 สภานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.32 แสดงผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามสถานภาพ 

 
 แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 

ขั้นตอนการท า 
ประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.228 3 1.409 3.100 .027* 
ภายในกลุ่ม 180.049 396 .455   

รวม 184.278 399    
ขอ้มูลเก่ียวกบั 
บริษทัประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 3.354 3 1.118 3.890 .009* 
ภายในกลุ่ม 113.836 396 .287   

รวม 117.190 399    
รายละเอียดของ
กรมธรรม ์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม .518 3 .173 .396 .756 
ภายในกลุ่ม 172.480 396 .436   

รวม 172.998 399    
รายละเอียด
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

ระหวา่งกลุ่ม .859 3 .286 1.152 .328 
ภายในกลุ่ม 98.438 396 .249   

รวม 99.297 399    
สิทธิประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากกรมธรรม์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 1.093 3 .364 1.405 .241 
ภายในกลุ่ม 102.657 396 .259   

รวม 103.750 399    
การบริการหลงัการ
ขายของตวัแทน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.814 3 .605 1.309 .271 
ภายในกลุ่ม 182.896 396 .462   

รวม 184.710 399    
รายละเอียดการช าระ
เงินเม่ือไม่มีตวัแทน 
มาใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.382 3 1.127 3.688 .012* 
ภายในกลุ่ม 121.056 396 .306   

รวม 124.437 399    
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ตารางที ่4.32 (ต่อ)  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 
รายละเอียดเก่ียวกบั
การติดต่อเคลม
ประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 1.764 3 .588 1.405 .241 
ภายในกลุ่ม 165.674 396 .418   

รวม 167.437 399    
สถานพยาบาลท่ีใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .595 3 .198 .619 .022* 
ภายในกลุ่ม 126.915 396 .320   

รวม 127.510 399    
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.32 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเร่ือง ขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูล
เ ก่ียวกับบริษัทประกันชีวิต รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตัวแทนมาให้บริการ และ
สถานพยาบาลท่ีใช้บริการได้เม่ือเกิดเหตุการณ์ แตกต่างกัน และค่า   P-value น้อยกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในเร่ืองรายละเอียดของกรมธรรมแ์ต่ละประเภท รายละเอียดผลประโยชน์
ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์แต่ละประเภท การบริการหลงัการขายของตวัแทน 
และรายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั ไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานทางสถิติที ่1.3  
H0: สภานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์

อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั 
H1: สภานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์

อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

  
ตารางที่ 4.33 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามสภานภาพ 
 

สถานภาพ 
จ านวน 
(คน) 

ค่าเฉลีย่ 
ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่า F P-value 

โสด 27 3.83 3.83 

3.250 0.022* 
สมรสแต่ไม่มีบุตร 94 3.95 3.95 
สมรสแต่มีบุตร 258 3.98 3.98 
หยา่ร้าง/หมา้ย 21 4.01 4.01 

รวม 400     
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.33 การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนั
ชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามสถานภาพ พบว่า  ค่า F เท่ากบั 3.250 และค่า P-value เท่ากบั .022 
มากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง H0 และยอมรับสมมุติฐานการวิจยั
ท่ี 1.3 จึงสามารถสรุปไดว้่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั 
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 ส าหรับการทดสอบสมมติฐานเพื่อให้ทราบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอายุเป็น
รายคู่ท  าการทดสอบว่า มีสถานภาพของกลุ่มตวัอย่างคู่ไหนบ้างท่ีมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) แตกต่างกัน จึงได้ท าการ
ทดสอบผลต่างนัยส าคญั Scheffe’s method ในการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) ใน
ตารางท่ี 34 ตามรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    
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ตารางที่ 4.34 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ 
อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ ค่าเฉลีย่ 
หยา่ร้าง/
หมา้ย 

สมรสและ
มีบุตร 

สมรสแต่
ไม่มีบุตร 

โสด 

4.01 3.98 3.95 3.83 
โสด 3.83 (-0.184) (-0.156)* (-0.120) - 
สมรสแต่ไม่มีบุตร 3.95 (0.064) (-0.364) - - 
สมรสและมีบุตร 3.98 (0.027) - - - 
หยา่ร้าง/หมา้ย 4.01 - - - - 

*P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.34 เม่ือทดสอบความแตกต่างการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) โดยจ าแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่แลว้ พบวา่  

 กลุ่มตวัอย่างสถานภาพโสด มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอยา่งสถานภาพสมรสและมีบุตร โดย
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสและมีบุตร มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีสมรสแต่ไม่มีบุตร 
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 สมมติฐานการวิจัยที่ 1.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ของบริษทั   อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.35 แสดงผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอาชีพ 

 
 แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 

ขั้นตอนการท า 
ประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม .253 3 .084 .181 .909 
ภายในกลุ่ม 184.025 396 .465   

รวม 184.277 399    
ขอ้มูลเก่ียวกบั 
บริษทัประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 1.277 3 .426 1.454 .227 
ภายในกลุ่ม 115.913 396 .293   

รวม 117.190 399    
รายละเอียดของ
กรมธรรม ์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 23.699 3 7.900 20.953 .000* 
ภายในกลุ่ม 149.298 396 .377   

รวม 172.998 399    
รายละเอียด
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

ระหวา่งกลุ่ม .168 3 .056 .224 .880 
ภายในกลุ่ม 99.129 396 .250   

รวม 99.298 399    
สิทธิประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากกรมธรรม์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 2.496 3 .832 3.254 .022* 
ภายในกลุ่ม 101.254 396 .256   

รวม 103.750 399    
การบริการหลงัการ
ขายของตวัแทน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.034 3 .345 .743 .527 
ภายในกลุ่ม 183.676 396 .464   

รวม 184.710 399    
รายละเอียดการช าระ
เงินเม่ือไม่มีตวัแทน 
มาใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.760 3 1.253 4.112 .007* 
ภายในกลุ่ม 120.678 396 .305   

รวม 124.438 399    
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ตารางที ่4.35 (ต่อ)  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 
รายละเอียดเก่ียวกบั
การติดต่อเคลม
ประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 7.862 3 2.621 6.503 .000* 
ภายในกลุ่ม 159.576 396 .403   

รวม 167.438 399    
สถานพยาบาลท่ีใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .881 3 .294 .918 .432 
ภายในกลุ่ม 126.629 396 .320   

รวม 127.510 399    
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.35 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเร่ืองรายละเอียดของกรมธรรม์แต่ละประเภท สิทธิ
ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภท รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาใหบ้ริการ 
รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกัน และสถานพยาบาลท่ีใช้บริการได้เม่ือเกิดเหตุการณ์ 
แตกต่างกนั และค่า P-value น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และในเร่ืองขั้นตอนการท า
ประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวิต รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ การบริการหลงัการ
ขายของตวัแทน สถานพยาบาลท่ีใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ พบวา่ไม่แตกต่างกนั 
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สมมุติฐานทางสถิติที ่1.4  
H0: อาชีพท่ีแตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษัท อลิอันซ์ 

อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั  
H1: อาชีพท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษัท อลิอันซ์ 

อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

   
ตารางที่ 4.36 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอาชีพ  

 

อาชีพ 
จ านวน 
(คน) 

ค่าเฉลีย่ 
ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่า F P-value 

พนกังานบริษทัเอกชน 56 3.90 3.90 

7.563 0.000* 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 212 4.02 4.02 
รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 20 3.92 3.92 
คา้ขาย 112 3.90 3.90 

รวม 400     
* P-value < 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.36 จ าแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั

ชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบวา่ ค่า F เท่ากบั 7.563 และ
ค่า   P-value เท่ากบั .000 น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง 
H0และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 1.4 จึงสามารถสรุปไดว้่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

ส าหรับการทดสอบสมมติฐานเพื่อให้ทราบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอาชีพ
เป็นรายคู่ ตอ้งท าการทดสอบว่า มีอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งคู่ไหนบา้งท่ีมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) แตกต่างกัน จึงได้ท าการ
ทดสอบผลต่างนัยส าคญั Scheffe’s method ในการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) ใน
ตารางท่ี 37 ตามรายละเอียดดงัต่อไปน้ี    
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ตารางที่ 4.37 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ 
อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ ค่าเฉลีย่ 
อ่ืนๆ 

รับราชการ
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตวั/
คา้ขาย 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.90 3.92 4.02 3.90 
พนกังานบริษทัเอกชน 3.90 (0.003) (-0.230) (-0.123)* - 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 4.02 (0.275)* (0.100) - - 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

3.92 (0.230) - - - 

คา้ขาย 3.90 - - - - 
*P-value < 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.37 เม่ือทดสอบความแตกต่างระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) โดยจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่แลว้ 
พบวา่  

กลุ่มตวัอยา่งอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน 

กลุ่มตวัอยา่งอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพคา้ขาย โดย
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพคา้ขายมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั 
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สมมติฐานการวจัิยที ่1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.38 แสดงผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
 แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 

ขั้นตอนการท า 
ประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.811 3 .937 2.044 .107 
ภายในกลุ่ม 181.467 396 .458   

รวม 184.277 399    
ขอ้มูลเก่ียวกบั 
บริษทัประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 1.397 3 .466 1.593 .191 
ภายในกลุ่ม 115.793 396 .292   

รวม 117.190 399    
รายละเอียดของ
กรมธรรม ์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 26.328 3 8.776 23.695 .000* 
ภายในกลุ่ม 146.670 396 .370   

รวม 172.998 399    
รายละเอียด
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

ระหวา่งกลุ่ม .577 3 .192 .772 .510 
ภายในกลุ่ม 98.720 396 .249   

รวม 99.298 399    
สิทธิประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากกรมธรรม์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 3.924 3 1.308 5.189 .002* 
ภายในกลุ่ม 99.826 396 .252   

รวม 103.750 399    
การบริการหลงัการ
ขายของตวัแทน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.216 3 .739 1.603 .188 
ภายในกลุ่ม 182.494 396 .461   

รวม 184.710 399    
รายละเอียดการช าระ
เงินเม่ือไม่มีตวัแทน 
มาใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.038 3 1.103 3.304 .020* 
ภายในกลุ่ม 121.399 396 .307   

รวม 124.437 399    
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ตารางที ่4.38 (ต่อ)  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 
รายละเอียดเก่ียวกบั
การติดต่อเคลม
ประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 7.380 3 2.460 6.087 .000* 
ภายในกลุ่ม 160.057 396 .404   

รวม 167.438 399    
สถานพยาบาลท่ีใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.484 3 .828 2.623 .050 
ภายในกลุ่ม 125.026 396 .316   

รวม 127.510 399    
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.38 รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในเร่ือง รายละเอียดของกรมธรรมแ์ต่
ละประเภท สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์แต่ละประเภท รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มี
ตวัแทนมาให้บริการ รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั แตกต่างกนั และค่า   P-value นอ้ย
กว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และในเร่ือง ขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั
ประกนัชีวติรายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ การบริการหลงัการขายของตวัแทน และสถานพยาบาล
ท่ีใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานทางสถิติที ่1.5  
H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั 

อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั  
H1:รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั 

อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั  
   

ตารางที่ 4.39 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
จ านวน 
(คน) 

ค่าเฉลีย่ 
ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่า F P-value 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 6 3.55 3.55 

10.496 0.000* 
10,001 – 30,000 บาท 185 4.02 4.02 
30,001 – 50,000 บาท 117 3.95 3.95 
มากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป 92 3.90 3.90 

รวม 400     
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.39 จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบว่า ค่า F 
เท่ากบั 10.496 และค่า   P-value เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 ดงันั้น จึงปฏิเสธ
สมมติฐานวา่ง H0และยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ี 1.5 จึงสามารถสรุปไดว้า่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) แตกต่างกนั 

 ส าหรับการทดสอบสมมติฐานเพื่อให้ทราบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ ตอ้งท าการทดสอบวา่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งคู่ไหนบา้งท่ีมี
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
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แตกต่างกัน จึงได้ท าการทดสอบผลต่างนัยส าคัญ Scheffe’s method ในการเปรียบเทียบพหุคูณ 
(Multiple Comparison) ในตารางท่ี 40 ตามรายละเอียดดงัต่อไปน้ี   

 
ตารางที่ 4.40 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ 
อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ค่าเฉลีย่ 

มากกวา่ 
50,000 บาท 

ข้ึนไป 

30,001 – 
50,000 
บาท 

10,001 – 
30,000 
บาท 

นอ้ยกวา่ 
10,000 
บาท 

3.90 3.95 4.02 3.55 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 3.55 (0.350)* (0.395)* (0.472)* - 
10,001 – 30,000 บาท 4.02 (0.122)* (0.077) - - 
30,001 – 50,000 บาท 3.95 (0.448) - - - 
มากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป 3.90 - - - - 

*P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.40 เม่ือทดสอบความแตกต่างระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
เป็นรายคู่แลว้ พบวา่  

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 30,000 บาท โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,001 
– 30,000 บาท  มีค่าเฉล่ียในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั     อลิอนัซ์อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 30 ,001 –  50 ,000 บาท โดยกลุ่มตัวอย่าง ท่ี มีรายได้เฉ ล่ียต่อเ ดือน  
30,001 – 50,000 บาท มีค่าเฉล่ียในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั     อลิอนัซ์ 
อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) สูงกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 
บาท 
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 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า  
50,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั     อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท  

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 30,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 30,000 
บาท  มีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 50,000 บาท 

สมมติฐานการวิจัยที่ 1.6 ระดบัการศึกษาสูงสุด ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.41 แสดงผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
 แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 

ขั้นตอนการท า 
ประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.965 3 .655 1.422 .236 
ภายในกลุ่ม 182.313 396 .460   

รวม 184.277 399    
ขอ้มูลเก่ียวกบั 
บริษทัประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 3.343 3 1.114 3.876 .009* 
ภายในกลุ่ม 113.847 396 .287   

รวม 117.190 399    
รายละเอียดของ
กรมธรรม ์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม 8.199 3 2.733 6.567 .000* 
ภายในกลุ่ม 164.798 396 .416   

รวม 172.998 399    
รายละเอียด
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

ระหวา่งกลุ่ม .629 3 .210 .842 .472 
ภายในกลุ่ม 98.668 396 .249   

รวม 99.297 399    
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ตารางที ่4.41 (ต่อ)  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P-value 
สิทธิประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากกรมธรรม์
แต่ละประเภท 

ระหวา่งกลุ่ม .630 3 .210 .806 .491 
ภายในกลุ่ม 103.120 396 .260   

รวม 103.750 399    
การบริการหลงัการ
ขายของตวัแทน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.408 3 .469 1.014 .387 
ภายในกลุ่ม 183.302 396 .463   

รวม 184.710 399    
รายละเอียดการช าระ
เงินเม่ือไม่มีตวัแทน 
มาใหบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม .265 3 .088 .282 .838 
ภายในกลุ่ม 124.172 396 .314   

รวม 124.437 399    
รายละเอียดเก่ียวกบั
การติดต่อเคลม
ประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 4.146 3 1.382 3.351 .019* 
ภายในกลุ่ม 163.292 396 .412   

รวม 167.437 399    
สถานพยาบาลท่ีใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .935 3 .312 2.623 .405 
ภายในกลุ่ม 126.575 396 .320   

รวม 127.510 399    
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.41 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั
ชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเร่ือง ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวิต
รายละเอียดของกรมธรรมแ์ต่ละประเภท รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั และ แตกต่าง
กนั และค่า   P-value นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และในเร่ือง ขั้นตอนการท าประกนัชีวติ 
รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์แต่ละประเภท การบริการ
หลงัการขายของตวัแทน รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ และสถานพยาบาล
ท่ีใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานทางสถิติที ่1.6  
H0: ระดบัการศึกษาสูงสุด ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ

บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั  
H1:ระดบัการศึกษาสูงสุด ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ

บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั   
   

ตารางที่ 4.42 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 
 

ระดับการศึกษา 
จ านวน 
(คน) 

ค่าเฉลีย่ 
ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่า F P-value 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 8 3.90 3.90 

2.031 0.109 
ปวช./ปวส. 43 3.97 3.97 
ปริญญาตรี 309 3.95 3.95 
ปริญญาโท 40 4.06 4.06 

รวม 400     
* P-value < 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.42 จ าแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบว่า ค่า F เท่ากบั 
2.031 และค่า   P-value เท่ากับ .109 มากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธ
สมมติฐานว่าง H1และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 1.6 จึงสามารถสรุปได้ว่า ระดบัการศึกษาท่ี
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษัท อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) ไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานการวจัิยที ่1 ลกัษณะประชากรของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั มี
การตดัสินใจ ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.43 สรุปผลการทดสอบ สมมติฐานการวจิยัท่ี 1 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
เพศ แตกต่างกนั 
อาย ุ แตกต่างกนั 

สภานภาพ ไม่แตกต่างกนั 
อาชีพ แตกต่างกนั 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั 
ระดบัการศึกษา ไม่แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานการวิจัยที่ 2 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 

สมมติฐานทางสถิติที ่2.1  
H0: พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา

ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
H1: พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา

ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
 

ตารางที่ 4.44 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการติดตามข่าวสารบริษทั
ประกนัชีวิต กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน)  

                                                 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  R 

ติดตามข่าวสาร
เกีย่วกบับริษัท

ประกนั 

ติดตามข่าวสาร
เกีย่วกบัการท า
ประกนัชีวติ 

ขั้นตอนการท าประกนัชีวติ .201 .000* .002* 
ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั .164 .000* .033* 
รายละเอียดกรมธรรมแ์ต่ละประเภท .001 .653 .846 
รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ .126 .007* .334 
สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์ .029 .047* .675 
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ตารางที ่4.44 (ต่อ) 
                                                 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  R 

ติดตามข่าวสาร
เกีย่วกบับริษัท

ประกนั 

ติดตามข่าวสาร
เกีย่วกบัการท า
ประกนัชีวติ 

การบริการหลงัการขายของตวัแทน .226 .000* .004* 
การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ .083 .000* .010* 
รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนั .055 .000* .017* 
สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

.142 
 

.000* .045* 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.44 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการ
ติดตามข่าวสารบริษทัประกนัชีวิตกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา 
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) พบว่า มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบั
บริษทั รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์การบริการหลงัการ
ขายของตัวแทน การช าระเงินเม่ือไม่มีตัวแทนมาบริการ รายละเอียดการติดต่อเคลมประกัน
สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ท่ีระดบันยัส าคญั .05 และรายละเอียดกรมธรรม์แต่ละ
ประเภท พบวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที่ 4.45 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการเปิดรับข่าวสารในการติดตามข่าวสาร
บริษทัประกนัชีวิตกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน)  
 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
จ านวน 400 คน 

การติดตามข่าวสาร 
บริษัทประกันชีวติ 

R P-value 
0.229 0.000* 

*p < 0.05  
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 จากตารางท่ี 4.45 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการ
เปิดรับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ มีค่า R เท่ากบั 0.229 และค่า P-value เท่ากบั 
.000* น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง (H0) และยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า : การเปิดรับข่าวสารในการติดตามข่าวสารบริษทั
ประกันชีวิตมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
 
ตารางที่ 4.46 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารในการน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมา
ประยกุตใ์ชเ้หมาะสมกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  

                                                2 พฤติกรรมตดัสินใจ           3 พฤติกรรมเปิดรับข่าว 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์             
ประกนัชีวติ  

R 

ให้บริการด้วย
ทมีงานทีม่ีความ

เช่ียวชาญ 

น าเทคโนโลยทีี่
ทนัสมัยมา
ประยุกต์ใช้
เหมาะสม 

ขั้นตอนการท าประกนั .112 .883 .000* 
ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั .169 .895 .000* 
รายละเอียดกรมธรรมแ์ต่ละ
ประเภท 

.002 .618 .549 

รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ .152 .373 .000* 
สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
กรมธรรม ์

.034 .096 .001* 

การบริการหลงัการขายของตวัแทน .138 .715 .000* 
การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมา
บริการ 

.073 .543 .000* 

รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนั .054 .164 .000* 
สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

.159 .882 .000* 

*p < .05  
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 จากตารางท่ี 4.46 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารในการน า
เทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาประยุกต์ใช้เหมาะสมกับการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ 
บริษัท อลิอันซ์  อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) พบว่า ไม่มีความสัมพนัธ์กัน และการน า
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาประยุกต์ใช้เหมาะสมมีความสัมพนัธ์กับขั้นตอนการท าประกัน ข้อมูล
เก่ียวกบับริษทั รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์การบริการหลงั
การขายของตวัแทน การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ รายละเอียดการติดต่อเคลมประกัน 
สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 และรายละเอียดกรมธรรมแ์ต่ละ
ประเภท พบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ตารางที ่4.47 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัหลงัจากน า
เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาประยกุตใ์ชเ้หมาะสมกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั 
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)  
 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
จ านวน 400 คน 

น าเทคโนโลยทีี่ทนัสมัยมา
ประยุกต์ใช้เหมาะสม 

R P-value 
0.162 0.000* 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.47 พบวา่ การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการ
เปิด รับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีค่า R เท่ากบั 0.162 และค่า P-value 
เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า : การเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัหลงัจากน า
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาประยุกตใ์ชเ้หมาะสมมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
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ตารางที ่4.48 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารการไดรั้บการบริการท่ีดีจากการเขา้
รับสถานพยาบาลการกบัตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ 
จ  ากดั (มหาชน)  
 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  R 

สามารถจ่ายค่า
คุ้มครองได้เพยีงพอ

และเหมาะสม 

ได้รับการบริการ
ทีด่ีจากการเข้ารับ
สถานพยาบาล 

ขั้นตอนการท าประกนั .580 .000* .000* 
ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั .354 .218 .000* 
รายละเอียดกรมธรรมแ์ต่ละประเภท .009 .159 .170 
รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ .065 .000* .894 
สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์ .024 .004* .237 
การบริการหลงัการขายของตวัแทน .634 .000* .000* 
การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ .103 .210 .000* 
รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนั .008 .782 .086 
สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

.135 .217 .000* 

*p < .05  
 

 จากตารางท่ี 4.48 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารการได้รับ
การบริการท่ีดีจากการเข้ารับสถานพยาบาล กับการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ 
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอนการท าประกนั 
การบริการหลังการขายของตวัแทน ท่ีระดับนัยส าคญั .05 และข้อมูลเก่ียวกบับริษทั รายละเอียด
ผลประโยชน์ท่ีได้รับ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์ การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ 
รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนั สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ และรายละเอียด
กรมธรรมแ์ต่ละประเภท พบวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที ่4.49 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับข่าวสารหลงัจากไดรั้บการบริการท่ี
ดีจากการเขา้รับสถานพยาบาลกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
จ านวน 400 คน 

ได้รับการบริการทีด่ีจากการเข้ารับ
สถานพยาบาล 

R P-value 
0.212 0.000* 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.49 พบวา่ การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการ
เปิด รับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีค่า R เท่ากบั 0.212 และค่า P-value 
เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ : การเปิดรับข่าวสารหลงัจากไดรั้บการบริการ
ท่ีดีจากการเขา้รับสถานพยาบาลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิ
อนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
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ตารางที่ 4.50 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารในความประทบัใจในการบริการท่ี
ไดรั้บจากบริษทัประกนักบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์             
ประกนัชีวติ  

R 

ความคุ้มครองทีคุ้่มค่า
หลงัจากการเข้ารับการ
รักษาทีส่ถานพยาบาล 

ความประทบัใจใน
การบริการทีไ่ด้รับ
จากบริษัทประกนั 

ขั้นตอนการท าประกนั .022 .004* .356 
ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั .400 .969 .000* 
รายละเอียดกรมธรรมแ์ต่ละประเภท .144 .000* .389 
รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ .015 .857 .014* 
สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
กรมธรรม ์

.022 .341 .008* 

การบริการหลงัการขายของตวัแทน .009 .075 .795 
การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมา
บริการ 

.203 .000* .000* 

รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนั .013 .935 .024* 
สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ 

.588 .002* .000* 

*p < .05  
 
 จากตารางท่ี 4.50 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารในความ

ประทบัใจในการบริการท่ีได้รับจากบริษทัประกันกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอนการท าประกนั 
รายละเอียดกรมธรรมแ์ต่ละประเภท การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ สถานพยาบาลท่ีบริการ
ได้เม่ือเกิดเหตุการณ์ ท่ีระดับนัยส าคญั .05 และประทบัใจการบริการท่ีได้รับจากบริษทัประกัน มี
ความสัมพนัธ์กบัขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
กรมธรรม์ การช าระเงินเม่ือไม่มีตัวแทนมาบริการ รายละเอียดการติดต่อเคลมประกัน และ
สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
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ตารางที่ 4.51 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับข่าวสารในความประทบัใจในการ
บริการท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนักบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
จ านวน 400 คน 

ความประทบัใจในการบริการ 
ทีไ่ด้รับจากบริษัทประกนั 

R P-value 
0.179 0.000* 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.51 พบวา่ การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการ
เปิด รับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีค่า R เท่ากบั 0.179 และค่า P-value 
เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า : การเปิดรับข่าวสารหลงัจากได้รับความ
ประทบัใจในการบริการท่ีได้รับจากบริษทัประกันมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
 สมมติฐานการวจัิยที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.52 สรุปผลการทดสอบ สมมติฐานการวจิยัท่ี 2 
 

การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ R ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ขั้นตอนการท าประกนั .619 มีความสัมพนัธ์กนั 
ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั .514 มีความสัมพนัธ์กนั 

รายละเอียดกรมธรรมแ์ต่ละประเภท .189 มีความสัมพนัธ์กนั 

รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ .257 มีความสัมพนัธ์กนั 

สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์ .148 มีความสัมพนัธ์กนั 

การบริการหลงัการขายของตวัแทน .651 มีความสัมพนัธ์กนั 

การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ .249 มีความสัมพนัธ์กนั 

รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนั .180 มีความสัมพนัธ์กนั 

สถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ .604 มีความสัมพนัธ์กนั 
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 สมมติฐานการวิจัยที่ 3 ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรมมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
สมมติฐานทางสถิติที ่3.1  

H0: ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรมมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

H1: ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรมมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 
ตารางที่ 4.53 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั         
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในขั้นตอนการท าประกนัชีวติ 
 

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของบริษัท 
อลอินัซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

R 
เลือกซ้ือประกนั

ชีวติแบบ 
ขั้นตอนการท า 
ประกนัชีวติ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ .206 .276 .000* 
ดา้นราคา .138 .326 .000* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .132 .088 .000* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .158 .105 .000* 
ดา้นบุคคล .046 .119 .000* 
ดา้นกายภาพ .262 .514 .000* 
ดา้นกระบวนการ .472 .958 .000* 

*p < .05  
 
 จากตารางท่ี 4.53 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขั้นตอนการท าประกนัชีวิต พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญั .05 



133 

ตารางที่ 4.54 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร ในขั้นตอนการท าประกนัชีวติ 
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของ 
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

ขั้นตอนการท าประกนัชีวติ 

R P-value 
0.221 0.000* 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.54 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง
ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.221 และค่า P-value 
เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ : ขั้นตอนการท าประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์
กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจาก
ไดรั้บทราบขั้นตอนในการท าประกนัชีวติ 
 

ตารางที่ 4.55 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั         
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร
ในขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวติ 
 

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของบริษัท 
อลอินัซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

R 
จ านวน

กรมธรรม์ทีม่ี 
ข้อมูลเกีย่วกบั 

บริษัทประกนัชีวติ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ .470 .980  .000* 
ดา้นราคา .242 .891  .000* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .343 .279  .000* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .335 .414  .000* 
ดา้นบุคคล .505 .608  .000* 
ดา้นกายภาพ .204 .720  .000* 
ดา้นกระบวนการ .326 .210  .000* 
*p < .05  
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 จากตารางท่ี 4.55 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวิต พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์
กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 

 
ตารางที่ 4.56 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวติ 
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของ 
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

ข้อมูลเกีย่วกบับริษัทประกนัชีวติ 

R P-value 
0.426 0.000* 

*p < 0.05  
 จากตารางท่ี 4.56 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง

ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.225 และค่า P-value 
เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ี 3.1 ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า : ขั้ นตอนในการท าประกันชีวิตมี
ความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวติ 
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ตารางที่ 4.57 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั         
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร
ในรายละเอียดของกรมธรรม ์
 
ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของบริษัท 

อลอินัซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั 
(มหาชน) 

R 
สาเหตุทีต่ัดสินใจ
ท าประกนัชีวติ 

รายละเอยีด
ของกรมธรรม์ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ .000 .695 .917 
ดา้นราคา .003 .799 .268 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .000 .874 .983 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .003 .959 .314 
ดา้นบุคคล .005 .470 .202 
ดา้นกายภาพ .002 .702 .468 
ดา้นกระบวนการ .020 .178 .020* 

*p < .05  
 จากตารางท่ี 4.57 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในรายละเอียดของกรมธรรม ์พบวา่ ดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญั .05 

 
ตารางที่ 4.58 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร ในรายละเอียดของกรมธรรม ์
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของ 
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

รายละเอยีดของกรมธรรม์ 

R P-value 
0.001 0.758 

*p < 0.05  
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 จากตารางท่ี 4.58 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง
รายละเอียดของกรมธรรม์ กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.001 และค่า P-value 
เท่ากบั .758 มากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง H1และยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า : ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตไม่มีความสัมพนัธ์
กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในเร่ือง
หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียดของกรมธรรม ์

 
ตารางที่ 4.59 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั         
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร
ในรายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 
 

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของบริษัท 
อลอินัซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

R 

ข้อมูล
รูปแบบ
กรมธรรม์ 

รายละเอยีดของ
ผลประโยชน์ที่

ได้รับ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ .058 .359  .000* 
ดา้นราคา .105 .495  .000* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .029 .152  .002* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .104 .071  .000* 
ดา้นบุคคล .075 .029*  .000* 
ดา้นกายภาพ .072 .876  .000* 
ดา้นกระบวนการ .065 .400  .000* 

*p < .05  
 จากตารางท่ี 4.59 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในรายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการมี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 
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ตารางที่ 4.60 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร ในรายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของ 
บริษัท อลอิันซ์อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

รายละเอยีดของ 
ผลประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

R P-value 
0.086 0.000* 

*p < 0.05  
 จากตารางท่ี 4.60 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง

รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีไดรั้บกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.086 และ
ค่า P-value เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง 
(H0) และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ : รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ี
ไดรั้บมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

 

ตารางที่ 4.61 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั         
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร
ในสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของบริษัทอ
ลอินัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากดั (มหาชน) 

R 
วงเงินทีเ่อาประกนั 
ของกรมธรรม์ 

สิทธิประโยชน์          
ทีไ่ด้รับจากกรมธรรม์ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ .075 .000* .000* 
ดา้นราคา .053 .034* .000* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .058 .001* .000* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .112 .000* .000* 
ดา้นบุคคล .136 .000* .000* 
ดา้นกายภาพ .057 .002* .000* 
ดา้นกระบวนการ .049 .000* .134 
*p < .05  



138 

 จากตารางท่ี 4.61 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญั .05 และดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

 
ตารางที่ 4.62 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร ในสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของ 
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

สิทธิประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
จากกรมธรรม์ 

R P-value 
0.004 0.000* 

*p < 0.05  
 จากตารางท่ี 4.62 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง

สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรมก์บัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.004 และค่า        
P-value เท่ากบั .000* นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) 
และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า : สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์  
มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์
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ตารางที่ 4.63 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั         
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร
ในการบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวติ 
 

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการ           
ของบริษัทอลอิันซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ 

จ ากดั (มหาชน) 

R 

ระยะเวลาทีช่ าระ 
เบีย้ประกนัของ
กรมธรรม์ 

การบริการหลงัการ
ขายของตัวแทน 
ประกนัชีวติ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ .245 .608 .000* 
ดา้นราคา .188 .486 .000* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .190 .433 .000* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .206 .221 .000* 
ดา้นบุคคล .069 .641 .000* 
ดา้นกายภาพ .339 .798 .000* 
ดา้นกระบวนการ .465 .480 .000* 

*p < .05  
 
 จากตารางท่ี 4.63 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวิต พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ
มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05  
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ตารางที่ 4.64 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร ในการบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวติ 
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการ                                    
ของบริษัท อลอินัซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

การบริการหลงัการขาย 
ของตัวแทนประกนัชีวติ 

R P-value 
0.464 0.000* 

*p < 0.05  
 จากตารางท่ี 4.64 พบวา่ การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการ

บริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวิตกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.464 
และค่า P-value เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน
วา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ : การบริการหลงัการขายของ
ตวัแทนประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บการบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวติ 

 

ตารางที่ 4.65 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติในเร่ืองรายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมา
ให้บริการกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั  อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
  

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการ              
ของบริษัทอลอิันซ์ อยุธยา                 
ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

R 
ส่งเบีย้ประกันต่อ
เดือนในวงเงิน 

รายละเอยีดการช าระเงิน
เม่ือไม่มีตัวแทน 
มาให้บริการ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ .181 .058 .000* 
ดา้นราคา .110 .419 .000* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .153 .089 .000* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .135 .335 .000* 
ดา้นบุคคล .266 .016* .000* 
ดา้นกายภาพ .105 .793 .000* 
ดา้นกระบวนการ .125 .293 .000* 
*p < .05  
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 จากตารางท่ี 4.65 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติในเร่ืองรายละเอียดการช าระ
เงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ 
อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการมีความ สัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 

 
ตารางที่ 4.66 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรม์ประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร ในรายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมา
ใหบ้ริการ 
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของ 
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

รายละเอยีดการช าระเงิน 
เม่ือไม่มีตัวแทนมาให้บริการ 

R P-value 
0.185 0.000* 

*p < 0.05  
 จากตารางท่ี 4.66 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง

ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.185 และค่า P-value 
เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ี  2.1 ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า : ขั้ นตอนในการท าประกันชีวิตมี
ความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาใหบ้ริการ 
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ตารางที่ 4.67 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั         
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร
ในเร่ืองรายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั 
 

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการ 
ของบริษัทอลอิันซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ 

จ ากดั (มหาชน) 

R 
ระยะเวลาคุ้มครอง 
ของกรมธรรม์ 

รายละเอยีดเกี่ยวกบั 
การติดต่อเคลม

ประกนั 
ดา้นผลิตภณัฑ์ .049 .516 .000* 
ดา้นราคา .009 .984 .059 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .036 .226 .000* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .092 .034* .000* 
ดา้นบุคคล .080 .028* .000* 
ดา้นกายภาพ .055 .884 .000* 
ดา้นกระบวนการ .138 .938 .000* 

*p < .05  
 
จากตารางท่ี 4.67 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในระยะเวลาคุม้ครองของกรมธรรม ์พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการมีความ สัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญั .05 และดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที่ 4.68 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร ในรายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั 
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการ                                          
ของบริษัท อลอินัซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

รายละเอยีดเกี่ยวกบั 
การติดต่อเคลมประกนั 

R P-value 
0.070 0.000* 

*p < 0.05  
 จากตารางท่ี 4.68 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง

รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนักบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.070 
และค่า        P-value เท่ากบั .000* นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน
ว่าง (H0) และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า : รายละเอียดเก่ียวกบัการ
ติดต่อเคลมประกนัมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั 
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ตารางที่ 4.69 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั         
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร
ในสถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ 
 

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการ              
ของบริษัทอลอิันซ์ อยุธยา                 
ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

R 
บุคคลทีม่ีผลต่อ

การท าประกนัชีวติ 

สถานพยาบาล 
ทีส่ามารถใช้บริการ
ได้เม่ือเกดิเหตุการณ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ .365 .173 .000* 
ดา้นราคา .137 .564 .000* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย .360 .874 .000* 
ดา้นส่งเสริมการตลาด .210 .969 .000* 
ดา้นบุคคล .264 .975 .000* 
ดา้นกายภาพ .263 .627 .000* 
ดา้นกระบวนการ .268 .024* .000* 

*p < .05  
 
 จากตารางท่ี 4.69 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในสถานพยาบาลท่ีสามารถใช้บริการได้เม่ือเกิดเหตุการณ์ พบว่า ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้น
กระบวนการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 
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ตารางที่ 4.70 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการกับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร ในสถานพยาบาลท่ีสามารถใช้บริการได้เม่ือเกิด
เหตุการณ์ 
 

ทศันคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของ 
บริษัท อลอิันซ์อ ยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

จ านวน 400 คน 

สถานพยาบาลทีส่ามารถใช้บริการ
ได้เม่ือเกดิเหตุการณ์ 

R P-value 
0.323 0.000* 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.70 พบว่า การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่าง
สถานพยาบาลท่ีสามารถใช้บริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R 
เท่ากบั 0.323 และค่า P-value เท่ากบั .000* นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธ
สมมติฐานวา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ : สถานพยาบาลท่ี
สามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั 
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบสถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการ
ไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 3 ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรมมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
 
ตารางที ่4.71 สรุปผลการทดสอบ  สมมติฐานการวจิยัท่ี 3 
 

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของบริษัท 
อลอินัซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

เลือกซ้ือประกนัชีวติแบบ 
ขั้นตอนในการท า 
ประกนัชีวติ 

มีความสัมพนัธ์กนั 

จ านวนกรมธรรมท่ี์มี 
ขอ้มูลเก่ียวกบั 

บริษทัประกนัชีวิต 
มีความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที ่4.71 (ต่อ)  
 

ทัศนคติทีม่ีต่อสินค้าและบริการของบริษัท 
อลอินัซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สาเหตุท่ีตดัสินใจท าประกนั
ชีวติ 

รายละเอียดของกรมธรรม์ มีความสัมพนัธ์กนั 

ขอ้มูลรูปแบบกรมธรรม์ 
รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ี

ไดรั้บ 
มีความสัมพนัธ์กนั 

วงเงินท่ีเอาประกนั 
ของกรมธรรม ์

สิทธิประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจาก
กรมธรรม ์

มีความสัมพนัธ์กนั 

ระยะเวลาท่ีช าระ 
เบ้ียประกนัของกรมธรรม ์

การบริการหลงัการขายของ
ตวัแทน 

ประกนัชีวติ 
มีความสัมพนัธ์กนั 

ส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน              
ในวงเงิน 

รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มี
ตวัแทน 

มาใหบ้ริการ 
มีความสัมพนัธ์กนั 

ระยะเวลาคุม้ครอง 
ของกรมธรรม ์

รายละเอียดเก่ียวกบั 
การติดต่อเคลมประกนั 

มีความสัมพนัธ์กนั 

บุคคลท่ีมีผลต่อการท า            
ประกนัชีวติ 

สถานพยาบาล 
ท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิด

เหตุการณ์ 
มีความสัมพนัธ์กนั 

 



 
 

บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารทัศนคติท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร
เก่ียวกบับริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร 2)  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร   3) เพื่อศึกษาการเปรียบเทียบการจ าแนก
ลักษณะประชากรศาสตร์ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตแตกต่างกนัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกันชีวิตบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) แตกต่างกัน 4) เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั 
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
5) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์
อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาคร้ังน้ี ไดส้รุปผลการศึกษา ออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต 

จ ากดั (มหาชน)    
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรมบ์ริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา

ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  
ส่วนท่ี 4 ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์

อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)   
ส่วนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต 

จ ากดั (มหาชน) ดา้นขอ้มูลข่าวสาร  
ส่วนท่ี 6 การทดสอบสมมติฐานการวจิยัตามสมมติฐานการวจิยั 
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  การอภิปรายผลการวิจยัสมมติฐานพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรม์
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต และ
จากผลการวิจยัทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 

 ส่วนที ่1 ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

56.71 รองลงมาเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 43.29 มีอายุ 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.42 รองลงมา มี
อาย ุ25 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 38.53 มีอายมุากกวา่ 55 ปี คิดเป็นร้อยละ 10.39 และมีอาย ุนอ้ยกวา่ 25 
ปี มีจ านวนน้อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 8.66 มีสถานภาพสมรสและมีบุตร คิดเป็นร้อยละ 70.56 
รองลงมามีสถานภาพสมรสแต่ไม่มีบุตร คิดเป็นร้อยละ 17.75 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 7.36 
และมีสถานภาพหย่าร้าง/หม้าย มีจ านวนน้อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 4.33 มีอาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั    คิดเป็นร้อยละ 80.09 รองลงมามีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 9.52 มีอาชีพ
คา้ขาย  คิดเป็นร้อยละ 7.36 และมีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 3.03 มีรายได ้10,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 74.46 รองลงมามีรายได ้30,001 – 50,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 16.88 มีรายไดม้ากกว่า 50,000 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 6.06 และมีรายได้
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.60 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อย
ละ 69.26 รองลงมามีระดบัการศึกษาปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 17.32  มีระดบัการศึกษาปวช./ปวส. 
คิดเป็นร้อยละ 9.96 และมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย  มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
3.46 
   ส่วนที ่2 พฤติกรรมของผู้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติบริษัท อลอินัซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ 
จ ากดั (มหาชน)  
  ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อกรมธรรมเ์ลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์คิด
เป็นร้อย 74.03 รองลงมาเลือกซ้ือประกันชีวิตแบบตลอดชีพ คิดเป็นร้อยละ 18.18 และเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตแบบเงินได ้มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 7.79 กรมธรรมป์ระกนัชีวิตทั้งหมด 2 ฉบบั 
คิดเป็นร้อยละ 79.22 รองลงมามีกรมธรรม์ประกนัชีวิตทั้งหมด 3 ฉบบั คิดเป็นร้อยละ 18.18 และมี
กรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมดมากกวา่ 3 ฉบบั มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.60 สาเหตุท่ีท าให้
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตเพื่อเป็นการออมเงิน คิดเป็นร้อยละ 38.96 รองลงมาสาเหตุท่ีท าให้
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตเพื่อเป็นค่ารักษาพยาบาล คิดเป็นร้อยละ 28.14 สาเหตุท่ีท าใหต้ดัสินใจ
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เลือกท าประกนัชีวิตเม่ือเสียชีวิตจะมีเงินกอ้นไวใ้ห้ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 23.38 สาเหตุท่ีท าให้
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตเพื่อเป็นทุนการศึกษาส าหรับบุตร คิดเป็นร้อยละ 5.19 สาเหตุท่ีท าให้
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 4.33 ทราบขอ้มูลรูปแบบกรมธรรม์
ประกนัชีวิต คิดเป็นร้อยละ 82.68 รองลงมาไม่ทราบขอ้มูลรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิต มีจ านวน
น้อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 17.32 วงเงินท่ีเอาประกนัของกรมธรรม์ 100,001-500,000 บาท คิดเป็น 
ร้อยละ 93.94  รองลงมาวงเงินท่ีเอาประกนัของกรมธรรม์ 500,001-1,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
5.19 วงเงินท่ีเอาประกนัของกรมธรรม์มากกว่า 1,000,000 บาท มีจ านวนน้อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ     
0.87 มีระยะเวลาท่ีช าระเบ้ียประกนัชีวติ 11 – 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 47.62 รองลงมามีระยะเวลาท่ีช าระ
เบ้ียประกนัชีวิต 16 – 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 38.53 และมีระยะเวลาท่ีช าระเบ้ียประกนัชีวิต 6 – 10 ปี             
มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 13.85 ส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน 1,000 – 3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
82.25 รองลงมาส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน 3,001 – 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.85  และส่งเบ้ียประกนั
ต่อเดือน 5,001 – 7,000 บาท มีจ านวนน้อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 3.90 ระยะเวลาคุม้ครองมากกว่า           
60 ปี คิดเป็นร้อยละ 47.19 รองลงมามีระยะเวลาคุม้ครอง 31 – 60 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.06 และมี
ระยะเวลาคุม้ครอง 16 – 30 ปี มีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 17.75 บุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนั
ชีวิต ได้แก่ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 49.35  รองลงมาบุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิต ได้แก่สามี/
ภรรยา คิดเป็นร้อยละ 18.18 บุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิต ได้แก่ บิดา/มารดา คิดเป็นร้อยละ 
13.85 บุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิต ไดแ้ก่ ญาติ/พี่นอ้ง คิดเป็นร้อยละ 11.26  และบุคคลท่ีมีผล
ต่อการท าประกนัชีวิต ไดแ้ก่ เพื่อน มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 7.36 ไดรั้บขอ้มูลประกนัชีวติ
จากตวัแทนจ าหน่าย คิดเป็นร้อยละ 59.74 รองลงมาได้รับขอ้มูลประกนัชีวิตจากครอบครัว/ญาติ          
คิดเป็นร้อยละ 18.61 ได้รับขอ้มูลประกนัชีวิตจาก เพื่อนบอกต่อ คิดเป็นร้อยละ 11.69 และได้รับ
ขอ้มูลประกนัชีวิตจาก ทีวี  มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 9.96 เบ้ียประกนัชีวิตช าระดว้ยเงินสด 
คิดเป็นร้อยละ 67.10 รองลงมาเบ้ียประกนัชีวิตช าระดว้ย Credit Card คิดเป็นร้อยละ 15.15 เบ้ียประกนั
ชีวติช าระผา่นเคาน์เตอร์เซอร์วสิหรือช่องทางอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 12.12 และเบ้ียประกนัชีวติช าระดว้ย
การหกัจากบญัชีธนาคาร มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 5.63 

ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผู้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต บริษัท อลิลันซ์
อยุธยา ประกนัชีวติ จ ากดั มหาชน)  

ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชช่้องทางการเปิดรับข่าวสารผ่าน
ตวัแทนจ าหน่ายมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 60   รองลงมาคือ ครอบครัว/ญาติ คิดเป็นร้อยละ 17.25 เพื่อน
บอกต่อ ร้อยละ12.50  และโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 10.25 ตามล าดบั  นอกจากน้ียงัพบวา่ พฤติกรรม
การเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรมบ์ริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ตดัสินใจ
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ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ไดรั้บความ
คุม้ครองท่ีคุม้ค่าหลงัจากเขา้รักษาท่ีสถานพยาบาล มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ 
ไดรั้บการบริการท่ีดีจากเขา้รับการรักษาท่ีสถานพยาบาล อยูใ่น ระดบัมาก และมีความสนใจในการ
ติดตามข่าวสารเก่ียวกบับริษทัประกนั มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก 

ส่วนที่ 4 ทัศนคติที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัท อลิอันซ์  
อยุธยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) จังหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในภาพรวม พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านกระบวนการ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ในระดับมาก  รองลงมาคือ ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล 
และดา้นกายภาพ มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก  

 ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการวิเคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั
ชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบวา่ มีผลตอบแทนท่ีคุม้ค่า มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ระยะเวลาในการ
ช าระเบ้ียเหมาะสม อยูใ่นระดบัมาก และเง่ือนไขในการจ่ายจ่ายผลประโยชน์เหมาะสมบริษทัประกนัมี
ช่ือเสียง มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก  

ด้านราคา ผลการวเิคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ดา้นราคา พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า ความคุม้ค่าระหว่างเบ้ียประกนักบัความคุม้ครอง มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ในระดบั
มาก รองลงมาคือ เบ้ียประกนัเหมาะสมกบัผลตอบแทน อยูใ่นระดบัมาก  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ผลการวิเคราะห์ทัศนคติท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ สามารถช าระเบ้ียประกนัไดห้ลายช่อง 
มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ส านกังานมีท่ีจอดรถเพียงพอ อยูใ่นระดบัมาก  และ
สามารถติดต่อไดส้ะดวกต่อการใชบ้ริการ มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก  

ด้านส่งเสริมการตลาด ผลการวิเคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่    
อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีการแจง้ขอ้มูลประชาสัมพนัธ์ส่งถึงผูซ้ื้อกรมธรรม์
อย่างสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ มีการใช้การส่งเสริมการตลาดท่ี
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น่าสนใจ อยูใ่นระดบัมาก และจดัรายการพิเศษเน่ืองในโอกาสส าคญั มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยู่
ในระดบัมาก  

ด้านบุคคล ผลการวิเคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
ของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ด้านบุคคล พบว่า อยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า พนกังานให้การค าแนะน าไดอ้ย่างดี มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ในระดบัมาก 
รองลงมาคือ พนกังานมีกริยา มารยาทดี แต่งกายสะอาดเรียบร้อย อยูใ่นระดบัมาก และพนกังานดูแล
ผูซ้ื้อกรมธรรมอ์ยา่งสม ่าเสมอ มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก   

ด้านกายภาพ ผลการวิเคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
ของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ด้านกายภาพ พบว่า อยู่ในระดับมาก         
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ เป็นบริษทัขนาดใหญ่ ใชเ้ทคโนโลยีทนัสมยั มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยูใ่น
ระดบัมาก รองลงมาคือ ภายในอาคารมีบรรยากาศท่ีตกแต่งสวยงามทนัสมยั อยู่ในระดบัมาก และมี
ป้ายบอกอยา่งชดัเจนแนะน าบริการในจุดต่าง ๆ มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก  

ด้านกระบวนการ ผลการวิเคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ดา้นกระบวนการ พบวา่ อยูใ่นระดบั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความถูกตอ้งครบถว้นของกรมธรรม์ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด อยู่ใน
ระดบัมาก รองลงมาคือ มีระยะเวลาเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนชดัเจนและไม่นาน อยูใ่นระดบัมาก 
และการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนไม่ยุง่ยาก มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก  

ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัท อลิอันซ์  อยุธยา ประกัน
ชีวิต จ ากัด (มหาชน) จังหวัดกรุงเทพมหานคร ด้านข้อมูลข่าวสาร  ในภาพรวมพบวา่ อยูใ่นระดบั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากโดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือเร่ือง
สิทธิประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภท รองลงมาคือ รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ี
จะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภท รายละเอียดของกรมธรรม์แต่ละประเภท และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุดคือ สถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์  

ส่วนที ่6  ผลการศึกษาวเิคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐาน  
สมมติฐานการวจัิยที ่1 ลกัษณะประชากรของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแตกต่างกนั มี

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
แตกต่างกนั ผลการศึกษาพบวา่ 

1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบว่า  ค่า t เท่ากบั -2.328 และค่า P-value เท่ากบั .018 
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น้อยกว่าระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับ สมมุติฐานเพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

1.2 อายุท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเร่ือง ขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวิต 
รายละเอียดของกรมธรรมแ์ต่ละประเภท รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ รายละเอียดการช าระเงิน
เม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั และสถานพยาบาลท่ีใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ แตกต่างกนั และค่า   P-value นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
ส่วนในเร่ืองรายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์แต่ละประเภท 
ไม่แตกต่างกนั 

อายุท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบว่า ค่า F เท่ากบั 6.368 และค่า   P-value เท่ากบั .000 
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง H0และยอมรับสมมุติฐาน
การวิจยัท่ี 1.2 สรุปไดว้า่ อายุท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ 
อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อให้ทราบความแตกต่างระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ ท  า
การทดสอบวา่ ผลต่างนยัส าคญั Scheffe’s method ในการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison)
พบวา่ 

กลุ่มตวัอย่างอายุน้อยกว่า 25 ปี มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 41 – 55 ปี โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีอายุ 41 – 55 ปี มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 25 ปี 

กลุ่มตวัอย่างอายุ 41 – 55 ปี มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 55 ปี มีการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) สูงกวา่
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 25 ปี 

1.3 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์
อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเร่ือง ขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั
ประกนัชีวิต รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ และสถานพยาบาลท่ีใชบ้ริการ
ไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ แตกต่างกนั และค่า   P-value นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในเร่ือง
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รายละเอียดของกรมธรรม์แต่ละประเภท รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีได้รับ
จากกรมธรรม์แต่ละประเภท การบริการหลงัการขายของตวัแทน และรายละเอียดเก่ียวกับการ
ติดต่อเคลมประกนั ไม่แตกต่างกนั 

สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ต่างกนั พบว่า  ค่า F เท่ากบั 3.250 และค่า P-value เท่ากบั .022 มากกว่า
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง H0 และยอมรับสมมุติฐานการวิจยัท่ี 1.3 
สรุปไดว้่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อใหท้ราบความแตกต่างระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามสถานภาพเป็นราย
คู่ ท  าการทดสอบวา่ ผลต่างนยัส าคญั Scheffe’s method ในการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple 
Comparison) พบวา่ 

กลุ่มตวัอยา่งสถานภาพโสด มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิ
อนัซ์อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอยา่งสถานภาพสมรสและมีบุตร โดย
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรสและมีบุตร มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีสมรสแต่ไม่มีบุตร 

1.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในเร่ืองรายละเอียดของกรมธรรมแ์ต่ละประเภท สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บ
จากกรมธรรม์แต่ละประเภท รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ รายละเอียด
เก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั และสถานพยาบาลท่ีใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ แตกต่างกนั และค่า 
P-value น้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 และในเร่ืองขั้นตอนการท าประกันชีวิต ข้อมูล
เก่ียวกบับริษทัประกนัชีวิตรายละเอียดผลประโยชน์ท่ีได้รับ การบริการหลงัการขายของตวัแทน 
สถานพยาบาลท่ีใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ พบวา่ไม่แตกต่างกนั 

อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบว่า ค่า F เท่ากบั 7.563 และค่า   P-value เท่ากบั .000 
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง H0และยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ี 1.4 จึงสามารถสรุปได้ว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อให้ทราบความแตกต่างระหวา่งการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ ท  า
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การทดสอบผลต่างนยัส าคญั Scheffe’s method ในการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison) 
พบวา่ 

กลุ่มตวัอยา่งอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน 

กลุ่มตวัอยา่งอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพคา้ขาย โดย
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพคา้ขายมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) สูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั 

1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั  
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเร่ืองรายละเอียดของกรมธรรม์แต่ละประเภท สิทธิ
ประโยชน์ท่ีได้รับจากกรมธรรม์แต่ละประเภท รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตัวแทนมา
ให้บริการ รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั แตกต่างกนั และค่า   P-value นอ้ยกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และในเร่ือง ขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวิต
รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ การบริการหลงัการขายของตวัแทน และสถานพยาบาลท่ีใชบ้ริการ
ไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั   

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบว่า ค่า F เท่ากบั 10.496 และค่า   P-value 
เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง H0และยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.5 สรุปไดว้่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั ผลการทดสอบรายคู่
พบวา่ 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 30,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั     
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) สูงกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 
10,000 บาท 
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กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั     
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) สูงกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 
10,000 บาท 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไปมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั     
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) สูงกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 
10,000 บาท 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 30,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัท  
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) สูงกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 
10,000 บาท 

1.6 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเร่ือง ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวติรายละเอียดของ
กรมธรรม์แต่ละประเภท รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั แตกต่างกนั และค่า P-value 
น้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 และในเร่ืองขั้นตอนการท าประกันชีวิต รายละเอียด
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์แต่ละประเภท การบริการหลงัการขาย
ของตวัแทน รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ และสถานพยาบาลท่ีใชบ้ริการ
ไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์
อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั พบวา่ ค่า F เท่ากบั 2.031 และค่า   P-value เท่ากบั 
.109 มากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง H1และยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ี 1.6 สรุปได้ว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานการวิจัยที่ 2 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 

ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารกับการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในการติดตามข่าวสารบริษทั
ประกนัชีวิต พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั รายละเอียด
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์การบริการหลงัการขายของตวัแทน การ
ช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนัสถานพยาบาลท่ีบริการได้เม่ือ
เกิดเหตุการณ์ท่ีระดับนัยส าคัญ .05 และรายละเอียดกรมธรรม์แต่ละประเภท พบว่า ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิด รับข่าวสารกบัการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีค่า R เท่ากบั 0.229 และค่า P-value เท่ากบั .000* น้อยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐานการ
วิจยัท่ี 2.1 สรุปไดว้า่ : การเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจากไดท้  าการเปิดรับข่าวสารการติดตาม
ข่าวสารบริษทัประกนัชีวติ  

ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตของบริษัท อลิอนัซ์  อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในการน าเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมา
ประยุกต์ใช้เหมาะสม พบว่า ไม่มีความสัมพนัธ์กัน และน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาประยุกต์ใช้
เหมาะสมมีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอนการท าประกนั ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั รายละเอียดผลประโยชน์
ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์การบริการหลงัการขายของตวัแทน การช าระเงินเม่ือ
ไม่มีตวัแทนมาบริการ รายละเอียดการติดต่อเคลมประกัน สถานพยาบาลท่ีบริการได้เม่ือเกิด
เหตุการณ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 และรายละเอียดกรมธรรมแ์ต่ละประเภท พบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์
กนั 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมา
ประยุกต์ใช้เหมาะสมกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีค่า R เท่ากบั 0.162 และค่า P-
value เท่ากบั .000* นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) 
และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 สรุปไดว้า่ : น าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาประยุกตใ์ชเ้หมาะสมมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) หลงัจากไดน้ าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาประยกุตใ์ช ้ 
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ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในไดรั้บการบริการท่ีดีจากการเขา้รับ
สถานพยาบาล พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอนการท าประกนั การบริการหลงัการขายของตวัแทน 
ท่ีระดบันยัส าคญั .05 และขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีได้รับ สิทธิประโยชน์ท่ี
ได้รับจากกรมธรรม์ การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนั 
สถานพยาบาลท่ีบริการได้เม่ือเกิดเหตุการณ์ และรายละเอียดกรมธรรม์แต่ละประเภท พบว่า มี
ความสัมพนัธ์กนั 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างการเปิดรับข่าวสารกบัการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีค่า R เท่ากบั 0.212 และค่า P-value เท่ากบั .000* น้อยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐานการ
วิจยัท่ี 2.1 สรุปไดว้า่ : การเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
บริษทั อลิอนัซ์อยุธยาประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) หลังจากได้รับการบริการท่ีดีจากการเข้ารับ
สถานพยาบาล 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในเร่ืองความประทบัใจในการบริการท่ี
ไดรั้บจากบริษทัประกนั พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอนการท าประกนั รายละเอียดกรมธรรม์แต่ละ
ประเภท การช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ สถานพยาบาลท่ีบริการได้เม่ือเกิดเหตุการณ์ ท่ี
ระดบันยัส าคญั .05 และประทบัใจการบริการท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนั มีความสัมพนัธ์กบัขอ้มูล
เก่ียวกบับริษทั รายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์การช าระเงิน
เม่ือไม่มีตวัแทนมาบริการ รายละเอียดการติดต่อเคลมประกนั และสถานพยาบาลท่ีบริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ ท่ีระดบันยัส าคญั .05 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิด รับข่าวสารกบัการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีค่า R เท่ากบั 0.179 และค่า P-value เท่ากบั .000* น้อยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐานการ
วิจยัท่ี 2.1 สรุปไดว้า่ : การเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บความประทบัใจในการบริการท่ี
ไดรั้บจากบริษทัประกนั  
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   สมมติฐานการวิจัยที่ 3 ทัศนคติของผู ้ซ้ือกรมธรรม์มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในขั้นตอนการท าประกันชีวิต พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนในการท าประกัน
ชีวิตกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.225 และค่า P-value เท่ากบั .000* นอ้ยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐานการ
วจิยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ : ขั้นตอนการท าประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้
และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบขั้นตอนใน
การท าประกนัชีวติ  

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในข้อมูลเก่ียวกบับริษทัประกันชีวิต พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ
นยัส าคญั .05 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนในการท าประกัน
ชีวิตกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.225 และค่า P-value เท่ากบั .000* นอ้ยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐานการ
วิจยัท่ี 3.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า : ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อ
สินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยาประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบขอ้มูล
เก่ียวกบับริษทัประกนัชีวติ  

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในรายละเอียดของกรมธรรม ์พบวา่ ดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งรายละเอียดของกรมธรรม์ 
กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.001 และค่า P-value เท่ากบั .758 มากกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง H1และยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 
ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า : ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้
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และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียด
ของกรมธรรม ์ 

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในรายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้น
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ
นยัส าคญั .05 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งรายละเอียดของผลประโยชน์ท่ี
ไดรั้บกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.086 และค่า P-value เท่ากบั .000* น้อย
กว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า : รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีได้รับมีความสัมพนัธ์กบั
ทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจาก
ไดรั้บทราบรายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ  

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้น
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับนัยส าคญั .05 และด้าน
กระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
กรมธรรม์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.092 และค่า P-value เท่ากบั .000* 
น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) ยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า : สิทธิประโยชน์ท่ีได้รับจากกรมธรรม์  มีความสัมพนัธ์กบั
ทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจาก
ไดรั้บทราบสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์ 

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในการบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวิต พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญั .05  
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การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการบริการหลงัการขายของ
ตวัแทนประกนัชีวิตกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.282 และค่า P-value เท่ากบั 
.000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง (H0) และยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ : การบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวิตมี
ความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยาประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) หลงัจากไดรั้บการบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวติ  

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในสิทธิประโยชน์ท่ีจะได้รับจากกรมธรรม์ พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการมีความ สัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญั .05 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนในการท าประกัน
ชีวิตกบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.187 และค่า P-value เท่ากบั .000* นอ้ยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานวา่ง (H0) และยอมรับสมมติฐานการ
วิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า : ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อ
สินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์  อยุธยาประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจากได้รับทราบ
รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาใหบ้ริการ  

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ระยะเวลาคุม้ครองของกรมธรรม์ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการมีความ สัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 และดา้น
ราคาไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างรายละเอียดเก่ียวกับการ
ติดต่อ เคลมประกนักบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.072 และค่า P-value เท่ากบั 
.000* น้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง (H0) ยอมรับ
สมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า : รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนัมี
ความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยาประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั  
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ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ บริษทั  
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในสถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์
กนัท่ีระดบันยัส าคญั .05 

การทดสอบสมมติฐานค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งสถานพยาบาลท่ีสามารถใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการ มีค่า R เท่ากบั 0.323 และค่า P-value 
เท่ากบั .000* น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานว่าง (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ี 2.1 ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า : สถานพยาบาลท่ีสามารถใช้บริการไดเ้ม่ือ
เกิดเหตุการณ์มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบสถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ 

 
5.2 อภิปรายผลการวจัิย  

ผลการการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ของ บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์
ประกนัชีวติ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบประเด็นส าคญัท่ีควรน ามาอภิปราย ดงัน้ี 

1. ผลการวจิยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญิง อายุ 41 – 50 ปี สถานภาพสมรสและมีบุตร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา

ของ มณีรัตน์  บุญยงค์ และคณะท่ีพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง มีอายุ 41 – 50 ปี และมีสถานภาพสมรสและมี
บุตร นอกจากน้ีผลการวิจยัของผูว้ิจยัคร้ังน้ี ยงัพบวา่ ส่วนใหญ่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั  มีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี    ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ ทิพยสุ์ภา สุวรรณอทาน (2558) ท่ีพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตข์องประชาชนในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มี
อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ มณีรัตน์  
รัตนพนัธ์ุ (2561) ท่ีพบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลาส่วน
ใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท และมีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี 
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 2. พฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติ บริษทั อลิลนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั 
(มหาชน) จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ในภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือ
กรมธรรม์ อยู่ในระดับมากท่ีสุด ในเร่ืองการเลือกซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ กรมธรรม์
ประกนัชีวิตทั้งหมด 2 ฉบบั สาเหตุท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตเพื่อเป็นการออมเงิน ซ่ึง
ผลการวจิยัน้ี สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ ธงชยั  สันติวงษ ์(2554, น.37) ไดก้ล่าววา่ การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือบริการของลูกคา้จะเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนของการเลือก 2 ลกัษณะ คือ การพิจารณา
เง่ือนไขต่อรอง ลูกคา้จะระบุรูปแบบความเหมาะสมและคุณลกัษณะของ การบริการท่ีจะเลือกซ้ือบน
พื้นฐานของความต้องการส่วนบุคคลและวตัถุประสงค์ท่ีวางไว้ ซ่ึงลูกค้าก็จะต้องส ารวจดู
งบประมาณท่ีมีอยู่และความจ ากัดในการใช้เงินท่ีสามารถจ่ายเพื่อซ้ือบริการดังกล่าว เม่ือก าหนด
เง่ือนไขต่างๆ แลว้ ลูกคา้ก็จะด าเนินการคน้หาบริการท่ีตรงกบัเง่ือนไขท่ีตกลงใจไวแ้ละระบุเป็น
บริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ การพิจารณาเปรียบเทียบตวัเลือก เม่ือลูกคา้ทราบบริการท่ีตรงกบั
ความตอ้งการก็จะด าเนินการเปรียบเทียบและประเมินคุณลกัษณะต่างๆ เพื่อคน้หาบริการท่ีตรงกบั
เง่ือนไขท่ีก าหนดมากท่ีสุด ลูกคา้ก็อาจจะตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการดงักล่าวขั้นตอนต่างๆ ในการ
ตดัสินใจซ้ือลว้นมีความส าคญัต่อการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจ 
เพื่อเป็นพื้นฐานในการเข้าถึงจิตใจของผู ้บ ริโภคให้ได้ และสอดคล้องกับการศึกษาของ  
สุเมธ  สุทธาวาสสุนทร (2553) ท่ีพบว่า พฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตมีวตัถุประสงค์
เลือกท าแบบสะสมทรัพย ์เพื่อออมเงิน นอกจากน้ีผลการวิจยัของผูว้ิจยัคร้ังน้ี พบวา่ จ่ายเบ้ียประกนั
ชีวิตต่อปีต ่ากว่า 10,000 บาท ทราบขอ้มูลรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิต มีระยะเวลาท่ีช าระเบ้ีย
ประกนัชีวิต 11 – 15 ปี ส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน 1,000 – 3,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ 
ณัฐธัญญ  ทองใจศรี (2553) ท่ีพบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต (ประเภท
สามญั) ของผูเ้อาประกนัในเขตกรุงเทพมหานคร ไดท้ราบขอ้มูลรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิต และ
ส่งเบ้ียประกนัต่อเดือน 2,500 บาท นอกจากน้ีผลการวิจยัของผูว้จิยัคร้ังน้ี พบวา่ บุคคลท่ีมีผลต่อการ
ท าประกนัชีวิต ไดแ้ก่ ตวัเอง และไดรั้บขอ้มูลประกนัชีวิตจากตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ สุรชยั  ธรรมร่มดี (2553) ท่ีพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมเ์พิ่มของผู ้
เอาประกนั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั สาขาศาลาแดง ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตด้วย
ตนเอง และได้รับข้อมูลและบริการท่ี ดีจากตัวแทน และย ังสอดคล้องกับการศึกษาของ  
ณัฐชานันท์  ยารังสี (2556) ท่ีพบว่า พฤติกรรมและความพึงพอใจของ ผูม้าใช้บริการ บริษัท
เมืองไทยประกนัชีวติ จ  ากดั สาขา ส านกังานภูมิภาคเชียงใหม่ ส่วนใหญ่ช าระดว้ยเงินสด 
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3. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรม์ บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) จงัหวดักรุงเทพมหานคร ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  

ผลการวเิคราะห์ พบวา่ มีความสัมพนัธ์กนั และไดรั้บความคุม้ครองท่ีคุม้ค่าหลงัจากเขา้
รักษาท่ีสถานพยาบาล ไดรั้บการบริการท่ีดีจากเขา้รับการรักษาท่ีสถานพยาบาล ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ สุรชยั  ธรรมร่มดี (2553) ท่ีพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมเ์พิ่มของ 
ผูเ้อาประกนั บริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั สาขาศาลาแดง มีความสัมพนัธ์กบัใชสิ้ทธิในการรักษา 
พยาบาลดว้ยบริการท่ีดีจากสถานพยาบาล และมีความสนใจในการติดตามข่าวสารเก่ียวกบับริษทั
ประกัน ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศิริพงษ์  อัครเรืองมนตรี (2557) ซ่ึงได้ศึกษาเร่ือง 
ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับขอ้มูลเพื่อการน าเสนอขายประกนัชีวิตกบัปัจจยัส่วน
บุคคลของผูมุ้่งหวงัท่ีจะท าประกนั พบวา่ มีความสนใจในการติดตามข่าวสารขอ้ดีขอ้ดอ้ยจากขอ้มูล
ท่ีน าเสนอเพื่อสร้างแรงจูงใจใหซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติจากบริษทั 

4. ทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา 
ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ทศันคติท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในภาพรวม 7 ดา้น 
พบว่า อยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับมาก กลุ่มตวัอย่างมี
ทศันคติในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านกระบวนการ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นกายภาพ มีค่าคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด 
ซ่ึงผลการวิจัยน้ี สอดคล้องกับแนวความคิดของ พยอม วงศ์สารศร, (2553, น.97) ได้กล่าวว่า 
จุดประสงคส่์วนใหญ่ของความพยายามทางการตลาด คือ ตอ้งการมีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภค
ให้ผูบ้ริโภคเกิดทัศนคติในทางท่ีดีต่อสินค้าและบริการ เพื่อให้ทศันคติท่ีดีนั้ น ผลักดันให้เกิด
พฤติกรรมท่ีผูข้ายตอ้งการ ทศันคตินั้นถือไดว้า่เป็นผลรวมของหลาย ๆ องคป์ระกอบและ  เป็นตวัท่ี
มีอิทธิพลส าคญัและมีผลต่อวิถีทางด าเนินชีวิตของบุคคล นอกจากน้ีทศันคติยงัเป็นตวัการส าคญัใน
การก่อเกิดพฤติกรรม เช่น ตราสินคา้ใด ท่ีจะซ้ือท่ีร้านคา้ไหน เป็นตน้ เพราะฉะนั้น ความเขา้ใจ 
เก่ียวกับทศันคติ จึงเป็นจุดส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะความเข้าใจเก่ียวกบั
ทศันคติน ามาซ่ึงการวางแผนการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ ณฎัฐา  ประกอบทรัพย ์(2553) ท่ีพบวา่ พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท าประกนั
ชีวติผา่นธนาคารพาณิชยข์องผูบ้ริโภค อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ มีค่าอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
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ด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ีเป็นเพราะ แบบประกนัชีวิตมีหลายประเภทท่ี
คุ้มครองทั่ว ถึงตรงกับความต้องการ  ซ่ึงผลการวิจัย น้ี  สอดคล้องกับแนวความคิดของ  
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2555, (น.34-38) ไดก้ล่าววา่ ส่ิงท่ีองคก์รธุรกิจน ามาเสนอขายภายในตลาด เพื่อ
ตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจผลิตภณัฑ์ไม่ได้
หมายถึง วตัถุท่ีจบัตอ้งไดเ้ท่านั้น แต่ยงัรวมถึงรูปแบบ ความคิด และส่ิงท่ีเป็นนามธรรมอ่ืน ๆ ซ่ึงจบั
ตอ้งไม่ไดผ้ลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคลก็ได ้ โดยองคก์ร
ธุรกิจควรค านึงถึงตลาด และสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั (Differentiation) ในดา้นต่าง ๆ ทั้ง
ผลิตภณัฑ์ บริการ บุคลากร และภาพลกัษณ์และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ณัฐดนย ์ ธัญวงศ์ 
(2556) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ืออนุสัญญาจากกรมธรรม์ประกนั
ชีวติของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา จ ากดั พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก เพราะแบบประกนัชีวิต
มีหลายประเภทคุม้ครองทัว่ถึงตรงกบัความตอ้งการ ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่ กรมธรรมป์ระกนัชีวติมีหลาย
แบบให้เลือก มีสิทธ์ิประโยชน์ตามกรมธรรม์สูงกว่าอัตราดอกเบ้ียเงินฝาก และมีเ ง่ือนไข
ผลประโยชน์จากรูปแบบของการคุม้ครองสามารถสร้างเงินกอ้นไวเ้ป็นเงินทุน ลดภาษีเงินได ้รับค่า
สินไหมทดแทนกลบัคืนมาจากการเจบ็ป่วย หรือเสียชีวติอยา่งคุม้ค่าในแต่ละรูปแบบของผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะความคุม้ค่าระหวา่งเบ้ียประกนักบั
ความคุม้ครอง ตอ้งการ  ซ่ึงผลการวิจยัน้ี สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2555,  
(น.34-38) ไดก้ล่าววา่  ราคาเป็นองค์ประกอบส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
โดยเฉพาะในช่วงการประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบคุณค่า 
(Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าท่ีจะไดรั้บ   สูงกวา่ราคาผูบ้ริโภค
ก็จะเกิดความรู้สึกคุ้มค่าและยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์ดังกล่าว และสอดคล้องกับผล
การศึกษาของ วนัชนะ  ณ ล าปาง (2553) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์
ประกนัชีวติผา่นธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก เพราะรูปแบบประกนัชีวติตรง
กบัความตอ้งการคุม้ค่ากบัผลตอบแทนท่ีไดรั้บ ทั้งน้ีเป็นเพราะว่า มูลค่าของกรมธรรม์ท่ีลูกคา้ตอ้ง
จ่ายมีความเหมาะสมกบัความคุ้มครองท่ีได้รับเม่ือน ามาเปรียบเทียบในแต่ละกรมธรรม์ และมี
ขอ้เสนอให้ลูกคา้เลือกไดห้ลายแบบตามความเหมาะสม ซ่ึงถือวา่เป็นการเพิ่มโอกาสการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมข์องลูกคา้ไดม้ากข้ึน 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีเป็นเพราะสามารถช าระเบ้ีย
ประกนัไดห้ลายช่องทาง ซ่ึงผลการวิจยัน้ี สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2555,  
(น.34-38) ได้กล่าวว่า การจดัจ าหน่ายมีความส าคญัเพราะ หากองค์กรสามารถ กระจายสินคา้ได้
อยา่งทัว่ถึง ก็จะเป็นประโยชน์ในการเอ้ืออ านวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี สถาบนั
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ท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงเหลือ และสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ กิตติพนัธ์  โอสถเยี่ยมสิริ (2551) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก เพราะสามารถช าระเบ้ียประกนั
ไดห้ลายช่องทาง ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่ บริษทัมีการก าหนด ให้ช าระเบ้ียประกนัไดห้ลายแบบ เช่น ราย
เดือน รายสามเดือน รายหกเดือน และรายปี สามารถช าระไดเ้ป็นเงินสด หรือบตัรเครดิต เพื่อเป็น
การเพิ่มความสะดวกใหผู้บ้ริโภค และมีสาขาหลายแห่งเพื่อใหบ้ริการลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีเป็นเพราะมีการแจง้ขอ้มูลข่าวสาร 
ประชาสัมพันธ์ถึงผู ้รับอย่างสม ่ า เสมอ ซ่ึงผลการวิจัย น้ี  สอดคล้องกับแนวความคิดของ 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2555,  (น.34-38) ได้กล่าวว่า การส่ือสารข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับธุรกิจ และ
ผลิตภณัฑ์ไปยงัผูรั้บสารท่ีเป็นเป้าหมาย เพื่อสร้างความเข้าใจ เตือนปัญหา และจูงใจผูบ้ริโภค        
ใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์และซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อน าไปแกปั้ญหาท่ีมีนั้นต่อไป โดยท่ีการส่งเสริม
การตลาดนั้นจะมีลกัษณะเป็นการส่งเสริม และสนบัสนุนการด าเนินงานทางการตลาดของธุรกิจ 
และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ เกรียงไกร  ธนากรไพศาล (2555) ซ่ึงได้ศึกษาเร่ือง การ
เปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนและผ่าน
ธนาคารพาณิชย ์พบว่า อยู่ในระดบัมาก เพราะมีการส่งขอ้มูลข่าวสารถึงผูซ้ื้อกรมธรรม์สม ่าเสมอ 
ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่ บริษทัเนน้ถึง การพฒันาการส่ือสารโดยให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและเป็นจริงแก่ลูกคา้
ทุกคร้ัง รวมถึงการให้ค  าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ดว้ยการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ ของบริษทั 
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

ดา้นบุคคล พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีเป็นเพราะพนกังานให้การค าแนะน าไดอ้ยา่งดี 
ซ่ึงผลการวิจัยน้ี สอดคล้องกับแนวความคิดของแสนชัย  วรว ัลย์ (2553, น.13) ได้กล่าวว่า 
ประสิทธิภาพของการส่ือสารระหว่างบุคคล  ไวว้า่ สามารถท าให้เกิดการแลกเปล่ียนข่าวสารแบบ
ยุคลวิถี ถา้ผูรั้บสารไม่เขา้ใจสารก็สามารถ ไต่ถามหรือขอข่าวสารเพิ่มเติมจากแหล่งสารไดใ้นเวลา
อนัรวดเร็ว ส่วนผูส่้งสารก็สามารถปรับปรุงแกไ้ขสารท่ีออกไปให้เขา้กบัความตอ้งการและความ
เขา้ใจของผูรั้บสารได้ในเวลาอนัรวดเร็วเช่นเดียวกนั การท่ีช่องทางการส่ือสารระหว่างบุคคลมี
ระดบัของปฏิกิริยาตอบสนอง (Feedback) สูงท าให้สามารถลดอุปสรรคของการส่ือสารท่ีเกิดจาก
การเลือกรับสาร เลือกแปลหรือเลือกจ าสารได ้เน่ืองจากสภาพการณ์ท่ีเห็นหนา้กนับีบบงัคบัให้ตอ้ง
รับสารนั้นไม่วา่ผูรั้บสารจะมีความรู้สึก หรือทศันคติต่อผูส่้งสารหรือสารอยา่งใดก็ตาม และสามารถ
จูงใจบุคคลให้ เป ล่ียนแปลงทัศนคติท่ี  ฝังรากลึกได้และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 
พิชญช์ญาณิษฐ ์ ซ่ือภกัดี (2553) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจท่ีมีต่อการบริการหลงัการขายของผู ้
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ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั ประกันชีวิตนครหลวงไทย จ ากัด พบว่า อยู่ในระดบัมาก 
เพราะวา่มีการค าแนะน าลูกคา้ไดอ้ยา่งแม่นย  าและถูกตอ้ง ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่ พนกังานมีความรอบรู้
และมีจิตส านึกในการตอ้นรับและบริการท่ีดี มีไหวพริบ สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้และเอา
ใจใส่ต่อลูกคา้ท าใหเ้กิดความประทบัใจและตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ด้านกายภาพ  พบว่า อยู่ในระดับมาก ทั้ งน้ีเป็นเพราะเป็นบริษัทขนาดใหญ่ ใช้
เทคโนโลยีทนัสมยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กรุณา  วนัดี (2556) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูท่ี้มีกรมธรรม์
ประกนัชีวิตในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุโขทยั พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก เพราะเป็นบริษทัขนาดใหญ่
ใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชใ้นการบริหารงาน ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่ การใหบ้ริการทางขอ้มูลแก่ลูกคา้
ท่ีมีมาตรฐานโดยผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได้ชัดโดยมีรูปแบบการให้บริการท่ีสะดวกและ
รวดเร็วเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ 

ดา้นกระบวนการ พบว่า อยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ีเป็นเพราะความถูกตอ้งครบถ้วนของ
กรมธรรม์ ซ่ึงผลการวิจยัน้ี สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2554, น.
101) ไดก้ล่าววา่   กระบวนการตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer decision making process) เก่ียวขอ้ง
กบัวิธีการหรือขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัด้านจิตวิทยา  ซ่ึงหมายถึง
ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติ ซ่ึงมีผลกระทบต่อ     
การตดัสินใจซ้ือ (ส่ิงท่ีเขาจ าเป็นหรือต้องการ) การรู้จกัเลือกผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ กิจกรรมการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกและสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สุเมธ  สุทธาวาสสุนทร 
(2553) ซ่ึงไดศึ้กษา เร่ือง การเปรียบเทียบพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ
บริษทัเอไอเอกบับริษทัประกนัของคนไทยของลูกคา้ในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า อยู่ในระดบัมาก 
ทั้งน้ีเป็นเพราะขั้นตอนการท าประกนัชีวติไม่ยุง่ยากซบัซอ้น มีพนกังานหรือตวัแทนสอบถามความ
ตอ้งการของลูกคา้ก่อนเสนอรูปแบบของกรมธรรม ์จึงมีความรวดเร็วและขั้นตอนต่าง ๆ ไม่ยุง่ยาก
มากนกั  

5. การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) จงัหวดักรุงเทพมหานคร ด้านข้อมูลข่าวสารในภาพรวมพบว่า อยู่ในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากโดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ เร่ืองสิทธิ
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภท สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นพินดา หาญจริง 
(2549)  ซ่ึงศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ของผูท่ี้อยูใ่นวยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ความคุ้มครอง เง่ือนไขกรมธรรม์ และรูปแบบกรมธรรรม์ท่ี
เหมาะสม มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัต ่ากบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต รองลงมา
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คือ รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภท สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ อารนี ทองเจริญสุขชยั (2560) ซ่ึงศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ: 
กรณีเปรียบเทียบช่วงอายุของกลุ่มผูซ้ื้อ พบว่า เจา้หน้าท่ีแจง้รายละเอียด และผลประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ ์ตลอดจนค าแนะน าไดอ้ยา่งถูกตอ้งและชดัเจน มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัต ่ากบัการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต รายละเอียดของกรมธรรม์แต่ละประเภท สอดคล้องกับผล
การศึกษาของ  อุสมาน ฮะบีบุรราห์มานและคณะ (2556) ซ่ึงศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ในการเลือกท าประกนัชีวิตกบับริษทักรุงไทยแอกซาจ ากดั (มหาชน) ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่
จงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัด้านรูปแบบกรมธรรม์  มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัต ่ากับการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตและข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ สถานพยาบาลท่ีสามารถใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พสัว ีไข่มุก(2559) ซ่ึงศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของข้าราชการครู ในสังกัดส านักงานเขตยานนาวา 
กรุงเทพมหานคร พบว่า สถานพยาบาลของรัฐท่ีเขา้รับการรักษาอาจไม่ทัว่ถึงและบางคร้ังอาจไม่ 
ทนัการณ์ ในกรณี ท่ีเขา้รับการรักษาท่ีสถานพยาบาลของเอกชน อีกทั้งยงัมีค่าใชจ่้ายท่ีค่อนขา้งสูง 

6. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐาน  
   6.1 ผลการเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต
แตกต่าง 

กนัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) แตกต่างกนั พบวา่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่าง
กนั โดยเฉพาะรายได้ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์แตกต่างกัน ในเร่ืองรายละเอียดของ
กรมธรรมแ์ต่ละประเภท สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภท รายละเอียดการช าระ
เงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ รายละเอียดเก่ียวกับการติดต่อเคลมประกัน ซ่ึงผลการวิจยัน้ี 
สอดคล้องกบัแนวความคิดของ ฉัตรยาพร  เสมอใจ (2553, น.29 - 31) ได้กล่าวว่าปัจจยัท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่า ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจาก
ความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจ
ซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแบ่ง ประกอบดว้ย
ปัจจยัภายใน (Internal Factors) เกิดข้ึนจากตวับุคคลในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐาน
มาจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ประกอบด้วย ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความ
ปรารถนา (Desires) เม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความตอ้งการ ไม่วา่ในดา้นร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลก็
จะหาทางท่ีจะสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการนั้น ๆ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัส าคญั
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ของแนวความคิดทางการตลาด ส าคัญต่อความอยู่รอด ความสามารถในการสร้างก าไร ความ
เจริญเติบโตของธุรกิจภายใตส่ิ้งแวดลอ้มทางการตลาดท่ีมีการแข่งขนั ธุรกิจตอ้งสามารถท่ีจะก าหนด
และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองไดดี้กว่าและรวดเร็วกว่าคู่แข่ง
ปัจจยัภายนอก (External Factors) ท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคลซ่ึงมีอิทธิพลต่อความคิด
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เช่น สภาพเศรษฐกิจ ท่ีก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งในรูปของตวั
เงิน ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้บุคคลมีความแตกต่างกนั เช่น 
การตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัว ซ่ึงแตกต่างกบั
การศึกษาของ เบญจา สุวรรณสิงห์ (2543) ซ่ึงศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ประกนัภยัรถยนต ์พบวา่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทัว่ไปของประชากร ในดา้น เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ท่ีแตกต่างกันการตดัสินใจเลือกใช้บริการไม่แตกต่างกนั ซ่ึงอาจ
เ น่ืองมาจากการศึกษาของเบญจา สุวรรณสิงห์ เ ป็นการศึกษา เ ม่ือปี  2543 ลักษณะของ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในขณะนั้น จึงมีผลต่อการตดัสินใจไม่แตกต่างกนั แต่ใน
ปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงลกัษณะทางสังคมมากข้ึนจึงท าใหล้กัษณะทางประชากรศาสตร์ เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั นอกจากน้ีอาจข้ึนอยูก่บั
ปัจจยัท่ีตอ้งตดัสินใจ เพราะผลวิจยัพบว่า รายได ้แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจในเร่ือง ขั้นตอน
การท าประกนัชีวติ ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวติรายละเอียดผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ การบริการหลงั
การขายของตวัแทน และสถานพยาบาลท่ีใช้บริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ ไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ี อาจ
เป็นเพราะ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ บริษทั อลิ
อนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเร่ืองรายละเอียดของกรมธรรม์แต่ละประเภท สิทธิ
ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์แต่ละประเภท รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาให้บริการ 
รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั แตกต่างกนั และค่า   P-value น้อยกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 และในเร่ือง ขั้นตอนการท าประกนัชีวิต ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวิตรายละเอียด
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ การบริการหลงัการขายของตวัแทน และสถานพยาบาลท่ีใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิด
เหตุการณ์ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั  ตลอดจนผูซ้ื้อกรมธรรมมี์ความรู้และเขา้ใจ ในผลิตภณัฑ์ท่ีมากข้ึน
และเล็งเห็นถึงผลประโยชน์ท่ีไดรั้บวา่มีความคุม้ค่ามากข้ึน   

   6.2 ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรมบ์ริษทั 
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบวา่ การ
เปิดรับข่าวสารบริษทัประกนัชีวิต การน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาประยุกต์ใช้อย่างเหมาะสม การ
ไดรั้บการบริการท่ีดีจากการเขา้รับสถานพยาบาล ความประทบัใจท่ีไดรั้บจากการบริการของบริษทั
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ประกนั มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
  ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรม ์บริษทั อลิอนัซ์ 
อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบว่า  การเปิดรับ
ข่าวสารมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต 
จ ากดั  (มหาชน) หลงัจากการไดรั้บการบริการท่ีดีจากการเขา้รับสถานพยาบาล มีความสัมพนัธ์ กบั
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
  6.3 ทศันคติของผูซ้ื้อกรมธรรมมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 

  ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ขั้นตอนการท าประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) หลังจากได้รับทราบขั้นตอนในการท าประกันชีวิต  
มีความสัมพนัธ์ การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั 
(มหาชน)  
  ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่าขั้นตอนในการท าประกันชีวิตไม่มีความสัมพนัธ์กับทศันคติท่ีมีต่อสินค้าและบริการของ 
บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียดของกรมธรรม์ 
ซ่ึงผลการวิจยัน้ี สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของฉตัรยาพร  เสมอใจ (2553, น.43) ไดก้ล่าววา่ จุดยืน
ของบุคคลในลกัษณะของความรู้สึก และการประเมินค่า ท่ีมีต่อวตัถุ การกระท า หรือเหตุการณ์ต่าง 
ๆ โดยทศันคติจะแสดงออกถึงความรู้สึกทัว่ไปของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงเร้าในลกัษณะท่ีช่ืนชอบ หรือไม่
ช่ืนชอบ และไดอ้ธิบายท่ีมาของทศันคติว่า ทศันคติเป็นความรู้สึก (Affection) ในการประเมินค่า 
(Evaluation) ตามธรรมชาติของมนุษย์ท่ีมีต่อส่ิงต่าง ๆ ซ่ึงถูกก าหนดข้ึนจาก  ความเช่ือต่าง ๆ 
(Belief) ของบุคคลท่ีมีต่อวตัถุ บุคคล ส่วนมากจะมีความเช่ือต่าง ๆ ทั้งในทางบวก และทางลบต่อ
วตัถุอยูแ่ลว้ โดยทศันคติจะเป็นผลท่ีเกิดจากการเช่ือมต่อระหวา่งความเช่ือต่าง ๆท่ีบุคคลมีความรู้สึก
หรือการประเมินค่าโดยรวมทั้งหมดท่ีมีต่อวตัถุซ่ึงเกิดจากความเช่ือนั้น และสอดคล้องกับผล
การศึกษาของ วรรณศิริ  หลงศิริ (2553) ซ่ึงได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการท า
ประกนัชีวิตกบั บริษทักรุงไทยแอกซ่าประกนัชีวิต จ ากดั สาขาพทัยาใต ้พบวา่ ไดรั้บทราบขั้นตอน
ในการท าประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต เพราะตวัแทนของ
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บริษทัประกนัมีวิธีการแนะน าขั้นตอนต่าง ๆ ของกรมธรรมเ์พื่อให้ทราบถึงขั้นตอนแต่ละอยา่งของ
การท าประกนัวา่ตอ้งท าอยา่งไร 
 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของ
บริษัท อลิอันซ์  อยุธยา  ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) หลังจากได้รับทราบรายละเอียดของ
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ ซ่ึงผลการวิจยัน้ี สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของธงชยั  สันติวงษ ์(2554, น.37) 
ได้กล่าวว่า การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของลูกคา้จะเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนของการเลือก 2 
ลกัษณะ คือการพิจารณาเง่ือนไขต่อรอง ลูกคา้จะระบุรูปแบบความเหมาะสมและคุณลกัษณะของ การ
บริการท่ีจะเลือกซ้ือบนพื้นฐานของความตอ้งการส่วนบุคคลและวตัถุประสงค์ท่ีวางไว ้ซ่ึงลูกคา้ก็
จะตอ้งส ารวจดูงบประมาณท่ีมีอยู่และความจ ากดัในการใช้เงินท่ีสามารถจ่ายเพื่อซ้ือบริการดงักล่าว 
เม่ือก าหนดเง่ือนไขต่างๆ แลว้ ลูกคา้ก็จะด าเนินการคน้หาบริการท่ีตรงกบัเง่ือนไขท่ีตกลงใจไวแ้ละ
ระบุเป็นบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ และการพิจารณาเปรียบเทียบตวัเลือก เม่ือลูกคา้ทราบบริการ
ท่ีตรงกบัความตอ้งการก็จะด าเนินการเปรียบเทียบและประเมินคุณลกัษณะต่างๆ เพื่อคน้หาบริการท่ี
ตรงกบัเง่ือนไขท่ีก าหนดมากท่ีสุด ลูกคา้ก็อาจจะตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการดงักล่าวขั้นตอนต่างๆ 
ในการตดัสินใจซ้ือล้วนมีความส าคญัต่อการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีนักการตลาดจะต้องท า
ความเขา้ใจ เพื่อเป็นพื้นฐานในการเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภคให้ได ้และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ ณัฏฐา  ประกอบทรัพย ์(2553) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ท าประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชยข์องผูบ้ริโภค อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม พบว่า รายละเอียด
ของกรมธรรม ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ เพราะ เป็นขอ้มูลท่ีมีผลต่อ
แนวโนม้การตดัสินใจ 
  ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทั อลิ
อนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์ มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
กรมธรรม์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ผกาพนัธ์  สิทธิชมภู (2553) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยั
การตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวติแบบสะสมทรัพยข์องลูกคา้ธนาคารไทย
พาณิชย์เขตพื้นท่ี 20 สุวรรณภูมิ พบว่า ได้สิทธิประโยชน์ท่ีได้รับจากกรมธรรม์มีความคุม้ค่า มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต เพราะถือวา่เป็นการคุม้ค่ากบัผลประโยชน์ท่ี
ไดรั้บเม่ือเทียบกบัเบ้ียประกนัท่ีไดจ่้ายไป 
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ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกับการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ บริษทั  
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ การบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และ
บริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บการบริการหลงัการ
ขายของตวัแทนประกนัชีวิต ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ รัตนา  เตชะโชควิวฒัน์ (2547) ซ่ึง
ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแบบสามญัในเขต
กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา บริษทั เอไอเอ จ ากดั พบวา่ ไดรั้บบริการหลงัการขายมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต เพราะกรมธรรม์ประกนัชีวิตเปรียบเสมือนสินคา้หรือ
บริการท่ีตอ้งใชจิ้ตวทิยาและความพยายามของตวัแทนประกนัชีวติ 

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกับการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ บริษทั  
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อสินคา้และบริการของบริษทั 
อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มี
ตวัแทนมาใหบ้ริการ  

ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกับการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ บริษทั  
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า รายละเอียดเก่ียวกับการติดต่อเคลมประกันมีความสัมพนัธ์กับทศันคติท่ีมีต่อสินค้าและ
บริการของบริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจากไดรั้บทราบรายละเอียด
เก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ยวุพรรณ  มาดี (2551) ซ่ึงไดศึ้กษา
เร่ือง พฤติกรรมการเลือกและความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการให้บริการของ บริษทัเมืองไทย
ประกนัชีวิต จ ากดั ในเขตภาคกลาง พบวา่ การติดต่อเคลมประกนัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต เพราะการติดต่อเคลมประกนัมีความส าคญัเป็นหัวใจส าคญัและเป็นกล
ยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถพิสูจน์ความเป็นมืออาชีพของนกัขายเป็นอย่างดี เพราะเป็นภาพพจน์
ของบริษทัท่ีลูกคา้จะใหค้วามเช่ือถือและไวว้างใจกบับริษทั 

 ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ บริษทั  
อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า สถานพยาบาลท่ีสามารถใช้บริการได้เม่ือเกิดเหตุการณ์มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อ
สินคา้และบริการของบริษทั อลิอนัซ์  อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) หลงัจากได้รับทราบ
สถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์ ซ่ึงผลการวิจยัน้ี สอดคลอ้งกบัแนวความคิด
ของฉัตรยาพร  เสมอใจ (2553, น.34) ได้กล่าวว่า องค์ประกอบท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการ
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ให้บริการท่ีส าคญัมี การให้บริการอย่างเสมอภาค (Equitable service) หมายถึง ความยุติธรรมในการ
บริหารท่ีมีมาตรฐานท่ีว่าคนทุกคนเท่าเทียมกนั ไม่มีการแบ่งแยกกีดกนัและการให้บริการอย่าง
ทนัเวลา (Timely service) หมายถึง ในการบริหารจะตอ้งมองวา่ การใหบ้ริการสาธารณะจะตอ้งตรง
เวลา และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วชิรา  อ่ิมทรัพย ์(2551) ซ่ึงไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการท าประกนัชีวิตของประชาชนในจงัหวดัพิษณุโลก พบวา่สถานพยาบาลท่ีสามารถใช้
บริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต เพราะประกนั
ชีวิตเป็นธุรกิจท่ีตอ้งอาศยัการเสนอขายและมีรายละเอียดค่อนขา้งมากยากแก่การเขา้ใจของผูซ้ื้อ 
ตอ้งมีการช้ีแนะให้เห็นประโยชน์วา่สถานพยาบาลท่ีดีและเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัเหมาะแก่การเขา้รับ
การรักษาเป็นล าดบัตน้ของการใชสิ้ทธ์ิท่ีท าประกนัชีวติ 
 
5.3  ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

ด้านผลิตภัณฑ์ การออกแบบประเภทกรมธรรม์ประกันชีวิต ผูใ้ห้บริการกรมธรรม์
ประกนัชีวิตควรค านึงถึงลกัษณะประชากรศาสตร์ โดยเฉพาะอายุ รายได ้ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต รวมถึง เง่ือนไขในการจ่ายผลประโยชน์ ท่ีตอ้งมีความรวดเร็วในการจ่าย
ผลประโยชน์ท่ีได้รับจากกรมธรรม์แก่ลูกคา้ เพื่อให้เกิดความพึงพอใจในสิทธิประโยชน์ท่ีได้รับ 
รวมถึงการใหสิ้ทธิประโยชน์ตามกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีสูงกวา่ 

ด้านราคา บริษทัควรก าหนดเบ้ียประกนัท่ีเหมาะสมกบัผลตอบแทน เพิ่มผลตอบแทน
ใหม้ากข้ึนเพื่อดึงดูดใหลู้กคา้เก่าซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเพิ่มข้ึน  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย บริษทัควรเพิ่มช่องทางในการติดต่อท่ีมากข้ึน สามารถ
ติดต่อไดส้ะดวกง่ายต่อการใชบ้ริการ เพื่อให้บริการแก่ลูกคา้เม่ือมีเหตุส าคญัในการติดต่อท่ีไม่ตอ้ง
เสียเวลาในการรอค าช้ีแจง  

ด้านส่งเสริมการตลาด บริษทัควรมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือมวลชน เช่น 
โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และอินเทอร์เน็ต ฯลฯ จดัรายการพิเศษเน่ืองในโอกาสส าคญั ในการมอบ
ส่วนลดส าหรับการซ้ือกรมธรรมเ์พิ่มเติม มีการใหข้องขวญัในช่วงเทศกาลต่าง ๆ  

ด้านบุคคล บริษทัควรอบรมพนกังานดูแลผูใ้ชบ้ริการ เก่ียวกบักริยา มารยาทดี แต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย ของพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ ให้มากยิ่งข้ึน เพื่อความประทบัใจกบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
ตลอดจนการใหร้ายละเอียดเก่ียวกบักรมธรรมท่ี์ลูกคา้สนใจ ใหช้ดัเจน ถูกตอ้ง  

ด้านกายภาพ บริษทัควรมีป้ายแนะน าอยา่งชดัเจนในการแนะน าบริการตามจุดต่าง ๆ 
ประชาสัมพนัธ์ถึงขั้นตอนการติดต่ออยา่งชดัเจนแก่ลูกคา้ เพื่ออ านวยความสะดวกมาติดต่อเก่ียวกบั
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
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 ด้านกระบวนการ บริษทัควรลดขั้นตอนของการเบิกจ่ายค่าสินไหมทดแทนของลูกคา้ 
โดยใหมี้การเบิกจ่ายท่ีรวดเร็วลูกคา้สามารถน าไปใชจ่้ายไดต้ามตอ้งการ 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

 1. ศึกษาทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ บริษทั อลิอนัซ์
อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในเชิงคุณภาพเพื่อไดข้อ้มูลเชิงลึก สามารถน ามาเป็นแนวทางใน
การส่งเสริมการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 2. ศึกษากลุ่มตวัอยา่งทั้งประเทศไทย เพื่อจะไดข้อ้มูลความคิดเห็นท่ีมีความครอบคลุม
มากยิ่งข้ึนและเพื่อใชใ้นการวางแผนการตลาดการให้บริการกรมธรรมป์ระกนัชีวิต และน ามาสู่การ
บริหารงานท่ีมีคุณภาพยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม  
พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทัศนคติทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต  
บริษัท อลอิันซ์ อยุธยา ประกันชีวติ จ ากดั (มหาชน) ของผู้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง  
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวทิยานิพนธ์ หลกัสูตรปริญญาวทิยาศาสตรมหาบณัฑิต 
สาขาการส่ือสารการตลาด มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ วตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการเก็บขอ้มูลส าหรับ
อธิบายพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของ
บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ผูศึ้กษาจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านตอบแบสอบถามน้ีท่ีเป็นความจริงและครบถว้น เพื่อ
จะไดผ้ลการวจิยัท่ีถูกตอ้ง สมบูรณ์ตามความมุ่งหมาย โดยในส่วนของขอ้มูลส่วนบุคคล ผูศึ้กษาจะ
เก็บรักษาเป็นความลบัอยา่งเคร่งครัด และไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลต่อสาธารณชนในทุกกรณี รวมทั้ง
การวเิคราะห์ขอ้มูลจะท าในภาพรวมเท่านั้น 

 
แบบสอบถาม ประกอบไปด้วย 5 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนท่ี  1  ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอมถาม  
ส่วนท่ี  2  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  
ส่วนท่ี  3 พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตบริษทั อลิอนัซ์ 

อยธุยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน)  
 ส่วนท่ี  4  ทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 5  การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ  ากดั 
(มหาชน) ของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติในเขกรุงเทพมหานคร 
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ค าช้ีแจง  กรุณาตอบแบบสอบถามน้ีโดยใส่เคร่ืองหมาย   ลงใน   หรือเติมขอ้มขอ้คงวามลงใน
ช่องวา่ง  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากท่านจะถูกปกปิดเป็นความลบั แต่จะน ามาวเิคราะห์ในลกัษณะภาพรวมเพื่อ
ประกอบการท าวิจยัเท่านั้น 
 
ส่วนที ่ 1 ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอมถาม  

1. เพศ    ชาย                  หญิง 
2. อาย ุ   นอ้ยกวา่  25 ปี     25-40 ปี  

                            41-55 ปี     มากกวา่ 55 ปี 
3. สถานภาพสมรส  โสด                                                     สมรส แต่ไม่มีบุตร 

                           สมรสและมีบุตร                                  หยา่ร้าง/หมา้ย 
4. อาชีพ               พนกังานบริษทัเอกชน             ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

               ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ       อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……… 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   นอ้ยกวา่  10,000 บาท   10,001-30,000 บาท  

 30,001-50,000 บาท    มากกวา่ 50,000 บาท  
6. ระดบัการศึกษาสูงสุด   ต ่ากวา่มธัยมศึกษา    มธัยมศึกษาตอนตน้  

    มธัยมศึกษาตอนปลาย  ปวซ. / ปวส.  
    ปริญญาตรี     ปริญญาโท 
    ปริญญาเอก 

ส่วนที ่ 2 พฤติกรรมของผู้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ บริษัท อลอินัซ์ อยุธยา ประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน)   จังหวดักรุงเทพมหานคร 

1. ปัจจุบนัท่านเลือกซ้ือประกนัชีวติแบบใด 
 แบบสะสมทรัพย ์   แบบตลอดชีพ 
 แบบเงินได ้    แบบชัว่ระยะเวลา 

2. จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิตทั้งหมดท่ีท่านมี 
 0 ฉบบั     1 ฉบบั 
 2 ฉบบั     มากกวา่ 3 ฉบบั 

3. สาเหตุใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตของท่าน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 เพื่อเป็นการออมเงิน    เพื่อเป็นค่ารักษาพยาบาล  
 เพื่อชดเชยรายได ้    เพื่อเป็นทุนการศึกษาส าหรับบุตร  
 อ่ืนๆ (โปรด ระบุ)………………………………………………………… 
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4. ท่านทราบขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติหรือไม่  
 ทราบ     ไม่ทราบ   

5. ถา้หากท่านท าประกนัชีวติ วงเงินท่ีเอาประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของท่านมีจ านวน
เท่าใด 
 ต  ่ากวา่  100,000  บาท    100,001-500,000 บาท  
 500,001-1,000,000 บาท    มากกวา่  1,000,001 บาท  

6. ระยะเวลาท่ีท่านช าระเบ้ียประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีท่านท ามีระยะเวลาก่ีปี 
 1-5 ปี     6-10 ปี  
 11-15 ปี     16-20 ปีข้ึนไป 

7. ท่านส่งเบ้ียประกนัต่อเดือนในวงเงินเท่าใด 
 1,000-3,000 บาท    3,001-5,000 บาท  
 5,001-7,000 บาท     มากกวา่ 7,000 บาท  

8. ระยะเวลาของกรมธรรมป์ระกนัชีวติของท่านมีระยะเวลาคุม้ครองก่ีปี 
 1-5 ปี     6-10 ปี  
 11-15 ปี     16-20 ปีข้ึนไป 

9. บุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวติของท่านมากท่ีสุด คือ  
 ตวัเอง     บิดา/มารดา         บุตร 
 สามี/ภรรยยา    ญาติ พี่นอ้ง         เพื่อน  
 ตวัแทน  

10. วธีิการช าระค่าเบ้ียประกนัส าหรับกรมธรรมป์ระกนัชีวติ (ฉบบัล่าสุดของท่าน) 
 ช าระดว้ยเงินสด    หกัจากบญัชีธนาคาร 
 ช าระดว้ย Credit Card   ช าระผา่นเคาน์เตอร์เซอร์วสิ หรือช่องทางอ่ืน 
 อ่ืน……………………………………………… 

ส่วนที่  3  พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของผู้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา 
ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน)  
ค าช้ีแจง   ท่านเปิดรับข่าวสารของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) จากช่องทาง
ใด  (ตอบเพียง 1 ขอ้)     
 อีเมล ์/จดหมาย   โทรทศัน์     อินเตอร์เน็ต 
 เพื่อนบอกต่อ   ป้ายโฆษณา      หนงัสือพิมพ ์
 ตวัแทนจ าหน่าย   ครอบครัว / ญาติ   



184 
 

ค าช้ีแจง ท่านเคยรับรู้เน้ือหาข่าวสารผา่นส่ือของบริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) 
ในประเด็นต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด ใส่เคร่ืองหมาย   ลงใน  ช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด  

ล าดบัท่ี  การเปิดรับข่าวสาร มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง นอ้ย  นอ้ยท่ีสุด  
1 ท่านมีความสนใจในการติดตามขา่วสาร

เก่ียวกบับริษทัประกนั 
     

2 ท่านมีความสนใจในการติดตามขา่วสาร
เก่ียวกบัการท าประกนัชีวติ  

     

3 ท่านรับรู้วา่บริษทัประกนัมีการใหบ้ริการ
ดว้ยทีมงานท่ีมีความเช่ียวชาญ 

     

4 ท่านรับรู้วา่บริษทัประกนั น าเทคโนโลยท่ีี
ทนัสมยัมาประยกุตใ์ชเ้หมาะสม  

     

5 ท่านรับรู้วา่บริษทัประกนัจะสามารถจ่ายค่า
คุม้ครองไดเ้พียงพอและเหมาะสม 

     

6 ท่านรับรู้การบริการท่ีดีจากการเขา้รับการ
รักษาท่ีสถานพยาบาล 

        

7 ท่านรับรู้ความคุม้ครองท่ีคุม้ค่าหลงัจากการ
เขา้รับการรักษาท่ีสถานพยาบาล 

     

8 ท่านมีความประทบัใจในการบริการท่ีไดรั้บ
จากบริษทัประกนั 

     

 
ส่วนที่  4 ทัศนคติที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกัน
ชีวติ จ ากดั (มหาชน)  

ล าดบัที ่ ทศันคต ิ
มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1 ด้านผลติภณัฑ์      
 1. เง่ือนไขในการจ่ายจ่ายผลประโยชน์เหมาะสม      
 2. บริษทัประกนัมีช่ือเสียง      
 3. ระยะเวลากรมธรรมมี์ความเหมาะสม      
 4. ระยะเวลาในการช าระเบ้ียเหมาะสม       
 5. กรมธรรมมี์ความคุม้ครองตามความตอ้งการ เช่นชดเชย

รายวนั ค่ารักษาพยาบาล 
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 6. มีผลตอบแทนท่ีคุม้ค่า      
2 ด้านราคา      
 1. เบ้ียประกนั เหมาะสมกบัผลตอบแทน      
 2. ความคุม้ค่าระหวา่งเบ้ียประกนักบัความคุม้ครอง      
3 ด้านช่องทางการจ าหน่าย      
 1. สามารถติดต่อไดส้ะดวกต่อการใชบ้ริการ      
 2. ส านกังานมีท่ีจอดรถเพียงพอ      
 3. การเดินทางไปส านกังานสะดวก      
 4. สามารถช าระเบ้ียประกนัไดห้ลายช่องทาง      
4 ด้านส่งเสริมการตลาด      
 1. มีการใชก้ารส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ       
 2. มีการแจง้ขอ้มูล ประชาสมัพนัธ์ส่งถึงผูรั้บบริการอยา่ง

สม ่าเสมอ  
     

 3. จดัรายการพิเศษเน่ืองในโอกาสส าคญั       
5 ด้านบุคคล      
 1. พนกังานใหก้ารค าแนะน าไดอ้ยา่งดี        
 2. พนกังานดูแลผูรั้บบริการอยา่งสม ่าเสมอ      
 3. พนกังานมีกริยา มารยาทดี แต่งกายสะอาดเรียบร้อย      
 4. พนกังานหรือตวัแทน สามารถติดต่อไดต้ลอดเวลา       
6 ด้านกายภาพ      
 1. เป็นบริษทัขนาดใหญ่ ใชเ้ทคโนดลยทีนัสมยั      
 2. ภายในอาคารรับบริการสะอาดและมีระเบียบ      
 3. ภายในอาคารมีบรรยากาศท่ี ตกแต่งสวยงามทนัสมยั      
 4. มีป้ายบอกอยา่งชดัเจนแนะน าบริการในจุดต่างๆ       
 5. มีส่ิงอ านวยความสะดวกเพียงพอ       
7 ด้านกระบวนการ       
 1. ความถูกตอ้งครบถว้นของกรมธรรม ์      
 2. การใหบ้ริการสะดวกและรวดเร็ว       
 3. การเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนไม่ยุง่ยาก       
 4. ระยะเวลาการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนชดัเจนและไม่นาน      
 5. การแจง้เตือนผูรั้บบริการเม่ือใกลถึ้งก าหนดช าระค่าเบ้ียประกนั       
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ส่วนที ่5  การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ บริษัท อลอินัซ์ อยุธยา ประกนัชีวติ จ ากดั 
(มหาชน) จังหวดักรุงเทพมหานคร 

ล าดบัท่ี ขอ้มูลข่าวสาร มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอ้ย 
 

นอ้ย
ท่ีสุด 

1 ขั้นตอนในการท าประกนัชีวติ      
2 ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัประกนัชีวติ      
3 รายละเอียดของกรมธรรมแ์ต่ละประเภท      
4 รายละเอียดของผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่

ละประเภท 
     

5 สิทธิประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากกรมธรรมแ์ต่ละประเภท      
6 การบริการหลงัการขายของตวัแทนประกนัชีวติ      
7 รายละเอียดการช าระเงินเม่ือไม่มีตวัแทนมาใหบ้ริการ      
8 รายละเอียดเก่ียวกบัการติดต่อเคลมประกนั      
9 สถานพยาบาลท่ีสามารถใชบ้ริการไดเ้ม่ือเกิดเหตุการณ์      

  

ขอขอบคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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