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This research aims to examine 1) the needs of the elderly in 
NakhonPathom who want to buy life insurance. 2)  the strategic marketing mix of 
insurance companies, and 3) to propose an appropriate strategic marketing mix for 
life insurance Company in NakhonPathom. Questionnaire was used to collect data 
from NakhonPathom residents who were over 50 years of age (n = 400).  The findings 
showed that the majority of the respondents were female at 50-55 years of age. The 
analysis of the marketing mix strategy of insurance companies showed that Ayudhya 
Allianz Life Insurance (PLC) was the only insurance company that has refunding 
policy. The Thai Insurance Company offers the highest subsidize compared with 
other company if the customer dies in the first 2 years of contract.  Others marketing 
strategy of the insurances companies are quiet similar.   

It is recommended that strategic marketing mix for a life insurance 
company that is appropriate for the elderly in NakhonPathom included: the 
insurance companies should conduct research and develop insurance policies that 
focus on life insurance benefits for customers; pricing premiums in line with the 
benefits that customers will receive; continuosly training staff to develop knowledge 
and skills in customer service;  and, to satisfy customer, informing of monitoring 
progress in every step of the process is necessary.  
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บทที ่1 
บทนาํ 

 
1.1 ความเป-นมาและความสําคัญของป�ญหา 

มนุษย�ทุกคนย
อมต#องการมีการศึกษาท่ีดี รายได#ท่ีม่ันคง รวมถึงการมีสุขภาพท่ีแข็งแรง 
แต
ในความเป-นจริงแล#วทุกคนล#วนต#องเผชิญกับความไม
แน
นอนและการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ไม

อาจคาดคะเนได#ว
าจะเกิดอะไรข้ึนในอนาคต ไม
ว
าจะเป-นโรคภัยไข#เจ็บภัยทางธรรมชาติหรืออุบัติเหตุ 
รวมถึงความเจริญก#าวหน#าทางเทคโนโลยีท่ีก
อให#เกิดประโยชน�มากมาย แต
ในขณะเดียวกันก็ได#เพ่ิม
ความเสี่ยงต
ออันตรายด#วย วิธีการหนึ่งท่ีจะสามารถช
วยบรรเทาความเดือดร#อนท่ีเกิดจากอันตราย
เหล
านั้นได#ก็คือ การโอนความเสี่ยงภัยให#กับบริษัทประกันชีวิต (เมธา สุพงษ�, 2554) 

ประกันชีวิตยังเป-นเครื่องมือทางการเงินอย
างหนึ่ง ท่ีจะเป-นตัวช
วยแบ
งเบาภาระทางการ
เงินหากเกิดเหตุท่ีไม
คาดฝ�นข้ึน เช
น การได#รับการชดเชยค
ารักษาพยาบาลกรณีต#องเข#ารับการรักษา
ในฐานะผู#ป�วยใน ซ่ึงเป-นผลจากการประสบอุบัติเหตุ ซ่ึงค
ารักษาพยาบาลในบางครั้ง เป-นจํานวนเงินท่ี
ค
อนข#างสูงอาจส
งผลกระทบต
อการเงินของครอบครัวได# ฉะนั้น การรู#จักวางแผนเตรียมรับมือความไม

แน
นอนท่ีอาจเกิดข้ึนจึงถือเป-นความไม
ประมาท (บมจ.พรูเด็นเชียล ประกันชีวิต, 2556) 

อย
างไรก็ตาม การซ้ือประกันชีวิตไม
ใช
เพราะกลัวว
าจะเสียชีวิตเพียงอย
างเดียว แต

วัตถุประสงค�หลักของการซ้ือประกันชีวิตก็เพ่ือเป-นหลักประกันไม
ให#รายได#ของเราสูญสิ้นไป โดยไม
ได#
รับการชดเชย โดยเฉพาะในยามท่ีเสียชีวิตก
อนเวลาอันควร การประกันชีวิตจะเป-นหลักประกันในการ
ชดเชยรายได#ให#แก
ครอบครัว หรือรับเงินชดเชยบางส
วนของรายได#ท่ีเคยได#รับ แต
หากยังมีชีวิตอยู
 
เม่ือพ#นระยะเวลาท่ีสามารถทํางานได#ก็ยังได#รับความคุ#มครองด#วยเช
นกัน ดังนั้นการประกันชีวิต
สามารถทําให#มีเงินสํารองในยามฉุกเฉินไม
ว
าจะเกิดจากอุบัติเหตุหรือเสียชีวิตก็ตาม (จิตติ ติงศภัทิย�, 
2554) 

ธุรกิจประกันชีวิตยังมีโอกาสเติบโตได#อย
างต
อเนื่อง ด#วยสินค#าและช
องทางการขายท่ี
หลากหลายในการเข#าถึงลูกค#าได#สะดวกมากข้ึน ขณะท่ีแนวโน#มรูปแบบประกันชีวิตท่ีนิยมยังคงเป-น
รูปแบบการออมท่ีแตกต
างกันไปท้ังระยะเวลาการคุ#มครองและระยะเวลาชําระเบี้ย เพ่ือให#ตอบโจทย�
ผู#บริโภคมากข้ึน นอกจากนี้ผลิตภัณฑ�ประกันสุขภาพก็ยังได#รับการตอบรับท่ีดีอย
างต
อเนื่อง จาก
แนวโน#มการใส
ใจสุขภาพมากข้ึนของคนในป�จจุบัน ทําให#ประกันชีวิตอยู
ในรูปของส
วนควบคุ#มครอง
สุขภาพ ค
ารักษาพยาบาล รวมถึงโรคร#ายแรงต
างๆ ด#วย (สาระ ล่ําซํา, 2559) สํานักงานเศรษฐกิจการ
คลังคาดว
า เศรษฐกิจไทยในป2 2559 มีแนวโน#มขยายตัว โดยได#รับป�จจัยสนับสนุนจากภาครัฐและ 
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ภาคธุรกิจเป-นส
วนสําคัญ คือ การส
งเสริมให#ภาคธุรกิจมีการออกผลิตภัณฑ�ใหม
ๆ เพ่ือตอบสนองต
อ
ความต#องการของลูกค#าในทุกกลุ
มเป�าหมาย รวมถึงการส
งเสริมและสนับสนุนให#ความรู#ด#านการ
ประกันชีวิตแก
ประชาชนทุกกลุ
มผ
านช
องทางการสื่อสารในรูปแบบท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะการจัดทํา
สื่อประชาสัมพันธ�ให#ความรู#ทางสื่อออนไลน�ต
างๆ เพ่ือเน#นการเข#าถึงประชาชนได#สะดวกและรวดเร็ว
(สํานักงานเศรษฐกิจการคลัง, 2558) 

สํานักงานคณะกรรมการกํากับและส
งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) ได#วาง
มาตรการพัฒนาธุรกิจประกันภัยไว#หลายมิติ โดยเฉพาะอย
างยิ่งการส
งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ�
ประกันภัยให#สอดคล#องกับความต#องการและความเสี่ยงของประชาชนทุกระดับ โดยเฉพาะกลุ
มฐาน
รากเพ่ือให#ผลิตภัณฑ�ประกันภัยมีความหลากหลาย การพัฒนาช
องทางการเข#าถึงการประกันภัยผ
าน
สื่ออิเล็กทรอนิกส�ให#ครอบคลุมในทุกข้ันตอนของการประกันชีวิต ต้ังแต
กระบวนการเสนอขาย
กรมธรรม�ประกันชีวิตจนถึงกระบวนการบริการหลังการขาย เพ่ือลดข้ันตอนและความยุ
งยากใน
กระบวนการขาย เพ่ือให#ประชาชนสามารถเข#าถึงการประกันภัยเพ่ิมข้ึน ซ่ึงธุรกิจประกันภัยจะมี
บทบาทต
อระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศเพ่ิมมากข้ึน ในขณะเดียวกันก็จะเป-นหลักประกัน
ความม่ันคงให#กับประชาชน (สุทธิพล ทวีชัยการ, 2559) 

ประเทศไทยมีประชากรประมาณ 65 ล#านคนและได#เข#าสู
สังคมผู#สูงอายุ (Ageing 
Society) ต้ังแต
ป2พ.ศ.2548 เป-นต#นมา คาดว
าในป2พ.ศ.2568 จะเข#าสู
“สังคมผู#สูงอายุโดยสมบูรณ�” 
(Aged Society) เนื่องจากประชากรส
วนใหญ
มีอายุยืนยาวข้ึน ทําให#โครงสร#างประชากรเปลี่ยนแปลง
ไปจากเดิม ในอีก 25 ป2ข#างหน#าประเทศไทยจะมีผู#สูงอายุถึงร#อยละ 33 ของจํานวนประชากรท้ัง
ประเทศ ซ่ึงหมายความว
าประชากรไทยทุก 3 คน จะมีผู#สูงอายุ 1 คน ท้ังหมดนี้แสดงว
าประเทศไทย
ก#าวเข#าสู
สังคมสูงวัยอย
างรวดเร็วและรุนแรง หากพิจารณาระบบสวัสดิการเพ่ือรองรับการเกษียณอายุ
พบว
า คนวัยทํางานท้ังสิ้น 37 ล#านคน เป-นข#าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจและพนักงานเอกชน
จํานวนน#อยท่ีมีระบบสวัสดิการรองรับ คนวัยทํางานส
วนใหญ
ซ่ึงประกอบอาชีพอิสระและแรงงานนอก
ระบบ ขาดการวางแผนชีวิตเพ่ือการเกษียณอายุ นอกจากนี้ยังพบว
าผู#สูงอายุส
วนใหญ
ล#วนมีโรค
ประจําตัวท้ังสิ้น และยังพบป�ญหาการประสบอุบัติเหตุเนื่องจากสภาพความเป-นอยู
ท่ีไม
เหมาะสม 
ดังนั้นการเตรียมความพร#อมเพ่ือเข#าสู
สังคมผู#สูงอายุอย
างมีคุณภาพ จึงควรวางแผนการเงินไว#ก
อน 
เพ่ือให#มีเงินออมเพียงพอต
อการใช#จ
ายเม่ือสูงอายุ ท้ังค
าใช#จ
ายในชีวิตประจําวันและค
าใช#จ
ายด#าน
สุขภาพท่ีจะต#องเกิดข้ึนอย
างไม
อาจหลีกเลี่ยงอีกด#วย (เจิมศักด์ิ ป��นทอง, 2558) 

ป�จจุบัน องค�การสหประชาชาติ ยังไม
มีนิยามท่ีแน
นอนว
าอายุเท
าไรจึงจะเรียกว
าเป-น 
“ผู#สูงอายุ” แต
องค�การสหประชาชาติใช#อายุ 60 ป2ข้ึนไปในการนําเสนอสถิติข#อมูลและตัวชี้วัดท่ี
เก่ียวข#องกับผู#สูงอายุ สําหรับประเทศไทยกําหนดนิยาม “ผู#สูงอายุ” ไว#ในพระราชบัญญัติผู#สูงอายุพ.ศ.
2546 มาตรา 3 ดังนี้ ผู#สูงอายุ หมายความว
า บุคคลซ่ึงมีอายุเกินหกสิบป2บริบูรณ�ข้ึนไปและมีสัญชาติ
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ไทย (มูลนิธิสถาบันวิจัยและพัฒนาผู#สูงอายุไทย, 2557) แต
ในงานวิจัยนี้ ผู#สูงอายุ หมายถึง บุคคลท่ีมี
อายุ 50 ป2ข้ึนไปและอาศัยอยู
ในจังหวัดนครปฐม เนื่องจากสํานักงานคณะกรรมการกํากับและส
งเสริม
การประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) กําหนดลักษณะของกรมธรรม�ประกันชีวิตผู#สูงอายุเอาไว#ว
าต#อง
กําหนดอายุข้ันตํ่าของผู#เอาประกันภัยไว#ต้ังแต
 50 ป2ข้ึนไป แต
สําหรับอายุสูงสุดท่ีจะรับประกันข้ึนอยู

กับแต
ละบริษัท ซ่ึงมีท้ังท่ีรับประกันถึงอายุ 70 ป2 แต
บางบริษัทรับได#ถึงอายุ 75 ป2 และคุ#มครองไป
ตลอดชีพหรือจนถึงอายุ 90 ป2 (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2558) 

กลุ
มผู#สูงวัยท่ีเดิมเม่ืออายุเข#าสู
วัยเกษียณแล#ว การจะทําประกันชีวิตใหม
เป-นเรื่องยาก 
ช
องว
างทางการตลาดจึงเกิดข้ึน การแข
งขันกันของธุรกิจประกันชีวิตท่ีหันมาทําตลาดผ
านสื่อโฆษณา
ทางโทรทัศน�มีหลายรายรูปแบบความคุ#มครอง การนําเสนอด#วยเรื่องราวท่ีประทับใจหรือสะเทือนใจ 
ถูกถ
ายทอดออกมาเพ่ือให#ตระหนักและเห็นความสําคัญของการทําประกันชีวิต  บริษัทประกันชีวิตจึง
พัฒนาผลิตภัณฑ�ใหม
เพ่ือตอบสนองลูกค#ากลุ
มนี้ ด#วยการนําดาราหรือพิธีกรรุ
นใหญ
มาเป-นพรีเซน
เตอร�ในการดึงดูดความสนใจ พร#อมด#วยการประดิษฐ�ถ#อยคําท่ีโน#มน#าวใจลูกค#ากลุ
มเป�าหมายด#วยคํา
ว
า “ไม
ต#องตรวจสุขภาพ” ซ่ึงกลายเป-นคําดึงดูดใจได#เป-นอย
างดี แถมด#วย “ไม
ต#องตอบคําถาม
สุขภาพ” ยิ่งส
งผลให#ประกันประเภทนี้ได#รับความนิยมอย
างมาก นั่นจึงเป-นสาเหตุให#บริษัทประกัน
ชีวิตต
างๆ ต#องแข
งขันกันนําเสนอกลยุทธ�เพ่ือกระตุ#นให#กลุ
มเป�าหมายเกิดความต#องการ แล#วสามารถ
ตอบสนองความต#องการนั้นได#อย
างทันท
วงที (หนังสือพิมพ�ผู#จัดการออนไลน�, 2556) 

ในจังหวัดนครปฐม ธุรกิจประกันชีวิตยังคงเป-นธุรกิจท่ีมีแนวโน#มเพ่ิมข้ึนทุกป2 เห็นได#จาก
จํานวนกรมธรรม�ประกันชีวิตในจังหวัดนครปฐมป2พ.ศ.2556 มีจํานวน 46,614 กรมธรรม� และในป2 
พ.ศ.2557 มีจํานวน 60,045 กรมธรรม� เพ่ิมข้ึนร#อยละ 22.36 (สํานักงาน คปภ., 2558) การศึกษาถึง
กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐมนั้น เพ่ือเป-น
ประโยชน�ต
อธุรกิจประกันชีวิต ได#รับทราบถึงความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาดในการทํา
ประกันชีวิตของผู#บริโภคอย
างแท#จริง และสามารถนําไปเป-นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ�ให#ตรงกับ
กลุ
มเป�าหมายมากยิ่งข้ึน 

 
1.2 วัตถุประสงค�ของการวิจัย 

1.2.1 เพ่ือศึกษาความต#องการของผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐมท่ีต#องการซ้ือประกันชีวิต 
1.2.2 เพ่ือศึกษากลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดของบริษัทประกันชีวิต 
1.2.3 เพ่ือเสนอแนวทางในการกําหนดกลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกัน

ชีวิตท่ีเหมาะสมสําหรับผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐม 
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1.3 ขอบเขตการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เป-นการวิจัยเชิงสํารวจเพ่ือศึกษากลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัท

ประกันชีวิต และป�จจัยท่ีส
งผลต
อการซ้ือประกันชีวิตของผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐมโดยกําหนด
ขอบเขตการวิจัยดังนี้ 

1.3.1 ขอบเขตด#านเนื้อหา 
เป-นการศึกษาความต#องการของผู#สูงอายุในการซ้ือประกันชีวิต ซ่ึงประกอบด#วย 

ข#อมูลท่ัวไปของผู#ตอบแบบสอบถาม ป�จจัยทางด#านส
วนประสมการตลาด และข#อเสนอแนะ 
1.3.2 ขอบเขตด#านพ้ืนท่ี 

พ้ืนท่ีในการศึกษา คือ จังหวัดนครปฐม 
1.3.3 ขอบเขตด#านประชากร 

ประชากรท่ีใช#ในการศึกษา คือ ผู#ท่ีอาศัยอยู
ในจังหวัดนครปฐมและมีอายุต้ังแต
 50 
ป2ข้ึนไป 

1.3.4 ขอบเขตด#านระยะเวลา 
ทําการศึกษาและเก็บรวมรวมข#อมูลต้ังแต
เดือนมีนาคม 2559 ถึงเดือนพฤษภาคม 

2559 
 
1.4 ประโยชน�ที่คาดว
าจะได#รับ 

1.4.1 ทราบถึงความต#องการของผู#สูงอายุในการทําประกันชีวิต 
1.4.2 ทราบถึงกลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดของบริษัทประกันชีวิต 
1.4.3 เพ่ือเป-นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกัน

ชีวิต 
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1.5 กรอบแนวคิดการวิจัย 
กรอบแนวคิดในการวิจัยเรื่อง กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือ

ผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐม แสดงในภาพท่ี 1 
 

 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 

ป�จจัยส�วนบุคคล 

� เพศ 

� อายุ 

� ระดับการศึกษา 

� อาชีพ 

� รายได( 

ป�จจัยส�วนประสมการตลาด 

� ด(านผลิตภัณฑ0 

�ด(านราคา 

�ด(านช�องทางการจําหน�าย 

� ด(านการส�งเสริมการขาย 

� ด(านบุคลการ 

�ด(านกระบวนการ 

� ด(านลักษณะทางกายภาพ 

ความต(องการของผู(สูงอายุ 

ในการทําประกันชีวติ 

แนวทางในการกําหนดกลยุทธ0

ส�วนประสมการตลาดสําหรับ

บริษัทประกันชีวิตท่ีเหมาะสม

สําหรับผู(สูงอายุ 

ในจังหวัดนครปฐม 
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1.6 คํานิยามศัพท�เฉพาะ 
กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาด หมายถึง ส
วนประสมการตลาด (7Ps) ซ่ึงประกอบด#วย

ผลิตภัณฑ� ราคา ช
องทางการจัดจําหน
าย การส
งเสริมการตลาดบุคลากร กระบวนการ และลักษณะ
ทางกายภาพ 

ผู#สูงอายุ หมายถึง ผู#ท่ีมีอายุตั้งแต
 50 ป2ข้ึนไป และอาศัยอยู
ในจังหวัดนครปฐม 
บริษัทประกันชีวิต หมายถึง บริษัทประกันชีวิตท่ีมีแบบประกันเพ่ือผู#สูงอายุและมีเง่ือนไข

อายุรับประกันภัยเริ่มท่ี 50 ป2ภายในจังหวัดนครปฐม 
กรมธรรม� หมายถึง สัญญาท่ีผู#รับประกันออกให#กับผู#เอาประกันภัย โดยระบุข#อตกลง และ

เง่ือนไขต
างๆ เก่ียวกับการประกันชีวิต 
เบี้ยประกัน หมายถึง จํานวนเงินท่ีผู#เอาประกันตกลงจะจ
ายให#กับผู#รับประกันตามสัญญา

ประกันชีวิตอาจชําระครั้งเดียว ณ เวลาทําสัญญาหรือแบ
งชําระเป-นงวดๆก็ได# 
โรงพยาบาลคู
สัญญา หมายถึง สถานพยาบาลท่ีมีใบอนุญาตจัดต้ังและดําเนินการถูกต#อง

ตามกฎหมายและได#รับการแต
งต้ังจากบริษัทฯ ให#เป-นสถานพยาบาลตรวจสุขภาพผู#ขอเอาประกัน ซ่ึง

สามารถตรวจได#กับแพทย�ทุกท
านท่ีประจําอยู
โรงพยาบาลคู
สัญญา และสามารถใช#ใบส
งตัวตรวจโดยท่ี

ตัวแทนหรือลูกค#าไม
ต#องสํารองค
าใช#จ
าย 

ค
าสินไหมทดแทน หมายถึง จํานวนเงินท่ีผู#รับประกันชีวิตหรือบริษัทประกันภัยจะจ
ายให#

ผู#เอาประกันชีวิตหรือผู#รับประโยชน�ตามท่ีระบุไว#ในสัญญากรมธรรม� 

ผลประโยชน� หมายถึง ผลประโยชน�รวมท้ังหมดท่ีผู#เอาประกันจะได#รับจากการทําประกัน

ชีวิต ในท่ีนี้ผลประโยชน�จะหมายถึง ผลประโยชน�ในเงินคืนกรณีครบสัญญา และผลประโยชน�ในรูป

สินไหมทดแทนเม่ือเสียชีวิตในระหว
างทําสัญญา 

อายุขณะทําประกันชีวิต หมายถึง อายุของผู#ทําประกันชีวิต 

ทุนประกัน/จํานวนเงินเอาประกันภัย หมายถึง จํานวนเงินท่ีผู#ทําประกันชีวิตได#ตกลงทํา

สัญญาไว#กับบริษัทประกันชีวิต โดยบริษัทประกันชีวิตจะจ
ายจํานวนเงินเอาประกันภัยให#แก
ผู#ทํา

ประกันชีวิตเม่ือมีชีวิตอยู
จนครบกําหนดสัญญา หรือเสียชีวิตในระยะเวลาเอาประกันภัย 

เงินคืน หมายถึง จํานวนเงินท่ีบริษัทประกันชีวิตจ
ายให#แก
ผู#รับเงินรายป2ตามเง่ือนไข

กรมธรรม�ประกันชีวิตแบบเงินรายป2 ซ่ึงผู#รับประกันภัยสัญญาว
า ตราบใดท่ีผู#เอาประกันชีวิตยังมีชีวิต

อยู
 บริษัทจะจ
ายเงินให#ตลอดไปจนกว
าจะเสียชีวิต หรือจะจ
ายให#ชั่วระยะเวลาหนึ่งตามท่ีตกลงไว# เงิน

รายป2นี้อาจจะจ
ายเป-นงวด รายป2 รายครึ่งป2 หรือรายเดือนก็ได# จํานวนเงินท่ีจ
ายอาจจะคงท่ี เพ่ิมข้ึน 

หรือเปลี่ยนแปลงก็ได# 
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ครบกําหนดสัญญา หมายถึง กําหนดระยะเวลาสิ้นสุดของสัญญาประกันชีวิต ซ่ึงผู#รับ

ประกันภัยจะต#องจ
ายเงินตามสัญญาประกันชีวิตนั้น 

มูลค
าเงินสด หมายถึง เม่ือผู#เอาประกันภัยได#ส
งเบี้ยประกันภัยเป-นระยะเวลาหนึ่ง 

โดยท่ัวไปต้ังแต
 2 หรือ 3 ป2ข้ึนไป กรมธรรม�ประกันชีวิตฉบับนั้นจะเกิดมูลค
าข้ึนมูลค
านี้เรียกว
า มูลค
า

เงินสด ซ่ึงถ#าผู#เอาประกันภัยบอกเลิกสัญญาก
อนสัญญาถึงกําหนด ผู#รับประกันภัยจะจ
ายมูลค
าเงินสด

คืนให#แก
ผู# เอาประกันภัย เงินท่ีจ
ายคืนนี้ เรียกว
า มูลค
าเวนคืนกรมธรรม�ประกันชีวิต (Cash 

Surrender Value หรือ Surrender Value) 

แบบสะสมทรัพย� หมายถึง การประกันชีวิตแบบหนึ่งซ่ึงผู#รับประกันภัยจะจ
ายจํานวนเงิน

เอาประกันชีวิตให#แก
ผู#เอาประกันชีวิตหากยังมีชีวิตอยู
จนกรมธรรม�ครบกําหนด หรือจ
ายจํานวนเงิน

เอาประกันชีวิตให#แก
ผู#รับประโยชน�ถ#าผู#เอาประกันชีวิตถึงแก
กรรมขณะท่ีกรมธรรม�ยังมีผลบังคับตาม

ระยะเวลาท่ีกําหนด 

แบบชั่วระยะเวลา หมายถึง การประกันชีวิตแบบหนึ่ง ซ่ึงสัญญาว
าจะให#ความคุ#มครอง

เม่ือผู#เอาประกันภัยถึงแก
กรรมภายในระยะเวลาท่ีกําหนด เม่ือเลยกําหนดท่ีตกลงแล#วสัญญาก็เป-นอัน

สิ้นสุดโดยไม
มีมูลค
าใดๆ โดยปกติจะกําหนด 1 ป2 หรือ 5 ป2 
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บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข#อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข#องท่ีผู#วิจัยได#ทําการทบทวนเพ่ือเป-นพ้ืนฐานในการศึกษาเรื่อง     
กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐม มีดังต
อไปนี้ 

2.1 ความหมายของกลยุทธ� 
2.2 แนวคิดส
วนประสมการตลาด 
2.3 ความหมายของประกันชีวิต 
2.4 ประเภทและรูปแบบของประกันชีวิต 
2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวข#อง 
 

2.1 ความหมายของกลยทุธ� 
กลยุทธ� หรือ Strategy รากคํามาจากภาษากรีก กลยุทธ� คือ วิธีการต
อสู#เพ่ือให#ได#ชัยชนะ

ทางการรบ หรือวิธีการบริหารเพ่ือให#ได#ความได#เปรียบในการแข
งขันทางธุรกิจ (ลิม คัมมาร�, 2558) 
กลยุทธ� (Strategy) คือ แนวคิด (Principle) หรือความคิด (Idea) ท่ีจะทําให#วัตถุประสงค�

ท่ีตั้งไว#ประสบผลสําเร็จ (วิกรานต� มงคลจันทร�, 2558) 
กลยุทธ�การตลาด หมายถึง วิธีใช#ส
วนประสมทางการตลาดให#เหมาะสมกับตลาดเป�าหมาย 

วิธีพ้ืนฐานท่ีสร#างให#เกิดความต#องการผลิตภัณฑ�จากลูกค#าโดยอาศัยโปรแกรมการตลาด และวิธีใช#
เครื่องมือต
างๆ เพ่ือสนองความต#องการของกลุ
มเป�าหมายให#เกิดความพึงพอใจ (สมชาติ กิจยรรยง, 
2557) 

 
2.2 แนวคดิส
วนประสมการตลาด  

ธุรกิจบริการจะใช#ป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) เพ่ือสร#างความพึงพอใจแก

กลุ
มเป�าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน� และคณะ, 2552) 

2.2.1 ผลิตภัณฑ� (Product) สิ่งท่ีเสนอขายเพ่ือตอบสนองในเรื่องความจําเป-นและความ
ต#องการของลูกค#าท่ีมีต
อผลิตภัณฑ�นั้นๆ เป-นหลัก ซ่ึงผลิตภัณฑ�ในธุรกิจบริการมีความแตกต
างจาก
สินค#าท้ังด#านรูปแบบและการดําเนินงานท่ีมากมาย ท้ังท่ีมองเห็นได#และไม
มีตัวตน หรือเป-นสิ่งท่ีผู#ขาย
มอบให#แก
ลูกค#า และลูกค#าจะได#รับผลประโยชน�และคุณค
าของผลิตภัณฑ�นั้นๆ ซ่ึงประกอบด#วย
รูปแบบผลิตภัณฑ� คุณสมบัติ คุณภาพผลิตภัณฑ� ความน
าเชื่อถือ รูปลักษณ�พิเศษ การออกแบบ
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ผลิตภัณฑ�ต#องมีอรรถประโยชน� มีคุณค
าในสายตาของลูกค#า ซ่ึงป�จจุบันการแข
งขันมุ
งเน#นการสร#าง
ผลิตภัณฑ�ท่ีให#คุณค
าแก
ลูกค#ามากกว
าท่ีลูกค#าคาดหวัง 

2.2.2 ราคา (Price) จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเป-นต#องจ
ายเพ่ือให#ได#ผลิตภัณฑ�
หรือหมายถึง ต#นทุนของลูกค#าท่ีต#องเสียไปเพ่ือให#ได#มาซ่ึงตัวผลิตภัณฑ� โดยต#นทุนในท่ีนี้อาจเป-นไปได#
ท้ังมูลค
าของเงินท่ีต#องจ
ายไปในการแลกเปลี่ยน ต#นทุนค
าเดินทาง ต#นทุนค
าท่ีจอดรถ รวมถึงต#นทุนค
า
เสียเวลา โดยลูกค#าจะมีการเปรียบเทียบต#นทุนนี้กับคุณค
า (Value) ของผลิตภัณฑ�นั้นว
าคุ#มค
าหรือไม

ท่ีจะเลือกซ้ือสินค#านั้นๆ โดยต#นทุนในการผลิตหรือการให#บริการ จะพิจารณาถึงต#นทุน (Cost) ของ
ลูกค#าอยู
เป-นหลัก ซ่ึงมักจะใช#ราคาเป-นท่ียอมรับได#ท้ัง 2 ฝ�าย คือ ผู#ขายได#รับผลกําไรเพียงพอและผู#
ซ้ือหรือผู#ใช#บริการสามารถจ
ายได# และได#รับผลประโยชน�ตามข#อตกลง กล
าวคือ เม่ือลูกค#าจ
ายเงิน
จํานวนหนึ่งซ้ือ ราคายังเป-นตัวกําหนดความคาดหวังของลูกค#าว
าจะได#รับผลตอบแทนคุ#มค
ากับมูลค
า
ของเงินท่ีเสียไป  

2.2.3 ช
องทางการจัดจําหน
าย (Place) การเคลื่อนย#ายผลิตภัณฑ�จากผู#ผลิตไปยังผู# 
บริโภคหรือผู#ใช#ทางธุรกิจ หรือหมายถึง เส#นทางท่ีผลิตภัณฑ�หรือกรรมสิทธิ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด 
จําเป-นต#องพิจารณาถึงความสะดวกสบาย (Convenience) ในการรับบริการ การส
งมอบสู
ลูกค#า 
สถานท่ี และเวลาในการส
งมอบ ลูกค#าควรจะเข#าถึงง
ายท่ีสุดในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกค#าเกิดความ
สะดวกท่ีสุด การเลือกช
องทางในการนําส
งบริการท่ีเหมาะสมข้ึนอยู
กับลักษณะของธุรกิจบริการแต
ละ
ประเภทซ่ึงจะต#องพิจารณาถึงทําเลท่ีต้ัง (Location) เป-นสําคัญ เนื่องจากการบริการบางประเภท
ลูกค#าต#องเดินทางไปยังสถานบริการด#วยตนเอง จึงต#องการอาคารสถานที่ท่ีเหมาะสม และการส
งมอบ
การบริการแก
ลูกค#า (Service Delivery) เนื่องจากการบริการเป-นกระบวนการท่ีมีลูกค#าเข#ามา
เก่ียวข#องอยู
ในกระบวนการด#วย กระบวนการในการส
งมอบบริการจะเป-นส
วนท่ีสําคัญท่ีทําให#ลูกค#า
ตัดสินใจว
าบริการท่ีพวกเขาได#รับคุ#มค
ากับมูลค
าของเงินท่ีพวกเขาจ
ายไปหรือไม
 ซ่ึงในการศึกษาครั้งนี้ 
ช
องทางการจัดจําหน
ายหมายถึง สถานท่ีหรือบริการท่ีลูกค#าได#รับบริการ เช
น บริษัทประกันชีวิต 
ธนาคารพาณิชย�ต
างๆ ดังนั้น สถานท่ีให#บริการดังกล
าวจําเป-นต#องมีความสะดวกในการเดินทาง ท่ีต้ัง
บริษัทหาง
าย มีท่ีจอดรถเพียงพอ เป-นต#น 

2.2.4 ด#านการส
งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือการติดต
อสื่อสาร
เก่ียวกับข#อมูลระหว
างผู#ขายและลูกค#า โดยมีวัตถุประสงค�เพ่ือแจ#งข
าวสาร หรือชักจูงให#เกิดการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกค#า โดยเครื่องมือท่ีใช#ในการสื่อสารการตลาด
ของธุรกิจบริการสามารถทําการส
งเสริมการตลาดได# 4 แบบเรียกว
า ส
วนประสมการส
งเสริมการ 
ตลาด (Promotion Mixed) ซ่ึงประกอบด#วย 

2.2.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป-นการติดต
อสื่อสารแบบไม
ใช#บุคคล (Non 
Personal) เป-นการติดต
อสื่อสารกับกลุ
มผู#รับข
าวสารจํานวนมาก เพ่ือเป-นการส
งข
าวสารและเสนอ
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ขายสินค#าหรือบริการและจูงใจให#เกิดความต#องการ โดยผ
านสื่อต
างๆ เช
น หนังสือพิมพ� วิทยุ 
โทรทัศน� ป�ายโฆษณา 

2.2.4.2 การขายโดยใช#พนักงาน (Personal Selling) เป-นการขายโดยใช#พนักงาน
ขายเป-นการนําเสนอข#อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ�หรือบริการของบริษัทโดยบุคคลใดบุคคลหนึ่ง เป-นการ
ติดต
อโดยตรงแบบเผชิญหน#ากัน 

2.2.4.3 การส
งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป-นเครื่องมือหรือกิจกรรมทาง
การตลาดซ่ึงเพ่ิมคุณค
าให#ผลิตภัณฑ�หรือบริการภายในเวลาท่ีจํากัด นอกเหนือจากการขายโดยการ
โฆษณาและการใช#พนักงานขาย เพ่ือกระตุ#นให#ขายสินค#าได# เช
น การทําบัตรสมาชิกเพ่ือรับส
วนลด 

2.2.4.4 การให#ข
าวสารและการประชาสัมพันธ� (Public Relation) เป-นแผนการ
นําเสนอภาพลักษณ�และความเข#าใจอันดีระหว
างธุรกิจและลูกค#ากลุ
มใดกลุ
มหนึ่ง เพ่ือสร#างทัศนคติท่ีดี
ต
อองค�กรหรือผลิตภัณฑ�  

2.2.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป-นการติดต
อสื่อสารทางการ 
ตลาดกับผู#บริโภคเป�าหมายเพ่ือให#เกิดการตอบสนองโดยตรงในทันที โดยไม
รวมการขายโดยพนักงาน
ขาย เช
น การใช#แคตตาล็อก จดหมายตรง ไปรษณีย�อิเล็กทรอนิกส� (E-mail) 

2.2.5 บุคลากร (People) หมายถึง พนักงาน (Employees) ซ่ึงต#องอาศัยการคัดเลือก
(Selection) การฝ�กอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให#สามารถสร#างความพึงพอใจกับ
ลูกค#าในการใช#บริการ พนักงานควรมีความรู#ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีท่ีสามารถตอบสนองต
อลูกค#า 
มีความน
าเชื่อถือ มีความรับผิดชอบ สื่อสารกับลูกค#าได#ดี มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการ
แก#ป�ญหาต
างๆ เพ่ือให#สามารถสร#างความพึงพอใจให#ลูกค#าได# ดังนั้นธุรกิจท่ีเป-นธุรกิจบริการจะต#องมี
การวางแผนกลยุทธ�ด#านบุคลากร โดยเริ่มต้ังแต
การสรรหาคัดเลือก การพัฒนา การฝ�กอบรม รวมไป
ถึงการจูงใจและปลูกฝ�งลักษณะท่ีจําเป-นต
อการให#บริการ เพ่ือสร#างความพึงพอใจให#กับลูกค#ามากท่ีสุด 
ได#แก
 ทักษะการแก#ไขป�ญหาเฉพาะหน#าให#ลูกค#า การทักทาย การขอบคุณทุกครั้งท่ีลูกค#ามาใช#บริการ 
เพ่ือสร#างความประทับใจให#กับผู#มาใช#บริการ 

2.2.6 กระบวนการให#บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให#บริการแก
ลูกค#า 
ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ เป-นการส
งมอบคุณภาพในการให#บริการกับลูกค#าเพ่ือให#เกิดความรวดเร็ว 
และประทับใจลูกค#า (Customer Satisfaction) เช
น การทักทายและต#อนรับลูกค#าท่ีมาติดต
อ การ
แนะนํา การคิดค
าบริการท่ีเท่ียงตรง และการแก#ไขป�ญหาต
างๆท่ีเกิดข้ึนอย
างรวดเร็ว ในการศึกษาครั้ง
นี้ กระบวนการให#บริการหมายถึง ความรวดเร็วและความเป-นมืออาชีพของระบบการให#บริการของ
บริษัทประกันชีวิต อาทิเช
น ความถูกต#องในการให#บริการ ความรวดเร็วและใช#เวลาท่ีเหมาะสม 
ข้ันตอนการสมัครขอเอาประกันไม
ยุ
งยาก ไม
ซับซ#อน มีความรวดเร็วในการรับค
าสินไหมทดแทน หรือ
รับผลตอบแทน และข้ันตอนการเรียกร#องค
าเสียหายไม
ยุ
งยาก 
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2.2.7 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การพัฒนารูปแบบการ
ให#บริการทําได#โดยการสร#างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management, TQM) หรือต#องแสดง
ให#เห็นคุณภาพของบริการโดยผ
านการใช#หลักฐานท่ีมองเห็นได#เพ่ือสร#างคุณค
าให#กับลูกค#า ได#แก

สภาพแวดล#อมของสถานท่ีให#บริการ และลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกค#า อาคาร
สํานักงาน ทําเลท่ีต้ัง การตกแต
ง เครื่องมือต
างๆ และสามารถทําให#มองเห็นภาพลักษณ�ของการ
บริการได#อย
างชัดเจนด#วย ซ่ึงผู#ประกอบการต#องมีการออกแบบจัดวางสํานักงานให#เป-นระเบียบ
เรียบร#อยสะอาด มีการตกแต
งสํานักงานให#ดูดีเพ่ือสร#างความพึงพอใจให#กับลูกค#าขณะท่ีลูกค#ามารอ
รับบริการ 

สรุปแนวคิดส
วนประสมทางการตลาด พบว
าส
วนประสมทางการตลาด ประกอบด#วย 
ป�จจัยทางด#านผลิตภัณฑ� ด#านราคาด#านช
องทางการจัดจําหน
าย ด#านการส
งเสริมการตลาด ด#าน
บุคลากร ด#านการโฆษณา ด#านบุคลากร ด#านกระบวนการ และด#านลักษณะทางกายภาพ ดังนั้น 
ผู#วิจัยจะนําไปใช#ในการพิจารณาการออกแบบสอบถามเพ่ือศึกษาความต#องการของผู#สูงอายุในการทํา
ประกันชีวิต 

 
2.3 ความหมายของประกันชีวิต 

การประกันชีวิต เป-นวิธีการท่ีบุคคลกลุ
มหนึ่งร
วมกันเฉล่ียภัยอันเนื่องจากการตาย การ
สูญเสียอวัยวะ ทุพพลภาพ และการสูญเสียรายได#ในยามชรา โดยท่ีเม่ือบุคคลใดต#องประสบกับภัย
เหล
านั้น ก็ได#รับเงินเฉลี่ยช
วยเหลือเพ่ือบรรเทาความเดือดร#อนแก
ตนเองและครอบครัวโดยบริษัท
ประกันชีวิตจะทําหน#าท่ีเป-นแกนกลางในการนําเงินก#อนดังกล
าวไปจ
ายให#แก
ผู#ได#รับภัย (สํานักงาน 
คปภ., 2559) 

การประกันภัย เป-นการตกลงกันของบุคคล 2 ฝ�าย คือ ผู#รับประกันภัย (บริษัท) กับผู#เอา
ประกันภัย (ลูกค#า) ในรูปแบบของสัญญาท่ีเรียกว
า “สัญญาประกันภัย” หรือ “สัญญาประกันชีวิต” 
ซ่ึงสัญญานี้จะเริ่มมีผลบังคับนับต้ังแต
วันท่ีมีการตกลงรับประกันเกิดข้ึน และหลังจากท่ีผู#รับประกันภัย
ได#ตอบตกลงรับประกันภัยแล#ว ก็จะออกเอกสารแสดงข#อตกลงของสัญญาให#แก
ผู#เอาประกันภัย 
(ลูกค#า) ไว#เป-นหลักฐาน โดยเอกสารนี้จะต#องมีเนื้อความท่ีมีการตกลงทําสัญญากันไว# เรียกเอกสารนี้
ว
า “กรมธรรม�ประกันภัย” (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2553) 
 
2.4 ประเภทและรูปแบบของประกันชีวิต 

2.4.1 ประเภทของประกันชีวิต 
2.4.1.1 ประเภทสามัญ เป-นการประกันชีวิตท่ีมีจํานวนเงินเอาประกันภัยค
อนข#าง

สูง ต้ังแต
 50,000 บาทข้ึนไป เหมาะสําหรับผู#ท่ีมีรายได#ปานกลางข้ึนไป ในการพิจารณารับประกัน
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ชีวิตอาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือไม
ตรวจสุขภาพ ข้ึนอยู
กับดุลยพินิจของบริษัท และมีการชําระเบี้ย
ประกันภัยเป-นรายป2, ราย 6 เดือน, ราย 3 เดือน หรือรายเดือน 

2.4.1.2 ประเภทอุตสาหกรรม เป-นการประกันชีวิตท่ีมีจํานวนเงินเอาประกันภัยตํ่า 
โดยท่ัวไปต้ังแต
 10,000-30,000 บาท เหมาะสําหรับผู#ท่ีมีรายได#ปานกลางถึงรายได#ตํ่า การชําระเบี้ย
ประกันภัยจะชําระเป-นรายเดือน และไม
มีการตรวจสุขภาพ ฉะน้ันจึงมีระยะเวลารอคอย คือ ถ#าผู#เอา
ประกันภัยเสียชีวิตด#วยโรคภัยไข#เจ็บตามธรรมชาติ บริษัทจะไม
จ
ายจํานวนเงินเอาประกันภัยให# แต
จะ
คืนเบี้ยประกันภัยท่ีผู#เอาประกันภัยได#ชําระมาแล#วท้ังหมด 

2.4.1.3 ประเภทกลุ
ม เป-นการประกันชีวิตท่ีกรมธรรม�หนึ่งจะมีผู#เอาประกันชีวิต
ร
วมกันต้ังแต
 5 คนข้ึนไป ส
วนมากจะเป-นกลุ
มของพนักงานบริษัท ในการพิจารณารับประกันอาจจะมี
การตรวจสุขภาพหรือไม
ตรวจก็ได# ข้ึนอยู
กับดุลยพินิจของบริษัท การประกันชีวิตกลุ
มนี้อัตราเบี้ย
ประกันชีวิตจะตํ่ากว
าประเภทสามัญและประเภทอุตสาหกรรม (สํานักงาน คปภ., 2559) 

 
2.4.2 รูปแบบของประกันชีวิต 

2.4.2.1 แบบตลอดชีพ เป-นการประกันชีวิตท่ีให#ความคุ#มครองตลอดชีพ ถ#าผู#เอา
ประกันภัยเสียชีวิตเม่ือใดในขณะท่ีกรมธรรม�มีผลบังคับ บริษัทประกันชีวิตจะจ
ายจํานวนเงินเอา
ประกันภัยให#แก
ผู#รับประโยชน� วัตถุประสงค�เบื้องต#นของการประกันภัยแบบนี้ เพ่ือจัดหาเงินทุน
สําหรับจุนเจือบุคคลท่ีอยู
ในความอุปการะเม่ือผู#เอาประกันภัยเสียชีวิต หรือเพ่ือเป-นเงินทุนสําหรับการ
เจ็บป�วยครั้งสุดท#ายและค
าทําศพ ท้ังนี้เพ่ือไม
ให#ตกเป-นภาระของคนอ่ืน 

2.4.2.2 แบบสะสมทรัพย� เป-นการประกันชีวิตท่ีบริษัทจะจ
ายจํานวนเงินเอา
ประกันภัยให#แก
ผู#เอาประกันภัย เม่ือมีชีวิตอยู
ครบกําหนดสัญญา หรือจ
ายเงินเอาประกันภัยให#แก
ผู#รับ
ประโยชน�เม่ือผู#เอาประกันภัยเสียชีวิตลงภายในระยะเวลาประกันภัย การประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพย�เป-นส
วนผสมของการคุ#มครองชีวิตและการออมทรัพย� ส
วนของการออมทรัพย� คือส
วนท่ีผู#เอา
ประกันภัยได#รับคืนเม่ือสัญญาครบกําหนด 

2.4.2.3 แบบชั่วระยะเวลา เป-นการประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจ
ายเงิน
ให#แก
ผู#รับประโยชน�เม่ือผู#เอาประกันภัยเสียชีวิตในระยะเวลาประกันภัย วัตถุประสงค�เพ่ือคุ#มครอง 
การเสียชีวิตก
อนวัยอันสมควร การประกันชีวิตแบบนี้ไม
มีส
วนของการออมทรัพย� เบี้ยประกันภัยจึงตํ่า
กว
าแบบอ่ืน ๆ และไม
มีเงินเหลือคืนให#หากผู#เอาประกันภัยอยู
จนครบกําหนดสัญญา 

2.4.2.4 แบบเงินได#ประจํา (แบบบํานาญ) เป-นการประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิต
จะจ
ายเงินจํานวนหนึ่งเท
ากันอย
างสมํ่าเสมอ ให#แก
ผู#เอาประกันภัยทุกเดือน นับแต
ผู#เอาประกันภัย
เกษียณอายุ หรือมีอายุครบ 55 ป2 หรือ 60 ป2 เป-นต#นไป แล#วแต
เง่ือนไขในกรมธรรม�ท่ีกําหนดไว# 
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สําหรับระยะเวลาการจ
ายเงินได#ประจํานี้ข้ึนอยู
กับความต#องการของผู#เอาประกันชีวิตท่ีจะเลือกซ้ือ 
(สมาคมประกันชีวิตไทย, 2553) 

 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข#อง 

ไพลิน โพธิ์ม
วง (2553) ได#ทําการศึกษาเรื่อง “ป�จจัยท่ีมีผลต
อผู#บริโภคในอําเภอเมือง
ลําปางในการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน).” โดยมีวัตถุประสงค�เพ่ือ
ศึกษาป�จจัยท่ีมีผลต
อผู#บริโภคในอําเภอเมืองลําปางในการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตผ
านธนาคาร
กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ซ่ึงเครื่องมือท่ีใช#ในการเก็บข#อมูล คือ แบบสอบถาม โดยคัดเลือกกลุ
ม
ตัวอย
างจากสาขาท่ีมีลูกค#าตัดสินสินใจซ้ือประกันชีวิตจํานวนมาก จํานวน 10 สาขา รวมตัวอย
าง 250 
ราย 

ผลการศึกษาป�จจัยย
อยในแต
ละด#านของส
วนประสมการตลาดบริการท่ีผู#ตอบ
แบบสอบถามให#ค
าเฉลี่ยความสําคัญสูงสุด มีดังนี้ ป�จจัยผลิตภัณฑ� คือ ชื่อเสียงของบริษัทท่ีรับประกัน
ความม่ันคงของธนาคาร ป�จจัยด#านราคา คือ สามารถชําระเบ้ียเป-นรายงวด สามารถชําระเบี้ยโดย
บัตรเครดิตได# มีการคํานวณอัตราผลตอบแทนท่ีแท#จริงแจ#งให#ทราบ ป�จจัยด#านช
องทางการจัด
จําหน
าย คือ ชื่อเสียงของธนาคารซ่ึงเป-นตัวแทนจําหน
าย ป�จจัยด#านการส
งเสริมการตลาด คือ มี
โฆษณาผ
านสื่อต
างๆ ทางโทรทัศน� วิทยุหนังสือพิมพ� และอินเทอร�เน็ต ป�จจัยด#านบุคลากร คือ  
พนักงานธนาคารให#คําแนะนําเพ่ือเลือกแบบประกันท่ีเหมาะสม พนักงานมีความรับผิดชอบในการ
ปฏิบัติงาน ป�จจัยด#านลักษณะทางกายภาพ คือ สถานท่ีภายในธนาคารสะอาดเรียบร#อย ตกแต
ง
สวยงามทันสมัย ธนาคารมีสิ่งอํานวยความสะดวกเพียงพอขณะรอรับบริการ เช
น โต�ะ เก#าอ้ี โทรทัศน� 
หนังสือพิมพ�และ มีน้ําด่ืมไว#ให#บริการ ป�จจัยด#านกระบวนการให#บริการ คือ การให#บริการสะดวกและ
รวดเร็ว 

กรกนก มีประเสริฐวาจา (2550) ได#ทําการศึกษาเรื่อง “ป�จจัยท่ีใช#ในการตัดสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตของผู#บริโภคในกรุงเทพมหานคร” รวบรวมโดยใช#แบบสอบถามจํานวน 250 ชุด ใช#วิธีการ
สุ
มตัวอย
างตามความสะดวก วิเคราะห�ข#อมูลโดยใช#สถิติพรรณนาประกอบด#วย ความถ่ี ร#อยละ และ
ค
าเฉลี่ย 

ผลการศึกษาสรุปได#ดังนี้ ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
เป-นเพศหญิงร#อยละ 56 อายุไม

เกิน 30 ป2ร#อยละ 46 สถานภาพโสดร#อยละ 60 มีการศึกษาปริญญาตรีร#อยละ 72 เป-นพนักงาน
บริษัทเอกชนร#อยละ 46 รายได#ต
อเดือนเฉลี่ย 10,001-15,000 บาทร#อยละ 28 ส
วนใหญ
ทํากรมธรรม�
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย�ร#อยละ 56 ซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตผ
านตัวแทนประกันชีวิตร#อยละ 62
ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญต
อป�จจัยท่ีใช#ในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตโดยรวมอยู
ในระดับมาก 
ป�จจัยด#านผลิตภัณฑ� ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ เรื่องของผลประโยชน�ท่ีได#รับจากกรมธรรม� ป�จจัย
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ด#านราคา ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ จํานวนเบี้ยประกันของกรมธรรม� ป�จจัยด#านช
องทางการจัด
จําหน
าย ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ สามารถติดต
อกับตัวแทนบริษัทประกันชีวิตได#สะดวก ป�จจัยด#าน
การส
งเสริมการตลาด ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ เรื่องการท่ีบริษัทประกันชีวิตมีเว็บไซต�เพ่ือให#ข#อมูล
แก
ลูกค#า ป�จจัยด#านบุคลากร ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ เรื่องตัวแทนประกันชีวิตมีความน
าเชื่อถือ
ไว#วางใจ ป�จจัยด#านลักษณะทางกายภาพ ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ เรื่องผลการดําเนินงานท่ีผ
านมา
อยู
ในเกณฑ�ดี ป�จจัยด#านกระบวนการ ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ เรื่องมีระบบข#อมูลลูกค#าครบถ#วน
และถูกต#อง ป�จจัยการผลิตภาพ ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ เรื่องการมีบุคลากรเพียงพอสามารถ
ให#บริการลูกค#าได#ตามความต#องการ ในเวลาท่ีเหมาะสม และมีรูปแบบสอดคล#องกับความต#องการ
ของลูกค#า  

ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญต
อข้ันตอนและกระบวนการท่ีใช#ในการตัดสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตโดยรวมอยู
ในระดับปานกลาง เหตุจูงใจในการซ้ือประกันชีวิต ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ 
ต#องการความม่ันคงให#ตนเองและครอบครัวในอนาคต การศึกษาข#อมูลก
อนตัดสินใจซ้ือ ให#
ความสําคัญมากท่ีสุดคือ ศึกษาข#อมูลจากข
าวสารและสิ่งพิมพ�ต
างๆ การประเมินทางเลือกเพ่ือ
ตัดสินใจซ้ือ ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ ซ้ือกรมธรรม�ตามความต#องการของตนเอง การตัดสินใจซ้ือ ให#
ความสําคัญมากท่ีสุดคือ ตัดสินใจซ้ือเพราะครอบครัวต#องการความม่ันคง พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
ให#ความสําคัญมากท่ีสุดคือ มีความสบายใจและรู#สึกมีความม่ันคงในชีวิต 

วรัญญา อัครเอกฒาลิน (2555) ได#ทําการศึกษาเรื่อง “ป�จจัยท่ีส
งผลต
อการซ้ือประกัน
ชีวิตทางธนาคารยูโอบี จํากัด (มหาชน) ของผู#บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เพ่ือ
ศึกษาถึงพฤติกรรมของผู#บริโภคในด#านป�จจัยท่ีมีผลต
อการซ้ือประกันชีวิตผ
านธนาคารยูโอบี จํากัด
(มหาชน) ของผู#บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สถิติท่ีใช#ในการวิจัยได#แก
 ค
าร#อยละ 
ค
าเฉลี่ย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบแบบไคสแควร�และตัวแบบการถดถอยเชิงเส#นตรง
พหุคูณ 

ผลการวิจัยพบว
า การศึกษาถึงป�จจัยท่ีมีผลต
อการซ้ือประกันชีวิตของผู#บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยู
ในระดับมาก โดยวัตถุประสงค�ของการซ้ือประกันชีวิตของผู#บริโภค
ส
วนใหญ
เพ่ือเป-นหลักประกันในชีวิต การวิเคราะห�ป�จจัยท่ีมีผลต
อการซ้ือประกันชีวิตผ
านธนาคารยูโอ
บี จํากัด (มหาชน) ของผู#บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยทดสอบไคสแควร�ท่ีระดับ
นัยสําคัญ 0.05 พบว
า บริษัทประกันชีวิต สาเหตุท่ีเลือกทําประกันชีวิต และประเภทของการประกัน
ชีวิต มีความสัมพันธ�กับความต#องการซ้ือประกันชีวิตท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติเท
ากับ 0.05 การศึกษา
ส
วนประสมทางการตลาดของผู#บริโภค มีความสัมพันธ�กับความต#องการซ้ือประกันชีวิต โดยใช#การ
วิเคราะห�การถดถอยเชิงพหุคูณ ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลการศึกษาพบว
า ส
วนประสมทางการตลาด
ท้ัง 7 ด#านประกอบด#วย ผลิตภัณฑ� ราคา ช
องทางการจัดจําหน
าย การส
งเสริมการตลาด บุคคลหรือ
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พนักงานให#บริการ กระบวนการให#บริการ และลักษณะทางกายภาพ มีระดับนัยสําคัญทางสถิติเท
ากับ 
0.05 

สุพัตรา ณ หนองคาย (2555) ได#ทําการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมของผู#สูงวัยในอําเภอ
เชียงใหม
ในการซ้ือประกันชีวิต” ประชากรในการศึกษา คือ ผู#ท่ีมีอายุ 50 ป2ข้ึนไป อาศัยอยู
ในอําเภอ
เมืองเชียงใหม
 ท่ีซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตฉบับใหม
ภายใน 3 ป2ท่ีผ
านมา จํานวน 200 ราย โดยใช#
แบบสอบถามเป-นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข#อมูล การวิเคราะห�ข#อมูลใช#สถิติเชิงพรรณนา ได#แก
 
ความถ่ึ ร#อยละ และค
าเฉลี่ย 

ผลการศึกษาพบว
า ผู#ตอบแบบสอบถามเป-นเพศชายและเพศหญิงจํานวนเท
ากัน มีอายุ 
50-55 ป2 มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงกว
าปริญญาตรี มีอาชีพธุรกิจส
วนตัวหรือเจ#าของ
กิจการมากท่ีสุด มีรายได#ต
อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คนข้ึนไป ส
วน
ใหญ
ไม
มีจํานวนสมาชิกท่ีกําลังศึกษาอยู
 และเป-นหัวหน#าครอบครัว ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มี
กรมธรรม�ประกันชีวิต และเคยซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตด#วยตนเอง 

ผลการศึกษาข#อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของผู#สูงวัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม
 พบว
าผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
ซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตผ
านบริษัทหรือธนาคารคือ 
บริษัท อเมริกันอินเตอร�แนชชั่นแนลแอสชัวรันส� จํากัด (ประเทศไทย) (AIA) จํานวนกรมธรรม�ประกัน
ชีวิตท่ีมีป�จจุบัน คือ 2 กรมธรรม� ผู#ท่ีมีส
วนร
วมในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตมากท่ีสุด คือ 
พนักงานธนาคารหรือตัวแทนประกันชีวิต และแหล
งข#อมูลการรับรู#ข#อมูลข
าวสารเก่ียวกับประกันชีวิต 
คือ พนักงานธนาคารหรือตัวแทนประกันชีวิต ผู#ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลหลักในการทําประกันชีวิต
มากท่ีสุด คือ เพ่ือเป-นหลักประกันให#กับครอบครัว ส
วนใหญ
รูปแบบกรมธรรม�ประกันชีวิตท่ีมี คือ 
แบบสะสมทรัพย� (EndowmentInsurance) เป-นการผสมผสานระหว
างการคุ#มครองชีวิตและการ
ออมทรัพย� โดยบริษัทประกันจะจ
ายเงินเม่ือผู#เอาประกันเสียชีวิตหรืออยู
จนครบสัญญา มีค
าเบี้ย
ประกันชีวิตต
อป2มากท่ีสุดคือ 10,001-15,000 บาท การชําระค
าเบี้ยประกันชีวิต คือ ชําระเป-นราย
เดือน วิธีการชําระค
าเบี้ยประกันชีวิตหักผ
านบัญชีธนาคารฯ ผู#ตอบแบบสอบถามใช#เวลาในการ
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม�มากท่ีสุด คือ มากกว
า 1 เดือนแต
ไม
เกิน 2 เดือน มีระยะเวลาในการชําระเบี้ย
ประกันชีวิต 15-21 ป2 สําหรับการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตเพ่ิมในอนาคตข#างหน#า คือ อาจจะไม
ซ้ือ 
ส
วนใหญ
การแนะนําเพ่ือนๆ หรือคนรู#จักซ้ือประกันชีวิตในอนาคต คือ แนะนําอย
างแน
นอน 

ป�จจัยส
วนประสมการตลาดบริการ ป�จจัยย
อยท่ีให#ความสําคัญท่ีมีผลต
อการตัดสินใจใน
การซ้ือประกันชีวิต มีค
าเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด คือ ป�จจัยด#านกระบวนการให#บริการ และให#
ความสําคัญมีค
าเฉลี่ยในระดับมากเรียงลําดับ คือ ป�จจัยด#านการส
งเสริมการตลาด ป�จจัยด#านราคา
ป�จจัยด#านผลิตภัณฑ�และลักษณะทางกายภาพ และป�จจัยด#านการจัดจําหน
ายสําหรับป�จจัยย
อยให#
ความสําคัญ 10 ลําดับแรกดังนี้ บริการตรวจสุขภาพฟรี มีศูนย�ให#บริการข#อมูล (Call Center) ไว#คอย
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ให#บริการ ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขายหรือ
พนักงานธนาคาร ข้ันตอนการเรียกร#องค
าเสียหาย ไม
ยุ
งยากตัวแทนสามารถให#ข#อมูลผลิตภัณฑ�ได#
อย
างชัดเจน มีพนักงานหรือตัวแทนสอบถามความต#องการท่ีแท#จริงของลูกค#าก
อนเสนอรูปแบบของ
การประกันชีวิต เง่ือนไขการทําประกันมีความน
าสนใจ เช
น ไม
ต#องตรวจสุขภาพ หรืออายุเท
าไหร
ก็ทํา
ได# เป-นต#น ความสะดวกในการติดต
อ ผลตอบแทนท่ีได#รับมีความคุ#มค
าสัญญาเพ่ิมเติมท่ีให#
ผลประโยชน�กับผู#เอาประกันเช
นสวัสดิการรักษาพยาบาล ข้ันตอนในการทําประกันไม
ยุ
งยาก ไม

ซับซ#อนเป-นต#น 

ธัญญ�รภัส สุขเกษม (2555) ได#ทําการศึกษาเรื่อง “ป�จจัยท่ีมีผลต
อความต#องการและการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรี” กลุ
มตัวอย
าง คือ ประชาชนในจังหวัด
สุพรรณบุรีท่ีมีช
วงอายุ 20-60 ป2 จํานวน 400 คน โดยใช#แบบสอบถามเป-นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข#อมูล สถิติท่ีใช#ในการวิเคราะห�ข#อมูล ได#แก
 ค
าความถ่ึ ค
าร#อยละ ค
าเฉลี่ย ส
วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ค
าที ค
าเอฟ และการวิเคราะห�ค
าสหสัมพันธ� โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

ผลการวิจัยพบว
า ป�จจัยส
วนบุคคลของประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรีส
วนใหญ
เป-นเพศ
หญิง อายุ 31-40 ป2 สถานภาพสมรสแล#ว จํานวนบุตร 2 คน ระดับการศึกษาตํ่ากว
าปริญญาตรีและ
ทําธุรกิจส
วนตัว ป�จจัยทางเศรษฐกิจของประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรีส
วนใหญ
มีรายได#ของ
ครอบครัวต
อเดือน 10,000-20,000 บาท รายจ
ายของครอบครัวต
อเดือน 10,001-20,000 บาท เงิน
ออมต
อเดือน 2,001 บาทข้ึนไป โดยฝากธนาคารประเภทบัญชีเงินฝากประจํา มีระดับความต#องการ
ในการทําประกันชีวิต และระดับการตัดสินใจในการทําประกันชีวิต โดยภาพรวมอยู
ในระดับมาก 
ประชาชนท่ีมีเพศ สถานภาพสมรส จํานวนบุตร ระดับการศึกษา อาชีพ และจํานวนเงินออมต
อเดือน
ต
างกัน มีระดับความต#องการในการทําประกันชีวิตแตกต
างกัน ประชาชนท่ีมีเพศ จํานวนบุตร ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายจ
ายของครอบครัวต
อเดือน และจํานวนเงินออมต
อเดือนต
างกัน มีระดับการ
ตัดสินใจในการทําประกันชีวิตแตกต
างกัน ความต#องการในการทําประกันชีวิตกับการตัดสินใจในการ
ทําประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรีมีความสัมพันธ�กัน อยู
ในระดับตํ่ามากถึงปานกลาง 

ณัฐธัญ�ู ทองใจศรี (2553) ได#ทําการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม�
ประกันชีวิต (ประเภทสามัญ) ของผู#เอาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร” เป-นการวิจัยเชิงสํารวจ มี
วัตถุประสงค�เพ่ือศึกษาป�จจัยส
วนบุคคลของผู#ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม�
ประกันชีวิต (ประเภทสามัญ) ของผู#เอาประกันในเขตกรุงเทพมหานครป�จจัยทางการตลาดท่ีมีผลต
อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิต (ประเภทสามัญ) ของผู#เอาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร 
ความสัมพันธ�ระหว
างป�จจัยส
วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิต (ประเภท
สามัญ) ของผู#เอาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร และความสัมพันธ�ระหว
างป�จจัยทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิต (ประเภทสามัญ) ของผู# เอาประกันในเขต
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กรุงเทพมหานคร เครื่องมือท่ีใช#ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม กลุ
มตัวอย
างท่ีใช#ในการวิจัย ได#แก
 ผู#เอา
ประกันในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย วิเคราะห�ข#อมูลโดยใช#โปรแกรมสําเร็จรูปประมวล 
ผลด#วยคอมพิวเตอร� สถิติท่ีใช#ในการวิจัย ได#แก
 ค
าร#อยละ ค
าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค
าไคว�สแคว�และค
า
อีต#า 

วันชนะ ณ ลําปาง (2553) ได#ทําการศึกษาเรื่อง “ป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต
อการเลือกใช#
ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา” โดยมีวัตถุประสงค�เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกใช#ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา เพ่ือศึกษาป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต
อการ
ตัดสินใจเลือกใช#ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา และเพ่ือศึกษาความพึงพอใจ
ของผู#บริโภคท่ีเลือกใช#ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา 

ข#อมูลท่ีใช#ในการศึกษาเป-นข#อมูลปฐมภูมิท่ีได#จากการสัมภาษณ�โดยใช#แบบสอบถามจาก
กลุ
มตัวอย
างจํานวน 200 ราย ซ่ึงเลือกโดยการสุ
มแบบบังเอิญ การวิเคราะห�ข#อมูลใช#สถิติเชิงพรรณนา
และการวิเคราะห�แบบ ไค-สแควร� ผลการศึกษาข#อมูลด#านบุคคลของกลุ
มตัวอย
าง พบว
า เพศชายมี
สัดส
วนมากกว
าเพศหญิง อายุระหว
าง 36-45 ป2 มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงกว
าปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพรับราชการ รายได#เฉลี่ยต
อเดือนอยู
ท่ีประมาณ 15,001-25,000 บาท จากผลการศึกษา
พฤติกรรมของกลุ
มบุคคลตัวอย
าง พบว
า แบบประกันท่ีเลือกใช#มากท่ีสุดคือ 10EC กรุงไทยทวีสุข ทุน
ประกันไม
เกิน 200,000 บาท จ
ายเบี้ยต
อป2ท่ี 20,000-40,000 บาท ส
วนมากถือครองกรมธรรม�อยู
   
1 ฉบับ เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจทําประกันชีวิต คือ เพ่ือการออมเงินมากท่ีสุด 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช#ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย สาขา
พะเยา โดยใช#การทดสอบไค-สแควร� ทดสอบความสัมพันธ�ระหว
างแบบประกัน ทุนประกัน ค
าเบี้ย
ประกันต
อป2 และจํานวนกรมธรรม�ท่ีถือครอง กับข#อมูลด#านบุคคลของกลุ
มตัวอย
าง พบว
า เพศ มี
ความสัมพันธ�กับค
าเบี้ยประกันต
อป2 อายุ มีความสัมพันธ�กับทุนประกันและค
าเบี้ยประกันต
อป2 
สถานภาพสมรส มีความสัมพันธ�กับทุนประกัน อาชีพ มีความสัมพันธ�กับแบบประกัน ค
าเบี้ยประกัน
ต
อป2และจํานวนกรมธรรม�ท่ีถือครอง ส
วนรายได#และระดับการศึกษา มีความสัมพันธ�กับแบบประกัน 
ทุนประกัน ค
าเบี้ยประกันต
อป2และจํานวนกรมธรรม�ท่ีถือครอง 

ผลการศึกษาป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต
อการเลือกใช#ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย 
สาขาพะเยา พบว
า กลุ
มตัวอย
างให#ความสําคัญกับป�จจัยด#านบุคลากรมากท่ีสุด โดยให#ความสําคัญกับ
ความน
าเชื่อถือของพนักงานธนาคารมากท่ีสุด รองลงมาคือ ป�จจัยด#านสถานท่ี ให#ความสําคัญกับการ
มีสาขาให#บริการท่ัวถึง และป�จจัยด#านกระบวนการให#บริการ ให#ความสําคัญกับความสะดวกในการ
ชําระค
าเบี้ยประกัน 

ผลการศึกษาความพึงพอใจต
อการเลือกใช#ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย 
สาขาพะเยา พบว
า กลุ
มตัวอย
างมีความพึงพอใจต
อป�จจัยส
วนประสมทางการตลาด ดังนี้ ด#าน
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ผลิตภัณฑ� คือ เป-นแบบประกันท่ีตรงตามความต#องการ ด#านราคา คือ ค
าเบี้ยประกันคุ#มค
ากับ
ผลตอบแทนท่ีได#รับ ด#านสถานท่ี คือ มีสาขาให#บริการท่ัวถึง ด#านการส
งเสริมการตลาด คือ มีบริการ
หลังการขายดูแลผลประโยชน�ตลอดอายุกรมธรรม� ด#านบุคคล คือ พนักงานมีความน
าเชื่อถือ ด#าน
กระบวนการให#บริการ คือ มีเจ#าหน#าท่ีให#คําแนะนํา อํานวยความสะดวก ด#านลักษณะทางกายภาพ  
คือ ธนาคารกรุงไทยมีความม่ันคง น
าเชื่อถือ 

กานต�นภัส เพชรมาก (2555) ได#ทําการศึกษาเรื่อง“พฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรม�
ประกันชีวิตของประชาชนจังหวัดภูเก็ต” มีวัตถุประสงค�เพ่ือศึกษาป�จจัยส
วนบุคคลท่ีมีผลต
อการเลือก
ซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดภูเก็ต เพ่ือศึกษาป�จจัยส
วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต
อการเลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดภูเก็ต และเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดภูเก็ต เก็บรวบรวมข#อมูลโดยเครื่องมือ
แบบสอบถาม กลุ
มตัวอย
างจํานวน 400 ราย ทําการวิเคราะห�ข#อมูลด#วยโปรแกรมสําเร็จรูปด#านสถิติ
สําหรับการวิจัยทางสังคมศาสตร� กําหนดค
าด#วยการหาค
าความถ่ี ค
าเฉลี่ย และส
วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบว
า ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
อายุ 20-30 ป2 สถานภาพโสด ระดับ
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท
า ประกอบอาชีพรับจ#าง ลักษณะของงานท่ีทําต#องเดินทางบ
อย  
ส
วนใหญ
มีรายได#เฉลี่ยต
อเดือน 10,000-30,000 บาท ส
วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต
อการเลือก
ซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตโดยภาพรวมมีค
าเฉลี่ยรวมอยู
ในเกณฑ�ระดับมาก ซ่ึงเรียงลําดับป�จจัยมากไป
หาน#อย คือ ป�จจัยด#านบุคลากรหรือผู#ให#บริการ ด#านผลิตภัณฑ� ด#านการส
งเสริมการตลาด ด#าน
กระบวนการ ด#านสภาพแวดล#อมองค�กร ด#านช
องทางการจัดจําหน
าย และด#านราคา สําหรับข#อมูล
เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตพบว
า ส
วนใหญ
เลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิต
เพราะต#องการสร#างหลักประกันท่ีม่ันคงให#กับตนเองและครอบครัว โดยเลือกซ้ือประกันชีวิตแบบ
ตลอดชีพ ส
วนใหญ
มีจํานวนกรมธรรม�ประกันชีวิตคนละ 1 กรมธรรม� สําหรับเงินชําระต
อป2ตํ่ากว
า 
20,000 บาท ผู#ท่ีมีอิทธิพลต
อการตัดสินใจมากท่ีสุดคือตัวเอง  ส
วนใหญ
เลือกซ้ือกรมธรรม�ของบริษัท
เอไอเอเพราะบริษัทมีความม่ันคงทางการเงิน 

ปราณี ชูมณี (2555) ได#ทําการศึกษาเรื่อง “ป�จจัยทางการตลาดและพฤติกรรมของ
ผู#บริโภคท่ีมีผลต
อการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา” โดยใช#กลุ
มตัวอย
างจํานวน 400 
คน เครื่องมือท่ีใช#ในการเก็บรวบรวมข#อมูล ได#แก
 แบบสอบถาม สถิติท่ีใช#ในการวิเคราะห�ข#อมูล ได#แก
 
การแจกแจงความถ่ี ค
าร#อยละ ค
าเฉลี่ย ส
วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค
าสหสัมพันธ�เพียร�สัน 

ผลการศึกษาพบว
า ผู#บริโภคส
วนมากเป-นเพศหญิง อายุระหว
าง 14-37 ป2 การศึกษา
ระดับปริญญาตรี ไม
มีบุตร มีรายได#เฉลี่ย 20,000-26,288 บาทต
อเดือน ประกอบอาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ และผู#บริโภคมีสถานภาพสมรส ป�จจัยทางการตลาด ได#แก
 ด#านผลิตภัณฑ� ด#านราคา ด#าน
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ช
องทางการจําหน
าย ด#านการส
งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต
อการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของผู#บริโภค
ในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา ผลการศึกษาพบว
าอยู
ในระดับมาก  

พฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของผู#บริโภคในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา ด#านเหตุผลท่ีซ้ือ
กรมธรรม�ประกันชีวิต คือ ต#องการสร#างหลักประกันความม่ันคงทางการเงินให#กับคู
สมรส/บุตร/บิดา/
มารดาหากประสบอุบัติเหตุ กรมธรรม�ประกันชีวิตท่ีเลือกซ้ือเป-นการประกันท่ีพ
วงกับบัตรเครดิต/เงิน
ฝากธนาคาร จํานวนของกรมธรรม�ประกันชีวิตท่ีเลือกซ้ือ คือ เป-นการเลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตท่ี
เป-นการสะสมทรัพย�มากกว
า 1 กรมธรรม� ค
าใช#จ
ายในการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตแต
ละครั้งข้ึนอยู

กับรายได#ของผู#ซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต
อการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิต คือ ตัวแทนประกันชีวิต วิธีการ
เลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิต คือ ต#องมีอัตราเบี้ยประกันชีวิตท่ีชัดเจน เหมาะสมกับแบบประกัน และ
ลดหย
อนภาษีได# 

ความสัมพันธ�ระหว
างป�จจัยส
วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของ
ผู#บริโภคในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา พบว
า อายุและรายได#มีความสัมพันธ�กับพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม�
ประกันชีวิตด#านจํานวนของกรมธรรม� อย
างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 ระดับการศึกษามีความ 
สัมพันธ�กับพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตด#านรูปแบบของกรมธรรม� ด#านจํานวนของ
กรมธรรม�ประกันชีวิต และด#านค
าใช#จ
ายในการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตแต
ละครั้ง อย
างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 อาชีพ มีความสัมพันธ�กับพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตด#านค
าใช#จ
ายใน
การซ้ือแต
ละครั้ง และด#านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต
อการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตอย
างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 สถานภาพการสมรส ความสัมพันธ�กับพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตด#านจํานวน
และด#านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต
อการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตอย
างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ความสัมพันธ�ระหว
างป�จจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของ
ผู#บริโภคในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา พบว
า ด#านผลิตภัณฑ� ด#านราคา ด#านช
องทางการจัดจําหน
ายและด#าน
การส
งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ�กับพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตทุกด#าน อย
างมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ได#ทําการศึกษาเรื่อง“ป�จจัยส
วนประสมการตลาดบริการท่ีมี
ผลต
อการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร”กลุ
มตัวอย
างท่ีใช#ในการศึกษา คือ 
พนักงานธนาคาร พนักงานบริษัท พนักงานรัฐวิสาหกิจ ข#าราชการ และเจ#าของกิจการต
างๆในอําเภอ
เมืองสมุทรสาคร จํานวน 400 ราย แบ
งผู#ทําประกันชีวิตจํานวน 200 คน และผู#ท่ีไม
ทําประกันชีวิต
จํานวน 200 คน วิเคราะห�ข#อมูลโดยใช#สถิติพรรณนา นําเสนอในรูปของตารางแจกแจงความถ่ี ร#อยละ 
และค
าเฉลี่ย 

ผลการศึกษาพบว
า ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
เป-นเพศหญิง มีอายุระหว
าง 25-34 ป2 มี
สถานภาพโสด การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี อาชีพเป-นพนักงานบริษัท รายได# 10,000-25,000 
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บาทต
อเดือน ป�จจัยส
วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต
อการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอ
เมืองสมุทรสาครพบว
า มีค
าเฉลี่ยรวมในระดับปานกลางถึงมาก โดยป�จจัยท่ีมีผลอยู
ในระดับมาก
ตามลําดับ ได#แก
 ป�จจัยด#านบุคคล ป�จจัยด#านกระบวนการ ป�จจัยด#านลักษณะทางกายภาพ และ
ป�จจัยด#านผลิตภัณฑ� ป�จจัยท่ีมีผลอยู
ในระดับปานกลางตามลําดับ ได#แก
 ด#านราคา ด#านการจัด
จําหน
าย และด#านการส
งเสริมการตลาด โดยป�จจัยย
อยท่ีมีความสําคัญอันดับแรกของป�จจัยส
วน
ประสมการตลาดบริการแต
ละป�จจัย มีดังนี้  

ด#านผลิตภัณฑ� ได#แก
 การมีสิทธิประโยชน�ตามกรมธรรม�ประกันชีวิตสูงกว
าอัตราดอกเบี้ย
เงินฝาก ด#านราคา ได#แก
 ความคุ#มครองท่ีได#รับคุ#มค
ากับเบี้ยประกัน ด#านการจัดจําหน
าย ได#แก
 มีการ
สร#างเครือข
ายของตัวแทนเพ่ือการให#บริการลูกค#าได#อย
างท่ัวถึง ด#านการส
งเสริมการตลาด ได#แก
 การ
โฆษณาประชาสัมพันธ�สามารถให#ข#อมูลท่ีเชื่อถือได# ด#านบุคคล ได#แก
 ตัวแทนให#บริการลูกค#าด#วย
ความเป-นมิตรและประทับใจ ด#านกระบวนการ ได#แก
 ข้ันตอนการเรียกร#องค
าเสียหายไม
ยุ
งยาก และ
ด#านลักษณะทางกายภาพ ได#แก
 บริษัทประกันชีวิตท่ีได#รับรางวัลหรือการรับรองจากสถาบันระหว
าง
ประเทศ ทําให#ดูน
าเชื่อถือ  

จากการทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวข#อง พบว
า งานวิจัยส
วนใหญ
ใช#แนวคิดทฤษฎีในเรื่องของ
ป�จจัยส
วนประสมการตลาด ซ่ึงส
งผลต
อผู#บริโภคในการทําประกันชีวิต ผู#วิจัยจึงเห็นว
าป�จจัยส
วน
ประสมการตลาดนั้นมีความสําคัญท่ีสามารถส
งผลต
อการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผู#บริโภคได# 
ดังนั้น ผู#วิจัยจึงนําป�จจัยดังกล
าวมาเป-นป�จจัยพ้ืนฐานในการสนับสนุนงานวิจัยครั้งนี้ 
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บทที ่3 

ระเบยีบวธิวีจิยั 
 

การวิจัยเรื่อง กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุใน
จังหวัดนครปฐม เป-นการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดของบริษัทประกันชีวิต รวมถึง
ป�จจัยส
วนประสมการตลาดท่ีมีผลต
อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐม เก็บ
รวบรวมข#อมูลโดยใช#แบบสอบถามจากกลุ
มประชากรเป�าหมาย แล#วนําข#อมูลมาวิเคราะห�เพ่ือหา
ข#อสรุปท่ีสอดคล#องกับวัตถุประสงค�ของการวิจัย โดยมีรายละเอียดในการดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

3.1 ประชากรและกลุ
มตัวอย
าง 
3.2 เครื่องมือท่ีใช#ในการวิจัย 
3.3 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
3.4 การเก็บรวบรวมข#อมูล 
3.5 การวิเคราะห�ข#อมูล 
 

3.1 ประชากรและกลุ
มตวัอย
าง 
3.1.1 ประชากร 

ประชากรท่ีใช#ในการศึกษา ได#แก
 ผู#ท่ีมีอายุต้ังแต
 50 ป2ข้ึนไป ท่ีอาศัยอยู
ในจังหวัด
นครปฐมท้ังเพศชายและเพศหญิง จํานวนท้ังสิ้น 164,538 คน (กรมการปกครอง, 2559) 

3.1.2 กลุ
มตัวอย
าง 
     การหาขนาดหรือจํานวนของกลุ
มตัวอย
าง (Sample) จากประชากรท่ีมีอายุต้ังแต
 
50 ป2ข้ึนไป ท่ีอาศัยอยู
ในจังหวัดนครปฐมท้ังเพศชายและเพศหญิง โดยแยกตามเพศ แบ
งเป-นเพศชาย
และเพศหญิง ตามสัดส
วนของประชากรตามแนวทางของ Yamane (อ#างถึงในประสพชัย พสุนนท�, 
2555) จากสูตร 

n ≥
N

1 + N��
 

 
 เม่ือ N แทน ขนาดของประชากร 

 e แทน ความคลาดเคลื่อนท่ีเกิดจากการสุ
มตัวอย
าง (0.05)
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แทนค
าจะได# n	≥ 	
�,��

	�	
�,��(�.�)�
 

 
= 399.03 

 
จากการคํานวณขนาดของกลุ
มตัวอย
างตามสูตร Yamane ได#กลุ
มตัวอย
างจํานวน 399.03 

ตัวอย
าง เพ่ือให#ได#ข#อมูลในการศึกษาท่ีชัดเจนแน
นอนข้ึน ในการศึกษาครั้งนี้จึงเพ่ิมจํานวนกลุ
ม
ตัวอย
างเป-น 400 คน 

การสุ
มตัวอย
างแบบไม
อาศัยความน
าจะเป-น คือ ศึกษาข#อมูลเฉพาะกลุ
มเป�าหมายท่ีสนใจ
และต#องการสํารวจเท
านั้นโดยใช#วิธีการสุ
มตัวอย
างแบบโควตา (Quota Sampling Design) เป-นแบบ
แผนในการเลือกตัวอย
างท่ีจะระบุลักษณะบางประการของหน
วยตัวอย
าง และกําหนดขนาดตัวอย
าง
ตามจํานวนท่ีต#องการ เช
น การระบุพ้ืนท่ี อาชีพ ศาสนา รายได# เป-นต#น ดังตารางท่ี 1 

 
ตารางท่ี 1 จํานวนประชากรและกลุ
มตัวอย
าง 

ประชากร จาํนวน (คน) จาํนวนตวัอย
าง (คน) 
ชาย 65,576 159 
หญิง 98,962 241 
รวม 164,538 400 
ท่ีมา: กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, สถติทิางการเวชระเบยีน, เข#าถึงเม่ือ 20 มกราคม 2559. 
เข#าถึงจาก http://stat.dopa.go.th/stat/statnew/upstat_age_disp.php. 
 
3.2 เครื่องมือทีใ่ช#ในการวจิยั 

เครื่องมือท่ีใช#ในการวิจัย ได#แก
แบบสอบถาม แบ
งเป-น 4 ส
วน ดังนี้ 
ส
วนท่ี 1 เป-นข#อมูลท่ัวไปของผู#ตอบแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามมีลักษณะแบบ

เลือกตอบเพียง1คําตอบ ได#แก
 เพศ สถานภาพ อายุ อาชีพ รายได#เฉลี่ยต
อเดือน 
ส
วนท่ี 2 ข#อมูลความต#องการของผู#ตอบแบบสอบถามในการทําประกันชีวิต ได#แก
 

วัตถุประสงค�หลักในการทําประกันชีวิต รูปแบบประกันท่ีต#องการจํานวนกรมธรรม�ท่ีต#องการ และผู#มี
ส
วนช
วยในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต  

ส
วนท่ี 3 เป-นข#อมูลความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาดสําหรับกรมธรรม�
ประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุ ซ่ึงตัวแปรในการศึกษาได#แก
 ด#านผลิตภัณฑ� ด#านราคา ด#านช
องทางการจัด
จําหน
าย ด#านการส
งเสริมการตลาด ด#านบุคลากร ด#านลักษณะทางกายภาพ และด#านกระบวนการ 
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∑R 

โดยคําตอบจะเป-นแบบเลือกตอบและเป-นแบบมาตราส
วนประมาณค
า ตามแนวของ Likert ซ่ึงแต
ละ
ข#อคําถามมีคําตอบให#เลือกตามลําดับความต#องการ 5 ระดับ โดยกําหนดค
าน้ําหนักของการประเมิน
ค
า ดังนี้  

ระดับความต#องการมากท่ีสุด ให#คะแนนเท
ากับ 5 คะแนน 
ระดับความต#องการมาก ให#คะแนนเท
ากับ 4 คะแนน 
ระดับความต#องการปานกลาง ให#คะแนนเท
ากับ 3 คะแนน 
ระดับความต#องการน#อย ให#คะแนนเท
ากับ 2 คะแนน 
ระดับความต#องการน#อยท่ีสุด ให#คะแนนเท
ากับ 1 คะแนน 
ส
วนท่ี 4 ข#อเสนอแนะอ่ืนๆ โดยเป-นแบบสอบถามแบบปลายเป�ด (Open Ended 

Question) 
 

3.3 การตรวจสอบคณุภาพเครือ่งมือ 
3.3.1 การตรวจสอบแบบสอบถาม 

3.3.1.1 การทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ผู#วิจัยได#นํา
แบบสอบถามท่ีสร#างข้ึนผ
านความคิดเห็นจากอาจารย�ท่ีปรึกษา และใช# IOC (Index of item 
Objective Congruence) (สุวิมล ติรกานนท�, 2556) โดยได#รับการตรวจจากอาจารย�ท่ีปรึกษา และ
คณะกรรมการจํานวน 3 ท
าน ผู#ทรงคุณวุฒิพิจารณาตรวจสอบข#อคําถามและแสดงความคิดเห็นเป-น
รายข#อโดยใช#สูตร 
 
 
 

เม่ือ IOC หมายถึง ค
าดัชนีความสอดคล#อง (Index of item objective 
congruence) 

R หมายถึง ความคิดเห็นของผู#ตอบแบบสอบถามท้ัง 3 ท
าน 
ค
า +1 หมายถึง ข#อคําถามสามารถนําไปวัดได# 
ค
า 0 หมายถึง ไม
แน
ใจว
าสามารถวัดได# 
ค
า -1 หมายถึง ข#อคําถามไม
สามารถนําไปวัดได# 

 N หมายถึง จํานวนผู#ช
วยเชี่ยวชาญ 
หลังจากผู#ทรงคุณวุฒิตรวจสอบข#อคําถามและแสดงความคิดเห็นเป-นรายข#อ พบว
า 

ผลการตรวจสอบค
า IOC มีค
าอยู
ระหว
าง 0.67- 1.00 ซ่ึงมีความเท่ียงตรงเป-นไปตามเกณฑ�ท่ีกําหนด
คือไม
มีข#อคําถามใดท่ีมีค
า IOC ตํ่ากว
า 0.50 

n 
 

= 
N 
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3.3.1.2 การทดสอบค
าความเชื่อม่ันของเครื่องมือ โดยนําแบบสอบถามท่ีแก#ไขแล#ว
ไปทดลองใช# (try out) กับผู#สูงอายุท่ีไม
ใช
กลุ
มตัวอย
างจํานวน 30 คน นําคะแนนจากแบบสอบถามไป
วิเคราะห�หาค
าความเชื่อม่ัน ด#วยวิธีหาค
าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’salpha 
Coefficient) โดยแบบสอบถามฉบับนี้มีค
าเชื่อม่ันเท
ากับ 0.97 สามารถนําไปใช#ในการเก็บรวบรวม
ข#อมูลกับกลุ
มตัวอย
างต
อไปได# เนื่องจากมีค
าความเชื่อม่ันต้ังแต
 0.80 ข้ึนไป 

 
3.4. การเกบ็รวบรวมข#อมลู 

การเก็บรวบรวมข#อมูลประกอบด#วยข#อมูลจาก 2 แหล
ง ได#แก
 
3.4.1 ข#อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป-นข#อมูลท่ีได#จากการตอบแบบสอบถามของกลุ
ม

ตัวอย
างในพ้ืนท่ีจังหวัดนครปฐม ซ่ึงผู#วิจัยได#ดําเนินการเก็บรวบรวมข#อมูลตามลําดับข้ันตอนและ
วิธีการ ดังนี้  

3.4.1.1 จัดทําแบบสอบถามตามจํานวนกลุ
มตัวอย
างในพ้ืนท่ีจังหวัดนครปฐม 
3.4.1.2 ทําการแจกแบบสอบถามให#กับกลุ
มตัวอย
างในพ้ืนท่ีจังหวัดนครปฐม 

พร#อมเก็บคืนโดยทําการตรวจสอบความถูกต#องก
อนเก็บแบบสอบถามกลับคืน 
3.4.1.3 รวบรวมจํานวนแบบสอบถาม เพ่ือนําไปวิเคราะห�ข#อมูล 

3.4.2 ข#อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป-นข#อมูลท่ีได#จากการค#นคว#าและรวบรวม
ข#อมูลจากแหล
งต
างๆ เช
น เอกสารกรมธรรม�ประกันชีวิตผู#สูงอายุของบริษัทประกันชีวิตต
างๆ หนังสือ 
บทความ สื่อสิ่งพิมพ�ต
างๆ เอกสารงานวิจัย และการค#นคว#าข#อมูลผ
านทางระบบอินเตอร�เน็ต โดยเก็บ
รวบรวมข#อมูลเพ่ือศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข#อง 

 
3.5. การวเิคราะห�ข#อมลู 

3.5.1 ข#อมูลท่ีได#จากแบบสอบถาม มีข้ันตอนดังนี้ 
3.5.1.1 การตรวจสอบข#อมูล (Editing) ผู#วิจัยตรวจสอบและคัดเลือกแบบสอบถาม

ท่ีสมบูรณ� 
3.5.1.2 การลงรหัส (Coding) ผู#วิจัยลงรหัสข#อมูลสําหรับแบบสอบถามท่ีสมบูรณ� 
3.5.1.3 ประมวลผลข#อมูลโดยใช#โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) 
ซ่ึงแบบสอบถามมีท้ังหมด 4 ส
วน ได#แก
 
ส
วนท่ี 1 ข#อมูลท่ัวไปของผู#ตอบแบบสอบถามได#แก
 สถานภาพ อายุ อาชีพ 

ระดับการศึกษา รายได#เฉลี่ยต
อเดือน นํามาวิเคราะห�ข#อมูลโดยใช#สถิติเชิงพรรณนา (Description 
Statistics) โดยการหาค
าร#อยละ และนําเสนอในรูปตาราง 
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ส
วนท่ี 2 ข#อมูลความต#องการของผู#ตอบแบบสอบถามในการทําประกันชีวิต 
ได#แก
 วัตถุประสงค�หลักในการทําประกันชีวิต รูปแบบประกันท่ีต#องการ จํานวนกรมธรรม�ท่ีต#องการ 
และผู# มีส
วนช
วยในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต นํามาวิเคราะห�ข#อมูลโดยใช#สถิติเชิงพรรณนา 
(Description Statistics) โดยการหาค
าร#อยละ และนําเสนอในรูปตาราง 

ส
วนท่ี 3 ข#อมูลความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาดสําหรับกรมธรรม�
เพ่ือผู#สูงอายุ ได#แก
 ด#านผลิตภัณฑ� ด#านราคา ด#านช
องทางการจัดจําหน
าย ด#านการส
งเสริมการตลาด 
ด#านบุคลากร ด#านกระบวนการ และด#านลักษณะทางกายภาพ นํามาวิเคราะห�ข#อมูลโดยใช#สถิติเชิง
พรรณนา (Description Statistics) โดยการหาค
าร#อยละ ค
าเฉลี่ย ส
วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
นําเสนอในรูปตารางโดยใช#มาตราส
วนประมาณค
าของลิเกิร�ต (Likert Rating Scales) ซ่ึงกําหนด
เกณฑ�การให#คะแนนการตอบแบบสอบถามดังนี้  

ระดับความต#องการมากท่ีสุด ให#คะแนนเท
ากับ 5 คะแนน 
ระดับความต#องการมาก ให#คะแนนเท
ากับ 4 คะแนน 
ระดับความต#องการปานกลาง ให#คะแนนเท
ากับ 3 คะแนน 
ระดับความต#องการน#อย ให#คะแนนเท
ากับ 2 คะแนน 
ระดับความต#องการน#อยท่ีสุด ให#คะแนนเท
ากับ 1 คะแนน 
จากเกณฑ�ดังกล
าว สามารถจัดช
วงคะแนนเฉลี่ยอยู
ระหว
าง 1-5 คะแนน โดย

กําหนดการแบ
งช
วงคะแนนออกเป-น 5 ช
วง ดังนี้ 
อัตราภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด/จํานวนชั้น 

= 5 – 1/5 
= 0.80 

จะได#เกณฑ�การวัดระดับคะแนนท่ีแบ
งเป-น 5 ช
วง แทนระดับความคิดเห็นของ
ผู#ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับความต#องการป�จจัยส
วนประสมทางการตลาดในการทําประกันชีวิต (7Ps) 
กําหนดเกณฑ�ในการแปลความหมายระดับความคิดเห็นดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย  การแปลความหมาย 
4.21 – 5.00  ระดับความต#องการมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20  ระดับความต#องการมาก 
2.61 – 3.40  ระดับความต#องการปานกลาง 
1.81 – 2.60  ระดับความต#องการน#อย 
1.00 – 1.80  ระดับความต#องการน#อยท่ีสุด 
ทําการวิเคราะห�คะแนนรวมแต
ละป�จจัย โดยจัดเรียงระดับความสําคัญจากมาก

ท่ีสุดไปหาน#อยท่ีสุด ป�จจัยท่ีได#คะแนนรวมน#อยท่ีสุด เป-นป�จจัยส
วนประสมทางการตลาดท่ีผู#ตอบ
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แบบสอบถามมีความต#องการน#อยท่ีสุด และป�จจัยท่ีได#คะแนนรวมมากท่ีสุด เป-นป�จจัยส
วนประสมทาง
การตลาดท่ีผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด 

ส
วนท่ี 4 ข#อเสนอแนะอ่ืนๆ โดยเป-นแบบสอบถามแบบปลายเป�ด (Open 
Ended Question) 

3.5.2 ข#อมูลท่ีได#จากการวิเคราะห�เอกสารกรมธรรม�ประกันชีวิต  
    เป-นการวิเคราะห�กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาด (7Ps) ของบริษัทประกัน

ชีวิต ซ่ึงประกอบด#วยด#านผลิตภัณฑ� ด#านราคา ด#านช
องทางการจัดจําหน
าย ด#านการส
งเสริม
การตลาด ด#านบุคลากร ด#านลักษณะทางกายภาพ และด#านกระบวนการ โดยการศึกษาจากกรมธรรม� 
แผ
นพับ โบชัวร� และงานวิจัย และการค#นคว#าข#อมูลผ
านทางระบบอินเตอร�เน็ตตามเว็บไซต�ของบริษัท
ประกันชีวิตท่ีมีแบบประกันเพ่ือผู#สูงอายุและมีเง่ือนไขอายุรับประกันภัยเริ่มท่ี 50 ป2 ซ่ึงมีท้ังหมด 7 
แห
ง ได#แก
 บริษัท เอไอเอ จํากัด, บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), บริษัท อลิอันซ� 
อยุธยา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), บริษัท ไทยสมุทร
ประกันชีวิต จํากัด, บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) และ บริษัท เอซ ไลฟ� แอสชัวรันซ� 
จํากัด (มหาชน) 

การวิเคราะห�ข#อมูลแบ
งเป-น 2 ส
วนดังนี้ 
ส
วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห�ข#อมูลของบริษัทประกันชีวิตโดยนําเสนอในรูปแบบ

ตารางเปรียบเทียบ 
ส
วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห�ส
วนประสมการตลาด (7Ps) จากกรมธรรม� แผ
นพับ 

โบชัวร� และการค#นคว#าข#อมูลผ
านทางระบบอินเตอร�เน็ตตามเว็บไซต�ของบริษัทประกันชีวิตท่ีมีแบบ
ประกันเพ่ือผู#สูงอายุและมีเง่ือนไขอายุรับประกันภัยเริ่มท่ี 50 ป2  
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห�ข#อมลู 
 

การวิจัยเรื่อง “กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุใน
จังหวัดนครปฐม” ทําการรวบรวมข#อมูลจากแบบสอบถามของผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐมจํานวน 400 
คน และการวิเคราะห�กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดของบริษัทประกันชีวิต โดยการศึกษาจากกรมธรรม�
ประกันชีวิตของบริษัทประกันชีวิตท่ีมีแบบประกันเพ่ือผู#สูงอายุและมีเง่ือนไขอายุรับประกันภัยเริ่มท่ี 
50 ป2 ภายในจังหวัดนครปฐมท้ัง 7 บริษัท ในส
วนของแบบสอบถามนํามาวิเคราะห�และนําเสนอผล
การวิเคราะห�ข#อมูล ดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห�ข#อมูลจากแบบสอบถามผู#สูงอายุ 
2. ผลการวิเคราะห�ข#อมูลจากการวิเคราะห�กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาด (7Ps) ของบริษัท

ประกันชีวิต 
 

4.1 ผลการวเิคราะห�ข#อมลูจากแบบสอบถามผู#สูงอาย ุ
4.1.1 ข#อมูลส
วนบุคคลของผู#ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาข#อมูลส
วนบุคคลของกลุ
มตัวอย
างผู#สูงอายุท่ีมีอายุ 50 ป2ข้ึนไปและ
อาศัยในจังหวัดนครปฐม จํานวน 400 คน ได#แก
 เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได#ต
อเดือน 
ผลการวิเคราะห� ดังตารางท่ี 2 

 
ตารางท่ี 2 จํานวนและร#อยละข#อมูลส
วนบุคคลของผู#ตอบแบบสอบถาม 

ข#อมลูส
วนบคุคล จาํนวน (คน) ร#อยละ 
เพศ   
ชาย 159 39.80 
หญิง 241 60.20 

อาย ุ   
50 - 55 ป2 190 47.50 
56 - 60 ป2 127 31.80 
61 - 65 ป2 68 17.00 
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ตารางท่ี 2 จํานวนและร#อยละข#อมูลส
วนบุคคลของผู#ตอบแบบสอบถาม (ต
อ) 

ข#อมลูส
วนบคุคล จาํนวน (คน) ร#อยละ 
66 - 70 ป2 15 3.70 
70 ป2ข้ึนไป 0 0 
ระดบัการศกึษา   
ประถมศึกษา 93 23.30 
มัธยมศึกษาตอนต#น 60 15.00 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 28   7.00 
ปริญญาตรี 182 45.50 
ปริญญาโท 37   9.20 
อาชีพ   
ค#าขาย 80 20.00 
รับราชการ 115 28.80 
พนักงานบริษัทเอกชน 66 16.50 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 100 25.00 
ธุรกิจส
วนตัว 27   6.70 
รับจ#างท่ัวไป 12   3.00 

รายได#ต
อเดือน   
ตํ่ากว
า 10,000 บาท 45 11.20 
10,001-20,000 บาท 80 20.00 
20,001-30,000 บาท 36   9.00 
30,001-40,000 บาท 121 30.30 
40,001-50,000 บาท 73 18.30 
มากกว
า 50,000 บาท 45 11.20 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 2 พบว
า ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
เป-นเป-นเพศหญิงจํานวน 241 
คน คิดเป-นร#อยละ 60.20 และเพศชายจํานวน 159 คน คิดเป-นร#อยละ 39.80 ส
วนใหญ
มีอายุ 50–55 
ป2 จํานวน 190 คน คิดเป-นร#อยละ 47.50 รองลงมามีอายุ 56–60 ป2 จํานวน 127 คน คิดเป-นร#อยละ 
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31.80 อายุ 61-65 ป2 จํานวน 68 คน คิดเป-นร#อยละ 17.00 และอายุ 66-70 ป2 จํานวน 15 คน คิด
เป-นร#อยละ 3.70 

ระดับการศึกษาของผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มีการศึกษา ระดับปริญญาตรี
จํานวน 182 คน คิดเป-นร#อยละ 45.50 รองลงมามีการศึกษาระดับประถมศึกษาจํานวน 93 คน คิด
เป-นร#อยละ 23.30 ระดับมัธยมศึกษาตอนต#นจํานวน 60 คน คิดเป-นร#อยละ 15.00 ระดับปริญญาโท
จํานวน 37 คน คิดเป-นร#อยละ 9.20และระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.จํานวน 28 คน คิดเป-น
ร#อยละ 7.0 ตามลําดับ 

อาชีพของผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
รับราชการจํานวน 115 คน คิดเป-นร#อยละ 
28.80 รองลงมาเป-นพนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 100 คน คิดเป-นร#อยละ 25.00 ค#าขายจํานวน 80 
คน คิดเป-นร#อยละ 20.00 พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 66 คน คิดเป-นร#อยละ 16.50 ธุรกิจส
วนตัว
จํานวน 27 คน คิดเป-นร#อยละ 6.70 และรับจ#างท่ัวไปจํานวน 12 คน คิดเป-นร#อยละ 3.00 ตามลําดับ 

รายได#ต
อเดือนของผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
อยู
ระหว
าง 30,001-40,000 บาท
จํานวน 121 คน คิดเป-นร#อยละ 30.40 รองลงมามีรายได# 10,001-20,000 บาทจํานวน 80 คน คิด
เป-นร#อยละ 20.00 รายได# 40,001-50,000 บาทจํานวน 73 คน คิดเป-นร#อยละ 18.30 รายได#ตํ่ากว
า 
10,000 บาทและมากกว
า 50,001 บาท จํานวนเท
ากันคือ 45 คน คิดเป-นร#อยละ 11.20  และมี
รายได# 20,001-30,000 บาท จํานวน 36 คน คิดเป-นร#อยละ 9.00 ตามลําดับ 

4.1.2 ความต#องการในการทําประกันชีวิตของผู#ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาความต#องการในการทําประกันชีวิตของผู#ตอบแบบสอบถาม ในเรื่อง 

วัตถุประสงค�หลักในการทําประกันชีวิต รูปแบบประกันท่ีต#องการมากท่ีสุด จํานวนกรมธรรม�สูงสุดท่ี
ซ้ือได# และบุคคลท่ีมีส
วนช
วยในการตัดสินใจทําประกันชีวิตมากท่ีสุด  ผลการวิเคราะห�ดังตารางท่ี 3-7 

 
ตารางท่ี 3 จํานวนและร#อยละของผู#ตอบแบบสอบถามจําแนกตามวัตถุประสงค�หลักในการทําประกัน

ชีวิต 

วัตถุประสงค�หลักในการทําประกันชีวิต จาํนวน (คน) ร#อยละ 
เพ่ือเป-นมรดกให#ลูกหลาน 130 32.50 
หลักประกันคุ#มครองในยามอายุมากข้ึน 86 21.50 
เป-นการออมเพ่ือไว#ใช#ยามชรา 78 19.40 
ไม
ต#องตรวจสุขภาพ 77 19.30 
ไม
อยากเป-นภาระลูกหลาน 29 7.30 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 3 พบว
า วัตถุประสงค�หลักในการทําประกันชีวิตของผู#ตอบแบบสอบถาม
ส
วนใหญ
เพ่ือเป-นมรดกให#ลูกหลาน จํานวน 130 คน คิดเป-นร#อยละ 32.50 หลักประกันคุ#มครองใน
ยามอายุมากข้ึนจํานวน 86 คน คิดเป-นร#อยละ 21.50 เป-นการออมเพ่ือไว#ใช#ยามชราจํานวน 78 คน 
คิดเป-นร#อยละ 19.40 ไม
ต#องตรวจสุขภาพจํานวน 77 คน คิดเป-นร#อยละ 19.30 และไม
อยากเป-น
ภาระลูกหลานจํานวน 29 คน คิดเป-นร#อยละ 7.30 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4 จํานวนและร#อยละของผู#ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรูปแบบประกันท่ีต#องการในการทํา

ประกันชีวิต (ตอบได#มากกว
า 1 ข#อ) 

รูปแบบประกันที่ท
านต#องการ จาํนวน (คน) ร#อยละ 
แบบสะสมทรัพย� 255 28.10 
ประกันชีวิตคุ#มครองโรคร#ายแรง 246 27.10 
แบบเงินได#ประจํา (บํานาญ) 152 16.70 
แบบชั่วระยะเวลา 105 11.60 
แบบตลอดชีพ 101 11.10 
ประกันอุบัติเหตุ 50   5.50 

รวม 909 100.00 
 

จากตารางท่ี 4 พบว
า รูปแบบประกันท่ีผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
ต#องการมาก
ท่ีสุดเป-นรูปแบบแบบสะสมทรัพย� คิดเป-นร#อยละ 28.10 รองลงมาเป-นประกันชีวิตคุ#มครองโรค
ร#ายแรง คิดเป-นร#อยละ 27.10 แบบเงินได#ประจํา (บํานาญ) คิดเป-นร#อยละ 16.70 แบบชั่วระยะเวลา 
คิดเป-นร#อยละ 11.60 แบบตลอดชีพ คิดเป-นร#อยละ 11.10 และประกันอุบัติเหตุ คิดเป-นร#อยละ 5.50 
ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 5 จํานวนและร#อยละของผู#ตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนกรมธรรม�สูงสุดท่ีซ้ือได# 

จาํนวนกรมธรรม�สงูสดุทีค่ิดว
าซือ้ได# จาํนวน (คน) ร#อยละ 
1-2 กรมธรรม� 302 75.50 
3-4 กรมธรรม� 66 16.50 
มากเท
าท่ีกรมธรรม�มีเง่ือนไขท่ีตรงกับความต#องการ 32 8.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 5 พบว
าจํานวนกรมธรรม�สูงสุดท่ีผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
ซ้ือได# 
คือ 1-2 กรมธรรม� จํานวน 302 คน คิดเป-นร#อยละ 75.50 รองลงมา คือ 3-4 กรมธรรม� จํานวน 66 
คน คิดเป-นร#อยละ 16.50 และมากเท
าท่ีกรมธรรม�มีเง่ือนไขท่ีตรงกับความต#องการจํานวน 32 คน คิด
เป-นร#อยละ 8.00 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 6 จํานวนและร#อยละของผู#ตอบแบบสอบถามจําแนกตามบุคคลท่ีมีส
วนช
วยในการตัดสินใจ

ซ้ือประกันชีวิตมากท่ีสุด 

บุคคลทีม่สี
วนช
วยในการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติมากทีส่ดุ จาํนวน (คน) ร#อยละ 
ตนเอง 195 48.80 
บุตร 124 31.00 
สามี/ภรรยา 81 20.20 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 400 100.00 
  

จากตารางท่ี 6 พบว
า พบว
าบุคคลท่ีมีส
วนช
วยในการตัดสินใจทําประกันชีวิตของ
ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มากท่ีสุดเป-นตนเองจํานวน 195 คน คิดเป-นร#อยละ 48.80 รองลงมาคือ
บุตร จํานวน 124 คน คิดเป-นร#อยละ 31.00 และสามี/ภรรยา จํานวน 81 คน คิดเป-นร#อยละ 20.20 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 7  จํานวนและร#อยละของผู#ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามบุคคลท่ีผู#ตอบแบบสอบถามเคย

ซ้ือประกันชีวิตให# (ตอบได#มากกว
า 1 ข#อ) 

ที่ผ
านมา ท
านซื้อประกันชีวิตให#กับบุคคลใด จาํนวน (คน) ร#อยละ 
ตนเอง 293 44.10 
บุตร 205 30.90 
สามี/ภรรยา 166 25.00 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 664 100.00 
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จากตารางท่ี 7 พบว
า บุคคลท่ีผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
ซ้ือประกันชีวิตให#คือตนเอง 
จํานวน 293 คน คิดเป-นร#อยละ 44.10 รองลงมา คือ ซ้ือให#บุตรจํานวน 205 คน คิดเป-นร#อยละ 
30.90 และซ้ือให#สามี/ภรรยาจํานวน 166 คน คิดเป-นร#อยละ 25.00  ตามลําดับ 

 
4.1.3 ความต#องการในป�จจยัส
วนประสมการตลาด (7Ps) ในการทาํประกนัชวีติของ

ผู#ตอบแบบสอบถาม ผลการวเิคราะห�ดงัตารางที ่8-15 
 

ตารางท่ี 8 ความต#องการในป�จจัยส
วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด#านผลิตภัณฑ� 

ด#านผลติภณัฑ� 
ระดบัความต#องการ 

mean S.D. มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น#อย 
น#อย
ทีสุ่ด 

ผลประโยชน�ท่ีได#รับเหมาะสม
กับเบี้ยประกัน 

303 
(75.80) 

97 
(24.20) 

- - - 4.76 0.43 

เง่ือนไขครอบคลุมท้ังการรักษา
โรคและอุบัติเหตุ 

247 
(61.80) 

153 
(38.20) 

- - - 4.61 0.49 

เง่ือนไขครอบคลุมการ
รักษาพยาบาลและเสียชีวิต 

235 
(58.80) 

159 
(39.80) 

6 
(1.40) 

- - 4.57 0.52 

มีรูปแบบกรมธรรม�หลากหลาย 
172 

(43.00) 
117 

(29.30) 
82 

(20.50) 
29 

(7.20) 
- 4.08 0.96 

เง่ือนไขในการจ
ายผลประโยชน� 
188 

(47.00) 
205 

(51.30) 
7 

(1.70) 
- - 4.45 0.53 

ระยะเวลาของกรมธรรม�
ครอบคลุมถึงอายุ 90 ป2 

100 
(25.00) 

149 
(37.30) 

129 
(32.30) 

22 
(5.40) 

- 3.82 0.87 

รวม      4.38 0.61 
  

จากตารางท่ี 8 พบว
า ในภาพรวมผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการใน
ด#านผลิตภัณฑ�ในระดับมากท่ีสุด (mean = 4.38, S.D. = 0.61)  

เม่ือพิจารณารายด#าน พบว
า ป�จจัยด#านผลิตภัณฑ�ท่ีผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มี
ความต#องการมากท่ีสุด คือ ผลประโยชน�ท่ีได#รับเหมาะสมกับเบี้ยประกัน (ร#อยละ 75.80) เง่ือนไข
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ครอบคลุมท้ังการรักษาโรคและอุบัติเหตุ (ร#อยละ 61.80) เง่ือนไขครอบคลุมการรักษาพยาบาลและ
เสียชีวิต (ร#อยละ 58.80) และมีรูปแบบกรมธรรม�หลากหลาย (ร#อยละ 43.00) 

ป�จจัยด#านผลิตภัณฑ�ท่ีผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมาก คือ เง่ือนไขในการ
จ
ายผลประโยชน� (ร#อยละ 51.30) และระยะเวลาของกรมธรรม�ครอบคลุมถึงอายุ 90 ป2 (ร#อยละ 
37.30) 
 
ตารางท่ี 9 ความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ด#านราคา 

ด#านราคา 
ระดบัความต#องการ 

mean S.D. มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น#อย 
น#อย
ทีสุ่ด 

ราคาเบี้ยประกันเหมาะสม 
248 

(62.00) 
110 

(27.50) 
42 

(10.50) 
- - 4.52 0.68 

ระยะเวลาในการชําระเบี้ย
ประกันสั้น 

232 
(58.00) 

140 
(35.00) 

28 
(7.00) 

- - 4.51 0.63 

ในการชําระเบี้ยประกัน สามารถ
แบ
งจ
ายเป-นรายเดือน 3,6เดือน
และรายป2 

224 
(56.60) 

127 
(31.80) 

49 
(2.30) 

- - 4.44 0.70 

มีเบี้ยประกันหลายระดับให#เลือก 
215 

(53.80) 
153 

(38.20) 
32 

(8.00) 
- - 4.46 

0.64 
 

รวม      4.46 0.68 
   

จากตารางท่ี 9 พบว
า ในภาพรวมผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการด#าน
ราคามากท่ีสุด (mean = 4.46, S.D. = 0.68)  

เม่ือพิจารณารายด#าน พบว
า ป�จจัยด#านราคาเป-นป�จจัยท่ีผู#ตอบแบบสอบถามส
วน
ใหญ
มีความต#องการมากท่ีสุดทุกป�จจัยคือ ราคาเบี้ยประกันเหมาะสม (ร#อยละ 62.00) ระยะเวลาใน
การชําระเบี้ยประกันสั้น (ร#อยละ 58.00) ในการชําระเบี้ยประกันสามารถแบ
งจ
ายเป-นรายเดือน 3 
เดือน 6 เดือนและรายป2 (ร#อยละ 56.60) และมีเบี้ยประกันหลายระดับให#เลือก (ร#อยละ 53.80) 
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ตารางท่ี 10 ความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ด#านช
องทางการจัดจําหน
าย 

ด#านช
องทางการจดัจาํหน
าย 
ระดบัความต#องการ 

mean S.D. มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น#อย 
น#อย
ทีสุ่ด 

บริษัทมีสาขาให#บริการ
ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี 

267 
(66.80) 

120 
(30.00) 

13 
(3.20) 

- - 4.64 0.55 

บริษัทมีเว็บไซต�ท่ีสามารถเข#าถึง
ได# 

231 
(57.80) 

139 
(34.80) 

30 
(7.40) 

- - 4.50 0.63 

สามารถติดต
อกับตัวแทนหรือ
บริษัทประกันชีวิตได#สะดวก 

227 
(56.80) 

160 
(40.00) 

13 
(3.20) 

- - 4.54 0.56 

เลือกทําประกันได#หลาย
ช
องทาง (ทางโทรศัพท�, 
ออนไลน�, ผ
านพนักงาน) 

95 
(23.80) 

146 
(36.50) 

108 
(27.00) 

51 
(12.70) 

- 3.71 0.97 

รวม      4.35 0.68 
  

จากตารางท่ี 10 พบว
า ในภาพรวมผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการ
ด#านช
องทางการจัดจําหน
ายในระดับมากท่ีสุด (mean = 4.35, S.D. = 0.68)  

เ ม่ือพิจารณารายด#าน พบว
า  ป�จจัยด# านช
องทางการจัดจํ าหน
ายผู# ตอบ
แบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการมากท่ีสุด คือ บริษัทมีสาขาให#บริการครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี (ร#อย
ละ 66.80) บริษัทมีเว็บไซต�ท่ีสามารถเข#าถึงได# (ร#อยละ 57.80) และสามารถติดต
อกับตัวแทนหรือ
บริษัทประกันชีวิตได#สะดวก (ร#อยละ 56.80) 

ป�จจัยด#านช
องทางการจัดจําหน
ายท่ีผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมาก คือ 
เลือกทําประกันได#หลายช
องทาง (ทางโทรศัพท�, ออนไลน�, ผ
านพนักงาน) (ร#อยละ 36.50) 
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ตารางท่ี 11 ความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ด#านการส
งเสริมการตลาด 

ด#านการส
งเสริมการตลาด 
ระดบัความต#องการ 

mean S.D. มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น#อย 
น#อย
ทีสุ่ด 

มีการบริการหลังการขาย 
287 

(71.80) 
107 

(26.80) 
6 

(1.40) 
- - 4.70 0.49 

มีการจัดกิจกรรมท่ีเป-นประโยชน�
แก
ลูกค#าอย
างสมํ่าเสมอ 

218 
(54.50) 

125 
(31.30) 

57 
(14.30) 

- - 4.40 0.73 

มีการมอบส
วนลดหรือแจกของ
สมนาคุณ 

205 
(51.30) 

88 
(22.00) 

81 
(20.30) 

26 
(6.40) 

- 4.18 0.97 

มีการโฆษณา/ประชาสัมพันธ�เช
น 
โทรทัศน� หนังสือพิมพ� นิตยสาร 
อย
างสมํ่าเสมอ 

194 
(48.50) 

185 
(46.30) 

21 
(5.20) 

- - 4.43 0.59 

บริษัทประกันชีวิตมีเว็บไซต� 
เพ่ือให#ข#อมูลแก
ลูกค#า 

192 
(48.00) 

136 
(34.00) 

47 
(11.80) 

25 
(6.20) 

- 4.24 0.89 

รวม      4.39 0.73 

  
จากตารางท่ี 11 พบว
า ในภาพรวมผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการ

ด#านการส
งเสริมการตลาดในระดับมากท่ีสุด (mean = 4.39, S.D. = 0.73) 
เม่ือพิจารณาเป-นรายด#าน พบว
า ป�จจัยด#านการส
งเสริมการตลาดเป-นป�จจัยท่ี

ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการมากท่ีสุดทุกป�จจัย คือ มีการบริการหลังการขาย (ร#อยละ 
71.80) มีการจัดกิจกรรมท่ีเป-นประโยชน�แก
ลูกค#าอย
างสมํ่าเสมอ (ร#อยละ 54.50) มีการมอบส
วนลด
หรือแจกของสมนาคุณ (ร#อยละ 51.30) มีการโฆษณาหรือประชาสัมพันธ�ผ
านสื่อ เช
น โทรทัศน� 
หนังสือพิมพ� นิตยสารอย
างสมํ่าเสมอ (ร#อยละ 48.50) และบริษัทประกันชีวิตมีเว็บไซต� เพ่ือให#ข#อมูล
แก
ลูกค#า (ร#อยละ 48.00)  
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ตารางท่ี 12 ความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ด#านบุคลากร 

ด#านบคุลากร 
ระดบัความต#องการ 

mean S.D. มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น#อย 
น#อย
ทีสุ่ด 

มีความรู# ความสามารถในการ
ตอบคําถาม 

302 
(75.50) 

98 
(24.50) 

- - - 4.76 0.43 

มีบุคลิกภาพท่ีดี น
าเชื่อถือ
ไว#วางใจ 

293 
(73.30) 

107 
(26.80) 

- - - 4.73 0.44 

มีความสุภาพอ
อนน#อม 
287 

(71.80) 
113 

(28.20) 
- - - 4.72 0.45 

มีความกระตือรือร#นในการ
ให#บริการ 

281 
(70.30) 

119 
(29.70) 

- - - 4.70 0.46 

สามารถเป-นท่ีปรึกษาทางการเงิน
ให#แก
ลูกค#าได# 

257 
(64.30) 

103 
(25.70) 

40 
(10.00) 

- - 4.54 0.67 

พูดจาสุภาพ ใช#ภาษาท่ีเข#าใจง
าย 
234 

(58.50) 
137 

(34.30) 
29 

(7.20) 
- - 4.51 0.63 

รวม      4.66 0.51 

 
ตารางท่ี 12 พบว
า ในภาพรวมผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการด#าน

บุคลากรในระดับมากท่ีสุดคือ (mean = 4.66, S.D. = 0.51) 
เ ม่ือพิจารณาเป-นรายด#าน พบว
า ป�จจัยด#านบุคลากรเป-นป�จจัยท่ีผู#ตอบ

แบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการมากท่ีสุดทุกป�จจัยคือ มีความรู# ความสามารถในการตอบคําถาม 
(ร#อยละ 75.50) มีบุคลิกภาพท่ีดี น
าเชื่อถือไว#วางใจ (ร#อยละ 73.30) มีความสุภาพอ
อนน#อม (ร#อยละ 
71.80) มีความกระตือรือร#นในการให#บริการ (ร#อยละ 70.30) สามารถเป-นท่ีปรึกษาทางการเงินให#แก

ลูกค#าได# (ร#อยละ 64.30) และพูดจาสุภาพ ใช#ภาษาท่ีเข#าใจง
าย (ร#อยละ 58.50) 
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ตารางท่ี 13 ความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ด#านกระบวนการ 

ด#านกระบวนการ 
ระดบัความต#องการ 

mean S.D. มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น#อย 
น#อย
ทีสุ่ด 

มีกระบวนการเรียกร#องสินไหมท่ี
สะดวก 

340 
(85.50) 

60 
(15.00) 

 - - 4.85 0.36 

ข้ันตอนในการทําประกันชีวิตไม

ซับซ#อน ยุ
งยาก 

317 
(79.30) 

82 
(20.50) 

1 
(0.20) 

- - 4.79 0.41 

จ
ายค
าสินไหมรวดเร็ว 
310 

(77.50) 
88 

(22.00) 
2 

(0.50) 
- - 4.77 0.43 

มีระบบการให#บริการท่ีสะดวก 
รวดเร็ว 

290 
(72.50) 

104 
(26.00) 

6 
(1.50) 

- - 4.71 0.43 

บริษัทมีสายด
วนท่ีให#บริการ 24 
ชั่วโมง 

267 
(66.80) 

133 
(33.20) 

- - - 4.67 0.47 

มีการติดตามงานและแจ#งความ
คืบหน#า เม่ือลูกค#าเรียกร#องค
า
สินไหม 

240 
(60.00) 

156 
(39.00) 

4 
(1.00) 

- - 4.59 0.51 

มีทางเลือกในการชําระ เช
น หัก
บัตรเครดิต หักบัญชีธนาคาร 

216 
(54.00) 

120 
(30.00) 

64 
(16.00) 

- - 4.38 0.75 

สามารถเลือกใช#บริการ
สถานพยาบาลหลายแห
ง 

199 
(49.80) 

187 
(46.80) 

14 
(3.50) 

- - 4.46 0.57 

รวม      4.70 0.45 

  
จากตารางท่ี 13 พบว
า ในภาพรวมผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการ

ด#านกระบวนการในระดับมากท่ีสุด (mean = 4.70, S.D. = 0.45) 
เม่ือพิจารณาเป-นรายด#าน พบว
า ป�จจัยด#านกระบวนการเป-นป�จจัยท่ีผู#ตอบ

แบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการมากท่ีสุดทุกป�จจัยคือ มีกระบวนการเรียกร#องสินไหมท่ีสะดวก 
(ร#อยละ 85.50) ข้ันตอนการทําประกันชีวิตไม
ซับซ#อน ไม
ยุ
งยาก (ร#อยละ 79.30) จ
ายค
าสินไหม
รวดเร็ว (ร#อยละ 77.50) มีระบบการให#บริการท่ีสะดวกรวดเร็ว (ร#อยละ 72.50) บริษัทมีสายด
วนท่ี
ให#บริการ 24 ชั่วโมง (ร#อยละ 66.80) มีการติดตามงานและแจ#งความคืบหน#า เม่ือลูกค#าเรียกร#องค
า
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สินไหม (ร#อยละ 60.00) มีทางเลือกในการชําระ เช
น หักบัตรเครดิต หักบัญชีธนาคาร (ร#อยละ 54.00) 
และสามารถเลือกใช#บริการสถานพยาบาลได#หลายแห
ง (ร#อยละ 49.80)   
 
ตารางท่ี 14 ความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ด#านลักษณะทางกายภาพ 

ด#านลกัษณะทางกายภาพ 
ระดบัความต#องการ 

mean S.D. มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น#อย 
น#อย
ทีสุ่ด 

มีป�ายประกาศรับรองจากสถาบัน
ต
างๆ หรือรางวัลท่ีได#รับ 

188 
(47.00) 

130 
(32.50) 

82 
(20.50) 

- - 4.26 0.78 

มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
161 

(40.30) 
139 

(34.80) 
85 

(21.30) 
15 

(3.60) 
- 4.11 0.87 

มีป�ายประชาสัมพันธ� 
และแบบฟอร�มต
างๆครบถ#วน 

152 
(38.00) 

117 
(29.30) 

131 
(32.70) 

- - 4.05 0.84 

บริษัทมีห#องต#อนรับลูกค#า 
132 

(33.00) 
160 

(40.00) 
108 

(27.00) 
- - 4.06 0.77 

บริษัทมีสถานท่ีโอ
โถง 
124 

(31.00) 
146 

(36.50) 
130 

(32.50) 
- - 3.98 0.80 

รวม      4.09 0.81 

 
จากตารางท่ี 14 พบว
า ในภาพรวมผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการด#าน

ลักษณะทางกายภาพในระดับมาก (mean = 4.09, S.D. = 0.81) 
เม่ือพิจารณาเป-นรายด#าน พบว
า ป�จจัยด#านสิ่งแวดล#อมทางกายภาพผู#ตอบ

แบบสอบถามส
วนใหญ
มีความต#องการมากท่ีสุด คือ มีป�ายประกาศรับรองจากสถาบันต
างๆ หรือ
รางวัลท่ีได#รับ (ร#อยละ 47.00) มีท่ีจอดรถเพียงพอ (ร#อยละ 40.30) มีป�ายประชาสัมพันธ�และ
แบบฟอร�มต
างๆ ครบถ#วน (ร#อยละ 38.00) 

ด#านลักษณะทางกายภาพท่ีผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมาก คือ บริษัทมี
ห#องต#อนรับลูกค#า (ร#อยละ 40.00) และบริษัทมีสถานท่ีโอ
โถง (ร#อยละ 36.50) 
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ตารางท่ี 15 สรุปความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ในการทําประกันชีวิตของผู#ตอบ
แบบสอบถาม 

กลยทุธ�ส
วนประสมการตลาด mean S.D. แปลผล 
ด#านกระบวนการ 4.70 0.45 มากท่ีสุด 
ด#านบุคลากร 4.66 0.51 มากท่ีสุด 
ด#านราคา 4.46 0.68 มากท่ีสุด 
ด#านการส
งเสริมการตลาด 4.39 0.73 มากท่ีสุด 
ด#านผลิตภัณฑ� 4.38 0.61 มากท่ีสุด 
ด#านช
องทางการจัดจําหน
าย 4.35 0.68 มากท่ีสุด 
ด#านลักษณะทางกายภาพ 4.09 0.81 มาก 

 
จากตารางท่ี 15 สรุปป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ในการทําประกันชีวิตท่ี

ผู#ตอบแบบสอบถามต#องการได#ดังนี้ ป�จจัยส
วนประสมทางการตลาดท่ีผู#ตอบแบบสอบถามต#องการมาก
ท่ีสุดมี 6 ด#าน ได#แก
 ด#านกระบวนการ (mean = 4.70, S.D. = 0.45) รองลงมาคือด#านบุคลากร 
(mean = 4.66, S.D. = 0.51) ด#านราคา (mean = 4.46, S.D. = 0.68) ด#านการส
งเสริมการตลาด 
(mean = 4.39, S.D. = 0.73) ด#านผลิตภัณฑ� (mean= 4.38, S.D. = 0.61) และด#านช
องทางการจัด
จําหน
าย (mean = 4.35, S.D. = 0.68)  มีเพียงป�จจัยด#านลักษณะทางกายภาพเท
านั้นท่ีผู#ตอบ
แบบสอบถามต#องการในระดับมาก (mean = 4.09, S.D. = 0.81) 

4.1.4 ข#อเสนอแนะอื่นๆ  
ด#านผลิตภัณฑ� ผู#ตอบแบบสอบถามต#องการให#มีรูปแบบกรมธรรม�ประกันชีวิตท่ีมี

ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกันสั้นและให#ความคุ#มครองไม
ยาวนานเกินไป และต#องการเพ่ิมค
า
รักษาพยาบาลให#เหมาะสมกับเศรษฐกิจในป�จจุบัน 

ด#านราคา ผู#ตอบแบบสอบถามต#องการให#บริษัทประกันชีวิตปรับลดราคาเบี้ย
ประกันลงมาให#เหมาะสมกับกลุ
มลูกค#าท่ีมีรายได#แตกต
างกัน  

ด#านช
องทางจัดจําหน
าย ผู#ตอบแบบสอบถามต#องการให#เพ่ิมสาขา สํานักงาน
ตัวแทนให#ครอบคลุม เพ่ือความสะดวกในการติดต
อสอบถามของลูกค#า เนื่องจากการสอบถามทาง
โทรศัพท�อาจไม
สามารถสร#างความน
าเชื่อถือได#เท
ากับการไปติดต
อท่ีสาขาหรือสํานักงานโดยตรง 

ด#านการส
งเสริมการตลาด ผู#ตอบแบบสอบถามต#องการให#บริษัทประกันชีวิตมีการ
ประชาสัมพันธ�ให#มากข้ึน โดยการแจกแผ
นพับ โบชัวร� หรือเอกสารต
างๆ ท่ีแสดงรายละเอียดของแบบ
ประกันท่ีเสนอขาย ตามสถานท่ีท่ีเป-นแหล
งชุมชน 
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ด#านบุคลากร ผู#ตอบแบบสอบถามต#องการพนักงานท่ีกระตือรือร#นในการให#บริการ
และควรให#พนักงานออกเยี่ยมเยียนลูกค#าอย
างสมํ่าเสมอ 

ด#านกระบวนการ ผู#ตอบแบบสอบถามต#องการให#บริษัทปรับปรุงในเร่ืองการจ
ายค
า
สินไหมให#รวดเร็ว ลดข้ันตอนในการเรียกร#องค
าสินไหมให#สั้นท่ีสุด  

ด#านลักษณะทางกายภาพ ผู#ตอบแบบสอบถามต#องการให#มีสถานท่ีจอดรถเพ่ือ
อํานวยความสะดวกแก
ผู#ท่ีมาติดต
อ 
 
4.2 ผลการวเิคราะห�ข#อมลูกลยทุธ�ส
วนประสมการตลาด (7Ps) ของบรษิัทประกนัชวีติ 

4.2.1 ข#อมูลของบริษัทประกันชีวิตโดยนําเสนอในรูปแบบตารางเปรียบเทียบข#อมูลใน
ตารางท่ี 16



 
 

 

 

ตารางที่ 16 เปรียบเทียบข#อมูลของบริษัทประกันชีวิต 

เงือ่นไข 
 
 
 
     ชือ่แบบประกนั 

เอไอเอ 
เมอืงไทย 

ประกนัชวีติ 
อลอิันซ� 

ไทยประกนั
ชวีติ 

ไทยสมทุรประกนั
ชวีติ 

กรงุเทพ 
ประกนัชวีติ 

เอซไลฟ� 
แอสชวัรนัส� 

อาวโุสโอเค 50 อัพ 
เมอืงไทย 
สบายใจ 
90/90 

สงูวยัได#เกนิ
ร#อย 

มรดก
เพิม่พนู 

ซีเนยีร�แฮปป2� 2 
บีแอลเอ 
ซุปเปอร� 
ซีเนยีร� 

ซูเปอร� 
โพรเทคชัน่พ

ลสั 
อายุรับประกัน 50-70 50-70 50-75 50-70 50-75 50-75 50-75 50-75 

ทุนประกัน 
50,000 -
200,000 

50,000 - 
300,000 

30,000 -
500,000 

50,000 -
600,000 

50,000 - 
300,000 

50,000 - 
500,000 

50,000 - 
400,000 

100,000 -
400,000 

ระยะเวลาชําระเบี้ย 
ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
85 ป2 

15 ป2หรือถึง
อายุ 90 ป2 

10 ป2หรือถึง
อายุ 90 ป2 

ระยะเวลาคุ#มครอง 
ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
85 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

ครบอายุ 
90 ป2 

กรณีเสียชีวิตจาก
โรคทั่วไป/ความชรา
ในป2ที่ 1-2 

รับ 102% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว 

รับ 102% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว 

รับ 102% 
ของเบี้ย 

ที่ชําระแล#ว 

รับ 102% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว 

รับ 110% 
ของเบี้ย 

ที่ชําระแล#ว 

 ป21 รับ 103% 
 ป22 รับ 105%  
(ของเบี้ยที่ชําระ

แล#ว) 

รับ 105% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว 

รับ 102% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว 
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ตารางที่ 16 เปรียบเทียบข#อมูลของบริษัทประกันชีวิต (ต
อ) 

เงือ่นไข 
 
 
 
     ชือ่แบบประกนั 

เอไอเอ 
เมอืงไทย 

ประกนัชวีติ 
อลอิันซ� ไทยประกนัชวีติ ไทยสมทุรประกนัชวีติ 

กรงุเทพ 
ประกนัชวีติ 

เอซไลฟ� 
แอสชวัรนัส� 

อาวโุส
โอเค 

50 อัพ 
เมอืงไทย สบาย

ใจ 90/90 
สงูวยัได#
เกนิร#อย 

มรดกเพิ่มพนู ซีเนยีร�แฮปป2� 2 
บีแอลเอ 
ซุปเปอร�ซี

เนยีร� 

ซูเปอร� 
โพรเทคชัน่พ

ลสั 

กรณีเสียชีวิตจาก
อุบัติเหตุสาธารณะ 
ในป2ที่ 1-2 

- 

รับ 102% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว    

+500% ของ
ทุนประกัน 

- - 

รับ 110% ของ
เบี้ยที่ชําระแล#ว 
+200% ของ
ทุนประกัน 

ป21รับ100% ของทุน
ประกัน +103% ของ

เบี้ยที่ชําระแล#ว 
ป22รับ100% ของทุน
ประกัน +105% ของ

เบี้ยที่ชําระแล#ว 

รับ 105% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว 
+200% 
ของทุน
ประกัน 

- 

กรณีเสียชีวิตจาก
อุบัติเหตุสาธารณะ 
ในป2ที่ 1-2 

- 

รับ 102% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว    

+500% ของ
ทุนประกัน 

- - 

รับ 110% ของ
เบี้ยที่ชําระแล#ว 
+200% ของ
ทุนประกัน 

ป21รับ100% ของทุน
ประกัน +103% ของ

เบี้ยที่ชําระแล#ว 
ป22รับ100% ของทุน
ประกัน +105% ของ

เบี้ยที่ชําระแล#ว 

รับ 105% 
ของเบี้ยที่
ชําระแล#ว 
+200% 
ของทุน
ประกัน 

- 
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ตารางที่ 16 เปรียบเทียบข#อมูลของบริษัทประกันชีวิต (ต
อ) 

เงือ่นไข 
 
 

ชื่อแบบประกนั 

เอไอเอ 
เมอืงไทย 

ประกนัชวีติ 
อลอิันซ� 

ไทยประกนั
ชวีติ 

ไทยสมทุร
ประกนัชวีติ 

กรงุเทพ 
ประกนัชวีติ 

เอซไลฟ� 
แอสชวัรนัส� 

อาวโุสโอเค 50 อัพ 
เมอืงไทย 
สบายใจ 
90/90 

สงูวยัได#เกนิ
ร#อย 

มรดกเพิ่มพนู 
ซีเนยีร�แฮปป2� 

2 

บีแอลเอ 
ซุปเปอร�ซี

เนยีร� 

ซูเปอร� 
โพรเทคชัน่พลสั 

เสยีชวีติทกุกรณีใน
ป2ที ่3 
เป-นต#นไป 

รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

ป2ที่3 รับ 100% 
ป2ที่4 รับ 110% 
ป2ที่5รับ 120% 
ป2ที่6รับ 130% 
ป2ที่7รับ 140%  ป2
ที่ 8 เป-นต#นไปรับ 
150% 
(ของทุนประกัน) 

รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

ป2ที่3รับ110% 
ป2ที่4รับ 120%  
ป2ที่5รับ130%   ป2
ที่6รับ140% 
ป2ที่7เป-นต#นไป รับ 
150% (ของทุน
ประกัน) 

กรณเีสยีชวีติจาก
อุบตัเิหตสุาธารณะ
ในป2 
ที ่3เป-นต#นไป 

รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

- 
รับ 200% 
ของทุน
ประกัน 

- - - 
รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

- 
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ตารางที่ 16 เปรียบเทียบข#อมูลของบริษัทประกันชีวิต (ต
อ) 

เงือ่นไข 
 
 
 
  ชือ่แบบประกนั 

เอไอเอ 
เมอืงไทย 

ประกนัชวีติ 
อลอิันซ� 

ไทยประกนั
ชวีติ 

ไทยสมทุร
ประกนัชวีติ 

กรงุเทพ 
ประกนัชวีติ 

เอซไลฟ� 
แอสชวัรนัส� 

อาวโุสโอเค 50 อัพ 
เมอืงไทย 
สบายใจ 
90/90 

สงูวยัได#เกนิ
ร#อย 

มรดกเพิ่มพนู ซีเนยีร�แฮปป2� 2 
บีแอลเอ 

ซุปเปอร�ซเีนียร� 

ซูเปอร� 
โพรเทคชัน่พ

ลสั 
เงินคืน 
ระหว
างป2 

- - - มี - - - - 

ครบสัญญา 
รับ 100% 
ของทุน
ประกัน 

รับ 150% ของ
ทุนประกัน 

รับ 100% ของ
ทุนประกัน 

รับ 150% ของ
ทุนประกัน 

รับ 200% ของ
ทุนประกัน 

รับ 100% ของ
ทุนประกัน 

รับ 100% ของ
ทุนประกัน 

รับ 150% ของ
ทุนประกัน 

การพิจารณา
รับประกัน 

ไม
ต#องตรวจ/
ตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ 

ไม
ต#องตรวจ/
ตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ 

ไม
ต#องตรวจ/
ตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ 

ไม
ต#องตรวจ/
ตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ 

ไม
ต#องตรวจ/
ตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ 

ไม
ต#องตรวจ/
ตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ 

ไม
ต#องตรวจ/
ตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ 

ไม
ต#องตรวจ/
ตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ 
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4.2.2 ข#อมูลการวิเคราะห�ส
วนประสมการตลาด (7Ps) จากกรมธรรม� แผ
นพับ โบชัวร� 
และการค#นคว#าข#อมูลทางอินเตอร�เน็ตตามเว็บไซต�ของบริษัทประกันชีวิตท่ีมีแบบประกันเพ่ือผู#สูงอายุ
และมีเง่ือนไขอายุรับประกันภัยเริ่มท่ี 50 ป2 
   จากการศึกษาสามารถสรุปผลการวิจัย เพ่ือศึกษากลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดของ
บริษัทประกันชีวิตจังหวัดนครปฐม ข#อมูลจากการวิเคราะห�เอกสารจากกรมธรรม�ประกันชีวิตเพ่ือ
ผู#สูงอายุของแต
ละบริษัทจํานวน 7 แห
ง ได#แก
 บริษัท เอไอเอ จํากัด, บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน), บริษัท อลิอันซ� อยุธยา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน), บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด, บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) และ 
บริษัท เอซไลฟ�แอสชัวรันซ� จํากัด (มหาชน) ดังนี้ 
  ด#านผลิตภัณฑ� เก่ียวกับเง่ือนไขในการจ
ายผลประโยชน� มีเพียงบริษัท อลิอันซ� 
อยุธยาประกันชีวิตจํากัด (มหาชน) เท
านั้น ท่ีมีผลตอบแทนในรูปแบบเงินคืนระหว
างท่ีกรมธรรม�มีผล
บังคับให#ลูกค#า และบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ท่ีให#ความคุ#มครองกรณีเสียชีวิตใน 2 ป2
กรมธรรม�แรกสูงกว
าบริษัทอ่ืน ในเรื่องระยะเวลาการชําระเบี้ยส
วนใหญ
เหมือนกัน ยกเว#นบริษัท
กรุงเทพประกันชีวิต และบริษัทเอซไลฟ�แอสชัวรันส� ท่ีสามารถเลือกระยะเวลาในการชําระเบี้ยได# 
ระหว
าง 10ป2, 15ป2 หรือชําระเบี้ยจนครบอายุ 90 ป2 สําหรับเรื่องระยะเวลาคุ#มครองนั้น ทุกบริษัทมี
ความคุ#มครองจนครบอายุ 90 ป2 ยกเว#นบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด ท่ีให#ความคุ#มครองแค

อายุ 85 ป2 ในส
วนของทุนประกันชีวิต บริษัทอลิอันซ� อยุธยา ประกันชีวิตจํากัด (มหาชน) ให#ทุน
ประกันชีวิตสูงสุดถึง 600,000 บาท ตามเกณฑ�ท่ีคปภ.กําหนด 
  ด#านราคา เบี้ยประกันแต
ละบริษัทมีราคาใกล#เคียงกัน ท้ังนี้ข้ึนอยู
กับจํานวนทุน
ประกันของแต
ละบริษัทซ่ึงเริ่มต้ังแต
 30,000 จนถึง 600,000 บาท ซ่ึงลูกค#าสามารถเลือกชําระเบี้ย
ประกันเป-นรายเดือน สามเดือน หกเดือน หรือรายป2ได# 
  ด#านช
องทางจัดจําหน
าย เนื่องจากเป-นแบบประกันเพ่ือผู#สูงอายุลูกค#าจึงสามารถซ้ือ
ประกันชีวิตผ
านทางโทรศัพท�ได#เลย เป-นการอํานวยความสะดวกให#กับลูกค#า แต
บางบริษัทสามารถซ้ือ
ได#ท้ัง 2 ช
องทาง เช
น บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด คือ ลูกค#าเลือกซ้ือผ
านทางโทรศัพท�หรือ 
ซ้ือผ
านทางสํานักงานตัวแทนก็ได# ท้ังนี้ข้ึนอยู
กับความต#องการของลูกค#า 
  ด#านการส
งเสริมการตลาด ส
วนใหญ
บริษัทจะใช#สื่อโฆษณาผ
านทางสื่อออนไลน� เช
น 
เฟซบุ�คหรือตามเว็บไซต�ต
างๆ ซ่ึงบริษัทท่ีใช#สื่อดังกล
าว ท่ีพบเห็นได#บ
อยท่ีสุด ได#แก
 บริษัทอลิอันซ� 
อยุธยา ประกันชีวิตจํากัด (มหาชน) และบริษัท เอไอเอ จํากัด รวมถึงมีการโฆษณาผ
านทางโทรทัศน�
และสื่อสิ่งพิมพ� นิตยสารต
างๆ บางบริษัทใช#การส
งเสริมการขายเป-นตัวกระตุ#นให#ลูกค#าเกิดความสนใจ 
เช
นบริษัท เอไอเอ จํากัด ใช#วิธีการเสนอส
วนลดเม่ือซ้ือเป-นคู
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  ด#านบุคลากร แต
ละบริษัทมีการอบรมเพ่ือเพ่ิมความรู#และทักษะให#กับพนักงานอย
าง
สมํ่าเสมอ พนักงานสามารถตอบคําถามและให#คําแนะนําต
อลูกค#าได# รวมถึงเสนอทางเลือกท่ีคิดว
าจะ
เป-นประโยชน�ต
อลูกค#า เช
น บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ให#ลูกค#าชําระเบี้ยประกันเป-น
รายเดือนโดยหักจากบัตรเครดิตเพ่ือสะสมคะแนนไว#แลกรับของรางวัลต
างๆ บางบริษัทมีการจัด
กิจกรรมต
างๆ เพ่ือให#พนักงานเกิดความสามัคคี และความรักองค�กร เช
น บริษัท เอไอเอ จํากัด ได#จัด
กิจกรรมเพ่ือตอบแทนสังคมเป-นการบริจาคโลหิตของพนักงานทุก 3 เดือนและยังมีโครงการ ห#องสมุด
เอไอเอ เพ่ือมอบห#องสมุดพร#อมหนังสือแก
โรงเรียนท่ีขาดแคลน โดยป�จจุบัน มีห#องสมุดเอไอเอ 31 
แห
ง ท่ัวทุกภูมิภาคในประเทศไทย 
  ด#านกระบวนการ บริษัทประกันชีวิตมีข้ันตอนในการทําประกันชีวิตท่ีง
ายและ
สะดวก เนื่องจากลูกค#าสามารถสมัครทําประกันชีวิตผ
านทางโทรศัพท�ได#ทันที แล#วรอรับกรมธรรม�ส
ง
ตรงถึงบ#าน ในส
วนของการจ
ายค
าสินไหมนั้น ทําได#ไม
ยุ
งยากและรวดเร็ว เนื่องจากแบบประกัน
ผู#สูงอายุจะข้ึนตรงกับสํานักงานใหญ
 ไม
ผ
านสาขาหรือสํานักงานตัวแทน 
  ด#านลักษณะทางกายภาพ  ถึงแม#ว
าลูกค#าสามารถสมัครทําประกันชีวิตผ
านทาง
โทรศัพท�ได# แต
ลักษณะทางกายภาพก็มีความสําคัญ เพราะส
งผลต
อความม่ันคง ความน
าเชื่อถือ 
รวมถึงภาพลักษณ�ของบริษัทในสายตาของลูกค#า 
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บทที ่5 

สรปุ อภปิรายผล และข#อเสนอแนะ 
 

การวิจัยเรื่อง “กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุใน
จังหวัดนครปฐม” มีวัตถุประสงค�เพ่ือศึกษาความต#องการของผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐมท่ีต#องการซ้ือ
ประกันชีวิตรวมถึงศึกษากลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดของบริษัทประกันชีวิตและเสนอแนวทางในการ
กําหนดกลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตท่ีเหมาะสมสําหรับผู#สูงอายุในจังหวัด
นครปฐม 

กลุ
มตัวอย
างท่ีใช#ในการวิจัยคือ ผู#ท่ีมีอายุ 50 ป2ข้ึนไป และอาศัยอยู
ในจังหวัดนครปฐม
จํานวน 400 คน โดยการแจกแบบสอบถาม จากนั้นทําการวิเคราะห�ข#อมูล แปลความหมาย และสรุป
ผลการวิจัยท่ีได# โดยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห�ข#อมูล และการวิเคราะห�เอกสารจาก
กรมธรรม�ประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุของแต
ละบริษัท 

สถิติท่ีใช#ในการวิเคราะห�ข#อมูลจากแบบสอบถามได#แก
 สถิติร#อยละ (Percentage) ส
วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และค
าเฉลี่ย (Mean) สําหรับการวิเคราะห�เอกสารจาก
กรมธรรม�ประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุของแต
ละบริษัทนั้น นําข#อมูลท่ีได#มาสรุปประเด็นสําคัญเก่ียวกับ
ป�จจัยส
วนประสมการตลาด เพ่ือเสนอแนวทางกลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิต
ท่ีเหมาะสมสําหรับผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐม 

 
5.1 สรปุผลการวจิยั 

5.1.1 จากการศึกษากลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุ
ในจังหวัดนครปฐม สามารถสรุปผลการวิจัย ดังนี้ 

ผลการวิเคราะห�ข#อมูลท่ัวไปของผู#ตอบแบบสอบถามพบว
าผู#ตอบแบบสอบถามส
วน
ใหญเป-นเพศหญิง มีอายุระหว
าง 50-55 ป2 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ 
รายได#อยู
ในช
วง 30,000-40,000 บาท  

ผลการวิเคราะห�ข#อมูลความต#องการในการทําประกันชีวิตของผู#ตอบแบบสอบถาม 
พบว
า วัตถุประสงค�หลักในการทําประกันชีวิต คือ เพ่ือเป-นมรดกให#ลูกหลาน รูปแบบประกันท่ี
ต#องการมากท่ีสุด คือ แบบสะสมทรัพย� จํานวนกรมธรรม�สูงสุดท่ีคิดว
าซ้ือได# คือ 1-2 กรมธรรม� บุคคล
ท่ีมีส
วนช
วยในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเอง ท่ีผ
านมาเคยซ้ือประกันชีวิตให#กับตนเองมากท่ีสุด
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ผลการวิเคราะห�ความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาดในการทําประกันชีวิต
ของผู#ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 17 สรุปความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ในการทําประกันชีวิตของผู#ตอบ

แบบสอบถาม 

กลยทุธ�ส
วนประสมการตลาด mean S.D. แปลผล 
ด#านกระบวนการ 4.70 0.45 มากท่ีสุด 
ด#านบุคลากร 4.66 0.51 มากท่ีสุด 
ด#านราคา 4.46 0.68 มากท่ีสุด 
ด#านการส
งเสริมการตลาด 4.39 0.73 มากท่ีสุด 
ด#านผลิตภัณฑ� 4.38 0.61 มากท่ีสุด 
ด#านช
องทางการจัดจําหน
าย 4.35 0.68 มากท่ีสุด 
ด#านลักษณะทางกายภาพ 4.09 0.81 มาก 

 
จากตารางท่ี 17 สรุปความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาด (7Ps) ในการทํา

ประกันชีวิตของผู#ตอบแบบสอบถามพบว
า 
ด#านผลิตภัณฑ� ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ ผลประโยชน�ท่ี

ได#รับเหมาะสมกับเบี้ยประกันด#านราคา ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือราคาเบี้ย
ประกันเหมาะสมด#านช
องทางการจัดจําหน
าย ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ 
บริษัทมีสายด
วนท่ีให#บริการ 24 ชั่วโมง ด#านการส
งเสริมการตลาด ผู#ตอบแบบสอบถามมีความ
ต#องการมากท่ีสุด คือ มีการบริการหลังการขาย ด#านบุคลากร ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมาก
ท่ีสุด คือ มีความรู# ความสามารถในการตอบคําถาม ด#านกระบวนการ ผู#ตอบแบบสอบถามมีความ
ต#องการมากท่ีสุด คือ มีกระบวนการเรียกร#องสินไหมท่ีสะดวก ด#านลักษณะทางกายภาพ ผู#ตอบ
แบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ มีป�ายประกาศรับรองจากสถาบันต
างๆหรือรางวัลท่ีได#รับ 

5.1.2 สรุปผลจากการวิเคราะห�กรมธรรม�ประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุด#านผลิตภัณฑ� มีเพียง
บริษัท อลิอันซ� อยุธยาประกันชีวิตจํากัด (มหาชน) เท
านั้น ท่ีมีผลตอบแทนในรูปแบบเงินคืนระหว
างท่ี
กรมธรรม�มีผลบังคับให#ลูกค#า และบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ท่ีให#ความคุ#มครองกรณี
เสียชีวิตใน 2 ป2กรมธรรม�แรกสูงกว
าบริษัทอ่ืน ในเรื่องระยะเวลาการชําระเบี้ยส
วนใหญ
เหมือนกัน 
ยกเว#นบริษัทกรุงเทพประกันชีวิต และบริษัทเอซไลฟ�แอสชัวรันส� ท่ีสามารถเลือกระยะเวลาในการ
ชําระเบี้ยได# ระหว
าง 10ป2, 15ป2 หรือชําระเบี้ยจนครบอายุ 90 ป2 สําหรับเรื่องระยะเวลาการคุ#มครอง
นั้น ส
วนใหญ
จะให#ความคุ#มครองจนครบอายุ 90 ป2 ยกเว#นบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด ท่ีให#
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ความคุ#มครองอายุ 85 ป2 ในส
วนของทุนประกันชีวิตนั้น มีบริษัทอลิอันซ� อยุธยา ประกันชีวิตจํากัด 
(มหาชน) ท่ีให#ทุนประกันชีวิตสูงสุดถึง 600,000 บาท  

ด#านราคา เบี้ยประกันแต
ละบริษัทมีราคาใกล#เคียงกัน ท้ังนี้ข้ึนอยู
กับจํานวนทุน
ประกันของแต
ละบริษัทซ่ึงเริ่มต้ังแต
 30,000 จนถึง 600,000 บาท  

ด#านช
องทางจัดจําหน
าย เนื่องจากเป-นแบบประกันเพ่ือผู#สูงอายุลูกค#าจึงสามารถ
ซ้ือประกันชีวิตผ
านทางโทรศัพท�ได#เลยแต
บางบริษัทสามารถเลือกซ้ือได#ท้ัง 2 ช
องทางได#แก
 บริษัท 
ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด ท่ีให#ลูกค#าสามารถซ้ือประกันชีวิตผ
านทางสํานักงานตัวแทนได#ด#วย 

ด#านการส
งเสริมการตลาด ส
วนใหญ
บริษัทจะใช#สื่อโฆษณาผ
านทางสื่ออนไลน� เช
น 
เฟซบุ�คหรือตามเว็บไซต�ต
างๆ บางบริษัทมีการใช#การส
งเสริมการขายเป-นตัวกระตุ#นให#ลูกค#าเกิดความ
สนใจ เช
น ใช#วิธีการเสนอส
วนลดเม่ือซ้ือเป-นคู
  

ด#านบุคลากร พนักงานสามารถตอบคําถามและให#คําแนะนําต
อลูกค#าได# รวมถึง
เสนอทางเลือกท่ีคิดว
าจะเป-นประโยชน�ต
อลูกค#า เช
น บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ให#
ลูกค#าชําระเบี้ยประกันเป-นรายเดือนโดยหักจากบัตรเครดิตเพ่ือสะสมคะแนนไว#แลกรับของรางวัล
ต
างๆ  

ด#านกระบวนการ บริษัทประกันชีวิตมีข้ันตอนในการทําประกันชีวิตท่ีง
ายและ
สะดวก เนื่องจากลูกค#าสามารถสมัครทําประกันชีวิตผ
านทางโทรศัพท�ได#ทันที แล#วรอรับกรมธรรม�ส
ง
ตรงถึงบ#าน  

ด#านลักษณะทางกายภาพ  ถึงแม#ว
าลูกค#าสามารถสมัครทําประกันชีวิตผ
านทาง
โทรศัพท�ได# แต
ลักษณะทางกายภาพก็มีความสําคัญ เพราะส
งผลต
อความม่ันคง น
าเชื่อถือ รวมถึง
ภาพลักษณ�ของบริษัทในสายตาของลูกค#า 

 
5.2 อภิปรายผล 

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือ
ผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐม” สามารถนํามาอภิปรายผลการวิจัยได#ดังนี้ 

จาการวิเคราะห�ข#อมูลความต#องการของผู#ตอบแบบสอบถามในการทําประกันชีวิต พบว
า 
วัตถุประสงค�หลักในการตัดสินใจทําประกันชีวิตเพ่ือเป-นมรดกให#ลูกหลาน รูปแบบประกันท่ีต#องการ
มากท่ีสุด คือ แบบสะสมทรัพย� สอดคล#องกับงานวิจัยของ กรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ท่ี
ทําการศึกษาเรื่องป�จจัยท่ีใช#ในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู#บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว
า 
ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
ทํากรมธรรม�ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย� บุคคลท่ีมีส
วนช
วยในการ
ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเอง สอดคล#องกับงานวิจัยของ กานต�นภัส เพชรมาก (2555) ท่ี
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ทําการศึกษาเรื่องพฤติกกรมการเลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของประชาชนจังหวัดภูเก็ต พบว
า ผู#ท่ีมี
อิทธิพลต
อการตัดสินใจมากท่ีสุด คือ ตัวเอง 

จากการวิเคราะห�ข#อมูลความต#องการในป�จจัยส
วนประสมการตลาดของผู#ตอบ
แบบสอบถามเป-นรายด#าน พบว
า  

ด#านผลิตภัณฑ� ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ ผลประโยชน�ท่ีได#รับ
เหมาะสมกับเบี้ยประกัน ซ่ึงสอดคล#องกับงานวิจัยของ กรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ท่ี
ทําการศึกษาเรื่องป�จจัยท่ีใช#ในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู#บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว
า 
ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
ให#ความสําคัญมากท่ีสุด คือ เรื่องของผลประโยชน�ท่ีได#รับจากกรมธรรม�
และสอดคล#องกับแนวคิดส
วนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน� และคณะ (2552) ท่ีกล
าว
ว
าการออกแบบผลิตภัณฑ�ต#องมีอรรถประโยชน� มีคุณค
าในสายตาของลูกค#า ซ่ึงป�จจุบันการแข
งขัน
มุ
งเน#นการสร#างผลิตภัณฑ�ท่ีให#คุณค
าแก
ลูกค#ามากกว
าท่ีลูกค#าคาดหวัง 

ด#านราคา ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ ราคาเบี้ยประกันเหมาะสมซ่ึง
สอดคล#องกับงานวิจัยของ ณัฐธัญ�ู ทองใจศรี (2553) ท่ีทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม�ประกันชีวิต (ประเภทสามัญ) ของผู#เอาประกันในเขตกรุงเทพมหานคร พบว
า กลุ
มตัวอย
าง
ให#ความสําคัญเรื่อง ความคุ#มครองท่ีได#รับจากกรมธรรม�ประกันชีวิตคุ#มค
ากับเบี้ยประกันท่ีจ
ายไป และ
สอดคล#องกับงานวิจัยของวันชนะ ณ ลําปาง (2553) ท่ีทําการศึกษาเรื่องป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต
อการ
เลือกใช#ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา พบว
า กลุ
มตัวอย
างให#ความสําคัญ
มากท่ีสุด คืออัตราค
าเบี้ยประกันคุ#มค
ากับผลตอบแทนท่ีได#รับ และสอดคล#องกับแนวคิดส
วนประสม
ทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน� และคณะ (2552) ท่ีกล
าวว
า ลูกค#าจะมีการเปรียบเทียบต#นทุน
กับคุณค
า (Value) ของผลิตภัณฑ�นั้นว
าคุ#มค
าหรือไม
ท่ีจะเลือกซ้ือสินค#าน้ันๆ เม่ือลูกค#าจ
ายเงินจํานวน
หนึ่งซ้ือ ราคายังเป-นตัวกําหนดความคาดหวังของลูกค#าว
าจะได#รับผลตอบแทนคุ#มค
ากับมูลค
าของเงิน
ท่ีเสียไป  

ด#านช
องทางการจัดจําหน
าย ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ บริษัทมี
สายด
วนท่ีให#บริการ 24 ชั่วโมง ซ่ึงสอดคล#องกับงานวิจัยของ กรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ท่ี
ทําการศึกษาเรื่องป�จจัยท่ีใช#ในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู#บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว
า 
ผู#ตอบแบบสอบถามส
วนใหญ
ให#ความสําคัญมากท่ีสุด คือ สามารถติดต
อกับตัวแทนหรือบริษัทประกัน
ชีวิตได#สะดวก และสอดคล#องกับงานวิจัยของ กานต�นภัส เพชรมาก (2555) ท่ีทําการศึกษาเรื่อง
พฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตของประชาชนจังหวัดภูเก็ต พบว
า ผู#ตอบแบบสอบถาม
ส
วนใหญ
ให#ความสําคัญเรื่องการติดต
อกับตัวแทนได#ทันที รวดเร็ว และสอดคล#องกับแนวคิดส
วน
ประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน� และคณะ (2552) ท่ีกล
าวว
า ช
องทางการจัดจําหน
าย 
(Place) คือ การเคลื่อนย#ายผลิตภัณฑ�จากผู#ผลิตไปยังผู#บริโภค ซ่ึงจําเป-นต#องพิจารณาถึงความ
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สะดวกสบาย (Convenience) ในการรับบริการ การส
งมอบสู
ลูกค#า สถานท่ี และเวลาในการส
งมอบ 
ลูกค#าควรจะเข#าถึงง
ายท่ีสุด ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกค#าเกิดความสะดวกท่ีสุด 

ด#านการส
งเสริมการตลาด ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ มีการบริการ
หลังการขาย ซ่ึงสอดคล#องกับงานวิจัยของ วันชนะ ณ ลําปาง (2553) ท่ีทําการศึกษาเรื่อง ป�จจัยท่ีมี
อิทธิพลต
อการเลือกใช#ผลิตภัณฑ�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงไทย สาขาพะเยา พบว
า กลุ
มตัวอย
างให#
ความสําคัญมากท่ีสุด คือ มีบริการหลังการขาย ดูแลผลประโยชน�ตลอดอายุกรมธรรม� และสอดคล#อง
กับงานวิจัยของ ปราณี ชูมณี (2555) ท่ีทําการศึกษาเรื่อง ป�จจัยทางการตลาดและพฤติกรรมของ
ผู#บริโภคท่ีมีผลต
อการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตในพ้ืนท่ีจังหวัดยะลา พบว
า ผู#บริโภคต#องการมีการ
บริการหลังการขายท่ีดีและรวดเร็ว 

ด#านบุคลากร ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ มีความรู# ความสามารถใน
การตอบคําถาม ซ่ึงสอดคล#องกับแนวคิดส
วนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน� และคณะ 
(2552) ท่ีกล
าวว
า พนักงานควรมีความรู#ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีท่ีสามารถตอบสนองต
อลูกค#า มี
ความน
าเชื่อถือ มีความรับผิดชอบ มีความสามารถในการแก#ป�ญหาต
างๆ เพ่ือให#สามารถสร#างความพึง
พอใจให#ลูกค#าได# แตกต
างจากงานวิจัยของ วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ท่ีทําการศึกษาเรื่อง ป�จจัย
ส
วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต
อการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร 
พบว
า ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญด#านตัวแทนให#บริการลูกค#าด#วยความเป-นมิตรและ
ประทับใจ และแตกต
างจากงานวิจัยของ ธัญญ�รภัส สุขเกษม (2555) ท่ีทําการศึกษาเรื่อง ป�จจัยท่ีมี
ผลต
อความต#องการและการตัดสินใจทําประกันชีวิตประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรีพบว
า ประชาชน
ในจังหวัดสุพรรณบุรี มีระดับการตัดสินใจทําประกันชีวิตในข#อ พนักงานมีความกระตือรือร#นในการ
ให#บริการมากท่ีสุด และแตกต
างจากงานวิจัยของ กรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ท่ีทําการศึกษา
เรื่องป�จจัยท่ีใช#ในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู#บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว
า ป�จจัยท่ีใช#ใน
การตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู#บริโภคในกรุงเทพมหานครด#านบุคลากร คือ ตัวแทนประกันชีวิตมี
ความกระตือรือร#นในการให#บริการ 

ด#านกระบวนการ ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุด คือ มีกระบวนการ
เรียกร#องสินไหมท่ีสะดวก ซ่ึงสอดคล#องกับงานวิจัยของ วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ท่ีศึกษาเรื่อง
ป�จจัยส
วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต
อการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร 
พบว
า ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญมากท่ีสุดในเรื่องข้ันตอนการเรียกร#องค
าเสียหายไม
ยุ
งยาก
และสอดคล#องกับงานวิจัยของ ไพลิน โพธิ์ม
วง (2553) ท่ีทําการศึกษาเรื่องป�จจัยท่ีมีผลต
อผู#บริโภคใน
อําเภอเมืองลําปางในการซ้ือกรมธรรม�ประกันชีวิตผ
านธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) พบว
า ผู#ตอบ
แบบสอบถามให#ค
าเฉลี่ยความสําคัญสูงสุดในหัวข#อป�จจัยด#านกระบวนการให#บริการคือ การให#บริการ
สะดวกและรวดเร็ว และสอดคล#องกับแนวคิดส
วนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน� และ
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คณะ (2552) ท่ีกล
าวว
า กระบวนการให#บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให#บริการแก

ลูกค#าซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ เป-นการส
งมอบคุณภาพในการให#บริการกับลูกค#าด#วยความรวดเร็วและ
ความเป-นมืออาชีพเพ่ือให#ลูกค#าเกิดความประทับใจ  

ด#านลักษณะทางกายภาพ ผู#ตอบแบบสอบถามมีความต#องการมากท่ีสุดคือมีป�ายประกาศ
รับรองจากสถาบันต
างๆหรือรางวัลท่ีได#รับซ่ึงสอดคล#องกับงานวิจัยของ วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ท่ี
ศึกษาเรื่องป�จจัยส
วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต
อการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมือง
สมุทรสาคร พบว
า ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญป�จจัยด#านลักษณะทางกายภาพในด#านเป-น
บริษัทประกันชีวิตท่ีได#รับรางวัลหรือการรับรองจากสถาบันระหว
างประเทศ ทําให#ดูน
าเชื่อถือและ
สอดคล#องกับแนวคิดส
วนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน� และคณะ (2552) ท่ีกล
าวว
า 
สภาพแวดล#อมของสถานท่ีให#บริการสามารถดึงดูดใจลูกค#า และสามารถทําให#มองเห็นภาพลักษณ�ของ
การบริการได#อย
างชัดเจนด#วย ซ่ึงผู#ประกอบการต#องมีการออกแบบจัดวางสํานักงานให#เป-นระเบียบ
เรียบร#อย สะอาด และมีการตกแต
งสํานักงานให#ดูดีเพ่ือสร#างความพึงพอใจให#กับลูกค#า 

จากการศึกษาและวิเคราะห�ข#อมูลปฐมภูมิ และข#อมูลทุติยภูมิข#างต#น  สามารถนําข#อมูล
มาเสนอเป-นแนวทางการกําหนดกลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตท่ีเหมาะสม
สําหรับผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐม ได#ดังนี้ 

 
5.3 แนวทางการกําหนดกลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตที่เหมาะสมสําหรับ
ผู#สูงอายุในจังหวัดนครปฐม 

ด#านผลิตภัณฑ� ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญในเรื่องผลประโยชน�ท่ีได#รับเหมาะสม
กับเบี้ยประกันมากท่ีสุด ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควรทําการวิจัยและพัฒนารูปแบบประกันชีวิตโดย
เน#นถึงสิทธิประโยชน�พิเศษสําหรับลูกค#า โดยเฉพาะประกันชีวิตในรูปแบบสะสมทรัพย� เนื่องจาก
ป�จจุบันผู#บริโภคให#ความสําคัญในเรื่องการออมเงินมากข้ึน รวมถึงเพ่ิมรูปแบบประกันชีวิตให#มีความ
หลากหลายตรงกับความต#องการของลูกค#าและมีความเหมาะสมกับลูกค#าแต
ละกลุ
มท่ีมีความแตกต
าง
กัน 

ด#านราคา ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญในเรื่องราคาเบี้ยประกันท่ีเหมาะสม 
หมายถึง ผลประโยชน�ท่ีลูกค#าจะได#รับคุ#มค
ากับเงินท่ีลูกค#าต#องเสียไป ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควร
กําหนดราคาเบี้ยประกันให#มีความเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในป�จจุบัน และสอดคล#องกับ
ผลประโยชน�ท่ีลูกค#าจะได#รับ ซ่ึงในป�จจุบันอัตราเบี้ยประกันของเพศหญิงมีราคาถูกกว
าอัตราเบี้ย
ประกันของเพศชาย เนื่องจากเพศหญิงมีอายุขัยเฉลี่ยสูงกว
าเพศชาย 

ด#านช
องทางจัดจําหน
าย ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญในเรื่องบริษัทมีสายด
วนท่ี
ให#บริการ 24 ชั่วโมง ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควรจัดสรรพนักงานให#เพียงพอในการบริการลูกค#า เช
น 
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บริษัท อลิอันซ� อยุธยาประกันชีวิตจํากัด (มหาชน) และบริษัท เอไอเอ จํากัด ท่ีมีบริการ CALL 
CENTER 24 ชั่วโมง หากลูกค#ามีป�ญหาแล#วสามารถติดต
อพนักงานได#ทันที จะเป-นการสร#างความ
ประทับใจและความม่ันใจให#กับลูกค#า 

ด#านการส
งเสริมการตลาด ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญในเรื่อง มีการบริการหลัง
การขาย ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตจึงควรเพ่ิมศูนย�ดูแลและบริการลูกค#าโดยเฉพาะ เพ่ือสร#างความ
ศรัทธาแก
ลูกค#าให#เกิดความม่ันใจในบริษัทประกันและพนักงาน เช
น การให#บริการท่ีเก่ียวข#องกับ
เง่ือนไขในกรมธรรม� การให#บริการเม่ือลูกค#าประสบภัย และการให#บริการตามวาระและโอกาส (วันป2
ใหม
, วันเกิด) รวมถึงการมอบสิทธิพิเศษต
างๆให#ลูกค#า เช
น การตรวจสุขภาพประจําป2โดยไม
เสีย
ค
าใช#จ
าย ท้ังนี้เพ่ือเพ่ิมแรงจูงใจในการทําประกันชีวิตมากข้ึน 

ด#านบุคลากร ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญในเรื่อง  มีความรู# ความสามารถในการ
ตอบคําถาม ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควรมีการจัดฝ�กอบรมให#ความรู#และพัฒนาทักษะในการ
ให#บริการของพนักงานอย
างต
อเนื่อง เพ่ือให#พนักงานมีความรู# ความสามารถในการให#ข#อมูลเก่ียวกับ
การทําประกันชีวิตท่ีถูกต#อง ครบถ#วน และทันต
อเหตุการณ�ป�จจุบัน รวมถึงสามารถอธิบาย
รายละเอียดการประกันชีวิตให#เข#าใจง
าย รู#จักเทคนิคการขาย และให#ข#อมูลท่ีเหมาะสมกับลูกค#าแต
ละ
รายได#  

ด#านกระบวนการ ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญในเรื่อง มีกระบวนการเรียกร#อง
สินไหมท่ีสะดวก ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควรใช#เทคโนโลยีใหม
ๆเข#ามาช
วยจัดการระบบในการ
พิจารณาสินไหม เพ่ือให#เกิดความรวดเร็วและความถูกต#อง รวมถึงมีการติดตามงานและแจ#งความ
คืบหน#าในทุกๆข้ันตอนของกระบวนการให#ลูกค#าได#รับทราบ เพ่ือสร#างความประทับใจให#ลูกค#า 

ด#านลักษณะทางกายภาพ ผู#ตอบแบบสอบถามให#ความสําคัญในเร่ือง ป�ายประกาศการ
รับรองจากสถาบันต
างๆ และรางวัลท่ีบริษัทได#รับ ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควรให#ข#อมูลข
าวสารและ
ประชาสัมพันธ�เก่ียวกับรางวัลท่ีบริษัทได#รับ เพ่ือให#ลูกค#าเกิดความม่ันใจเชื่อใจ และไว#วางใจให#บริษัท
ได#พร#อมดูแล เช
น บริษัท ไทยประกันชีวิต ท่ีได#รับรางวัล Trusted Brand ระดับ Gold 10 ป2ซ#อน 
(2547-2556) สะท#อนให#เห็นว
า เป-นบริษัทประกันชีวิตท่ีมีความน
าเชื่อถือ มีภาพลักษณ�ท่ีดี และเป-นท่ี
รู#จักของคนไทยและคนในแถบภูมิภาคเอเชียมากท่ีสุดแบรนด�หนึ่ง โดยการสํารวจจากการโหวต
คะแนนของผู#อ
านนิตยสาร Reader's Digest และ AC Neilsen Media Research  

 
5.4 ข#อจํากัดในการวิจัย 

ประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุนั้นเหมาะสําหรับคนท่ีมีสุขภาพไม
แข็งแรง หรือมีโรคประจําตัว 
ซ่ึงไม
สามารถทําประกันชีวิตแบบปกติได# ท้ังนี้ ผู#บริโภคบางคนอาจไม
ทราบถึงความหมายของประกัน
รูปแบบนี้ 
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5.5 ข#อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต
อไป 

1. ทําการศึกษาเพ่ิมเติมเรื่องพฤติกรรมการทําประกันชีวิตของผู#สูงวัย เพ่ือนําข#อมูลท่ีได#
ไปใช#ในการกําหนดกลยุทธ�ท่ีเหมาะสม 

2. ทําการศึกษาความต#องการป�จจัยส
วนประสมการตลาดของผู#สูงอายุในพ้ืนท่ีอ่ืนๆ 
เพ่ือให#ได#ข#อมูลท่ีครอบคลุม ในการกําหนดกลยุทธ�ทางการตลาดต
อไปในอนาคต 
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แบบสอบถาม 

 
เรื่อง 

กลยทุธ�ส
วนประสมการตลาดสาํหรับบรษิัทประกันชวีติ 
เพื่อผู#สงูอายใุนจงัหวดันครปฐม 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามนี้เป-นส
วนหนึ่งของการวิจัยการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มี
วัตถุประสงค�เพ่ือการศึกษากลยุทธ�ส
วนประสมการตลาดสําหรับบริษัทประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุใน
จังหวัดนครปฐม การศึกษานี้นอกจากจะใช#เป-นส
วนหนึ่งของการศึกษาแล#ว ยังใช#เป-นแนวทางในการ
แก#ไขปรับปรุงการดําเนินงานบริษัทประกันชีวิต รวมถึงธุรกิจท่ีเก่ียวข#องให#ดียิ่งข้ึน ประกอบไปด#วย 3 
ส
วนดังนี้  

ส
วนท่ี 1 ข#อมูลส
วนบุคคลของผู#ตอบแบบสอบถาม 
ส
วนท่ี   2 ความต#องการของผู#ตอบแบบสอบถามในการทําประกันชีวิต 
ส
วนท่ี 3 ข#อมูลเก่ียวกับป�จจัยส
วนประสมทางการตลาดในการทําประกันชีวิต 
ส
วนท่ี 4 ข#อมูลเก่ียวกับป�ญหาและข#อเสนอแนะ 

 
 
 
 
 
 ขอขอบพระคุณเป-นอย
างยิ่งท่ีกรุณาตอบแบบสอบถามฉบับนี้ 
 น.ส.ปวริศา อรุณรัตน� 
 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
 สาขาประกอบการ บัณฑิตวิทยาลัย 
 มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ส
วนที ่1 ข#อมลูส
วนบุคคลของผู#ตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย �ลงใน� ท่ีตรงกับความเป-นจริงมากท่ีสุด 
1.เพศ 

� ชาย   � หญิง 

2.อายุ 

� 50 - 55 ป2  � 56 - 60 ป2  �61 - 65 ป2     

� 66 - 70 ป2  �มากกว
า 70 ป2 

3. ระดับการศึกษา 

 �ประถมศึกษา � มัธยมศึกษาตอนต#น � มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 � อนุปริญญา/ปวส. � ปริญญาตรี  � ปริญญาโท   

� ปริญญาเอก  � อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................... 

4.อาชีพ 

� ค#าขาย  � รับราชการ  � พนักงานบริษัทเอกชน 

�พนักงานรัฐวิสาหกิจ �ธุรกิจส
วนตัว  �รับจ#างท่ัวไป  

� อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................... 

5. รายได#ต
อเดือน 

�ตํ่ากว
า 10,000 บาท  � 10,001-20,000 บาท   

� 20,001-30,000 บาท  � 30,001-40,000 บาท 

� 40,001-50,000 บาท  � มากกว
า 50,001 บาท  

� อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 

 
ส
วนที ่2 ความต#องการของผู#ตอบแบบสอบถามในการทาํประกันชวีติ 
6.  วัตถุประสงค�หลักในการทําประกันชีวิต (เลือกเพียง 1 ข#อ) 

 �ไม
ต#องตรวจสุขภาพ  �ไม
อยากเป-นภาระลูกหลาน 

 �เพ่ือเป-นมรดกให#ลูกหลาน �มีหลักประกันคุ#มครองในยามอายุมากข้ึน 

 �เป-นการออมเพ่ือไว#ใช#ยามชรา �อ่ืนๆโปรดระบุ………………………………… 
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7. รูปแบบประกันท่ีท
านต#องการ (เลือกได#มากกว
า 1 ข#อ) 

 � แบบสะสมทรัพย�  � แบบชั่วระยะเวลา 

 � แบบตลอดชีพ  � แบบเงินได#ประจํา (บํานาญ) 

�ประกันอุบัติเหตุ  �ประกันชีวิตคุ#มครองโรคร#ายแรง 

�อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................. 

8.  จํานวนกรมธรรม�สูงสุดท่ีท
านคิดว
าซ้ือได# 

 �1-2 กรมธรรม�  �3-4 กรมธรรม�   

� 5-6 กรมธรรม�  �มากเท
าท่ีกรมธรรม�มีเง่ือนไขท่ีตรงกับความต#องการ 

9. หากท
านตัดสินใจทําประกันชีวิต บุคคลใดเป-นผู#มีส
วนช
วยในการตัดสินใจมากท่ีสุด 

 � บุตร   � ตนเอง  

� สามี/ภรรยา   �ญาติพ่ีน#อง 

� เพ่ือน/คนรู#จัก  �อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................. 

10. ท่ีผ
านมา ท
านซ้ือประกันชีวิตให#กับบุคคลใดบ#าง (ตอบได#มากกว
า 1 ข#อ) 

 �ตนเอง   � สามี/ภรรยา 

 �บุตร    � ญาติพ่ีน#อง 

 � บุคคลอ่ืนซ้ือให#ท
าน  � อ่ืนๆ โปรดระบุ................................... 

 
ส
วนที ่3 ข#อมลูเกีย่วกบัป�จจยัส
วนประสมทางการตลาดในการทาํประกนัชวีติ 

คําชี้แจง โปรดใส
เครื่องหมาย�ลงในช
องว
างท่ีตรงกับความต#องการของท
าน 
 
ระดับความต#องการ 5 มากท่ีสุด  4 มาก  3 ปานกลาง   2 น#อย   1 น#อยท่ีสุด 

ความต#องการป�จจยัส
วนประสม 
ทางการตลาดในการทาํประกนัชวีติ 

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

ด#านผลติภณัฑ� 
11. มีรูปแบบกรมธรรม�หลากหลาย      
12. ระยะเวลาของกรมธรรม�ครอบคลุมถึงอายุ 90 ป2      
13. ผลประโยชน�ท่ีได#รับเหมาะสมกับเบี้ยประกัน      
14. เง่ือนไขในการจ
ายผลประโยชน�      
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ความต#องการป�จจยัส
วนประสม 
ทางการตลาดในการทาํประกนัชวีติ 

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

15. เง่ือนไขครอบคลุมการรักษาพยาบาลและเสียชีวิต      
16. เง่ือนไขครอบคลุมท้ังการรักษาโรคและอุบัติเหตุ      

ด#านราคา 
17. ราคาเบี้ยประกันเหมาะสม      
18. มีเบี้ยประกันหลายระดับให#เลือก      
19. ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกันสั้น       
20. ในการชําระเบี้ยประกัน สามารถแบ
งจ
ายเป-นรายเดือน สาม
เดือน หกเดือนและรายป2ได# 

     

ด#านช
องทางการจดัจาํหน
าย 
21. บริษัทมีเว็บไซต�ท่ีสามารถเข#าถึงได#      
22. บริษัทมีสาขาให#บริการครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี      
23. เลือกทําประกันได#หลายช
องทาง (ทางโทรศัพท�, ออนไลน�, ผ
าน
พนักงาน) 

     

24. สามารถติดต
อกับตัวแทนหรือบริษัทประกันชีวิตได#สะดวก      

ด#านการส
งเสริมการตลาด 
25. บริษัทประกันชีวิตมีเว็บไซต� เพ่ือให#ข#อมูลแก
ลูกค#า      
26. มีการโฆษณาหรือประชาสัมพันธ�ผ
านสื่อ เช
น โทรทัศน� 
หนังสือพิมพ� นิตยสาร อย
างสมํ่าเสมอ 

     

27. มีการมอบส
วนลดหรือแจกของสมนาคุณ      
28. มีการจัดกิจกรรมท่ีเป-นประโยชน�แก
ลูกค#าอย
างสมํ่าเสมอ      
29. มีการบริการหลังการขาย      

ด#านบคุลากร 
30. มีความสุภาพอ
อนน#อม       
31. มีความกระตือรือร#นในการให#บริการ      
32. มีบุคลิกภาพท่ีดี น
าเชื่อถือไว#วางใจ      
33. มีความรู# ความสามารถในการตอบคําถาม      
34. พูดจาสุภาพ ใช#ภาษาท่ีเข#าใจง
าย      
35. สามารถเป-นท่ีปรึกษาทางการเงินให#แก
ลูกค#าได#      
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ความต#องการป�จจยัส
วนประสม 
ทางการตลาดในการทาํประกนัชวีติ 

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

ด#านกระบวนการ 
36. บริษัทมีสายด
วนท่ีให#บริการ 24 ชั่วโมง      
37. มีทางเลือกในการชําระ เช
น หักบัตรเครดิตหักบัญชี 
ธนาคาร 

     

38.มีระบบการให#บริการท่ีสะดวก รวดเร็ว      
39. ข้ันตอนในการทําประกันชีวิตไม
ซับซ#อน ยุ
งยาก      
40. มีกระบวนการเรียกร#องสินไหมท่ีสะดวก      
41. จ
ายค
าสินไหมรวดเร็ว      
42. สามารถเลือกใช#บริการสถานพยาบาลหลายแห
ง      
43. มีการติดตามงานและแจ#งความคืบหน#า เม่ือลูกค#าเรียกร#องค
า
สินไหม 

     

ด#านลกัษณะทางกายภาพ 
44. บริษัทมีสถานท่ีโอ
โถง       
45. บริษัทมีห#องต#อนรับลูกค#า      
46. มีป�ายประชาสัมพันธ� และแบบฟอร�มต
างๆครบถ#วน      
47. มีป�ายประกาศรับรองจากสถาบันต
างๆ/รางวัลท่ีได#รับ      
48. มีท่ีจอดรถเพียงพอ      

 
ส
วนที ่4 ข#อมลูเกีย่วกบัป�ญหาและข#อเสนอแนะในสิ่งที่ท
านต#องการเพิ่มเติม 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
.



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวกข 
ข#อมลูและเงื่อนไขของแบบประกนัชวีติ 
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ข#อมลูและเงื่อนไขของรปูแบบประกนัชวีติ 
1.บริษทั เอไอเอ จาํกดั 
 มีรูปแบบประกันชีวิตเพ่ือผู#สูงอายุ 2 แบบ ดังนี้ 
 1.1 แบบตลอดชีพ พิเศษสําหรับผู#สูงอายุ 
 ชื่อแบบประกันภัย  : แบบตลอดชีพ พิเศษสําหรับผู#สูงอายุ (ไม
มีเงินป�นผล) 
     (เพ่ือผู#สูงอายุ) 
 อายุท่ีรับประกัน   : 50 – 70 ป2 
 การพิจารณา  : การรับประกันโดยไม
ต#องตรวจสุขภาพและไม
ต#องตอบ
     คําถามสุขภาพใดๆ 
 ทุนประกัน  : ต้ังแต
 50,000 ถึง 200,000 บาท 
 การชําระค
าเบี้ยประกัน : รายเดือน / รายป2 
 ระยะเวลาชําระเบี้ย : ครบอายุ 90 ป2 
 ผลประโยชน�ป2ท่ี 1-2 : กรณีเสียชีวิตจากการเจ็บป�วยใน 2 ป2 นับแต
วันทําสัญญา 
     จะได#รับเบี้ยประกันท่ีชําระมาแล#วคืน พร#อมเงินเพ่ิม 2%
     ของเบี้ยประกันท่ี ชําระมาแล#ว 
     กรณีเสียชีวิตโดยอุบัติเหตุ รับเงินเท
ากับเบี้ยประกันท่ี
     ชําระแล#วพร#อมเงินเพ่ิม 2% ของเบี้ยประกันดังกล
าว 
     และรับเพ่ิมจํานวนเงินทุนประกัน 
 ป2ท่ี 3 เป-นต#นไป   :  รับจํานวนเงินเอาประกันภัย 
 ครบกําหนดสัญญา : 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
 1.2 เอไอเอ สูงวัยตลอดชีพ เพ่ิมทุน 
 ชื่อแบบประกันภัย  : เอไอเอ สูงวัยตลอดชีพ เพ่ิมทุน (ไม
มีเงินป�นผล) (เพ่ือ
     ผู#สูงอายุ) 
 อายุท่ีรับประกัน   : 50 – 70 ป2 
 การพิจารณา  : การรับประกันโดยไม
ต#องตรวจสุขภาพและไม
ต#องตอบ
     คําถามสุขภาพใดๆ 
 ทุนประกัน  : ต้ังแต
 50,000 ถึง 300,000 บาท 
 การชําระค
าเบี้ยประกัน : รายเดือน / รายป2 
 ระยะเวลาชําระเบี้ย : ครบอายุ 90 ป2 
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 ผลประโยชน�ป2ท่ี 1-2 : กรณีเสียชีวิตจากการเจ็บป�วยใน 2 ป2 นับแต
วันทําสัญญา 
     จะได#รับเบี้ยประกันท่ีชําระมาแล#วคืน พร#อมเงินเพ่ิม 2% 
     ของเบี้ยประกันท่ีชําระมาแล#ว 
    : กรณีเสียชีวิตโดยอุบัติเหตุ รับเงินเท
ากับเบี้ยประกันท่ี
     ชําระแล#วพร#อมเงินเพ่ิม 2% ของเบี้ยประกันดังกล
าว 
     และรับเพ่ิม 200%ของทุนประกัน 
    : กรณีเสียชีวิตโดยอุบัติเหตุสาธารณะ รับเงินเท
ากับเบื้ย
     ประกันท่ีชําระแล#ว พร#อมเงินเพ่ิม 2% ของเบี้ยประกัน
     ดังกล
าว และรับเพ่ิม 500% ของทุนประกัน 
 ป2ท่ี 3 เป-นต#นไป   : เสียชีวิตทุกกรณี 
     ป2ท่ี 3 รับ 100% ของทุนประกัน 
     ป2ท่ี 4 รับ 110% ของทุนประกัน 
     ป2ท่ี 5 รับ 120% ของทุนประกัน 
     ป2ท่ี 6 รับ 130% ของทุนประกัน 
     ป2ท่ี 7 รับ 140% ของทุนประกัน 
     ป2ท่ี 8 เป-นต#นไป รับ 150% ของทุนประกัน 
 ครบกําหนดสัญญา : 150% ของทุนประกัน 
2. บริษทั เมืองไทยประกนัชวีติ จํากดั (มหาชน) 
ชื่อแบบประกันภัย  : เมืองไทย สบายใจ 90/90 (เพ่ือผู#สูงอายุ) 
อายุท่ีรับประกัน   : 50-75 ป2 
การพิจารณา  : การรับประกันโดยไม
ต#องตรวจสุขภาพและไม
ต#องตอบคําถาม 
    สุขภาพใดๆ 
จํานวนเงินเอาประกัน : ต้ังแต
 30,000 ถึง 500,000 บาท 
การชําระค
าเบี้ยประกัน : รายเดือน / รายป2 
ระยะเวลาชําระเบี้ย : ครบอายุ 90 ป2 
ผลประโยชน�ในป2ท่ี 1-2  : กรณีเสียชีวิตจากเจ็บป�วย ผู#เอาประกันภัยจะได#รับเบี้ย 
    ประกันภัยท่ีชําระมาแล#วคืน พร#อมเงินเพ่ิม 2% ของเบี้ย 
    ประกันท่ีได#ชําระมาท้ังหมด 
   : กรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุท่ัวไปผู#เอาประกันภัยจะได#รับเบี้ย 
    ประกันชีวิตท่ีชําระมาแล#ว บวกด#วยเงินเพ่ิม 2% ของเบี้ยประกัน
    ดังกล
าวและ 100% ของทุนประกัน 
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   : กรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุสาธารณะ เบี้ยประกันชีวิตท่ีชําระ 
    มาแล#ว บวกด#วยเงินเพ่ิม 2% ของเบี้ยประกันดังกล
าว และ  
    200% ของทุนประกัน 
ป2ท่ี 3 เป-นต#นไป  : กรณีเสียชีวิตจากเจ็บป�วย ผู#เอาประกันภัยจะได#รับเบี้ยประกันภัย
    เท
ากับ 100% ของทุนประกัน 
   : กรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุท่ัวไปผู#เอาประกันภัยจะได#รับเบี้ย 
    ประกันภัยเท
ากับ 100% ของทุนประกัน 
   : กรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุสาธารณะ ผู#เอาประกันภัยจะได#รับเบี้ย
    ประกันภัยเท
ากับ 200% ของจํานวนของทุนประกัน 
ครบกําหนดสัญญา : ได#รับเงินคืน 100% ของจํานวนเงินทุนประกัน 
 
3. บริษทั อลิอนัซ� อยธุยาประกันชวีติจาํกดั (มหาชน)  
ชื่อแบบประกันภัย  : สูงวัย ได#เกินร#อย (เพ่ือผู#สูงอายุ)   
อายุท่ีรับประกัน   : 50-70 ป2 
การพิจารณา  : การรับประกันโดยไม
ต#องตรวจสุขภาพและไม
ต#องตอบคําถาม 
    สุขภาพใดๆ 
จํานวนเงินเอาประกัน : ต้ังแต
 50,000 ถึง 600,000 บาท 
การชําระค
าเบี้ย  : รายเดือน / รายป2 
ระยะเวลาชําระเบี้ย : ครบอายุ 90 ป2 
ผลประโยชน�ในป2ท่ี 1-2 : กรณีเสียชีวิตจากเจ็บป�วยจะได#รับเบี้ยประกันภัยท่ีชําระมาแล#วคืน 
    พร#อมเงินเพ่ิม 2 % ของเบี้ยประกันท่ีได#ชําระมาท้ังหมด 
   : กรณีเสียชีวิตโดยอุบัติเหตุ บริษัทจะจ
ายเพ่ิมให#อีก 100% ของทุน
    ประกัน 
ป2ท่ี 3 เป-นต#นไป  : รับจํานวนเงินของทุนประกัน 
ครบกําหนดสัญญา : ได#รับเงินคืน 150% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย หรือแผนสูงสุด 
    600,000 บาท 
ผลตอบแทน  : ได#รับเงินคืนทุกป2 แผนสูงสุดป2ละ 8,000 บาท 
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4. บริษทั ไทยประกนัชวีติจํากัด (มหาชน) 
ชื่อแบบประกันภัย  : มรดกเพ่ิมพูน (เพ่ือผู#สูงอายุ)   
อายุท่ีรับประกัน   : 50-75 ป2 
การพิจารณา  : การรับประกันโดยไม
ต#องตรวจสุขภาพและไม
ต#องตอบคําถาม 
    สุขภาพใดๆ 
จํานวนเงินเอาประกัน : ต้ังแต
 50,000 ถึง 600,000 บาท 
การชําระค
าเบี้ยประกัน : รายเดือน / ราย 3 เดือน / ราย 6 เดือน และรายป2 
ระยะเวลาชําระเบี้ย : ครบอายุ 90 ป2 
ผลประโยชน�ป2ท่ี 1-2  : กรณีเสียชีวิตจากเจ็บป�วย ผู#เอาประกันภัยจะได#รับเงินท่ีชําระ 
    มาแล#วคืน พร#อม เงินเพ่ิม 10% ของเบี้ยประกันภัยท่ีได#ชําระมา
    ท้ังหมด 
   : กรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุท่ัวไปผู#เอาประกันภัยจะได#รับเงิน 
    ท่ีชําระมาแล#วคืน บวกด#วยเงินเพ่ิม 10% ของเบี้ยประกันดังกล
าว  
    และ 200% ของจํานวนทุนประกัน 
   : เสียชีวิตจากอุบัติเหตุสาธารณะผู#เอาประกันภัยจะได#รับเงินท่ีชําระ
    มาแล#วคืน บวกด#วยเงินเพ่ิม 10% ของเบี้ยประกันดังกล
าว และ 
    400% ของจํานวนของทุนประกัน 
ผลประโยชน�ป2ท่ี 3-4 : การเสียชีวิตทุกกรณี ผู#เอาประกันภัยจะได#รับเงินเท
ากับ 100% 
    ของจํานวนทุนประกัน 
ผลประโยชน�ป2ท่ี 5 : เสียชีวิตทุกกรณี ผู#เอาประกันภัยจะได#รับเงินเท
ากับ 150%  
    ของจํานวนทุนประกัน 
ครบกําหนดสัญญา : ได#รับเงินคืน 150% ของจํานวนทุนประกัน 
 
5.บริษทั  ไทยสมทุรประกนัชวีติ จาํกดั (มหาชน) 
ชื่อแบบประกันภัย  : ซีเนียร�แฮปป2� 2 (เพ่ือผู#สูงอายุ) 
อายุท่ีรับประกัน   : 50-75 ป2 
การพิจารณา  : การรับประกันโดยไม
ต#องตรวจสุขภาพและไม
ต#องตอบคําถาม 
    สุขภาพใดๆ 
จํานวนเงินเอาประกัน : ต้ังแต
 50,000 ถึง 500,000 บาท 
การชําระค
าเบี้ยประกัน : รายป2 
ระยะเวลาชําระเบี้ย : ครบอายุ 85 ป2 
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ผลประโยชน�ในป2ท่ี 1 : เสียชีวิตทุกกรณี ผู#เอาประกันภัยจะได#รับเบี้ยประกันภัยท่ีชําระ
    มาแล#วคืน พร#อมเงินเพ่ิม 3% ของเบี้ยประกันท่ีได#ชําระมา 
    ท้ังหมด 
    กรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุผู#เอาประกันภัยจะได#รับเงิน 
    ท่ีชําระมาแล#วคืน บวกด#วยเงินเพ่ิม 3% ของเบี้ยประกันดังกล
าว 
    และ 100% ของจํานวนทุนประกัน 
ผลประโยชน�ในป2ท่ี 2 : เสียชีวิตทุกกรณี ผู#เอาประกันภัยจะได#รับเบี้ยประกันภัยท่ีชําระ
    มาแล#วคืน พร#อมเงินเพ่ิม 5% ของเบี้ยประกันท่ีได#ชําระมา 
    ท้ังหมด  
    กรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุผู#เอาประกันภัยจะได#รับเงิน 
    ท่ีชําระมาแล#วคืน บวกด#วยเงินเพ่ิม 5% ของเบี้ยประกันดังกล
าว  
    และ 100% ของจํานวนทุนประกัน  
ผลประโยชน�ป2ท่ี 3  : ได#รับเงินคืน 100% ของจํานวนเงินทุนประกัน 
เป-นต#นไป 
ครบกําหนดสัญญา : ได#รับเงินคืน 100% ของจํานวนเงินทุนประกัน 
 
6. บริษทั กรงุเทพประกนัชวีติจํากดั (มหาชน) 
ชื่อแบบประกันภัย  : บีแอลเอ ซุปเปอร�ซีเนียร� (เพ่ือผู#สูงอายุ)   
อายุท่ีรับประกัน   : 50-75 ป2 
การพิจารณา  : การรับประกันโดยไม
ต#องตรวจสุขภาพและไม
ต#องตอบคําถาม 
    สุขภาพใดๆ 
จํานวนเงินเอาประกัน : ต้ังแต
 50,000 ถึง 400,000 บาท 
การชําระค
าเบี้ย  : รายเดือน / รายป2 
ระยะเวลาชําระเบี้ย : 15 ป2 หรือจนครบอายุ 90 ป2 
ผลประโยชน�ในป2ท่ี 1-2 : กรณีเสียชีวิตจากเจ็บป�วยจะได#รับเบี้ยประกันภัยท่ีชําระมาแล#วคืน 
    พร#อมเงินเพ่ิม 5% ของเบี้ยประกันท่ีได#ชําระมาท้ังหมด 
   : กรณีเสียชีวิตโดยอุบัติเหตุสาธารณะจะได#รับเบี้ยประกันภัยท่ีชําระ
    มาแล#วคืน พร#อมเงินเพ่ิม 5% ของเบี้ยประกันท่ีได#ชําระมา 
    ท้ังหมดและบริษัทจะจ
ายเพ่ิมให#อีก 200% ของทุนประกัน 
ครบกําหนดสัญญา : ได#รับเงินคืน 100% ของทุนประกัน 
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7.บริษทั เอซไลฟ�แอสชวัรนัส�จาํกดั (มหาชน) 
ชื่อแบบประกันภัย  : ซูเปอร� โพรเทคชั่นพลัส (เพ่ือผู#สูงอายุ) 
อายุท่ีรับประกัน   : 50-75 ป2 
การพิจารณา  : การรับประกันโดยไม
ต#องตรวจสุขภาพและไม
ต#องตอบคําถาม 
    สุขภาพใดๆ 
ทุนประกัน  : ต้ังแต
 100,000 ถึง 400,000 บาท 
การชําระค
าเบี้ยประกัน : รายเดือน / รายป2 
ระยะเวลาชําระเบี้ย : 10 ป2 หรือจนครบอายุ 90 ป2 
ผลประโยชน�ป2ท่ี 1-2 : กรณีเสียชีวิตจากการเจ็บป�วยหรืออุบัติเหตุใน 2 ป2 นับแต
วันทํา
    สัญญา จะได#รับเบี้ยประกันท่ีชําระมาแล#วคืน พร#อมเงินเพ่ิม 2% 
    ของเบี้ยประกันท่ีชําระมาแล#ว 
ผลประโยชน�ป2ท่ี 3-7 : เสียชีวิตทุกกรณี 
    ป2ท่ี 3 รับ 110% ของทุนประกัน 
    ป2ท่ี 4 รับ 120% ของทุนประกัน 
    ป2ท่ี 5 รับ 130% ของทุนประกัน 
    ป2ท่ี 6 รับ 140% ของทุนประกัน 
    ป2ท่ี 7 เป-นต#นไป รับ 150% ของทุนประกัน 
ครบกําหนดสัญญา : 150% ของทุนประกัน 
 

 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
หนังสอืขอความอนุเคราะห�
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ประวตัผิู#วจิยั 
 

ชื่อ – สกุล นางสาวปวริศา อรุณรัตน� 
ท่ีอยู
 186 ม.2 ต.บางไทรป�า อ.บางเลน จ.นครปฐม 
ท่ีทํางาน ธนาคารกรุงไทย สาขาบางเลน 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี บริหารธุรกิจบัณฑิต (บธ.บ.) 
  สาขาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค#าไทย 
 พ.ศ. 2557 ศึกษาต
อระดับปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการ 
  ประกอบการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ประวัติการทํางาน 
 พ.ศ. 2554 - 2557 เจ#าหน#าท่ีบริการลูกค#าธนาคารกรุงไทย สาขาโลตัสบางแค 
 พ.ศ. 2558 – ป�จจุบัน เจ#าหน#าท่ีอาวุโสผู#ช
วยผู#จัดการบริการลูกค#าธนาคารกรุงไทย  
  สาขาบางเลน 
  
 
 

 
 
 

 
 
 


