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บทคดัย่อภาษาไทย 

61602324 : หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แผน ก แบบ ก 2 ระดบัปริญญามหาบณัฑิต 
ค าส าคญั : ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด, ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอก, ความ
ตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนั, รูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ 

นางสาว วุฐิรัตน์ ทองเพชรนิล: ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัด้าน
สภาพแวดล้อม ท่ี ส่งผลต่อความต้องการซ้ือของผู ้เอาประกันและรูปแบบประกัน ชีวิต
สมยัใหม่  อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั : รองศาสตราจารย ์ดร. ธนินทรั์ฐ รัตนพงศภิ์ญโญ 

 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาความแตกต่างลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อ 

ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 2) ศึกษาประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ท่ี
ส่งผลต่อความต้องการซ้ือของผู ้บ ริโภคท่ี เป็นลูกค้าบ ริษัท  3) ศึกษาปัจจัยภายนอกด้าน
สภาพแวดลอ้ม ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั และ 4) ศึกษาความ
ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัท่ีส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ งานวิจยั
คร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชก้าร
สุ่มแบบเฉพาะเจาะจง โดยการส่งให้กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ของบริษทั ไทยประกนั
ชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน สถิติท่ีใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ 
การแจกแจงค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์สถิติค่า t-test การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และ การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

ผลการศึกษา พบว่า 1) ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ
ของผู ้บริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัทต่างกัน  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05 2) ปัจจัยด้าน
ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 
การเปล่ียนทศันคติและการรับรู้  การกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ และการสร้างความรู้จกั ส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 3) ปัจจยั
ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอก ดา้นเทคโนโลยี ดา้นการเมือง และดา้นสังคม ส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 4) ปัจจยัดา้นความ
ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา 
และดา้นกระบวนการส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  
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บทคดัย่อภาษาอังกฤษ 

61602324 : Major (MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION PROGRAM) 
Keyword : EFFICIENCY OF MARKETING COMMUNICATION, EXTERNAL 
ENVIRONMENT FACTORS, THE PURCHASE DEMANDS OF INSURED, MODERN LIFE 
INSURANCE 

MISS WUTIRAT THONGPHETNIN : EFFICIENCY OF MARKETING 
COMMUNICATION AND ENVIRONMENT FACTORS AFFECTING THE PURCHASE 
DEMANDS OF INSURED AND MODERN LIFE INSURANCE THESIS ADVISOR : 
ASSOCIATE PROFESSOR TANINRAT RATTANAPONGPINYO, Ph.D. 

The objectives of research were to 1) Study demographic differences affecting the 
purchase demands of insured 2) To study efficiency of marketing communication affecting the 
purchase demands of insured 3) To environment factors affecting the purchase demands of 
insured and 4) To the purchase demands of insured affecting modern life insurance. This research 
used a quantitative research method. Data were collected by questionnaire. The sample was 
selected based on Purposive Design. The samples are 400 insured of Thai life insurance Public 
Company Limited in Bangkok. Data were analyzed using statistics including frequency 
distribution, percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way ANOVA, multiple linear 
regression analysis. 

The result of research indicated that: 1) The respondents with different personal factors 
had different affecting the purchase demands of insured at the statistical significance level of 0.05 
2) Efficiency of marketing communication Factors which include Creating Awareness , Creating 
Understanding , Creating Changes in Attitudes and Perceptions , Creating Changes in Behavior 
and Reinforcing Previous Decision and Attitudes affected the purchase demands of insured at the 
statistical significance level of 0.05 3) External Environment factors which include Political and 
Legal  , economic , Social-Cultural and Technological affected the purchase demands of insured 
at the statistical significance level of 0.05 and 4) The purchase demands of insured factors which 
include Product , Price , Place , Promotion , People , Physical evidence and presentation and 
Process affected modern life insurance of Thai life insurance Public Company Limited at the 
statistical significance level of 0.05 

 
 

 



  ฉ 

 

 



  ช 

กิตติกรรมประกาศ 
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วิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี เพราะไดรั้บความอนุเคราะห์เป็นอยา่งดี รวมถึงการ
ให้ค าแนะน า ช่วยเหลือ แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ และให้แนวทางในการด าเนินการวิจัย  เพื่อให้
วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีบรรลุตามวตัถุประสงค์จาก รองศาสตราจารย์ ดร.ธนินท์รัฐ รัตนพงศ์ภิญโญ 
รวมทั้งอาจารย ์ดร.เกริกฤทธ์ิ อมัพะวตั ประธานกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ และ รองศาสตราจารย ์ดร.
สุภาวดี ขุนทองจนัทร์ ผูท้รงคุณวุฒิ ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึง และขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาของ
อาจารยทุ์กท่านเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณ คณะผูบ้ริหาร คณาจารยป์ระจ าหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตทุกท่าน ท่ี
กรุณาประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ต่างๆ เพื่อสามารถน าความรู้มาประยุกตใ์ชใ้นการด าเนินงานวิจยั
ของวิทยานิพนธ์ฉบับน้ี  ขอขอบพระคุณ  ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ชวนช่ืน  อัคคะวณิชชา ผูช่้วย
ศาสตราจารย  ์ดร.อมรินทร์ เทวตา และ อาจารย  ์ดร.วงศ์ลดัดา วีระไพบูลย  ์ท่ีกรุณาเป็นผูเ้ช่ียวชาญ
ตรวจสอบและแก้ไขเคร่ืองมือในการท าวิจยั ส าหรับวิทยานิพนธ์ให้มีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน รวมถึง
ขอขอบพระคุณ บุคลากร และผูเ้ก่ียวขอ้งทุกท่านในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตท่ีคอยช้ีแนะ 
และแนะน าแนวทางในการศึกษาตลอดหลกัสูตร 

สุดทา้ยน้ีขอขอบพระคุณ ครอบครัว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง คุณพ่อ คุณแม่ พี่หน่ึง และพี่น้อง 
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีใหค้วามร่วมมืออยา่งดียิง่ในการเกบ็ขอ้มูลการวจิยั ตลอดจน
เพื่อนร่วมรุ่นหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตทุกท่านท่ีคอยให้ก าลงัใจ ช่วยเหลือ แนะน า ผลกัดนั  
จนวิทยานิพนธ์น้ีแลว้เสร็จครบถว้นสมบูรณ์ คุณงามความดีและคุณประโยชน์อนัเกิดจากวิทยานิพนธ์
ฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอมอบให้แด่ บิดา มารดา อาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่าน ท่ีคอยอบรมสั่งสอน และให้
การสนบัสนุนทุกๆดา้นเป็นอยา่งดียิง่ จนน ามาซ่ึงความส าเร็จในการศึกษาคร้ังน้ี 
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บทที่ 1 

บทน า 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ความเจริญก้าวหน้าด้านเทคโนโลยีสารสนเทศมีการพัฒนาอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง 

ก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงท่ีเป็นประโยชน์และส่งผลกระทบ ต่อบุคคล  องคก์ร  หรือสงัคม  ในดา้น

ต่างๆ โดยเฉพาะทางดา้นเศรษฐกิจ  สังคม  อุตสาหกรรม  การบริการ  ส่ิงแวดลอ้ม  ไปจนถึงดา้น

การศึกษา  เทคโนโลยีสารสนเทศจึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีท าให้เกิดการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์ห้มี

คุณภาพ  เน่ืองจากน ามาซ่ึงการเปล่ียนแปลงวิถีชีวิต  การท างาน  การเรียนรู้ของบุคคล  เป็นโอกาสท่ี

ทุกภาคส่วนเกิดการเรียนรู้  ปรับตวั  เปล่ียนแปลงวิธีการด าเนินงานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ  ไปจนถึง

การถ่ายทอดวฒันธรรมและภาพลกัษณ์ขององคก์ร  โดยใชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยแีบบใหม่ และ

พฒันารูปแบบธุรกิจจากเทคโนโลยีเดิมท่ีมีอยู่  ซ่ึงบทบาทของเทคโนโลยีสารสนเทศในภาคธุรกิจ

อุตสาหกรรม  ท าให้ผูบ้ริโภคมีความต้องการ ซ้ือท่ีเปล่ียนแปลงได้ตลอด  เน่ืองจากสามารถ

เปรียบเทียบสินคา้ ราคา และคุณภาพไดจ้ากแหล่งขอ้มูลบนอินเตอร์เนต ท่ีมีการพูดคุย แลกเปล่ียน

ความคิดเห็นของสินคา้และบริการท่ีไดรั้บอยา่งรวดเร็ว  

 สุทธิพล ทวีชยัการ (2562: 20-21) ไดก้ล่าวถึงการเขา้มาของเทคโนโลยท่ีีเขา้มา Disrupt การ

ประกอบธุรกิจ เป็นหน่ึงในปัจจัยแห่งความไม่แน่นอนทางธุรกิจประกันภัย โดยมี 4 ปัจจัยท่ี

เก่ียวขอ้ง อนัไดแ้ก่ ปัจจยัแรก คือ การเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงในปัจจุบนัผูบ้ริโภค

ต้องการให้มีการตอบสนองการให้บริการอย่างฉับไว การเข้าถึงและการตอบกลบัต้องมีความ

รวดเร็ว ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายจะตอ้งตอบโจทยค์วามตอ้งการไดอ้ยา่งครบถว้น ปัจจยัท่ีสอง คือ การ

เปล่ียนแปลงรูปแบบการประกอบธุรกิจ ซ่ึงเร่ิมใหค้วามสนใจในการใหค้วามคุม้ครองทรัพยสิ์นท่ีไม่

มีรูปร่างมากยิ่งข้ึน เช่น BitCoin หรือ Cyber Insurance ประกนัทรัพยสิ์นทางปัญญา ประกนัภยัไซ

เบอร์ รวมถึงเร่ิมมีการผนวกความคุม้ครองประกนัภยักบับริการดา้นอ่ืนๆมากข้ึน ขณะท่ีปัจจยัท่ีสาม 

คือ การเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ (Aging Society) และสภาวะโลกร้อน ถือเป็นปัจจยัสภาพแวดลอ้มท่ี

ส าคญัอีกระดบัหน่ึงท่ีจะกระทบต่อธุรกิจประกนัภยัในการบริหารความเส่ียงเก่ียวกบัเร่ืองดงักล่าว 

และปัจจยัสุดทา้ย คือ การเขา้มาในธุรกิจประกนัภยัของผูใ้หบ้ริการดา้นอ่ืนๆ ซ่ึงตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดั
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ในประเทศจีน คือธุรกิจ e-commerce เร่ิมเขา้มาท าธุรกิจในตลาดการเงินเพิ่มมากข้ึน ดังนั้นภาค

ธุรกิจจึงจ าเป็นตอ้งปรับตวั โดยเปล่ียนแปลงกลยทุธ์และรูปแบบธุรกิจไปตามความตอ้งการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค  มีแนวโน้มท่ีจะตอ้งปรับตวัให้เหมาะสมกับเทคโนโลยี  และน าเทคโนโลยีมาใช้เป็น

เคร่ืองมือในการปรับเปล่ียนหรือปรับปรุงธุรกิจให้มีความพร้อมในยคุดิจิทลั  วางแผนกลยทุธ์และ

ลกัษณะการบริหารองคก์รแบบยืดหยุน่ (Flexible)  กระจายอ านาจแก่บุคลากรให้สามารถตดัสินใจ

ไดอ้ย่างทนัท่วงที  และใช้ในการปรับวิสัยทศัน์และแนวคิดในการด าเนินงานในรูปแบบใหม่ ท่ี

เรียกว่า Digital Transformation  ซ่ึงปรากฏการณ์ดงักล่าวมีอิทธิพลต่อประเทศไทยในการปรับตวั

เขา้สู่ยคุเศรษฐกิจดิจิทลั  (Digital Economy)   

 ผลจากการพฒันาการของเทคโนโลยสีารสนเทศอยา่งรวดเร็วกลายเป็นความทา้ทายส าคญั

ท่ีจะเขา้มาเปล่ียนแปลงภูมิทศัน์ของทุกอุตสาหกรรมและภาคธุรกิจอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้ซ่ึงการ

เปล่ียนทางดา้นเทคโนโลยีดงักล่าว มีอิทธิพลต่อประเทศไทยในการปรับตวัสู่ยุคเศรษฐกิจดิจิทลั 

ภายใตน้โยบายรัฐบาล “ ประเทศไทย 4.0 ” (Thailand 4.0) ท่ีก าหนดทิศทางการการพฒันาประเทศ

ไทยให้เป็นประเทศผูผ้ลิตท่ีมีความคิดสร้างสรรค ์ มีนวตักรรม  ท่ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่ม  รวมทั้ง

ใชศ้กัยภาพทางดิจิทลัเป็นตวัช่วยในการขบัเคล่ือนห่วงโซ่ทางธุรกิจ และลดความเหล่ือมล ้าในดา้น

รายได้ของประชากร  ตั้งแต่กระบวนการผลิต  การด าเนินธุรกิจ  การค้าและบริการ  การศึกษา  

ตลอดจนการบริหารราชการแผ่นดินและกิจกรรมทางเศรษฐกิจและสังคม โดยท่ี (สุทธิพล ทวีชัย

การ, 2560a: 21)  กล่าวถึงประเทศไทยได้มีการปรับรูปแบบทางเศรษฐกิจเพื่อให้สอดคลอ้งกับ

เศรษฐกิจโลก โดยท่ีประเทศไทย 1.0 เน้นทางด้านเกษตรกรรม ประเทศไทย 2.0 เน้นใน

อุตสาหกรรมเบาโดยใชท้รัพยากรธรรมชาติ ประเทศไทย 3.0 เน้นท่ีอุตสาหกรรมหนัก และในยุค

ปัจจุบนัน้ี ประเทศไทยไดป้รับเปล่ียนเป็นยคุ ประเทศไทย 4.0 ซ่ึงเป็นการขบัเคล่ือนดว้ยนวตักรรม

เป็นหลกั (The National Reform Council, 2016) จากนโยบายดงักล่าว  ท าให้ปัจจุบนัประเทศไทย

อยูใ่นยคุท่ีเทคโนโลยเีขา้มามีบทบาทส าคญั  เน่ืองจากมีการพฒันาเทคโนโลยสีารสนเทศ จนเกิดมา

เป็นนวตักรรมท่ีนบัวา่เป็นเคร่ืองมือน ามาใชช่้วยผลกัดนัใหร้ะบบเศรษฐกิจมีการพฒันา  และเติบโต

ข้ึน  เป็นการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด  
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 ด้านธุรกิจประกันภัย  ได้มีการน าเทคโนโลยีมาปฏิวติัรูปแบบการท าธุรกิจ  ท่ีเรียกว่า  

Insurtech  (Insurance technology)  เป็นอีกหน่ึงรูปแบบของนวตักรรมของ  Fintech  ท่ีเปล่ียนแปลง

ธุรกรรมทางการเงินให้เป็นเร่ืองง่าย  สะดวก  รวดเร็ว  และปลอดภยั  โดย Insurtech  จะช่วยสร้าง

มูลค่าใหก้บัประกนัภยัทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์ การใหบ้ริการ  การบริหารจดัการภายใน  เช่น  การส่งมอบ

ผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป  คือ  จากเดิมท่ีตอ้งอาศยัคนกลาง  ไดพ้ฒันาให้ผูบ้ริโภค

สามารถเขา้ถึงบริษทัประกนัภยั  ผลิตภณัฑป์ระกนัภยั  รวมทั้งขอ้มูลต่างๆผา่นระบบออนไลน์  หรือ

การยกระดบัเทคนิคการขายประกนัชีวิตของตวัแทน  เร่ิมตน้จากการใช ้Application  ช่วยวิเคราะห์

ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค  เพื่อวางแผนการซ้ือประกนัชีวิต  และสามารถแนะน ารูปแบบท่ี

เหมาะสมกบัความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคน  ธุรกิจประกนัภยัโดยเฉพาะในช่วงวยัหนุ่ม

สาวจะมีการปรับตวัให้เขา้กบัเทคโนโลยีท่ีเกิดข้ึนใหม่ไดอ้ย่างรวดเร็ว ยกตวัอย่างเช่น ในปัจจุบนั

โทรศพัท์มือถือมีบทบาทส าคญัท่ีจะช่วยท าการตลาดส าหรับลูกคา้กลุ่มน้ี อีกทั้งยงัถูกมองว่าเป็น

เทคโนโลยท่ีีเป็นส่ือกลางในการเพิ่มคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และช่วยในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้รายใหม่

อีกดว้ย  (Daily social research, 2019) 

 สุทธิพล ทวีชยัการ (2560b: 24)  ยงัไดก้ล่าวถึงแนวโน้มของธุรกิจประกนัภยัยงัคงเติบโต

อย่างต่อเน่ือง  และจากการท่ีรัฐบาลสนับสนุนให้ประเทศไทยกา้วเขา้สู่ยุค 4.0  ซ่ึงมุ่งเน้นในเร่ือง

ของเทคโนโลยี  เช่น  นาโนเทคโนโลยี  ไบโอเทคโนโลยี  Internet of thing และ Artificial 

intelligence (AI)  ท าให้ทุกกิจกรรมและทุกขอ้มูลอยู่บนระบบดิจิทลั  ดงันั้นหากสามารถบริหาร

จัดการฐานข้อมูลได้อย่างมีประสิทธิภาพจะท าให้ธุรกิจเกิดความได้เปรียบ  โดยส านักงาน

คณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.)  เป็นหน่วยงานของรัฐท่ีคอย

ก ากบัดูแลธุรกิจประกนัภยัไดก้ าหนดทิศทางการท างานภายใตแ้นวคิด  “ปีแห่งการขบัเคล่ือนการ

ประกันภัยในยุคดิจิทัล”  เพื่อเตรียมความพร้อมการเปล่ียนผ่านสู่การเป็น  Digital  Insurance  

Regulator  ผ่านยุทธศาสตร์ตามแผนพัฒนาการประกันภัยฉบับท่ี 3 (พ.ศ.2559-2563)  ดังน้ี  

ยทุธศาสตร์ท่ี 1  เป็นการเพิ่มศกัยภาพอุตสาหกรรมประกนัภยั  ยุทธศาสตร์ท่ี 2  คือการเสริมสร้าง

ความรู้และการเขา้ถึงประกนัภยั  ดว้ยการเพิ่มประสิทธิภาพการพฒันาผลิตภณัฑส์ าหรับผูท่ี้มีรายได้

นอ้ย  ผูพ้ิการ  ยทุธศาสตร์ท่ี 3  การสร้างสภาพแวดลอ้มท่ีเอ้ือต่อการแข่งขนัได ้ สร้างความร่วมมือ

และพฒันาการก ากบัดูแลธุรกิจประกนัภยักบันานาประเทศ  และยทุธศาสตร์ท่ี 4  เนน้การเสริมสร้าง
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โครงสร้างพื้นฐานดา้นการประกนัภยั  ดว้ยการปรับปรุงโครงสร้างองคก์ร  และ (สุทธิพล ทวีชยัการ

, 2562: 21) ยงัจ าแนกการพฒันา Insurtech  ไดเ้ป็น 4 ดา้น  ประกอบดว้ย 

 1. ดา้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการประกนัภยั  โดยการน าเทคโนโลยีมาช่วยในการ

วิเคราะห์และประมวลผลจากขอ้มูลท่ีมีอยู่  คน้หาจากความตอ้งการซ้ือ  หรือขอ้มูลส่วนตวัของ

ลูกคา้  โดยค านึงถึงความเส่ียงภยัและความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั  พิจารณาความรุนแรงจาก

ภาวะความเส่ียงภยั  แบบประกนัชีวิต  และเบ้ียประกนัภยัท่ีจะเหมาะสม  เพื่อแนะน าแบบประกนั

ชีวิตท่ีตอบสนองและคุม้ค่ากบัลูกคา้ท่ีสุด 

 2. ดา้นการขาย  จากการพฒันาขั้นตอนการซ้ือขาย  ท่ีสามารถท าให้เสร็จส้ินไดค้รบทุก

กระบวนการบนแอพพลิเคชัน่หรือซอร์ฟแวร์  ตั้งแต่การแนะน าแบบประกนัชีวิต  การเลือกซ้ือ  การ

ช าระเงิน  การออกกรมธรรม ์ ไปจนถึงการคุม้ครอง 

 3. ดา้นการพิจารณารับประกนัภยั  เป็นการน าเทคโนโลยี Internet of things (IOT)  หรือ

เทคโนโลยีในการตรวจจับหรือบันทึกข้อมูลตามพฤติกรรมการเคล่ือนไหว  ให้อยู่ในรูปของ

ฐานขอ้มูลขนาดใหญ่ (Big data)  ท่ีสามารถใชใ้นการวิเคราะห์ความเส่ียงเฉพาะบุคคลในดา้นของ

สุขภาพ  การใช้ชีวิต  การเดินทาง  หรือการขับข่ียานพาหนะได้อย่างละเอียด  โดยผ่านการใช้

อุปกรณ์ในการตรวจวดัและเกบ็ขอ้มูล 

 4. ดา้นการจดัการค่าสินไหม  เป็นการน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยพฒันาระบบการรับแจง้การ

เรียกร้องสินไหม  ให้เป็นแบบออนไลน์  เพื่อช่วยในการติดตาม  และการสืบคน้ขอ้มูลให้มีความ

สะดวก  และรวดเร็วมากยิง่ข้ึน 

 นอกจากน้ีการพฒันาเทคโนโลยีในปัจจุบนัท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารมากเกิน

ความตอ้งการ  ประกอบกบัชีวิตในสังคมท่ีมีความซับซ้อน  ท าให้ผูบ้ริโภคมีเวลาในการรับขอ้มูล

ข่าวสารท่ีจ ากัดซ่ึงอาจท าให้เกิดความสับสน  ดังนั้นองค์กรธุรกิจจึงต้องการวิธีน าเสนอข้อมูล

ข่าวสาร  หรือการส่ือสารทางการตลาดไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ  และเหมาะสม

กบัการสร้างมูลค่าใหก้บัตราสินคา้ในรูปของการรับรู้  ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงท่ีดีตามมาดว้ย จะ

เห็นได้ว่าในยุค “ประเทศไทย 4.0” กระบวนการส่ือสารถูกน ามาใช้ในการด าเนินการส่งเสริม

การตลาดของธุรกิจไดห้ลากหลายรูปแบบ  แต่ทั้งน้ีองคก์รธุรกิจตอ้งเลือกรูปแบบและขั้นตอนการ
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ใช้งานท่ีสามารถเข้าถึงได้ง่าย  ผูบ้ริโภคสามารถรับสารได้สะดวกและรวดเร็ว  รวมถึงการใช้

ค  าอธิบายท่ีเขา้ใจง่าย  เพื่อการส่ือสารอยา่งมีประสิทธิภาพ (สมวงศ ์พงศส์ถาพร, 2549) 

 อยา่งไรก็ตามทั้งการส่ือสารทางการตลาด  และปัจจยัภายนอกทางดา้นสภาพแวดลอ้ม ลว้น

มีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค  ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงประเด็นท่ีมีความส าคญัต่อการพฒันาและ

ปรับปรุง       กลยทุธ์ขององคก์รธุรกิจใหเ้ขา้กบัยคุดิจิทลั  เน่ืองดว้ยเทคโนโลยที าใหเ้กิดการเขา้ถึงท่ี

ง่าย  เกิดความสะดวกสบาย  มีการเช่ือมโยงถึงกันมากข้ึน  ท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการ

เปล่ียนแปลงไปอย่างส้ินเชิง  ซ่ึงเทคโนโลยีไม่ใช่เพียงการส่ือสารท่ีเปล่ียนแปลงไปเท่านั้น  แต่

รวมถึงมุมมองและการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคอีกดว้ย  ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการ

ในช่วงเวลาท่ีต้องการผ่านทาง Digital Mobile Devices  อันได้แก่  โทรศัพท์มือถือ  แท๊บเล็ต  

คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ หรือโน๊ตบุ๊ค (อาภาภทัร บุญรอด, 2562) 

 จะเห็นไดว้า่ความเจริญกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ  ท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลง

ทางดา้นเศรษฐกิจ  สังคม  การเมือง  และยงัส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมในวงกวา้ง  ทั้งธุรกิจ

ขนาดเลก็  ขนาดใหญ่  ท่ีจ าเป็นตอ้งปรับตวัและวางแผน  ปรับเปล่ียนรูปแบบกลยทุธ์ทางธุรกิจ  โดย

ศึกษาความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้น

การส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  และดา้นกระบวนการ  เพื่อพฒันา

วิธีการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพ  และตอบสนองความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค  ท าให้ผูว้ิจยั

ตระหนกัถึงความส าคญัในการเรียนรู้และปรับตวัเพื่อรองรับกบัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนกบัธุรกิจ

ประกนัภยัในอนาคต  รวมถึงการวางแผนรูปแบบและกลยุทธ์ของบริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั 

(มหาชน) ในการรับมือกบัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน  

 จากเหตุผลดงักล่าว ผูว้ิจยัตระหนกัถึงความส าคญัในการเรียนรู้และปรับตวัเพื่อรองรับกบั

การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนกบัธุรกิจประกนัภยัในอนาคต รวมถึงการวางแผนรูปแบบประกนัชีวิต

สมยัใหม่ของบริษทั ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ซ่ึงเป็นบริษทัประกันชีวิตท่ีมีการพฒันา

ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตรูปแบบใหม่ออกมา อีกทั้งยงัเติบโตอย่างต่อเน่ือง จึงท าให้ตอ้งปรับตวัและ

รับมือกบัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน จึงไดศึ้กษาถึงลกัษณะประชากรศาสตร์  ประสิทธิภาพทางการ

ส่ือสารทางการตลาด  ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม  ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั  
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และรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่  โดยหวงัว่าการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ

ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ

ของผูเ้อาประกนัและรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่  รวมถึงส าหรับผูบ้ริหารในการวางแผนและ

ปรับปรุงกลยทุธ์เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดดี้ยิง่ข้ึน   

2. วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 2.1 เพื่อศึกษาการจ าแนกลักษณะประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อ ความต้องการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

 2.2 เพื่อศึกษาประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อความต้องการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

 2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้ม ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี

เป็นลูกคา้บริษทั  

2.4 เพื่อศึกษาความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัท่ีส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจ

ประกนัชีวิตสมยัใหม่  

3. สมมติฐานการวจิัย 

3.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้

บริษทัต่างกนั 

3.2 ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็น

ลูกคา้บริษทั 

3.3 ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

3.4 ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิต

สมยัใหม่ของบริษทั 

4. ขอบเขตการวิจัย 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีขอบเขตการวิจยั ดงัน้ี 
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4.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหาและตวัแปร การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ผูว้ิจยัไดมุ่้งศึกษา

ถึง การจ าแนกลกัษณะประชากรศาสตร์ ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด และ ปัจจยัดา้น

สภาพแวดลอ้ม ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั และน าไปสู่รูปแบบ

ธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่บริษทั ซ่ึงประกอบไปดว้ยตวัแปรทั้งหมด 5 ตวัแปร ไดแ้ก่ 

  4.1.1 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั

การศึกษา สถานภาพการสมรส อาชีพ รายได้ ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ซ่ึง

ประกอบด้วย สร้างความรู้จัก สร้างความเข้าใจท่ีดี สร้างทัศนคติและการรับรู้ เปล่ียนแปลง

พฤติกรรม กระตุน้การตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นการเมือง 

ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสงัคม และดา้นเทคโนโลย ี

  4.1.2 ตวัแปรขั้นกลาง ไดแ้ก่ ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั ซ่ึง

ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ 

  4.1.3 ตัวแปรตาม ได้แก่ รูปแบบธุรกิจประกันชีวิตสมัยใหม่ ซ่ึงประกอบด้วย 

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตแบบควบการลงทุน ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตท่ีสามารถปรับเปล่ียนความ

คุ้มครอง ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตคุ้มครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดับตามท่ีก าหนดไว ้และ 

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตรายยอ่ย 

 4.2 ขอบเขตดา้นประชากรและพื้นท่ี การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ 

ลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีซ้ือแบบประกนัประเภทควบการลงทุน ประเภทท่ี

สามารถปรับเปล่ียนความคุม้ครอง ประเภทคุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดบัท่ีก าหนดไว ้และ

ประเภทประกนัภยัรายยอ่ย ในเขตกรุงเทพมหานคร ค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งไดจ้ านวน 400 คน 

 4.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตดา้นเวลา ตั้งแต่เดือน มกราคม พ.ศ. 

2564 ถึงเดือน มีนาคม พ.ศ. 2565 เป็นระยะเวลารวมทั้งส้ิน 1 ปี 3 เดือน 

 จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถน ามาก าหนดกรอบแนวคิดการวิจยั ดงัน้ี 
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5. กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

• เพศ 

• อาย ุ

• ระดบัการศึกษา 

• สถานภาพการสมรส 

• อาชีพ 

• รายได ้

(Attitude towards electricity 
saving) 

 

 

ปัจจยัภายนอกดา้น
สภาพแวดลอ้ม 

• ดา้นการเมือง 

• ดา้นเศรษฐกิจ 

• ดา้นสงัคม 

• ดา้นเทคโนโลยี 

 

 

รูปแบบธุรกิจประกนัชีวิต
สมยัใหม่  

- ผ ลิตภัณฑ์ ป ระกัน ชี วิต
แบบควบการลงทุน   

- ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตท่ี
สามารถปรับเปล่ียนความ
คุม้ครอง 

- ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตท่ี
คุ้ ม ค ร อ ง เม่ื อ เกิ ด ค ว าม
เสี ยห าย ถึ งร ะดับ ต าม ท่ี
ก าหนดไว ้

- ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตราย
ยอ่ย 

 

 

 

ความตอ้งการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้
บริษทั 

• ดา้นสินคา้/
บริการ 

• ดา้นราคา 

• ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย 

• ดา้นส่งเสริม
การตลาด 

• ดา้นบุคลากร 

• ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ 

• ดา้น
กระบวนการ 

 

ประสิทธิภาพการส่ือสารทาง
การตลาด 

• สร้างความรู้จกั 

• สร้างความเขา้ใจท่ีดี 

• เปล่ียนทศันคติและ
การรับรู้ 

• เปล่ียนแปลง
พฤติกรรม 

• กระตุน้การตดัสินใจ
ซ้ือ 
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6. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย  

 6.1 ท าให้ทราบถึงการจ าแนกลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อ ความตอ้งการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับเปล่ียนแบบแผนรูปแบบประกนัชีวิตให้

เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

 6.2 ท าให้ทราบถึงประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ี

ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงและ

พฒันาการส่ือสารทางการตลาดของบริษทั ให้ลูกคา้ไดรู้้จกั เขา้ใจ และกระตุน้การตดัสินใจซ้ือมาก

ข้ึน 

6.3 ท าใหท้ราบถึงความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัท่ีส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจ

ประกันชีวิตสมยัใหม่ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงแก้ไขรูปแบบประกันชีวิตตามความ

ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อพฒันาประสิทธิภาพรูปแบบประกนัชีวิตใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ให้

ดียิง่ข้ึน 

7. นิยามศัพท์เฉพาะ  

 7.1 บริษทั หมายถึง บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีประกอบธุรกิจดา้นการสร้าง
ความมัน่คงใหก้บัชีวิต เพื่อบรรเทาความเดือดร้อนอนัเกิดจากอุบติัเหตุ การเจบ็ป่วย และการเสียชีวิต 
โดยเสนอขายผลิตภณัฑ์ดา้นการประกนัท่ีครอบคลุม ไดแ้ก่ ประกนัภยั ประกนัชีวิต และประกนั
สุขภาพ มีจ านวนสาขาทัว่ประเทศ ทั้งหมด 256 สาขา 

 7.2 ลูกค้า หมายถึง ผู ้ท่ี ซ้ือแบบประกันประเภทควบการลงทุน ประเภทท่ีสามารถ
ปรับเปล่ียนความคุม้ครอง ประเภทคุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดบัท่ีก าหนดไว ้และประเภท
ประกนัภยัรายยอ่ย ของบริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 7.3 ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด  กิจกรรมท่ีส่ือสารขอ้มูลข่าวสารไปยงัลูกคา้

ของ บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ซ่ึงประกอบดว้ย  

7.3.1 สร้างความรู้จกั (Creating Awareness) หมายถึง การส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคท่ี

สนใจ  เพื่อสร้างการรับรู้ต่อตราสินคา้ ผ่านกระบวนการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี  เนน้ย  ้าถึงจุดเด่นของ
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ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต  และท าให้เกิดการรับรู้และนึกถึงสินคา้เม่ือเกิดความตอ้งการซ้ือหรือจ าเป็น

ใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 

7.3.2 สร้างความเขา้ใจท่ีดี (Creating Understanding) หมายถึง  การส่ือสารเพื่อให้

ผูบ้ริโภครู้จกัหรือมีความรู้เก่ียวกบัคุณสมบติั เง่ือนไขสัญญา หรือสิทธิประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ  

ซ่ึงการส่ือสารน้ีตอ้งท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ เขา้ใจ และจดจ าไดง่้าย 

7 .3 .3  เป ล่ี ย น ทั ศ น ค ติ แ ล ะ ก าร รั บ รู้  (Creating Changes in Attitudes and 

Perceptions) หมายถึง การส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค  โดยการชกัจูงให้เกิดการรับรู้เพื่อมีทศันคติต่อส่ิง

ใหม่ หรือเปล่ียนทศันคติเดิมตามเจตนาของผูส่้งสาร  เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกชอบ  หรือพอใจ

ในภาพลกัษณ์หรือมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ บริการ หรือบริษทั 

7 .3 .4  เป ล่ี ยน แปลงพ ฤ ติ ก รรม  (Creating Changes in Behavior)  ห ม าย ถึ ง 

กระบวนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีสามารถสังเกตไดจ้ากภายนอก หรือท่ีซ่อนอยู่

ภายใน  เม่ือผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้หรือบริการ  มีความเขา้ใจ  และทศันคติท่ีดี  ท าให้นึกถึงสินคา้หรือ

บริการหรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือจากตรายีห่อ้เดิม 

7 .3 .5  ก ระ ตุ้น ก ารตัด สิ น ใจ  (Reinforcing Previous Decision and Attitudes) 

หมายถึง การกระตุน้เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ  การตดัสินใจ  และพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้หรือบริการ  โดยการออกแบบผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตท่ีมีความหลากหลาย เง่ือนไขสัญญาท่ี

ชดัเจน และไม่ซบัซอ้น  การตั้งราคาขายท่ีเหมาะสม  การส่งเสริมการขาย 

 7.4 ปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้ม  หมายถึง  ส่ิงกระตุน้จากสภาพแวดลอ้มภายนอก 

ประกอบดว้ย  

7.4.1 การเมือง (Political) หมายถึง การเกิดข้ึนหรือการเปล่ียนแปลงนโยบายต่าง

ของรัฐบาลท่ีส่งผลกระทบหรือท าใหเ้กิดโอกาสแก่ธุรกิจ  เช่น  ความมัน่คง  การปฏิรูปทางการเมือง  

นโยบายของรัฐ  นโยบายดา้นภาษี  การคา้ระหวา่งประเทศ  ขอ้จ ากดัทางการคา้  กฎหมายแรงงาน   

7.4.2 เศรษฐกิจ (Economic) หมายถึง การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มของ

เศรษฐกิจ  ท าให้เห็นถึงการจดัการทรัพยากรทางการบริหาร  ซ่ึงมีส่วนส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ
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ประกนัชีวิต  เช่น  แนวโน้มการเติบโตทางเศรษฐกิจ  อตัราการแลกเปล่ียนเงินตรา  อตัราเงินเฟ้อ 

เงินฝืด  อตัราการวา่งงาน  ค่าแรงขั้นต ่า  ก าลงัซ้ือของคนในประเทศ   

7.4.3 สั งคม  (Daily social research) หมายถึง ปั จจัย ท่ี ส่ งผลต่อการด าเนิน

ชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ประกนัชีวิต  เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีก าหนด

ค่านิยม  ความเช่ือ  ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต  เช่น  อัตราการเติบโตของ

ประชากร  อาย ุ เพศ  ระดบัการศึกษา  ทศันคติการท างาน  การใชชี้วิตประจ าวนั   

7.4.4 เทคโนโลยี (Technology) หมายถึง ปัจจัยท่ีเกิดจากการวิวฒันาการทาง

เทคโนโลยสีารสนเทศ ท่ีมีความส าคญัต่อธุรกิจประกนัชีวิตในยคุปัจจุบนั  และยงักระตุน้ใหลู้กคา้ท่ี

สนใจในการเลือกซ้ือประกันชีวิต เข้าถึงขอ้มูลได้ง่าย  ผ่านช่องทางท่ีหลากหลาย อีกทั้ งบริษทั

สามารถพฒันาเทคโนโลยีเพื่อน ามาใชใ้นการลดตน้ทุนและเพิ่มศกัยภาพทางการแข่งขนั  รวมถึง

สร้างโอกาสแก่ธุรกิจในดา้นต่างๆ 

 7.5 ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง ความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงท าให้

ลูกคา้เกิดความพอใจ และไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการนั้น โดยมีเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีเป็น

ตวัช่วยใหธุ้รกิจด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมาย โดยงานวิจยั

น้ีไดน้ าส่วนประสมทางการตลาด มีทั้งหมด 7 ดา้น มาใช้ในการอธิบายถึงความตอ้งการซ้ือของ

ลูกคา้ บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 

7.5.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิต หรือ บริการท่ี

ตอบสนองความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและสร้างประโยชน์แก่บริษทั  ซ่ึงหมายถึง 

คุณภาพของสินคา้  รูปแบบความหลากหลาย  คุณลกัษณะ  และตราผลิตภณัฑ์  รวมถึงบริการท่ี

เสนอขายไปพร้อมกับสินคา้  เช่น การส่งมอบ  การให้ความเขา้ใจเก่ียวกับเง่ือนไขสัญญา  และ

บริการหลงัการขาย   

7.5.2 ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ี บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ก าหนด

กลยทุธ์ราคาขายท่ีครอบคลุมตน้ทุนและสร้างผลก าไรให้แก่สินคา้หรือบริการ  ซ่ึงการก าหนดราคา

ท่ีเหมาะสมจะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินซ้ือสินคา้หรือบริการไดม้ากข้ึน  โดยท าการเปรียบเทียบระหวา่ง

คุณค่าและราคาของสินคา้หรือบริการนั้น 
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7.5.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการขายสินคา้หรือบริการ

ท่ีลูกค้าสามารถเขา้ถึงได้ในเวลาท่ีเกิดความต้องการ  ซ่ึงบริษทัตอ้งท าการเลือกช่องทางการจดั

จ าหน่ายท่ีเหมาะสม  และเลือกตวักลางท่ีมีความสามารถในการส่ือสารเพื่อให้ขอ้มูลไปถึงผูบ้ริโภค

ไดอ้ยา่งครบถว้น ถูกตอ้ง 

7.5.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กลยทุธ์การน าเสนอคุณค่าของ

สินคา้หรือบริการเพื่อให้ความรู้ เชิญชวน หรือการเตือนความจ าแก่ผูบ้ริโภค  เพื่อก่อใหเ้กิดอิทธิพล

ต่อความคิดน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ  ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 4 ประการ  ไดแ้ก่  

การโฆษณา (Advertising)  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion)  การขายโดยพนักงานขาย 

(Personal selling)  และการประชาสัมพนัธ์ (Public relations) 

7.5.5 บุคลากร หรือพนกังาน (People) หมายถึง ตวัแทนท่ีท าหนา้ท่ีส่งมอบสินคา้

หรือบริการให้แก่ลูกค้า  ซ่ึงต้องผ่านการคดัเลือก  การอบรมพฒันา  และการสร้างแรงจูงใจให้

ตัวแทนมีคุณภาพ  เพื่อช่วยสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  และสามารถด าเนินงานเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม   

7.5.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical) หมายถึง การตกแต่งหรือสร้างสรรค์

ประสบการณ์หรือสภาพแวดลอ้มทางกายภาพท่ีท าให้ลูกคา้มีความประทบัใจ ประสบการณ์ท่ีดี  

รวมถึงแสดงออกถึงความน่าเช่ือถือของ บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) เช่น  สถานท่ีตั้ง

ของอาคาร  ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ  การตกแต่งทั้งภายนอกและภายใน 

7.5.7 กระบวนการ (Process) หมายถึง  ระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั การวางแผน

ขั้นตอนในการท าประกนัชีวิตสะดวก ไม่ยุ่งยากหรือซับซ้อน  เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินไปได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 7.6 รูปแบบประกันชีวิตสมยัใหม่ หมายถึง ลกัษณะความคุ้มครองและผลประโยชน์ท่ี

แตกต่างกนัออกไปตามแบบประกนัชีวิต  เพื่อเป็นการประกนัชีวิตให้กบัผูข้อเอาประกนัภยั  โดย

เน้นดา้นการสร้างความมัน่คงให้กบัชีวิตของผูข้อเอาประกนัภยั  ท่ีสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ใน

ปัจจุบนัและอนาคต  ไดแ้ก่    
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7.6.1 ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแบบควบการลงทุน หมายถึง การให้ความคุม้ครอง

ชีวิตและการลงทุนในกองทุนรวม  ลูกคา้สามารถเลือกการลงทุนไดด้ว้ยตนเอง   

7.6.2 ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตท่ีสามารถปรับเปล่ียนความคุม้ครอง  หมายถึง  ลูกคา้

สามารถออกแบบหรือปรับเปล่ียนความคุม้ครองและเพิ่มหรือลดเบ้ียประกนัภยัตามความตอ้งการ   

7.6.3 ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตท่ีคุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายในระดบัตามท่ีก าหนด

ไว ้ หมายถึง  แบบประกนัท่ีให้ความคุม้ครองทนัทีโดยไม่รอผลว่ามีความเสียหายเกิดข้ึนจ านวน

เท่าใด   

7.6.4 ผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตรายย่อย  หมายถึง  แบบประกันส าหรับบุคคลท่ีมี

รายไดน้อ้ยหรือไม่คงท่ี  ท าใหเ้บ้ียประกนัภยัในผลิตภณัฑน้ี์มีระดบัราคาท่ีไม่สูงมาก 
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บทที่ 2  

แนวคดิ ทฤษฏีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

 การทบทวนแนวคิด ทฤษฎี  และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่  

ผู ้จัดท าได้ศึกษารายละเอียดและสาระส าคัญ  ซ่ึงกล่าวถึงการส่ือสารทางการตลาด ปัจจัย

สภาพแวดลอ้ม ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  จาก

การศึกษาและทบทวนวรรณกรรม  ท าใหผู้จ้ดัท าทราบวา่งานวิจยัดงักล่าวท่ีไดศึ้กษามีความสัมพนัธ์

กนั  สามารถใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากรอบแนวคิดในการวิจยั โดยอา้งอิงมาจากแนวคิดและ

ทฤษฎีท่ีไดศึ้กษาคน้ควา้  โดยผูจ้ดัท าไดท้ าการทบทวนแนวคิดทฤษฎี  และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึง

ประกอบดว้ยหวัขอ้ตามล าดบั  ดงัต่อไปน้ี 

 1. แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาด 

 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้ม 

 4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 5. แนวโนม้รูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ 

 6. ประวติัและลกัษณะธุรกิจของบริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 

 7. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

1. แนวคดิและทฤษฎลีกัษณะประชากรศาสตร์ 

  Chapromma (2017, อ้างถึงใน ปภัค อุดมธรรมกุล และคณะ , 2563) ได้ให้ความหมาย

เก่ียวกบัประชากรศาสตร์ หมายถึง กระบวนการศึกษาเก่ียวกบัประชากรและการเปล่ียนแปลงของ

ประชากร ช่วยให้ทราบขนาดหรือจ านวนคนท่ีมีอยู่ในแต่ละสังคม แต่ละภูมิภาค รวมทั้งศึกษา

พฤติกรรมของคนในแต่ละภูมิภาค ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัภายในส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น อาย ุเพศ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
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ซ่ึงสามารถน าไปใชใ้นการวิเคราะห์ตลาด ส่วนแบ่งทางตลาด และวางกลยทุธ์ทางการตลาด ใหต้รง

กบั กลุ่มเป้าหมายท่ีนกัการตลาดตอ้งการใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

 กิตติมา สุรสนธิ (2541, อ้างถึงใน มยุรี เสือค าราม และคณะ , 2561) ได้ให้ความหมาย

เก่ียวกับประชากรศาสตร์ หมายถึง การจ าแนกบุคคลออกเป็นกลุ่มๆตามลักษณะประชากร 

(Demographic Characteristics) ได้แก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ การศึกษา 

ศาสนา สถานภาพการสมรส เป็นตน้ ซ่ึงคุณสมบัติเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่ส่งผลต่อความตอ้งการท่ี

แสดงออกต่อพฤติกรรมทั้งส้ิน 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2542) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับประชากรศาสตร์ (Demographic) 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้น

การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด ลักษณะประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะด้านจิตวิทยาและสังคม

วัฒนธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้ น  ข้อมูลด้าน

ประชากรศาสตร์จะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อ

การวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

 1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั 

นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรท่ีแตกต่างกนัของส่วนการตลาด 

นักการตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของส่วนการตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่ง

ความส าคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 

 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญัเช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศึกษาตวั

แปรน้ีอยา่งรอบคอบ เพราะในปัจจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค 

การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีสตรีท างานนอกบา้นมากข้ึน 

 3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปัจจุบันลักษณะครอบครัวเป็น

เป้าหมายท่ีส าคญัในการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัยิง่ข้ึนในส่วน

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใช้

สินคา้ใดสินคา้หน่ึง และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์และโครงสร้างดา้น

ส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือน เพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหเ้หมาะสม 
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 4. รายได้ การศึกษา อาชีพ และสถานภาพ (Income, Education, Occupation and Status) 

เป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความ

ร ่ ารวย แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดป้านกลางและมีรายไดต้ ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ 

ปัจจยัส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดียว คือ รายไดเ้ป็นตวัช้ีถึงการมีหรือไม่

มีความสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจจะถือเป็นเกณฑ์

รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แม้ว่ารายได้จะเป็นตัวแปรท่ีใช้บ่อยมาก 

นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายไดก้บัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพื่อก าหนด

ตลาดเป้าหมายท่ีชดัเจนยิ่งข้ึน เช่น กลุ่มรายไดสู้งท่ีมีอายตุ่างกนัถือเกณฑ์รายไดร่้วมกบัเกณฑ์อาย ุ

เป็นเกณฑท่ี์นิยมใชก้นัมากข้ึน เกณฑร์ายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชีพร่วมกนั 

 องคป์ระกอบของประชากรศาสตร์ 

 กิตติมา สุรสนธิ (2541, อา้งถึงใน จิราภรณ์ ขุนรัง, 2557) ไดก้ล่าวว่า องค์ประกอบของ

ประชากรศาสตร์ หมายถึง คุณลักษณะของประชากรในด้านต่างๆ ได้แก่ เพศ อายุ ท่ีอยู่อาศัย 

สถานภาพการสมรส การศึกษา อาชีพ เช้ือชาติ ภาษา และศาสนา องคป์ระกอบดา้นเพศและอายเุป็น

องคป์ระกอบหรือคุณลกัษณะขั้นพื้นฐานของประชากรท่ีจดัว่ามีความส าคญักว่าองคป์ระกอบดา้น

อ่ืนๆ เพราะเป็นปัจจัยส าคัญ ท่ีมีผลกระทบต่อการเกิด การตาย และการย้ายถ่ินท่ีอยู่  โดย

องคป์ระกอบของประชากรศาสตร์ สามารถแบ่งออกเป็นดา้นต่างๆ ไดด้งัน้ี 

 1. องคป์ระกอบดา้นเพศ ขอ้มูลเก่ียวกบัโครงสร้างทางเพศของประชากรมีความส าคญัใน

การวางแผนต่างๆอย่างมาก ทั้งภาครัฐบาลและหน่วยงานเอกชน นักเศรษฐศาสตร์มองโครงสร้าง

ทางเพศของประชากรในแง่ของการน าไปศึกษาด้านการใช้แรงงานสตรี และประกอบอาชีพ

ประเภทต่างๆของประชากร ขณะท่ีนกัสังคมวิทยามองความสมดุลระหว่างประชากรเพศชายและ

เพศหญิง ในแง่ท่ีเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงทางสังคมและวฒันธรรม ใชใ้นการวิเคราะห์

ทางประชากรศาสตร์ เร่ืองการเกิด การตาย การยา้ยถ่ิน การสมรส รวมทั้งวิเคราะห์ลกัษณะทาง

เศรษฐกิจและสงัคมอ่ืนๆ จ าเป็นตอ้งใชข้อ้มูลท่ีแยกเพศทั้งส้ิน 
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 2. องคป์ระกอบดา้นอาย ุเป็นส่วนประกอบพื้นฐานท่ีส าคญัของประชากร และอายเุป็นตวั

แปรท่ีส าคญัในการศึกษา การเกิด การสมรส การตาย และการยา้ยถ่ิน นอกจากน้ีความรู้เก่ียวกบั

องค์ประกอบด้านอายุของประชากรจะช่วยในการวางแผนด้านก าลังคน การขยายการศึกษา 

ตลอดจนโครงการสวสัดิการทางสงัคมของรัฐท่ีใหแ้ก่ประชาชน 

 3. องค์ประกอบด้านการสมรส องค์การสหประชาติแบ่งประเภทของสถานภาพสมรส

ไดแ้ก่ 1) โสด 2) สมรส 3) หมา้ย 4) หย่าร้าง และ 5) สมรสแต่แยกกนัอยู่ไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

ความแตกต่างในสถานภาพสมรส มีความส าคญัทางประชากรศาสตร์ สัดส่วนของประชากรในแต่

ละสถานภาพมีผลต่ออตัราการเจริญพนัธ์ุ และอตัราการตายในประเทศ กล่าวคือ สัดส่วนของสตรีท่ี

สมรสสูงยอ่มจะมีอตัราการเกิดสูง นอกจากน้ียงัพบวา่ ชายและหญิงท่ีสมรสมีอตัราการตายต ่าวา่คน

โสด หมา้ย และหยา่ร้าง ในกลุ่มอายเุดียวกนั 

 4. องคป์ระกอบดา้นการศึกษา ระดบัการศึกษาของประชากรเป็นดชันีหน่ึงท่ีแสดงถึงฐานะ

ทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ ขอ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาของประชากรเป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์

แก่รัฐบาลและเอกชนในการน าไปเป็นพื้นฐานการคาดประมาณก าลงัคนในอนาคต การพฒันา

ประเทศ แสดงให้เห็นว่าประเทศใดมีสัดส่วนของประชากรท่ีไม่รู้หนังสือมากๆ ย่อมหมายถึงว่า 

ประเทศนั้นยงัดอ้ยพฒันาอยู่มาก และท าให้ทราบถึงสัดส่วนของประชากรในวยัศึกษาเล่าเรียนท่ี

น ามาใชใ้นการวางแผน นโยบาย ทางการศึกษาของรัฐบาล คนท่ีมีลกัษณะประชากรต่างกนั จะมี

ลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยัดงัน้ี 

  4.1 เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ท าให้ บุคคลมีพฤติกรรมของการ

ติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ เพศหญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย 

ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่มีความ

ตอ้งการท่ีจะสร้างความสมัพนัธ์อนัดีใหเ้กิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย 

  4.2 อายุ (Age) เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและ

พฤติกรรม คนท่ีอายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคน

ท่ีอายมุาก ในขณะท่ีคนอายมุากมกัมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยดึถือปฏิบติั ระมดัระวงั มองโลกในแง่
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ร้ายกวา่ท่ีคนอายนุอ้ย เน่ืองจากผา่นประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนยอ่ม

แตกต่างกนัดว้ย คนท่ีมีอายมุากมกัใชส่ื้อเพื่อหาข่าวสารมากกวา่ความบนัเทิง 

  4.3 การศึกษา (Education) เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติ และ

พฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน คนท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้

ความรู้กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่เป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผล

เพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษาน้อยมกัใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศน์และภาพยนตร์ หากผู ้ มี

การศึกษาสูงมีเวลาว่างพอจะใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์วิทยโุทรทศัน์และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจ ากดัมกัจะ

แสวงหาข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 

  4.4 สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) ประกอบดว้ย

อาชีพ รายได ้เช้ือชาติ ภูมิหลงัครอบครัว และสถานภาพทางสังคมของบุคคลมีอิทธิพลต่อปฏิกิริยา

ของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม ประสบการณ์ ทัศนคติ ค่านิยม และ

เป้าหมายท่ีแตกต่างกนั 

จากการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ สามารถอธิบายได้ว่า ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้สถานะทางสงัคม สามารถน ามาใชใ้น

การวิเคราะห์ และออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาด หรือใช้ในการคาดการณ์หรือวางแผนธุรกิจใน

อนาคตได ้ผูว้ิจยัจึงน าขอ้มูลดงักล่าวมาเป็นตวัแปรตน้ในการก าหนดกรอบแนวคิด และใช้สร้าง

แบบสอบถามการวิจยั เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อความ

ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารทางการตลาด 

 การศึกษาการส่ือสารทางการตลาดมีการศึกษาทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารไวห้ลาย
ทฤษฎี ดงันั้นไดมี้ผูใ้หค้  าจ ากดัความหมายของการส่ือสารไวม้าก  เช่น 

 สุวฒันา วงษ์กะพันธ์ (2530: 30) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับการส่ือสารทางการตลาด 

หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดในอนัท่ีจะส่ือความหมาย สร้างความประทบัใจ สร้างการ

ยอมรับระหวา่งธุรกิจกบัผูบ้ริโภค โดยมุ่งหวงัท่ีจะใหเ้กิดพฤติกรรมการตอบสนองตามวตัถุประสงค์

ของธุรกิจนั้น 
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 สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552: 89) ไดใ้ห้ความหมายเก่ียวกบัการส่ือสารไวว้่า  การส่ือสารเป็นการ

ส่งผ่านข้อมูล  การแลกเปล่ียนความคิดเห็น  หรือเป็นกระบวนการท่ีบุคคลสองฝ่ายแบ่งปัน

ความหมายให้ทราบระหว่างกนั  เพื่อให้มีความคิดเห็นท่ีตรงกนัในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง  ดงันั้นการ

ส่ือสารจะเกิดไดต้อ้งมีการถ่ายทอดขอ้มูลจากคนหน่ึงไปยงัอีกคนหน่ึง  และตอ้งเขา้ใจความหมายท่ี

ไดรั้บ 

 อรอนงค์  สวัส ด์ิ บุ รี  (2555: 105-106) ได้ให้ความหมายเก่ี ยวกับการส่ือสาร ห รือ 

Communication  เป็นการเช่ือมโยงความคิดระหว่างผูส่้งสารและผูรั้บสาร โดยผ่านส่ือซ่ึงเป็น

พาหนะในการน าข่าวสารไปยงัผูรั้บสาร  การส่ือสารท่ีเกิดข้ึนเป็นกระบวนการส่ือสารท่ีด าเนินอยา่ง

ต่อเน่ือง  และเป็นลกัษณะของการส่ือสารสองทาง (Two-way communication)   

 นธกฤต วันต๊ะเมลล์ (2555: 95-96) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับการส่ือสารการตลาด 

(Marketing communication) ไวว้่า เป็นการด าเนินการกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบต่างๆ เพื่อ

ส่ือสารข้อมูลข่าวสารของผลิตภัณฑ์  และองค์กรไปยังกลุ่มเป้าหมายท่ี เก่ียวข้อง เพื่ อให้

กลุ่มเป้าหมายเกิดการตอบสนองตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

 รุ่งรัตน์ ชยัส าเร็จ (2558) ไดใ้ห้ความหมายเก่ียวกบัการส่ือสารไวว้่า  การส่ือสารเกิดข้ึนได ้

ตอ้งมีความตั้งใจ (Intention)  ซ่ึงเป็นปัจจยัพื้นฐานในการส่ือสาร  ถึงแมว้่าความตั้งใจนั้น  อาจเกิด

จากผูส่้งสารหรือผูรั้บสารแต่เพียงฝ่ายเดียว  กถื็อวา่ไดมี้การส่ือสารเกิดข้ึนแลว้ 

 การส่ือสารทางการตลาด  เป็นกิจกรรมท่ีส่ือสารขอ้มูลข่าวสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย  

เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด  ซ่ึงเป็นการสร้างการรับรู้  ความเขา้ใจให้กบัผูบ้ริโภคหรือ

กลุ่มเป้าหมาย  โดยการส่ือสารทางการตลาดสามารถท าไดโ้ดยการใชค้  าพูด  รูปภาพ  หรือการสร้าง

การรับรู้ทางประสาทสัมผสัทั้ง 5 เพื่อเพิ่มความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค  ท าให้กระตุน้การขาย  และ

สร้างความจงรักภกัดีในตราสินคา้  ซ่ึงถือวา่เป็นบทบาทส าคญัอยา่งมากในการท าการตลาด  

 จากการให้ความหมายขา้งตน้ สามารถสรุปความหมายไดด้งัน้ี การส่ือสารการตลาดเป็น

การส่งข่าวจากผูส่้งสาร ผ่านกระบวนการคิด วิเคราะห์ และช่องทางการส่ือสารไปยงัผูรั้บสาร ให้

ผูรั้บสารรับทราบ เขา้ใจความหมายของขอ้มูลข่าวสารท่ีผูส่้งสารส่งออกไปและยงัเป็นการสร้าง

ความประทับใจ แลกเปล่ียนความคิดระหว่างกัน ทั้ งน้ีการส่ือสารทางการตลาดจึงเป็นการ
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ด าเนินงานเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด โดยการส่ือสารทางการตลาดท าไดโ้ดยการใช้

ค  าพูด รูปภาพ หรือการสร้างการรับรู้ประสาทสัมผสัทั้ง 5 เพื่อเพิ่มความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค ท าให้

กระตุน้การขาย และสร้างความจงรักภกัดีในตราสินคา้ ซ่ึงถือว่าเป็นบทบาทท่ีส าคญัอย่างมากใน

การท าการตลาด ทั้งน้ีอาจมีส่ิงรบกวนระหว่างการส่ือสารไดทุ้กกระบวนการ เป็นส่ิงท่ีผูส่้งสารตอ้ง

ระมดัระวงัในการเลือกสัญลกัษณื หรือขอ้ความ รวมถึงช่องทางในการส่งสารออกไป เพื่อป้องกนั

การส่ือสารท่ีอาจท าใหเ้กิดความเขา้ใจท่ีคลาดเคล่ือนได ้

 การส่ือสารทางการตลาด  เป็นกิจกรรมท่ีส่ือสารขอ้มูลข่าวสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย  

เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด  ซ่ึงเป็นการสร้างการรับรู้  ความเขา้ใจให้กบัผูบ้ริโภคหรือ

กลุ่มเป้าหมาย  โดยการส่ือสารทางการตลาดสามารถท าไดโ้ดยการใชค้  าพูด  รูปภาพ  หรือการสร้าง

การรับรู้ทางประสาทสัมผสัทั้ง 5 เพื่อเพิ่มความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค  ท าให้กระตุน้การขาย  และ

สร้างความจงรักภกัดีในตราสินคา้  ซ่ึงถือวา่เป็นบทบาทส าคญัอยา่งมากในการท าการตลาด  

 2.1 กระบวนการส่ือสารทางการตลาด  

 องคป์ระกอบของกระบวนการส่ือสารทางการตลาด  มีทั้งหมด 8 องคป์ระกอบ  ดงัน้ี (สิทธ์ิ 

ธีรสรณ์, 2552) 

 1. การระบุปัญหา หรือโอกาส ผูท้  าการส่ือสารควรใชป้ระสบการณ์ในการวิเคราะห์คู่แข่ง 

ในการช้ีเห็นถึงปัญหา และโอกาสท่ีเก่ียวขอ้งกับแผนการส่ือสาร อาจวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และอุปสรรค เช่นเดียวกับการวางแผนการตลาด ในการระบุปัญหาในการส่ือสารทาง

การตลาด องค์กรจะสนใจเฉพาะปัญหาท่ีมีผลต่อสารทางการตลาดเท่านั้น อนัเน่ืองมาจากการ

เก่ียวขอ้งกบัภาพลกัษณ์ ทศันคติ ความรู้หรือขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์การรับรู้ของผูบ้ริโภค แต่ทั้งน้ีจะ

ไม่ใชก้ารส่ือสารทางการตลาด ในการแกไ้ขปัญหาท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ราคา หรือการจดัจ าหน่าย 

เช่น หากผลิตภณัฑ์มีราคาสูง จะไม่สามารถส่ือสารว่าสินคา้ไม่ไดมี้ราคาสูง เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะ

มองผลิตภณัฑ์ว่าไม่มีคุณภาพ ดังนั้นผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดจะส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคว่า 

ผลิตภณัฑ์ท่ีวางจ าหน่ายมีคุณภาพสูง หรือบอกปัจจยัในดา้นดี เพื่อให้ผูบ้ริโภคมองเห็นคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ ์
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 2. การก าหนดวัตถุประสงค์ ว ัตถุประสงค์ในการส่ือสารทางการตลาดมี ท่ีมาจาก

วัตถุประสงค์ทางการตลาด หลังจากท่ีได้วิ เคราะห์ ปัญหาและโอกาสแล้ว ในการก าหนด

วตัถุประสงค์ ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดอาจยึดแบบจ าลองล าดบัขั้นของผลกระทบท่ีแสดงถึง

การตอบสนองท่ีผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดตอ้งการใหเ้กิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคเม่ือท าการส่ือสาร 

 โดยทัว่ไปวตัถุประสงคท์างการส่ือสารอาจแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท คือ Burnett & Moriarty 

(1998, อา้งถึงใน ณฐัธิดา เสถียรพนัธ์ุ, 2562)  

  2.1 สร้างความรู้จกั (Creating Awareness) เป็นการส่ือสารท่ีท าให้ผูบ้ริโภคสนใจ

รับรู้ รับฟังสารท่ีผูส่้งสารเสนอออกมา  เป็นการสร้างการรับรู้ต่อตราสินคา้ โดยท าการส่ือสารไปยงั

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  ผ่านกระบวนการการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี การเน้นย  ้าถึงจุดเด่นของตรา

สินค้า  ความน่าเช่ือถือ  มีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างความรู้จัก และสร้างแรงดึงดูดให้ผู ้บริโภค

กลุ่มเป้าหมายเขา้มาใช้สินคา้หรือบริการ  และยงัเป็นการท าให้เกิดการรับรู้และนึกถึงสินคา้เม่ือ

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมีความตอ้งการซ้ือหรือจ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 

  2.2 สร้างความเขา้ใจท่ีดี (Creating Understanding) เป็นการส่ือสารเพื่อใหผู้บ้ริโภค

ไดรู้้จกั หรือเกิดความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์คุณสมบติัหรือประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ โดยการส่ือสาร

ท่ีไดผ้ลตอ้งท าใหเ้กิดความเขา้ใจ รับรู้ และจดจ าไดง่้าย   

  2.3 เปล่ียนทศันคติและการรับรู้ (Creating Changes in Attitudes and Perceptions) 

เม่ือเกิดการส่ือสาร ให้ขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค โดยการชกัจูงให้เกิดการรับรู้  เพื่อมีทศันคติต่อส่ิงใหม่

หรือเปล่ียนทัศนคติหรือเจตนาตามสารหรือข้อมูลนั้น จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการเปล่ียนแปลง

ทางดา้นทศันคติ  เกิดความรู้สึกชอบพอใจในภาพลกัษณ์ท่ีดี หรือทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ บริการหรือ

บริษทั 

  2.4 เปล่ียนแปลงพฤติกรรม (Creating Changes in Behavior) เป็นกระบวนการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีสามารถสังเกตไดจ้ากภายนอก  หรือท่ีซ่อนอยู่ภายใน  เม่ือผูบ้ริโภครู้จกั

สินคา้หรือบริการ  มีความเขา้ใจและทศันคติท่ีดี  ท าให้เกิดการนึกถึงเม่ือมีความตอ้งการใชสิ้นคา้

หรือบริการ  หรือเกิดการเปล่ียนแปลงจากตรายีห่อ้เดิม 
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 2.5  กระตุ้นการตัด สิน ใจ ซ้ือ  (Reinforcing Previous Decision and Attitudes) 

เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ ตดัสินใจซ้ือ หรือเกิดพฤติกรรมการซ้ือ วตัถุประสงคท่ี์ผูท้  า

การโฆษณาหรือส่งเสริมการตลาดตอ้งเนน้ คือ การสร้างใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ เช่น การออกแบบ

ผลิตภณัฑใ์ห้น่าดึงดูดกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย การตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพและประโยชน์

การใชง้าน  การส่งเสริมการขายท่ีน ามากระตุน้ความตอ้งการซ้ือหรือปริมาณในการซ้ือสินคา้หรือ

บริการ 

 3. การเลือกผูรั้บสารเป้าหมาย ประชากรท่ีเป็นผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการขององคก์ร ถือว่าเป็น

ตลาดเป้าหมาย (Target Market) ส่วนผูรั้บสารเป้าหมาย (Target Audience) หมายถึง ผูท่ี้องค์กร

ตอ้งการส่ือสารดว้ย ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดตอ้งระบุให้ไดว้่าใครเป็นผูรั้บสารเป้าหมายบา้ง 

จึงตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบัตลาด และผลิตภณัฑอ์ยา่งละเอียด เช่น ใครเป็นผูผ้ลิต ใครเป็นผูข้าย ใครเป็น

ผูใ้ช ้ผูใ้ชใ้ชอ้ยา่งไร ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ และผูบ้ริโภครับรู้อยา่งไร 

 4. การสร้างสาร การตัดสินใจเลือกประเภทข้อมูลท่ีจะส่ือสารไปยงัผูรั้บสารค่อนข้าง

ซบัซ้อน และตอ้งเลือกอยา่งระมดัระวงั กลยทุธ์การสร้างสารข้ึนอยูก่บัจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และ

อุปสรรคท่ีทราบหลงัจากท่ีไดด้ าเนินการ วิเคราะห์สถานการณ์ เน่ืองจากผูรั้บสารเป้าหมายแต่ละ

กลุ่มมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน อย่างไรก็ตามข้อมูลข่าวสารท่ีองค์กรได้ส่ือออกไป ต้อง

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ตราผลิตภณัฑข์ององคก์ร และความหมายโดยรวมของสารนั้น 

 5. การเลือกใชส่ื้อ ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดตอ้งมีการวางแผนการใชส่ื้อเพื่อให้เขา้ถึง

ผูรั้บสาร พื้นท่ีท่ีองคก์รและผูรั้บสารเป้าหมายเจอกนั หรือท่ีเรียกว่า จุดติดต่อ (Contact-Point) กล

ยุทธ์การใช้ส่ือต้องสอดคล้องกับกลยุทธ์การสร้างข้อมูลข่าวสารและงบประมาณท่ีมี เช่น การ

ตระหนักรู้ ความรู้ ความชอบ ความชอบมากกว่า ความเช่ือ การซ้ือ เน่ืองจากส่ือแต่ละประเภท

เหมาะกับกลยุทธ์ในการสร้างข้อมูลข่าวสารท่ีไม่เหมือนกัน ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดต้อง

วิเคราะห์ส่ือแต่ละประเภทโดยละเอียดเพื่อตดัสินใจใช้ส่ือให้บงัเกิดผลทางการส่ือสารมากท่ีสุด 

ภายใตง้บประมาณท่ีตั้งไว ้

 6. การก าหนดงบประมาณ ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดควรตดัสินใจเร่ืองงบประมาณ

หลังจากท่ีได้วางแผนกลยุทธ์ต่างๆ แล้ว แต่ในความเป็นจริงองค์กรจะจัดสรรงบประมาณใน
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แผนการตลาดมาก่อนแล้ว ดังนั้ นผู ้ท  าการส่ือสารทางการตลาดต้องประมาณการณ์ว่าจะใช้

งบประมาณกบักิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดแต่ละประเภทจ านวนเท่าไร เช่น การโฆษณาใน

รายการต่าง ๆ การผลิต ตวัอยา่งผลิตภณัฑส์ าหรับทดลองใช ้การชิงโชค เป็นตน้ ผูท้  าการส่ือสารทาง

การตลาดตอ้งหาขอ้มูลจากบุคคลต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกองคก์ร และปรับเน้ือหาของกิจกรรม

ใหเ้หมาะสมกบังบประมาณท่ีไดรั้บ 

 7. การปฏิบติัตามแผน แผนการส่ือสารทางการตลาดจะประสบความส าเร็จหรือไม่ ข้ึนอยู่

กบัการน าไปปฏิบติั (Implementation) การปฏิบติัตามแผน มี 3 ขั้นตอน ดงัน้ี  

  7.1 การตดัสินใจเก่ียวกบัแผนการส่ือสารทางการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ ประเภทของส่ือ 

วนัเวลา ขนาด การถ่ายท า นกัแสดง งบประมาณท่ีใช ้ฯลฯ  

  7.2 การมอบหมายงานใหแ้ก่ผูรั้บผดิชอบหนา้ท่ี  

  7.3 การติดตามการด าเนินงานให้ประสบความส าเร็จตามแผนท่ีวางไว ้ตอ้งมีการ

ท างานประสานกนัระหว่างบุคคลหลายฝ่าย ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดตอ้งก าหนดเวลาเอาไว้

ล่วงหน้าเพื่อให้งานเสร็จตรงเวลา และไม่เกิดเวลาทับซ้อนกัน ถ้ามีกิจกรรมการส่ือสารทาง

การตลาดมากกวา่หน่ึงอยา่งในเวลาเดียวกนั ผูค้า้คนกลางและพนกังานขายตอ้งรับผิดชอบภาระงาน

มากข้ึน ผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดจึงต้องจัดเวลาส าหรับงานแต่ละงานไม่ให้ทับซ้อนเก่ียว

เน่ืองกนั  

 8. การประเมินผล หลงัจากท่ีผูท้  าการส่ือสารทางการตลาดได้ปฏิบัติตามแผนแลว้ ตอ้ง

ประเมินว่าไดผ้ลตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ โดยองคก์รสามารถขอให้หน่วยงานภายนอกท่ีมี

ความเช่ียวชาญมาประเมิน แต่ผูส่ื้อสารทางการตลาดตอ้งก าหนดมาตรฐาน เพื่อให้เขา้ใจตรงกนัว่า

การส่ือสารในแต่ละคร้ังตอ้งการบรรลุในเร่ืองใดบา้ง จากนั้นก็ดูวา่การส่ือสารทางการตลาดเป็นไป

ตามวตัถุประสงค์หรือไม่ แลว้น าผลท่ีสังเกตมาเปรียบเทียบกบัมาตรฐานท่ีตั้งข้ึน เพื่อตรวจสอบ

ประสิทธิภาพของการปฏิบัติงานและควรวดัประสิทธิผล โดยน าอัตราการตอบสนองจริงไป

เปรียบเทียบกบัอตัราการตอบสนองท่ีคาดไวใ้นวตัถุประสงค ์ซ่ึงถา้อตัราการตอบสนองจริงต ่ากวา่ท่ี

วางแผนไว ้ถือวา่ไม่บรรลุวตัถุประสงค ์
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 2.2 กลยทุธ์การส่ือสารทางการตลาด 

 เสรี วงษ์มณฑา (2540: 25) ท่ีไดใ้ห้ค  านิยามการส่ือสารการตลาดไวว้่า เป็นกระบวนการ

พิจารณาแผนงานของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารส่ือสารเพื่อเป็นการจูงใจหลาย

รูปแบบกับกลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง โดยมีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารการตลาด 

(Integrated Marketing Communication) มี มากมายหลายรูปแบบ เน่ืองจากความคิดทางวิชาการ

ใหม่ๆเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบของการสร้างการติดต่อส่ือสารทางดา้นตราสินคา้ 

(Brand contact) ใชใ้นกรณีดงัต่อไปน้ี  

  1.1 สร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ (Differentiate product) ให้เป็นไปอย่าง

รวดเร็วและกวา้งขวาง  

  1.2 การยึดต าแหน่งครองใจสินคา้ (Brand positioning) ตอ้งการสร้าง positioning 

หรืออตัลกัษณ์ของผลิตภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างจากผลิตภณัฑคู่์แข่ง ดงันั้นการโฆษณาจึงเป็นปัจจยั

ส าคญั หากไม่มีการท าโฆษณาเปรียบเสมือนกบัวา่ไม่มีกรรมสิทธ์ิในตราสินคา้  

  1.3 ใชก้ารโฆษณาเม่ือตอ้งการสร้างผลกระทบ (lmpact) ท่ียิง่ใหญ่  

  1.4 หากผลิตภณัฑ์หรือสินคา้เป็นท่ีรู้จกัในตลาดแลว้ ให้เน้นในการสร้างความ

แตกต่าง (Differentiation) ตอ้งการยา้ยต าแหน่งสินคา้ (Brand positioning) ลูกคา้มีพฤติกรรมการ

บริโภคและมีความตอ้งการซ้ืออยู่แลว้ ส่ิงเหล่าน้ีนักการตลาดจึงไม่ตอ้งเปล่ียนโครงสร้างความคิด

ของผูบ้ริโภค เพียงสร้างจุดขาย  (Selling point) ให้ลูกค้ารู้จัก (Awareness) และแสดงต าแหน่ง

ผลิตภณัฑ ์(positioning) ใหช้ดัเจน 

  ลกัษณะของการโฆษณา  

  1. การโฆษณาเพื่อการจูงใจให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ โดยวิธีการพูด การเขียนหรือ

การส่ือความหมาย ท่ีมีผลใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายคิดคลอ้ยตามการกระท าหรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรม

ไปตามท่ีผูโ้ฆษณาตอ้งการ  



  25 

  2. การโฆษณาเพื่อการจูงใจดว้ยเหตุผลจริงและเหตุผลสมมติ หมายถึง การจูงใจ

โดยบอก คุณสมบติัท่ีเป็นประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ และการจูงใจโดยใชห้ลกัการตอบสนองความ

ตอ้งการดา้นจิตวิทยา  

  3. การโฆษณาเป็นการน าเสนอ การส่ือสารผ่านส่ือมวลชนประเภทต่างๆ ซ่ึง

สามารถเผยแพร่ ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการในระยะกวา้งไกลไดส้ะดวกรวดเร็วท่ีสุด ไปสู่

กลุ่มเป้าหมายอยา่งกวา้งขวาง ใหส้ามารถเขา้ถึงพร้อมกนัและทัว่ถึง  

  4. การโฆษณาเป็นการเสนอขายความคิดสินคา้และบริการ โดยใชว้ิธีการจูงใจให้

ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจ เกิดทศันคติท่ีดีอนัจะน าไปสู่การเปล่ียนแปลงในการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ี

เสนอขาย  

  5. การโฆษณาต้องระบุผูส้นับสนุนหรือผูโ้ฆษณา ซ่ึงมีผลต่อความเช่ือถือของ

ผูบ้ริโภค สร้างความเช่ือมัน่และแสดงให้เห็นว่าเป็นการโฆษณาสินคา้ (advertising) มิใช่เป็นการ

โฆษณาชวนเช่ือ (propaganda)    

  6. การโฆษณาต้องจ่ายค่าตอบแทนในการโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น โทรทัศน์ 

วิทยกุระจายเสียง หนงัสือพิมพว์ารสาร และนิตยสาร ดงันั้นผูโ้ฆษณาจะตอ้งมีงบประมาณเพื่อการ

โฆษณาสินคา้หรือบริการต่างๆ ดว้ย 

 2. การขายโดยใชพ้นักงาน (Personal selling) หมายถึง รูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส่้ง

สารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง อาจจะเรียกว่าเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล (Interpersonal 

Communication) ผูส่้งข่าวารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารไดท้นัทีจากการขาย

โดยใชพ้นกังาน (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) ซ่ึงจะใชพ้นกังานขายในกรณีดงัต่อไปน้ี 

  2.1 ผลิตภณัฑ์มีความเหมาะสมกบัการขายโดยใชพ้นักงาน เช่น สินคา้ท่ีขายตาม

บา้น (Door to door selling)  

  2.2 ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(Product Knowledge) เป็น

ผลิตภณัฑท่ี์มีความสลบัซบัซอ้น ตอ้งใชก้ารอธิบายการใชง้านหรือคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงไม่

สามารถถ่ายทอดผ่านส่ือมวลชน (Mass media) ได้ สินค้าพวกน้ี ได้แก่ เคร่ืองดูดฝุ่ น เคร่ืองท า
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น ้ าแข็ง เคร่ืองจกัร รถยนต์ เคร่ืองยนต์สินค้า อุตสาหกรรมอ่ืนๆ จึงต้องอาศยัพนักงานขายช่วย

อธิบายในเร่ืองของวิธีการใชง้าน หรือกระบวนการท างานของสินคา้นั้นๆ เพราะไม่สามารถใชส่ื้อ

โฆษณาอธิบายไดช้ดัเจน 

  2.3 หน่วยงานขาย ใช้ในกรณีท่ีผลิตภัณฑ์นั้ นต้องการบริการท่ีดี (Good sales 

services) ซ่ึงตอ้งใชค้นให้บริการประกอบการขายสินคา้นั้นดว้ย โดยพนักงานขายจะเป็นผูบ้ริการ

แนะน าการติดตั้งซ่อมบ ารุง ซ่ึงในปัจจุบนัต าแหน่งน้ีมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก 

 3. การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) มีวตัถุประสงคข์องการวางแผน ดงัน้ี 

   3.1 การดึงลูกคา้ใหม่ (Attract new users) กลยุทธ์ท่ีจะดึงลูกคา้ใหม่ให้สนใจใน

ผลิตภณัฑ์ นั้น นักการตลาดตอ้งคิดวิเคราะห์ เพื่อหาวิธีหรือกลยุทธ์เพื่อลดอตัราเส่ียงจากการใช้

สินคา้ใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภค โดยวิธีการลด แลก แจก แถม เป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได ้ 

  3.2 การรักษาลูกคา้เก่าไว ้(Hold current customer) กรณีท่ีคู่แข่งออกผลิตภณัฑใ์หม่ 

แน่นอนว่าลูกคา้ย่อมมีความคิดท่ีจะทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ และเกิดความสนใจมากข้ึนเม่ือใช้

ผลิตภณัฑแ์ลว้เกิดความชอบ ดงันั้นจะตอ้งท าการปรับปรุงและแกไ้ข โดยท าใหไ้ม่เป็นไปตามความ

คาดหมายท่ีลูกคา้ตั้งไว ้ซ่ึงเป็นการลดความเขม้ขน้ดา้นการส่งเสริมการขาย และเน้นในดา้นการ

ส่งเสริมคุณค่าของตราสินคา้เก่าใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 

  3.3 การส่งเสริมลูกคา้ในปัจจุบนัให้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก (Load present user) 

กรณีน้ีอาจจะไม่เก่ียวขอ้งกับคู่แข่งขนั แต่เกิดข้ึนเพราะไม่แน่ใจว่าลูกคา้จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีก

หรือไม่ โดยท าการใหคู้ปองหรือส่วนลดในการซ้ือคร้ังถดัไปได ้

   3.4 การเพิ่มอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์ (Increased product usage) เกิดข้ึนเม่ือตอ้งการ

ให้ผูบ้ริโภคใช้สินค้ามากข้ึนกว่าเดิม หรือใช้อย่างต่อเน่ือง เช่น การน าเสนอผลดีหากมีการใช้

ผลิตภณัฑบ่์อยคร้ังข้ึน 

   3.5 การส่งเสริมการขายท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการยกระดับ (Trade up) โดยให้ซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีมูลค่าสูงข้ึน มีขนาดใหญ่ข้ึน หรือมีคุณภาพดีข้ึน เช่น การน าผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่เดิมมา

แลกและเพิ่มจ านวนเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ 
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  3.6 การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินค้า (Reinforce brand advertising) เม่ือ

โฆษณาแลว้ ควรใช้การส่งเสริมการตลาด เช่น โปสเตอร์ แผ่นพบั ใบปลิว เป็นการเพิ่มการรู้จกั 

(Increased awareness) และสร้างผูรั้บข่าวสาร (Audience ship) และยงัสามารถดึงดูดความสนใจ

ของผูบ้ริโภค 

 4. การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and public relation) ใชก้รณี ต่อไปน้ี  

  4.1 การใหข่้าวและประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) ของผลิตภณัฑใ์ห้

เหนือกวา่คู่แข่ง ในกรณีท่ีคุณสมบติัอ่ืนอาจไม่สามารถสร้างไดเ้หนือกวา่หรือเท่าเทียมกบัคู่แข่ง โดย

ใชเ้ร่ืองราวซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะลอกเลียนแบบไดค่้อนขา้งยาก  

  4.2 การประชาสัมพนัธ์และให้ข่าว ใช้เม่ือตอ้งการให้ความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์กบั

ผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑบ์างชนิดตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติัเก่ียวกบัผลิตภณัฑจ์ะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 

   4.3 เม่ือเน้ือหาขอ้มูลข่าวสารมีจ านวนมาก การท่ีนักการตลาดจะสร้างมูลค่าเพิ่ม 

(Values added) ให้กบัผลิตภณัฑ ์จะไม่สามารถบรรจุขอ้มูลของผลิตภณัฑ์เขา้ไปในการโฆษณาได้

ทั้งหมด ดว้ยเหตุท่ีว่าการโฆษณามีเวลาท่ีจ ากดั นกัการตลาดควรใชพ้นกังานขายในกรณีท่ีมีขอ้มูล

จ านวนมากท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์แต่ขณะเดียวกนัโฆษณาเหล่าน้ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่ม

ใหก้บัสินคา้หรือบริการ  

 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึง การขายทางแคตาล็อค (Catalogue sales) 

การตลาดทางไกล (Telemarketing) การสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์(Mail order) การตลาดทางตรงสามารถ

ใชใ้นกรณีดงัต่อไปน้ี     

  5.1 ฐานขอ้มูล (Database) เป็นส่ิงส าคญัท่ีท าให้ทราบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย

เป็นใคร อยูท่ี่ไหน ท าใหป้ระหยดังบประมาณ และสามารถตดัสินใจเลือกช่องทางในการส่ือสารไป

ยงักลุ่มเป้าหมาย 

  5.2 ใชเ้พื่อเป็นกลยทุธ์ส าหรับติดตามผล (Follow up strategy) เช่น ส าหรับสินคา้ท่ี

มีมูลค่าสูงเป็นการโฆษณาผ่านส่ือส่ิงพิมพ ์หรือส่ือมวลชน เพื่อตรวจสอบว่าผูบ้ริโภคใดท่ีมีความ

สนใจในผลิตภัณฑ์ และจัดอยู่ในกลุ่มท่ีมีปัจจัยสูงในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ จากนั้ นจึงจะท า
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การตลาดทางตรง โดยการส่งจดหมายหรืออีเมลล ์เพื่อเป็นการช่วยเร่งรัดการตดัสินใจ และเป็นการ

เตือนความทรงจ าใหก้บัผูบ้ริโภคอีกดว้ย  

  5.3 ใชเ้ม่ือตอ้งการสร้างการตลาดท่ีมีความเป็นส่วนตวั (Personalized marketing) 

ตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกว่าเป็นการตลาดแบบส่วนตวัเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บจดหมาย

หรืออีเมลล ์แลว้รู้สึกวา่เป็นลูกคา้ส าคญั ท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดีและภาคภูมิใจวา่ตนเป็นบุคคลหน่ึง

ท่ีไดรั้บเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมาย  

  5.4 ใชเ้ป็นการเตือนความทรงจ า (Remind) การใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสาร

กบักลุ่มลูกคา้เดิมและสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดี 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาด สามารถอธิบายไดว้่า 

การส่ือสารทางการตลาด รวมถึงการเลือกช่องทางการส่ือสาร เป็นปัจจยัส าคญัท่ีองค์กรธุรกิจ 

เพื่อให้ขอ้มูล หรือสารท่ีถูกส่งออกไปยงัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และทราบถึงกลยทุธ์การส่ือสาร

เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด โดยประกอบไปดว้ย การสร้างความรู้จกั สร้าง

ความเข้าใจท่ีดี เปล่ียนทัศนคติและการรับรู้ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และการกระตุ้นการ

ตดัสินใจซ้ือ ผูว้ิจยัจึงน าขอ้มูลดงักล่าวมาเป็นตวัแปรตน้ในการก าหนดกรอบแนวคิด และใชส้ร้าง

แบบสอบถามการวิจยั เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยภายนอกด้านสภาพแวดล้อม (PEST analysis) 

 การศึกษาปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้มมีการศึกษาทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งไวห้ลายทฤษฎี 
ดงันั้นความหมายของปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้มไดมี้ผูใ้ห้ค  าจ ากดัความหมายของปัจจยั
ภายนอกไวม้าก เช่น 

 จกัร ติงศภทัย ์(2549) กล่าวว่า PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์ปัจจยั

ภายนอกองคก์รท่ีไม่สามารถควบคุมได ้เพื่อน าขอ้มูลไปต่อยอดในการวางกลยทุธ์ 

 วฒันา วงศ์เกียรติรัตน์ (2550) กล่าวว่า การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกองค์กรเป็น

สภาพแวดลอ้มท่ีมีความส าคญั แต่อาจจะไม่ใช่ส่ิงแวดลอ้มท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัองคก์รโดยตรง แต่
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เป็นสภาพแวดลอ้มโดยทัว่ไปท่ีมีตวัแบบในการพิจารณา หรือนิยมน ามาพิจารณาเพื่อหาจุดอ่อน จุด

แขง็ หรือสภาพแวดลอ้มภายนอก  

 เอกชัย บุญยาทิษฐาน (2553) กล่าวว่า PEST Analysis นั้ นคือเคร่ืองมือท่ีใช้วิ เคราะห์

แนวโน้มของตลาด และวิเคราะห์ภาพรวมขององค์กรในอนาคต โดยอาศัยข้อมูลของการ

เปล่ียนแปลงของปัจจยัต่างๆท่ีเราไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีประกอบไปดว้ย ปัจจยัทาง

นโยบายและการเมือง ปัจจยัทางเศรษฐกิจ ปัจจยัทางสภาพสังคม และสุดทา้ย ปัจจยัเทคโนโลยแีละ

นวตักรรม  

 จากการให้ความหมายขา้งตน้ สามารถสรุปความหมายได้ว่า ปัจจยัสภาพภายนอกด้าน

สภาพแวดลอ้มเป็นส่ิงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคสนใจในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต เช่น การสนบัสนุนของ

ภาครัฐบาลท่ีสนบัสนุนให้ประชาชนหนัมาใหค้วามส าคญักบัการประกนัชีวิต  และเทคโนโลยดีา้น

การติดต่อส่ือสารและการรับขอ้มูลข่าวสารท่ีมีการพฒันามากข้ึน ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูเ้อา

ประกนั ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดของปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้มในแต่ละปัจจยัได ้ 

ดงัน้ี  (ณฐิัยา ภทัรกิจจานุรักษ,์ 2560) 

 1. ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Factors)  เป็นปัจจยัดา้นการเมืองท่ี

ส่งผลกระทบและโอกาสต่อธุรกิจ  และมีการเปล่ียนแปลงไปตามนโยบายของรัฐบาล เช่น ความ

มัน่คงทางการเมือง  การปฏิรูปทางการเมือง  นโยบายของรัฐบาล  นโยบายการคา้ระหว่างประเทศ  

นโยบายด้านภาษี  ข้อจ ากัดทางการค้า เสรีภาพในการประกอบธุรกิจ กฎหมายแรงงาน   และ

กฎหมายท่ีเก่ียวกบัการประกอบธุรกิจการคา้ เป็นตน้ ซ่ึงจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อการด าเนินงาน

ขององคก์ร ตวัอยา่งเช่น การเปล่ียนแปลงกฎหมายภาษีอากร อาจท าใหต้น้ทุนสินคา้สูงข้ึน หรือการ

เปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาลอาจเป็นผลดีต่อการส่งเสริมการลงทุนและการส่งออก ดังนั้น

องคก์รตอ้งคอยติดตามความเคล่ือนไหวหรือการเปล่ียนแปลงทางการเมืองและกฎหมายดว้ย 

 2. ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic Factors) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มของ

เศรษฐกิจ  ซ่ึงจะเป็นเคร่ืองบ่งช้ีใหเ้ห็นถึงการจดัการทรัพยากรทางการบริหาร  และมีส่วนส าคญัเป็น

อยา่งมากต่อการด าเนินธุรกิจ เช่น แนวโนม้การเติบโตทางเศรษฐกิจ  อตัราการแลกเปล่ียนเงินตรา  

อตัราเงินเฟ้อ  อตัราดอกเบ้ีย  อตัราการว่างงาน  ค่าแรงขั้นต ่า  ก าลงัซ้ือของคนในประเทศ  การผนั
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ผวนของค่า GDP ภายในประเทศ เป็นตน้  ถา้สภาพเศรษฐกิจมีแนวโนม้ถดถอยหรือตกต ่า เง่ือนไข

ทางเศรษฐกิจมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา และยากท่ีจะพยากรณ์ซ่ึงจะให้การประกอบธุรกิจ

หยุดชะงกั ลม้เหลว หรือเลิกกิจการได ้ดงันั้นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจจะช่วยให้

ธุรกิจสามารถวางแผนการด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 3. ปัจจัยด้านสังคมวัฒนธรรม (Social-Cultural Factors) มีส่วนเก่ียวข้องโดยตรงกับ

ชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  เน่ืองจากเป็นปัจจยัทางสังคม และ

วฒันธรรมจะเป็นตวัก าหนดค่านิยม  ความเช่ือ  ท่ีจะส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ  เช่น  

อตัราการเติบโตของประชากร  อายเุฉล่ียของประชากร  เพศ ระดบัการศึกษา ทศันคติต่อการท างาน  

ทศันคติต่อการใช้ชีวิต  พฤติกรรมการอุปโภคบริโภค  การใส่ใจสุขภาพ  เป็นตน้  นับไดว้่าการ

เปล่ียนแปลงของปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการเสนอขายสินคา้และการแสวงหาก าไรของกิจการ 

ดังนั้ นผูบ้ริหารจึงควรตรวจสอบและให้ความสนใจแนวโน้มของการเปล่ียนแปลง การศึกษา

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อพิจารณาถึงค่านิยม ความเช่ือ วฒันธรรม ประเพณี รวมถึง

การเปล่ียนแปลงและความแตกต่างของแต่ละกลุ่มสังคม ซ่ึงอาจจะไดโ้อกาสใหม่ หรืออาจจะพบ

อุปสรรคท่ีส าคญัได ้เช่น ธุรกิจมีโอกาสออกสินคา้ตวัใหม่ หรือเลิกผลิตสินคา้บางรายการ เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการอีกต่อไป 

 4. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) เป็นปัจจัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่าง

รวดเร็ว  และส่งผลต่อธุรกิจในทุกภาคส่วนท่ีจ าเป็นตอ้งน าเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมเขา้มาใชใ้นการ

ท างาน  เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพื่อช่วยให้องคก์รมีเทคนิคและระบบการผลิตท่ี

ทนัสมยัข้ึน สามารถลดตน้ทุนการผลิตลงและเพิ่มก าลงัการผลิต ช่วยให้สามารถจดัการและมีการ

ติดต่อส่ือสารท่ีรวดเร็วยิ่งข้ึน ช่วยให้องค์กรสามารถผลิตสินคา้ใหม่ๆ ท าให้สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน ซ่ึงการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีน้ี

สร้างทั้งโอกาสและอุปสรรคให้แก่ธุรกิจ  กล่าวคือ  หากธุรกิจปรับตวักบัความเปล่ียนแปลงไม่ทนั

อาจท าให้เสียเปรียบทางการคา้ให้กบัคู่แข่งได ้ เช่น  นวตักรรมท่ีเกิดจากการวิจยัและพฒันา  การ

เปล่ียนแปลงและการรับรู้ทางเทคโนโลย ี การเขา้มาของปัญญาประดิษฐ ์หรือ Artificial intelligence 

(AI)  เป็นตน้ 
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จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้ม สามารถอธิบาย

ได้ว่า ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกเป็นส่ิงท่ีองค์กรธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ แต่สามารถ

คาดการณ์เพื่อเตรียมความพร้อม และหาวิธีการป้องกันความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนได้ ทั้ งน้ีเพื่อให้

องคก์รธุรกิจมีความตระหนักถึงการเปล่ียนแปลงท่ีอาจเกิดข้ึนไดต้ลอด โดยปัจจยัสภาพแวดลอ้ม

ภายนอก ประกอบไปดว้ย ดา้นการเมือง ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสังคม และดา้นเทคโนโลย ีซ่ึงปัจจยัทั้ง 

4 ดา้นน้ิ สามารถส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคไดท้ั้งนั้น ผูว้ิจยัจึงน าขอ้มูลดงักล่าวมาเป็น

ตัวแปรต้นในการก าหนดกรอบแนวคิด และใช้ในการสร้างแบบสอบถามการวิจัยเพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี

เป็นลูกคา้บริษทั 

4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความต้องการซ้ือของผู้บริโภค 

 การศึกษาพฤติกรรมมนุษยมี์การศึกษาทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมไวห้ลายทฤษฎี  

ดงันั้นความหมายของพฤติกรรม  ไดมี้ผูใ้หค้  าจ ากดัความหมายของค าวา่พฤติกรรมไวม้าก เช่น 

 Schiffman and Kanuk (1994 , อ้างถึงใน ศิ ริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ , 2541) ได้ให้

ความหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท า

การคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์การบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความ

ตอ้งการของเขา 

 Solomon (1996, อ้างถึงใน ดารา ทีปะปาล, 2542) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคว่า เป็นการศึกษากระบวนการต่างๆท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการ

เลือกสรร การซ้ือ การใช้ การบริโภค อนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด การซ้ือ การใช้ การ

ประเมินผลในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 ศุภกร เสรีรัตน์  (2554: 161-163) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ 

พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือหรือการใชบ้ริการผา่นกระบวนการแลกเปล่ียน  ท่ีบุคคล

ตอ้งมีการตดัสินใจมาก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว โดยถือวา่ผูบ้ริโภคมีสิทธิในการไดม้า  และ

ใชไ้ป  ซ่ึงสินคา้ไดมี้การเสนอขายโดยสถาบนัตลาด 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 35-36)ไดใ้ห้ความหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไว้

วา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภค

ท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค

ดว้ยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ 

1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจประสบ

ความส าเร็จ  ถา้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

2. เพื่อให้สอดคลอ้งกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีว่าการท าให้

ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุน้ีจึงต้องศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อจัดส่ิงกระตุ้น หรือกลยุทธ์

การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

 จากการให้ความหมายข้างต้น สามารถสรุปความหมายได้ดังน้ี ความต้องการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค (Customer Needs)  คือ  ความตอ้งการซ้ือ  ความอยากไดสิ้นคา้หรือบริการ  ซ่ึงท าให้เกิด

ความพอใจเม่ือความตอ้งการนั้นไดรั้บการตอบสนอง  ซ่ึงในธุรกิจบริการจะมีความแตกต่างจาก

ธุรกิจสินคา้อุปโภคบริโภค  เน่ืองจากมีทั้งผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้ โดย

ธุรกิจบริการจะมีการตอ้นรับ การให้บริการ การให้ความอบอุ่น การดูแลแก่ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ  ซ่ึง

เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้องค์กรประสบความส าเร็จและท าก าไรได ้ดว้ยเหตุน้ีผูเ้ช่ียวชาญทางดา้น

การตลาดจ าเป็นต้องตรวจสอบสภาพแวดล้อมทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง และปรับเปล่ียนให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม (Isoraite, 2016) โดยมีเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

เป็นตวัช่วยให้ธุรกิจด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมาย เรียกว่า 

ส่วนประสมทางการตลาด Kotler (2017, อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) ท่ีเรียกว่า  4 

P’s  ประกอบไปดว้ย 

 1. ดา้นสินคา้/บริการ (Product)  เป็นส่ิงท่ีตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ

มนุษย ์ ผลิตภณัฑจึ์งเป็นเคร่ืองมือพื้นฐานของส่วนประสมทางการตลาด  ซ่ึงอาจหมายถึงสินคา้หรือ

บริการ  ในส่วนของสินคา้จะหมายถึงคุณภาพของสินคา้  รูปแบบความหลากหลาย  คุณลกัษณะ  

ตราผลิตภณัฑ์  และบรรจุภณัฑ์  รวมถึงบริการต่างๆท่ีเสนอร่วมกบัไปกบัสินคา้  เช่น  การขนส่ง  

การฝึกอบรม  และการซ่อมแซมดูแล  เป็นตน้  ส่วนของบริการเสริมน้ีจะเพิ่มความไดเ้ปรียบในการ
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แข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดปัจจุบนัไดดี้ข้ึน  เป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตตอ้งส่งมอบใหแ้ก่ลูกคา้ และลูกคา้จะไดรั้บ

ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์  อีกทั้งยงัมีวตัถุประสงค์เพื่อบรรลุเป้าหมาย  คือ  การท า

ก าไร  และการสร้างคุณค่าให้แก่องค์กรธุรกิจ  โดยการน าเสนอผลิตภณัฑ์  บริการ  หรือความคิด  

เพื่อตอบสนองความจ าเป็น  และความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค  ผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ 

คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

 2. ดา้นราคา (Price)  ราคาเป็นเคร่ืองมือส าคญัอีกอย่างหน่ึงขององค์กรธุรกิจ  เพราะเป็น

ส่วนท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการซ้ือสินคา้หรือบริการ  โดยจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ

บริการ กบัราคา (Price) ของบริการนั้น  ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ

นั้ น  ดังนั้ นการก าหนดราคาควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ อีกทั้ งยงัข้ึนอยู่กับ

วตัถุประสงคข์ององคก์รธุรกิจ  สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 6 อย่าง  คือ  ความอยู่รอด  ก าไร  รายได ้ 

อตัราการเติบโต เพื่อใหธุ้รกิจอยูต่ลาดบนเท่านั้น  และเพื่อเป็นผูน้ าดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ เป็น

ตน้  นโยบายการตั้งราคาเร่ิมตน้ดว้ยการเลือกวตัถุประสงค ์ จากนั้นให้ก าหนดอุปทานของตลาด  

และให้มีการประมาณการตน้ทุนสินคา้หรือบริการ  ให้วิเคราะห์ตน้ทุน  ราคาและขอ้เสนอของ

คู่แข่ง  เพื่อน ามาเปรียบเทียบและเสนอต่อตลาดเป้าหมาย  ซ่ึงราคาเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใช้พิจารณา

ประกอบการตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้นการตั้งราคาจึงตอ้งค านึงถึงความเหมาะสมของผลิตภณัฑ ์

 3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)  ช่องการทางการจดัจ าหน่ายจะรวมถึงกิจกรรมต่างๆท่ี

องคก์รธุรกิจไดท้ าข้ึนเพื่อให้สินคา้มีในตลาด  โดยการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑไ์ปสู่ผูบ้ริโภคในเวลาท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการ  และท าให้ลูกคา้เป้าหมายสามารถหาซ้ือไดอ้ย่างสะดวก  ซ่ึงการจดัจ าหน่ายน้ีจะ

เก่ียวขอ้งกบัการบริหารจดัการห่วงโซ่อุปทาน (Supply chain management)  หมายถึง  การประสาน

หน่วยธุรกิจต่างๆท่ีกระท าหน้าท่ีในช่องทางการจัดจ าหน่าย  และการกระจายสินค้าอย่างมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล  องคก์รธุรกิจตอ้งเลือกช่องทางในการจดัจ าหน่าย  ซ่ึงอาจใชต้วักลาง

เป็นผูจ้ดัจ าหน่าย  โดยตอ้งมีความสามารถในการส่ือสาร  เพื่อให้ขอ้มูลไปถึงผูบ้ริโภคได้อย่าง

ครบถว้นถูกตอ้ง  การส่งเสริมการขาย  การต่อรอง  การสั่งสินคา้  การเงิน  การรับความเส่ียง  การ

จ่ายเงิน  เป็นตน้  การบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าเป็นตน้ค านึงถึงการเลือกตวักลางไดอ้ย่าง

ถูกตอ้ง  และความสามารถท่ีกระตุน้ใหต้วักลางดงักล่าวสามารถท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผล  โดยตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กนัอยา่งเป็นหุ้นส่วนธุรกิจในระยะยาว  ซ่ึงสามารถสร้าง
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ผลก าไรให้แก่ทั้ งสองฝ่ายได้  แต่ละช่องทางการตลาดต้องมีการประเมินผลเป็นระยะๆ  โดย

เปรียบเทียบกับมาตรฐานท่ีตั้ งไว ้ และอาจมีการปรับเปล่ียนมาตรฐานเม่ือเง่ือนไขของตลาด

เปล่ียนแปลงไป  ทุกช่องทางการตลาดจะมีขอ้ดีขอ้ดอ้ยแตกต่างกนัออกไป  และอาจก่อใหเ้กิดความ

ขดัแยง้ในแต่ละช่องทางได ้ องคก์รธุรกิจตอ้งพิจารณาศึกษาและหาทางแกไ้ขปัญหาในจุดต่างๆท่ี

เกิดข้ึนไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดก้ล่าวไวว้า่ การเลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจ

นั้นมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกิจการใหบ้ริการ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งท่ีกิจการเลือกไวน้ั้น 

จะเป็นตวัก าหนดกลุ่มลูกคา้ท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ ดงันั้นสถานท่ีใหบ้ริการจึงควรครอบคลุมพื้นท่ีใน

การใหบ้ริการกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด ทั้งน้ีความส าคญัของท าเลท่ีตั้งจะมีความส าคญัมากนอ้ย

แตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท โดยในส่วนของการก าหนดช่องทางการจดั

จ าหน่ายจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัทั้ง 3 ส่วน ดงัน้ี 

- ลกัษณะและรูปแบบของการด าเนินธุรกิจ 

- ความจ าเป็นในการใชค้นกลาง (Intermediary) เพื่อจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการของธุรกิจ 

- ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

 4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion)  การส่งเสริมการตลาดเป็นการส่ือสารคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ์  บริการ  หรือความคิดให้กับผูบ้ริโภค  เพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือ

บริการ  การเชิญชวน  หรือการเตือนความทรงจ าให้แก่ผูท่ี้เป็นลูกคา้หรือคาดว่าจะเป็นลูกคา้  และ

ก่อให้เกิดอิทธิผลต่อความคิด  อนัจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือบริการ  การส่งเสริม

การตลาดประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 4 ประการ  ไดแ้ก่   

- การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคา้หรือบริการ โดยไม่

ใชพ้นกังานขาย และตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ การโฆษณาจึงมีลกัษณะเฉพาะ คือ เป็น

การเสนอขายสินคา้ บริการ หรือความคิดโดยการใช้ส่ือ และตอ้งการจ่ายเงินค่าส่ือโดยผูอุ้ปถมัภ์

รายการ  
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- การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) กิจกรรมระยะสั้ น ท่ีใช้ส่งเสริมการขายท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขายและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้

ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือของลูกค้าขั้นสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัด

จ าหน่ายแต่ละระดบั หรืออาจหมายถึง กิจกรรมระยะสั้นซ่ึงช่วยและเสริมการขายโดยใชพ้นักงาน

และการโฆษณา การส่งเสริมการขายอาจใชร่้วมกบัการโฆษณาหรือการขายโดยพนกังานขาย 

- การขายโดยพนกังานขาย (Personal selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้

ระหว่างผูข้ายและลูกคา้ท่ีคาดหวงั การขายโดยใชพ้นักงานขายถือเป็นการติดต่อส่ือสารแบบสอง

ทาง (Two Way Communication)  

- การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หรือ การใหข่้าว เป็นการส่งเสริมการขายโดยไม่ใช้

บุคคลโดยไม่มีการจ่ายเงินจากองคก์รท่ีไดรั้บผลประโยชน์จากการใหข่้าวนั้น การประชาสมัพนัธ์จึง

หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มท่ีเป็นลูกคา้และไม่ใช่ลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย ประชาชนทัว่ไป 

พนกังานในองคก์ร ผูถื้อหุน้ และหน่วยราชการ หรืออาจหมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดย

องคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้ข่าวจึงเป็นกิจกรรม

หน่ึงของการประชาสัมพนัธ์  

ซ่ึงในแต่ละกิจกรรมขององค์กรธุรกิจอาจใช้การส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกันตาม

เง่ือนไขของตลาด  ตอ้งมีการปรับเปล่ียนไปตามตลาดในขณะนั้น  ยกตวัอยา่งเช่น  ในปัจจุบนัมีการ

ใช ้On-line marketing เป็นจ านวนมาก  สืบเน่ืองมาจากเทคโนโลยท่ีีกา้วหนา้  และการเปล่ียนแปลง

ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ดงันั้นผูบ้ริหารการตลาดขององคก์รธุรกิจตอ้งให้ความสนใจกบัส่ิงเหล่าน้ี  

เพื่อตอบสนองความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคเป้าหมายไดดี้ยิง่ข้ึน 

 ในปัจจุบนัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ค่อนขา้งแคบและไม่เหมาะสมท่ีจะใชก้บังาน

บริการ  ซ่ึงมีลกัษณะเฉพาะ  และแตกต่างจากสินคา้โดยทัว่ไป  คือ  เป็นส่ิงท่ีไม่มีตวัตน  และไม่

สามารถจบัตอ้งได ้ ดังนั้นกลยุทธ์การตลาดของงานบริการจึงตอ้งเพิ่มเติมจากส่วนประสมทาง

การตลาด (Wilson, Zeithaml, Bitner, & Gremler, 2012) ไดเ้สนอแนวคิดใหม่ให้มีส่วนประสมทาง

การตลาดของงานบริการ (Service marketing mix)  หรือ 7P’s ข้ึนมาโดยเฉพาะ  ประกอบไปดว้ย 
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5. ดา้นบุคลากร (People) บุคลากรท่ีให้บริการจะเป็นผูมี้บทบาทส าคญัอย่างยิ่งในการส่ง

มอบงานบริการให้แก่ลูกคา้  จนมีค ากล่าวว่า  ผูใ้ห้บริการคืองานบริการ (The provider is service)  

ดงันั้นองค์กรธุรกิจตอ้งให้ความส าคญัในการคดัเลือกคน  การอบรมพฒันา  การสร้างแรงจูงใจ

ให้แก่พนักงานผูใ้ห้บริการ  เพื่อท่ีจะส่งมอบงานบริการท่ีมีคุณภาพ ในปัจจุบนัซ่ึงสถานการณ์การ

แข่งขนัทางธุรกิจมีความรุนแรงเพิ่มข้ึน  พนักงานเป็นส่วนส าคญัในการช่วยสร้างความแตกต่าง 

(Differentiation)  ให้กบัองคก์รธุรกิจ  โดยการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์  ซ่ึงท าให้เกิดความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  นอกจากพนกังานขององคก์รธุรกิจแลว้  ลูกคา้ก็มีอิทธิพลต่อการรับรู้ใน

เร่ืองคุณภาพในการใหบ้ริการดว้ย 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) เป็นการสร้างและ

น าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้  โดยสร้างคุณภาพโดยรวม ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพของ

งานบริการท่ี ลูกค้าเห็น  จับต้อง  และรู้สึกได้  เช่น  สถานท่ีตั้ งทั้ งภายนอก  ภายใน  และ

สภาพแวดลอ้มขา้งเคียง  ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ  องคป์ระกอบต่างๆ ยกตวัอยา่งเช่น  แผน่พบั  

นามบตัร  รายงาน  เคร่ืองมืออุปกรณ์ต่างๆ  ซ่ึงส่งผลต่อคุณภาพของงานบริการท่ีรวดเร็ว  การแต่ง

กายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  ดงันั้นองค์กรธุรกิจจึงตอ้งมีความสนใจใน

หลกัฐานทางกายภาพต่างๆเหล่าน้ีให้สอดคลอ้งกบัการวางต าแหน่งของงานบริการท่ีไวว้างใจได ้ 

ประกอบกบัการบริการท่ีดีของพนกังานขององคก์รธุรกิจ  ท่ีจะช่วยเสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีภายใน

จิตใจของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการได ้ และเม่ือลูกคา้เกิดความประทบัใจ  จะช่วยประชาสัมพนัธ์หรือ

บอกต่อไปยงัเพื่อนหรือผูใ้กลชิ้ดอีกดว้ย 

7. ดา้นกระบวนการ (Process)  เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัใน

ดา้นการบริการ  ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการบริการท่ีถูกตอ้ง รวดเร็ว และก่อให้เกิด

ความประทบัใจ  เป็นอีกปัจจยัท่ีผูใ้ห้บริการตอ้งให้ความส าคญั  เน่ืองจากส่งผลต่อคุณภาพของการ

บริการ  ตอ้งก าหนดระบบการใหบ้ริการอยา่งมีมาตรฐาน   

 Kotler (2017, อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) ยงัไดก้ล่าวอีกวา่  โดยส่วนมาก

นักการตลาดในองค์กรธุรกิจมักพฒันาผลิตภณัฑ์ตามความจ าเป็น (Needs)  และความต้องการ 

(Wants) ของผูบ้ริโภค  องคก์รธุรกิจเป็นผูค้วบคุมการตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ตั้งแต่การพฒันา
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ไปจนถึงการผลิต  และในส่วนของการตั้งราคาขาย  องคก์รธุรกิจใชว้ิธีก าหนดราคา 3 วิธีร่วมกนั  

ไดแ้ก่  ตน้ทุนการผลิต  คู่แข่ง  และคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ  ความส าคญัในการตั้งราคา  คือ  ความ

เต็มใจจ่าย (Willingness to pay)  ซ่ึงองคก์รธุรกิจประมาณการราคาขายไดจ้ากคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะ

ไดรั้บ  และหากองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดไดรั้บการออกแบบให้สอดคลอ้งกนั  

จะส่งผลให้การด าเนินงานเป็นไปดว้ยความราบร่ืน  ในยคุระบบเศรษฐกิจดิจิทลั  ส่วนประสมทาง

การตลาดได้ถูกพฒันาเพื่อรองรับผูบ้ริโภคท่ีต้องการมีส่วนร่วมมากข้ึน  จากส่วนประสมทาง

การตลาด (4P’s)  กลายมาเป็น 4C’s  ประกอบไปดว้ย 

 1. การร่วมมือสร้าง (Co-creation)  เป็นกลยุทธ์ใหม่ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ในระบบ

เศรษฐกิจดิจิทลั  โดยการเปิดโอกาสใหผู้บ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมตั้งแต่เร่ิมตน้การเสนอความคิดเห็น  

จนถึงการร่วมมือสร้างผลิตภัณฑ์ผ่านดิจิทัลแพลตฟอร์ม (Digital Platform)  ท าให้ผู ้บริโภค

สร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีเหมาะกับตนเอง  ช่วยท าให้เกิดความประทับใจในคุณค่าท่ี

ผลิตภณัฑ์น าเสนอ  ซ่ึงเป็นการสร้างสรรค์เน้ือหาและผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกับความตอ้งการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง (User-generate content) 

 2. การตั้งราคาให้มีความยืดหยุน่คลา้ยเงินตรา (Currency)  โดยเปล่ียนจากการตั้งราคาตาม

มาตรฐาน (Standardized pricing) มาเป็นการตั้งราคาแบบยืดหยุ่น (Dynamic Pricing)  ตามความ

ตอ้งการของตลาด (Market demand)  และตามอตัราการใชก้ าลงัผลิต (Capacity Utilization) 

 3. การกระตุน้ใหชุ้มชนมีส่วนร่วม (Communal activation)  แนวคิดช่องทางการจดัจ าหน่าย

ท่ีไม่เหมือนเดิม  เน่ืองจากการกระจายสินคา้แบบเพื่อนถึงเพื่อน (Peer-to-peer distribution)  ไดรั้บ

การตอบรับจากผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก  เน่ืองจากท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงผลิตภณัฑ์และบริการได้

สะดวกและรวดเร็วมากข้ึน  ยกตวัอยา่งเช่น  Uber  Grab และงานบริการอ่ืนๆ   

 4. การพูดคุย (Conversation)  จากการตลาดแบบเดิมท่ีมีการส่ือสารทางเดียว  คือ  องคก์ร

ธุรกิจส่ือสารโดยการส่งข่าวใหผู้บ้ริโภคทราบในฐานะผูช้มหรือผูฟั้ง  แต่ปัจจุบนัมีเทคโนโลยเีขา้มา  

ท าให้การส่ือสารเปล่ียนเปล่ียนจากทิศทางเดียว  เป็นสองทาง  หมายถึง  ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถ

โตต้อบกบัข่าวสารเหล่านั้น  และยงัสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นกบัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆท่ีมีความ

สนใจในเร่ืองเดียวกนัได ้ ท าให้การส่ือสารเป็นไปไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและตลอดเวลา  เช่น  เคร่ืองมือ
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ดิจิทลัท่ีสนับสนุนการขายของฝ่ายขาย  ท าให้สามารถดูแลลูกคา้ตั้งแต่การเสนอขาย  การสั่งซ้ือ  

จนถึงการส่งมอบ 

 ส่วนประสมทางการตลาด (4C’s)  ท าให้องค์กรธุรกิจสามารถอยู่รอดในระบบเศรษฐกิจ

ดิจิทลั  กระบวนทศัน์ในเร่ืองของการขายจ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนไปดว้ยเช่นกนั  ตามแนวคิดแบบ

ดั้งเดิมท่ีผูบ้ริโภคเป็นเพียงผูรั้บทราบและไม่มีโอกาสท่ีจะแสดงความคิดเห็น  แต่ในปัจจุบนัสามารถ

โตต้อบและแสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งเต็มท่ี  ส่ิงส าคญัคือการท าให้ทั้งสองฝ่าย  ซ่ึงไดแ้ก่  องคก์ร

ธุรกิจ  และผูบ้ริโภคไดรั้บประโยชน์ในเชิงพาณิชยอ์ย่างเต็มท่ี  กล่าวคือการท่ีผูบ้ริโภคมีส่วนร่วม

มากข้ึน  จะท าใหอ้งคก์รธุรกิจด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งโปร่งใสมากข้ึน  อีกทั้งยงัการสร้างโอกาสในการ

ด าเนินธุรกิจของกลุ่มธุรกิจรายยอ่ยในการเขา้มาเป็นท่ีรู้จกัและขยายฐานลูกคา้   

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถอธิบายได้

ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการแสดงออกถึงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลท่ีได้ผ่านกระบวนการ

ตดัสินใจจากส่ิงกระตุน้ ตลอดจนความตอ้งการขั้นพื้นฐานของแต่ละบุคคล และน าไปประมวลผล

ก่อนตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการ รวมทั้ งท าให้ผูว้ิจัยทราบถึงเคร่ืองมือท่ีน ามาใช้เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยประกอบไปดว้ย ดา้นสินคา้หรือบริการ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น

กระบวนการ โดยน ามาใช้ในการพฒันาหรือปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสมกับความตอ้งการ

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงส่งผลต่อการวิเคราะห์หรือพฒันารูปแบบประกันชีวิตสมัยใหม่ให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม ผูว้ิจยัจึงน าขอ้มูลดงักล่าวมาเป็นตวั

แปรขั้นกลางในการก าหนดกรอบแนวคิด และใช้ในการสร้างแบบสอบถามการวิจยัเพื่อศึกษา

ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ 

5. แนวโน้มรูปแบบธุรกจิประกนัชีวติสมัยใหม่ 

 ประเทศไทยไดมี้การปรับตวัและพฒันาตวัเองเพื่อเขา้สู่สังคมดิจิทลัมาโดยตลอด  จากการ

สร้างสรรค์และใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีอย่างเต็มประสิทธิภาพ  ในการพัฒนาโครงสร้าง

พื้นฐาน ให้โอกาสทางสังคมอย่างเท่าเทียม  เพื่อยกระดบัคุณภาพชีวิตของประชาชน  พฒันาทุน

มนุษย ์ โดยการเตรียมความพร้อมแก่บุคลากรทุกกลุ่ม  ให้มีความรู้และทกัษะท่ีเหมาะสมกบัการ
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ด ารงชีวิต  ใชน้วตักรรมและเทคโนโลยเีพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัของเศรษฐกิจ  ท าใหเ้กิด

กิจกรรมทางเศรษฐกิจมีการแข่งขนัสูง  เขา้ถึงแหล่งขอ้มูลออนไลน์มากข้ึน  ทั้งน้ีเพื่อขบัเคล่ือนการ

พัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ  ทั้ งน้ีธุรกิจประกันชีวิตถือเป็นธุรกิจทางการเงินท่ีมี

ความส าคญัอย่างยิ่งในการส่งเสริมความเขม้แข็งและความมัน่คงให้กบัเศรษฐกิจและสังคมของ

ประเทศ  รวมถึงคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึนของประชาชน    

 การประกนัภยัเร่ิมมีความส าคญัและมีบทบาทต่อระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ

เพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองในช่วง 10 ปีท่ีผ่านมา (พ.ศ.2548-2557) ธุรกิจประกนัภยัมีอตัราการขยายตวั

ของเบ้ียประกันภัยเฉล่ียปีละ 12.40% แต่หากเปรียบเทียบกับประเทศท่ีใช้ประโยชน์จากการ

ประกนัภยัอยา่งแพร่หลาย ยงัพบว่า ประชากรไทยยงัใชก้ารประกนัภยัเป็นเคร่ืองมือในการบริหาร

จดัการความเส่ียงนอ้ยมาก พิจารณาไดจ้ากสดัส่วนประกนัภยัต่อ GDP (Insurance Penetration Rate) 

ของไทยมีค่าเท่ากบัร้อยละ 5.80 (ส านักงานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ

ประกนัภยั, 2560) 

 สมาคมประกนัชีวิตไทย (2564) ไดก้ล่าวถึง ภาพรวมของธุรกิจประกนัชีวิตในปี พ.ศ.2563 

เติบโตอยูใ่นช่วงชะลอตวั อนัมีผลมาจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุ

ใหม่ (Covid-19) ท่ีส่งผลกระทบต่อการเติบโตเศรษฐกิจของประเทศ โดยผลงานภาพรวมธุรกิจ

ประกนัชีวิต ระหว่าง มกราคม-ธันวาคม 2563 มีเบ้ียประกนัภยัรับรวมอยู่ท่ี 600,206.48 ลา้นบาท 

เติบโตลดลงร้อยละ 1.75 เม่ือเทียบกับปีพ.ศ.2562 คิดเป็นเบ้ียประกันชีวิตรับรวมต่อจ านวน

ประชากร (Insurance Density) อยู่ท่ี  8,701.16 บาท ในขณะท่ีอัตราเบ้ียประกันภัยรับรวมต่อ

ผลิตภณัฑม์วลรวมภายในประเทศ GDP (Insurance Penetration Rate) อยูท่ี่ร้อยละ 3.82 แบ่งผลงาน

เบ้ียประกนัภยัเป็น เบ้ียประกนัภยัรับรายใหม่ 158,238.69 ลา้นบาท อตัราการเติบโตลดลงร้อยละ 

11.34 ซ่ึงประกอบดว้ย เบ้ียประกนัชีวิตรับปีแรก 101,771.12 ลา้นบาท เติบโตลดลงร้อยละ 6.41 

และเบ้ียประกนัชีวิตจ่ายคร้ังเดียว 56,467.57 ลา้นบาท เติบโตลดลงร้อยละ 19.04  และแบ่งเป็นเบ้ีย

ประกนัภยัรับปีต่อไป 441,996.78 ลา้นบาท ท่ีมีอตัราการเติบโตเพิ่มข้ึนร้อยละ 2.21 ดว้ยอตัราความ

คงอยูข่องกรมธรรมร้์อยละ 82 
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 ทั้งน้ีเม่ือเทียบอตัราการเติบโตของ GDP ของประเทศพบว่า ภาพรวมธุรกิจประกนัชีวิตมี

อตัราการเติบโตสูงกวา่ อตัราการเติบโตของ GDP ท่ีเติบโตลดลงร้อยละ 6 ส่วนหน่ึงมาจาก นโยบาย

ของส านักงานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) ท่ีไดผ้่อน

คลายระเบียบ และ กฎเกณฑ์ต่างๆ ของภาคธุรกิจจากสถานการณ์ไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 

(Covid-19)  เช่น  การ เสนอขายแบบ  Digital Face to Face ท่ี อ  านวยความสะดวกและป รับ

กระบวนการขายใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ปัจจุบนั และ การอนุโลมการอบรมต่ออายใุบอนุญาต

ตวัแทนประกนัชีวิตและนายหน้าประกนัชีวิต เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมาจากการท่ีคนไทยตระหนัก

และหันมาใส่ใจวางแผนเร่ืองสุขภาพมากข้ึน อนัเน่ืองมาจากสถานการณ์ไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุ

ใหม่ (Covid-19) ส่งผลให้ธุรกิจประกนัชีวิตมีเบ้ียประกนัชีวิตประเภทสัญญาเพิ่มเติมการประกนั

สุขภาพ และเบ้ียประกนัชีวิตประเภทสัญญาเพิ่มเติมการประกนัโรคร้ายแรง เติบโตเพิ่มข้ึนร้อยละ 

6.10 และ ร้อยละ 13.59 ตามล าดบั เม่ือเทียบกบัปี 2562 

 ในขณะท่ีช่องทางการจดัจ าหน่ายในธุรกิจประกนัชีวิต (สมาคมประกนัชีวิตไทย, 2564) 

พบวา่ช่องทางตวัแทนประกนัชีวติ (Agency) ยงัคงเป็นช่องทางการขายท่ีมีสดัส่วนการขายเทียบรวม

ทุกช่องทางทั้งหมด โดยช่องทางตวัแทนประกนัชีวิตมีเบ้ียประกนัภยัรับรวม 320,348.61 ลา้นบาท 

คิดเป็นสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 53.37 มีอตัราการเติบโตร้อยละ 1.42 รองลงมาคือช่องทางการขาย

ประกันภยัผ่านธนาคาร (Bancassurance)  มีเบ้ียประกันภยัรับรวม 231,569.28 ลา้นบาท คิดเป็น

สัดส่วนร้อยละ 38.58 แต่มีอตัราการเติบโตลดลงร้อยละ 5.83 ในขณะท่ีช่องทางอ่ืนๆ เช่น ช่องทาง

โทรศพัท ์ช่องทางดิจิทลั และ ช่องทางไปรษณีย ์มีอตัราส่วนต่อเบ้ียประกนัภยัรับรวมเพียงร้อยละ 

8.05 ซ่ึงในส่วนของแผนงานของส านักงานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ

ประกนัภยั (คปภ.) จะด าเนินการยกระดบัและพฒันาการก ากบัดูแลการขายผลิตภณัฑป์ระกนัภยัผา่น

ช่องทางออนไลน์มากข้ึน  ดว้ยการใชก้ฎหมายท่ีมีอยูใ่หเ้กิดประสิทธิภาพ  ในการดูแลและแกปั้ญหา

การฉ้อฉลประกัน  รวมถึงการก ากับดูแลธุรกิจประกันภัยไม่ให้โฆษณาเกินความเป็นจริง  

นอกจากน้ีแนวโนม้การเติบโตของธุรกิจประกนัชีวิตท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงมาจากการออกแบบ

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต  และด าเนินการพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายใหต้รงกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค  เช่น  การขายผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์  ระบบออนไลน์  แอปพลิเคชั่น  

การขายผ่านร้านสะดวกซ้ือ  เป็นตน้  รวมถึงพฒันารูปแบบการให้บริการท่ีทนัสมยั  สะดวกสบาย  
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และสร้างความประทบัใจในการใชบ้ริการ  เพื่อรองรับ Life Style ของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม  อีกทั้งยงั

สร้างความตระหนักรู้ในเร่ืองของการเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ (Aged Society)  หรือการเตรียมความ

พร้อมเขา้สู่วยัเกษียณ  ท าให้ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อการบริหารความเส่ียง  การวางแผนความ

คุม้ครองชีวิตและสุขภาพ  การหาผลตอบแทนและช่องทางการลงทุนท่ีให้ทั้งความคุม้ครองและ

ผลตอบแทนในแง่ของการลงทุน ซ่ึงบริษทัประกนัชีวิตเร่งออกแบบผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตเพื่อให้มี

ตอบสนองกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค อนัไดแ้ก่ 

 1. ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแบบควบการลงทุน เป็นการประกนัชีวิตท่ีให้ทั้งความคุม้ครอง

ชีวิตและการลงทุนในกองทุนรวม  ซ่ึงไม่มีการรับประกนัมูลค่ากรมธรรม ์ เน่ืองจากมูลค่ากรมธรรม์

ข้ึนอยูก่บัมูลค่าของหน่วยลงทุน  โดยอาจสูงข้ึนหรือต ่าลงตามผลประกอบการของกองทุนรวม  อีก

ทั้งกรมธรรม์ชนิดน้ีเป็นการเพิ่มความสะดวกสบาย (one-stop-service) ส าหรับลูกคา้  ซ่ึงลูกคา้จะ

ได้รับคุณภาพบริการท่ีดีข้ึน เช่น การเปิดเผยข้อมูล เท่ียงตรง โปร่งใส ตวัแทนขาย (Investment 

Planner)  ท่ีมีคุณสมบติัมากกวา่ตวัแทนขายกรมธรรมแ์บบทัว่ไป  อีกทั้งลูกคา้ยงัสามารถเลือกลงทุน

ไดห้ลากหลายกองทุนโดยไม่จ าเป็นตอ้งท าธุรกรรมหลายท่ี  และสามารถวางแผนทางการเงินควบคู่

กบัความคุม้ครองไดใ้นกรมธรรมเ์ดียว  โดยแบ่งเบ้ียประกนัภยั ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  เป็นค่าความคุม้ครองตามท่ีกรมธรรม์ประกนัชีวิตก าหนด  โดยผูข้อเอา

ประกนัภยัสามารถเลือกสัดส่วนความคุม้ครองไดต้ามความตอ้งการ  ซ่ึงบริษทัประกนัชีวิตจะน าเงิน

ส่วนน้ีไปบริหารเอง  และบริษัทจะเป็นผูรั้บความเส่ียงจากการน าเงินในส่วนน้ีไปลงทุนใน

หลกัทรัพยแ์ละทรัพยสิ์นประเภทต่างๆ 

ส่วนท่ี  2  เป็นค่าใช้จ่ายต่างๆ ตามกรมธรรม์ ท่ีบริษัทเรียกเก็บ เพื่อเป็นค่า

ด าเนินการ ค่าดูแลรักษากรมธรรม ์และค่าบริการในการลงทุน  ซ่ึงจะก าหนดแตกต่างกนัไปแลว้แต่

การออกแบบผลิตภณัฑข์องแต่ละบริษทั 

ส่วนท่ี 3  เป็นส่วนท่ีจดัสรรเขา้ไปเป็นการลงทุนตามสัดส่วนท่ีผูข้อเอาประกนัภยั

เลือก  ซ่ึงบริษทัประกนัชีวิตจะน าไปซ้ือหน่วยลงทุนของกองทุนรวมตามความตอ้งการของผูข้อเอา
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ประกันภยั โดยบริษทัท่ีรับจดัการเงินดังกล่าวจะออกหน่วยลงทุนให้แก่ผูข้อเอาประกันภยัโดย

บริษทัประกนัชีวิตเป็นผูดู้แลระบบบญัชีกรมธรรมข์องผูข้อเอาประกนัภยั  

2. ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตท่ีสามารถปรับเปล่ียนความคุม้ครอง เป็นแบบประกนัท่ีให้ผูเ้อา

ประกนัสามารถออกแบบ  หรือปรับเปล่ียนความคุม้ครองและเบ้ียประกนัภยั  รวมถึงยงัปรับเพิ่ม

หรือลดความคุม้ครองระหวา่งสญัญา  ฝากเพิ่มหรือถอนเงินออม  และยงัสามารถพกัการช าระเบ้ียได ้

เป็นตน้  เพื่อผลประโยชน์และภาระการจ่ายเบ้ียท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการและสถานะทางการ

เงินในปัจจุบนัของผูเ้อาประกนั 

3. ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตคุ้มครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดับตามท่ีก าหนดไว ้

(Parametric Insurance)  เป็นแบบประกนัภยัท่ีใหค้วามคุม้ครอง โดยไม่รอใหค้วามเสียหายท่ีเกิดข้ึน

ใหผ้า่นพน้ไป หรือไม่ตอ้งรอผลวา่จะมีความเสียหายเกิดข้ึนเท่าใด  เป็นรูปแบบประกนัภยัท่ีท าให้ผู ้

เอาประกนัไดรั้บการชดใชค่้าเสียหายท่ีสะดวก และรวดเร็ว เม่ือเกิดเง่ือนไขสัญญาตามท่ีไดต้กลงไว ้

เช่น  การเกิดภยัพิบัติรูปแบบต่างๆ เช่น  ไฟไหม้  น ้ าท่วม  เคร่ืองบินดีเลย ์ ชาวเกษตรกรไม่ได้

ปริมาณพืชผลเน่ืองจากฝนแลง้ เป็นตน้  โดยการท างานของระบบจะระบุเง่ือนไขสัญญาท่ีมีการตก

ลงไว ้ น าไปตรวจสอบกบัเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนโดยอตัโนมติั  ใชข้อ้มูลจากเทคโนโลยใีนการตรวจจบั

หรือบนัทึกขอ้มูลตามพฤติกรรมการเคล่ือนไหว  หรือ Internet of things (IOT) เป็นส่ิงยนืยนัว่าเกิด

เหตุการณ์ข้ึนจริง  และท าการชดใชค่้าเสียหายโดยอตัโนมติั 

4. ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตรายย่อย (Micro Insurance) เป็นแบบประกนัท่ีออกแบบส าหรับ

บุคคลท่ีมีรายไดน้้อย หรือบุคคลท่ีมีรายไดไ้ม่คงท่ี เช่น  กลุ่มลูกคา้ระดบัรากหญา้  ทั้งประชาชน

ทัว่ไป  พอ่คา้แม่คา้หาบเร่แผงลอย  ท่ีไม่สามารถเขา้ถึงการประกนัภยัแบบดั้งเดิม  ไดมี้โอกาสเขา้ถึง

การประกนัภยัท่ีใชง้านง่าย  และเป็นเคร่ืองมือในการบริหารความเส่ียง  ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิต  สุขภาพ  

ภยัพิบติัทางธรรมชาติ  และการสูญเสียทรัพยสิ์น  ซ่ึงเป็นส่วนช่วยสนบัสนุนใหธุ้รกิจประกนัภยัและ

เศรษฐกิจของประเทศเติบโต  ดงันั้นแบบประกนัภยัรายยอ่ยจะมีค่าเบ้ียประกนัภยัและความคุม้ครอง

อยู่ในระดับไม่สูงมาก  เพื่อให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเข้าถึงผลิตภัณฑ์ประกันภัยได้  รวมถึงการ

ออกแบบรูปแบบท่ีเหมาะสมกับความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  เช่น  การช าระเบ้ีย

ประกนัภยัตอ้งเหมาะสมกบัรายไดท่ี้ไม่สม ่าเสมอของผูเ้อาประกนัภยั  รูปแบบประกนัภยั  เง่ือนไข

สญัญากรมธรรม ์ ท่ีเขา้ใจง่าย  ไม่ซบัซอ้น   
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จากการศึกษาแนวโน้มรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ สามารถอธิบายไดว้่า การวิจยั

และพฒันารูปแบบประกนัชีวิตจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค

กลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มได ้และ

ท าให้ผูว้ิจยัทราบถึงรูปแบบของผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตท่ีน าเสนอออกมาจ าหน่าย ประกอบดว้ย 

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตแบบควบการลงทุน ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตท่ีสามารถปรับเปล่ียนความ

คุม้ครอง ผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตท่ีคุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดับตามท่ีก าหนดไว ้และ

ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตรายย่อย ผูว้ิจยัจึงน าขอ้มูลดงักล่าวมาเป็นตวัแปรตามในการก าหนดกรอบ

แนวคิด และใชส้ร้างแบบสอบถามการวิจยั เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความตอ้งการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัท่ีมีผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ 

6. ประวตัิและลกัษณะธุรกจิของบริษัท ไทยประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) 

 การประกันชีวิตเป็นการสร้างหลักประกันและความมั่นคงให้แก่ผู ้เอาประกันและ

ครอบครัว  โดยท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงรวมตวักนัเพื่อช่วยกนัเฉล่ียภยั  เพื่อบรรเทาความเดือดร้อน  อนั

เกิดจากอุบติัเหตุ  การเจ็บป่วย  และการเสียชีวิต  ท่ีไม่สามารถคาดการณ์ไดล่้วงหนา้  กล่าวคือ ถา้ผู ้

เอาประกนัเสียชีวิตก่อนสัญญาครบก าหนด  ผูรั้บผลประโยชน์ จะไดรั้บเงินตามมูลค่าเอาประกนั  

แต่ถา้ผูเ้อาประกนัมีชีวิตอยูใ่นวนัท่ีสัญญาครบก าหนด  ตวัผูเ้อาประกนัจะเป็นผูไ้ดรั้บเงินตามมูลค่า

เอาประกนั (กรณีเป็นกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์แต่ถา้เป็นกรมธรรมแ์บบตลอดชีพ ผู ้

เอาประกนัเสียชีวิตเท่านั้นจึงจะไดทุ้นประกนัคืน และสามารถท าประกนัคุม้ครองเพิ่มเติมไดต้าม

ความตอ้งการ เช่น ประกนัอุบติัเหตุ  ประกนัสุขภาพ  เป็นตน้)  การประกนัชีวิตจึงเป็นส่ิงจ าเป็น

ส าหรับคนมีภาระค่าใชจ่้าย  และเป็นหลกัประกนัใหแ้ก่คนขา้งหลงัเพื่อท่ีจะไดไ้ม่ตอ้งรับผลกระทบ

ไปดว้ย  เช่น  บุคคลท่ีมีภาระหนา้ท่ีตอ้งเล้ียงดูบุพการี  หรือ  ครอบครัว  ซ่ึงเขามีความเส่ียงเก่ียวกบั

การเสียชีวิตก่อนวยัอนัสมควรในขณะท่ียงัไม่ได้สร้างหลกัทรัพยใ์ดๆให้กับครอบครัว (Rejda, 

1982) 

ในช่วงแรกธุรกิจประกนัชีวิตยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนกั  แต่หลงัจากท่ีไดก่้อตั้งกองประกนัภยั  
สังกัดกระทรวงพาณิชยแ์ละคมนาคมข้ึนในปี พ.ศ.2472 (ปัจจุบัน คือ กระทรวงพาณิชย)์ ธุรกิจ
ประกันชีวิตเร่ิมเป็นท่ีแพร่หลาย  และมีบริษทัประกันชีวิตต่างชาติเขา้มาประกอบธุรกิจ  ท าให้
เงินตราร่ัวไหลออกนอกประเทศเป็นจ านวนมาก  ต่อมาเกิดสงครามโลกคร้ังท่ี 2  จึงท าให้บริษทั
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ประกนัชีวิตต่างชาติไดปิ้ดกิจการลง  เน่ืองจากไดรั้บความเสียหายจากผลกระทบของสงคราม  เป็น
ผลท าให้เกิดความเสียหายแก่ผูเ้อาประกันในประเทศไทยเป็นอย่างมาก  จึงท าให้ขา้ราชการชั้น
ผูใ้หญ่ในสมยันั้นรวมตวัเพื่อก่อตั้งบริษทัประกนัชีวิตของคนไทย เม่ือวนัท่ี 22 มกราคม พ.ศ.2485
โดยการน าของ เจา้พระยาศรีธรรมาธิเบศ (จิตร ณ สงขลา)  และคณะกรรมการบริหารรวมแลว้ 8 
ท่าน  โดยมุ่งเนน้ในการสร้างหลกัประกนัชีวิตใหแ้ก่ประชาชนคนไทย จึงถือวา่ บริษทั ไทยประกนั
ชีวิต จ ากดั (มหาชน) เป็นบริษทัประกนัชีวิตแห่งแรกของคนไทย 

บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั เร่ิมด าเนินกิจการประกนัชีวิตคร้ังแรกดว้ยทุนจดทะเบียน
จ านวน 1,000,000 บาท  และมีส านักงานแห่งแรกตั้ งอยู่ เลขท่ี 25-27 ถนนเยาวราช กรุงเทพฯ 
(ปัจจุบนัส านกังานใหญ่ตั้งอยู่ เลขท่ี 123 ถนนรัชดาภิเษก แขวงดินแดง เขตดินแดง กทม.) จากนั้น 
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)  ไดด้ าเนินกิจการเร่ือยมาจนกระทัง่ปี พ.ศ. 2513  จึงไดท้ า
การปรับปรุง และเปล่ียนแปลงระบบการด าเนินงานคร้ังยิ่งใหญ่  โดยคณะผูบ้ริหารชุดใหม่อนั
ประกอบดว้ย นายวานิช ไชยวรรณ , นายอนิวรรตน์ กฤตยากีรณ และคณะ  เป็นก าลงัส าคญัในการ
วางรากฐานการด าเนินงานท่ีทนัสมยั และมีประสิทธิภาพ  รวมทั้งไดท้ าการปรับปรุงโครงสร้าง
ระบบงาน ตลอดจนวางแผนพฒันาจนไทยประกนัชีวิตสมบูรณ์ในทุกๆ ดา้น  ไม่วา่จะเป็นการริเร่ิม
บริการ iService เพื่อให้ผูเ้อาประกนัสามารถตรวจสอบขอ้มูลกรมธรรม์ของตนเองผ่านเวปไซต ์ 
แบบประกันอุบัติเหตุไม่เคลมมีคืน  แบบประกันท่ีให้ความคุม้ครองแก่ทหารภายใต้กรมธรรม์
ประกันภยัหมู่แบบ “ภยัสงคราม”  การสร้างสรรค์ภาพยนตร์โฆษณาภายใต้แนวคิดต่างๆ  เช่น  
คุณค่าของชีวิตคุณค่าของความรัก  การสร้างคุณค่าให้กบัทุกชีวิต  จนถึงปัจจุบนัท่ีมุ่งส่งเสริมให้
ตระหนกัถึงความส าคญัและความหมายของค าวา่โอกาส 

โดยตลอดระยะเวลาท่ีผา่นมา  ไทยประกนัชีวิตไดส้ั่งสมประสบการณ์และความช านาญใน
การด าเนินธุรกิจ  ทั้งยงัไดรั้บความเช่ือมัน่ศรัทธาจากมหาชนเพิ่มข้ึนตามล าดบั  โดยด าเนินงานตาม
นโยบายของบริษทั อนัไดแ้ก่  ยึดมัน่ต่อการสร้างความแข็งแกร่งทางดา้นการเงิน  แสวงหาก าไรท่ี
เหมาะสม  สร้างสรรค ์เพิ่มคุณค่าผลิตภณัฑแ์ละบริการ เพื่อตอบสนองความความพึงพอใจแก่ลูกคา้  
ยึดมัน่ในหลกัคุณธรรม  ด าเนินธุรกิจดว้ยความโปร่งใส  และท างานร่วมกนัเป็นหน่ึงเดียว  พร้อม
ปรับตวัให้ทนัต่อกระแสการเปล่ียนแปลง  เป็นผลให้ไทยประกนัชีวิตกา้วข้ึนสู่บริษทัประกนัชีวิต
ชั้นแนวหนา้ของคนไทยปัจจุบนั 

จากการศึกษาการด าเนินงานของบริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) เป็นบริษัท
ประกนัชีวิตท่ีมีการบริหารงานโดยผูบ้ริหารชาวไทยมาเป็นระยะเวลานาน  มีหลกัการและแนวคิด
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ในการปรับตวั และเปล่ียนแปลง  รวมถึงพฒันาผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผู ้
เอาประกนัได้  เน่ืองจากมีความเขา้ใจการด าเนินชีวิตของคนไทย  จึงเป็นองค์กรธุรกิจท่ีมีความ
น่าสนใจในการน ามาใชใ้นการศึกษาวิจยัเร่ือง ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัดา้น
สภาพแวดลอ้ม ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการของผูเ้อาประกนัและรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ของ
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 

7. งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 วชิรวิทย ์งามเพิ่มศรีแพร (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนั

ชีวิตประเภทสามญัผ่านช่องทางออนไลน์  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือประกนั

ชีวิตประเภทสามญั  ความแตกต่างทางการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตประเภทสามญั  และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือประกันชีวิตประเภทสามัญผ่านช่องทางออนไลน์  ผล

การศึกษาพบว่า  จากผูต้อบแบบสอบถามมีอาย ุ20 ปีข้ึนไป ทั้งหมด 405 คน ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

เพศ  พบว่าเพศชายมีอตัราการซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องออนไลน์มากกว่าเพศหญิง  ด้านระดับ

การศึกษาพบว่า  ระดบัปริญญาเอกมีอตัราการซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องออนไลน์มากท่ีสุด  ส่วน

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตประเภทสามญัผา่นช่องทาง

ออนไลน์ต่างกนั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ท่ีมีรายละเอียดของขอ้มูล

ครบถว้น  มีผลตอบแทนท่ีน่าสนใจ  และสามารถซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ไดต้ลอดเวลา 

 ศันศนีย์ เอ้ือประชากุล (2560) ได้ศึกษาเร่ือง ความพร้อมทางดิจิทัลเก่ียวกับการน า

เทคโนโลยีเขา้มาใชใ้นการด าเนินกิจกรรมและการให้บริการลูกคา้ของบริษทัประกนัวินาศภยัใน

ประเทศไทย มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัเก่ียวกบัประสิทธิภาพ ความพร้อมทางดา้นองคก์รและ

ความพร้อมทางดา้นผูน้ า ในปัจจุบนัเก่ียวกบัความสามารถขององค์กรทางดา้นดิจิทลั เพื่อทราบ

แนวโนม้ธุรกิจประกนัวินาศภยัท่ีตอ้งการน าเทคโนโลยีดิจิทลัเขา้มาใชง้าน เป็นงานวิจยัเชิงส ารวจ 

โดยส ารวจความคิดเห็นในระดบัผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการ หรือผูป้ฏิบติังานท่ีเก่ียวขอ้งในองคก์รของบริษทั

ประกันวินาศภยั โดยใช้แบบสอบถาม และวิเคราะห์ขอ้มูลในรูปแบบสถิติ ซ่ึงเป็นงานวิจยัเชิง

ปริมาณ ผลการศึกษาพบวา่ ความพร้อมทางดา้นองคก์รของบริษทัประกนัวินาศภยัส่วนใหญ่มีความ

พร้อมทางดา้นโครงสร้างพื้นฐาน เช่น สินทรัพย ์เงินทุน อุปกรณ์ การน าขอ้มูลมาใช้วิเคราะห์ผล 

การส่งเสริมทางดา้นเทคโนโลย ีมากถึง 3.41  เช่นเดียวกบัความพร้อมของผูน้ า ท่ีมีศกัยภาพในเร่ือง
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วิสัยทศัน์เฉล่ียถึง 3.41 ในการขบัเคล่ือนองคก์รสู่ดิจิทลั เปิดโอกาสให้พนักงานมีส่วนร่วมในการ

เสนอความคิด แต่ทั้งน้ีในองคก์รขนาดเล็กยงัมีความพร้อมไม่มากเท่ากบัองคก์รขนาดใหญ่ ดงันั้น

ทางสมาคมประกนัภยัตอ้งเขา้ไปด าเนินการสนบัสนุนหรือเสนอแนะแนวทางในการพฒันาภายใน

องคก์ร ใหมี้องคป์ระกอบคุณลกัษณะของผูน้ าและพฒันานวตักรรมในองคก์รใหมี้ความทดัเทียมกนั 

 ณัฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ

ผู ้บ ริโภคใน เขตกรุงเทพมหานครและป ริมณฑล   มีว ัต ถุประสงค์ เพื่ อ ศึกษาปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภค  โดยผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีการซ้ือ

ประกนัชีวิตอยา่งนอ้ย 1 คร้ังในช่วง 2 ปีท่ีผา่นมา  จ านวน 402 ชุด  ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีส่งผล

มากท่ีสุด คือ ดา้นบุคคลากร  รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  และราคา  นอกจากน้ี การท่ีพนกังานมี

ความรู้  ความเขา้ใจ  และความสามารถในการขาย  มีมารยาท  บุคลิกภาพท่ีดี  จะสามารถให้ขอ้มูล

และบริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและมีความถูกตอ้ง  อีกทั้งหากมีผลิตภณัฑท่ี์มีใหเ้ลือกหลากหลาย  อตัรา

การลงทุนและผลตอบแทนท่ีดี และมีความคุม้ค่ากบัเบ้ียประกนัภยัท่ีจ่ายไป 

 โชติรัตน์ ศรีสุข (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง  กลยุทธ์การส่ือสาร และการรับรู้รูปแบบโครงการ

ความรับผิดชอบต่อสังคมของบริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน) มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ความหมาย รูปแบบของโครงการความรับผิดชอบต่อสังคม และกลยทุธ์การส่ือสารโครงการความ

รับผิดชอบต่อสังคมของบริษัท ไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน) เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บ

รวบรวมขอ้มูลโดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ผลการศึกษาพบว่า ไทยเบฟใชก้ลยทุธ์การส่ือสาร

ทั้งจากภายใน คือ การส่ือสารแบบบนลงล่าง และจากภายนอก เป็นการส่ือสารหลายวิธี โดยเนน้การ

ท าประโยชน์ให้แก่สังคม หรือจุดประเด็นทางสังคมให้เกิดความคิดสร้างสรรค์ หรือสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีดีให้แก่คนในสังคม แต่ยงัพบว่าไทยเบฟยงัมีการส่ือสารเร่ืองความรับผิดชอบต่อ

สังคมไม่มากนัก เม่ือเทียบกบัองคก์รอ่ืน เน่ืองจากอยากทุ่มเทเงินงบประมาณไปกบัโครงการเพื่อ

สงัคมมากกวา่ใชใ้นการประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือ 

 Renuka (2020) ไดศึ้กษาเร่ือง ความคาดหวงัและความพึงพอใจของผูเ้อาประกนัต่อแบบ

ประกนัภยัรายยอ่ยในเมืองซาเลม ประเทศอินเดีย มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาแบบประกนัชีวิตรายยอ่ย 
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เคร่ืองมือในการวดัความคาดหวงัและความพึงพอใจของผูเ้อาประกนัในเมืองซาเลม ประเทศอินเดีย 

จ านวน 398 คน ผลการศึกษาพบว่า การประกนัภยัรายย่อยมุ่งเน้นกลุ่มลูกคา้รายไดน้้อยท่ีมีความ

ตอ้งการซ้ือประกันภยั ซ่ึงความพึงพอใจเป็นส่ิงท่ีท าให้ผูเ้อาประกันเลือกต่อการต่ออายุสัญญา

กรมธรรม์ หรือเลือกซ้ือแบบประกนัภยัประเภทอ่ืนเพิ่ม แต่ทั้งน้ีบริษทัประกันภยัจ าเป็นตอ้งให้

ความส าคญักบัความคาดหวงัของผูเ้อาประกนัภยัดว้ย จากผลการวิจยัพบวา่ ความคาดหวงัจะส่งผล

ต่อความพึงพอใจ ท าให้บริษทัประกนัภยัรายย่อยให้ความส าคญักบัการน านวตักรรมมาใชใ้นการ

ปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑโ์ดยการลดความซบัซ้อนของเบ้ียประกนัภยั สามารถยืดหยุน่ในการ

ช าระเงินได ้ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดน้อ้ย 

 Naibaho, Fauzi, and Sadalia (2020)ได้ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ

ความพึงพอใจของผูถื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบควบการลงทุน มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ตรวจสอบ

และวิเคราะห์ผลกระทบจากส่วนประสมทางการตลาดส าหรับงานบริการ ในรูปแบบของสินคา้ 

ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทาง

กายภาพ ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้การสังเกต การสัมภาษณ์ 

และแบบสอบถามจ านวน 94 ชุด จากการศึกษาพบว่า ดา้นราคาส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้

มากท่ีสุด  เน่ืองจากราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีสมเหตุสมผลกบัคุณภาพของสินคา้และบริการท่ี

ไดรั้บ รวมถึงดา้นสถานท่ี การส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวน มีความสัมพนัธ์กบัความพึง

พอใจของลูกคา้รองลงมาตามล าดบั เน่ืองดว้ยความพร้อมทางดา้นสถานท่ี การประชาสัมพนัธ์สินคา้ 

เง่ือนไข ช่องทางการสอบถามท่ีหลากหลาย ซ่ึงอ านวยความสะดวกในการติดต่อสอบถาม 

 Ibarra (2010)ไดศึ้กษาเร่ือง แนวโน้มตลาดและมุมมองแบบประกนัภยัท่ีคุม้ครองเม่ือเกิด

ความเสียหายตามเง่ือนไข ของประกนัภยัในแอฟริกา ผลการศึกษาพบวา่ บริษทัประกนัภยัท่ีเขา้ไป

ลงทุนและพฒันาตลาดพบว่าประเทศแอฟริกามีความตอ้งการหลายดา้น เช่น การขาดแคลนขอ้มูล

ข่าวสารโครงสร้างพื้นฐาน สถานีเครือข่าย การเขา้ถึงเทคโนโลยีของคนในทอ้งถ่ิน ตน้ทุนการผลิต 

ส่งผลให้บริษัทประกันภัยได้จดัหาแพลตฟอร์มการพัฒนาตลาด ซ่ึงออกแบบมาเพื่อให้คนใน

ทอ้งถ่ินสามารถเขา้ถึงเทคโนโลยี รวมถึงขอความร่วมมือกบัสถาบนัช่วยให้คนในทอ้งถ่ินสามารถ

เขา้ถึงแหล่งเงินทุนเพื่อใช้ในการพฒันา ซ่ึงแบบประกันภยัท่ีคุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายตาม

เง่ือนไขถูกพิสูจน์แลว้วา่เป็นทางเลือกท่ีใชถ่้ายโอนความเส่ียงอยา่งมีประสิทธิภาพส าหรับประเทศท่ี
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ก าลงัพฒันา เน่ืองจากมีความยืดหยุ่นทั้งในแง่ของขอบเขตความเส่ียงและการน าไปใช้ อีกทั้งอาจ

เป็นแบบประกนัใหม่ท่ีน่าสนใจ สามารถตอบสนองความตอ้งการของคนในทอ้งถ่ิน แต่อย่างไรก็

ตามบริษทัประกนัภยัในทอ้งถ่ินยงัคงตอ้งเรียนรู้จากสถาบนัท่ีมีทกัษะ รวมถึงประสบการณ์  เพื่อ

ปรับปรุงและพฒันาแบบประกนัภยัใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของคนในทอ้งถ่ินนั้น 

 Todorova (2015)ได้ศึกษาเร่ือง การผสมผสานระหว่างการส่ือสารและการตลาด มี

วตัถุประสงค์เพื่อ เสนอแนวคิดเชิงทฤษฎีและการพฒันาแนวคิดทางการผสมผสานระหว่างการ

ส่ือสารและการตลาด ผลการศึกษาพบว่า การเลือกองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดท่ี

เหมาะสม ตอ้งผ่านการหาขอ้มูลเก่ียวกบัการตลาดมาเป็นจ านวนมาก เน่ืองจากปัญหาและโอกาส

ต่างเขา้มาไดต้ลอดเวลา นโยบายการส่ือสารจึงเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การประสานงาน การท ากิจกรรมทางการตลาดอ่ืนๆร่วมดว้ย องค์กรต่างสามารถใช้งบประมาณ

จ านวนมากในการโฆษณาหรือการส่งเสริมการขาย แต่หากผลิตภณัฑไ์ม่มีคุณภาพ หรือการตั้งราคา

ท่ีไม่เหมาะสม อาจท าใหธุ้รกิจไม่ประสบความส าเร็จ ดงันั้นองคก์รตอ้งตระหนกัถึงความจ าเป็นใน

การบูรณาการส่วนประสมทางการตลาดและการส่ือสารเขา้ดว้ยกนั เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ท างาน 

 Manuamorn (2007) ไดศึ้กษาเร่ือง การเพิ่มประสิทธิภาพประกนัภยัรายยอ่ย กรณีประกนัภยั

สภาพอากาศ ของกลุ่มลูกคา้รายย่อยในประเทศอินเดีย ผลการศึกษาพบว่า บริษทัประกนัภยัตอ้ง

ร่วมมือกนัก าหนดนโยบายการประกนัภยัภายใตค้วามไม่แน่นอนของสภาพอากาศท่ีไม่สามารถ

ควบคุมได ้เพื่อออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้มีราคาท่ีเหมาะสมกบัการจดัการความเส่ียงจากสภาพอากาศ

ในพื้นท่ี รวมถึงคิดคน้กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพท่ีท าใหรั้กษาฐานลูกคา้เดิมและ

เพิ่มความต้องการของลูกค้า โดยครอบคลุมความคุ้มครองความเป็นอยู่ของเกษตรกร เพิ่ม

ความสามารถในการผลิตใหไ้ดผ้ลผลิตท่ีดี 

 จากงานวิจยัท่ีมีบทความเก่ียวขอ้งกบัความสัมพนัธ์ของงานวิจยัในคร้ังน้ี ซ่ึงประกอบไป

ดว้ย ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ปัจจยั

ภายนอกด้านสภาพแวดล้อม ความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัท ท่ีมีความสัมพันธ์

รูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ และยงัมีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตอีกดว้ย ผูว้ิจยัได้
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น ามาใช้เป็นแนวทางในการด าเนินการวิจัยความสัมพันธ์ของ ประสิทธิภาพการส่ือสารทาง

การตลาดและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนัและรูปแบบ

ประกนัชีวิตสมยัใหม่ และสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมตามวตัถุประสงคก์ารวิจยั ตลอดจนใช้

เป็นแนวทางในการวิเคราะห์ขอ้มูล แปรผล และสรุปผลการวิจยั 
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บทที่ 3  

วธีิด าเนินการวจิัย 
 

 การวิจยัเร่ือง  ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผล

ต่อความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกันและรูปแบบประกันชีวิตสมยัใหม่ ผูว้ิจยัใช้วิธิการวิจยัเชิง

ปริมาณ  (Quantitative Research)   จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน  ซ่ึงใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อหาความสมัพนัธ์ของตวัแปรต่างๆ  ท่ีจะส่งผลต่อการก าหนด

รูปแบบและกลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจประกนัชีวิตในยคุดิจิทลั  โดยวิธีการวิจยัมีดงัน้ี 

 1. ระเบียบวิธีวิจยั 

 2. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

 4. การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือในการวิจยั 

 5. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

 6. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

1. ระเบียบวธีิวจิัย 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  เนน้การเก็บรวบรวมขอ้มูล

จากการส ารวจ (Survey research)  ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูล  โดยแบบสอบถามจะส่งใหก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร  

จ านวน 400 คน  ซ่ึงเม่ือท าการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง  เพื่อศึกษาประสิทธิภาพการ

ส่ือสารทางการตลาด และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็น

ลูกคา้ของบริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) และส่งผลไปยงัรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่

บริษทัประกนัชีวิต เพื่อเป็นขอ้มูลในการพฒันารูปแบบและกลยุทธ์ให้มีความเหมาะสมกบัความ

ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค  สภาวะเศรษฐกิจ  สงัคม  การเมือง  และเทคโนโลยใีนปัจจุบนั 
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2. การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 2.1 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ี

ซ้ือแบบประกันประเภทควบการลงทุน ประเภทท่ีสามารถปรับเปล่ียนความคุม้ครอง ประเภท

คุ้มครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดับท่ีก าหนดไว ้และประเภทประกันภัยรายย่อย ในเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  

 2.2 ขนาดตวัอยา่งและการสุ่มตวัอยา่ง   

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  คือ  ลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีซ้ือ

แบบประกนัประเภทควบการลงทุน ประเภทท่ีสามารถปรับเปล่ียนความคุม้ครอง ประเภทคุม้ครอง

เม่ือเกิดความเสียหายถึงระดับ ท่ีก าหนดไว้ และประเภทประกันภัยรายย่อย อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่ และไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  ดงันั้น

ผูว้ิจยัจึงตอ้งใชสู้ตรการหาขนาดตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรของ Cochran (2017, อา้งถึงใน 

ธีรวุฒิ เอกะกุล , 2543)ก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5  ซ่ึงสูตรในการค านวณท่ีใช้ใน

การศึกษาคร้ังน้ี  

    𝑛 = 
𝑍2

4𝑒2
 

 โดย n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

  e = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้

  Z = ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั  

  ถา้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96  

 แทนค่าในสูตรได ้ ดงัน้ี 

    n = 
(1.96)2

4(0.05)2
 

     = 384.16 ~ n = 384 หน่วย 
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 จากการแทนค่าในสูตรไดข้นาดตวัอย่างท่ีตอ้งเก็บขอ้มูลทั้งส้ิน 384 คน ผูศึ้กษาไดท้ าการ

เกบ็ขอ้มูลจ านวน 400 คน เน่ืองจากเพื่อความสะดวกในการด าเนินการวิเคราะห์ผลของขอ้มูล 

3. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 

 ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัในคร้ังน้ี ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ส่วนคือ 

 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล เป็นขอ้ค าถามแบบปลายปิด (Close 

Ended Question) ในแต่ละข้อให้ เลือกตอบได้เพียงข้อเดียวได้แก่  เพศ  อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพการสมรส อาชีพ รายได ้

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัตวัแปร คือ ดา้นประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด 

ประกอบดว้ย  สร้างความรู้จกั  สร้างความเขา้ใจท่ีดี  เปล่ียนทศันคติและการรับรู้  เปล่ียนแปลง

พฤติกรรม  และกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ เป็นขอ้ค าถามท่ีใชม้าตรการวดัแบบ Rating Scale ทั้งส้ิน 5 

ระดับหรือแบบ Likert Scale (Likert, 1961: 74)  เป็นการวดัระดับการรับรู้และเข้าใจปัจจยัหรือ

สาเหตุของการเปล่ียนแปลงองคก์าร ซ่ึงมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 

  คะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

  คะแนน 4 หมายถึง มาก 

  คะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง 

  คะแนน 2 หมายถึง นอ้ย 

  คะแนน 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับตวัแปร คือ ด้านปัจจยัภายนอกด้านสภาพแวดลอ้ม 

ประกอบดว้ย  ดา้นการเมือง  ดา้นเศรษฐกิจ  ดา้นสังคม  และดา้นเทคโนโลยี  เป็นขอ้ค าถามท่ีใช้

มาตรการวดัแบบ Rating Scale ทั้งส้ิน 5 ระดบัหรือแบบ Likert Scale (Likert, 1961: 74) เป็นการวดั

ระดับการรับรู้และเข้าใจปัจจัยหรือสาเหตุของการเปล่ียนแปลงองค์การ  ซ่ึงมีเกณฑ์ในการให้

คะแนนดงัน้ี 
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  คะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

  คะแนน 4 หมายถึง มาก 

  คะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง 

  คะแนน 2 หมายถึง นอ้ย 

  คะแนน 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัตวัแปร คือ ดา้นความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็น

ลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ประกอบดว้ย ดา้นสินคา้/บริการ  ดา้นราคา  ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  และดา้น

กระบวนการ  เป็นขอ้ค าถามท่ีใช้มาตรการวดัแบบ Rating Scale ทั้งส้ิน 5 ระดบัหรือแบบ Likert 

Scale (Likert, 1961: 74) เป็นการวดัระดบัการรับรู้และเขา้ใจปัจจยัหรือสาเหตุของการเปล่ียนแปลง

องคก์าร ซ่ึงมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 

  คะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

  คะแนน 4 หมายถึง มาก 

  คะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง 

  คะแนน 2 หมายถึง นอ้ย 

  คะแนน 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 5 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัตวัแปร คือ ดา้นรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ 

ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตแบบประกนัควบการลงทุน  ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตท่ีสามารถ

ปรับเปล่ียนความคุม้ครอง  ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตคุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดบัตามท่ี

ก าหนดไว ้ และผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตรายย่อย  เป็นขอ้ค าถามท่ีใชม้าตรการวดัแบบ Rating Scale 

ทั้งส้ิน 5 ระดบัหรือแบบ Likert Scale (Likert, 1961: 74) เป็นการวดัระดบัการรับรู้และเขา้ใจปัจจยั

หรือสาเหตุของการเปล่ียนแปลงองคก์าร ซ่ึงมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 
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  คะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

  คะแนน 4 หมายถึง มาก 

  คะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง 

  คะแนน 2 หมายถึง นอ้ย 

  คะแนน 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 6 ข้อมูลเก่ียวกับปัญหาและข้อเสนอแนะ  เป็นข้อค าถามแบบปลายเปิด  (Open 

Ended Question) 

4. การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือ 

 4.1 การทบทวนวรรณกรรม เร่ิมตน้จากการท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวคิด

และทฤษฎี รวมถึงการวิจยัในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ แนวโน้มรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ การ

ส่ือสารทางการตลาด  ความต้องการซ้ือของผู ้บริโภค  ทฤษฏีวิ เคราะห์ ปัจจัยภายนอกด้าน

สภาพแวดลอ้ม และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวขอ้ง มีแหล่งขอ้มูลจากหนังสือ ต ารา เอกสารต่างๆ 

ขอ้มูลเครือข่าย และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใช้ในการก าหนดกรอบแนวคิดและปรับปรุงพฒันา

แบบสอบถาม 

 4.2 ก าหนดวตัถุประสงคก์ารวิจยั โดยมีวตัถุประสงคข์องการวิจยั ไดแ้ก่ 1) เพื่อศึกษาการ

จ าแนกลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 2) เพื่อ

ศึกษาประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด และ ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม ท่ีส่งผลต่อความ

ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 3) เพื่อศึกษาความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้

บริษทัท่ีส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่บริษทั รวมทั้งใชเ้ป็นแนวทางส าหรับปรับปรุง

และพฒันาแนวค าถามและแบบสอบถาม 

 4.3 ตรวจสอบความครบถว้น ความถูกตอ้ง ความครอบคลุมของเน้ือหา และเป็นไปตาม

วตัถุประสงคข์องการวิจยัของแบบสอบถามซ่ึงเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัโดยอาจารยท่ี์ปรึกษา  และ

ทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยได้รับการตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามจาก

ผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน ทั้งดา้นเน้ือหาและความเหมาะสมในการใช้ภาษาโดยการหาค่า IOC 

(Index of Item Objective Congruence Index) ซ่ึงรายการใดมีค่ามากกว่า 0.5 สามารถน าไปใช้งาน
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ได ้ส่วนรายการใดท่ีมีค่านอ้ยกวา่ 0.5 ใหท้ าการปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าเพื่อใหไ้ดค่้า IOC ตาม

เกณฑท่ี์ก าหนด 

 4.4 หลังจากการปรับแก้แบบสอบถามตามค าแนะน าแล้ว  จึงน าไปหาค่าความเช่ือมั่น 

(Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ใช่ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร (Pre-Test) จ านวน 30 ชุด จากนั้นน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ โดย

วิธีหาค่าสัมประสิทธ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) พบว่า ทุกตวั

แปรมีค่าความเช่ือมัน่ระหว่าง 0.761-0.960 ซ่ึงค่าท่ีเหมาะสมควรมีค่าตั้งแต่ 0.7 ข้ึนไป Cronbach 

(1974, อา้งถึงใน กานตด์นยั ชลสุวฒัน์, 2561) 

 4.5 น าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถูกตอ้ง และความเช่ือมัน่แลว้ไปเกบ็ขอ้มูลจากลูกคา้

ของบริษทัประกนัชีวิต จ านวน 400 คน เพื่อน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล 

5. แหล่งท่ีมาของข้อมูล 

 ขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัน ามาวิเคราะห์ในคร้ังน้ี สามารถจ าแนกตามแหล่งท่ีมาของขอ้มูลได ้2 ชนิด 

คือ 

 5.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ โดยการเก็บขอ้มูลจากลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ี

ซ้ือแบบประกันประเภทควบการลงทุน ประเภทท่ีสามารถปรับเปล่ียนความคุม้ครอง ประเภท

คุ้มครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดับท่ีก าหนดไว ้และประเภทประกันภัยรายย่อย ในเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ซ่ึงให้ผูต้อบแบบสอบถามตอบค าถามในแบบสอบถามด้วย

ตนเอง จากแบบสอบถามท่ีผูว้ิจัยปรับปรุงและพัฒนาข้ึน  โดยผูว้ิจัยเป็นผูเ้ก็บรวบรวมข้อมูล 

ตรวจสอบความครบถว้น ความถูกตอ้งของแบบสอบถามก่อนน าขอ้มูลจากแบบสอบถามไปท าการ

วิเคราะห์ 

 5.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ โดยเก็บรวมรวมขอ้มูลจากต ารา หนงัสือ วารสาร บทความทางวิชาการ 

เอกสาร รวมถึงการวิจยัในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ แนวโนม้รูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ การส่ือสาร

ทางการตลาด ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ทฤษฏีวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้ม 

และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวขอ้งเพื่อให้ทราบแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถน ามาใชเ้ป็น

แนวทางในการวิจยัตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
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6. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัโดยการแจกแบบสอบถามให้แก่ลูกคา้

บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ท่ีซ้ือแบบประกันประเภทควบการลงทุน ประเภทท่ี

สามารถปรับเปล่ียนความคุม้ครอง ประเภทคุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดบัท่ีก าหนดไว ้และ

ประเภทประกนัภยัรายยอ่ย ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม พ.ศ. 

2564 ถึงเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2564  หลงัจากนั้นผูว้ิจยัตรวจสอบความถูกตอ้ง ครบถว้นสมบูรณ์ 

ของแบบสอบถามแต่ละชุดก่อนน าไปวิเคราะห์ทางสถิติต่อไป 

7. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน  400 ราย  เพื่อการวิเคราะห์

และประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติบนเคร่ืองคอมพิวเตอร์  โดยก าหนดค่านัยส าคญั

ทางสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลในคร้ังน้ีไวท่ี้ระดบันัยส าคญั 0.05 เม่ือวิเคราะห์เรียบร้อยแลว้ 

ผูว้ิจยัไดเ้สนอขอ้มูลในเชิงพรรณนาประกอบตารางเพื่อแสดงและอธิบายข้อมูลโดยแสดงค่าของ

ขอ้มูลดงัน้ี 

 7.1 วิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านปัจจัยภายนอกด้าน

สภาพแวดลอ้ม ดา้นประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ดา้นความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี

เป็นลูกคา้บริษทั และ ด้านรูปแบบธุรกิจประกันชีวิตสมยัใหม่ โดยใช้ค่าสถิติเชิงพรรณา ได้แก่ 

ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าร้อยละ  (Percentage) ค่าความถ่ี (Frequency) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) แลว้ประเมินระดบัของค่าเฉล่ีย โดยแบ่งเป็นรายดา้นและรายขอ้ ซ่ึงก าหนด

เกณฑใ์นการแปลความหมายดงัน้ี 

คะแนน ความหมาย ระดบั 

4.21-5.00 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ มากท่ีสุด 

3.41-4.20 เห็นดว้ย มาก 

2.61-3.40 ปานกลาง ปานกลาง 

1.81-2.60 ไม่เห็นดว้ย นอ้ย 

1.00-1.80 ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ นอ้ยท่ีสุด 
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 7.2 วิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี

เป็นลูกคา้บริษทัต่างกนั โดยใชก้ารทดสอบทางสถิติดว้ย T-test  และ การวิเคราะห์ความแปรปรวน

ทางเดียว (One-Way ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐานการส่งผลของตวัแปรอิสระเพียงตวัเดียว 

แต่จ าแนกมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป และเม่ือพบว่าค่าเฉล่ียแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการ

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชก้ารเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparison 

Procedure) และเพื่อใหเ้ห็นความแตกต่างในรายคู่ท่ีชดัเจนจะใชว้ิธีการ Least Significant Difference 

(LSD) 

7.3 วิเคราะห์ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค

ท่ีเป็นลูกคา้บริษทั โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ในการ

ทดสอบสมมติฐานการส่งผลระหวา่งตวัแปรอิสระมากกวา่หน่ึงตวัส่งผลต่อตวัแปรตามหน่ึงตวั 

7.4 วิเคราะห์ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้

บริษัท โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ในการทดสอบ

สมมติฐานการส่งผลระหวา่งตวัแปรอิสระมากกวา่หน่ึงตวัส่งผลต่อตวัแปรตามหน่ึงตวั 

7.5 วิเคราะห์ความต้องการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัทส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจ

ประกันชีวิตสมัยใหม่ของบริษัท โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ(Multiple Regression 

Analysis) ในการทดสอบสมมติฐานการส่งผลระหวา่งตวัแปรอิสระมากกวา่หน่ึงตวัส่งผลต่อตวัแปร

ตามหน่ึงตวั 

 7.6 การน าเสนอขอ้มูล ผูว้ิจยัน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแสดงในรูปแบบของ

ตารางพร้อมการแปลผลขอ้มูล 
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บทที่ 4 

ผลการศึกษา 
 

การวิจยัเร่ือง “ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผล
ต่อความต้องการซ้ือของผูเ้อาประกันและรูปแบบประกันชีวิตสมัยใหม่” เป็นวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีซ้ือแบบ
ประกันประเภทควบการลงทุน ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 384 คน แต่เพื่อป้องกันความ
คลาดเคล่ือนและผิดพลาดของขอ้มูล จึงท าการเก็บตวัอย่างเพิ่มเติมเป็น 400 คน โดยผลการศึกษา
แบ่งออกเป็น 7 ส่วน ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

2. ขอ้มูลดา้นการใชบ้ริการ 

3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทั
ประกนัชีวิต 

4. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวิต 

5. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต 

6. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทัประกนัชีวิต 

7. ผลการทดสอบสมมติฐานของงานวิจยั 

1. ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ีซ้ือ
แบบประกนัประเภทควบการลงทุน ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แสดงผลดงัน้ี 
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ตารางท่ี 1 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล  
ข้อมูลประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

 

เพศ 

ชาย 155 38.8 

หญิง 245 61.2 

รวม 400 100.0 

 

 

อายุ 

20-30 ปี 66 16.5 

31-40 ปี 131 32.8 

41-50 ปี 77 19.3 

51 ปีข้ึนไป 126 31.4 

รวม 400 100.0 

 

 

สถานภาพสมรส 

โสด 129 32.2 

แต่งงาน 260 65.0 

หยา่ร้าง 6 1.5 

หมา้ย 5 1.3 

รวม 400 100.0 

 

 

ระดับการศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 73 18.3 

ปริญญาตรี 243 60.8 

ปริญญาโท 82 20.5 

ปริญญาเอก 2 0.4 

รวม 400 100.0 

 

 

 

อาชีพ 

นกัศึกษา 15 3.8 

รับราชการ 42 10.5 

รับจา้งทัว่ไป 47 11.8 

ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 66 16.5 

พนกังานบริษทัเอกชน 208 52.0 

อ่ืนๆ (เช่น แม่บา้น) 22 5.4 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 1 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล (ต่อ) 
ข้อมูลประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

10,000-20,000 บาท 101 25.2 

20,001-30,000 บาท 125 31.2 

30,001-40,000 บาท 48 12.0 

40,001-50,000 บาท 31 7.8 

มากกวา่ 50,000 บาท 95 23.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 
245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.2 และเพศชาย จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8  

ดา้นอายุของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า มีผูต้อบแบบสอบถามอายุ 31-40 ปี จ านวน 131 
คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมาคือ มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.4 มีอาย ุ
41-50 ปี จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 และมีอาย ุ20-30 ปี จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 
ตามล าดบั 

ดา้นสภาพการสมรส พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพแต่งงาน จ านวน 260 
คน คิดเป็นร้อยละ 65.0 รองลงมาคือ มีสถานภาพโสด จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.2 มี
สถานภาพ หย่าร้าง จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และมีสถานภาพหมา้ย จ านวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.3 ตามล าดบั 

ดา้นระดับการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมาคือ มีระดบัการศึกษาปริญญาโท จ านวน 82 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.5 มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 และมีระดบั
การศึกษาปริญญาเอก จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.4 ตามล าดบั 

ดา้นอาชีพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 208 
คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 รองลงมาคือ มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย จ านวน 66 คน     คิดเป็นร้อยละ 
16.5 มีอาชีพรับจา้งทัว่ไป จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 มีอาชีพรับราชการ จ านวน 42 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.5 มีอาชีพอ่ืนๆ (เช่น แม่บา้น) จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.4 และมีอาชีพนกัศึกษา 
จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามล าดบั 
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ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.2 รองลงมาคือ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
10,000-20,000 บาท จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 50,000 
บาท จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 48 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.0 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาท จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.8 ตามล าดบั 

2. ข้อมูลด้านการใช้บริการ 

ขอ้มูลการใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
ท่ีซ้ือแบบประกนัประเภทควบการลงทุน ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามการท าประกนัชีวิต 
ประเภทของประกนัท่ีท าเป็นหลกั จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีมีในปัจจุบนั ช่องทางการในการ
รับขอ้มูลข่าวสารการประกนัชีวิต  ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ค่าใชจ่้ายต่อปีส าหรับ
เบ้ียประกนัชีวิต และเหตุผลหลกัในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต แสดงผลดงัน้ี 

ตารางท่ี  2 จ านวนและร้อยละการใชบ้ริการของผูต้อบแบบสอบถาม 
ข้อมูลการใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

 

การท าประกนัชีวติ 

มี 400 100.0 

ไม่มี 0 - 

รวม 400 100.0 

 

 

ประเภทของประกนั 

ที่ท าเป็นหลกั 

ประกนัชีวิต 206 51.4 

ประกนัสุขภาพ 79 19.8 

ประกนัอุบติัเหตุ 104 26.0 

อ่ืนๆ (ประกนัชนิด
ออมเงิน) 

11 2.8 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 2 จ านวนและร้อยละการใชบ้ริการของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ข้อมูลการใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
จ านวนกรมธรรม์
ประกนัชีวติทีม่ีใน
ปัจจุบัน 

1-3 ฉบบั 364 91.0 
4-6 ฉบบั 30 7.5 
มากกวา่ 6 ฉบบั 6 1.5 
รวม 400 100.0 

 
 
ช่องทางในการรับ
ข้อมูลข่าวสารประกนั
ชีวติ * 

Line official 95 23.8 
Facebook 104 26.0 
E-mail 46 11.5 
โทรทศัน์ / วิทย ุ 55 13.8 
ส่ือสิงพิมพ ์ 51 12.8 
เพื่อน / คนรู้จกั 254 63.5 
อ่ืนๆ เช่น ตวัแทน 11 2.8 

ผู้มีอทิธิพลต่อการ
ตัดสินใจท าประกนั
ชีวติ 

ตวัเอง 220 55.0 
บุคคลในครอบครัว 157 39.2 
เพื่อนหรือผูใ้กลชิ้ด 23 5.8 
รวม 400 100.0 

 
ค่าใช้จ่ายต่อปีส าหรับ
เบีย้ประกนัชีวติ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 154 38.5 
10,000 – 30,000 บาท 154 38.5 
30,001 – 50,000 บาท 28 7.0 
มากกวา่ 50,000 บาท 64 16.0 
รวม 400 100.0 

 
เหตุผลหลกัในการ
ตัดสินใจท าประกนั
ชีวติ 

เพื่อความคุม้ครอง 275 68.8 
เพื่อการออม การ
ลงทุน 

63 15.8 

เพื่อสิทธิลดหยอ่นภาษี 59 14.7 
อ่ืนๆ (ประกนัสุขภาพ) 3 0.7 
รวม 400 100.0 

* ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 



  63 

 จากตารางท่ี 2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทุกคนท าประกนัชีวิต จ านวน 400 คน คิดเป็น
ร้อยละ 100.00  

 ดา้นประเภทของประกนัท่ีท าเป็นหลกั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประเภทของ
ประกนัท่ีท าเป็นหลกั คือ ประกนัชีวิต จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.4 รองลงมา คือ ประกนั
อุบติัเหตุ จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 ประกนัสุขภาพ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 
และประเภทอ่ืนๆ (ประกนัชนิดออมเงิน) จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดบั 

ดา้นจ านวนกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีมีในปัจจุบนั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
จ านวนกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีมีในปัจจุบัน 1-3 ฉบับ จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 91.0 
รองลงมา มีจ านวน 4-6 ฉบบั จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และมากกว่า 6 ฉบบั จ านวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 

ดา้นช่องทางในการรับขอ้มูลข่าวสารประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ช่องทางการในการรับขอ้มูลข่าวสารการประกนัชีวิต คือ เพื่อน / คนรู้จกั จ านวน 254 คน คิดเป็น
ร้อยละ 63.5 รองลงมาคือ Facebook จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 Line official จ านวน 95 
คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 โทรทศัน์ / วิทย ุจ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 ส่ือสิงพิมพ ์จ านวน 51 
คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 E-mail จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 และอ่ืนๆ เช่น ตวัแทน จ านวน 
11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดบั 

ดา้นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีผูมี้
อิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต คือ ตวัเอง จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมา คือ 
บุคคลในครอบครัว จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.2 และเพื่อน หรือผูใ้กลชิ้ด จ านวน 23 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดบั 

ดา้นค่าใชจ่้ายต่อปีส าหรับเบ้ียประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้าย
ต่อปีส าหรับเบ้ียประกนัชีวิต ต ่ากว่า 10,000 บาท และ 10,000 – 30,000 บาท จ านวน 154 คน คิด
เป็นร้อยละ 38.5 เท่ากนั รองลงมา มีค่าใชจ่้ายต่อปีมากกว่า 50,000 บาท จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อย
ละ 16.0 และมีค่าใชจ่้ายต่อปี 30,001 – 50,000 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามล าดบั 
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ดา้นเหตุผลหลกัในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
เหตุผลหลกัในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต เพื่อความคุม้ครอง จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 68.8 
รองลงมา เพื่อการออม การลงทุน จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 เพื่อสิทธิลดหยอ่นภาษี จ านวน 
59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 และอ่ืนๆ (ประกนัสุขภาพ) จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล าดบั 

3. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาดของบริษัทประกนัชีวติ 

ขอ้มูลประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต จ าแนกตามดา้นการ
สร้างความรู้จัก ด้านการสร้างความเข้าใจท่ีดี ด้านการเปล่ียนทัศนคติและการรับรู้ ด้านการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม และดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ แสดงผลดงัน้ี 

ตารางท่ี  3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพ
ในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต 
ประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาด �̅� S.D ระดับความคดิเห็น 

ดา้นการสร้างความรู้จกั 4.21 0.60 มากท่ีสุด 

ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี 3.93 0.73 มาก 

ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้ 4.05 0.71 มาก 

ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 4.11 0.62 มาก 

ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 4.06 0.63 มาก 

รวมเฉลีย่ 4.07 0.54 มาก 

 จากตารางท่ี 3 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพในการส่ือสารทาง
การตลาดของบริษทัประกนัชีวิตในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.07, S.D. = 0.54) เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในดา้นการสร้างความรู้จกั อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 
4.21, S.D. = 0.60) รองลงมาคือ ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.11, S.D. = 
0.62) ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.06, S.D. = 0.63) ดา้นการเปล่ียน
ทศันคติและการรับรู้ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.05, S.D. = 0.71) และดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี อยู่

ในระดบัมาก (x̅ = 3.93, S.D. = 0.73) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพ
ในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการสร้างความรู้จกั 
ด้านการสร้างความรู้จัก ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  

เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

พบเห็นและรู้จกับริษทัฯ 
ผา่นส่ือหลากหลาย
ประเภท เช่น โทรทศัน์ 
วิทย ุป้ายโฆษณา 
อินเทอร์เน็ต  

178 197 19 6 0 4.37 0.65 มากท่ีสุด 
(44.5) (49.3) (4.8) (1.5) (0.0) 

   

พบเห็นและรู้จกั 
ผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ
ผา่นส่ือหลากหลาย
ประเภท เช่น โทรทศัน์ 
วิทย ุป้ายโฆษณา 
อินเทอร์เน็ต  

147 211 33 9 0 4.24 0.70 มากท่ีสุด 
(36.8) (52.8) (8.3) (2.3) (0.0) 

   

พบเห็นและรู้จกับริการ  103 212 80 5 0 4.03 0.71 มาก 
ของบริษทัประกนัชีวิต  (25.8) (53.0) (20.0) (1.3) (0.0) 

   

รวมเฉลีย่ 4.21 0.60 มากท่ีสุด 

 จากตารางท่ี 4 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพในการส่ือสารทาง
การตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการสร้างความรู้จกัในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 
4.21, S.D. = 0.60) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองพบเห็นและรู้จกั
บริษทัฯผ่านส่ือหลากหลายประเภท เช่น โทรทศัน์ วิทย ุป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด (x̅ = 4.37, S.D. = 0.65) รองลงมาคือ พบเห็นและรู้จักผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯผ่านส่ือ
หลากหลายประเภท เช่น โทรทศัน์ วิทย ุป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.24, 
S.D. = 0.70) และพบเห็นและรู้จักบริการของบริษัทประกันชีวิต อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.03,        
S.D. = 0.71) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพ
ในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี 

ด้านการสร้าง ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 

ความเข้าใจที่ด ี เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

บริษทัฯใหข้อ้มูลเก่ียวกบั  73 196 111 19 1 3.80 0.80 มาก 
ผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน
และเขา้ใจง่าย เช่น 
เง่ือนไขสัญญา ความ
คุม้ครอง สิทธิประโยชน์  

(18.3) (49.0) (27.8) (4.8) (0.3) 
   

บริษทัฯด าเนินงานดว้ย  124 187 79 9 1 4.06 0.79 มาก 
ความโปร่งใส และ
สามารถตรวจสอบได ้ 

(31.0) (46.8) (19.8) (2.3) (0.3) 
   

รวมเฉลีย่ 3.93 0.73 มาก 

 จากตารางท่ี 5 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพในการส่ือสารทาง
การตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดีในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 
3.93, S.D. = 0.73) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯด าเนินงาน
ดว้ยความโปร่งใส และสามารถตรวจสอบได ้อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.06, S.D. = 0.79) รองลงมาคือ 
บริษทัฯให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อย่างชดัเจนและเขา้ใจง่าย เช่น เง่ือนไขสัญญา ความคุม้ครอง 
สิทธิประโยชน์ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.80, S.D. = 0.80)  
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ตารางท่ี  6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพ
ในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้ 

ด้านการเปลีย่น ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 

ทัศนคติและการรับรู้ เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

มีทศันคติและความรู้สึก  108 205 77 9 1 4.03 0.76 มาก 
เชิงบวกต่อบริษทัฯผา่น
การประชาสมัพนัธ์และ
กิจกรรมต่างๆ  

(27.0) (51.3) (19.3) (2.3) (0.3) 
   

บริษทัฯมีความน่าเช่ือถือ  115 207 75 2 1 4.08 0.72 มาก 
ซ่ือตรงและซ่ือสตัยต่์อ
ผูบ้ริโภค  

(28.8) (51.8) (18.8) (0.5) (0.3) 
   

รวมเฉลีย่ 4.05 0.71 มาก 

 จากตารางท่ี 6 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพในการส่ือสารทาง
การตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
(x̅ = 4.05, S.D. = 0.71) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมี
ความน่าเช่ือถือ ซ่ือตรงและซ่ือสัตยต่์อผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.08, S.D. = 0.72) รองลงมา
คือ มีทศันคติและความรู้สึกเชิงบวกต่อบริษทัฯผ่านการประชาสัมพนัธ์และกิจกรรมต่างๆ อยู่ใน
ระดบัมาก (x̅ = 4.03, S.D. = 0.76) 
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ตารางท่ี  7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพ
ในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 

ด้านการเปลีย่นแปลง ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 

พฤติกรรม เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

ท าการคน้ควา้ ศึกษา และ  105 225 67 3 0 4.08 0.67 มาก 
ท าความเขา้ใจเง่ือนไข
ของผลิตภณัฑ ์ 

(26.3) (56.3) (16.8) (0.8) (0.0) 
   

ใหค้วามสนใจ โดย  114 229 55 2 0 4.14 0.65 มาก 
สอบถามเง่ือนไข
กรมธรรมจ์ากตวัแทน
ประกนัชีวิต หรือคนรอบ
ขา้งท่ีมีประสบการณ์  

(28.5) (57.3) (13.8) (0.5) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.11 0.62 มาก 

 จากตารางท่ี 7 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพในการส่ือสารทาง
การตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 
4.11, S.D. = 0.62) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองให้ความสนใจ 
โดยสอบถามเง่ือนไขกรมธรรม์จากตวัแทนประกนัชีวิต หรือคนรอบขา้งท่ีมีประสบการณ์ อยู่ใน

ระดบัมาก (x̅ = 4.14, S.D. = 0.65) รองลงมาคือ ท าการคน้ควา้ ศึกษา และท าความเขา้ใจเง่ือนไข
ของผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.08, S.D. = 0.67)  
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ตารางท่ี  8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพ
ในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 

ด้านการกระตุ้นการ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 

ตัดสินใจซ้ือ เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

การส่งเสริมการตลาด  106 193 90 11 0 3.99 0.78 มาก 
เช่น ของสมนาคุณ สิทธิ
ประโยชน์ การลดเบ้ีย
ประกนัภยั ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนั
ชีวิต  

(26.5) (48.3) (22.5) (2.8) (0.0) 
   

บริษทัฯมีรูปแบบประกนั  104 247 46 3 0 4.13 0.62 มาก 
ชีวิตท่ีมีความคุม้ครอง
หลากหลาย สามารถ
เลือก และปรับเปล่ียน
อตัราเบ้ียตามความ
ตอ้งการ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนั
ชีวิต  

(26.0) (61.8) (11.5) (0.8) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.06 0.63 มาก 

 จากตารางท่ี 8 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพในการส่ือสารทาง
การตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 
4.06, S.D. = 0.63) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีรูปแบบ
ประกนัชีวิตท่ีมีความคุม้ครองหลากหลาย สามารถเลือก และปรับเปล่ียนอตัราเบ้ียตามความตอ้งการ 
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.13, S.D. = 0.62) รองลงมาคือ 
การส่งเสริมการตลาด เช่น ของสมนาคุณ สิทธิประโยชน์ การลดเบ้ียประกันภัย ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.99, S.D. = 0.78)  
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4. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทประกนัชีวติ 

ข้อมูลสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทประกันชีวิต จ าแนกตามด้านการเมือง ด้าน
เศรษฐกิจ ดา้นสงัคม และดา้นเทคโนโลย ีแสดงผลดงัน้ี 

ตารางท่ี  9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวิต 

สภาพแวดล้อมภายนอก �̅� S.D ระดับความคดิเห็น 

ดา้นการเมือง 3.88 0.73 มาก 

ดา้นเศรษฐกิจ 4.10 0.71 มาก 

ดา้นสังคม 4.25 0.62 มากท่ีสุด 

ดา้นเทคโนโลย ี 4.15 0.64 มาก 

รวมเฉลีย่ 4.09 0.57 มาก 

 จากตารางท่ี 9 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทั
ประกนัชีวิตในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก(x̅ = 4.09, S.D. = 0.57) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในดา้นสังคม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.25, S.D. = 0.62) รองลงมาคือ 
ดา้นเทคโนโลยี อยูใ่นระดบัมาก(x̅ = 4.15, S.D. = 0.64) ดา้นเศรษฐกิจ อยู่ในระดบัมาก(x̅ = 4.10, 
S.D. = 0.71) และดา้นการเมือง อยูใ่นระดบัมาก(x̅ = 3.88, S.D. = 0.73) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการเมือง 

ด้านการเมือง ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

ความมัน่คงทางการเมือง 
และการด าเนินงานของ
หน่วยงานรัฐบาลส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต  

90 157 122 25 6 3.75 0.92 มาก 
(22.5) (39.3) (30.5) (6.3) (1.5) 

   

นโยบายและการส่งเสริม 
จากหน่วยงานรัฐบาลส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต  

87 202 86 19 6 3.86 0.86 มาก 
(21.8) (50.5) (21.5) (4.8) (1.5) 

   

เช่ือมัน่วา่แบบประกนั และ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย
ต่างๆของบริษทัฯผา่นการ
ตรวจสอบจากหน่วยงาน
รัฐบาลแลว้  

103 205 87 5 0 4.02 0.73 มาก 
(25.8) (51.3) (21.8) (1.3) (0.0) 

   

รวมเฉลีย่ 3.88 0.73 มาก 

 จากตารางท่ี 10 พบวา่ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทั
ประกนัชีวิต ดา้นการเมืองในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.88, S.D. = 0.73) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองเช่ือมัน่ว่าแบบประกนัและช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ
ของบริษทัฯ ผ่านการตรวจสอบจากหน่วยงานรัฐบาลแลว้ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.02,         S.D. = 
0.73) รองลงมา คือ นโยบายและการส่งเสริมจากหน่วยงานรัฐบาลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกันชีวิต อยู่ในระดับมาก(x̅ = 3.86, S.D. = 0.86) และความมั่นคงทางการเมืองและการ
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ด าเนินงานของหน่วยงานรัฐบาลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (x̅ 
= 3.75, S.D. = 0.92) ตามล าดบั 

ตารางท่ี  11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นเศรษฐกิจ 

ด้านเศรษฐกจิ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

อตัราการขยายตวัของ  121 175 89 12 3 4.00 0.85 มาก 
เศรษฐกิจส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนั
ชีวิต  

(30.3) (43.8) (22.3) (3.0) (0.8) 
   

อตัราการจา้งงาน-  129 196 67 5 3 4.11 0.77 มาก 
วา่งงาน และค่าแรงขั้นต ่า
ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต  

(32.3) (49.0) (16.8) (1.3) (0.8) 
   

อตัราดอกเบ้ีย และ  141 197 56 6 0 4.18 0.72 มาก 
ผลตอบแทนในแต่ละปี
ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต  

(35.3) (49.3) (14.0) (1.5) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.10 0.71 มาก 

 จากตารางท่ี 11 พบวา่ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทั
ประกนัชีวิต ดา้นเศรษฐกิจในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.10, S.D. = 0.71) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองอตัราดอกเบ้ีย และผลตอบแทนในแต่ละปีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.18,     S.D. = 0.72) รองลงมา คือ อตัราการ
จา้งงาน-วา่งงาน และค่าแรงขั้นต ่าส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 
4.11, S.D. = 0.77) และอตัราการขยายตวัของเศรษฐกิจส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.00, S.D. = 0.85) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นสังคม 

ด้านสังคม ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

ค่านิยม และทศันคติต่อ  129 215 51 5 0 4.17 0.69 มาก 
บริษทัประกนัชีวิตส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต   

(32.3) (53.8) (12.8) (1.3) (0.0) 
   

อาย ุรูปแบบ และ 
พฤติกรรมในการใชชี้วิต
ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต  

154 206 35 5 0 4.27 0.67 มากท่ีสุด 
(38.5) (51.5) (8.8) (1.3) (0.0) 

   

ความปลอดภยัในชีวิต 
และทรัพยสิ์นส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต  

164 195 39 2 0 4.30 0.66 มากท่ีสุด 
(41.0) (48.8) (9.8) (0.5) (0.0) 

   

รวมเฉลีย่ 4.25 0.62 มากท่ีสุด 

 จากตารางท่ี 12 พบวา่ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทั

ประกนัชีวิต ดา้นสังคมในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด(x̅ = 4.25, S.D. = 0.71) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์นส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือประกันชีวิต อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.30, S.D. = 0.66) รองลงมา คือ อาย ุ
รูปแบบ และพฤติกรรมในการใชชี้วิตส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด (x̅ = 4.27, S.D. = 0.67) และค่านิยม และทศันคติต่อบริษทัประกนัชีวิตส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.17, S.D. = 0.69) ตามล าดบั 

ตารางท่ี  13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นเทคโนโลย ี
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ด้านเทคโนโลย ี ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

การน าเทคโนโลยมีาใช ้ 127 210 58 5 0 4.15 0.70 มาก 
ในการด าเนินงาน เช่น 
การพิจารณารับประกนั , 
การเรียกร้องสินไหม 
ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต  

(31.8) (52.5) (14.5) (1.3) (0.0) 
   

การน าเทคโนโลย ี 118 207 64 11 0 4.08 0.75 มาก 
สมยัใหม่เขา้มาใชจ้ะท า
ใหข้อ้มูลส่วนบุคคล
ปลอดภยั  

(29.5) (51.8) (16.0) (2.8) (0.0) 
   

การวิจยัและพฒันาระบบ  137 219 42 2 0 4.23 0.65 มากท่ีสุด 
การบริการ จะท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต  

(34.3) (54.8) (10.5) (0.5) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.15 0.64 มาก 

 จากตารางท่ี 13 พบวา่ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทั
ประกนัชีวิต ดา้นเทคโนโลยีในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.15, S.D. = 0.64) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองการวิจยัและพฒันาระบบการบริการ จะท าใหผู้บ้ริโภค
เกิดความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.23, S.D. = 0.65) 
รองลงมา คือ การน าเทคโนโลยีมาใชใ้นการด าเนินงาน เช่น การพิจารณารับประกนั , การเรียกร้อง
สินไหม ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก  (x̅ = 4.15, S.D. = 0.70) และ
การน าเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาใชจ้ะท าใหข้อ้มูลส่วนบุคคลปลอดภยั อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.08, 
S.D. = 0.75) ตามล าดบั 
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5. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดของบริษัทประกนัชีวติ 

ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต จ าแนกตามดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แสดงผลดงัน้ี 

ตารางท่ี  14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต 

ส่วนประสมทางการตลาด �̅� S.D ระดับความคดิเห็น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.07 0.57 มาก 

ดา้นราคา 3.97 0.60 มาก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.20 0.53 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.03 0.62 มาก 

ดา้นบุคลากร 4.14 0.64 มาก 

ดา้นกระบวนการ 4.09 0.59 มาก 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.05 0.65 มาก 

รวมเฉลีย่ 4.08 0.54 มาก 

 จากตารางท่ี 14 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
บริษทัประกนัชีวิต ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.08, S.D. = 0.54) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ผู ้บริโภคมีความคิดเห็นในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.20,           
S.D. = 0.53) รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.14, S.D. = 0.64) ดา้นกระบวนการ 
อยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.09, S.D. = 0.59) ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก(x̅ = 4.07, S.D. = 0.57) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.05, S.D. = 0.65) ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่น
ระดับมาก (x̅ = 4.03, S.D. = 0.62) และด้านราคา อยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.97, S.D. = 0.60) 
ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี  15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 



  76 

 
เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

บริษทัฯมีรูปแบบประกนั  103 245 52 0 0 4.13 0.61 มาก 
ท่ีมีความคุม้ครองตาม
ช่วงอาย ุและความ
ตอ้งการท่ีหลากหลาย 
เช่น แบบควบการลงทุน 
แบบบ านาญ แบบชัว่
ระยะเวลา แบบตลอดชีพ 
แบบประกนัอุบติัเหตุ
ส่วนบุคคล  

(25.8) (61.3) (13.0) (0.0) (0.0) 
   

สามารถปรับเปล่ียน  93 239 57 11 0 4.04 0.70 มาก 
รูปแบบกรมธรรม ์ความ
คุม้ครอง ขอ้มูลส่วน
บุคคลตามความตอ้งการ
ได ้ 

(23.3) (59.8) (14.3) (2.8) (0.0) 
   

บริษทัฯมีเง่ือนไขสัญญา  94 246 57 3 0 4.08 0.63 มาก 
ท่ีครอบคลุมการ
รักษาพยาบาลจาก
อุบติัเหตุ การชดเชย
รายได ้และการเสียชีวิต  

(23.5) (61.5) (14.3) (0.8) (0.0) 
   

 

 

ตารางท่ี 15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 

ด้านผลติภัณฑ์ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 
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เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

ความคุม้ครอง และ  93 227 มาก 0 0 4.03 0.66 มาก 
ระยะเวลาช าระเบ้ียมี
ความเหมาะสม  

(23.3) (56.8) มาก (0.0) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.07 0.57 มาก 

 จากตารางท่ี 15 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
บริษทัประกนัชีวิต ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.08, S.D. = 0.54) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีรูปแบบประกนัท่ีมีความคุม้ครองตาม
ช่วงอายุ และความตอ้งการท่ีหลากหลาย เช่น แบบควบการลงทุน แบบบ านาญ แบบชัว่ระยะเวลา 
แบบตลอดชีพ แบบประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคล อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.13, S.D. = 0.61) รองลงมา
คือ บริษทัฯมีเง่ือนไขสัญญาท่ีครอบคลุมการรักษาพยาบาลจากอุบติัเหตุ การชดเชยรายได้ และการ
เสียชีวิต อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.08, S.D. = 0.63) สามารถปรับเปล่ียนรูปแบบกรมธรรม์ ความ
คุม้ครอง ขอ้มูลส่วนบุคคลตามความตอ้งการได ้อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.04, S.D. = 0.70) และความ
คุ้มครอง และระยะเวลาช าระเบ้ียมีความเหมาะสม อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.03, S.D. = 0.66) 
ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี  16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นราคา 

ด้านราคา ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น เห็น ปาน ไม่เห็น ไม่เห็น
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ด้วย

อย่างยิง่ 

ด้วย กลาง ด้วย ด้วย

อย่างยิง่ 

ราคาเบ้ียประกนัภยั และ  76 216 102 6 0 3.91 0.71 มาก 
ความคุม้ครองท่ีไดรั้บมี
ความเหมาะสม  

(19.0) (54.0) (25.5) (1.5) (0.0) 
   

สามารถปรับเปล่ียน  96 225 77 2 0 4.04 0.67 มาก 
วิธีการช าระเบ้ียหรือการ
แบ่งจ่ายเบ้ียตามความ
ตอ้งการได ้ 

(24.0) (56.3) (19.3) (0.5) (0.0) 
   

เงินปันผล และเงินจ่าย  79 211 105 3 2 3.91 0.73 มาก 
คืนตามกรมธรรมเ์ม่ือ
ครบก าหนดสญัญามี
ความเหมาะสม  

(19.8) (52.8) (26.3) (0.8) (0.5) 
   

บริษทัฯมีแบบประกนัท่ี  79 262 57 2 0 4.05 0.60 มาก 
ส่งผลต่ออตัราเบ้ีย
ประกนัภยัท่ีหลากหลาย 
เช่น แบบออมทรัพย ์
แบบสะสมทรัพย ์ 

(19.8) (65.5) (14.3) (0.5) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 3.97 0.60 มาก 

 จากตารางท่ี 16 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
บริษทัประกนัชีวิต ดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.97, S.D. = 0.60) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีแบบประกนัท่ีส่งผลต่ออตัราเบ้ียประกนัภยัท่ี
หลากหลาย เช่น แบบออมทรัพย์ แบบสะสมทรัพย์ อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.05, S.D. = 0.60) 
รองลงมาคือ สามารถปรับเปล่ียนวิธีการช าระเบ้ียหรือการแบ่งจ่ายเบ้ียตามความตอ้งการได ้อยู่ใน
ระดบัมาก (x̅ = 4.04, S.D. = 0.67) ราคาเบ้ียประกนัภยั และความคุม้ครองท่ีไดรั้บมีความเหมาะสม 
อยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.91, S.D. = 0.71) และเงินปันผล และเงินจ่ายคืนตามกรมธรรม์เม่ือครบ
ก าหนดสญัญามีความเหมาะสม อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.91, S.D. = 0.73) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 

จัดจ าหน่าย เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

บริษทัฯมีช่องทางการ  117 237 46 0 0 4.18 0.61 มาก 
ติดต่อในการใหข้อ้มูลท่ี
สะดวก รวดเร็ว 
หลากหลายช่องทาง เช่น 
โทรศพัท ์Line  
Facebook  

(29.3) (59.3) (11.5) (0.0) (0.0) 
   

สามารถช าระเบ้ีย 
ประกนัภยัผา่นช่องทาง
ต่างๆได ้เช่น ตวัแทน
ประกนัชีวิต สาขา 
ไปรษณียไ์ทย เคาน์เตอร์
เซอร์วิส  

146 223 31 0 0 4.29 0.60 มากท่ีสุด 
(36.5) (55.8) (7.8) (0.0) (0.0) 

   

บริษทัฯมีช่องทางการใน 
การเลือกซ้ือประกนัท่ี
หลากหลาย เช่น ตวัแทน
ประกนัชีวิต การขายผา่น
โทรศพัท/์ธนาคาร 
เวบ็ไซต ์ 

129 237 34 0 0 4.24 0.59 มากท่ีสุด 
(32.3) (59.3) (8.5) (0.0) (0.0) 

   

 

ตารางท่ี 17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ต่อ) 

ด้านช่องทางการ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 
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จัดจ าหน่าย เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ปาน
กลาง 

ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 

   

บริษทัฯมีสาขาท่ี  93 250 57 0 0 4.09 0.61 มาก 
ใหบ้ริการครอบคลุมทุก
ภูมิภาค  

(23.3) (62.5) (14.3) (0.0) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.20 0.53 มาก 
 จากตารางท่ี 17 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
บริษทัประกนัชีวิต ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.20, S.D. = 0.53) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองสามารถช าระเบ้ียประกันภยัผ่าน
ช่องทางต่างๆได ้เช่น ตวัแทนประกนัชีวิต สาขา ไปรษณียไ์ทย เคาน์เตอร์เซอร์วิส อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด (x̅ = 4.29, S.D. = 0.60) รองลงมาคือ บริษัทฯมีช่องทางการในการเลือกซ้ือประกันท่ี
หลากหลาย เช่น ตวัแทนประกนัชีวิต การขายผา่นโทรศพัท/์ธนาคาร เวบ็ไซต ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(x̅ = 4.24, S.D. = 0.59) บริษทัฯมีช่องทางการติดต่อในการให้ขอ้มูลท่ีสะดวก รวดเร็ว หลากหลาย
ช่องทาง เช่น โทรศพัท์ Line  Facebook อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.18, S.D. = 0.61) และบริษทัฯมี
สาขาท่ีใหบ้ริการครอบคลุมทุกภูมิภาค อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.09, S.D. = 0.61) ตามล าดบั 

ตารางท่ี  18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริม ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 
การตลาด เห็น

ด้วย
อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ปาน
กลาง 

ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 

   

รู้จกัผลิตภณัฑข์อง  122 221 54 3 0 4.16 0.67 มาก 
บริษทัฯจากส่ือโฆษณา
ต่างๆ  

(30.5) (55.3) (13.5) (0.8) (0.0) 
   

 

 

ตารางท่ี 18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
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ด้านการส่งเสริม ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 

การตลาด เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

บริษทัฯมีการสะสมแตม้  96 188 111 5 0 3.94 0.75 มาก 
จากการช าระเบ้ีย
ประกนัภยัเพื่อเป็นลูกคา้
ชั้นดี (V.I.P) การแลก
ของสมนาคุณ  

(24.0) (47.0) (27.8) (1.3) (0.0) 
   

บริษทัฯจดัท ากิจกรรม  103 218 64 15 0 4.02 0.75 มาก 
เพื่อสงัคมอยา่ง
สม ่าเสมอ  

(25.8) (54.5) (16.0) (3.8) (0.0) 
   

ตวัแทนประกนัชีวิตท า  106 199 82 13 0 4.00 0.78 มาก 
หนา้ท่ีบริการหลงัการ
ขายอยา่งดีท่ีสุด  

(26.5) (49.8) (20.5) (3.3) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.03 0.62 มาก 

 จากตารางท่ี 18 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
บริษทัประกนัชีวิต ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.03, S.D. = 0.62) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองรู้จกัผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯจากส่ือ
โฆษณาต่างๆ อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.16, S.D. = 0.67) รองลงมาคือ บริษทัฯจดัท ากิจกรรมเพื่อ
สังคมอยา่งสม ่าเสมอ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.02, S.D. = 0.75) ตวัแทนประกนัชีวิตท าหนา้ท่ีบริการ
หลงัการขายอยา่งดีท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.00, S.D. = 0.78) และบริษทัฯมีการสะสมแตม้จาก
การช าระเบ้ียประกนัภยัเพื่อเป็นลูกคา้ชั้นดี (V.I.P) การแลกของสมนาคุณ อยู่ในระดบัมาก (x̅ = 
3.94, S.D. = 0.75) ตามล าดบั 

ตารางท่ี  19 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นบุคลากร 

ด้านบุคลากร ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น เห็น ปาน ไม่เห็น ไม่เห็น
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ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

ด้วย กลาง ด้วย ด้วย

อย่างยิง่ 

พนกังานและตวัแทน  121 213 63 3 0 4.13 0.69 มาก 
ประกนัชีวิตมีความสุภาพ 
อ่อนนอ้ม และกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ  

(30.3) (53.3) (15.8) (0.8) (0.0) 
   

พนกังานและตวัแทน  130 193 77 0 0 4.13 0.71 มาก 
ประกนัชีวิตมีความรู้ 
ความสามารถ และความ
น่าเช่ือถือในการตอบ
ค าถาม และเป็นท่ีปรึกษา
ทางการเงินใหแ้ก่ลูกคา้ได ้ 

(32.5) (48.3) (19.3) (0.0) (0.0) 
   

พนกังานและตวัแทน  117 217 63 3 0 4.12 0.68 มาก 
ประกนัชีวิตพดูจาสุภาพ ให้
ขอ้มูลโดยใชภ้าษาท่ีเขา้ใจ
ง่าย  

(29.3) (54.3) (15.8) (0.8) (0.0) 
   

พนกังานและตวัแทน  123 223 มาก 0 0 4.17 0.64 มาก 
ประกนัชีวิตมีบุคลิกภาพท่ีดี 
ท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ  

(30.8) (55.8) มาก (0.0) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.14 0.64 มาก 

 จากตารางท่ี 19 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
บริษทัประกนัชีวิต ดา้นบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.14, S.D. = 0.64) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองพนกังานและตวัแทนประกนัชีวิตมีบุคลิกภาพท่ีดี 
ท าให้เกิดความน่าเช่ือถือ อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.17, S.D. = 0.64) รองลงมาคือ พนักงานและ
ตวัแทนประกนัชีวิตมีความสุภาพ อ่อนนอ้ม และกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ 
= 4.13, S.D. = 0.69) พนกังานและตวัแทนประกนัชีวิตมีความรู้ ความสามารถ และความน่าเช่ือถือ
ในการตอบค าถาม และเป็นท่ีปรึกษาทางการเงินให้แก่ลูกคา้ได ้อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.13, S.D. = 
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0.71) และพนักงานและตวัแทนประกนัชีวิตพูดจาสุภาพ ให้ขอ้มูลโดยใช้ภาษาท่ีเขา้ใจง่าย อยู่ใน
ระดบัมาก (x̅ = 4.12, S.D. = 0.68) ตามล าดบั 

ตารางท่ี  20 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นกระบวนการ 

ด้านกระบวนการ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

บริษทัฯมีกระบวนการ  107 208 85 0 0 4.06 0.69 มาก 
ในการรับประกนั การ
เรียกร้องสินไหมท่ี
สะดวก รวดเร็ว ไม่
ซบัซอ้น  

(26.8) (52.0) (21.3) (0.0) (0.0) 
   

บริษทัฯมีโรงพยาบาล  100 256 44 0 0 4.14 0.58 มาก 
เครือข่ายหลายแห่ง ท า
ใหส้ะดวกในการเขา้รับ
การรักษา  

(25.0) (64.0) (11.0) (0.0) (0.0) 
   

บริษทัฯมีช่องทางในการ  112 217 71 0 0 4.10 0.67 มาก 
ติดต่อสอบถาม
หลากหลายช่องทาง  

(28.0) (54.3) (17.8) (0.0) (0.0) 
   

 

 

 

ตารางท่ี 20 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นกระบวนการ (ต่อ) 

ด้านกระบวนการ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น
ด้วย

เห็น
ด้วย 

ปาน
กลาง 

ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
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อย่างยิง่ อย่างยิง่ 
สามารถติดตาม หรือ  94 235 มาก 3 0 4.05 0.66 มาก 
ตรวจสอบกรมธรรม ์การ
เรียกร้องสินไหมดว้ยตวั
ของท่านเองได ้ 

(23.5) (58.8) มาก (0.8) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.09 0.59 มาก 
 จากตารางท่ี 20 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
บริษทัประกันชีวิต ด้านกระบวนการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.09, S.D. = 0.59) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีโรงพยาบาลเครือข่ายหลายแห่ง 
ท าใหส้ะดวกในการเขา้รับการรักษา อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.14, S.D. = 0.58) รองลงมาคือ บริษทัฯ
มีช่องทางในการติดต่อสอบถามหลากหลายช่องทาง อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.10, S.D. = 0.67) 
บริษทัฯมีกระบวนการในการรับประกนั การเรียกร้องสินไหมท่ีสะดวก รวดเร็ว ไม่ซับซ้อน อยูใ่น
ระดับมาก (x̅ = 4.06, S.D. = 0.69) และสามารถติดตาม หรือตรวจสอบกรมธรรม์ การเรียกร้อง
สินไหมดว้ยตวัของท่านเองได ้อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.05, S.D. = 0.66) ตามล าดบั 

ตารางท่ี  21 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  

เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ปาน
กลาง 

ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 

   

บริษทัฯมีพื้นท่ีจอดรถท่ี  133 154 110 3 0 4.04 0.80 มาก 
เพียงพอส าหรับลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการ  

(33.3) (38.5) (27.5) (0.8) (0.0) 
   

 

 

ตารางท่ี 21 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (ต่อ) 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ  
เห็น เห็น ปาน ไม่เห็น ไม่เห็น
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ด้วย

อย่างยิง่ 

ด้วย กลาง ด้วย ด้วย

อย่างยิง่ 

ภายในอาคารของ  114 198 88 0 0 4.07 0.71 มาก 
บริษทัฯมีความสวยงาม 
และแสดงถึงภาพลกัษณ์
ท่ีท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่
ในคุณภาพของสินคา้
และบริการ  

(28.5) (49.5) (22.0) (0.0) (0.0) 
   

บริษทัฯมีป้ายหรือรางวลั  111 205 84 0 0 4.07 0.70 มาก 
ท่ีไดรั้บการรับรอง
คุณภาพจากสถาบนัต่างๆ 
ท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ  

(27.8) (51.3) (21.0) (0.0) (0.0) 
   

บริษทัฯมีแผน่พบั  93 228 77 2 0 4.03 0.67 มาก 
ใบปลิว เอกสารหรือ
แอปพลิเคชัน่ท่ีแสดง
รายละเอียดเก่ียวกบั
สินคา้ของบริษทัฯ  

(23.3) (57.0) (19.3) (0.5) (0.0) 
   

รวมเฉลีย่ 4.05 0.65 มาก 

 จากตารางท่ี 21 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ

บริษทัประกนัชีวิต ดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.05, S.D. = 0.65) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีป้ายหรือรางวลัท่ีไดรั้บการ

รับรองคุณภาพจากสถาบนัต่างๆ ท าให้เกิดความน่าเช่ือถือ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.07, S.D. = 0.70) 
ภายในอาคารของบริษทัฯมีความสวยงาม  และแสดงถึงภาพลกัษณ์ท่ีท าให้เกิดความเช่ือมั่นใน

คุณภาพของสินคา้และบริการ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.07, S.D. = 0.71) รองลงมาคือ บริษทัฯมีพื้นท่ี
จอดรถท่ีเพียงพอส าหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.04, S.D. = 0.80) และบริษทัฯ
มีแผ่นพบั ใบปลิว เอกสารหรือแอปพลิเคชัน่ท่ีแสดงรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัฯ อยู่ใน
ระดบัมาก (x̅ = 4.03, S.D. = 0.67) ตามล าดบั 
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6. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัรูปแบบประกนัชีวติสมัยใหม่ของบริษัทประกนัชีวติ 

ขอ้มูลรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทัประกนัชีวิต แสดงผลดงัน้ี 

ตารางท่ี  22 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อรูปแบบ
ประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทัประกนัชีวิต 

รูปแบบ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 

ประกนัชีวติสมัยใหม่ เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ปาน

กลาง 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

   

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต  83 162 144 11 0 3.79 0.80 มาก 
แบบควบการลงทุนใน
กองทุนรวม ตอบสนอง
ความตอ้งการ  

(20.8) (40.5) (36.0) (2.8) (0.0) 
   

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต  84 243 73 0 0 4.03 0.63 มาก 
แบบท่ีปรับเปล่ียนความ
คุม้ครอง การช าระเบ้ีย 
ระยะเวลา หรือเง่ือนไข
อ่ืนๆ ตามความตอ้งการ 
สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการ  

(21.0) (60.8) (18.3) (0.0) (0.0) 
   

 

 

 

ตารางท่ี 22 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อรูปแบบ
ประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทัประกนัชีวิต (ต่อ) 

รูปแบบ ระดับความคดิเห็น �̅� S.D ระดับ 

ประกนัชีวติสมัยใหม่ เห็น เห็น ปาน ไม่เห็น ไม่เห็น
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ด้วย

อย่างยิง่ 

ด้วย กลาง ด้วย ด้วย

อย่างยิง่ 

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต  76 243 81 0 0 3.99 0.63 มาก 
คุม้ครองเม่ือเกิดความ
เสียหายถึงระดบัท่ี
ก าหนดไว ้ตอบสนอง
ความตอ้งการ  

(19.0) (60.8) (20.3) (0.0) (0.0)    

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต  134 206 54 6 0 4.17 0.71 มาก 
รายยอ่ย ส าหรับผูท่ี้มี
รายไดน้อ้ย ตอบสนอง
ความตอ้งการ  

(33.5) (51.5) (13.5) (1.5) (0.0)    

รวมเฉลีย่ 3.99 0.58 มาก 

 จากตารางท่ี 22 พบว่า ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ของ
บริษทัประกันชีวิตในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 3.99, S.D. = 0.58) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตรายย่อย ส าหรับผูท่ี้มีรายได้น้อย 
ตอบสนองความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.17, S.D. = 0.71) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์ประกนั
ชีวิตแบบท่ีปรับเปล่ียนความคุม้ครอง การช าระเบ้ีย ระยะเวลา หรือเง่ือนไขอ่ืนๆ ตามความตอ้งการ 
สามารถตอบสนองความตอ้งการ อยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.03, S.D. = 0.63) ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต
คุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดบัท่ีก าหนดไว ้ตอบสนองความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 
3.99, S.D. = 0.63) และผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตแบบควบการลงทุนในกองทุนรวม ตอบสนองความ
ตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.79, S.D. = 0.80) ตามล าดบั 

 

 

7. ผลการทดสอบสมมติฐานของงานวจิัย 

 ในการศึกษาน้ีไดท้ าการทดสอบสมมติฐานเพื่อวิเคราะห์อิทธิพลระหวา่งตวัแปรต่างๆ ดว้ย
การใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS ท่ีเป็นโปรแกรมส าหรับการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ และ
การจดัขอ้มูลต่างๆ เพื่อน าไปพิสูจน์การยอมรับหรือปฏิเสธสมมติฐาน 
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สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็น

ลูกคา้บริษทัต่างกนั 

ตารางท่ี  23 การทดสอบความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามเพศของผูบ้ริโภคท่ีเป็น
ลูกคา้บริษทั 

เพศ n �̅� S.D t Sig.  

ชาย 155 4.25 0.58 5.404 0.000* 

หญิง 245 3.97 0.48 
  

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 23 พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีต่างกนั ส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ตารางท่ี 24 การทดสอบความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามอายขุองผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้
บริษทั 

อายุ n �̅� S.D F Sig. 

20-30 ปี 66 4.19 0.56 11.085 0.000* 

31-40 ปี 131 3.94 0.42 
  

41-50 ปี 77 3.92 0.44 
  

51 ปีข้ึนไป 126 4.25 0.62 
  

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 24 พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอายุท่ีต่างกนั ส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงท าการทดสอบรายคู่
โดยวิธี LSD ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี  25 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามอายขุอง
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

อายุ �̅� 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

20-30 ปี 4.19 - 0.244* 0.266* -0.064 
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31-40 ปี 3.94 - - 0.021 -0.308* 

41-50 ปี 3.92 - - - -0.330* 

51 ปีข้ึนไป 4.25 - - - - 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 25 พบว่า จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างของความต้องการซ้ือ
จ าแนกตามอายขุองผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มีจ านวนคู่ท่ีแตกต่างกนั 4 คู่ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
คือ 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ20-30 ปี มีความตอ้งการซ้ือมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ31-40 ปี  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ20-30 ปี มีความตอ้งการซ้ือมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ41-50 ปี  

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ31-40 ปี มีความตอ้งการซ้ือนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ51 ปีข้ึนไป 

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ41-50 ปี มีความตอ้งการซ้ือนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ51 ปีข้ึนไป 

ตารางท่ี  26 การทดสอบความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามสถานภาพสมรสของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 
สถานภาพสมรส n �̅� S.D F Sig.  

โสด 129 4.05 0.54 1.242 0.290 

แต่งงาน 260 4.10 0.54 
  

หยา่ร้าง/หมา้ย 11 3.88 0.44   

จากตารางท่ี 26 พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพสมรสท่ีต่างกนั ส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัไม่ต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 

 

ตารางท่ี  27 การทดสอบความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามระดบัการศึกษาของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 
ระดับการศึกษา n �̅� S.D F Sig.  

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 73 4.53 0.62 37.673 0.000* 
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ปริญญาตรี 243 3.98 0.45 
  

ปริญญาโท/เอก 84 3.96 0.49   

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 27 พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงท าการ
ทดสอบรายคู่โดยวิธี LSD ดงัน้ี 

ตารางท่ี  28 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามระดบัการศึกษา
ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

ระดับการศึกษา �̅� ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท/เอก 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4.53 - 0.547* 0.569* 

ปริญญาตรี 3.98 - - 0.022 

ปริญญาโท/เอก 3.96 - - - 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 28 พบวา่ จากการทดสอบความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามระดบั
การศึกษาของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มีจ านวนคู่ท่ีแตกต่างกนั 2 คู่ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี คือ 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีความตอ้งการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีความตอ้งการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาปริญญาโท/เอก 

 

 

ตารางท่ี  29 การทดสอบความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามอาชีพของผูบ้ริโภคท่ีเป็น
ลูกคา้บริษทั 

อาชีพ n �̅� S.D F Sig.  

นกัศึกษา 15 4.34 0.78 13.998 0.000* 
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รับราชการ 42 3.82 0.36 
  

รับจา้งทัว่ไป 47 4.41 0.60   

ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 66 4.35 0.47   

พนกังานบริษทัเอกชน 208 3.95 0.49   

อ่ืนๆ (เช่น แม่บา้น) 22 4.06 0.42   

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 29 พบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงท าการทดสอบรายคู่
โดยวิธี LSD ดงัน้ี 

ตารางท่ี  30 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างของความต้องการซ้ือจ าแนกตามอาชีพของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

อาชีพ 
 

นักศึกษ

า 

รับ

ราชกา

ร 

รับจ้าง

ทั่วไป 

ธุรกจิ

ส่วนตัว / 

ค้าขาย 

พนักงาน

บริษัทเอกช

น 

อ่ืนๆ  

นกัศึกษา 4.34 - 0.521* -0.070 -0.009 0.389* 0.284 

รับราชการ 3.82 - - -0.591* -0.53038* -0.132 -0.237 

รับจา้งทัว่ไป 4.41 - - - 0.06023 0.459* 0.354* 

ธุรกิจส่วนตวั / 
คา้ขาย 

4.35 - - - - 0.399* 0.293* 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.95 - - - - - -0.105 

อ่ืนๆ  4.06 - - - - - - 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 30 พบว่า จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างของความต้องการซ้ือ
จ าแนกตามอาชีพของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มีจ านวนคู่ท่ีแตกต่างกนั 8 คู่ โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี คือ 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัศึกษามีความตอ้งการซ้ือมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ  
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2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนักศึกษามีความต้องการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการมีความตอ้งการซ้ือนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป  

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการมีความตอ้งการซ้ือนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั 
/ คา้ขาย 

5. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป มีความตอ้งการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน  

6. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป มีความตอ้งการซ้ือมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอาชีพอ่ืนๆ 

7. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย มีความตอ้งการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน  

8. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย มีความตอ้งการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
อ่ืนๆ 

ตารางท่ี  31 การทดสอบความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน n �̅� S.D F Sig.  

10,000-20,000 บาท 101 4.34 0.64 16.817 0.000* 

20,001-30,000 บาท 125 4.09 0.44 
  

30,001-40,000 บาท 48 4.13 0.40   

40,001-50,000 บาท 31 4.07 0.57   

มากกวา่ 50,000 บาท 95 3.76 0.41   

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 31 พบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงท าการ
ทดสอบรายคู่โดยวิธี LSD ดงัน้ี 

ตารางท่ี  32 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างของความตอ้งการซ้ือจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 
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รายได้เฉลีย่ต่อเดือน �̅� 10,000-

20,000 

บาท 

20,001-

30,000 

บาท 

30,001-

40,000 

บาท 

40,001-

50,000 

บาท 

มากกว่า 

50,000 

บาท 

10,000-20,000 บาท 4.34 - 0.253* 0.209* 0.275* 0.579* 

20,001-30,000 บาท 4.09 - - -0.044 0.022 0.327* 

30,001-40,000 บาท 4.13 - - - 0.066 0.370* 

40,001-50,000 บาท 4.07 - - - - 0.304* 

มากกวา่ 50,000 บาท 3.76 - - - - - 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 32 พบว่า จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความแตกต่างของความต้องการซ้ือ
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มีจ านวนคู่ท่ีแตกต่างกนั 7 คู่ โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี คือ 

1. ผู ้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท มีความต้องการซ้ือมากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท  

2. ผู ้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท มีความต้องการซ้ือมากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท  

3. ผู ้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท มีความต้องการซ้ือมากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาท  

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท มีความตอ้งการซ้ือมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีความตอ้งการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท มีความตอ้งการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท 
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7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาท มีความตอ้งการซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท 

สมมติฐานที่ 2 ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็น
ลูกคา้บริษทั 

ตารางท่ี  33 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด 
ความต้องการซ้ือของผู้บริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัท 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงท่ี (Constant) 0.782 0.116 

 
6.714 0.000 

ดา้นการสร้างความรู้จกั (X1.1) 0.130 0.033 0.145 3.932 0.000* 
ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี (X1.2) 0.251 0.034 0.343 7.343 0.000* 
ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้  (X1.3) 0.137 0.037 0.182 3.670 0.000* 
ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม  (X1.4) 0.164 0.035 0.191 4.725 0.000* 
ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ  (X1.5) 0.131 0.032 0.154 4.132 0.000* 
R = 0.845    R2 = 0.714     R2 adj = 0.710      F = 196.312 
* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 33 พบวา่ ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดดา้นการสร้างความรู้จกั (Sig. 
= 0.000) ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี (Sig. = 0.000) ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้   (Sig. = 
0.000) ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม (Sig. = 0.000) และดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ (Sig. = 
0.000) ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 
โดยค่า R2 adj = 0.710 แสดงให้เห็นว่า ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดส่งผลต่อความ
ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั คิดเป็นร้อยละ 71.00  

 ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี  (B = 0.251) ส่งผลต่อ
ความต้องการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรม  (B = 0.164) ด้านการเปล่ียนทัศนคติและการรับรู้   (B = 0.137) ด้านการกระตุ้นการ
ตดัสินใจซ้ือ  (B = 0.131) และดา้นการสร้างความรู้จกั (B = 0.130) ตามล าดบั  

 จากผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั สามารถเขียนให้อยูใ่นรูปสมการเชิงเส้นตรง เพื่อ
ท านายความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั ไดด้งัน้ี 
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ŷ = 0.782 + 0.130 (X1.1) + 0.251 (X1.2) + 0.137 (X1.3) + 0.164 (X1.4) + 0.131 (X1.5) 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

ตารางท่ี 34 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั 

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 
ความต้องการซ้ือของผู้บริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัท 

B Std. Error Beta t Sig. 

ค่าคงท่ี (Constant) 0.788 0.095 
 

8.270 0.000 

ดา้นการเมือง (X2.1) 0.254 0.026 0.346 9.873 0.000* 

ดา้นเศรษฐกิจ (X2.2) -0.041 0.025 -0.054 -1.674 0.095 

ดา้นสังคม (X2.3) 0.227 0.031 0.264 7.429 0.000* 

ดา้นเทคโนโลย ี(X2.4) 0.364 0.030 0.433 12.041 0.000* 

R = 0.882    R2 = 0.778     R2 adj = 0.776      F = 346.623 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางท่ี 34 พบว่า ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มดา้นการเมือง (Sig. = 0.000) ดา้นสังคม 
(Sig. = 0.000) และดา้นเทคโนโลยี (Sig. = 0.000) ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็น
ลูกค้าบริษทั ท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยค่า R2 adj = 0.776 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัด้าน
สภาพแวดลอ้มส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั คิดเป็นร้อยละ 77.60  

 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (B = 0.364) ส่งผลต่อความต้องการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการเมือง (B = 0.254) และดา้นสังคม (B = 
0.227) ตามล าดบั  

 จากผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั สามารถเขียนให้อยู่ในรูปสมการเชิงเส้นตรง เพื่อท านายความ
ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั ไดด้งัน้ี 

 ŷ = 0.788 + 0.254 (X2.1) + 0.227 (X2.3) + 0.364 (X2.4) 

สมมติฐานที่ 4 ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิต

สมยัใหม่ของบริษทั 
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ตารางท่ี 35 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัท่ี
ส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั 

ความต้องการซ้ือของผู้บริโภค 
ท่ีเป็นลูกค้าบริษัท 

รูปแบบธุรกจิประกนัชีวติสมัยใหม่ของบริษัท 
B Std. Error Beta t Sig. 

ค่าคงท่ี (Constant) 0.738 0.146 
 

5.074 0.000 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ (X3.1) 0.339 0.067 0.332 5.064 0.000* 
ดา้นราคา (X3.2) 0.140 0.060 0.145 2.339 0.020* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3.3) -0.149 0.065 -0.136 -2.303 0.022* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X3.4) 0.068 0.061 0.074 1.116 0.265 
ดา้นบุคลากร (X3.5) -0.003 0.052 -0.003 -.057 0.955 
ดา้นกระบวนการ (X3.6) 0.143 0.065 0.144 2.179 0.030* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X3.7) 0.271 0.051 0.303 5.361 0.000* 
R = 0.794    R2 = 0.630     R2 adj = 0.624      F = 95.543 

จากตารางท่ี 35 พบว่า ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัด้านผลิตภณัฑ ์ 
(Sig. = 0.000) ด้านราคา  (Sig. = 0.020) ด้าน ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Sig. = 0.022) ด้าน
กระบวนการ (Sig. = 0.030) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Sig. = 0.000) ส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจ
ประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยค่า R2 adj = 0.624 แสดงให้
เห็นว่า ความต้องการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัทท่ีส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกันชีวิต
สมยัใหม่ของบริษทั คิดเป็นร้อยละ 62.40  

 ความต้องการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัทด้านผลิตภัณฑ์ (B = 0.339) ส่งผลต่อ
รูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  (B 
= 0.271) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (B = -0.149) ดา้นกระบวนการ (B = 0.143) และดา้นราคา (B 
= 0.140) ตามล าดบั  

 จากผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั
ส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั สามารถเขียนใหอ้ยูใ่นรูปสมการเชิงเส้นตรง 
เพื่อท านายรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั ไดด้งัน้ี 

 ŷ = 0.738 + 0.339 (X3.1) + 0.140 (X3.2) - 0.149 (X3.3) + 0.143 (X3.6) + 0.271 (X3.7) 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจยัเร่ือง ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผล
ต่อความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนัและรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ลักษณะประชากรศาสตร์ ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด และปัจจัยภายนอกด้าน
สภาพแวดลอ้ม ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั และเพื่อศึกษาความ
ตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัท่ีส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ลูกคา้ บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ านวน 400 คน และใช้
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แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั ท าการประมวลผลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทาง
สถิติ ท าการวิเคราะห์โดยใชค่้าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าเฉล่ีย
ของกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มท่ีมีความเป็นอิสระต่อกัน (t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวน 
(ANOVA) และการถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) โดยสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล
และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1. สรุปผลการวจัิย 

 1.1 ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อาย ุ31-40 ปี สถานภาพแต่งงาน ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท  

1.2 ขอ้มูลการใช้บริการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประเภทของประกนัท่ีท า
เป็นหลกั คือ ประกนัชีวิต มีจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีมีในปัจจุบนั 1-3 ฉบบั ช่องทางการใน
การรับขอ้มูลข่าวสารการประกนัชีวิต คือ เพื่อน / คนรู้จกั มีผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนั
ชีวิต คือ ตวัเอง มีค่าใชจ่้ายต่อปีส าหรับเบ้ียประกนัชีวิต ต ่ากว่า 10,000 บาท และ 10,000 – 30,000 
บาท ส่วนใหญ่มีเหตุผลหลกัในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต เพื่อความคุม้ครอง  

1.3 ประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต พบว่า ความคิดเห็น
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิตในภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในดา้นการสร้างความรู้จกั อยู่ในระดบัมากท่ีสุด             
รองลงมาคือ ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม อยูใ่นระดบัมาก ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ อยู่
ในระดบัมาก ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้ อยูใ่นระดบัมาก และดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี 
อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

1.3.1  ดา้นการสร้างความรู้จกั พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองพบเห็นและรู้จกั
บริษทัฯผ่านส่ือหลากหลายประเภท เช่น โทรทศัน์ วิทย ุป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ พบเห็นและรู้จกัผลิตภณัฑข์องบริษทัฯผา่นส่ือหลากหลายประเภท เช่น โทรทศัน์ 
วิทย ุป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และพบเห็นและรู้จกับริการของบริษทัประกนั
ชีวิต อยูใ่นระดบัมาก  ตามล าดบั 

1.3.2 ด้านการสร้างความเข้าใจท่ีดี พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษัทฯ
ด าเนินงานดว้ยความโปร่งใส และสามารถตรวจสอบได ้อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ บริษทัฯให้
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ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจนและเข้าใจง่าย เช่น เง่ือนไขสัญญา ความคุ้มครอง สิทธิ
ประโยชน์ อยูใ่นระดบัมาก   

1.3.3 ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทั
ฯมีความน่าเช่ือถือ ซ่ือตรงและซ่ือสัตยต่์อผูบ้ริโภค อยู่ในระดบัมาก  รองลงมาคือ มีทศันคติและ
ความรู้สึกเชิงบวกต่อบริษทัฯผา่นการประชาสมัพนัธ์และกิจกรรมต่างๆ อยูใ่นระดบัมาก  

1.3.4 ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองให้ความ
สนใจ โดยสอบถามเง่ือนไขกรมธรรมจ์ากตวัแทนประกนัชีวิต หรือคนรอบขา้งท่ีมีประสบการณ์ อยู่
ในระดบัมาก  รองลงมาคือ ท าการคน้ควา้ ศึกษา และท าความเขา้ใจเง่ือนไขของผลิตภณัฑ์ อยู่ใน
ระดบัมาก  

1.3.5 ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมี
รูปแบบประกนัชีวิตท่ีมีความคุม้ครองหลากหลาย สามารถเลือก และปรับเปล่ียนอตัราเบ้ียตามความ
ตอ้งการ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ การส่งเสริม
การตลาด เช่น ของสมนาคุณ สิทธิประโยชน์ การลดเบ้ียประกนัภยั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก  

1.4 สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวิต พบวา่ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวิตในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยพบว่า ผูบ้ริโภคมี
ความคิดเห็นในดา้นสังคม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นเทคโนโลย ีอยูใ่นระดบัมาก ดา้น
เศรษฐกิจ อยูใ่นระดบัมาก และดา้นการเมือง อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

1.4.1 ดา้นการเมือง พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองเช่ือมัน่ว่าแบบประกนัและ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆของบริษทัฯ ผา่นการตรวจสอบจากหน่วยงานรัฐบาลแลว้ อยูใ่นระดบั
มาก รองลงมา คือ นโยบายและการส่งเสริมจากหน่วยงานรัฐบาลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก และความมัน่คงทางการเมืองและการด าเนินงานของหน่วยงานรัฐบาล
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก  ตามล าดบั 

1.4.2 ด้านเศรษฐกิจ พบว่า ผู ้บ ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองอัตราดอกเบ้ีย และ
ผลตอบแทนในแต่ละปีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ 
อตัราการจา้งงาน-ว่างงาน และค่าแรงขั้นต ่าส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบั
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มาก และอตัราการขยายตวัของเศรษฐกิจส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก 
ตามล าดบั 

1.4.3 ด้านสังคม พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพยสิ์นส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือประกันชีวิต อยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ อาย ุ
รูปแบบ และพฤติกรรมในการใชชี้วิตส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด  และค่านิยม และทศันคติต่อบริษทัประกนัชีวิตส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยู่
ในระดบัมาก ตามล าดบั 

1.4.4 ดา้นเทคโนโลยี พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองการวิจยัและพฒันาระบบ
การบริการ จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด รองลงมา คือ การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการด าเนินงาน เช่น การพิจารณารับประกนั , การ
เรียกร้องสินไหม ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมาก และการน าเทคโนโลยี
สมยัใหม่เขา้มาใชจ้ะท าใหข้อ้มูลส่วนบุคคลปลอดภยั อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

1.5 ส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต พบวา่ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อส่วนประสมทางการตลาดของบริษัทประกันชีวิต ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยพบว่า 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร 
อยูใ่นระดบัมาก ดา้นกระบวนการ อยูใ่นระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ อยูใ่นระดบัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก และดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก 
ตามล าดบั 

1.5.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีรูปแบบประกนัท่ีมี
ความคุม้ครองตามช่วงอายุ และความตอ้งการท่ีหลากหลาย เช่น แบบควบการลงทุน แบบบ านาญ 
แบบชัว่ระยะเวลา แบบตลอดชีพ แบบประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคล อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ 
บริษทัฯมีเง่ือนไขสัญญาท่ีครอบคลุมการรักษาพยาบาลจากอุบติัเหตุ การชดเชยรายได้ และการ
เสียชีวิต อยู่ในระดบัมาก สามารถปรับเปล่ียนรูปแบบกรมธรรม์ ความคุม้ครอง ขอ้มูลส่วนบุคคล
ตามความตอ้งการได ้อยูใ่นระดบัมาก และความคุม้ครอง และระยะเวลาช าระเบ้ียมีความเหมาะสม 
อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

1.5.2 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีแบบประกนัท่ีส่งผลต่อ
อตัราเบ้ียประกนัภยัท่ีหลากหลาย เช่น แบบออมทรัพย ์แบบสะสมทรัพย ์อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา
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คือ สามารถปรับเปล่ียนวิธีการช าระเบ้ียหรือการแบ่งจ่ายเบ้ียตามความตอ้งการได ้อยูใ่นระดบัมาก 
ราคาเบ้ียประกนัภยั และความคุม้ครองท่ีไดรั้บมีความเหมาะสม อยู่ในระดบัมาก และเงินปันผล 
และเงินจ่ายคืนตามกรมธรรมเ์ม่ือครบก าหนดสญัญามีความเหมาะสม อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

1.5.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองสามารถช าระ
เบ้ียประกันภัยผ่านช่องทางต่างๆได้ เช่น ตัวแทนประกันชีวิต สาขา ไปรษณียไ์ทย เคาน์เตอร์
เซอร์วิส อยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ บริษัทฯมีช่องทางการในการเลือกซ้ือประกันท่ี
หลากหลาย เช่น ตวัแทนประกนัชีวิต การขายผา่นโทรศพัท/์ธนาคาร เวบ็ไซต ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
บริษทัฯมีช่องทางการติดต่อในการให้ขอ้มูลท่ีสะดวก รวดเร็ว หลากหลายช่องทาง เช่น โทรศพัท ์
Line  Facebook อยูใ่นระดบัมาก และบริษทัฯมีสาขาท่ีให้บริการครอบคลุมทุกภูมิภาค อยูใ่นระดบั
มาก ตามล าดบั 

1.5.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองรู้จกัผลิตภณัฑ์
ของบริษทัฯจากส่ือโฆษณาต่างๆ อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ บริษทัฯจดัท ากิจกรรมเพื่อสังคม
อยา่งสม ่าเสมอ อยูใ่นระดบัมาก  ตวัแทนประกนัชีวิตท าหนา้ท่ีบริการหลงัการขายอยา่งดีท่ีสุด อยูใ่น
ระดบัมาก  และบริษทัฯมีการสะสมแตม้จากการช าระเบ้ียประกนัภยัเพื่อเป็นลูกคา้ชั้นดี (V.I.P) การ
แลกของสมนาคุณ อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

1.5.5 ดา้นบุคลากร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองพนกังานและตวัแทนประกนั
ชีวิตมีบุคลิกภาพท่ีดี ท าให้เกิดความน่าเช่ือถือ อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ พนกังานและตวัแทน
ประกนัชีวิตมีความสุภาพ อ่อนนอ้ม และกระตือรือร้นในการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก พนกังาน
และตวัแทนประกนัชีวิตมีความรู้ ความสามารถ และความน่าเช่ือถือในการตอบค าถาม และเป็นท่ี
ปรึกษาทางการเงินให้แก่ลูกคา้ได ้อยู่ในระดบัมาก  และพนักงานและตวัแทนประกนัชีวิตพูดจา
สุภาพ ใหข้อ้มูลโดยใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย อยูใ่นระดบัมาก  ตามล าดบั 

1.5.6 ดา้นกระบวนการ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีโรงพยาบาล
เครือข่ายหลายแห่ง ท าให้สะดวกในการเขา้รับการรักษา อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ บริษทัฯมี
ช่องทางในการติดต่อสอบถามหลากหลายช่องทาง อยูใ่นระดบัมาก  บริษทัฯมีกระบวนการในการ
รับประกนั การเรียกร้องสินไหมท่ีสะดวก รวดเร็ว ไม่ซบัซอ้น อยูใ่นระดบัมาก  และสามารถติดตาม 
หรือตรวจสอบกรมธรรม ์การเรียกร้องสินไหมดว้ยตวัของท่านเองได ้อยูใ่นระดบัมาก  ตามล าดบั 
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1.5.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองบริษทัฯมีป้ายหรือ
รางวลัท่ีได้รับการรับรองคุณภาพจากสถาบันต่างๆ ท าให้เกิดความน่าเช่ือถือ อยู่ในระดับมาก  
ภายในอาคารของบริษทัฯมีความสวยงาม และแสดงถึงภาพลกัษณ์ท่ีท าให้เกิดความเช่ือมั่นใน
คุณภาพของสินคา้และบริการ อยู่ในระดบัมาก คือ บริษทัฯมีพื้นท่ีจอดรถท่ีเพียงพอส าหรับลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการ อยู่ในระดบัมาก  และบริษทัฯมีแผ่นพบั ใบปลิว เอกสารหรือแอปพลิเคชัน่ท่ีแสดง
รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัฯ อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

1.6 รูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทัประกนัชีวติ พบวา่ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทัประกนัชีวิตในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยพบว่า 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในเร่ืองผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตรายยอ่ย ส าหรับผูท่ี้มีรายไดน้้อย ตอบสนอง
ความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตแบบท่ีปรับเปล่ียนความคุม้ครอง 
การช าระเบ้ีย ระยะเวลา หรือเง่ือนไขอ่ืนๆ ตามความตอ้งการ สามารถตอบสนองความตอ้งการ อยู่
ในระดบัมาก  ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตคุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดบัท่ีก าหนดไว ้ตอบสนอง
ความต้องการ อยู่ในระดับมาก และผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตแบบควบการลงทุนในกองทุนรวม 
ตอบสนองความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก  ตามล าดบั 

 

 

1.7 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1.7.1 สมมติฐานท่ี 1 พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั
ต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ยกเวน้สถานภาพการสมรส
ท่ีไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

1.7.2 สมมติฐานท่ี 2 พบว่า ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการสร้างความ
เขา้ใจท่ีดี  ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม  ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้  ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ   
และดา้นการสร้างความรู้จกั ตามล าดบั ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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1.7.3 สมมติฐานท่ี 3 พบวา่ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอก ดา้นเทคโนโลย ีส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการเมือง  และดา้น
สงัคม ตามล าดบั ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

1.7.4 สมมติฐานท่ี 4 พบว่า ความต้องการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัทด้าน
ผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกันชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ และดา้นราคา ตามล าดบั ซ่ึง
เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2. อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ี
ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนัและรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ มีประเด็นส าคญัท่ี
ผูว้ิจยัน ามาอภิปรายผลดงัน้ี 

 2.1 จากผลการศึกษา พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็น
ลูกค้าบริษัทต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ         
วชิรวิทย ์งามเพิ่มศรีแพร (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัชีวิตประเภท
สามญัผา่นช่องทางออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์คือ เพศ อายแุละอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตประเภทสามญัผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีเพศชายมีอตัราการซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องออนไลน์มากกว่า
เพศหญิง การศึกษาระดบัปริญญาเอกมีอตัราการซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องออนไลน์มากท่ีสุด และยงั
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐิัยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
และรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน  มีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 2.2 จากผลการศึกษา พบว่า ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการสร้างความ
เขา้ใจท่ีดี การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม การเปล่ียนทศันคติและการรับรู้  การกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 
และการสร้างความรู้จกั ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Burnett & Moriarty (1998 อา้งถึงใน ณัฐธิดา 
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เสถียรพนัธ์ุ, 2562)  ท่ีได้กล่าวถึงกิจกรรมท่ีส่ือสารข้อมูลข่าวสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย
เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ซ่ึงเป็นการสร้างการรับรู้ ความเขา้ใจให้กบัผูบ้ริโภคหรือ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ จะประกอบดว้ยการส่ือสารท่ีมีวตัถุประสงค์
ทางการตลาดหลกั ๆ 5 ด้าน คือ การสร้างความรู้จกั (Creating Awareness) สร้างความเข้าใจท่ีดี 
(Creating Understanding) เป ล่ี ยนทัศน ค ติ และก าร รับ รู้  (Creating Changes in Attitudes and 
Perceptions) เปล่ียนแปลงพฤติกรรม (Creating Changes in Behavior)  และกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 
(Reinforcing Previous Decision and Attitudes) 

 2.3 จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยี ดา้นการเมือง และ
ดา้นสังคม ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เอกชัย บุญยาทิษฐาน (2553) ท่ีได้กล่าวถึงเคร่ืองมือท่ีใช้
วิเคราะห์แนวโนม้ของตลาด และวิเคราะห์ภาพรวมขององคก์รในอนาคต โดยอาศยัขอ้มูลของการ
เปล่ียนแปลงของปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มต่างๆ ท่ีเราไม่สามารถควบคุมได้ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะ
ประกอบไปดว้ย ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง ปัจจยัทางสภาพสังคม และปัจจยัเทคโนโลยีและ
นวตักรรม และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐิัยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัดา้น
การเมืองและกฎหมายเป็นปัจจยัท่ีส่งผลกระทบและโอกาสต่อธุรกิจ  และมีการเปล่ียนแปลงไปตาม
นโยบายของรัฐบาล เช่น ความมัน่คงทางการเมือง นโยบายของรัฐบาล  นโยบายดา้นภาษี  ขอ้จ ากดั
ทางการคา้ เสรีภาพในการประกอบธุรกิจ กฎหมายแรงงาน และกฎหมายท่ีเก่ียวกบัการประกอบ
ธุรกิจการคา้ เป็นตน้ ซ่ึงจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อผลการด าเนินงานขององคก์ร และในส่วนของ
ปัจจยัดา้นสังคมวฒันธรรม มีส่วนเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค  เน่ืองจากเป็นปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรมจะเป็นตวัก าหนดค่านิยม  ความ
เช่ือ ท่ีจะส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ เช่น อายเุฉล่ียของประชากร เพศ ระดบัการศึกษา 
ทศันคติต่อการท างาน ทศันคติต่อการใชชี้วิต พฤติกรรมการอุปโภคบริโภค และกระแสการใส่ใจ
สุขภาพ เป็นตน้ นับไดว้่าการเปล่ียนแปลงของปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการเสนอขายสินคา้และ
การแสวงหาก าไรของกิจการประกันภัย  นอกจากน้ี ในส่วนของปัจจัยด้าน เทคโนโลย ี
(Technological Factors) เป็นปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว และส่งผลต่อธุรกิจในทุกภาค
ส่วนท่ีจ าเป็นตอ้งน าเทคโนโลยท่ีีเหมาะสมเขา้มาใชใ้นการท างาน  เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั สามารถลดตน้ทุนการผลิตลง ช่วยให้สามารถจดัการและมีการติดต่อส่ือสารท่ีรวดเร็ว ช่วย
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ให้องคก์รสามารถผลิตสินคา้ใหม่ๆ ท าให้สามารถตอบสนองความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ซ่ึงกจ็ะมีผลต่อผลการด าเนินงานท่ีดีข้ึน 

 2.4 จากผลการศึกษา พบวา่ ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นกระบวนการส่งผลต่อ
รูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นการ
ก าหนดรูปแบบธุรกิจประกันชีวิตสมัยใหม่ของบริษทั จึงข้ึนอยู่กับด้านผลิตภัณฑ์ในเร่ืองของ
รูปแบบประกนัท่ีมีความคุม้ครองตามช่วงอายุ และความตอ้งการท่ีหลากหลาย มีเง่ือนไขสัญญาท่ี
ครอบคลุมการรักษาพยาบาลจากอุบัติเหตุ การชดเชยรายได้ และการเสียชีวิต  และสามารถ
ปรับเปล่ียนรูปแบบกรมธรรม์ ความคุม้ครอง ขอ้มูลส่วนบุคคลตามความตอ้งการได ้ส่วนในดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สามารถช าระเบ้ียประกนัภยัผ่านช่องทางต่างๆได ้เช่น ตวัแทนประกนั
ชีวิต สาขา ไปรษณียไ์ทย เคาน์เตอร์เซอร์วิส  และมีช่องทางการในการเลือกซ้ือประกนัท่ีหลากหลาย 
เช่น ตวัแทนประกนัชีวิต การขายผ่านโทรศพัท/์ธนาคาร เวบ็ไซต ์ส าหรับทางดา้นราคา การมีแบบ
ประกนัท่ีส่งผลต่ออตัราเบ้ียประกนัภยัท่ีหลากหลาย เช่น แบบออมทรัพย ์แบบสะสมทรัพย ์และ
สามารถปรับเปล่ียนวิธีการช าระเบ้ียหรือการแบ่งจ่ายเบ้ียตามความตอ้งการได ้ส่วนทางดา้นของ
กระบวนการ คือการมีโรงพยาบาลเครือข่ายหลายแห่ง ท าให้สะดวกในการเข้ารับการรักษา มี
ช่องทางในการติดต่อสอบถามหลากหลายช่องทาง และมีกระบวนการในการรับประกัน การ
เรียกร้องสินไหมท่ีสะดวก รวดเร็ว ไม่ซับซ้อน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Renuka (2020) 
ไดศึ้กษาเร่ือง ความคาดหวงัและความพึงพอใจของผูเ้อาประกนัต่อแบบประกนัภยัรายยอ่ยในเมือง
ซาเลม ประเทศอินเดีย พบวา่ ความคาดหวงัจะส่งผลต่อความพึงพอใจท่ีจะท าใหเ้ลือกต่อการต่ออายุ
สัญญากรมธรรม์ หรือเลือกซ้ือแบบประกนัภยัประเภทอ่ืนเพิ่ม ท าให้บริษทัประกนัภยัรายย่อยให้
ความส าคัญกับการน านวตักรรมมาใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยการลดความ
ซบัซอ้นของเบ้ียประกนัภยั สามารถยดืหยุน่ในการช าระเงินได ้ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายได้
นอ้ย        

3. ข้อเสนอแนะของการวิจัย 

 3.1 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 การศึกษาประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนัและรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ เพื่อสามารถน าขอ้มูลไปเป็น
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แนวทางในการปรับเปล่ียนแบบแผนรูปแบบประกนัชีวิต การปรับปรุงและพฒันาการส่ือสารทาง
การตลาดของบริษทั เพื่อตอบสนองความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี  

 1. ประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต 

 ผลการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ี
ดี ส่งผลต่อความต้องการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกค้าบริษัท มากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม  ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้  ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ   
และดา้นการสร้างความรู้จกั ตามล าดบั 

1.1 ดา้นการสร้างความเขา้ใจท่ีดี การส่ือสารทางการตลาดของบริษทัจะตอ้งเน้นการ
ประชาสัมพนัธ์การด าเนินงานดว้ย ความโปร่งใส และสามารถตรวจสอบได ้และให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจนและเขา้ใจง่าย เช่น เง่ือนไขสัญญา ความคุม้ครอง สิทธิประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีไม่
คลุมเครือ 

1.2 ดา้นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม การส่ือสารทางการตลาดของบริษทัจะตอ้งเน้น
การประชาสัมพนัธ์เง่ือนไขของผลิตภณัฑท่ี์มีความชดัเจน และตวัแทนประกนัชีวิตจะตอ้งน าเสนอ
รายละเอียดเง่ือนไขกรมธรรมแ์ก่ลูกคา้อยา่งละเอียดดว้ยภาษาท่ีเขา้ใจง่าย 

1.3 ดา้นการเปล่ียนทศันคติและการรับรู้  การส่ือสารทางการตลาดของบริษทัจะตอ้ง
เนน้สร้างความรู้สึกเชิงบวกต่อบริษทัฯผา่นการประชาสัมพนัธ์และกิจกรรมต่างๆ และจะตอ้งสร้าง
ใหเ้กิดภาพของบริษทัฯ ท่ีมีความน่าเช่ือถือ ซ่ือตรง และซ่ือสตัยต่์อผูบ้ริโภค  

1.4 ดา้นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ การส่ือสารทางการตลาดของบริษทัจะตอ้งเน้น
การประชาสัมพนัธ์ท่ีให้รายละเอียดของรูปแบบประกนัชีวิตท่ีมีความคุม้ครองหลากหลาย สามารถ
เลือก และปรับเปล่ียนอตัราเบ้ียตามความตอ้งการ และการส่งเสริมการตลาดเช่น ของสมนาคุณ 
สิทธิประโยชน์ การลดเบ้ียประกนัภยั ซ่ึงจะส่งผลบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต   

1.5 ด้านการสร้างความรู้จัก การส่ือสารทางการตลาดของบริษัทจะต้องเน้นการ
ประชาสัมพนัธ์บริษทัฯ และผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ ผ่านส่ือท่ีหลากหลายประเภท เช่น โทรทศัน์ 
วิทย ุป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต 
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 2. สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัประกนัชีวติ 

 ผลการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยี ส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการเมือง  และดา้นสังคม ตามล าดบั
  2.1 ดา้นสภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยี เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคสนใจใน
การเลือกซ้ือประกนัชีวิต บริษทัจะตอ้งเนน้การวิจยัและพฒันาระบบการบริการซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภค
เกิดความเช่ือมั่นในการตัดสินใจเลือกซ้ือประกันชีวิต  รวมถึงการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการ
ด าเนินงานให้มากข้ึนในงานพิจารณาการรับประกนั  การเรียกร้องสินไหม และความปลอดภยัดา้น
ขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นตน้ 

  2.2 ดา้นการเมือง บริษทัจะตอ้งติดตามความเคล่ือนไหวหรือการเปล่ียนแปลงทาง
การเมืองและกฎหมายทั้งในเร่ืองของความมัน่คงทางการเมืองและการด าเนินงานของหน่วยงาน
รัฐบาล นโยบายและการส่งเสริมจากหน่วยงานรัฐบาลท่ีจะ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตและจะตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ในแบบประกนัและช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆของบริษทัฯ ท่ี
ผา่นการตรวจสอบจากหน่วยงานรัฐบาลแลว้ 

  2.3 ดา้นสังคม บริษทัจะตอ้งให้ความส าคญักบัการเปล่ียนแปลงของค่านิยม และ
ทศันคติ อายุ รูปแบบ และพฤติกรรมในการใช้ชีวิต และการใส่ใจสุขภาพ ของผูบ้ริโภคเป็นตน้  
เน่ืองจากจะเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ และผลการด าเนินงานของบริษทั   

 

 

3. ส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัประกนัชีวิต 

ผลการวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทัดา้นผลิตภณัฑ ์
ส่งผลต่อรูปแบบธุรกิจประกนัชีวิตสมยัใหม่ของบริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นกระบวนการ และดา้นราคา ตามล าดบั 

 3.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ การปรับเปล่ียนแบบแผนรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ ส่ิงท่ี
บริษทัจะตอ้งให้ความส าคญัและน ามาเป็นแนวทางในการปรับเปล่ียน คือ มีรูปแบบประกนัท่ีมี
ความคุม้ครองตามช่วงอายุ และความตอ้งการท่ีหลากหลาย เช่น แบบควบการลงทุน แบบบ านาญ 
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แบบชั่วระยะเวลา แบบตลอดชีพ แบบประกันอุบัติเหตุส่วนบุคคล และควรมีเง่ือนไขสัญญาท่ี
ครอบคลุมการรักษาพยาบาลจากอุบัติเหตุ การชดเชยรายได้ และการเสียชีวิต  และสามารถ
ปรับเปล่ียนรูปแบบกรมธรรม ์ความคุม้ครอง ขอ้มูลส่วนบุคคลตามความตอ้งการได ้ 

 3.2 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย การปรับเปล่ียนแบบแผนรูปแบบประกนัชีวิต
สมยัใหม่ ส่ิงท่ีบริษทัจะตอ้งให้ความส าคญัและน ามาเป็นแนวทางในการปรับเปล่ียน คือ สามารถ
ช าระเบ้ียประกนัภยัผ่านช่องทางต่างๆได ้เช่น ตวัแทนประกนัชีวิต สาขา ไปรษณียไ์ทย เคาน์เตอร์
เซอร์วิส มีช่องทางการในการเลือกซ้ือประกนัท่ีหลากหลาย เช่น ตวัแทนประกนัชีวิต การขายผ่าน
โทรศัพท์/ธนาคาร เว็บไซต์ และควรมีช่องทางการติดต่อในการให้ข้อมูลท่ีสะดวก รวดเร็ว 
หลากหลายช่องทาง เช่น โทรศพัท ์Line Facebook  

 3.3 ดา้นกระบวนการ การปรับเปล่ียนแบบแผนรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ ส่ิงท่ี
บริษัทจะต้องให้ความส าคัญและน ามาเป็นแนวทางในการปรับเปล่ียน คือ ควร มีโรงพยาบาล
เครือข่ายหลายแห่ง ท าให้สะดวกในการเข้ารับการรักษา มีช่องทางในการติดต่อสอบถาม
หลากหลายช่องทาง และควรมีกระบวนการในการรับประกัน การเรียกร้องสินไหมท่ีสะดวก 
รวดเร็ว ไม่ซบัซอ้น 

 3.3 ดา้นราคา การปรับเปล่ียนแบบแผนรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ ส่ิงท่ีบริษทั
จะตอ้งให้ความส าคญัและน ามาเป็นแนวทางในการปรับเปล่ียน คือ ควรมีแบบประกนัท่ีส่งผลต่อ
อตัราเบ้ียประกนัภยัท่ีหลากหลาย เช่น แบบออมทรัพย ์แบบสะสมทรัพย ์สามารถปรับเปล่ียนวิธีการ
ช าระเบ้ียหรือการแบ่งจ่ายเบ้ียตามความตอ้งการได ้และราคาเบ้ียประกนัภยั ความคุม้ครองท่ีไดรั้บ 
เงินปันผล และเงินจ่าย คืนตามกรมธรรม์เม่ือครบก าหนดสัญญามีความเหมาะสมจะตอ้งมีความ
เหมาะสม  

3.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ของบริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คนเท่านั้น ซ่ึงมีขอ้จ ากดัคือ ผูศึ้กษาจะไดข้อ้มูลเฉพาะค าถามตามแบบสอบถามเท่านั้น 
ดงันั้นควรท าการวิจยัเชิงคุณภาพเก่ียวกับประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัด้าน
สภาพแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนั เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกมากข้ึน และ
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เพื่อใหส้ามารถอธิบายปัจจยัท่ีส่งผลเก่ียวกบัความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนัในเชิงเหตุและผลมาก
ยิง่ข้ึน 

2. ศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการซ้ือของผูเ้อา
ประกันและรูปแบบประกันชีวิตสมยัใหม่ เช่น การศึกษาเพิ่มเติมในปัจจยัการส่ือสารการตลาด
ออนไลน์ เพื่อประโยชน์ต่อการบริหารกลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดของผูป้ระกอบการท่ีมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  

3. ควรมีการศึกษาภาพลกัษณ์ของบริษทัประกันชีวิต เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า
ธุรกิจน้ีภาพลกัษณ์มีบทบาทส าคญัมากต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค โดยการศึกษา
ควรจะมีความครอบคลุมภาพลกัษณ์องคก์ร ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และการรับรู้ถึงค่านิยมส่วนบุคคล
ในปัจจุบนั เพื่อการปรับปรุงท่ีภาพลกัษณ์องคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
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แบบสอบถามในการด าเนินการวิจยั 

เร่ือง “ ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม  
ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนัและรูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ ” 

ค าช้ีแจง 

 แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการท าวิจัยของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตร
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัศิลปากร โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาการจ าแนก
ลกัษณะประชากรศาสตร์ ประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาด และ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ท่ี
ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จึงใคร่
ขอความอนุเคราะห์จากท่าน โดยการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ส าหรับขอ้มูลของท่านท่ี
ตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีจะน าไปใช้ประโยชน์เพื่อการศึกษาเท่านั้น และขอ้มูลทั้งหมดถือเป็น
ความลบัท่ีจะไม่น าไปเปิดเผยต่อสาธารณะชน 

 แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ไดแ้ก่ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไป 

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูล/ความคิดเห็นเก่ียวกบั ประสิทธิภาพในการส่ือสารการตลาดของบริษทัฯ 

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูล/ความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัภายนอกดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกบริษทัฯ 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูล/ความคิดเห็นเก่ียวกบั ความตอ้งการซ้ือของผูเ้อาประกนั 

 ส่วนท่ี 5 ขอ้มูล/ความคิดเห็นเก่ียวกบั รูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ท่ีผูเ้อาประกนัสนใจ 

 ส่วนท่ี 6 ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
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ส่วนท่ี  1  ข้อมูลท่ัวไป 

ค าช้ีแจง  เป็นค าถามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม  มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ  

(Check  Lists)  แบ่งออกเป็น  2  ดา้น  ในการส ารวจ  คือ 

ด้านที่ 1  แบบสอบถามเก่ียวกบัสถานภาพทัว่ไป กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓ ลงใน  (    ) 

 1.  เพศ    

  (    ) ชาย   (    ) หญิง 

 2.  อาย ุ    

  (    ) 20-30 ปี   (    ) 31-40 ปี  

  (    ) 41-50 ปี   (    ) 51 ปีข้ึนไป  

 3.  สถานภาพสมรส 

  (    ) โสด   (    )  แต่งงาน 

  (    ) หยา่ร้าง   (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ....................................... 

 4.  ระดบัการศึกษา  

  (    ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี  (    ) ปริญญาตรี  

  (    ) ปริญญาโท   (    ) ปริญญาเอก 

 5.  อาชีพ   

  (    ) นกัศึกษา   (    ) รับราชการ  

  (    ) รับจา้งทัว่ไป  (    ) ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 

  (    ) พนกังานบริษทัเอกชน (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ....................................... 
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6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

  (    ) 10,000-20,000  (    ) 20,001-30,000   
  (    ) 30,001-40,000  (    ) 40,001-50,000   
  (    ) มากกวา่ 50,000   

ด้านที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลการใชบ้ริการ 

7. ท่านมีการท าประกนัชีวิตหรือไม่ 

  (    ) มี    (    ) ไม่มี 

8. ท่านท าประกนัประเภทใดเป็นหลกั 

  (    ) ประกนัชีวิต   (    ) ประกนัสุขภาพ 

  (    ) ประกนัอุบติัเหตุ  (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ  ....................................... 

9. ปัจจุบนัท่านมีกรมธรรมป์ระกนัชีวิต จ านวนก่ีฉบบั 

  (    ) 1-3 ฉบบั   (    ) 4-6 ฉบบั 

  (    ) มากกวา่ 6 ฉบบั 

10. ปัจจุบนัท่านรับขอ้มูลข่าวสารการประกนัชีวิต จากช่องทางใด 

  (    ) Line official  (    ) Facebook   

  (    ) E-mail   (    ) โทรทศัน ์/ วิทย ุ

  (    ) ส่ือสิงพิมพ ์   (    ) เพื่อน / คนรู้จกั  

  (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ......................................... 

11. ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของท่าน คือ ขอ้ใด 

  (    ) ตวัท่านเอง   (    ) บุคคลในครอบครัว 

  (    ) เพื่อน หรือผูใ้กลชิ้ด  (    ) บุคคลตน้แบบท่ีท่านยอมรับ 
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12. ค่าใชจ่้ายต่อปี ส าหรับเบ้ียประกนัชีวิตของท่าน อยูใ่นระดบัใด 

  (    ) ต ่ากวา่ 10,000 บาท (    ) 10,000 – 30,000 บาท 

  (    ) 30,001 – 50,000 บาท (    ) มากกวา่ 50,000 บาท 

13.เหตุผลหลกัในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต คือขอ้ใด 

  (    ) เพื่อความคุม้ครอง  (    ) เพื่อการออม การลงทุน 

  (    ) เพื่อสิทธิลดหยอ่นภาษ ๊ (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………… 
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ค าช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ✓  ลงในช่องวางท่ีตรงกบัความตอ้งการซ้ือของท่าน 

หมายเหตุ ระดบัความคิดเห็น  5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

  ระดบัความคิดเห็น  4 = เห็นดว้ย 

  ระดบัความคิดเห็น  3 = ปานกลาง 

  ระดบัความคิดเห็น  2 = ไม่เห็นดว้ย 

  ระดบัความคิดเห็น  1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ส่วนที่  2  ประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาดของบริษัทประกนัชีวติ 

ประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีส่ือสารขอ้มูลข่าวสารไปยงักลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย เพื่อสร้างความรู้จกั ความเข้าใจในสินคา้หรือบริการ เปล่ียนทัศนคติและ
พฤติกรรมในภาพลกัษณ์หรือธุรกิจ รวมถึงกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือท่ีเร็วข้ึน 

ประสิทธิภาพในการส่ือสารทางการตลาด 

ระดบัความเห็น 

5 
(เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่) 

4 
(เห็น
ดว้ย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

2 
(ไม่
เห็น
ดว้ย) 

1 
(ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่) 

การสร้างความรู้จัก 

1 .1  ท่ านพบ เห็ นและ รู้จักบ ริษัทฯผ่ าน ส่ื อ
หลากหลายประเภท เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ป้าย
โฆษณา อินเทอร์เน็ต 

     

1.2 ท่านพบเห็นและรู้จกัผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ
ผ่านส่ือหลากหลายประเภท เช่น โทรทศัน์ วิทย ุ
ป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต 

     

1.3 ท่านพบเห็นและรู้จักบริการของบริษัท
ประกนัชีวิต 
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การสร้างความเข้าใจที่ดี 

2.1 ท่านคิดวา่บริษทัฯใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจนและเขา้ใจง่าย เช่น 
เง่ือนไขสัญญา ความคุม้ครอง สิทธิประโยชน์ 

     

2.2 ท่านคิดวา่บริษทัฯด าเนินงานดว้ยความ
โปร่งใส และสามารถตรวจสอบได ้

     

การเปลีย่นทัศนคติและการรับรู้ 

3.1 ท่านมีทัศนคติและความรู้สึกเชิงบวกต่อ
บริษัทฯผ่านการประชาสัมพันธ์และกิจกรรม
ต่างๆ  

     

3.2 ท่านคิดว่าบริษทัฯมีความน่าเช่ือถือ ซ่ือตรง
และซ่ือสตัยต่์อผูบ้ริโภค 

     

การเปลีย่นแปลงพฤติกรรม 

4.1 ท่านท าการคน้ควา้ ศึกษา และท าความเขา้ใจ
เง่ือนไขของผลิตภณัฑ ์

     

4.2 ท่านให้ความสนใจ โดยสอบถามเง่ือนไข
กรมธรรม์จากตวัแทนประกนัชีวิต หรือคนรอบ
ขา้งท่ีมีประสบการณ์ 

     

การกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือ      

5.1 ท่านคิดว่าการส่งเสริมการตลาด เช่น ของ
สมนาคุณ สิทธิประโยชน์ การลดเบ้ียประกนัภยั 
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

     

5.2 ท่านคิดว่าบริษทัฯมีรูปแบบประกนัชีวิตท่ีมี
ความคุ้มครองหลากหลาย สามารถเลือก และ
ปรับเปล่ียนอตัราเบ้ียตามความตอ้งการ ส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

     

ส่วนที่  3  สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทประกนัชีวติ 

คือ ส่ิงกระตุน้จากสภาพแวดลอ้มภายนอก  ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ สงัคม การเมือง และเทคโนโลย ี ท่ี
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ไปกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคสนใจในการเลือกซ้ือประกนัชีวติ เช่น การสนบัสนุนของภาครัฐบาลท่ี
สนบัสนุนใหป้ระชาชนหนัมาใหค้วามส าคญักบัการประกนัชีวิต  และเทคโนโลยดีา้นการ
ติดต่อส่ือสารและการรับขอ้มูลข่าวสารท่ีมีการพฒันามากข้ึน ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูเ้อา
ประกนั 

สภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจ 

ระดบัความเห็น 

5 
(เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่) 

4 
(เห็น
ดว้ย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

2 
(ไม่
เห็น
ดว้ย) 

1 
(ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่) 

ด้านการเมือง 

1.1 ท่านคิดว่าความมัน่คงทางการเมืองและการ
ด าเนินงานของหน่วยงานรัฐบาลส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

     

1.2  ท่านคิดว่านโยบาลและการส่งเสริมจาก
หน่วยงานรัฐบาลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต 

     

1.3 ท่านเช่ือมัน่ว่าแบบประกนัและช่องทางการ
จดัจ าหน่ายต่างๆของบริษทัฯผ่านการตรวจสอบ
จากหน่วยงานรัฐบาลแลว้ 

     

ด้านเศรษฐกจิ 

2.1 ท่านคิดว่าอัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจ
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

     

2.2 ท่านคิดว่าอัตราการจ้างงาน-ว่างงาน และ
ค่าแรงขั้ นต ่ าส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต 

     

2.3 ท่านคิดวา่อตัราดอกเบ้ีย และผลตอบแทนใน      
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แต่ละปีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือประกัน
ชีวิต 

ด้านสังคม 

3.1 ท่านคิดว่าค่านิยม และทัศนคติต่อบริษัท
ประกันชีวิตส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต 

     

3.2 ท่านคิดวา่อาย ุรูปแบบ และพฤติกรรมในการ
ใช้ชีวิตส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือประกัน
ชีวิต 

     

3.3  ท่ าน คิดว่ าความปลอดภัยใน ชีวิตและ
ทรัพยสิ์นส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนั
ชีวิต 

     

ด้านเทคโนโลยี 

4.1 ท่านคิดว่าการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการ
ด าเนินงาน เช่น การพิจารณารับประกัน , การ
เรียกร้องสินไหม ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต 

     

4.2 ท่านคิดว่าการน าเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มา
ใชจ้ะท าใหข้อ้มูลส่วนบุคคลปลอดภยั 

     

4.3 ท่านคิดว่าการวิจัยและพัฒนาระบบการ
บริการ จะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

     

ส่วนที่  4  ส่วนประสมทางการตลาดของบริษัทประกนัชีวติ 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดของธุรกิจประกนัชีวิตท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
ดา้นส่งเสริมการการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความเห็น 

5 4 3 2 1 
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(เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่) 

(เห็น
ดว้ย) 

(ปาน
กลาง) 

(ไม่
เห็น
ดว้ย) 

(ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่) 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1.1 ท่านคิดว่าบริษทัฯมีรูปแบบประกนัท่ีมีความ
คุ้มครองตามช่วงอายุ  และความต้องการท่ี
หลากหลาย เช่น  แบบควบการลงทุน แบบ
บ านาญ แบบชั่วระยะเวลา แบบตลอดชีพ แบบ
ประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคล  

     

1.2 ท่านสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบกรมธรรม ์
ความคุ้มครอง ข้อมูลส่วนบุคคลตามความ
ตอ้งการได ้

     

1 .3  ท่ าน คิดว่ าบ ริษัทฯ มี เง่ือน ไขสัญญ าท่ี
ครอบคลุมการรักษาพยาบาลจากอุบัติเหตุ การ
ชดเชยรายได ้และการเสียชีวิต 

     

1.4 ท่านคิดวา่ความคุม้ครอง และระยะเวลาช าระ
เบ้ียมีความเหมาะสม 

     

ด้านราคา 

2.1 ท่านคิดว่าราคาเบ้ียประกันภัย และความ
คุม้ครองท่ีไดรั้บมีความเหมาะสม 

     

2.2 ท่านสามารถปรับเปล่ียนวิธีการช าระเบ้ียหรือ
การแบ่งจ่ายเบ้ียตามความตอ้งการได ้

     

2.3 ท่านคิดว่าเงินปันผล และเงินจ่ายคืนตาม
กรมธรรม์ เม่ื อครบก าหนดสัญญ ามีความ
เหมาะสม  

     

2.4 ท่านคิดว่าบริษทัฯมีแบบประกนัท่ีส่งผลต่อ      
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อตัราเบ้ียประกนัภยัท่ีหลากหลาย เช่น แบบออม
ทรัพย ์แบบสะสมทรัพย ์

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

3.1 ท่านคิดวา่บริษทัฯมีช่องทางการติดต่อในการ
ให้ขอ้มูลท่ีสะดวก รวดเร็ว หลากหลายช่องทาง 
เช่น โทรศพัท ์Line  Facebook  

     

3.2 ท่านสามารถช าระเบ้ียประกนัภยัผา่นช่องทาง
ต่ างๆได้  เช่น  ตัวแทนประกัน ชี วิ ต  ส าข า 
ไปรษณียไ์ทย เคาน์เตอร์เซอร์วิส  

     

3.3 ท่านคิดว่าบริษทัฯมีช่องทางการในการเลือก
ซ้ือประกันท่ีหลากหลาย เช่น ตัวแทนประกัน
ชีวิต การขายผา่นโทรศพัท/์ธนาคาร เวบ็ไซต ์ 

     

3.4  ท่ าน คิดว่าบ ริษัทฯ มีสาขาท่ี ให้บ ริการ
ครอบคลุมทุกภูมิภาค 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

4.1  ท่าน รู้จักผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯจากส่ือ
โฆษณาต่างๆ 

     

4.2 ท่านคิดว่าบริษทัฯมีการสะสมแตม้จากการ
ช าระเบ้ียประกันภยัเพื่อเป็นลูกค้าชั้นดี (V.I.P) 
การแลกของสมนาคุณ  

     

4.3 ท่านคิดว่าบริษทัฯจดัท ากิจกรรมเพื่อสังคม
อยา่งสม ่าเสมอ 

     

4.4 ท่านคิดว่าตัวแทนประกันชีวิตท าหน้าท่ี
บริการหลงัการขายอยา่งดีท่ีสุด  

     

ด้านบุคลากร 

5.1 ท่านคิดวา่พนกังานและตวัแทนประกนัชีวิตมี
ความสุภาพ อ่อนน้อม และกระตือรือร้นในการ
ใหบ้ริการ  
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5.2 ท่านคิดวา่พนกังานและตวัแทนประกนัชีวิตมี
ความรู้ ความสามารถ และความน่าเช่ือถือในการ
ตอบค าถาม และเป็นท่ีปรึกษาทางการเงินให้แก่
ลูกคา้ได ้

     

5.3 ท่านคิดว่าพนักงานและตวัแทนประกนัชีวิต
พดูจาสุภาพ ใหข้อ้มูลโดยใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย 

     

5.4 ท่านคิดวา่พนกังานและตวัแทนประกนัชีวิตมี
บุคลิกภาพท่ีดี ท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ 

     

ด้านกระบวนการ      

6.1 ท่านคิดว่าบริษัทฯมีกระบวนการในการ
รับประกัน  การเรียกร้องสินไหมท่ีสะดวก 
รวดเร็ว ไม่ซบัซอ้น 

     

6.2 ท่านคิดว่าบริษัทฯมีโรงพยาบาลเครือข่าย
หลายแห่ง ท าใหส้ะดวกในการเขา้รับการรักษา 

     

6.3 ท่านคิดว่าบริษัทฯมีช่องทางในการติดต่อ
สอบถามหลากหลายช่องทาง 

     

6 .4  ท่ านส าม ารถ ติดตาม  ห รือตรวจสอบ
กรมธรรม ์การเรียกร้องสินไหมดว้ยตวัของท่าน
เองได ้

     

ด้านลกัษณะทางกายภาพ      

7.1 ท่านคิดว่าบริษทัฯมีพื้นท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ
ส าหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 

     

7.2 ท่านคิดว่าภายในอาคารของบริษทัฯมีความ
สวยงาม และแสดงถึงภาพลักษณ์ท่ีท าให้เกิด
ความเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้และบริการ 

     

7.3 ท่านคิดวา่บริษทัฯมีป้ายหรือรางวลัท่ีไดรั้บ
การรับรองคุณภาพจากสถาบนัต่างๆ ท าใหเ้กิด
ความน่าเช่ือถือ 
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7.4 ท่านคิดว่าบริษทัฯมีแผน่พบั ใบปลิว เอกสาร
หรือแอปพลิเคชั่นท่ีแสดงรายละเอียดเก่ียวกับ
สินคา้ของบริษทัฯ 

     

ส่วนที่  5  รูปแบบประกนัชีวติสมัยใหม่ของบริษัทประกนัชีวติ 

รูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ หมายถึง ลกัษณะความคุม้ครองและผลประโยชน์ของแบบประกนั
ชีวิต โดยเน้นสร้างความมัน่คงให้กับชีวิตของผูเ้อาประกนัภยัท่ีสอดคลอ้งกับสถานการณ์ใน
ปัจจุบนัและอนาคต เช่น แบบประกนัชีวิตท่ีผูเ้อาประกนัสามารถควบการลงทุนในกองทุนรวม 
หรือสามารถท่ีจะปรับเปล่ียนความคุ้มครองตามท่ีผูเ้อาประกันต้องการ แบบประกันชีวิตท่ี
คุม้ครองเม่ือเกิดความเสียหายถึงระดบัตามท่ีก าหนดไว ้รวมถึงแบบประกนัท่ีออกแบบส าหรับผูท่ี้
มีรายไดน้อ้ย และแบบประกนัท่ีผูเ้อาประกนัสามารถออกแบบเองได ้

รูปแบบประกนัชีวิตสมยัใหม่ 
 

ระดบัความเห็น 

5 
(เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่) 

4 
(เห็น
ดว้ย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

2 
(ไม่
เห็น
ดว้ย) 

1 
(ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่) 

ท่านคิดว่า ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแบบควบการ
ลงทุนในกองทุนรวม ตอบสนองความตอ้งการ
ของท่าน 

     

ท่ าน คิดว่ า  ผ ลิตภัณ ฑ์ ป ระกัน ชี วิ ตแบบ ท่ี
ป รับ เป ล่ี ยนความ คุ้มครอง  ก ารช าระ เบ้ี ย 
ระยะเวลา หรือเง่ือนไขอ่ืนๆ ตามความตอ้งการ 
สามารถตอบสนองความตอ้งการของท่าน 

     

ท่านคิดว่า ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตคุ้มครองเม่ือ
เกิ ด ค ว าม เสี ยห าย ถึ งระดับ ท่ี ก าห น ด ไว ้
ตอบสนองความตอ้งการของท่าน 

     

ท่ าน คิดว่า ผ ลิตภัณฑ์ประกัน ชีวิตรายย่อย      
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ส าห รับผู ้ท่ี มี รายได้น้อย  ตอบสนองความ
ตอ้งการของท่าน 

ส่วนท่ี 6 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะในส่ิงท่ีท่านตอ้งการเพิ่มเติม 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 



 

ประวัตผิู้เขยีน 
 

ประวติัผู้เขียน 
 

ช่ือ-สกลุ วฐิุรัตน์ ทองเพชรนิล 
วนั เดือน ปี เกดิ 28 สิงหาคม 2534 
สถานที่เกดิ กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาศิลปศาสตรบณัฑิต คณะวิทยาการจดัการ 

สาขาการจดัการชุมชน มหาวิทยาลยัศิลปากร 
ท่ีอยู่ปัจจุบัน 9/165 หมู่บา้นเดอะพลีโน่ เอกชยั-กาญจนาภิเษก แขวงบางบอน เขตบาง

บอนใต ้กรุงเทพมหานคร 10150   

 

 


	บทคัดย่อภาษาไทย
	บทคัดย่อภาษาอังกฤษ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	สารบัญตาราง
	สารบัญภาพ
	บทที่ 1 บทนำ
	1. ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
	2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	3. สมมติฐานการวิจัย
	4. ขอบเขตการวิจัย
	5. กรอบแนวคิดการวิจัย
	6. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย
	7. นิยามศัพท์เฉพาะ

	บทที่ 2  แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	1. แนวคิดและทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตร์
	2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด
	3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยภายนอกด้านสภาพแวดล้อม (PEST analysis)
	4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความต้องการซื้อของผู้บริโภค
	5. แนวโน้มรูปแบบธุรกิจประกันชีวิตสมัยใหม่
	6. ประวัติและลักษณะธุรกิจของบริษัท ไทยประกันชีวิต จำกัด (มหาชน)
	7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	บทที่ 3  วิธีดำเนินการวิจัย
	1. ระเบียบวิธีวิจัย
	2. การกำหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	4. การสร้างและพัฒนาเครื่องมือ
	5. แหล่งที่มาของข้อมูล
	6. การเก็บรวบรวมข้อมูล
	7. การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	บทที่ 4 ผลการศึกษา
	1. ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์
	2. ข้อมูลด้านการใช้บริการ
	3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการสื่อสารทางการตลาดของบริษัทประกันชีวิต
	4. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทประกันชีวิต
	5. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของบริษัทประกันชีวิต
	6. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบประกันชีวิตสมัยใหม่ของบริษัทประกันชีวิต
	7. ผลการทดสอบสมมติฐานของงานวิจัย

	บทที่ 5 สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
	1. สรุปผลการวิจัย
	2. อภิปรายผลการวิจัย
	3. ข้อเสนอแนะของการวิจัย

	รายการอ้างอิง
	ประวัติผู้เขียน

