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บทคัดยอ 

 การศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานครการคํานวณขนาด
ของกลุมตัวอยางท่ีจะทําการสุมตัวอยางในครั้งนี้ใช การคํานวณแบบ Taro Yamane โดยใชวิธีการ
รวบรวมขอมูลดวยเครื่องมือแบบสอบถามและวิเคราะห จากกลุมตัวอยาง 400 คนซ่ึงกลุมตัวอยางท่ี
ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ลูกคาท่ีเขามาซ้ือประกันภัยของบริษัท ทิพยประกันภัยผานทางธนาคาร
ออมสิน และธนาคารกรุงไทย ท่ีมีอายุตั้งแต 20 ป ถึง 60 ปขึ้นไป โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ 
 
 ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากการศึกษาพบวาผูแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญ
เปนเพศหญิง  รอยละ 56.5  มีอายุระหวาง 20-29  ป  รอยละ 38.5 สถานภาพโสด รอยละ 55.8 ไมมี
บุตร รอยละ 61.0  มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา  รอยละ 65.5   ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและรับราชการ/พนักงานวิสาหกิจ รอยละ 43.0  และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน  15,001-
30,000 บาท รอยละ 32.8   
 
 จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดาน
สงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกายภาพ ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานผลิต
ภาพมีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05  
 
 สวนสมมติฐานท่ีวาปจจัยดานราคา มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนมพฤติกรรม
การเ ลือก ซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผ านทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ในระดับต่ํา กลาวคือ ปจจัยดานราคาไมมีผ
ผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือกรมธรรมของบริษัท ทิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 



 
 

 
สวนสมมติฐานท่ีวาปจจัยดานผลิตภาพมีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนมพฤติกรรม

การเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้อาจเนือ่งมาจากลูกคามีความคิดเห็น
ตอปจจัยดานผลิตภาพอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทิพยประกันภัยมีความม่ันคง
ทางการเงินเหนือกวาบริษัทประกันภัยอ่ืน โดยรวมแลวกิจการจะตองจัดการกับกําลังการผลิตงาน
บริการ เพ่ือใหเกิดความสมดุลกับความตองการ 
 
 



 

 

ฉ 

 

กิตติกรรมประกาศ 
 
 การวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานครเลมนี้ สําเร็จ
สมบูรณไดดวยความกรุณาจากบุคลากรและผูทรงคุณวุฒิหลายทาน ท่ีไดใหคําปรึกษา แนะนํา พรอมท้ัง
แกไขขอบกพรองตาง ๆ  ดวยความเอาใจใสอยางดียิ่งตลอดมา โดยเฉพาะ ดร.สันติธร ภูริภักด ีท่ีไดให
คําปรึกษาแนะนําในการจัดทําการศึกษาครั้งนี้ ตลอดจนบรรดาคณาจารย ทุกทานของโครงการหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพท่ีได ประสิทธิประสาทวิชาความรูให จึงขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้

ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีเปนกลุมตัวอยาง ท่ีไดใหความรวมมือในการ
เก็บขอมูลและตอบแบบสอบถามเปนอยางดี ทําใหไดขอมูลในการวิจัยท่ีสมบูรณและสําเร็จไดดวยดี 
ตลอดระยะเวลาในการศึกษาและการทําวิจัย 

คุณคาและประโยชนอันเกิดจากการศึกษาครั้งนี้ ขอมอบเปนเครื่องบูชาพระคุณบิดา มารดา 
คณาจารยทุกทาน  ตลอดจนผูมีพระคุณทุกทานดวยความเคารพ  
 
       ธนีธร ธนะรัชต 
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สารบัญ 
            
           หนา 
บทคัดยอ             ง 
กิตติกรรมประกาศ ฉ 
สารบัญตาราง ญ 
สารบัญภาพ ฑ 
บทที่          1    บทนํา 
 ความเปนมา และความสําคัญของปญหา 1 
 วัตถุประสงคงานวิจัย 4 
 สมมติฐานในการวิจัย 4 
 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 6 
 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากงานวิจัย  6 
 ขอบเขตงานวิจัย 7 
 คํานิยามศัพทเฉพาะ 11 
บทที่          2    เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 13 
 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ (8P’s) 24 
 องคความรูเกี่ยวกับการประกันภัย 33 
 ประวัติความเปนมาของบริษัท ทิพยประกันภัย 35 
 ประเภทของกรมธรรมประกันภัย 37 
 วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 38 
บทที่          3    วิธีดําเนินการวิจัย 
 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 40 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 42 
 การรวบรวมขอมูล 48 
 การวิเคราะหขอมูล 49 

 



      ฌ

สารบัญ(ตอ) 
  หนา 
  
บทที่          4    ผลการศึกษา 
 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 51 
 พฤติกรรมการซื้อประกันภัยผานธนาคาร(Bancassurance)ในเขต 
 กรุงเทพมหานคร 57 
   วิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลตางกันมีแนวโนม 
   พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง 
   ธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 70 
บทที่          5    สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 สรุปผลการศึกษา 82 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 84 
 อภิปรายผล 87 
 ขอเสนอแนะเพ่ือการนําไปใช 91 
 ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัย 92 
บรรณานุกรม  93 
ภาคผนวก 
  
 
 

 

 

 

 



      ญ 

สารบัญตาราง 

ตาราง           หนา 

1. แสดงคําถาม 6Ws 1H เพ่ือหาคําตอบที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค     15 

2. แสดงสรุปสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ      32 

3. คาความเชื่อม่ันของระดับความสําคัญของปจจัยที่มีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรม 

การเลือกซื้อประกันภัยของบริษทัทิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance)ในเขต
กรุงเทพมหานคร           47 

4. ตารางแสดงจํานวนและรอยละ เพศของผูตอบแบบสอบถาม     51 

5. ตารางแสดงจํานวนและรอยละ อายุของผูตอบแบบสอบถาม    52 

6. ตารางแสดงแสดงจํานวนและรอยละ สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม   52 

7. ตารางแสดงจํานวนและรอยละ จํานวนบุตรของผูตอบแบบสอบถาม   53 

8. ตารางแสดงจํานวนและรอยละ ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม   54 

9. ตารางแสดงจํานวนและรอยละ อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม    55 

10. ตารางแสดงจํานวนและรอยละ รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม  56 

11. ตารางแสดงจํานวน และรอยละของแนวโนมในการซื้อประกันภัยผานธนาคาร  

(Bancassurance)         57 

12. ตารางแสดงจํานวน และรอยละ รูปแบบของประกันภัยท่ีทานมีแนวโนมท่ีจะซื้อ    58 

 



      ฎ 

สารบัญตาราง (ตอ) 

ตาราง          หนา 

13. ตารางแสดงจํานวน และรอยละของบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซื้อประกันภัยผานทาง 

ธนาคาร            59 

14. ตารางแสดงจํานวน และรอยละ แหลงของขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซื้อประกันภัยผานทาง
ธนาคาร            60 

15. ตารางแสดงจํานวน และรอยละ เหตุผลท่ีมีผลตอแนวโนมการซื้อประกันภัยผานทาง 
ธนาคาร           61 

16. ตารางแสดงจํานวน และรอยละของปจจัยดานราคา จําแนกตามระดบัความเห็น  62 
17. ตารางแสดงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ  63 
18. ตารางแสดงจํานวน และรอยละของปจจัยดานราคา จําแนกตามระดับความคิดเห็น  64 
19. ตารางแสดงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของปจจัยดานราคา 64 
20. ตารางแสดงจํานวน และรอยละของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตาม 

ระดับความเห็น         65 
21. ตารางแสดงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของปจจัยดานชองทาง 

การจัดจําหนาย         66 
22. ตารางแสดงจํานวน และรอยละของปจจัยดานสงเสริมการตลาด จําแนกตามระดับความ 
คิดเห็น          67 
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
การพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตและวินาศภัยของประเทศไทย ในปจจุบัน จําเปนตองให

ความสําคัญท้ังสภาพแวดลอมภายใน อันไดแก สภาพปญหาของธุรกิจประกัน และสภาพแวดลอม
ภายนอก ไดแก การพัฒนาศักยภาพและขีดความสามารถของธุรกิจใหพรอมในการแขงขันใหมาก
ขึ้นตามกระแสของเศรษฐกิจโลก ตลอดจนการพัฒนาเทคโนโลยี ขอมูลขาวสาร ปจจุบันรัฐบาลไทย
ไดใหความสําคัญในดานความม่ันคงและสภาพคลองทางการเงินของผูประกอบการทางดานธุรกิจ
ประกันชีวิตและประกันวินาศภัย พรอมท้ังเรงผลักดันการสรางมาตรฐานคุณภาพการใหบริการ
ชดใชคาสินไหมทดแทน การยกระดับความรูและจรรยาบรรณในการปฏิบัติงานของตัวแทน การจัด
อันดับความม่ันคงและคุณภาพการใหบริการของบริษัท เพ่ือใหธุรกิจประกันชีวิตและประกันวินาศ
ภัย เปนท่ียอมรับแกประชาชนมากขึ้น 

 ประเทศไทยเปนประเทศท่ีมีระบบเศรษฐกิจแบบเสรีนยิม ภาคธุรกิจการเงินท่ีดําเนินการ
โดยเอกชน ดังนั้นเงินลงทุนจึงเปนปจจัยท่ีสําคัญในการท่ีจะนํามาพัฒนาประเทศ ภาคธุรกิจการเงิน
จึงมีบทบาทสําคัญในการระดมทรัพยากรเงินทุนไมวาจะเปนธุรกิจธนาคารพาณิชย บริษัทเงินทุน
หลักทรัพย บริษัทประกัน สหกรณออมทรัพย รวมท้ังธุรกจิการเงินประเภทอ่ืนๆ ในฐานะท่ีธุรกิจ
บริษัทประกัน เปนธุรกิจการเงินประเภทหนึ่ง ซ่ึงทําหนาท่ีเปนตัวกลางเคล่ือนยายเงินทุนจากภาค
เศรษฐกิจสวนเกิน (Surplus Sector) ไปยังภาคเศรษฐกิจท่ีขาดแคลนเงินทุน (Defective Sector) 
เงินทุนท่ีไดจากบริษัทประกัน คือ เงินคาเบ้ียประกันจากผูเอาประกันเปนคนจายใหกับบริษัท
ประกัน เงินคาเบ้ียประกันนี้สามารถนําไปเปนเงินทุนเพ่ือขยายเศรษฐกิจของประเทศใหมีการ
เจริญเติบโตเพ่ือใหทันตอการพัฒนาประเทศตอไป 

 ธุรกิจประกัน คือ ธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการใหความคุมครองผูเอาประกัน ตามท่ีกําหนดใน
แบบและเง่ือนไขของกรมธรรมประกันภัย ผูประกอบการธุรกิจประกันยังมีหนาท่ีในการพัฒนา
รูปแบบและเง่ือนไขการคุมครอง ใหสอดคลองกับความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศ และเพ่ือสนองตอความตองการของผูเอาประกันในการคุมครองทรัพยสิน ความรับผิดชอบ
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ชีวิตและสุขภาพของประชาชน ดังนั้นธุรกิจประกันจึงมีความจําเปนตองพัฒนาเพ่ือใหผูเอา
ประกันภัยไดรับการคุมครองอยูตลอดเวลา จึงนับวาธุรกิจประกันมีบทบาทสําคัญตอการพัฒนา
เศรษฐกิจและคุณภาพชีวิตของประชาชน 

ตั้งแตมีการประกอบการธุรกิจประกันภัยในประเทศไทยในป 2454 มาจนถึงปจจุบัน ธุรกิจ
ประกันภัยของไทยมิไดขยายตัวเทาเทียมกับประเทศอ่ืน ดังจะเห็นไดเม่ือเปรียบเทียบอัตราสวนเบ้ีย
ประกันภัย ตอ GDP ของประเทศตางๆ วา ตลาดการประกันภัยของไทยไดเติบโตมานอยมาก เชน 
ในป พ.ศ.2552 สัดสวนเบ้ียประกันภัย ตอ GDP ของไทยอยูในระดับ 3.61 % ในขณะท่ีของประเทศ
อุตสาหกรรมอยูในระดับสูงกวาหลายเทาตัว เชน ประเทศอังกฤษ 12.45% สหรัฐอเมริกา 9.15% 
ญี่ปุน 10.54% เกาหลีใต 10.25% แมประเทศในกลุมอาเซียนดวยกันก็มีปริมาณธุรกิจประกันภัยใน
ระดับท่ีเม่ือเทียบกับ GDP แลวสูงกวาของไทยแทบทุกประเทศ  (ยกเวน อินโดนีเซีย 1.52%และ
ฟลิปปนส 1.48%)  เชน สิงคโปร 7.48%  มาเลเซีย 5.42% (ท่ีมา : ตารางแสดงเบ้ียประกันภัยตอ
ประชากร 1 ราย และสัดสวนเบ้ียประกันภัยตอผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาต,ิ SIGMA  SWISS RE 
: 2548) 

 ดังนั้น จึงกลาวไดวาตลาดประกันภัยของไทยมีโอกาสท่ีจะขยายตัวไปไดอีกมากโดย 
เฉพาะเม่ือรายไดประชาชาติเปนปจจัยหลักท่ีกระตุนความตองการบริการประกันภัย การขยายตัว
ทางเศรษฐกิจของประเทศไทยในชวงท่ีผานมาจะเห็นไดวา มีภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการเปน
แกนนํา การขยายตัวอยางรวดเร็วของภาคอุตสาหกรรมนี้ยอมเกื้อหนุนใหธุรกิจประกันภัยขยายตัว
ตามไปดวย ท้ังนี้ เพราะการสรางโรงงานใหมๆ และการจางงานท่ีเพ่ิมมากขึ้นเปนการขยายฐาน
ลูกคาใหกับบริษัทประกันภัยตางๆ ในประเทศไทย ไมวาจะเปนบริษัทประกันชีวิตหรือประกัน
วินาศภัย 

 ในขณะท่ี ตลาดประกันภัยของไทยมีโอกาสท่ีจะขยายตัวไปไดอีกนั้น ดานการแขงขันใน
อุตสาหกรรมประกันภัยก็มีแนวโนมสูงขึ้นเชนกัน เนื่องจากการอนุมัติใหมีการเพ่ิมใบอนุญาต
ประกันภัย จํานวน 28 ใบ แยกเปนประกันชีวิต 12 ใบ ประกันวินาศภัยอีก 16 ใบ ตามมติของ
คณะรัฐมนตรี เม่ือวันท่ี 25 มีนาคม 2540 ในภาวะท่ีเศรษฐกิจตกต่ําดังเชนในปจจุบัน การแขงขันใน
อุตสาหกรรมประกันภัยก็ยิ่งเขมขน เพ่ือรักษาสวนแบงตลาดและระดับรายไดของบริษัท การ
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แขงขันท่ีสูงขึ้นจะสงผลกระทบทําใหผูประกอบการประกันภัยตองเพ่ิมความพยายามท่ีจะสรางหรือ
ปรับเปล่ียนกลยุทธการดําเนินธุรกิจ เพ่ือท่ีจะสามารถแขงขันและอยูรอดในอุตสาหกรรมในระยะ
ยาว การกําหนดกลยุทธท่ีมีประสิทธิผลยอมตองอาศัยขอมูลดานตางๆ ท่ีสําคัญ ท้ังขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
ผูบริโภคและคูแขงในธุรกิจ 

 จากการดําเนินงานกวา 58 ป ของบริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน) มีความมุงม่ันใน
การดําเนินธุรกิจประกันวินาศภัย เพ่ือกาวสู “ บริษัทประกันภัยท่ีเปนเลิศ” ซ่ึงสามารถสนองความ
พึงพอใจของลูกคาไดอยางครบวงจร สรางผลตอบแทนใหแกผูถือหุนไดอยางสูงสุด โดยยึดมุนใน
หลักการกํากับดูแลกิจการท่ีดี มีความรับผิดชอบตอสังคม และดําเนินการพัฒนาองคกรอยาง
ตอเนื่อง  ในป 2552 บริษัทฯ ดําเนินงานภายใตกรอบยุทธศาสตรหลัก ซ่ึงประกอบไปดวย 
การขยายตัวทางการตลาด การพัฒนาระบบงานภายใน การพัฒนาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ การ
จัดการธรรมาภิบาลองคกร และการพัฒนาทรัพยากรมนษุย จากการดําเนินงานตามยุทธศาสตร
ดังกลาว สงผลใหบริษัทฯ มีเบ้ียประกันภัยรับท้ังส้ิน 7,259.43 ลานบาท โดยแบงเปนเบ้ียประกัน
อัคคีภัย 689.45 ลานบาท เบ้ียประกันภัยทางทะเล และขนสง   169.63 ลานบาท เบ้ียประกันภัย
รถยนต  1,578.48 ลานบาท  และเบ้ียประกันภัยเบ็ดเตล็ด 4,821.85  ลานบาท คิดเปนรอยละ 8.02 
โดยบริษัทฯ มีสวนแบงทางการตลาดประกันภัยวินาศภัย เปนอันดับ 2 รองจาก บริษัทวิริยะ
ประกันภัย    

 ปจจุบันธุรกิจประกันภัยมีการแขงขันสูง ทําใหบริษัท ทิพยประกันภัย หาชองทางการจัด
จําหนายใหมๆ เพ่ือเปนการดึงดูดลูกคาใหมาเลือกซ้ือผลิตภัณฑของบริษัทฯ การขายประกันภัย ผาน
ทางธนาคารเปนอีกชองทางหนึ่งท่ีทางบริษทัฯ อีกท้ังยังเปนการขยายฐานลูกคาบางกลุมท่ีบริษัทฯ 
ยังเขาไมถึง หรือใหความเช่ือถือองคกรเชนธนาคารมากกวาบุคคลท่ีเปนตัวแทน ซ่ึงการขายประกัน
ผานธนาคารพาณิชยนี้ จะมีลักษณะพิเศษท่ีท้ังสามฝายคือ บริษัทประกันภัย ธนาคารพาณิชย และ
ลูกคา ตางไดรับประโยชนเต็มเม็ดเต็มหนวย  สําหรับการขายประกันผานธนาคารพาณิชย กลาวได
วาเปนชองทางใหมท่ีเพ่ิงเริ่มตนเม่ือ 4-5 ปท่ีผานมานี ้แตก็กลายเปนทางเลือกใหมท่ีเปนท่ีรูจักใน
เวลาอันรวดเร็ว ดังจะเห็นไดจากสวนแบงการตลาดของชองทางการขายนี้ท่ีตามมาในลําดับสอง 
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รองจากการขายผานตัวแทนนายหนา เทียบกับชองทางการขายอ่ืนท่ีมีมานานกวาแตไมไดรับความ
นิยม เชน ไมวาจะเปนการขายผานไปรษณีย การขายทางโทรศัพท หรือ Direct Mail เปนตน  

 ดังนั้นผูวิจัยจึงไดเกิดความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัท ทิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance ) ใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือท่ีจะไดนําผลการวิจัย และขอมูลท่ีไดรับจากการวิจัยในครั้งนี้มาเปน
แนวทางในการวางแผนทางธุรกิจใหสามารถนําไปใชเพ่ือเปนขอมูลและเปนประโยชนตอผูอาน
หรือประโยชนในทางธุรกิจตอไป 

วัตถุประสงคงานวิจัย 
 เพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีสงผลตอแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลของลูกคาท่ีมีแนวโนมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัย ผานทางธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานในการวิจัย 
1. ลูกคาท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

1.1 เพศมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  

1.2 อายุมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  

1.3 สถานภาพสมรสมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

1.4 จํานวนบุตรมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัท
ทิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

1.5 ระดับการศึกษามีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

1.6 อาชีพมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
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1.7 ระดับรายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย
ของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา มีความสัมพันธตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัม 
พันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ
ตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานบุคลากร มีความสัมพันธตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ
ตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภาพและคุณภาพ มีความสัมพันธ
ตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ภาพที่ 1: กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรตน        ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
                      
                                                              -------------------------> 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                   ----------------------> 
                                                ---------→ 
 
 
 
 
 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
1. ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ
ตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปจจัยสวนบุคคล 

 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพสมรส 

 จํานวนบุตร 

 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 ระดับรายไดตอเดือน 

 
 

 

 

แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัย
ผานทางธนาคาร (Bancassurance) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  
 8 P’s  

 ผลิตภันฑ 
 ราคา 
 การจัดจําหนาย 
 การสงเสริมการตลาด 
 บุคลากร 
 ลักษณะทางกายภาพ 
 กระบวนการ 
 ผลิตภาพ 
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2. สามารถนําผลของการวิจัยไปใชเปนขอมูลและเปนประโยชนเพ่ือการวางแผนดาน
การตลาดและการดําเนินกลยุทธของบริษัททิพยประกันภัยในชองทางการจัดจําหนายท่ีธนาคาร  

 
ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตดานเนื้อหา  : การวิจัยครั้งนี้มุงทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมี
ความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ขอบเขตประชากรและกลุมตัวอยาง : ประชากรท่ีใชในการศึกษาคือ ประชากรกลุมตัวอยาง

ในกรุงเทพมหานครท่ีเขามาซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
 ขอบเขตดานตัวแปรท่ีศึกษา 

ตัวแปรอิสระ (Independent) ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส จํานวนบุตร  ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 ตัวแปรตาม (Dependent) ไดแก  

- ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผาน
ทางธนาคาร  8  ดาน ไดแก 

 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการจะตองพิจารณาถึง
ขอบเขตของคุณภาพของบริการระดับช้ันของบริการ ตราสินคา สายการบริหาร การรับประกันและ
การบริการหลังการขาย นั่นคือสวนประสมดานผลิตภัณฑบริการจะตองครอบคลุมขอบเขตท่ีกวาง 
เชน สังคมในอาคารเล็กๆ อาคารเดียว จนกระท่ังจุดท่ีใหญท่ีสุดในประเทศ หรือจากรานอาหาร
ขนาดเล็กไปจนกระท่ังหองอาหารของโรงแรมระดับส่ีดาว 

 ปจจัยดานราคา การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับราคา สวนลด เงิน
ชวยเหลือคานายหนา และเง่ือนไขการชําระเงิน สินเช่ือการคา เนื่องจากราคามีสวนในการทํา
ใหบริการตางๆ มีความแตกตางกันและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาท่ีไดรับจากการ
บริการ โดยเทียบระหวางราคาและคุณภาพ 

 ปจจัยดานการจัดจําหนาย ท่ีตั้งของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึง เปน
อีกปจจัยท่ีสําคัญของการตลาดบริการ ท้ังนี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนั้นมิใชแตเฉพาะการ
เนนทางกายภาพเทานั้น แตยังรวมถึงการติดตอส่ือสาร ดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนาย
และความครอบคลุมจะเปนปจจัยสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 
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 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด การสงเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการหลากหลาย
ของการส่ือสารตลาดตาง  ๆไมวาจะผานการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคลากร กิจกรรมสงเสริม
การขายและรูปแบบอ่ืนๆ ท้ังทางตรงสูสาธารณะและทางออมผานส่ือ เชน การประชาสัมพันธ 

 ปจจัยดานบุคลากร ดานบุคลากรจะครอบคลุม 2 ประเด็นดังนี ้
(1) บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาท่ีผ

บริการแลว ยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอม  ๆกันดวย การสรางความสัมพันธกับ
ลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 
       (2) ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพการบริการของลูกคารายหนึ่งอาจ    
ผลมาจากลูกคาอ่ืนแนะนํามา ตัวอยางท่ีเกิดขึ้น เชน กลุมลูกคาของธนาคารท่ีบอกตอกันไป แต
ปญหาหนึ่งท่ีผูบริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการใหอยูในระดับ
คงท่ี 

 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ธุรกิจบริการจํานวนไมมากนักท่ีนําลักษณะทาง
กายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปนสวนประกอบท่ี
มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการก็ตามท่ีปรากฏใหเห็น สวนใหญจะเปนการสราง
สภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ การเลือกใชแสง สี และเสียงภายในราน เปนตน หรือใช
ลักษณะทางกายภาพเพ่ือสนับสนุนการขาย เชนยี่หอและคุณภาพของรถของบริษัทรถใหเชา ถุง
สําหรับใสเส้ือผาซักแหงตองสะอาด เปนตน 

 ปจจัยดานกระบวนการ ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมี
ความสัมพันธเชนเดียวกับเรื่องทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางด ีก็
ไมสามารถแกปญหาใหลูกคาไดท้ังหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการ จะครอบคลุม
ถึงนโยบายและกระบวนการท่ีนํามาใช ระดับการใชเครื่องจักรกลในการใหบริการ อํานาจตัดสินใจ
ของพนักงาน การท่ีมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตามความสําคัญของ
ประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมีความสําคัญตอฝาย
การตลาดดวย เนื่องจากเกี่ยวของกับความพอใจท่ีลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการจัดการทางการตลาด
ตองใหความสนใจในเรื่องของกระบวนการใหบริการและการนําสง ดังนั้นสวนประสมการตลาดก็
ควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ดวย 

 ปจจัยดานผลิตภาพ จากการท่ีบริการเปนการกระทําของบุคคล 2 ฝาย เม่ือฝายหนึ่ง
ไดกระทําเพ่ือใหเกิดงานบริการ อีกฝายหนึ่งก็จะไดรับบริการในเวลาเดียวกัน ไมสามารถแยกออก
จากกันได และไมสามารถเก็บเปนสินคาคงคลังไวได สงผลใหกิจการตองเขามาจัดการกับความ
ตองการซ้ือบริการของลูกคาเพ่ือใหความตองการบริการลูกคา กระจายไปในชวงเวลาตางๆท่ี
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ใหบริการ เพ่ือใหความตองการในแตละชวงเวลาตาง  ๆในแตละชวงเวลาจะไดใกลเคียงกันดวย 
นอกจากนี ้กิจการตองจัดการกับกําลังการผลิตงานบริการ เพ่ือใหเกิดความสมดุลกับความตองการ
แนวทางในการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดนั้น จะไมแบงสวนการผลิตหรือการดําเนินการออก
จากบทบาททางการตลาด ผูจัดการในธุรกิจบริการมักจะแสดงใหเห็นถึงบทบาทในการบริหาร
บุคคล การผลิต การตลาด และความรับผิดชอบทางการเงินดวย 

- พฤติกรรมของผูบริโภค 
o รูปแบบการประกันภัย 
o บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 

ประชากรในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี ้คือ ลูกคาท่ีเขามาใชบริการธนาคาร โดยมีชวงอายุตั้งแต 

20 ป จนถึง 65 ปเนื่องจากเปนชวงท่ีเริ่มทํางาน และมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือไดดวยตนเอง  

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ไมทราบขนาดประชากร (Population Size) ท่ีแทจริงวา มี
จํานวนเทาใด เพราะมีจํานวนมากและยากแกการสํารวจดังนั้น ในการหาขนาดของกลุมตัวอยางจึง
ใชวิธีการคํานวณหาขนาดตัวอยางเม่ือไมทราบจํานวนประชากร ไดจํานวน  30  คน เพ่ือเปน
ตัวแทนของประชากร ในการเลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง โดยเลือกแจก
แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางโดยพิจารณาตามความสะดวก (Convenience Sampling) และให
ครอบคลุมกลุมประชากร 

ตัวแปรที่ศึกษา 

ตัวแปรอิสระ ไดแก 
 1. ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค 

  1.1  เพศ 
1.1.1  ชาย 
1.1.2  หญิง 
 



10 

 

1.2  อาย ุ
1.2.1  20 -29 ป 
1.2.2  30-39 ป 
1.2.3  40-49 ป 
1.2.4  50-59 ป 
 

 1.3  สถานภาพสมรส 
1.3.1  โสด 
1.3.2  สมรส  
1.3.3  หยา / หมาย / แยกกันอยู 
 

1.4  จํานวนบุตร 
1.4.1  ไมมี 
1.4.2   จํานวน 1 - 2 คน 
1.4.3  จํานวน 3 - 4 คน 
1.4.4  จํานวน 5 คนขึ้นไป 
 

 1.5  ระดับการศึกษา 
1.5.1  ต่ํากวาปริญญาตร ี
1.5.2  ปริญญาตร ี
1.5.3  ปริญญาโท 
1.5.4  สูงกวาปริญญาโท 
 

1.6  อาชีพ 
1.6.1  รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
1.6.2  พนักงานธุรกิจเอกชน 
1.6.3 รับจางอิสระ 
1.6.4  เจาของธุรกิจสวนตัว 
1.6.5  แมบาน 
1.6.6  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 
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1.7 ระดับรายไดตอเดือน 

1.7.1  ต่ํากวา หรือ เทากับ 15,000 บาท 
1.7.2  ตั้งแต 15,001 – 30,000 บาท 
1.7.3  ตั้งแต 30,001 – 45, 000 บาท 
1.7.4 ตั้งแต 45,001 – 60, 000 บาท 
1.7.5  60,001 บาท ขึ้นไป 
 
 

2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 8P’s 
2.1  ผลิตภัณฑ (รูปแบบกรมธรรมประกันภัย)  
2.2  ราคา (เบ้ียประกันภัย) 
2.3  ชองทางการจัดจําหนาย 
2.4  การสงเสริมการตลาด 
2.5  บุคลากร (พนักงานธนาคาร)   
2.6 ลักษณะทางกายภาพ 
2.7  กระบวนการใหบริการ  
2.8  ผลิตภาพและคุณภาพ  

 
นิยามศัพทเฉพาะ 

ในพระราชบัญญัติการประกันชีวิต และการประกันวินาศภัย พ.ศ.2535 ประมวลกฎหมาย
แพงและพาณิชย  ลักษณะ 20 หมวด 2 และหมวด 3 บัญญัติไววา 
“การขายกรมธรรมประกันภัยผานธนาคาร” (Bancassurance) 
 คือ การท่ีธนาคารเปนตัวแทนในการขายกรมธรรมประกันภัยใหแกประชาชนท่ัวไป
โดยใชพนักงานธนาคารเปนผูใหบริการ 
 “ผูบริโภค”  (Consumer)  
  คือ บุคคลผูซ่ึงสามารถตัดสินใจทําประกันภัย 
“ผูเอาประกัน” (insured) 

คือ บุคคลท่ีภัยอาจเกิดขึ้นหรือตัวแทนของผูท่ีเอาประกันภัยอาจเกิดขึน้ตามกฎหมาย 
หมายถึง คูสัญญาฝายซ่ึงตกลงจะสงคาเบ้ียประกัน 
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“ผูรับประกัน” (insurer) 
คือ สถาบันท่ีทําหนาท่ีใหความคุมครองแกผูเอาประกันในทางกฎหมาย คือ คูสัญญา ซ่ึงตก

ลงจะใชสินไหมทดแทน หรือใชเงินจํานวนหนึ่งให 
“ผูรับประโยชน” (beneficiary) 

คือ ผูท่ีจะไดรับผลประโยชนตามกรมธรรมบุคคลท่ีระบุช่ือไวในกรมธรรม     และไดรับ
ประโยชนเม่ือมีภัยเกิดขึ้นตามท่ีกําหนดไว ผูเอาประกันอาจเปนบุคคลเดียวกันกับผูรับประโยชน
หรือคนละคนก็ได 

“กรมธรรม” (policy) 
คือ เอกสารท่ีแสดงขอตกลงและเง่ือนไขตางๆ ของสัญญาประกันภัยระหวาง   ผูเอา

ประกันภัยกับผูรับประกัน ในกรมธรรมจะประกอบดวยรายการตางๆ เชน ช่ือผูรับประกัน ช่ือผูเอา
ประกัน วงเงินท่ีเอาประกันท่ีผูรับประกันรับเส่ียง อายุของสัญญา ช่ือผูรับผลประโยชน วันทํา
สัญญาประกันภัยและเง่ือนไขตางๆ เปนตน 
“ทุนประกัน” หรือวงเงินทีเ่อาประกัน (sum insured) 

คือ พันธะของผูรับประกันท่ีจะตองจายตามท่ีระบุไวในกรมธรรม เม่ือภัยและความเสียหาย
เกิดขึ้นแกผูเอาประกัน 
“เบี้ยประกัน” (premium) 

คือ เงินท่ีผูเอาประกันตองจายใหแกผูรับประกัน การจายคาเบ้ียประกันอาจจายเปน รายป ราย 
6 เดือน รายไตรมาส หรือรายเดือน ตามท่ีระบุไวในกรมธรรม 
“ตัวแทนประกัน” (agents) 

คือ ผูซ่ึงบริษัทมอบหมายใหทําการชักชวนใหบุคคลทําประกันกับบริษัท และผูซ่ึงช้ีชองหรือ
การใหบุคคลทําสัญญาประกันกับบริษัทโดยหวังบําเหน็จเนื่องจากการนั้น 
“นายหนาประกันภัย (Insurance Broker)”   

 คือ ผูซ่ึงช้ีชองหรือจัดการใหบุคคลทําสัญญาประกันภัยกับบริษัทประกันภัยโดยหวัง
บําเหน็จเนื่องจากการนั้น นายหนาจะเปนบุคคลภายนอกท่ีไมมีหนาท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินงาน
ของบริษัทประกันภัย  

 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาครั้งนี้ ศึกษาคนควาเอกสารท่ีเปนทฤษฎี หลักการ แนวคิด และวรรณกรรมท่ี

เกี่ยวของ เพ่ือเปนขอมูลพ้ืนฐานในการศึกษาวิจัย โดยครอบคลุมเนื้อหาหัวขอดังนี ้

1. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  
2. แนวความคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ (8P’s) 
3. หลักพ้ืนฐานของการประกันภัย 
4. ประวัติความเปนมาของบริษัท ทิพยประกันภัย  
5.  ประเภทของกรมธรรมประกันภัย 
6. วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมซ้ือท่ีผูบริโภคทําการคนหา 
การคิด การซ้ือ การใช การประเมินผลในสินคาและบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการ
ของเขาโดยมีกระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา 
นักการตลาดจําเปนจะตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

ยุทธนา ธรรมเจริญ (2541) ใหคําจํากัดความของผูบริโภควา หมายถึง บุคคลหนึ่งหรือ 
หลายคนท่ีแสดงออกซ่ึงสิทธิท่ีจะตองการของตนเองและครอบครัว หรือซ้ือเพ่ือสรางความพอใจ
ใหกับกลุมสังคมท่ีตนเองอาศัยอยู แตอยางไรก็ตามในแงของนักการตลาดไมสามารถสรุปไดวาทุก
คนคือผูบริโภคของกิจการ ดังนั้นจึงจําเปนจะตองกําหนดองคประกอบของผูบริโภคท่ีจะเลือกกลุม
ตลาดเปาหมาย 4 ประการ คือ ผูบริโภคตองเปนผูมีความตองการ ผูบริโภคตองเปนผูท่ีมีอํานาจซ้ือ 
ผูบริโภคตองเปนผูท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ ผูบริโภคตองเปนผูท่ีมีพฤติกรรมการบริโภค 
 

อดุลย จาตุรงคกุล (2539) ใหคําจํากัดความของผูบริโภควา คือบุคคลตางๆ ท่ีมี 
ความสามารถในการซ้ือ (Ability to Buy) หรืออีกนัยหนึ่งถามองในแงของเศรษฐกิจท่ีใชเงินเปน 
ส่ือกลาง ก็คือ ทุกคนท่ีมีเงิน นอกจากนั้นทัศนคติของนักการตลาด ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจใน 
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การซ้ือ (Willingness to Buy) สินคาหรือบริการดวยลักษณะอ่ืน  ๆของผูบริโภค คือ ผูบริโภคบางคน
ซ้ือสินคาไปเพ่ือประโยชนสวนตัว ขณะเดียวกันยังมีผูบริโภคหลายรอยพันคนซ้ือไปเพ่ือขายตอ 
หรือใชในการผลิต และทําการตลาดผลิตภัณฑหรือบริการท่ีผลิตไดตอ 

เสร ีวงษมณฑา (2542) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงลักษณะ
การซ้ือของผูบริโภค เชน ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ซ้ือมากนอยเพียงใด ใครเปนผูซ้ือ และใช 
มาตรการอะไรในการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) หมายถึง ลักษณะการ 
บริโภคสินคาของผูบริโภค เชน บริโภคท่ีไหน บริโภคกับใคร บริโภคในอัตรามากนอยเพียงไร เปน 
ตัน 

คอรทเลอร (Kotler,1997) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาพฤติกรรมของ 
มนุษยในสวนท่ีเกี่ยวกับการบริโภคสินคา การยอมรับ และการใชสินคาและบริการนั้น 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับการซ้ือและการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคลหรือกลุมองคกร เพ่ือใหทราบถึงลักษณะ
ความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิดหรือประสบการณท่ีจะทําให
ผูบริโภคพึงพอใจ ซ่ึงจะชวยใหนักการตลาดกําหนดกลยุทธการตลาด ท่ีจะสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who 
What Whom When Where Why และ How เพ่ือใหไดคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants Objects Objectives Organization Occasions Outlet และ Operation แสดงตามตารางท่ี 3 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

 

 

 

 

 

ตารางที ่1 : คําถาม 6Ws และ 1H เพ่ือหาคําตอบท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
 (Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน 
ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และ 
พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
 (What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ี
ผูบริโภค 
ตองการจากสินคา คือ คุณสมบัติและความ
แตกตาง 
เหนือคูแขง 

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

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) เพ่ือสนอง 
ความตองการดานรางกายและจิตวิทยา 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 
 (Who participates in the buy?) 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) และ 
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
 (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนใด 
ของป หรือชวงฤดูกาล เปนตน 

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

ชองทาง หรือ แหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคทําการ
ซ้ือ 

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

ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ (Operations) 
ประกอบดวย 
การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมิน
ทางเลือก 
การตัดสินใจซ้ือ ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2546). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: วิสิทธ์ิพัฒนา . 

 

 

 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
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 จุดเริ่มตนเพ่ือเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค คือการเขาใจรูปแบบ การตอบรับตอส่ิงเรา ดังใน
ภาพแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค ส่ิงเราภายนอก สภาวะแวดลอมทางการตลาดจะเขาไปสูภาวะ
จิตใจของผูซ้ือ คุณลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการในการตัดสินใจจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ 
(Kotler, 2003) 

ภาพที่ 2 : แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  

 

ท่ีมา : Kotler, P. (2003). Marketing for hospitality and tourism. NJ: Prentice Hall 

 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย ส่ิงกระตุนทางการตลาด และส่ิงกระตุน
ทางดานสภาพแวดลอม จะมีผลตอการรับรูของผูซ้ือ รวมท้ังลักษณะสวนบุคคลและกระบวนการ
ตัดสินใจท่ีจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด นักการตลาดจึงตองเขาใจกระบวนการรับรูของผูซ้ือ

ส่ิงกระตุนทางการ
ตลาด 

ส่ิงกระตุน
อ่ืน 

 คุณลักษณะ
ของ 

ผูซ้ือ 

กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ 

 การตัดสินใจซ้ือ 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- ชองทางการ 

 จําหนาย 

- การสงเสริม  

 การตลาด 

- เศรษฐกิจ 

- 
เทคโนโลย ี

- การเมือง 

- 
วัฒนธรรม 

 - วัฒนธรรม 

- สังคม 

- บุคคล 

- จิตวิทยา 

- ตระหนักถึง
ปญหา 

- คนหาขอมูล 

- ประเมิน
ทางเลือก 

- ตัดสินใจซ้ือ 

- พฤติกรรมหลัง 

 การซ้ือ 

 - ประเภท
ผลิตภัณฑ 

- ตราสินคา 

- ผูขาย 

- เวลา 

- ปริมาณ 
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ในดานปจจัยกระตุนจากภายนอกและการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือศึกษาเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากส่ิงกระตุน (stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผู ซ้ือแลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ 
(Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และส่ิง
กระตุนภายนอก (Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนถือเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying 
Stimulus) ซ่ึงอาจใชสาเหตุจูงใจดวยเหตุผล และใชเหตุจูงใจซ้ือดานจิตวิทยาหรืออารมณก็ได ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus)  

   (1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพ่ือ
กระตุนความตองการซ้ือ 

   (2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย 

   (3) ส่ิงกระตุนดานชองทางการจําหนาย (Place) เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง 
เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคเพ่ือเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 

   (4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การลดแลกแจกแถม การ
โฆษณาสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย 

  1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนการกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคกร ซ่ึงไมสามารถควบคุมได ไดแก 

   (1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค  

   (2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลย ี
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   (3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพ่ิมหรือ
ลดภาษีสินคา ซ่ึงจะสงผลตอการความตองการซ้ือ 

   (4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี เทศกาลตางๆ 
ซ่ึงจะกระตุนความตองการซ้ือในเทศกาลนั้นๆ 

 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเหมือนกลองดําท่ีผลิตหรือผูขายตองพยายามคนหา ซ่ึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) มีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดาน
วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

  2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวยขั้นตอน 5 
ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 3. การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision) ผูซ้ือจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี ้

  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 

  3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 

  3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 

  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 

  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount)  

ลักษณะและปจจัยของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  

 เม่ือผูซ้ือไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาด หรือส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ท่ีผานเขามาในความรูสึกนึก
คิดซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา การคนหาและศึกษาลักษณะความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ จะมีสวนชวย
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ใหนักการตลาดทราบถึงความตองการและสามารถจัดสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับ
ความตองการของผูซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) 

 ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล 
และปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงสามารถอธิบายโดยสังเขปไดดังนี ้

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 

 1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน เปนปจจัยท่ีมีผลตอคนสวนมากในสังคม และเปนตัวกําหนด
ความตองการและพฤติกรรมพ้ืนฐานโดยสวนมากของบุคคล เปนส่ิงปลูกฝงโดยเริ่มจากครอบครัว 
โรงเรียน สังคม ฉะนั้นนักการตลาดจึงควรใหความสนใจท่ีจะศึกษารายละเอียดของวัฒนธรรม
เพ่ือท่ีจะปรับปรุงสินคา หรือเปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน และเปนท่ียอมรับในสังคม 

  1.2 วัฒนธรรมยอยหรือวัฒนธรรมเฉพาะกลุม เปนปจจัยท่ีเกิดขึ้นจากวัฒนธรรมของกลุม
บุคคลบางกลุม ซ่ึงเปนส่ิงท่ีไดรับการยอมรับจากสมาชิกกลุม สําหรับสินคาบางอยางท่ีเจาะจง
กลุมเปาหมายท่ีมีวัฒนธรรมยอยเปนของกลุมนั้น นักการตลาดจําเปนท่ีจะตองศึกษาและทําความ
เขาใจในวัฒนธรรมยอมนั้นดวย 

 1.3 ระดับช้ันในสังคม เชน การศึกษา ฐานะ รายได หรืออาชีพ มีความเปนไปไดอยาง
มากท่ีจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการบริโภคของคนในแตละกลุม เพ่ือสรางการยอมรับจากระดับ
ช้ันในสังคมนั้นๆ 

 2. ปจจัยดานสังคม 

  2.1 กลุมอางอิง ประกอบไปดวยบุคคลท่ีมีผลท้ังทางตรงและทางออมตอทัศนคติและ
พฤติกรรมของบุคคล และกลุมท่ีมีผลโดยตรงนั้นจะเรียกวา กลุมสมาชิก (Membership Groups) ซ่ึง
จะประกอบไปดวยกลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) เชน ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน หรือเพ่ือน
รวมงาน ซ่ึงเปนกลุมบุคคลท่ีติดตออยางใกลชิดและไมเปนทางการ และกลุมทุติยภูมิ (Primary 
Groups) เชน ศาสนา อาชีพ หรือสหภาพตางๆ ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีการติดตอกันอยางเปนทางการ แต
ไมไดมีการติดตอกันประจํา นักการตลาดจะตองกําหนดกลุมอางอิงของกลุมลูกคาเปาหมาย หรือ
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การสรางผูนําทางความคิด (Opinion Leader) หรือบุคคลท่ีเปนตัวแทนของสินคาซ่ึงเปนบุคคลท่ี
สังคมยอมรับเพ่ือเปนตัวแทนสินคา 

  2.2 ครอบครัว เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค นักการ
ตลาดจะตองศึกษาถึงบทบาทและความสัมพันธของบุคคลในครอบครัว พฤติกรรมการบริโภคของ
บุคคลในครอบครัว บุคคลท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือในครอบครัว 

  2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง และ
สถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม เชน ในการเสนอขายสินคา
หนึ่ง จะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริ่ม ผูตัดสินใจซ้ือ ผูท่ีมีอิทธิพล ผูซ้ือ และผูใช 

 3. ปจจัยสวนบุคคล 

  3.1 อายุ การท่ีมีอายุแตกตางกัน ยอมจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม
ผูบริโภคตามอายุ เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และ
รายการพักผอนหยอนใจ 

  3.2 ขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะ
ของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ 
คานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน 

  3.3 อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและ
บริการท่ีแตกตางกัน จะตองศึกษาวากลุมบุคคลใดในอาชีพใด ใหความสนใจกับผลิตภัณฑมากท่ีสุด 
เพ่ือจะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม 

  3.4 รายได หรือโอกาสทางธุรกิจ โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและ
บริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลานี้ประกอบดวยรายได การออมสินทรัพย อํานาจการซ้ือและ
ทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดจะตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและ
อัตราดอกเบ้ีย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้ง
ราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการตางๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 
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  3.5 การศึกษา ผูท่ีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมี
การศึกษาต่ํา 

  3.6 รูปแบบการดํารงชีวิต โดยการแสดงออกในรูปของ AIOs คือ กิจกรรม (Activity) 
ความสนใจ (Interest) ความคิดเห็น (Opinions) รูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ช้ันของ
สังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเช่ือวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับ
แบบการดํารงชีวิต 

 4. ปจจัยดานจิตวิทยา 

  การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายใน
ของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา ซ่ึงปจจัยภายในนั้นประกอบไปดวย 

  4.1 การจูงใจ เปนส่ิงท่ีเกิดขึ้นภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน 
ส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด ใชเครื่องมือการตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ 

  4.2 เปนกระบวนการของแตละบุคคลซ่ึงขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเช่ือ 
ประสบการณ ความตองการและอารมณ และปจจัยภายนอกคือส่ิงกระตุน การรับรูจากประสาท
สัมผัสท้ัง 5 

  4.3 การเรียนรู หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม หรือความโนมเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา นักการตลาดไดประยุกตแนวความคิดนี้ ดานการโฆษณาซํ้า
แลวซํ้าอีก หรือจัดการสงเสริมการขาย เพ่ือทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาเปนประจํา ส่ิง
กระตุน ท่ีจะมีอิทธิพลท่ีทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาผูบริโภค 

  4.4 ความเช่ือถือและทัศนคติ เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงเปนผล
มาจากประสบการณในอดีต ซ่ึงบางความเช่ือเปนความเช่ือในดานลบ นักการตลาดตองรณรงค
แกไขความเช่ือท่ีผิดพลาดนั้น 

  4.5 บุคลิกภาพ เปนความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอ
ความเช่ือ นักการตลาดมีทางเลือก 2 ทาง ทางเลือกแรก คือ การสรางทัศนคติของผูบริโภคให
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สอดคลองกับสินคาของธุรกิจ หรือพิจารณาทัศนคติของผูบริโภคแลวจึงพัฒนาสินคาใหสอดคลอง
กับทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงวิธีหลังนี้จะทําไดงายกวา สําหรับการสรางทัศนคตินั้น นักการตลาด
จะตองยึดองคประกอบของการเกิดทัศนคติ ซ่ึงมี 3 สวน ไดแก สวนของความเขาใจ สวนของ
ความรูสึก และสวนของพฤติกรรม 

  4.6 แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคลมีตอตนเอง หรือความคิด
ท่ีบุคคลอ่ืนมีความเห็นตอตน 

กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ (The Stage of the Buying Decision Process) 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภค
จะผานขั้นตอนตางๆ 5 ขั้นตอนดวยกัน ดังในภาพท่ี 2 (Kotler, 2003) 

ภาพท่ี 3 : โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 

 

 

 

ท่ีมา : Kotler, P. (2003). Marketing for hospitality and tourism. NJ: Prentice Hall 

 1. การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) กระบวนการซ้ือเริ่มเกิดขึ้นจาก เม่ือผูซ้ือ
ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ โดยผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางภาวะความตองการ
ท่ีแทจริงและพึงปรารถนา โดยความตองการนั้นอาจถูกกระตุนโดยส่ิงเราภายในหรือภายนอกก็ได 
ซ่ึงจากการศึกษาความตองการปกติของบุคคล เชน รูสึกหิว กระหาย หรือความตองการทางเพศ 
ความตองการเหลานี้ถึงระดับหนึ่งก็จะกลายเปนแรงขับ ตัวอยางของความตองการท่ีมาจากภายนอก 

 2. การคนหาขอมูลขาวสาร (Information Search) เม่ือผูบริโภคไดรับแรงกระตุน จะมี
แนวโนมท่ีจะคนหาขอมูลเพ่ิมเติมเกี่ยวกับสินคาและบริการนั้น โดยท่ีขอมูลนั้นแบงเปน 2 ระดับ 

การคนหาขอมูล
ขาวสาร 

(Information 
Search) 

การประเมิน
ทางเลือก 

(Evaluation 
of 

Alternatives) 

การตัดสินใจซื้อ 

(Purchase 
Decision) 

พฤติกรรมหลัง

การซื้อ (Post-
Purchase 
Behavior) 

การตระหนักถึงปญหา 
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คือ ระดับแรก ภาวะคนหาขอมูลแบบธรรมดาของสินคา เปนส่ิงท่ีบุคคลไดรับเปนปกติอยูแลว และ
ระดับท่ีสอง คือ บุคคลอาจเขาสูการคนหาขอมูลอยางกระตือรือรน ไมวาจะเปนการอานหนังสือ 
การปรึกษาเพ่ือน หรือการไปศึกษาสินคาท่ีรานคา เปนตน โดยท่ีแหลงขอมูลท่ีบุคคลจะหาไดนั้น 
จะแบงเปน 4 แหลงดวยกัน คือ 

  2.1 แหลงบุคคล (Personal Source) เชน ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน 

  2.2 แหลงทางการคา (Commercial Source) เชน โฆษณา ตัวแทนขาย บรรจุภัณฑ ปาย 

  2.3 แหลงสาธารณะ (Public Source) เชน ส่ือสาธารณะ องคกรจัดอันดับผูบริโภค 

  2.4 แหลงประสบการณ (Experience Source) เชน ตรวจสอบสินคา ลองใชสินคา 

  โดยแหลงท่ีมาของขอมูลขาวสารนี้ จะแตกตางกันไปตามประเภทของผลิตภัณฑและ
บุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซ้ือ 

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคประมวลขอมูลเกี่ยวกับ
สินคาเชิงเปรียบเทียบ โดยกระบวนการประเมินทางเลือกจะมีดวยกัน ดังนี ้

  3.1 ผูบริโภคพยายามท่ีจะสรางความพึงพอใจตามความตองการอยางใดอยางหนึ่งของ
ตน 

  3.2 ผูบริโภคตองการมองหาผลประโยชนจากสินคา 

  3.3 ผูบริโภคเห็นวาสินคาเปนกลุมของประโยชนท่ีมีความแตกตางกัน โดยท่ีแตละบุคคล
จะมีความคิดเห็นในประโยชนของสินคาแตละตัวตางกัน บุคคลจะใหความสนใจกับสินคาท่ีมี
ประโยชนตรงกับท่ีบุคคลมองหาอยู 

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีผูบริโภคไดประเมินทางเลือกและได
ลักษณะสินคาท่ีพอใจแลว ผูบริโภคจะเลือกยี่หอท่ีชอบท่ีสุด แตอยางไรก็ตามยังมีปจจัย 2 ปจจัยท่ี
เปนตัวแทรกระหวางความตั้งใจท่ีจะซ้ือและการตัดสินใจซ้ือ นั่นคือ ความคิดเห็นของเพ่ือน เชน 
เพ่ือนมีความรูสึกท่ีดีหรือไมดีกับสินคายี่หอนี้ และปจจัยท่ีเกิดในขณะท่ีจะซ้ือ เชน พนักงานขาย
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บริการไมดีในชวงท่ีจะทําการซ้ือ ผูบริโภคอาจจะมีความคิดเรื่องปจจัยเกี่ยวกับการซ้ือยอยๆ อีก 5 
ปจจัย ไดแก ยี่หอ ผูแทนขาย จํานวนสินคาท่ีจะซ้ือ เวลาท่ีจะซ้ือ และวิธีการจายเงิน เปนตน 

 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) หลังจากท่ีผูบริโภคไดซ้ือสินคาหรือ
บริการ ผูบริโภคจะมีประสบการณตามระดับความพอใจหรือไมพอใจในระดับใดระดับหนึ่ง โดย
ผูบริโภคจะเรียนรูวาเกิดความพอใจหรือไมพอใจในการตัดสินใจซ้ืออยางไร ถาความพอใจนอยกวา
ท่ีคาดหวังไว ผูบริโภคจะรูสึกไมพอใจ (Dissatisfied) ถาความพอใจเทากับความคาดหวัง ผูบริโภค
จะรูสึกพอใจ (Satisfied) แลถาความพอใจมากกวาท่ีคาดหวังไว ผูบริโภคจะรูสึกพอใจมาก 
(Delighted) บุคคลท่ีรูสึกพอใจกับสินคาและบริการโดยมากจะกลับมาใชสินคาและบริการอีก และ
อาจจะบอกถึงความพอใจท่ีมีตอสินคาและบริการใหผูอ่ืนดวย ในทางกลับกัน บุคคลท่ีรูสึกไมพอใจ
กับสินคาและบริการ จะท้ิงหรือคืนสินคาโดยท่ีอาจจะมีการบอกตอถึงความไมดีในสินคาใหเพ่ือน
ฝูงรับรู และอาจจะมีการตอวากับบริษัทหรือมีการฟองรอง เปนตน 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ(8P’s) 
จากการทบทวนเอกสารพบวาไดมีนักวิชาการใหความหมายของ บริการ (Services) ซ่ึงมี 

ความหมายท่ีซับซอนในตัวของมันเอง จึงเปนคําท่ีมีความหมายคอนขางกวางมาก จึงไมใชเรื่องงาย
ท่ีจะพยายามอธิบายความหมายของคํานี ้อยางไรก็ตามไดมีองคการและนักการตลาดหลายทานท่ี 
พยายามใหนิยามคําวาบริการดังตอไปนี ้
 
ความหมายของตลาดบริการ (Services Marketing) 

Gronroons (1990) ไดใหความหมายของการบริการ คือ กิจกรรมหรือชุดของ 
กิจกรรมท่ีโดยท่ัวไปมิอาจจับตองได ซ่ึงตามปกติมักจะเกิดขึ้นเม่ือมีการติดตอกันระหวางลูกคากับ 
พนักงานผูใหบริการ และ/หรือกับทรัพยากรท่ีมีตัวตนหรือสินคา และ/หรือระบบของผูใหบริการ
นั้นซ่ึงเปนการแกปญหาใหกับลูกคานั่นเอง 

Philip Kotler (1984) การบริการคือ กิจกรรมหรือผลประโยชนใดๆก ็
ตามท่ีบุคคลคนหนึ่งสามารถเสนอใหอีกบุคคลหนึ่งซ่ึงเปนส่ิงท่ีไมอาจจับตองไดและไมทําใหเกิด
ความเปนเจาของใด ๆท้ังส้ิน การผลิตบริการนี้อาจจะเกี่ยวของกับการผลิตสินคาก็ได 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) ใหความหมายของการบริการวาเปนกิจกรรม 
ผลประโยชนหรือความพึงพอใจท่ีสามารถตอบสนองความตองการใหแกลูกคาได 
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ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548) อธิบายถึงความหมายของธุรกิจบริการคือ หนวยงาน 

หรือองคกร ซ่ึงถูกจัดตั้งขึ้นมาเพ่ือใหหรือขายบริการ โดยปกติจะมีวัตถุประสงคเพ่ือแสวงหากําไร 
ซ่ึงการใหหรือขายบริการดังกลาวอาจจะเปนการใหหรือขายโดยตรงสูลูกคาหรือโดยทางออม หรือ
โดยตอเนื่องก็ได โดยไดจําแนกประเภทของบริการแบง 3 ประเภท 
 
1. จําแนกตามความเกี่ยวของกับผูขายบริการ (Seller Relates Bases) 

1.1.ลักษณะของการดําเนินกิจการ (Nature of Enterprise) 
1.1.1 ดําเนินโดยเอกชน มุงหวังผลกําไร เชน บริษัท ไทยสิริทัวร จํากัด 

บริษัท โบอ้ิง ฮอลิเดย ทัวร แอนทราเวล จํากัด 
1.1.2 ดําเนินการโดยเอกชน แตไมหวังผลกําไร เชน สถาบันการศึกษา 

สมาคมสตรีไทย สมาคมผูบําเพ็ญประโยชน 
1.1.3 ดําเนินการโดยรัฐ ไมหวังผลกําไร ไดแก กิจการสาธารณูปโภคตาง  ๆ

การขนสง สวนสาธารณะ การทองเท่ียว เปนตน 
1.2 หนาท่ีของบริการ (Functions Performed) 

1.2.1 การส่ือสาร เชน องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย บริษัท โทเท่ิล 
แอ็คเซ็สคอมมูนิเคช่ัน จํากัด 

1.2.2 ท่ีปรึกษาและบริการทางธุรกิจ เชน ตัวแทนโฆษณา สํานักงานจดัหางาน 
บริษัทท่ีปรึกษาเกี่ยวกับธุรกิจ 

1.2.3 บริการการศึกษา เชน โรงเรียน วิทยาลัย หองสมุด ศูนยรวมขาว 
1.2.4 บริการทางการเงิน ธนาคารพาณิชย บริษัทเงินทุนหลักทรัพย 
1.2.5 บริการเพ่ือสุขภาพ เชน คลินิก โรงพยาบาล สถานบริการ กายภาพบําบัด  

สถานบริการลดน้ําหนัก 
1.2.6 บริการประกันภัย เชน ประกันชีวิต ประกันสุขภาพ ประกันอุบัติเหต ุ

ประกันอัคคีภัย ประกันการเดินทาง 
 
2. จําแนกตามความเกี่ยวของกับผูซ้ือ (Buyer Related Bases) 

2.1 ประเภทของตลาด (Market Type) 
2.1.1 ตลาดอุปโภคบริโภค ผูบริโภคจะซ้ือบริการเพ่ือประโยชนสวนตัวหรือใน 

ครัวเรือน เชน บริการสวนตัว บริการบันเทิง บริการขนสง บริการประกันภัย 
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2.1.2 ตลาดอุตสาหกรรม ผูซ้ือจะซ้ือบริการไปเพ่ือผลิตสินคา เชน บริการ 
สาธารณูปโภคไฟฟา ประปา โทรศัพท 

2.1.3 ตลาดรัฐบาล 
2.2 พฤติกรรมการซ้ือ (Way in Which Service Bought) 

2.2.1 ซ้ือตามความสะดวก เชน บริการการเดินทางขององคการขนสงมวลชน 
กรุงเทพ 

2.2.2 ซ้ือโดยเลือกซ้ือ เชน บริการทองเท่ียวของบริษัททองเท่ียวตาง  ๆ
2.2.3 ซ้ือโดยเจาะจงซ้ือ เชน บริการตรวจสุขภาพของโรงพยาบาล 
2.2.4 ซ้ือโดยไมคาดคิดมากอน เชน บริการฉุกเฉินของโรงพยาบาล 

2.3 แรงจูงใจ (Motives) 
2.3.1 ดานเหตุผล บริการสวนใหญผูซ้ือจะตัดสินใจซ้ือโดยใชเหตุผล เนื่องจาก 

บริการเปนส่ิงไมมีตัวตน ไมสามารถครอบครองเปนเจาของได บริการจะดีหรือไมดีขึ้นอยูกับ 
พนักงานบริการ 

2.3.2 ดานอารมณ จะมีบริการบางประเภท เชน บริการสวนตัว บริการรักษา 
สุขภาพ บริการบันเทิง การซ้ือบริการอาจทําเพ่ือช่ือเสียงหรือฐานะ เชน การซ้ือตั๋วเดินทางช้ันหนึ่ง 

 
3. จําแนกตามความเกี่ยวของกับบริการ (Service Related Bases) 

3.1 รูปแบบของบริการ (Service Form) 
3.1.1 มีรูปแบบท่ีแนนอน เชนบริการรถโดยสารประจําทางจะสงผูโดยสารตามปาย 

ท่ีระบุแนนอน 
3.1.2 รูปแบบตามคําส่ังซ้ือของลูกคา เชน บริการรถแท็กซ่ี จะสงผูโดยสารตาม 

จุดหมายปลายทางท่ีผูโดยสารตองการ 
3.2 .ใหบริการโดยใชเครื่องมือหรือแรงงานคนเปนหลัก (Human or Machine Based) 

3.2.1 บริการโดยใชเครื่องมือ เครื่องมือท่ีใชจะเปนระบบอัตโนมัต ิเชนบริการลาง 
รถอัตโนมัต ิหรือควบคุมการทํางานโดยใชบุคคลชวยก็ได เชนบริการเดินทาง

โดยสารการบิน 
3.2.2 บริการโดยใชแรงงานคน พนักงานบริการจะเปนแรงงานท่ีอาจตองอาศัย

ความชํานาญ เชน บริการซอมประปา ซอมรถยนต หรือไมตองอาศัยความชํานาญ เชน บริการตัด
หญา บริการทําความสะอาด  

3.3 ระบบการติดตอ (High or Low Contact) 
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3.3.1 การติดตอระดับสูง หมายถึง ผูใหบริการและผูรับบริการ ใชเวลาสวนใหญอยู
ดวยกัน เม่ือเปรียบเทียบกับเวลาท้ังหมดท่ีใชในการรับบริการ เชน บริการทางการแพทยคนไขกับ
หมอ จะพบกันตลอดเวลาท่ีใหบริการตรวจรักษา 

3.3.2 การติดตอระดับต่ํา เชน บริการซอมรถ ชางซอมจะพบลูกคาเพ่ือทราบอาการ
ของรถเทานั้น 

 
แนวความคิดเกี่ยวกับการบริการ 

แนวความคิดเกี่ยวกับการบริการมีความหลากหลายในขอบเขตงานการตลาดในท่ีนี้มี 
ขอเสนอ 3 แนวคิด (Cowell, 1986) ดังนี ้

แนวความคิดที ่1 ไดเสนอหลักพ้ืนฐาน 3 ขอ เกี่ยวกับการบริการไวดังนี ้
1. จับตองไมได บริการเปนส่ิงท่ีจับตองหรือสัมผัสไมไดดวยประสาทสัมผัสท้ังหา ไมวา

จะกอนซ้ือหรือหลังซ้ือ ดังนั้น จึงไมตองคํานึงถึงการแจกจายสินคา ไมตองเก็บรักษา ไมตอง
ควบคุมสินคาคงคลัง และไมมีปญหาเกี่ยวกับสินคาท่ีชํารุดหรือเสียหาย ปญหาการขายบริการจึงเกิด
ขึ้นอยูท่ีกิจกรรมการสงเสริมการตลาดของกิจการ เชน พนักงานขาย การโฆษณาช้ีใหเห็นถึง
ประโยชนท่ีจะไดรับจากการบริการ 

2. เปนความสัมพันธโดยตรงระหวางกิจการกับลูกคา 
3. ลูกคามีสวนรวมในการผลิตบริการ ในการผลิตบริการนั้นลูกคาจะตองแสดงออก คือ

บอกความตองการตัวเองออกมา ผูขายจึงทราบวา จะตองหาอะไรมาสนองความตองการของลูกคา
เปนการสนองความตองการของลูกคาเฉพาะราย เนื่องจากลูกคาแตละรายมีความตองการแตกตาง
กัน เชน คนปวยจะตองบอกอาการของตนกับหมอ 

แนวความคิดที ่2 ไดเสนอลักษณะสําคัญ 3 ประการของบริการ ไดแก 
1. จับตองไมได 
2. บริการเปนกิจกรรมแทนท่ีจะเปนส่ิงของ 
3. การผลิตและการบริโภคเปนกิจกรรมเดียวกัน 

นอกจากนี้ไดมีการเสนอตัวแบบการผลิตบริการสูลูกคา ดังแสดงในรูปท่ี 2.2 องคกรบริการ 
ถูกแบงออกเปน 2 สวน สวนท่ีหนึ่งเปนสวนท่ีลูกคาไมสามารถมองเห็นได ไดแก ระบบจัดการ
ภายในองคกรเอง ซ่ึงมีสวนสนับสนุนการทํางานของพนักงานในการติดตอลูกคา และมีผลตอ
สภาพแวดลอมภายในธุรกิจ ในสวนท่ีลูกคามองเห็นไดจะประกอบไปดวย 3 กลุมใหญ ๆ ไดแก 
สภาพแวดลอมทางกายภาพท่ีใชผลิตบริการ พนักงานบริการผูติดตอกับลูกคา และลูกคาซ่ึงเปนสวน
หนึ่งของกระบวนการผลิต ซ่ึงแตกตางจากธุรกิจขายสินคา ลูกคาจะถูกแยกจากผูผลิตและจากผูจัด
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จําหนายลูกคาจะไมเคยเห็นโรงงานผลิตสินคา แตธุรกิจบริการลูกคาตองตองไปยังแหลงผลิตบริการ
เสมอ เชนลูกคา A มารับบริการเงินกูจากธนาคาร ขณะท่ีลูกคา A นั่งคอย ลูกคา A จะเห็นลูกคาราย
อ่ืนรับบริการไดเชนกัน ลูกคา A จะเห็นสภาพแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงประกอบไปดวยตัวอาคาร 
การตกแตงภายใน อุปกรณการส่ือสาร เฟอรนิเจอร ลูกคา A ก็จะติดตอกับพนักงานบริการ ท้ังหมด
นี้คือส่ิงท่ีลูกคามองเห็น ซ่ึงมีอิทธิพลตอผลของการบริการวาจะเปนท่ีพอใจของลูกคาดวย 
 
ภาพ 4 : แสดงตัวแบบผลิตบริการสูลูกคา 

 
 
ท่ีมา : ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย. (2548).การตลาดบริการ. กรุงเทพฯ : สํานักพิมพมหาวิทยาลัย  
          เกษตรศาสตร 
 

แนวความคิดที ่3 เนนความสําคัญของความจับตองไมได ซ่ึงเปนลักษณะพ้ืนฐานของ 
บริการและไดกลาววาธุรกิจสามารถเสนอผลิตภัณฑเขาสูตลาดไดในรูปของสินคา บริการ หรือ
สินคาและบริการรวมกัน โดยแบงเปนระดับได 4 ระดับดวยกัน 

1. ขายสินคาท่ีมีลักษณะจับตองได (A Pure Tangible Good) เชน เกลือ ยาสีฟน สบู    
ไมมีบริการเขามาเกี่ยวของ วัตถุประสงคในการขายตัวสินคาท่ีจับตองได 

a. ขายสินคาท่ีจับตองไดและมีบริการควบคูไปดวย (A Tangible Good with 
Accompanying Services) เชนการขายคอมพิวเตอร พรอมบริการติดตั้งและสาธิตวิธีการใช
วัตถุประสงคในการขายยังเนนการขายตัวสินคา 

2. ขายบริการเปนหลัก ผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) เปนสวนเสริม (A Service with  
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Accompanying Goods and Services) วัตถุประสงคในการขายเปนการขายบริการท่ีจับตอง
ไมได มีบริการหรือสินคาเปนสวนสนับสนุน เชน ผูโดยสารสายการบิน บริการท่ีตองซ้ือ คือบริการ
ขนสงผูโดยสารไมไดรับส่ิงท่ีมีตัวตนจากเงินท่ีจายไป แตจะไดรับอาหารพรอมเครื่องดื่มระหวาง
เดินทาง ซ่ึงถือวาเปนสินคาท่ีเขามาเสริมใหบริการสมบูรณยิ่งขึ้น 

3. ขายบริการอยางแทจริง (A Pure Service) เชน ทนายความ บริษัทจัดหางานบริการ 
ลูกคา B บริการ A ลูกคา A 

 
เคร่ืองมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

สวนประสมการตลาดท่ีเปนท่ีรูจักมากท่ีสุด นั่นคือ 4Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการรวมกันปรับปรุง 
และเพ่ิมเติมสวนประสมทางการตลาดขึ้นมาใหมใหเหมาะสมสําหรับธุรกิจบริการรูปแบบใหมนี ้
พัฒนาขึ้นจะประกอบดวยปจจัย 8 ประการ ดังตอไปนี ้(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย,2548) 

1) ผลิตภัณฑ (Product) 
2) ราคา (Price) 
3) การจัดจําหนาย (Place) 
4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
5) บุคลากร (People) 
6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7) กระบวนการ (Process) 
8) ผลิตภาพ (Productivity) 
 
สวนประสมการตลาดท่ีปรับปรุงใหมเพ่ิมปจจัยขึ้นอีก 4 ประการ คือ บุคลากร ลักษณะทาง 

กายภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ ปจจัยท้ัง 8 ประการนี้จะเปนปจจัยท่ีสามารถใชเปนหลักของ 
ธุรกิจบริการตาง  ๆและหากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยหนึ่งใดไปก็อาจสงผลถึงความสําเร็จหรือความ 
ลมเหลวของธุรกิจไดสวนประสมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง เม่ือนําไปใชกับองคกรธุรกิจหนึ่ง  ๆก็
จะตองมีการปรับเปล่ียนตามสถานการณ เชน ตามปริมาณของอุปสงค ระยะเวลาท่ีทําการเสนอ
บริการหนึ่งๆออกไปการสรางสวนประสมการตลาดจะเปนการปรับเปล่ียนปจจัยหรือองคประกอบ
ใหเหมาะสมกับสถานการณและความจําเปนของตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงและเปนท่ีแนนอนของ
องคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตัวอาจมีการซํ้าซอนกันอยูบาง เราจึงไมสามารถท่ีจะ
ทําการตัดสินใจใดๆ โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น นอกจากนั้นองคประกอบ
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หนึ่งๆ ก็จะคงความสําคัญเพียงชวงเวลาหนึ่ง  ๆเทานั้น ดังนั้นกรอบรูปแบบท่ีกําลังจะอธิบายตอไป 
จะชวยผูบริการดานการตลาดใหสามารถกําหนดสวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมกับธุรกิจบริการ
ของตนเองไดรายละเอียดของแตละองคประกอบมีดังนี ้

1. ผลิตภัณฑ (Product) 
การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการจะตองพิจารณาถึงขอบเขตของคุณภาพของบริการ 

ระดับช้ันของบริการ ตราสินคา สายการบริหาร การรับประกันและการบริการหลังการขาย นั่นคือ 
สวนประสมดานผลิตภัณฑบริการจะตองครอบคลุมขอบเขตท่ีกวาง เชน สังคมในอาคารเล็ก  ๆ
อาคารเดียว จนกระท่ังจุดท่ีใหญท่ีสุดในประเทศ หรือจากรานอาหารขนาดเล็กไปจนกระท่ัง
หองอาหารของโรงแรมระดับส่ีดาว 

2. ราคา (Price) 
การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับราคา สวนลด เงินชวยเหลือคานายหนา และ 

เง่ือนไขการชําระเงิน สินเช่ือการคา เนื่องจากราคามีสวนในการทําใหบริการตางๆ มีความแตกตาง 
กันและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาท่ีไดรับจากการบริการ โดยเทียบระหวางราคาและ 
คุณภาพ 

3. การจัดจําหนาย (Place) 
ท่ีตั้งของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึง เปนอีกปจจัยท่ีสําคัญของการตลาด 

บริการ ท้ังนี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนั้นมิใชแตเฉพาะการเนนทางกายภาพเทานั้น แตยัง 
รวมถึงการติดตอส่ือสาร ดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนายและความครอบคลุมจะเปน
ปจจัยสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
การสงเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการหลากหลายของการส่ือสารตลาดตาง  ๆไมวาจะผาน 

การโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคลากร กิจกรรมสงเสริมการขายและรูปแบบอ่ืน  ๆท้ังทางตรงสู 
สาธารณะและทางออมผานส่ือ เชน การประชาสัมพันธ 

5. บุคลากร (People) ดานบุคลากรจะครอบคลุม 2 ประเด็นดังนี ้
(1) บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาท่ี

ผลิต 
บริการแลว ยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอม  ๆกันดวย การสรางความสัมพันธกับ
ลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบรกิาร 

(2) ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพการบริการของลูกคารายหนึ่งอาจ    
ผลมาจากลูกคาอ่ืนแนะนํามา ตัวอยางท่ีเกิดขึ้น เชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารท่ีบอกตอ
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กันไป แตปญหาหนึ่งท่ีผูบริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการใหอยู
ในระดับคงท่ี 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ธุรกิจบริการจํานวนไมมากนักท่ีนําลักษณะทางกายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธ 

การตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปนสวนประกอบท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือ 
ผูใชบริการก็ตามท่ีปรากฏใหเห็น สวนใหญจะเปนการสรางสภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ 
การเลือกใชแสง สี และเสียงภายในราน เปนตน หรือใชลักษณะทางกายภาพ เพ่ือสนับสนุนการขาย 
เชนยี่หอและคุณภาพของรถของบริษัทรถใหเชา ถุงสําหรับใสเส้ือผาซักแหงตองสะอาด เปนตน 

7. กระบวนการ (Process) 
ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมีความสัมพันธเชนเดียวกับเรื่อง 

ทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางด ีก็ไมสามารถแกปญหาใหลูกคา 
ไดท้ังหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการ จะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการ
ท่ีนํามาใช ระดับการใชเครือ่งจักรกลในการใหบริการ อํานาจตัดสินใจของพนักงาน การท่ีมีสวน
รวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตามความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไม
เพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมีความสําคัญตอฝายการตลาดดวย เนื่องจาก
เกี่ยวของกับความพอใจท่ีลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการจัดการทางการตลาดตองใหความสนใจใน
เรื่องของกระบวนการใหบริการและการนําสง ดังนั้นสวนประสมการตลาดก็ควรครอบคลุมถึง
ประเด็นของกระบวนการนี้ดวย 

8. ผลิตภาพ (Productivity) 
จากการท่ีบริการเปนการกระทําของบุคคล 2 ฝาย เม่ือฝายหนึ่งไดกระทําเพ่ือใหเกิดงาน 

บริการ อีกฝายหนึ่งก็จะไดรับบริการในเวลาเดียวกัน ไมสามารถแยกออกจากกันได และไมสามารถ 
เก็บเปนสินคาคงคลังไวได สงผลใหกิจการตองเขามาจัดการกับความตองการซ้ือบริการของลูกคา 
เพ่ือใหความตองการบริการลูกคา กระจายไปในชวงเวลาตางๆท่ีใหบริการ เพ่ือใหความตองการใน 
แตละชวงเวลาตางๆ ในแตละชวงเวลาจะไดใกลเคียงกันดวย นอกจากนี ้กิจการตองจัดการกับกําลัง 
การผลิตงานบริการ เพ่ือใหเกิดความสมดุลกับความตองการแนวทางในการกําหนดกิจกรรมทางการ
ตลาดนั้น จะไมแบงสวนการผลิตหรือการดําเนินการออกจากบทบาททางการตลาด ผูจัดการใน
ธุรกิจบริการมักจะแสดงใหเห็นถึงบทบาทในการบริหารบุคคล การผลิต การตลาด และความ
รับผิดชอบทางการเงินดวย 
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ตารางที่ 2 : สรุปสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 
 

1.ผลิตภัณฑ  
- ขอบเขต 
- คุณภาพ  
-ระดับช้ัน 
- ตราผลิตภัณฑ  
-สายการบริหาร  
-การรับประกัน  
-การบริหารหลังการขาย  

2. ราคา  
-ระดับช้ัน 
-สวนลด 
-เงินชวยเหลือ  
-คานายหนา  
-เง่ือนไขการชําระเงิน 
-ระยะเวลาการเรียกเก็บ ชําระ 
- คุณคาการบริการท่ีลูกคารับรูได  
-คุณภาพ/ราคา  
-ความแตกตาง 

3. การจัดจําหนาย 
 - ทําเล 
- ความสามารถ 
- ชองทางการจัดจําหนาย - การ
ครอบคลุมการจัดจําหนาย  

4. การสงเสริมการตลาด  
- การโฆษณา  
- การขายโดยพนักงาน 
-การสงเสริมการขาย  
- การใหขาว  
- การประชาสัมพันธ 

 5. บุคลากร  
- การฝกอบรม  
- การตัดสินใจ  
- ภารกิจ   
- แรงจูงใจ 
- รูปลักษณภายนอก 
- พฤติกรรมระหวางบุคคล 
ทัศนคติของลูกคารายอื่นๆ  
-พฤติกรรม  
-ระดับการมีสวนรวมของ ลูกคา 
 -การติดตอลูกคา  

6. ลักษณะทางกายภาพ  
-สภาพแวดลอมการตกแตงง สี
รูปแบบ ระดับ เสียง  
-สินคาชวยอํานวยความ สะดวก  
- สิ่งท่ีจับตองไดในสายตา ลูกคา 

7. กระบวนการ 
 - นโยบาย  
-กระบวนการ  
–การปรับปรุงเครื่องจักร 
- การตัดสินใจของพนักงาน 
- การมีสวนรวมของลูกคา 
- แนวโนมของลูกคา 
– ผังแสดงกิจกรรม  

8. ผลิตภาพ  
-การเพิ่มผลิตภาพ 
- การจัดการความ ตองการซื้อ  
-การเพิ่มปริมาณการ ใหบริการ  

 

ท่ีมา: Lovelock, C. (1988).Managing Service London: Prentice-Hall International.  
 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ท่ีไดกลาวมา 
ท้ังหมดนี ้จะประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร 
ลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ และดานผลิตภาพของการบริการ ซ่ึงในสวนของงานวิจัยนี ้
จะทําไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดบริการดังกลาวนํามาเปนตัวช้ีวัดใชประเมินระดับ 
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ความสําคัญของสวนประสมการตลาดบริการดานตาง  ๆในทัศนะของลูกคาในแบบสอบถาม 

องคความรูเกี่ยวกับการประกันภัย 

ความเปนมาของการประกันภัย 

ประเทศอังกฤษเปนตนกําเนิดของการประกันภยั เริ่มจากการประกันภัยทางทะเล 
จนกระท่ังขยายตัวเปนธุรกิจขามชาต ิมีการประกันภัยรูปแบบตางๆ มากมายท่ัวโลก จนมาถึง
ประเทศไทย ใน พ.ศ. 2368 สมเด็จพระนั่งเกลาเจาอยูหัวทรงส่ังซ้ือเครื่องพิมพจากประเทศอังกฤษ 
โดยบรรทุกมากับเรือสินคา เกรงวาจะเกิดความเสียหายระหวางทางจึงโปรดเกลาใหมีการประกันภัย
เครื่องพิมพดังกลาวระหวางขนสงในพระปรมาภิไธยของพระองค นับเปนการประกันภัยครั้งแรก
ของคนไทย หลังจากนั้นธุรกิจประกันเริ่มแพรหลายในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจอมเกลา
เจาอยูหัว เนื่องจากชาวตะวันเขามาประกอบการคาในประเทศไทยเปนจํานวนมาก บริษัทหางราน
ของฝรั่งหลายแหงรับเปนตัวแทนใหกับบริษัทประกันในยุโรปครั้งในสมัยรัชกาลท่ี 5 คณะทูตจาก
ประเทศอังกฤษขอพระราชทานอนุญาตใหบริษัท อ๊ีสตเอเชียติค (EastAsiatic) ดําเนินธุรกิจประกัน
ชีวิตสําหรับคนไทย และชาวตางชาติในไทย โดยเปนตัวแทนของบริษทัเอควิตาเบิล ประกันภัย 
(Equitable Insurance) แหงกรุงลอนดอน 
 
ความเปนมาของการประกันภัยในประเทศไทย 
 ธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยมีกําเนิดขึ้นในสมัยกรุงศรีอยุธยากําลังรุงเรือง ซ่ึงใน
ครั้งนั้นประเทศไทยมีความสัมพันธทางการคากับตางประเทศหลายประเทศการขนสงสินคาอาศัย
ทางเรือเปนสวนใหญ จึงมีการประกันภัยทางทะเล และขนสงเกิดขึ้นเปนประเภทแรกการประกันภัย
ในสมัยนั้น วงการธุรกิจของชาวตางประเทศรวมมือดําเนินการกันเอง โดยมิไดมีการจดทะเบียน
การคา หรือแจงตอรัฐบาลสยามเปนทางการแตประการใด จนกระท่ัง ร.ศ. 130 มีประกาศกฎหมายท่ี
กลาวถึงการประกันภัยเปนครั้งแรก คือ “พระราชบัญญัติลักษณะเขาหุนสวน และบริษทั ร.ศ.130 ” 
และประกาศประมวลกฎหมายแพง และพาณิชยเม่ือวันท่ี 1 มกราคม  พ.ศ. 2468 กําหนดใหผู
ประสงคจะประกอบการประกันภัยจะตองไดรับพระบรมราชานุญาตกอน และตอมาก็มีการ
ประกันภัยประเภทอ่ืนๆเกิดขึ้น  
 ในปพ.ศ. 2472 กระทรวงเศรษฐการไดตรากําหนดเง่ือนไขประกาศกฎกระทรวง 
โดยเฉพาะสําหรับผูขออนุญาติประกอบธุรกิจประกันชีวิต และประกันวินาศภัย และประกาศใชเม่ือ
วันท่ี 31 กรกฎาคม พ.ศ. 2472 โดยบริษัทประกันวินาศภัยตางประเทศบริษัทแรก คือ บริษัทไชนา
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อันเดอรไรทเตอรจํากัด และบริษัทประกันวินาศภัยในประเทศแหงแรก คือบริษัทไพบูลยประกันภัย 
จํากัด(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2549)  
 
ความหมายของการประกันภัย  
 ตามพจนานุกรมศัพทประกันภัย ฉบับบัณฑิตยสถานไดใหนิยามไววา การประกันภัย 
หมายถึง การกระจายความเส่ียงภัยโดยมีผูรับประกันภัยเปนผูรับเส่ียง และกระจายความเส่ียงภัยไป
ใหแกผูเอาประกันภัยรายอ่ืนๆ ท่ีมีลักษณะของความเส่ียงภัยคลายคลึงกัน 
 
แนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการประกันภัย 

แนวความคิดเกี่ยวกับการเส่ียงภัย (Risk) (สนธยา บุณยภูษิต: 2545:12) มีสมมติฐาน
เบ้ืองตนอยูท่ีวา ความเส่ียงภัยมีอยูตลอดเวลาและเปนส่ิงท่ีไมแนนอน ซ่ึงอาจจะเกิดขึ้นโดยเหตุใด
เหตุหนึ่งและภัยตางๆ เม่ือเกิดขึ้นแลวยอมนําความเสียหายมาสูรางกายและทรัพยสินของ
ผูประสบภัยนั้น โดยไดมีผูใหความหมายของความเส่ียงภัยไวหลายความหมายดวยกัน ซ่ึงขึ้นอยูกับ
การนําไปใช 

การเส่ียงภัยเหลานี้เดิมเช่ือวา ภัยพิบัติและความหมายหายนะตางๆ เปนส่ิงท่ีหลีกเล่ียง 
ไมได และเปนเรื่องของเคราะหกรรม ไมมีใครชวยใครได ผูมีชีวิตความเปนยูท่ีดีไมตองประสบ
ปญหาจากภัยพิบัติตาง  ๆคือผูท่ีบุญมาด ีกลุมบุคคลนี้ก็เพียงสะสมความม่ังคั่งไวคุมครองชีวิตตนเอง
และครอบครัวเทานั้น เม่ือมนุษยมีการใชชีวิตในสังคมสมัยใหมมากขึ้นพรอมๆ กับการเส่ียงภัยพิบัติ
ตางๆ เพ่ิมมากขึ้นและการเส่ียงภัยในหลายกรณีอยูนอกเหนือความสามารถในระดับบุคคลและกลุม 
จะควบคุมและรับผิดชอบไดตามลําพัง สังคมจึงมีแนวคิดเกี่ยวกับการเส่ียงภัยตาง  ๆของบุคคลและ
ครอบครัวดังนี ้

1. ภัยพิบัติและความไมม่ันคงจากการเส่ียงภัยตางๆ เปนเหตุการณท่ีเกิดขึ้นไดกับทุกคน 
ไมใชเปนเรื่องของโชคชะตาหรือเวรกรรมของแตละบุคคล 

2. การเส่ียงภัยตางๆ มีลักษณะเปนภัย และความไมม่ันคงรวมกันของกลุมบุคคล อาชีพ 
และ/หรือชุมชนเดียวกัน 

3. ภัยพิบัติตางๆท่ีเกิดขึ้นในระดับบุคคล กลุม หรือชุมชนยอมเกิดความสูญเสียและมี 
ผลกระทบตอความสงบสุขและความเจริญกาวหนาของสังคมสวนรวมท้ังส้ิน บุคคลในสังคมจึงตอง
รวมรับผิดชอบในการใหความชวยเหลือตอสูกับภาวะความไมม่ันคงของบุคคลอันเกิดจากการเส่ียง
ภัยตางๆ 
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ประวัติความเปนมาของบริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน) 

 กวาครึ่งศตวรรษมาแลวท่ีทิพยประกันภัยยืนหยัดเปนบริษัทประกันภัยวินาศภัยท่ีมีความ
ม่ันคง ตลอดระยะเวลาท่ีผานมาบริษัทฯ ไดพัฒนาขีดความสามารถในการบริการอยางไมหยุดยั้ง  
เริ่มขึ้นตั้งแตยุคท่ีประเทศไทยเริ่มใหความสนใจทางดานธุรกิจประกันภัย  ในชวงเวลาตั้งแต พ. ศ. 
2472 จนถึงกอนสงครามโลกครั้งท่ี 2 คือ พ. ศ. 2484 นั้นมีบริษัทท่ีจดทะเบียนในประเทศไทยเพียง 
10 บริษัทเทานั้น สวนบริษัทตางประเทศไดจดทะเบียนถึง 62 บริษัท สําหรับบริษัทของคนไทยนั้น
เปนบริษัทประกันวินาศภัย สวนใหญอยูในมือของตางชาติ และมีกการพัฒนามาตรการกฎหมายเพ่ือ
ควบคุมกิจการประกันภัย  ป พ. ศ. 2492 กระทรวงเศรษฐการซ่ึงไดรับมอบหมายใหเปนเจาหนาท่ี
รักษาการอันเกี่ยวกับการประกันภัยไดกําหนดเง่ือนไขควบคุมกิจการประกันภัยขึ้นใหม ปจจุบันได
ใชพระราชบัญญัติในการควบคุมการทําธุรกิจ   บริษัท ทิพยประกันภัย จํากัดไดจดทะเบียนกอตั้งขึ้น
อยางเปนทางการเม่ือวันท่ี  9 พฤศจิกายน พ.ศ. 2494  

 บริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด ไดเริ่มดวยทุนจดทะเบียน 2,000,000 บาท โดยมี ฯพณฯ จอม
พลสฤษดิ์  ธนะรัชต  ทานเปนผูริเริ่ม หลังจากนั้นในป พ.ศ. 2507 ไดทําการมอบหุนให
กระทรวงการคลังสวนหนึ่ง ตอมาในป พ.ศ. 2518 กระทรวงการคลังไดกลายเปนผูถือหุนใหญ เปน
ผลใหบริษัทมีฐานะเปนรัฐวิสาหกิจในสังกัดกระทรวงการคลัง จนธุรกิจเติบโตอยางม่ันคง เม่ือป 
พ.ศ. 2533 บริษัทฯ ไดเปดอาคารสํานักงานใหญเปนของตนเอง  ตั้งอยูเลขท่ี 63/2 ถนนพระราม 9 
เขตหวยขวาง กรุงเทพฯ  และยังไดรับคัดเลือกใหเปนบริษัทดีเดนแหงป ซ่ึงถือเปนเกียรติประวัติ
สูงสุดของบริษัท และยังขยายสัดสวนของผูถือหุนเปนยังกลุมองคกรช้ันนํา  อาทิ ธนาคารออมสิน 
ธนาคารกรุงไทย ตอมาในป พ.ศ. 2537 ไดเพ่ิมทุนจดทะเบียนเปน 240 ลานบาท เพ่ือขยายการ
ดําเนินงาน และในวันท่ี 18 ตุลาคม พ.ศ. 2538 ไดดําเนินการจดทะเบียนแปรสภาพเปนบริษัท
มหาชน พรอมท้ังเปล่ียนช่ือเปน บริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน)  เพ่ือเปนตามภาวะการ
แขงขันเสรีของธุรกิจประกันภัย 

 การท่ีบริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน) สามารถยืนหยัดมาไดจนถึง 58 ป (ในป 2552) 
นั้น  นอกจากการใหความสําคัญในระบบบริหารคุณภาพ (ISO 9002 : 2008) ผนวกกับบริษัทฯ มีผู
ถือหุนท่ีเปนองคกรท่ีมีความม่ันคงและมีช่ือเสียงทําใหบริษัทฯ ไดรับความไววางใจจากท้ังภาครัฐ
และเอกชนใหเปนผูรับประกันภัยในโครงการขนาดใหญ ซ่ึงเปนแรงผลักดันใหบริษัทฯ กาวขึ้นสู
ความเปนผูนําดานการประกันวินาศภัยของประเทศ  มีเบ้ียประกันภัยเบ็ดเตล็ดสูงท่ีสุดเปนอันดับ 1 
ของประเทศ โดยบริษัทฯ เพ่ิมขีดความสามารถใหบริการท่ีประทับใจลูกคาดวยการขยายเครือขาย
สาขาออกไปยังจังหวัดตางๆ ทําใหปจจุบันมีท้ังหมด 23 สาขา เพ่ือจะไดบริการคลอบคลุมทุกความ
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ตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว ตลอดจนนําเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีทันสมัยเปนมาตรฐาน เพ่ือ
มุงม่ันและพัฒนาองคกรใหเปนบริษัทประกันวินาศภัยท่ีมีประสิทธิภาพอยางครบวงจร และกาวไกล
ไปสูสากล    

วิสัยทัศน 

   “เปนบริษัทประกันภัยท่ีเปนเลิศ” 

พันธกิจ 

 บริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน) มีความมุงม่ันท่ีจะสรางคุณคาสูงสุดภายใตหลักธรร
มาภิบาลใหแกผูมีสวนรวมในธุรกิจ ดังนี ้

 ผูถือหุน : สรางผลตอบแทนสูงสุดใหแกผูถือหุน 

 ลูกคา    :  สรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 

 พนักงาน :  พัฒนาคุณภาพชีวิตใหแกพนักงาน 

 คูคา : ดําเนินธุรกรรมดวยความซ่ือสัตย ยุติธรรม และโปรงใส 

 สังคม : รวมรักษาส่ิงแวดลอมและชวยเหลือสังคม 

โครงสรางผูถือหุนใหญของบริษัท ทิพยประกันภัย 

1. ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

2. บริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) 

3. ธนาคารออมสิน 

4. บริษัท กรุงไทยพานิชประกันภัย จํากัด 

5. กองทุนบําเหน็จบํานาจขาราชการ 

6. Credit Suisse Securities (Europe)Limited 

7. บริษัท ไทยศรีประกันภัย จํากัด 

8. นายสิทธิรัชต ธนะรัชต 



 

 

37 

9. นางสาวศุภจิตรา ธนะรัชต 

10. กองทุนวายุภักษ 1 

ประเภทของกรมธรรม 

 รูปแบบของกรมธรรมประกันภัยท่ีทิพยประกันภัยไดขายใหกับลูกคามีดังตอไปนี ้

1. ประกันภัยรถยนต โดยจะแบงออกเปน 

 ประกันภัยรถยนตภาคบังคับ : พระราชบัญญตัิคุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ.
2535 ถูกตราขึ้น เพ่ือทําใหทุกคนท่ีไดรับบาดเจ็บ หรือเสียชีวิตอันเนื่องมาจากรถ ไดรับการชดใช
คาเสียหายและไดรับการรักษาพยาบาลโดยเรงดวน ไมวาผูประสบภัยนนจะเปนใคร อยูในรถ หรือ
นอกรถ เปนผูขับขี่ ผูโดยสาร หรือเจาของรถโดยรับการชดใชคาเสียหายเปนคารักษาพยาบาล หรือ
คาปลงศพแลวแตกรณี  

 ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ  

2. ประกันภัยอัคคีภัย : เปนการประกันวินาศภัยประเภทหนึ่งท่ีไหความคุมครองส่ิงปลูกสราง 
โดยคุมครองความเสียหายอันเกิดจากไฟไหม ฟาผา และการระเบิดของแกสท่ีใชประโยชนเพ่ือการ
อยูอาศัย หรือสําหรับทําแสงสวาง นอกจากนี้ยังคุมครองทรัพยสินท่ีไดรับความเสียหายเนื่องจาก
ความรอน หรือควันอันเปนผลมาจากเพลิงไหม ความเสียหายเนื่องจากน้ํา หรือส่ิงอ่ืนใดท่ีใชในการ
ดับเพลิง รวมถึงการปฏิบัติหนาท่ีดับเพลิงของเจาหนาท่ี  

3. ประกันภัยทางทะเลและขนสง : เนื่องจากภยันตรายและความเสียหายตอสินคาท่ีทําการ
ขนสงนั้นสามารถเกิดขึ้นไดตลอดเวลาจากสาเหตุตางๆ ท่ีบางครั้งเราไมสามารถคาดการณได
ลวงหนา เชนภัยธรรมชาต ิ

4. ประกันภัยเบ็ดเตล็ด ซ่ึงประกอบไปดวย 

 ประกันภัยอุบัติเหต ุแบงออกเปน 3 ประเภท คือ  

o การประกันภัยอุบัติเหตุสวนบุคคล 

o การประกันภัยอุบัติเหตุกลุม 

o การประกันภัยอุบัติเหตุนักเรียน นักศึกษา 
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o ประกันภัยโรคมะเร็ง 

o ประกันภัยอุบัติเหตุการเดินทาง 

o ประกันภัยอุบัติภัย (ทรัพยสิน) 

5. ประกันภัยสุขภาพ 

6. ประกันภัยตามหลักศาสนาอิสลาม : อยูบนหลักการของการชวยเหลือกเกื้อกูลซ่ึงกันและ
กันระหวางสมาชิก โดยสมาชิกในกลุมทุกคนตกลงรวมกันบริจาคเงินในรูปของเบ้ียประกันภัยเพ่ือ
สนับสนุน และชวยเหลือทางดานการเงินแกสมาชิกคนใดคนหนึ่ง ในกรณีท่ีไดรับความเสียหายตอ
ทรัพยสิน ตามขอบเขตท่ีไดมีการตกลงไวภายใตการประกันภัย  

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 ศรัณยา พงษธนะ(2546) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับ
ทัศนคติและพฤติกรรมในการทําประกันสุขภาพ บริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน) ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคท่ีทําประกัน
สุขภาพกับบริษัททิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยครั้งนี้พบวา 
สวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธทางบวก กับทัศนคติของผูบริโภคในการทําประกัน
สุขภาพ บริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด(มหาชน) สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ การบริการ
และดานราคาเบ้ียประกัน มีความสัมพันธทางลบ กับพฤติกรรมของผูบริโภคในการทําประกัน
สุขภาพ บริษัททิพยประกันภัย นอกจากนี้ยังพบวา ปจจัยสวนบุคคลในดานเพศ อาย ุระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได มีความสัมพันธทางบวกกับพฤติกรมในการทําประกันสุขภาพ 
 กฤษฎา หาญศุภลักษณ (2545) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันภัยตามพระราชบัญญัติคุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ.2535 ของ
เจาของรถยนตสวนบุคคลในจังหวัดเชียงราย การศึกษาครั้งนี้ทําการรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถามโดยเก็บขอมูลจากผูท่ีเปนเจาของรถยนตสวนบุคคลท่ีไปใชบริการท่ีศูนยการคาใน
จังหวัดเชียงราย พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันภัยในจังหวัดเชียงรายมี
คาเฉล่ียในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ ปจจัยดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ ปจจัยดานสถานท่ีใหบริการและชองทาง
การจัดจําหนาย  
 รัชนีกร ไชยทองทิพย (2547) ศึกษาปจจัยตอการตัดสินใจตออายุกรมธรรม ประกันภัย 
รถยนตในเขตกรุงเทพมหานครฯ ของบริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด โดยวิเคราะหจากแบบสอบถาม 
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ของลูกคาท่ีทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลตามสาขาตาง ๆ รวม 8 สาขา พบวากลุมผูตอบ 
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุมากกวา 45 ป สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับมัธยม 
ตนหรือเทียบเทา รายไดเฉล่ีย 20,001-30,000 บาท อาชีพสวนใหญเปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ปจจัย 
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนตคือ ระยะเวลาการทําประกันภัย 
รถยนต และการตออายุกรมธรรม ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตออายุกรมธรรมประกันภัย 
รถยนตมี 5 ประการ คือ ความเช่ือม่ันในช่ือเสียงของบริษัท, มีสํานักงานบริการและศูนยรับแจงเหต ุ
จํานวนมาก, การใหบริการหลังการขาย คือเจาหนาท่ีไปถึงท่ีเกิดอุบัติเหตุรวดเร็ว, การใหบริการของ 
พนักงาน ปฏิบัติงานดวยความสุภาพท้ังตอลูกคาและคูกรณ,ี และอัตราเบ้ียประกัน 

จากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท้ังหมด ทําใหผูวิจัยทราบถึง ตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจการ
ทําประกันภัย และเปนเหตุผลหนึ่งนําไปตั้งสมมติฐานไดหลากหลาย ไมวาจะเปนตัวแปรทางดาน
รายไดผลิตภัณฑ การบริการ อัตราเบ้ียประกัน และตัวแปรทางดานบุคคล นอกจากนี ้ยังทําใหผูวิจัย
ทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของการทําประกันภัย สามารถทําใหผูวิจัยนําขอมูลสวนนี้
ไปออกแบบสอบถามในสวนของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ซ่ึงนําไปประยุกตใหเขา
กับธนาคารท่ีผูวิจัยนํามาศึกษาและสอดคลองกับการศึกษาในงานวิจัยช้ินนี ้



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เปนการศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยในการศึกษาเปนการศึกษาวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยมี
รายละเอียดในการดําเนินงานดังตอไปนี ้

1. ประชากร และกลุมตัวอยาง 
2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
3. เก็บรวบรวมขอมูล 
4. วิเคราะหขอมูล 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูท่ีซ้ือประกันภัยของบริษัท ทิพยประกันภัย ผานทาง
ธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ 20 ปขึ้นไป 

การกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ สวนหนึ่งของประชากรท่ีผูวิจัยนําไปใชในการศึกษาวิจัย 
ซ่ึงไดแก ผูท่ีซ้ือประกันภัยของบริษัท ทิพยประกันภัย ผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ 20 ปขึ้นไป  เนื่องจากไมทราบขนาดจํานวนผูท่ีซ้ือกรมธรรมประกันภัย
ผานทางธนาคารกรุงเทพมหานครท่ีแนนอน ดังนั้นจึงตองทําการศึกษากรณีไมทราบขนาด
ประชากร โดยการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางท่ีตองการใชในการศึกษาจากสูตรการคํานวณของ 
Taro Yamane ดังนี ้

    n = Z2 

                 4e2 

  เม่ือ  n =     ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    Z =    ระดับความเช่ือม่ัน โดยกําหนดท่ี 95% Z มีคาเทากับ 1.96 
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    E =    คาความผิดพลาดท่ียอมรับได โดยกําหนดท่ี 5% หรือ 0.05 

 แทนคา n =        1.962 

              4(0.05)2 

    n = 384.16 

 จากการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง n มีคาเทากับ 384.16 ตัวอยาง ณ ระดับความเช่ือม่ัน
รอยละ 95 ดังนั้นจํานวนตัวอยางท่ีใชในการศึกษา โดยเผ่ือความผิดพลาดไวแลว คือ 400 ตัวอยาง  

วิธีการสุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางท่ีทําการศึกษาวิจัยครั้งนี ้คือ ลูกคาท่ีมาใชบริการของธนาคาออมสิน และ
ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) โดยมีชวงอาย ุตั้งแต 20 ปขึ้นไปจํานวน 400 คน โดยใหกลุม
ตัวอยางกรอกแบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaires) โดยเลือกกลุมตัวอยาง
แบบไมทราบความนาจะเปน (Non Probability Sampling) และมีขั้นตอนดังนี ้

ขั้นท่ี 1 การเลือกโดยวิธีเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกลูกคาท่ีเขามาใช 
บริการในธนาคารออมสินและธนาคารกรุงไทย 

 ธนาคารออมสินท่ีสํานักงานใหญพหลโยธิน และสํานักงานสาขาอีก 3 
สาขาคือ สาขาดินแดง,สาขาหวยขวาง, สาขายอยกระทรวงการคลัง  

 สําหรับธนาคารกรุงไทย สํานักงานใหญ นานา และสํานักงานสาขาอีก 3 สาขา คือ สาขา
ถนนอโศก-ดินแดง,สาขาดินแดง และสาขายอยฟอรจูนทาวน 

 ขั้นท่ี 2 ใชวิธีการกําหนดกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยแบงกลุม 
ตัวอยาง 400 คน จํานวน 8 สาขา สัดสวนดังนี้คือ 
ธนาคารออมสินสํานักงานใหญ จํานวน   50 ตัวอยาง  
ธนาคารออมสินสาขาดินแดง จํานวน   50 ตัวอยาง 
ธนาคารออมสินสาขาหวยขวาง จํานวน   50 ตัวอยาง 
ธนาคารออมสินสาขายอยกระทรวงการคลัง จํานวน 50 ตัวอยาง 
ธนาคารกรุงไทยสํานักงานใหญ จํานวน   50 ตัวอยาง 
ธนาคารกรุงไทยสาขาถนนอโศก-ดินแดง จํานวน  50 ตัวอยาง 
ธนาคารกรุงไทยสาขาดินแดง จํานวน   50 ตัวอยาง 
ธนาคารกรุงไทยสาขายอยฟอรจูนทาวน จํานวน  50 ตัวอยาง 
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 ขั้นท่ี 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะทําการ 
เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีเตรียมไวใหผูท่ีมาใชบริการของธนาคารออมสิน และ
ธนาคารกรุงไทยผานเจาหนาท่ีสาขาของธนาคาร เปนผูตอบแบบสอบถามเทานั้น 
 
2.  การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาคนควาครั้งนี ้เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) วัดปจจัยท่ี 
เกี่ยวของกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดวยขอคําถามจํานวน 3 สวน ไดแก 
 
สวนที ่1 แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคล 
 แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคล เปนแบบสอบถามท่ีถามขอมูลสวนตัวของลูกคาท่ีมาใช 
บริการท่ีธนาคาร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส จํานวนบุตร ระดับการศึกษา อาชีพ 
ระดับรายไดตอเดือน จํานวนท้ังหมด 7  ขอ 
 

ขอท่ี 1 เพศ ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามท่ีมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง 
(Dichotomous Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal Scale) ไดแก 
เพศชาย และเพศหญิง 
 

ขอท่ี 2 อาย ุลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามท่ีมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ซ่ึงชวงอาย ุ
แสดงในตารางท่ี 2 โดยกําหนดชวงอาย ุ(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2549) คํานวณดังนี ้
ความกวางของอันตรภาคช้ัน =    ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาต่ําสุด 

จํานวนช้ัน 
 

การวิจัยครั้งนี้ไดชวงอาย ุ20 ปขึ้นไปเนื่องจากชวงอายุดังกลาว เปนชวงการทํางานและมี 
ความสามารถในซ้ือกรมธรรมประกันภัย โดยแบงออกเปน 5 ชวงอาย ุ

ชวงอาย ุ=  65 – 20       = 9 
       5 
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แสดงชวงอายุของกลุมตัวอยางท่ีใชในแบบสอบถาม 
1. ระหวาง 20-29 ป  2. ระหวาง 30-39 ป 
3. ระหวาง 40-49 ป  4. ระหวาง 50-59 ป 
5. มากกวา 60 ป ขึ้นไป 
 
ขอท่ี 3 สถานภาพสมรส ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามท่ีมีหลายคําตอบ 

ใหเลือก (Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal 
Scale) ไดแก โสด สมรส/อยูดวยกัน, หมาย/หยา/แยกกันอยู 
 

ขอท่ี 4 จํานวนบุตร ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามท่ีมีหลายคําตอบให 
เลือก (Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

1. ไมมี    2. จํานวน 1 - 2 คน 
3. จํานวน 3 - 4 คน  4. จํานวน 5 คนขึ้นไป 
 
ขอท่ี 5 ระดับการศึกษาสูงสุด ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามท่ีมีหลาย 

คําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal 
Scale) ดังนี ้

1. ต่ํากวาปริญญาตร ี  2. ปริญญาตร ี
3. ปริญญาโท   4. สูงกวาปริญญาโท 
 
ขอท่ี 6 อาชีพ ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามท่ีมีหลายคําตอบใหเลือก 

(Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal Scale) ดังนี ้
1. รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 2. พนักงานธุรกิจเอกชน 
3. รับจางอิสระ    4. เจาของธุรกิจสวนตัว 
5. แมบาน    6. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 
 
ขอท่ี 7 ระดับรายไดตอเดือน ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามท่ีมีหลาย 

คําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal 
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Scale) ดังนี ้
1. ต่ํากวา หรือ เทากับ 15,000 บาท  2. ตั้งแต 15,001 – 30,000 บาท 
3. ตั้งแต 30,001 – 45, 000 บาท  4. ตั้งแต 45,001 – 60, 000 บาท 
5. 60,001 บาท ขึ้นไป 
 

สวนที ่2  แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัย
ผานธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานครของผูตอบแบบสอบถาม 
  โดยมีลักษณะคําถามท่ีแตกตางกัน ไดแก แบบสอบถามปลายเปด และ แบบสอบถามแบบ
ปลายปด ท่ีมีคําตอบใหเลือก(Multiple Choice Questions) ท้ังหมด 7 ขอ 
 
 1. แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร (Bancassurance) เปนระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) และไดกําหนดการวิเคราะหคะแนนท่ีไดจากการ 
ตอบแบบสอบถาม ตามหลักการแบงอันตราภาคช้ัน (Class Interval) (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2539) ดังนี ้

ความกวางของช้ัน  =       พิสัย 
จํานวนช้ัน 

=       5 - 1 
       5 

=  0.8 (จากนั้นเริ่มท่ีขั้นต่ําสุด) 
 ระดับการใหคะแนนเฉล่ียในแตละระดับช้ันจากสูตรในการคํานวณความกวางของช้ัน
(กัลยา วานิชยบัญชา. 2544:29) มีเกณฑการแปลความหมายของคะแนนแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยของบริษัท ทิพยประกันภัย ผานทางธนาคาร ดังนี ้

คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัท ทิพยประกันภัย ผานทางธนาคารนอยท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัท ทิพยประกันภัย ผานทางธนาคารนอย 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัท ทิพยประกันภัย ผานทางธนาคารปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัท ทิพยประกันภัย ผานทางธนาคารมาก 
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คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัท ทิพยประกันภัย ผานทางธนาคารมากท่ีสุด 
 
 2. แบบของประกันภัยท่ีทานมีแนวโนมท่ีจะซ้ือประกันภัยผานทางธนาคารมากท่ีสุด 

2.1 ประกันภัยรถยนต  2.2 ประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล PA 
2.3 ประกันภัยอัคคีภัน  2.4 ประกันภัยทางทะเล และขนสง 
2.5 ประกันภัยเบ็ดเตล็ด 

 
 3. บุคคลใดท่ีทานคิดวามีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคารมากท่ีสุด 
เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) โดยกําหนดดังนี ้

3.1 ตนเอง   3.2 บิดา มารดา 
3.3 บุตร    3.4 คูสมรส 
3.5 พนักงานธนาคาร  3.6 อ่ืนๆ โปรดระบุ 

 
 4. แหลงขอมูลใดท่ีทานคิดวามีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคารมากท่ีสุด 
เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) โดยกําหนดดังนี ้

4.1 โทรทัศน   4.2 วิทย ุ
4.3 นิตยสาร   4.4 หนังสือพิมพ 
4.5 Internet   4.6 พนักงานธนาคาร 
4.7 อ่ืนๆ โปรดระบุ 
 

 5.  เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันประกันภัยของบริษัท ทิพย
ประกันภัย ผานทางธนาคาร(Bancassurance) เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal 
Scale)โดยกําหนดดังนี ้

5.1 ความสนิทสนมของพนักงานกับลูกคา 
5.2 ช่ือเสียงของธนาคาร 
5.3 ฐานะการเงินท่ีม่ันคงของธนาคาร 
5.4  มีการบริการหลังการขาย 
5.5 มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ 
5.6  ความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร 
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5.7 มีของแถมแจก 
5.8  อ่ืนๆ โปรดระบุ 

 
สวนที ่3  แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ท่ีมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของทิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 แบงออกเปน ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม 
การตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ และดานผลิตภาพและ 
คุณภาพ เปนแบบสอบถามปลายปดแบบมาตราสวนประมาณคา ของลิเคอรด (Likert Scale) มี 
คะแนน 5 ระดับ ดังนี ้

เห็นดวยมากท่ีสุด  5  คะแนน 
เห็นดวยมาก   4  คะแนน 
เห็นดวยปานกลาง  3  คะแนน 
เห็นดวยนอย   2  คะแนน 
เห็นดวยนอยท่ีสุด  1  คะแนน 

 การวิเคราะหขอมูลจากเกณฑท่ีใชในการแปลความหมาย แบงเปนชวงได 5 ระดับ โดย 
วิธีการคํานวณ ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2535) 

ความกวางของช้ัน =  (คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด) 
จํานวนช้ัน 

   =  5 – 1     =  0.8 
    5 

 จากเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายคะแนนเฉล่ียของดานปจจัยสวนประสมทาง 
การตลาดบริการท่ีมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัท ทิพยประกันภัย 
ผานทางธนาคาร ดังนี ้

คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00  หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20  หมายถึง เห็นดวยมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง เห็นดวยนอย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุด 
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ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือ 
1. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือมาใช 

เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม เพ่ือใหครอบคลุมตามความมุงหมายของงานวิจัย 
2. นําแบบสอบถามท่ีสรางขึ้น เสนอตออาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธเพ่ือเปนการ 

ตรวจสอบ ขอคําแนะนําในการนํามาปรับปรุงแกไข ใหเหมาะสมกับจุดประสงคของการวิจัย 
นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไข เสนอตอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธเพ่ือปรับปรุง 
ใหมใหมีความถูกตองกอน 

3. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try out) กับลูกคาธนาคารกรุงเทพ ใน 
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) เพ่ือหาคาความ
เช่ือม่ัน (Reliability) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิแอลฟา (α -Coefficient) โดยวิธีการคํานวณของ 
ครอนบัค (Cronbach) (พวงรัตน ทวีรัตน, 2538) 
คาอัลฟาท่ีไดจะแสดงถึงระดับของความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 
คาท่ีใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความเช่ือม่ันสูง ซ่ึงจากการทดสอบแบบสอบถามของการวิจัย 
ครั้งนี้ไดคาความเช่ือม่ัน โดยสรุปดังนี ้
 
ตารางที ่3 :   คาความเช่ือม่ันของระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนม  
                     พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร   
                     (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด คาความเชื่อม่ัน 

ระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑ 0.751 

ระดับความสําคัญดานราคา 0.807 

ระดับความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนาย 0.854 

ระดับความสําคัญดานการสงเสริมการตลาด 0.793 

ระดับความสําคัญดานบุคคลากร 0.759 

ระดับความสําคัญดานลักษณะทางกายภาพ 0.874 
                                                                                                                   (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่3 (ตอ) : คาความเช่ือม่ันของระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนม 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด คาความเชื่อม่ัน 
ระดับความสําคัญดานกระบวนการ 0.774 
ระดับความสําคัญดานผลิตภาพ 0.924 

รวม 0.903 
 
จากตารางท่ี 3 ผลการทดสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) ของแบบทดสอบของสวน

ประสมทางการตลาดบริการของแบบสอบถาม โดยใชโปรแกรม SPSS พบวา แบบสอบถามของ
สวนประสมทางการตลาดมีคาความเช่ือม่ัน ไดเทากับ 0.903 โดยคา Cronbach’s Alpha ยิ่งมีคาใกล 
1 มาด ยิ่งมีคาความนาเช่ือถือมาก (บุญชม ศรีสะอาด, 2535) หมายความวา แบบสอบถามของสวน
ประสมทางการตลาดบริการ มีความนาเช่ือถือ สามารถนําไปใชเปนแบบสอบถามในงานวิจัยได 

5. นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปใชกับกลุมตัวอยางท่ีกําหนดไว 

 

3.  วิธีเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ใชวิธีวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) เพ่ืออธิบายพฤติกรรม
การทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจ และใชเทคนิคการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Method) เพ่ือรวบรวมขอมูลปฐมภูมิจาก
กลุมตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามท่ีจัดทําอยางเปนทางการเพ่ือสอบถามกลุมตัวอยางตาม
วัตถุประสงคท่ีไดกําหนดไว การเก็บรวบรวมขอมูลจะใหกลุมตัวอยางกรอกแบบสอบถามดวย
ตนเองขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามท้ังหมด จะนํามาประมวลดวยโปรแกรม SPSS 
โดยวิเคราะหตามวัตถุประสงคท่ีตองการวิจัย ดังนี ้
 
 1. ดําเนินการเก็บขอมูล ดังนี ้
    1.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ในการทําวิจัยครั้งนี้ ไดดําเนินการรวบรวมขอมูล
แบบสอบถามท่ีไดแจกใหกับกลุมตัวอยาง โดยวิธีการสุมตัวอยาง และเก็บแบบสอบถามคืนทันที
หลังจากท่ีแจก 
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    1.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการศึกษารวบรวมขอมูลจากเอกสาร
งานวิจัย และรายงาน แนวคิด ทฤษฎีตางๆ ท่ีเกี่ยวของ 
 2. ตรวจแบบสอบถามทุกชุดเพ่ือตรวจความสมบูรณกอนนําขอมูลไปวิเคราะห 
 3. นําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาลงรหัส (Coding) เพ่ือเปนการแยกคําตอบออกจากกัน 
โดยมีการแทนคําตอบดวยคะแนนตัวเลข 
 4. นําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะห แปลความหมาย สรปุผล และรายงานวิจัย 
 
4. วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 เก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด มาวิเคราะหดวยโปรแกรม การวิเคราะห
ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Science) version 15  โดย
การสรุปและอธิปรายผลจะ ใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) รวมกับการแสดงใน
รูปแบบตารางท่ีเขาใจงายไมสลับซับซอน 4  การทดสอบสมมุติฐานการวิจัยจะวิเคราะหโดย คาไค-
สแควร (2 test) โดยคาไค-สแควร คือ คาการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรเชิงคุณภาพ  ใช
วิเคราะหเพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัว (ตัวแปรตามและตัวแปรอิสระ) โดยกําหนดคา 
ระดับนัยสําคัญทางสถิต ิp-value (Sig. (2-tail) = 0.05 หมายความวา ถา p-value มีคามากกวา 0.05 
ไมมีระหวางตัวแปร 2 ตัว และถา p มีคานอยกวา 0.05 มีความสัมพันธไมมีระหวางตัวแปร 2 ตัว (ตัว
แปรตามและตัวแปรอิสระ) (กัลยา วานิชยบัญชา,2539)ซ่ึงแบงสรุปผลการวิเคราะหผลดังนี้  

 4.1  นําขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม มาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive statistics) โดยใช คาความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage)  

 4.2 ขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญท่ีมีตอปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  ของผูตอบแบบสอบถามมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
statistics) โดยหาคา คาเฉล่ีย (Mean) คาไค-แสคว (Chi-Square) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation)  

 4.3 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
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statistics) โดยใช คาความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage)โดยขอมูลท่ีเกี่ยวกับระดับ
ความสําคัญท่ีมีตอปจจัยทางการตลาด จะอาศัยเกณฑระดับความหมาย (รวีวรรณ, 2542)  ดังนี้  

 

คาเฉล่ีย ระดับความสําคัญ 

1.00 – 1.50 ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

1.51 – 2.50 ระดับความสําคัญนอย 

2.51 – 3.50 ระดับความสําคัญปานกลาง 

3.51 – 4.50 ระดับความสําคัญมาก 

4.51 – 5.00 ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 

 



 
 

บทที่ 4   

ผลการศึกษา   

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดเก็บรวบรวมขอมูล และแสดงผลการวิเคราะหขอมูลจากการเก็บแบบสอบถาม
จํานวน 400 ชุด และแบงการแสดงผลขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหและแปรผล ดังนี ้ผูวิจัยนํามาวิเคราะห
และเสนอผลโดยแบงออกเปน 3 สวน ดังตอไปนี ้
 

 สวนท่ี 1 : ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 2 : แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 สวนท่ี 3 : ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 จากการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 ราย ไดผลการวิเคราะห
ขอมูลดังแสดงในตารางท่ี  

ตารางที่ 4 :   จํานวนและรอยละ เพศของผูตอบแบบสอบถาม  
 

เพศ จํานวน รอยละ 
เพศชาย 174 43.5 

เพศหญิง 226 56.5 
รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  มีจํานวน 226 ราย คิด
เปนรอยละ 56.50 และเพศชาย มีจํานวน 174 ราย คิดเปนรอย 43.50   
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ตารางที่ 5:   จํานวนและรอยละ อายุของผูตอบแบบสอบถาม  
 

ชวงอาย ุ จํานวน รอยละ 

20-29 ป 154 38.5 
30-39 ป 152 38.0 
40-49 ป 72 18.0 
50-59 ป 22 5.5 
มากกวา 59 ป 0 0 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหวาง 20-29 ป  มีจํานวนมากท่ีสุด 
เทากับ 154 ราย  คิดเปนรอยละ 38.5 รองลงมา คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหวาง 30-39 ป  

 40-49 ป และ50-59 มีจํานวนเทากับ 152  72  และ 22  ราย  ตามลําดับ โดยคิดเปนรอยละ 38.0 ,  
18.0,  และ5.5  ตามลําดับ ไมพบผูตอบแบบสอบถามท่ีมีถายุมากกวา 59 ป  

 

ตารางที่  6 :   แสดงจํานวนและรอยละ สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม  

 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 223 55.8 

สมรส 160 40.0 

หยาราง 17 4.3 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสถานภาพโสด  มีจํานวนมากท่ีสุด เทากับ 223 
ราย  คิดเปนรอยละ 55.8 รองลงมา คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพสมรส และสถานภาพหยา
ราง  มีจํานวนเทากับ 160 และ 17  ราย  ตามลําดับ โดยคิดเปนรอยละ 40.0  และ 4.3  ตามลําดับ  

 

ตารางที่   7 : จํานวนและรอยละ จํานวนบุตรของผูตอบแบบสอบถาม  

 

จํานวนบุตร จํานวน รอยละ 

ไมมี 244 61.0 

1-2 คน 122 30.5 

3-4 คน  32 8.0 

5 คนขึ้นไป 2 0.5 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีไมมีบุตร  มีจํานวนมากท่ีสุด เทากับ 244 ราย  
คิดเปนรอยละ 61.0 รองลงมา คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีบุตร 1-2  คน  3-4  คน และ 5 คนขึ้นไป มี
จํานวนเทากับ 122,   32 และ 2  ราย  ตามลําดับ โดยคิดเปนรอยละ 30.5,  8.0  และ 0.5  ตามลําดับ 
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ตารางที่  8 : จํานวนและรอยละ ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม  

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 34 8.5 

ปริญญาตรี หรือเทียบเทา 262 65.5 

ปริญญาโท 104 26.0 

สูงกวาปริญญาโท 0 0 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา  
มีจํานวนมากท่ีสุด จํานวน 262 ราย คิดเปนรอยละ 65.5  รองลงมา คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 104  ราย คิดเปนรอยละ 26.0  สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมี
ระดับการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี  จํานวน 34 ราย คิดเปนรอยละ 8.5  ตามลําดับ  
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ตารางที่   9 :  จํานวนและรอยละ อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม  

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

รับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 172 43.0 

พนักงานธุรกิจเอกชน 172 43.0 

รับจางอิสระ เจาของธุรกิจสวนตัว 34 8.5 

แมบาน  12 3.0 

อ่ืนๆ  10 2.5 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและรับ
ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีจํานวนมากท่ีสุด เทากับ 172 ราย  คิดเปนรอยละ 43.00  รองลงมา 
คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพพนักงานธุรกิจเอกชน แมบาน และอาชีพอ่ืนๆ   มีจํานวน
เทากับ 34,  12 และ 10 ราย  ตามลําดับ โดยคิดเปนรอยละ 8.5,  3.0 และ 2.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่  10:  จํานวนและรอยละ รายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม  

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา หรือเทากับ 15,000 บาท  104 26.0 

ตั้งแต 15,001-30,000 บาท  131 32.8 

ตั้งแต 30,001-45,000 บาท  97 24.3 

ตั้งแต 45,001-60,000 บาท  50 12.5 

60,001 บาท ขึ้นไป 18 4.5 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 10 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 15,001-30,000 บาท มี
จํานวนมากท่ีสุด เทากับ 131 ราย  คิดเปนรอยละ 32.8 รองลงมา คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได
เฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา หรือเทากับ 15,000 บาท ,  ตั้งแต 30,001-45,000 บาท , ตั้งแต 45,001-60,000 
บาท ,  ตั้งแต 45,001-60,000 บาท  และ  60,001 บาท ขึ้นไป มีจํานวนเทากับ 104,  97,  50 และ 18
ราย  ตามลําดับ โดยคิดเปนรอยละ  26.0,  24.3,  12.5 และ 4.5  ตามลําดับ 
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สวนที ่2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร   
 
ตารางที่  11 : จํานวน และรอยละของแนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร (Bancassurance)  
 

แนวโนมในการซ้ือประกนัภัย จํานวน รอยละ 

ไมคิดจะซ้ือแนนอน 14 3.5 

คาดวาจะไมซ้ือ  64 16.0 

ไมแนใจ  194 48.5 

คาดวาจะซ้ือ  100 25.0 

ซ้ือแนนอน 28 7.0 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 11 พบวา แนวโนมในการซ้ือประกันภัยของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
พบวา ไมแนใจวาจะซ้ือประกันภัย มีจํานวนเทากับ 194  ราย  คิดเปนรอยละ 48.5  รองลงมา คือ 
ผูตอบแบบสอบถามท่ีคาดวาจะซ้ือ มีจํานวนเทากับ 100 ราย  คิดเปนรอยละ  25.0  ผูตอบแบบ 
สอบถามท่ีคาดวาจะไมซ้ือ มีจํานวนเทากับ 64 ราย  คิดเปนรอยละ  16.0   ผูตอบแบบสอบถามท่ีจะ
ซ้ือแนนอน มีจํานวนเทากับ 28 ราย  คิดเปนรอยละ  7.0  และ ผูตอบแบบสอบถามท่ีไมคิดจะซ้ือ
แนนอน มีจํานวนเทากับ 14 ราย  คิดเปนรอยละ  3.5 
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ตารางที่  12:  จํานวน และรอยละ รูปแบบของประกันภัยท่ีทานมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ   
 

แบบของประกันภัย จํานวน รอยละ 

ประกันภัยรถยนต  98 24.5 

ประกันภัยอุบัติเหตุสวนบุคคล 
PA  208 52 

ประกันภัยอัคคีภัย 58 14.5 

ประกันภัยทะเล และขนสง  18 4.5 

ประกันภัยเบ็ดเตล็ด 18 4.5 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 12 พบวา รูปแบบของประกันภัยท่ีผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมท่ีจะซ้ือมาก
ท่ีสุด คือ  ประกันภัยอุบัติเหตุสวนบุคคล PA  มีจํานวนเทากับ 208  ราย  คิดเปนรอยละ 52.0
รองลงมา คือ ประกันภัยรถยนต  ประกันภัยอัคคีภัย ประกันภัยทะเล และขนสง และประกนัภัย
เบ็ดเตล็ด มีจํานวนเทากับ 98,  58,  18  และ 18 ราย  คิดเปนรอยละ  24.5,  14.5,  4.5  และ 4.5 
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ตารางที่  13:  จํานวน และรอยละของบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทางธนาคาร   
 

บุคคลท่ีมีผลตอการซ้ือ
ประกันภัย จํานวน รอยละ 

ตนเอง  234 58.5 

บิดา มารดา  46 11.5 

บุตร 20 5.0 

คูสมรส  16 4.0 

พนักงานธนาคาร 66 16.5 

อ่ืนๆ  18 4.5 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 13 พบวา บุคคลท่ีมีผลตอการซ้ือประกันภัยของผูตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุด 
คือ  ตนเอง  มีจํานวนเทากับ 234  ราย  คิดเปนรอยละ 58.5 รองลงมา คือ พนักงานธนาคาร บิดา 
มารดา  บุตร บุคคลอ่ืน ๆ และคูสมรส  มีจํานวนเทากับ 66,  46,  20,  18  และ 16 ราย  คิดเปนรอย
ละ  16.5,  11.5,  5.0,  4.5  และ 4.0 
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ตารางที่  14 : จํานวน และรอยละ แหลงของขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทาง   
                      ธนาคาร   
 

แหลงของขอมูล จํานวน รอยละ 

โทรทัศน 70 17.5 

วิทยุ  30 7.5 

นิตยสาร 24 6.0 

หนังสือพิมพ  24 6.0 

Internet 20 5.0 

พนักงานธนาคาร  222 55.5 

อ่ืนๆ  10 2.5 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 14 พบวา แหลงของขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทาง
ธนาคารของผูตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุด คือ  พนักงานธนาคาร  มีจํานวนเทากับ 222 ราย  คิดเปน
รอยละ 55.5 รองลงมา คือ โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร  หนังสือพิมพ   Internet  และอ่ืนๆ  มีจํานวน
เทากับ 70,  30,  24,  24,  20  และ 10 ราย  คิดเปนรอยละ  17.5,  7.5,  6.0, 6.0, 5.0  และ 2.5 
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ตารางที่  15:  จํานวน และรอยละ เหตุผลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทางธนาคาร   
 

เหตุผล จํานวน รอยละ 

ความสนิทสนมของพนักงานกับลูกคา 56 14.0 

ช่ือเสียงของธนาคาร  20 5.0 

ฐานะการเงินท่ีม่ันคงของธนาคาร  66 16.5 

มีการบริการหลังการขาย  36 9.0 

มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ  48 12.0 

ความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร   158 39.5 

มีของแถมแจก  8 2.0 

อ่ืนๆ  8 2.0 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 15  พบวา เหตุผลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทางธนาคารของ
ผูตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุด คือ  ความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร  มีจํานวนเทากับ 158 ราย  
คิดเปนรอยละ 39.5 รองลงมา คือ ฐานะการเงินท่ีม่ันคงของธนาคาร ความสนิทสนมของพนักงาน
กับลูกคา มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ  มีการบริการหลังการขาย  ช่ือเสียงของธนาคาร  มีของ
แถมแจก  และอ่ืนๆ  มีจํานวนเทากับ 66,  56,  48,  36,  20,  8  และ 8 ราย  คิดเปนรอยละ  16.5,  
14.0,  12.0, 9.0, 5.0,  2.0 และ 2.0 
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ตารางที่  16 : จํานวน และรอยละของปจจัยดานราคา จําแนกตามระดับความเห็น  
 

ระดับความเห็น 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง 
ไมเห็น

ดวย 
ไมแนใจ เห็นดวย เห็นดวย

อยางยิ่ง 
กรมธรรมประกันภัยบริษัททิพย
ประกันภัยมีความหลากหลาย 

0 
0% 

4 
1.0% 

107 
26.8% 

225 
56.3% 

64 
16% 

กรมธรรมประกันภัยของบริษัท
ทิพยประกันภัยมีเง่ือนไขความ
คุมครองท่ีชัดเจน และเหมาะสม 

0 
0% 

0 
0% 

80 
20.0% 

270 
67.5% 

50 
12.5% 

กรมธรรมประกันภัยของบริษัท
ทิพยประกันภัยมีขอยกเวนท่ี
เหมาะสม 

0 
0% 

0 
0% 

166 
41.5% 

210 
52.5% 

24 
6.0% 

 
 จากตารางท่ี 16  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ เกี่ยวกับกรมธรรมประกันภัยบริษัททิพยประกันภัยมีความหลากหลาย  มีผลตอระดับ
ความเห็น ในระดับเห็นดวย จํานวน 225 ราย คิดเปนรอยละ 56.3  กรมธรรมประกันภัยของบริษัท
ทิพยประกันภัยมีเง่ือนไขความคุมครองท่ีชัดเจน และเหมาะสม มีผลตอระดับความเห็น ในระดับ
เห็นดวย จํานวน 270 ราย คิดเปนรอยละ 67.5 และ กรมธรรมประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยมี
ขอยกเวนท่ีเหมาะสม มีผลตอระดับความเห็น ในระดับเห็นดวย จํานวน 210 ราย คิดเปนรอยละ 
52.5 
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ตารางที่  17:   คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ  
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน แปลผล เรียงลําดับ

ความสําคัญ 
กรมธรรมประกันภัยบริษัททิพย
ประกันภัยมีความหลากหลาย  3.87 0.673 มาก 2 

กรมธรรมประกันภัยของบริษัท
ทิพยประกันภัยมีเง่ือนไขความ
คุมครองท่ีชัดเจน และเหมาะสม 

3.93 0.566 มาก 1 

กรมธรรมประกันภัยของบริษัท
ทิพยประกันภัยมีขอยกเวนท่ี
เหมาะสม  

3.65 0.591 มาก 
 3 

หมายเหต ุ: คาเฉลี่ย 4.51-5.00=มากท่ีสุด 3.51-4.50=มาก 2.51-3.50=ปานกลาง 1.51-2.50=นอย 1.0-1.5=นอย
ท่ีสุด   

 จากตารางท่ี 17  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ 
โดยรวมอยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับความสําคัญของปจจัยยอย ไดดังนี ้

 ความสําคัญลําดับท่ี 1  ไดแก ปจจัยยอยดานกรมธรรมประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัย
มีเง่ือนไขความคุมครองท่ีชัดเจน และเหมาะสม มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.93 

 ความสําคัญลําดับท่ี 2  ไดแก ปจจัยยอยดานกรมธรรมประกันภัยบริษัททิพยประกันภัยมี
ความหลากหลาย มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.87 

 ความสําคัญลําดับท่ี 3  ไดแก ปจจัยยอยดานกรมธรรมประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัย
มีขอยกเวนท่ีเหมาะสม มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.65 
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ตารางที่  18 : จํานวน และรอยละของปจจัยดานราคา จําแนกตามระดบัความคิดเห็น  
 

ระดับความเห็น 
ปจจัยดานราคา ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง 
ไมเห็น

ดวย ไมแนใจ เห็นดวย เห็นดวย
อยางยิ่ง 

อัตราคาเบ้ียประกันภัยเหมาะสมกับ
ความคุมครองท่ีไดรับ  

0 
0% 

0 
0% 

168 
42.0% 

186 
46.5% 

46 
11.5% 

อัตราเบ้ียประกันมีมาตรฐาน  0 
0% 

0 
0% 

162 
40.5% 

196 
49.0% 

42 
10.5% 

 
 จากตารางท่ี 18  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา 
เกี่ยวกับอัตราคาเบ้ียประกันภัยเหมาะสมกับความคุมครองท่ีไดรับ มีผลตอระดับความเห็น ในระดับ
เห็นดวย จํานวน 186 ราย คิดเปนรอยละ 46.5  และ อัตราเบ้ียประกันมีมาตรฐาน มีผลตอระดับ
ความเห็น ในระดับเห็นดวย จํานวน 196 ราย คิดเปนรอยละ 49. 

ตารางที่  19 :  คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของปจจัยดานราคา  
 

ปจจัยดานราคา คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ระดับ เรียงลําดับ

ความสําคัญ 

อัตราคาเบ้ียประกันภัยเหมาะสมกับความ
คุมครองท่ีไดรับ  3.70 0.666 มาก 1 

อัตราเบ้ียประกันมีมาตรฐาน  3.70 0.649 มาก 1 

หมายเหต ุ: คาเฉลี่ย 4.51-5.00=มากท่ีสุด 3.51-4.50=มาก 2.51-3.50=ปานกลาง 1.51-2.50=นอย 1.0-1.5=นอย
ท่ีสุด   

 
 จากตารางท่ี 19  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคญัตอปจจัยดานราคา โดยรวม
อยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับความสําคัญของปจจัยยอย ไดดังนี ้
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 ความสําคัญลําดับท่ี 1  ไดแก ปจจัยยอยดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยเหมาะสมกับความ
คุมครองท่ีไดรับ  มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.70 

 ความสําคัญลําดับท่ี 1  ไดแก ปจจัยยอยดานอัตราเบ้ียประกันมีมาตรฐาน  มีระดับ
ความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.70 

 
ตารางที่ 20 :  จํานวน และรอยละของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตามระดับความเห็น  
 

ระดับความเห็น 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง 
ไมเห็น

ดวย 
ไมแนใจ เห็นดวย เห็นดวย

อยางยิ่ง 
ความสะดวกในการติดตอกับ
ธนาคาร  

0 
0% 

2 
0.5% 

42 
10.5% 

274 
68.5% 

82 
20.5% 

ความสะดวกในการชําระคาเบ้ีย
ประกันผานธนาคาร  

0 
0% 

0 
0% 

52 
13.0% 

274 
68.5% 

74 
18.5% 

ความสะดวกในการติดตอโดยตรง
ผานสํานักงานใหญหรือสาขาของ
ธนาคาร  

0 
0% 

0 
0% 

78 
19.5% 

266 
66.5% 

56 
14.0% 

 
 จากตารางท่ี 20  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย  เกี่ยวกับความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร มีผลตอระดับความเห็น ใน
ระดับเห็นดวย จํานวน 274 ราย คิดเปนรอยละ 68.5  ความสะดวกในการชําระคาเบ้ียประกันผาน
ธนาคาร  มีผลตอระดับความเห็น ในระดับเห็นดวย จํานวน 274 ราย คิดเปนรอยละ 68.5 และ ความ
สะดวกในการติดตอโดยตรงผานสํานักงานใหญหรือสาขาของธนาคาร  มีผลตอระดับความเห็น ใน
ระดับเห็นดวย จํานวน 266 ราย คิดเปนรอยละ 14.0 
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ตารางที่  21:  คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัด   
                      จําหนาย 
 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ระดับ เรียงลําดับ

ความสําคัญ 

ความสะดวกในการติดตอกับ
ธนาคาร  4.09 0.568 มาก 1 

ความสะดวกในการชําระคาเบ้ีย
ประกันผานธนาคาร  4.06 0.559 มาก 2 

ความสะดวกในการติดตอโดยตรง
ผานสํานักงานใหญหรือสาขาของ
ธนาคาร  

3.95 0.577 มาก 3 

หมายเหต ุ: คาเฉลี่ย 4.51-5.00=มากท่ีสุด 3.51-4.50=มาก 2.51-3.50=ปานกลาง 1.51-2.50=นอย 1.0-1.5=นอย
ท่ีสุด   

 
 จากตารางท่ี 21  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับความสําคัญของปจจัยยอย ไดดังนี ้

 ความสําคัญลําดับท่ี 1  ไดแก ปจจัยยอยดานความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร มีระดับ
ความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 4.09 

 ความสําคัญลําดับท่ี 2  ไดแก ปจจัยยอยดานความสะดวกในการชําระคาเบ้ียประกันผาน
ธนาคาร  มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 4.06 

 ความสําคัญลําดับท่ี 3  ไดแก ปจจัยยอยดานความสะดวกในการติดตอโดยตรงผาน
สํานักงานใหญหรือสาขาของธนาคาร  มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.95 
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ตารางที่  22 :  จํานวน และรอยละของปจจัยดานสงเสริมการตลาด จําแนกตามระดับความคิดเห็น  
 

ระดับความคิดเห็น 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง 

ไมเห็น
ดวย 

ไมแนใจ เห็น
ดวย 

เห็นดวย
อยางยิ่ง 

มีการประชาสัมพันธใหความรูดาน
ประกันภัย 

0 
0% 

8 
2.0% 

156 
39.0% 

202 
50.5% 

34 
8.5% 

มีการใหบริการขอมูลขาวสาร และตอบ
ปญหาขอสงสัยอยางรวดเร็ว  

0 
0% 

2 
0.5% 

148 
37.0% 

210 
52.5% 

40 
10.0% 

มีการใชส่ือโฆษณาตางๆ ท่ีหลากหลาย  2 
0.5% 

8 
2.0% 

158 
39.5% 

198 
49.5% 

34 
8.5% 

มีรายการสงเสริมการขายท่ีหลากหลาย  0 
0% 

6 
1.5% 

146 
36.5% 

216 
54.0% 

32 
8.0% 

 
 จากตารางท่ี 22 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยดานสงเสริม
การตลาด  เกี่ยวกับมีการประชาสัมพันธใหความรูดานประกันภัย มีผลตอระดับความเห็น ในระดับ
เห็นดวย จํานวน 202 ราย คิดเปนรอยละ 50.5  มีการใหบริการขอมูลขาวสาร และตอบปญหาขอ
สงสัยอยางรวดเร็ว มีผลตอระดับความเห็น ในระดับเห็นดวย จํานวน 210 ราย คิดเปนรอยละ 52.5 มี
การใชส่ือโฆษณาตางๆ ท่ีหลากหลาย มีผลตอระดับความเห็น ในระดับเห็นดวย จํานวน 198 ราย 
คิดเปนรอยละ 49.5  และ มีรายการสงเสริมการขายท่ีหลากหลาย มีผลตอระดับความเห็น ในระดับ
เห็นดวย จํานวน 216 ราย คิดเปนรอยละ 54.0 
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ตารางที่  23:  คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของปจจัยดานสงเสริมการตลาด  
 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด  คาเฉล่ีย 
คา

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ เรียงลําดับ
ความสําคัญ 

มีการประชาสัมพันธใหความรูดาน
ประกันภัย 3.66 0.661 มาก 3 

มีการใหบริการขอมูลขาวสาร และตอบ
ปญหาขอสงสัยอยางรวดเร็ว  3.72 0.642 มาก 1 

มีการใชส่ือโฆษณาตางๆ ท่ีหลากหลาย  3.64 0.688 มาก 4 

มีรายการสงเสริมการขายท่ีหลากหลาย  3.69 0.638 มาก 2 

หมายเหต ุ: คาเฉลี่ย 4.51-5.00=มากท่ีสุด 3.51-4.50=มาก 2.51-3.50=ปานกลาง 1.51-2.50=นอย 1.0-1.5=นอย
ท่ีสุด   

 
 จากตารางท่ี 23  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดานสงเสริม
การตลาด  โดยรวมอยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับความสําคัญของปจจัยยอย ไดดังนี ้

 ความสําคัญลําดับท่ี 1  ไดแก ปจจัยยอยดานมีการใหบริการขอมูลขาวสาร และตอบปญหา
ขอสงสัยอยางรวดเร็ว มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.72 

 ความสําคัญลําดับท่ี 2  ไดแก ปจจัยยอยดานมีรายการสงเสริมการขายท่ีหลากหลาย  มีระดับ
ความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.69 

 ความสําคัญลําดับท่ี 3  ไดแก ปจจัยยอยดานมีการประชาสัมพันธใหความรูดานประกันภัย  
มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.66 

 ความสําคัญลําดับท่ี 4  ไดแก ปจจัยยอยดานมีการใชส่ือโฆษณาตางๆ ท่ีหลากหลาย มีระดับ
ความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.64 
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ตารางที่ 24 :  คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน แปลผลและระดับความสําคัญจําแนกตามปจจัยทางการ 
                       ตลาด 
 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน แปลผล ระดับ

ความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ 4.26 0.83 มาก 1 

ดานราคา 3.85 0.74 มาก 2 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.24 0.85 ปานกลาง 4 

ดานสวนสงเสริมการตลาด 3.44 0.95 ปานกลาง 3 

หมายเหต ุ: คาเฉลี่ย 4.51-5.00=มากท่ีสุด 3.51-4.50=มาก 2.51-3.50=ปานกลาง 1.51-2.50=นอย 1.0-1.5=นอย
ท่ีสุด   

 
 จากตารางท่ี 24  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยทางการตลาด  
โดยรวมอยูในระดับปานกลางถึงมาก สามารถเรียงลําดับความสําคัญของปจจัยยอย ไดดังนี ้

 ความสําคัญลําดับท่ี 1  ไดแก ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ีย
เทากับ 4.26 

 ความสําคัญลําดับท่ี 2  ไดแก ปจจัยยอยดานราคา มีระดับความสําคัญมาก คาเฉล่ียเทากับ 
3.85 

 ความสําคัญลําดับท่ี 3  ไดแก ปจจัยยอยดานสวนสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญปาน
กลางคาเฉล่ียเทากับ 3.44 

 ความสําคัญลําดับท่ี 4  ไดแก ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย มีระดับความสําคัญ
ปานกลาง  คาเฉล่ียเทากับ 3.24 
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สวนที่ 3   วิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตาง
กัน 

ตารางที่ 25:  ความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลในดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม กับ 
       พฤตกิรรมการเลือกซ้ือประกันภัย    

 

เพศ 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย 

2 df Sig. 
(2-tail) 

แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร 
(Bancassurance)  7.702 4 0.103 

แบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  15.010 4 0.005 

บุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 7.339 5 0.197 

แหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร  9.577 6 0.144 

เหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

7.552 7 0.374 

 
 จากตารางท่ี 25  พบวาขอมูลสวนบุคคลในดานเพศ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัย อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 หมายความวา ขอมูลสวนบุคคลในดานเพศ ไมมี
ผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย 
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ตารางที่ 26 :  ความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลในดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม กับ 
        พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย    

 

อายุ  
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภยั 

2 df Sig. 
(2-tail) 

แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร 
(Bancassurance)  

22.527 8 0.004 

แบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  
30.457 8 0.000 

บุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

33.793 10 0.000 

แหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร  

11.708 12 0.469 

เหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

31.792 12 0.001  

 
 จากตารางท่ี 26  พบวาขอมูลสวนบุคคลในดานอาย ุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยดานแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 หมายความวา ขอมูลสวนบุคคลในดานอาย ุไมมีผลตอพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกันภัยดานแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร สวนพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวามีความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคลในดานอาย ุ
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ตารางที่ 27 :   ความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพสมรสของผูตอบ 
        แบบสอบถาม กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย    

 

สถานภาพสมรส  
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย 

2 df Sig. 
(2-tail) 

แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร 
(Bancassurance)  

18.331 4 0.001 

แบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  
10.249 4 0.036 

บุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

24.780 5 0.000 

แหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร  

10.349 6 0.111 

เหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภยัผาน
ธนาคาร 

9.634 6 0.141 

 
 จากตารางท่ี 27  พบวาขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพสมรส มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร (Bancassurance) 
และบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
หมายความวา ขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพสมรส มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย
ดานแนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร (Bancassurance) และบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการ
ซ้ือประกันภัยผานธนาคาร สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมี
ความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพสมรส 
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ตารางที ่28 :  ความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลในดานจํานวนบุตรของผูตอบแบบสอบถามกับ 
      พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย    

 

จํานวนบุตร   
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย 

2 df Sig. 
(2-tail) 

แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร 
(Bancassurance)  

11.684 4 0.020 

แบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  
13.273 4 0.010 

บุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

19.819 5 0.001 

แหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร  

5.900 6 0.435 

เหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

12.247 6 0.057 

 
 จากตารางท่ี28  พบวาขอมูลสวนบุคคลในดานจํานวนบุตร มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันภัยดานบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคารอยางมีนัยสําคัญ
ท่ีระดับ 0.05 หมายความวา ขอมูลสวนบุคคลในดานจํานวนบุตร มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกันภัยดานบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคลในดานจํานวนบุตร   
 

 

 

 

 



 74 

ตารางที่ 29 :  ความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลในดานระดับการศึกษาสูงสุดของผูตอบ 
        แบบสอบถาม กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย    

 

ระดับการศึกษาสูงสุด   
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย 

2 df Sig. 
(2-tail) 

แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร 
(Bancassurance)  

10.549 4 0.032 

แบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  
25.939 4 0.000 

บุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

14.885 5 0.011 

แหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร  

21.052 6 0.002 

เหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

10.373 7 0.168 

 
 จากตารางท่ี 29  พบวาขอมูลสวนบุคคลในดานระดับการศึกษาสูงสุด  มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ และแหลงขอมูลท่ีมี
ผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร  อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 หมายความวา ขอมูล
สวนบุคคลในดานระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของ
ประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  และแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร  
สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคล
ในดานระดับการศึกษาสูงสุด 
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ตารางที่ 30 :  ความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลในดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม กับ 
        พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย    

 

อาชีพ  
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย 

2 df Sig. 
(2-tail) 

แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร 
(Bancassurance)  

11.930 8 0.154 

แบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  
17.410 8 0.026 

บุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

27.315 10 0.002 

แหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร  

45.817 10 0.000 

เหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

33.231 12 .001 

 
 จากตารางท่ี 30  พบวาขอมูลสวนบุคคลในดานอาชีพ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ และแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนม
การซ้ือประกันภัยผานธนาคาร  อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 หมายความวา ขอมูลสวนบุคคลใน
ดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  
และแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร  สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคลในดานอาชีพ 
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ตารางที่ 31 : ความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลในดานระดับรายไดตอเดือนของผูตอบ 
      แบบสอบถาม กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย    

 

ระดับรายไดตอเดือน   
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย 

2 df Sig. 
(2-tail) 

แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร 
(Bancassurance)  

18.046 9 0.035 

แบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  
55.024 9 0.000 

บุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

29.496 9 0.001 

แหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร  

20.997 12 0.050 

เหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร 

34.315 12 0.001 

 
 จากตารางท่ี 31  พบวาขอมูลสวนบุคคลในดานระดับรายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ บุคคลท่ีมีผลตอ
แนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร และเหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร  อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 หมายความวา ขอมูลสวนบุคคลในดานระดับการศึกษา
สูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ บุคคล
ท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร และเหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัย
ผานธนาคาร สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับขอมูล
สวนบุคคลในดานระดับรายไดตอเดือน   
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ตารางที่ 32 :  ความสัมพันธระหวางแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร กับปจจัยทางการตลาด 
        ท่ีมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผาน 
        ทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

แนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร   
ปจจัยทางการตลาด 

2 df Sig. (2-tail) 

ดานผลิตภัณฑ 38.046 8 0.000 

ดานราคา  4.108 8 0.847 

ดานชองทางจัดจําหนาย  28.740 8 0.000 

ดานสงเสริมการตลาด  25.855 8 0.001 

ดานบุคลากร  5.612 8 0.691 

ดานลักษณะทางกายภาพ  18.457 8 0.018 

ดานกระบวนการ  26.537 8 0.001 

ดานผลิตภาพ และคุณภาพ  16.511 8 0.036 

 
 จากตารางท่ี 32  พบวาพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคารในดานแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร  มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดใน
ดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางจัดจําหนาย  ดานสงเสริมการตลาด  และดานกระบวนการ อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  หมายความปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางจัดจําหนาย  
ดานสงเสริมการตลาด  และดานกระบวนการ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยผานทาง
ธนาคารในดานแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร    สวนปจจัยทางการตลาดในดานอ่ืน ๆ 
พบวาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคาร 
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ตารางที่ 33 : ความสัมพันธระหวางแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร กับปจจัยทางการตลาด
ท่ี 

       มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง 
        ธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

รูปแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ   
ปจจัยทางการตลาด 

2 df Sig. (2-tail) 

ดานผลิตภัณฑ 24.382 8 0.002 

ดานราคา  16.870 8 0.031 

ดานชองทางจัดจําหนาย  3.319 4 0.506 

ดานสงเสริมการตลาด  26.344 8 0.001 

ดานบุคลากร  6.321 6 0.388 

ดานลักษณะทางกายภาพ  10.489 8 0.232 

ดานกระบวนการ  32.407 8 0.000 

ดานผลิตภาพ และคุณภาพ  18.748 8 0.016 

 
 จากตารางท่ี 33 พบวาพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคารในดานรูปแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ในดานผลิตภัณฑ  ดานสงเสริมการตลาด  และดานกระบวนการ อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
หมายความปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  ดานสงเสริมการตลาด  และดานกระบวนการ มี
ผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยผานทางธนาคารในดานรูปแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนม
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ท่ีจะซ้ือ    สวนปจจัยทางการตลาดในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
ตารางที่ 34 :  ความสัมพันธระหวางแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร กับปจจัยทางการตลาด

ท่ีมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผาน
ทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

บุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัย   
ปจจัยทางการตลาด 

2 df Sig.  (2-tail) 

ดานผลิตภัณฑ 4.789 6 0.571 

ดานราคา  18.904 10 0.041 

ดานชองทางจัดจําหนาย  27.745 6 0.000 

ดานสงเสริมการตลาด  25.884 6 0.000 

ดานบุคลากร  7.968 6 0.240 

ดานลักษณะทางกายภาพ  29.664 6 0.000 

ดานกระบวนการ  9.760 6 0.135 

ดานผลิตภาพ และคุณภาพ  3.454 6 0.750 

 
 จากตารางท่ี 34  พบวาพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบรษิัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคารดานบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัย มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดใน
ดานลักษณะทางกายภาพ  ดานสงเสริมการตลาด  และดานชองทางจัดจําหนาย อยางมีนัยสําคัญท่ี
ระดับ 0.05  หมายความปจจัยทางการตลาดในดานลักษณะทางกายภาพ  ดานสงเสริมการตลาด  
และดานชองทางจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยผานทางธนาคารดานบุคคลท่ี
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มีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัย สวนปจจัยทางการตลาดในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
 

ตารางที่ 35 :  ความสัมพันธระหวางแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร กับปจจัยทางการตลาด 
        ท่ีมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผาน 
        ทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกนัภัย  
ปจจัยทางการตลาด 

2 df Sig.  (2-tail) 

ดานผลิตภัณฑ 32.763 8 0.000 

ดานราคา  27.934 8 0.000 

ดานชองทางจัดจําหนาย  11.566 4 0.021 

ดานสงเสริมการตลาด  27.258 8 0.001 

ดานบุคลากร  19.138 8 0.014 

ดานลักษณะทางกายภาพ  43.102 8 0.000 

ดานกระบวนการ  42.790 8 0.000 

ดานผลิตภาพ และคุณภาพ  26.593 8 0.001 

 
 จากตารางท่ี 35  พบวาพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคารดานแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัย ไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการ
ตลาดในดานบุคลากร และดานชองทางจัดจําหนาย อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  หมายความปจจัย
ทางการตลาดในดานบุคลากร และดานชองทางจัดจําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
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ประกันภัยผานทางธนาคารดานแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัย สวนปจจัยทางการ
ตลาดในดานอ่ืน ๆ พบวามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาคาร 

 

ตารางที่ 36 : ความสัมพันธระหวางแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร กับปจจัยทางการตลาด
ท่ี 

       มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง 
       ธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

เหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัย  
ปจจัยทางการตลาด 

2 df Sig.  (2-tail) 

ดานผลิตภัณฑ 26.744 8 0.001 

ดานราคา  16.475 8 0.036 

ดานชองทางจัดจําหนาย  14.261 4 0.007 

ดานสงเสริมการตลาด  34.741 8 0.000 

ดานบุคลากร  20.143 8 0.010 

ดานลักษณะทางกายภาพ  27.562 8 0.001 

ดานกระบวนการ  23.546 8 0.003 

ดานผลิตภาพ และคุณภาพ  21.676 8 0.006 

 
 จากตารางท่ี 36  พบวาพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคารดานเหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัย  มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดใน
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ดานผลิตภัณฑ  ดานสงเสริมการตลาด  ดานลักษณะทางกายภาพ  และดานกระบวนการ อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  หมายความปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  ดานสงเสริมการตลาด  
ดานลักษณะทางกายภาพ  และดานกระบวนการ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยผานทาง
ธนาคารดานเหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัย  สวนปจจัยทางการตลาดในดานอ่ืน ๆ 
พบวาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคาร 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร  ไดเก็บรวบรวม
ขอมูล และแสดงผลการวิเคราะหขอมูลจากการเก็บแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด และนําขอมูลท่ี
ไดมาสรุปผลการศึกษา  อธิปรายผลการศึกษา  ขอเสนอแนะ ดังนี้   
 
สรุปผลการศึกษา 
 
สวนที่ 1   ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 จากการศึกษาพบวาผูแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง  รอยละ 56.5  มี
อายุระหวาง 20-29  ป  รอยละ 38.5 สถานภาพโสด รอยละ 55.8 ไมมีบุตร รอยละ 61.0  มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา  รอยละ 65.5   ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและรับราชการ/
พนักงานวิสาหกิจ รอยละ 43.0  และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน  15,001-30,000 บาท รอยละ 32.8   
 
สวนที ่2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร   
 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
(Bancassurance) จากการพิจารณาแนวโนมในการซ้ือประกันภัยของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
พบวา ไมแนใจวาจะซ้ือประกันภัย มากท่ีสุด รอยละ 48.5  รองลงมา คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีคาด
วาจะซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีคาดวาจะไมซ้ือ  ผูตอบแบบสอบถามท่ีจะซ้ือแนนอน และ ผูตอบ
แบบสอบถามท่ีไมคิดจะซ้ือแนนอน  
 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
(Bancassurance) จากการพิจารณารูปแบบของประกันภัยท่ีผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ
ประกันภัยอุบัติเหตุสวนบุคคล PA  รอยละ 52.0 รองลงมา คือ ประกันภัยรถยนต  ประกันภัยอัคคีภัย 
ประกันภัยทะเล และขนสง และประกันภัยเบ็ดเตล็ด 
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 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
(Bancassurance) จากการพิจารณาบุคคลท่ีมีผลตอการซ้ือประกันภัยของผูตอบแบบสอบถาม มาก
ท่ีสุด คือ  ตนเอง  รอยละ 58.5 รองลงมา คือ พนักงานธนาคาร บิดา มารดา  บุตร บุคคลอ่ืน ๆ และคู
สมรส   
 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
(Bancassurance) จากการพิจารณาแหลงของขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทาง
ธนาคารของผูตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุด คือ  พนักงานธนาคาร  รอยละ 55.5 รองลงมา คือ 
โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร  หนังสือพิมพ   Internet  และอ่ืนๆ   
 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร 
(Bancassurance) จากการพิจารณาเหตุผลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทางธนาคารของ
ผูตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุด คือ  ความสะดวกในการติดตอกับ รอยละ 39.5 รองลงมา คือ ฐานะ
การเงินท่ีม่ันคงของธนาคาร ความสนิทสนมของพนักงานกับลูกคา มีการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ  มีการบริการหลังการขาย  ช่ือเสียงของธนาคาร  มีของแถมแจก  และอ่ืนๆ   
 
สวนที ่3  ปจจัยการตลาดตอการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร   
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยยอยดานกรมธรรมประกันภัยของบริษัท
ทิพยประกันภัยมีเง่ือนไขความคุมครองท่ีชัดเจน และเหมาะสม มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยยอย
ดานกรมธรรมประกันภัยบริษัททิพยประกันภัยมีความหลากหลาย และปจจัยยอยดานกรมธรรม
ประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยมีขอยกเวนท่ีเหมาะสม  
  
ปจจัยดานราคา 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยยอยดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยเหมาะสม
กับความคุมครองท่ีไดรับ  มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยยอยดานอัตราเบ้ียประกันมีมาตรฐาน  มี 
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ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยยอยดานความสะดวกในการติดตอกับ
ธนาคาร มากท่ีสุด รองลงมาคือ  ปจจัยยอยดานความสะดวกในการชําระคาเบ้ียประกันผานธนาคาร  
และ ปจจัยยอยดานความสะดวกในการติดตอโดยตรงผานสํานักงานใหญหรือสาขาของ 
 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด   
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจยัยอยดานมีการใหบริการขอมูลขาวสาร 
และตอบปญหาขอสงสัยอยางรวดเร็ว มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยยอยดานมีรายการสงเสริมการ
ขายท่ี  ปจจัยยอยดานมีการประชาสัมพันธใหความรูดานประกันภัย  และ ปจจัยยอยดานมีการใชส่ือ
โฆษณาตางๆ ท่ีหลากหลาย  
 
ปจจัยทางการตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญ ปจจัยดานผลิตภัณฑ มากท่ีสุด รองลงมาคือ  
ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานสวนสงเสริมการตลาด และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  
 
สวนที่ 4  ผลการทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1  ลูกคาที่มีปจจัยสวนบุคคลตางกันมีแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคารของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 
ขอมูลสวนบุคคลในดานเพศ 
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา  ขอมูลสวนบุคคลในดานเพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร ซ่ึงไมเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไว  
 
ขอมูลสวนบุคคลในดานอาย ุ
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา  ขอมูลสวนบุคคลในดานอาย ุไมมีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยดานแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวามี
ความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคลในดานอาย ุซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
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ขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพสมรส 
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพสมรส มีผลตอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร (Bancassurance) 
และบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคล
ในดานสถานภาพสมรส  ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
 
ขอมูลสวนบุคคลในดานจํานวนบุตร   
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ขอมูลสวนบุคคลในดานจํานวนบุตร มีผลตอพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันภัยดานบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธ
กับขอมูลสวนบุคคลในดานจํานวนบุตร ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
 
ขอมูลสวนบุคคลในดานระดับการศึกษาสูงสุด   
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ขอมูลสวนบุคคลในดานระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  และแหลงขอมูลท่ีมี
ผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  สวน
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคลในดาน
ระดับการศึกษาสูงสุด  ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
 
ขอมูลสวนบุคคลในดานอาชีพ  
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ขอมูลสวนบุคคลในดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ  และแหลงขอมูลท่ีมีผลตอ
แนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  สวนพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคลในดานอาชีพ ซ่ึง
เปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
 
ขอมูลสวนบุคคลในดานระดับรายไดตอเดือน  
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ขอมูลสวนบุคคลในดานระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยดานแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ บุคคลท่ีมีผลตอ
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แนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร และเหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผาน
ธนาคาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  สวนพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยในดานอ่ืน ๆ 
พบวาไมมีความสัมพันธกับขอมูลสวนบุคคลในดานระดับรายไดตอเดือน   ซ่ึงเปนไปตาม
สมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
 
สวนที่ 5  ผลการทดสอบสมมุติฐานขอที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ
ตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
แนวโนมของพฤติกรรมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร   
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางจัด
จําหนาย  ดานสงเสริมการตลาด  และดานกระบวนการ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัย
ผานทางธนาคารในดานแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05   สวนปจจัยทางการตลาดในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียง
บางสวน   
 
รูปแบบของประกันภัยที่มีแนวโนมที่จะซ้ือ 
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  ดานสงเสริม
การตลาด  และดานกระบวนการ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยผานทางธนาคารในดาน
รูปแบบของประกันภัยท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนปจจัย
ทางการตลาดในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัท
ทิพยประกันภัยผานทางธนาคาร ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
 
บุคคลที่มีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัย 
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ปจจัยทางการตลาดในดานลักษณะทางกายภาพ  ดาน
สงเสริมการตลาด  และดานชองทางจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยผานทาง
ธนาคารดานบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวน
ปจจัยทางการตลาดในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
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แหลงขอมูลที่มีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัย 
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ปจจัยทางการตลาดในดานบุคลากร และดานชองทางจัด
จําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยผานทางธนาคารดานแหลงขอมูลท่ีมีผลตอ
แนวโนมการซ้ือประกันภัย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  สวนปจจัยทางการตลาดในดาน
อ่ืน ๆ พบวามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทาง
ธนาคาร ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียงบางสวน   
 
เหตุผลที่มีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัย   
 จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  ดานสงเสริม
การตลาด  ดานลักษณะทางกายภาพ  และดานกระบวนการ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกันภัยผานทางธนาคารดานเหตุผลท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัย  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05  สวนปจจัยทางการตลาดในดานอ่ืน ๆ พบวาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไวเพียง
บางสวน   
 
การอภิปรายผล 
 จากผลการศึกษา ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร  มาอธิปรายตาม
ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด  ไดดังนี ้
 
ปจจัยสวนบุคคล 
  จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากปจจัยสวนบุคลลจะมี
ผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคา อาทิ อายุแตกตางกัน ยอมจะมีความตองการ
ผลิตภัณฑตางกัน  การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ 
คานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน  อาชีพ
ของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน ระดับ



 88 

การศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา เปนตน (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2541)  
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  

จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากผลิตภัณฑ เปนส่ิงซ่ึง
สนองความจําเปน และความตองการของมนุษยได ผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงซ่ึงแตะตองได และแตะ
ตองไมได โดยจะตองพิจารณาส่ิงตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน คุณสมบัติผลิตภัณฑ   จุดเดนของ
ผลิตภัณฑ  ผลประโยชนท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ  ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมาก ซ่ึงผลการศึกษาครั้งนี้สอดคลองกับงานวิจัยของกฤษฎา หาญศุภ
ลักษณ (2545: บทคัดยอ) พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันภัย
มากท่ีสุด คือ ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของบริษัท และสอดคลองกับงานวิจัยของรัชนีกร ไชยทอง
ทิพย (2547) พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตออายุกรมธรรมประกันภัย 
รถยนตอันดับแรก  คือ ความเช่ือม่ันในช่ือเสียงของบริษัท 

 
ปจจัยดานราคา  
 จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานราคา มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจาก ผูตอบแบบสอบถาม
มีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาอยูในระดับต่ํา สอดคลองรายงานของศิริวรรณ เสรีรัตน(2543)  ท่ี
กลาววา ราคา (Price) เปนจํานวนเงินท่ีบุคคลใดๆ จายเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ ซ่ึงแสดงเปนมูลคา 
(Value) ท่ีผูบริโภคจายเพ่ือแลกเปล่ียนกับผลประโยชนท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการ ซ่ึงราคานั้นจะ
มีสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคดวย การตัดสินใจตั้งราคานั้นจะตองสอดคลอง
กับปรัชญาหรือแนวคิดทางการตลาด การตัดสินใจดานราคาไมจําเปนวาจะตองเปนราคาสูงหรือ
ราคาต่ําแตเปนราคาท่ีผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา ในท่ีนี่หมายถึง อัตราคาเบ้ียประกันจะขึ้นอยูกับ
ทุนประกันภัย อัตราเบ้ียประกันก็จะเพ่ิมมากขึ้น การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึง ระดับราคา 
สวนลด เงินชวยเหลือคานายหนาผานเจาหนาท่ีธนาคาร และเง่ือนไขการชําระเงิน เนื่องจากราคามี
สวนในการทําใหบริการตางๆ มีความแตกตางกันและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาท่ีไดรับ
จากการบริการ โดยเทียบระหวางราคาและคุณภาพ ซ่ึงผลการศึกษาครั้งนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ
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รัชนีกร ไชยทองทิพย (2547) และศรัณยา พงษธนะ(2546)  พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต คือ อัตราเบ้ียประกัน 
 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  
 จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจาก ผูตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ ทําเลท่ีตั้ง สาขาของธนาคารท่ีสามารถเขาถึงไดสะดวกซ่ึงผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในอันดับตน ๆ  สอดคลองกับรายงานของ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย 
(2541)  กลาววา ท่ีตั้งของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึง เปนอีกปจจัยท่ีสําคัญของ
การตลาดบริการรวมถึงการติดตอส่ือสาร ดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนายและความ
ครอบคลุมจะเปนปจจัยสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย ซ่ึงผลการศึกษาครั้งนี้สอดคลองกับ
งานวิจัยของรัชนีกร ไชยทองทิพย (2547) พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตออายุกรมธรรม
ประกันภัยรถยนต คือ มีสํานักงานบริการและศูนยรับแจงเหตุจํานวนมาก และงานวิจัยของกฤษฎา 
หาญศุภลักษณ (2545: บทคัดยอ) พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ี
ใหบริการและชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก 
 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากการสงเสริมการตลาด
เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย มีวัตถุประสงคเพ่ือเตือนความทรงจํา แจง
ขาวสาร และเพ่ือจูงใจใหเกิดความตองการผลิตภัณฑและทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ เชน 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ การใหของแถม สงผลใหลูกคาเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารซ่ึง
ผลการศึกษาครั้งนี้สอดคลองกับงานวิจัยของกฤษฎา หาญศุภลักษณ (2545) พบวาปจจัยดานการสง
เสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมมากท่ีสุดคือ การโฆษณาผานส่ือตางๆ และปจจัย
ท่ีมีผลนอยท่ีสุดคือการเสนอขายทางโทรศัพท 
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ปจจัยดานบุคลากร  
 จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานบุคลากร มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ซ่ึงสุภาภรณ พลนิกร (2548) กลาววา 
พนักงานเปนส่ือบุคคลท่ีเปนผูสงขอมูลขาวสาร คุณลักษณะของสินคาไปถึงผูบริโภคโดยตรงและ
สวนใหญไดรับการฝกอบรมใหเปนผูมีความสามารถในการสรางยอดขายในระดับสูงดวย พนักงาน
ท่ีมีประสิทธิภาพมักจะสามารถวิเคราะหผูรับสาร และนํากลยุทธการตลาดมาใชเพ่ือใหผูบริโภค
กลุมเปาหมายไดรับความรูในคุณสมบัติผลิตภัณฑและบริการ พรอมท้ังหาจดุขายในสินคาและ
บริการเพ่ือสรางความสนใจ ทําใหผูบริโภคยอมรับในสินคาและบริการ และจะเปนผูมีอิทธิพลอยาง
มากในการสรางแรง จูงใจใหผูบริโภคเปล่ียนทัศนคติเกิดความตองการและตัดสินใจในท่ีสุด ซ่ึงผล
การศึกษาครั้งนี้สอดคลองกับงานวิจัยของกฤษฎา หาญศุภลักษณ (2545) พบวาปจจัยยอยดาน
บุคลากรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันภัยมากท่ีสุดคือ พนักงานท่ีมีความเสมอภาคใน
การใหบริการและปจจัยท่ีมีผลนอยท่ีสุด คือเปนท่ีรูจักการเปนสวนตัว 
 
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ  
 จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานกายภาพ มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  สอดคลองกับรายงานของสมวงศ         
พงศสถาพร (2546) กลาวถึงลักษณะทางกายภาพวา เปนหนึ่งในองคประกอบท่ีผสมผสานรวมเขา
กับองคประกอบอ่ืนๆ เปนสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีใหกับลูกคาได ลักษณะทางกายภาพนี้
เปนส่ิงท่ีลูกคาสามารถสัมผัสจับตองได ในขณะท่ียังใชบริการอยู หรือเปนส่ิงเปรียบเทียบ หรือ
อาจจะเปนสัญลักษณท่ีลูกคาเขาใจความหมายในการรับขอมูลจากการทําการส่ือสารการตลาด
ออกไปดานกระบวนการ ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยดานกระบวนการอยูในระดับมาก และเม่ือ
พิจารณารายขอ พบวา ลูกคาสามารถแสดงความคิดเห็นและขอรองเรียนไดทันที  
 
ปจจัยดานกระบวนการ 
 จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานกระบวนการ มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากกระบวนการ
ใหบริการ (Process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาได
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รวดเร็วและประทับใจลูกคา ซ่ึงผลการศึกษาครั้งนี้สอดคลองกับงานวิจัยของกฤษฎา หาญศุภลักษณ 
(2545) พบวาปจจัยยอยดานกระบวนการใหบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมภัยมากท่ีสุด 
คือ การทํางานท่ีถูกตองแมนยํา การมีขั้นตอนในการใหบริการและความสะดวกรวดเร็วในการ
ติดตอ รวมท้ังจํานวนพนักงานท่ีมีมากเพียงพอในการใหบริการ 
 
ปจจัยดานผลิตภาพ และคุณภาพ 

จากสมมุติฐานท่ีวาปจจัยดานผลิตภาพและคุณ มีความสัมพันธเพียงบางสวนกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาครของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากลูกคามีความคิดเห็น
ตอปจจัยดานผลิตภาพอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทิพยประกันภัยมีความม่ันคง
ทางการเงินเหนือกวาบริษัทประกันภัยอ่ืน โดยรวมแลวกิจการจะตองจัดการกับกําลังการผลิตงาน
บริการ เพ่ือใหเกิดความสมดุลยกับความตองการ ซ่ึงผลการศึกษาครั้งนี้สอดคลองกับรายงานของ
ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548) ท่ีกลาววากิจการตองจัดการกับกําลังการผลิตงานบริการ เพ่ือใหเกิด
ความสมดุลกับความตองการแนวทางในการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดนั้น จะไมแบงสวนการ
ผลิตหรือการดําเนินการออกจากบทบาททางการตลาด ผูจัดการในธุรกิจบริการมักจะแสดงใหเห็น
ถึงบทบาทในการบริหารบุคคล การผลิต การตลาด และความรับผิดชอบทางการเงินดวย 

 
ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของ
บริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร  มีขอเสนอแนะ 
ดังนี ้

1.  ธนาคารจะตองปรับปรุงบรรยากาศภายในธนาคารใหดีขึ้นกวาเดิมไมวาจะเปนสีสัน
เสียง รูปแบบ ภายใน เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการเขามาใชบริการ และอยากกลับมาใช
บริการของธนาคารเรื่อยๆ เนื่องจากผลการศึกษาพบวาดานลักษณะทางกายภาพ ลูกคามีความ
คิดเห็นตอปจจัยของบรรยากาศภายในธนาคารมากท่ีสุด 

2. ทิพยประกันภัยควรการเพ่ิมความหลากหลายของผลิตภัณฑ เพ่ือเปนการตอบสนอง
ความตองการของลูกคา  

3. ควรมีการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายใหหลากหลายมากยิ่งขึ้น เพ่ือเปนการเขาถึงลูกคา
กลุมเปาหมาย และเปนการขยายฐานลูกคาในอนาคต 



 92 

4. ควรมีการจัดทําการสงเสริมการตลาดใหมากขึ้น เพ่ือเปนการดึงดูดความสนใจของ
ลูกคาใหเขามาใชบริการของบริษัทฯ  

5. ทิพยประกันภัยควรมีการทําการฝกอบรมใหกับพนักงานของธนาคารท่ี เพ่ือเปนการ
เพ่ิมโอกาสในการขายใหกับบริษัท เนื่องจากหากลูกคามีปญหาจะไดตอบคําถามไดทันทวงที 
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 1.    ควรมีการศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบเกี่ยวกับประสิทธิภาพของชองทางการจัดจําหนาย
ตางๆ ของทิพยประกันภัย วาชองทางการจัดจําหนายใดท่ีมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด 

2. ศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑของทิพยประกันภัย วามีความเหมาะสมกับการจัดจําหนาย
ผานชองทางใดมากท่ีสุด 

3. ควรจะมีการศึกษาเพ่ิมเติมและขยายขอบเขตการศึกษาออกไปยังพ้ืนท่ีนอกเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือจะไดความคิดเห็นครอบคลุมทุกพ้ืนท่ีท่ัวประเทศไทย 

4.   ควรจะมีการศึกษาแนวโนมของลักษณะการทําประกันภัยในอนาคตวาจะเปล่ียนแปลง
ไปอยางไร เพ่ือจะไดนํามาพัฒนาผลิตภัณฑ และวางแผนการตลาดเพ่ือรองรับการเปล่ียนแปลง
ดังกลาว 
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--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

แบบสอบถาม 
ปจจัยที่มีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัย

ผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําชี้แจง : แบบสอบถามท่ีจัดทําขึ้นนี ้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา “ปจจัยที่มีความสัมพันธตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) 
เขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของวิชา BA 615 Independent Study ของนักศึกษา
ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซ่ึงคําตอบของทานจะเปน
ประโยชนตองานวิจัยเพ่ือใหไดผลการวิจัยออกมาตรงตามความเปนจริง ผูวิจัยจึงขอความกรุณาจาก
ทานในการตอบแบบสอบถามใหครบถวนและตรงกับความคิดเห็นทานมากท่ีสุด 
ลักษณะแบบสอบถาม แบงเปน 3 สวน คือ 
สวนท่ี 1 : แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2 : แบบสอบถามเพ่ือแบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันภัยผาน 

   ธนาคาร(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สวนท่ี 3 : แบบสอบถามความคิดเห็นปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ  
 ประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขต 
 กรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สวนที ่1 : ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย /  ในชองท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุด 
 

1. เพศ    � ชาย    � หญิง 
 

2. อาย ุ    �  20 -29   �30-39ป 
     � 40-49 ป   �50-59 ป 

   � มากกวา 59  ปขึ้นไป 
 

3. สถานภาพสมรส   � โสด  
� สมรส/อยูดวยกัน 
� หยา / หมาย / แยกกันอยู 

 
4. จํานวนบุตร    � ไมมี    � 1-2 คน 

� 3-4 คน     5 คนขึ้นไป 
 
 

5. ระดับการศึกษาสูงสุด   � ต่ํากวาปริญญาตร ี  � ปริญญาตร ี
� ปริญญาโท    � สูงกวาปริญญาโท 
 

6. อาชีพ    � รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
� พนักงานธุรกิจเอกชน 
� รับจางอิสระ เจาของธุรกิจสวนตัว 
� แมบาน 
� อ่ืนๆ โปรดระบุ ...................... 
 
 
 
 



7. ระดับรายไดตอเดือน   � ต่ํากวา หรือ เทากับ 15,000 บาท 
� ตั้งแต 15,001 – 30,000 บาท 
� ตั้งแต 30,001 – 45, 000 บาท 
� ตั้งแต 45,001 – 60, 000 บาท 
�  60,001 บาท ขึ้นไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



สวนที ่2 : แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
โปรดเขียนเครื่องหมาย /  ลงในชองหนาขอความท่ีทานตองการเลือก 
1.  แนวโนมในการซ้ือประกันภัยผานธนาคาร (Bancassurance) 

ซ้ือแนนอน __: __: __: __: __ ไมคิดจะซ้ือ 
    5    4    3    2    1 

2. แบบของประกันภัยท่ีทานมีแนวโนมท่ีจะซ้ือมากท่ีสุด 
� ประกันภัยรถยนต  � ประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล PA  
� ประกันภัยอัคคีภัย  � ประกันภัยทะเล และขนสง 
� ประกันภัยเบ็ดเตล็ด 
5. บุคคลใดท่ีทานคิดวามีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทางธนาคาร  
� ตนเอง    � บิดา มารดา 
� บุตร    � คูสมรส 
� พนักงานธนาคาร   � อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 
6. แหลงขอมูลใดท่ีทานคิดวามีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันภัยผานทางธนาคาร มากท่ีสุด (โปรด
ระบุเพียงคําตอบเดียว) 
� โทรทัศน    � วิทย ุ
� นิตยสาร    � หนังสือพิมพ 
� Internet    � พนักงานธนาคาร 
� อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 
7. เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีมีผลในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance)  
(โปรดระบุเพียงคําตอบเดียว) 
� ความสนิทสนมของพนักงานกับลูกคา   � ช่ือเสียงของธนาคาร 
� ฐานะการเงินท่ีม่ันคงของธนาคาร   � มีการบริการหลังการขาย 
� มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ   � ความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร 
� มีของแถมแจก     � อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
 
 



สวนที ่3 : แบบสอบถามความคิดเห็นปจจัยที่มีความสัมพันธตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ื
ประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยผานทางธนาคาร (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย / ลงในชองใตหมายเลขทางขวามือ ชองใดชองหนึ่งใน 5 ชองท่ีตรง
กับประเด็นการพิจารณาท่ีทานใหความคิดเห็นมากท่ีสุด เม่ือทานตองการจะซ้ือประกันชีวิต โดยมี
ระดับความคิดเห็นดังนี ้

เห็นดวยอยางยิ่ง 5 คะแนน 

เห็นดวย 4 คะแนน 

ไมแนใจ 3 คะแนน 

ไมเห็นดวย 2 คะแนน 

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน 

 

ระดับความคิดเห็น 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาคาร 

เห็นดวย 
อยางยิง 

(5) 
 

เห็นดวย 
(4) 
 

ไมแนใจ 
(3) 
 

ไมเห็น 
ดวย 
(2) 
 

ไมเห็น
ดวย 

อยางยิ่ง 
(1) 
 

ดานผลิตภัณฑ      
กรมธรรมประกันภัยบริษัททิพยประกันภัยมีความ
หลากหลาย 

     

กรมธรรมประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยทีเง่ือนไข
ความคุมครองท่ีชัดเจน และเหมาะสม 

     

กรมธรรมประกันภัยของบริษัททิพยประกันภัยมีขอยกเวน
ท่ีเหมาะสม 

     

ดานราคา      

อัตราเบ้ียประกันภัยเหมาะสมกับความคุมครองท่ีไดรับ      

อัตราคาเบ้ียประกันภัยมีมาตรฐาน      

ดานชองทางจัดจําหนาย      

ความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร      



ระดับความคิดเห็น 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาคาร 

เห็นดวย 
อยางยิง 

(5) 
 

เห็นดวย 
(4) 
 

ไมแนใจ 
(3) 
 

ไมเห็น 
ดวย 
(2) 
 

ไมเห็น
ดวย 

อยางยิ่ง 
(1) 
 

ความสะดวกในการชําระคาเบ้ียประกันภัยผานธนาคาร      
ความสะดวกในการติดตอโดยตรงผานสํานักงานใหญหรือ
สาขาของธนาคาร      

ดานสงเสริมการตลาด      
มีการประชาสัมพันธใหความรูดานประกันภัย      
มีการใหบริการขอมุลขาวสาร และตอบปญหาขอสงสัย
อยางรวดเร็ว       

มีการใชส่ือโฆษณาตางๆท่ีหลากหลาย      
มีรายการสงเสริมการขายท่ีหลากหลาย      
ดานบุคลากร      
พนักงานธนาคารมีความสามารถในการอธิบายและ
แนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

     

พนักงานธนาคารมีวาจา มารยาทท่ีสุภาพ เหมาะสม      
พนักงานธนาคารมีความรวดเร็วในการใหบริการ      
พนักงานธนาคารมีความสามารถในการใหบริการ 
แกปญหาใหกับลูกคา      

ดานลักษณะทางกายภาพ      
สาขาของธนาคารมีบรรยากาศท่ีทันสมัย      
สาขาของธนาคารมีสภาพแวดลอมในการตกแตงสีสัน 
เสียง รูปแบบภายในธนาคารสวยงาม       



ระดับความคิดเห็น 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือประกันภัยของบริษัททิพย
ประกันภัยผานทางธนาคาร 

เห็นดวย 
อยางยิง 

(5) 
 

เห็นดวย 
(4) 
 

ไมแนใจ 
(3) 
 

ไมเห็น 
ดวย 
(2) 
 

ไมเห็น
ดวย 

อยางยิ่ง 
(1) 
 

ดานกระบวนการ 
บริษัททิพยประกันภัยมีการออกกรมธรรมท่ีรวดเร็ว 

     

มีความสะดวกในการสงมอบกรมธรรม      
มีระยะเวลาในการไดรับคาสินไหมทดแทนรวดเร็ว      
ดานผลิตภาพและคุณภาพ 

พนักงานธนาคารมีการบริการดีเกิดความคาดหวังของ
ลูกคา 

     

ทิพยประกันภัยใหบริการหลังการขายท่ีดีกวาบริษัทอ่ืน      
ทิพยประกันภัยมีความม่ังคงทางการเงินเหนือกวาบริษัท
อ่ืน 

     

ทิพยประกันภัยมีการบริการท่ีหลากหลายและ เพียงพอกับ
ความตองการของลูกคาของธนาคาร      

 
 

**** ขอขอบคุณทุกทานเปนอยางสูงมา ณ ท่ีนี้ในความรวมมือตอบแบบสอบถามฉบับนี ้***** 
 

 

 

 

 



 
 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

ประวัติยอผูทําการศึกษาเฉพาะบุคคล 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



ประวัติยอผูทําการศึกษาเฉพาะบุคคล 
 

ชื่อ ชื่อสกุล     นางสาวธนีธร  ธนะรัชต   
วันเดือนปเกิด     20 กันยายน 2524 
สถานที่อยูปจจุบัน    71/24 ถนนเศรษฐศิริ สามเสนใน พญาไท 
      กรุงเทพฯ 10400  
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน   เจาหนาท่ีวิชาชีพ สวนบริหารความเส่ียง  
สถานที่ทํางานปจจุบัน    บริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน ) 
      63/2 ถนนพระราม 9 หวยขวาง  
      กรุงเทพฯ 10310 
ประวัติการศึกษา     
พ.ศ. 2542    มัธยมศึกษาตอนปลาย สายศิลป – ภาษาฝรั่งเศส 
      โรงเรียนจิตรลดา 
พ.ศ. 2546     คณะมนุษยศาสตร เอกภาษาอังกฤษ 
      มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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