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พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยั AIA ของประชาชน 

ในเขตจงัหวดันครสวรรค ์
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บทคดัย่อ 

 
 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย AIA      
ของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์ รวมถึงวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล           
และส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ การเกบ็ขอ้มลูด าเนินการ
ผ่านแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คนที่เลือกโดยใช้สูตร Taro Yamane           
กลุ่มตวัอย่างประกอบดว้ยประชากรที่มเีพศ อายุ รายได ้และอาชพีที่หลากหลายในช่วงเดอืน
สงิหาคมถึงพฤศจิกายน พ.ศ. 2567 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น อายุ รายได้     
และระดับการศึกษา ส่งผลอย่างมีนัยส าคญัต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย 
นอกจากน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลมากที่สุด ได้แก่ การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) และผลติภณัฑ ์(Product) โดยเฉพาะโปรโมชัน่พเิศษและความครอบคลุมของแผน
ประกนั ในขณะทีปั่จจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) มอีทิธพิลน้อยทีสุ่ด
จากผลการวจิยัน้ี เสนอแนะใหบ้รษิทั AIA มุง่เน้นพฒันากลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาดทีเ่น้นการ
ใหข้อ้มลูเชงิรุกผ่านช่องทางออนไลน์ รวมถงึการออกแบบผลติภณัฑป์ระกนัทีเ่หมาะสมกบักลุ่ม
รายไดต้ ่าและปานกลาง นอกจากน้ี บรษิทัควรลงทุนในกระบวนการฝึกอบรมบุคลากรเพื่อเพิม่
ความพงึพอใจของลกูคา้และสรา้งความไวว้างใจในแบรนด ์
 
ค าส าคญั : พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ, ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร, การตดัสินใจเลอืก
ซือ้ประกนัภยั 
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ABTRACT 
 
 This research aims to explore the decision-making behavior of consumers              
in purchasing AIA insurance in the Mueang District of Nakhon Sawan Province and           
to analyze the impacts of personal factors and the marketing mix (7Ps) on purchasing 
decisions. Data were collected through questionnaires from a sample of 400 respondents, 
selected using Taro Yamane’s formula, during August to November 2024. The sample 
included individuals of diverse genders, ages, incomes, and occupations. The findings 
revealed that personal factors such as age, income, and education level significantly 
influenced purchasing decisions. Among the marketing mix elements, Promotion and 
Product had the greatest impact, particularly special promotions and comprehensive 
insurance plans. Meanwhile, Physical Evidence was found to have the least influence. 
Based on these findings, it is recommended that AIA focuses on developing proactive 
marketing strategies via online channels and designing insurance products tailored to low- 
and middle-income groups. Furthermore, the company should invest in employee training 
to enhance customer satisfaction and build trust in its brand. 
 
Keywords : Purchasing decision behavior, Service marketing mix factors, Insurance 
purchasing decision 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในปัจจุบนั ปัญหาดา้นสุขภาพในประเทศไทยกลายเป็นประเดน็ส าคญัทีส่ง่ผลกระทบต่อ
คุณภาพชีวิตของประชาชนและเศรษฐกิจของประเทศ โดยเฉพาะโรคไม่ติดต่อเรื้อรงั (Non-
Communicable Diseases: NCDs) เช่น โรคมะเรง็ โรคไตเรื้อรงั โรคอ้วน และโรคที่เกี่ยวขอ้ง
กบัพฤตกิรรมการบรโิภคอาหารและเครื่องดื่มทีไ่มถู่กสขุลกัษณะ นอกจากน้ี โรคระบาดทีเ่กดิขึน้
อย่างต่อเน่ือง เช่น COVID-19 และโรคไขเ้ลอืดออก ยิง่เพิม่ความซบัซ้อนและภาระค่าใช้จ่าย
ดา้นสุขภาพใหแ้ก่ประชาชน 
 ขอ้มลูจากส านักงานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต ิ(สศช.) ระบุ
ว่า ค่าใชจ้่ายในการรกัษาพยาบาลมแีนวโน้มเพิม่ขึน้เรื่อย ๆ ประชาชนบางกลุ่มเริม่ตระหนักถงึ
ความส าคญัของการท าประกนัสุขภาพเพื่อแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายในกรณีเกิดเหตุการณ์ไม่
คาดคดิ เชน่ การเจบ็ป่วยหรอือุบตัเิหตุ อยา่งไรกต็าม สถติชิีใ้หเ้หน็วา่ มเีพยีง 7% ของประชากร
ในประเทศไทยทีม่กีารท าประกนัสุขภาพ แมธุ้รกจิประกนัสุขภาพจะมกีารเตบิโตอย่างต่อเน่ือง 
แต่ยงัเผชญิกบัความทา้ทายในดา้นความเชื่อมัน่ของผูบ้รโิภค รวมถงึปัญหาความไม่โปร่งใสใน
กระบวนการใหบ้รกิาร ซึง่สง่ผลต่อภาพลกัษณ์ของบรษิทัประกนัภยัในสายตาประชาชน 



 
 บรษิทั AIA ในฐานะผูน้ าดา้นการประกนัชวีติและสุขภาพในประเทศไทย ไดมุ้่งเน้นการ
พฒันาผลติภณัฑแ์ละบรกิารเพื่อรองรบัความต้องการของลูกคา้ แต่ยงัคงต้องการขอ้มูลเชงิลกึ
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีเ่ฉพาะ เช่น จงัหวดันครสวรรค ์ซึง่
เป็นจงัหวดัทีม่ปีระชากรหลากหลายและมคีวามตอ้งการดา้นประกนัภยัทีแ่ตกต่างกนั 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนัภยั 
AIA ของประชาชนในเขตจงัหวดันครสวรรค ์

2.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อ
ประกนัภยั AIA ของประชาชนในเขตจงัหวดันครสวรรค ์
 
สมมติฐานการวิจยั 
 1.ผู้บรโิภคที่มปัีจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจเลือกซื้อประกนัภยั AIA 
ของประชาชนในเขตจงัหวดันครสวรรคแ์ตกต่างกนั 

2.ปัจจยัด้านพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัภยั 
AIA ของประชาชนในเขตจงัหวดันครสวรรค ์

3.ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัภยั 
AIA ของประชาชนในเขตจงัหวดันครสวรรค ์

 
ขอบเขตการศึกษา 

1.ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากร คอื บุคคลทีอ่าศยัอยู่ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค ์ขอ้มลูจ านวนประชากร

เดอืน มถุินายน 2567 ยอดรวมชายและหญงิ จ านวน 161,654 คน (กระทรวงมหาดไทย, 2567) 
กลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยสตูรของ  

Taro Yamane โดย จ านวนประชากรที่ศกึษา (N) เท่ากบั 161,654 คน ระดบัความคลาดเคลื่อน (e) 
เทา่กบั  5 เปอรเ์ซน็ต ์ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง (n) เทา่กบั 400 คน  

2.ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
2.1 ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ 
2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

2.3 พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนัชวีติ ไดแ้ก่ รปูแบบของประกนัชวีติ เหตุผล
ในการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติ การตดัสนิใจซือ้ แหล่งขอ้มลูทีไ่ดร้บั 



2.4 การตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนัภยั AIA ของประชาชนในเขตจงัหวดันครสวรรค ์ไดแ้ก่ 
การรบัรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้  

3.ขอบเขตระยะเวลา ด าเนินการรวบรวมขอ้มลูและแปลผล ในช่วงเดอืนสงิหาคม 2567 
ถงึ เดอืนพฤศจกิายน 2567 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการทีเ่กีย่วขอ้งกบั
การเลอืกซื้อ การใชง้าน และการประเมนิผลของผลติภณัฑห์รอืบรกิาร Engel, Blackwell และ 
Miniard (1993) ไดอ้ธบิายว่าพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเริม่ตน้จากการรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และการประเมนิผลหลงัการซื้อ ซึ่งกระบวนการเหล่าน้ี
ไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ รายได ้และปัจจยัภายนอก เช่น การตลาด 
การสง่เสรมิการขาย และสิง่แวดลอ้ม 
 แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) Kotler & Keller (2012) ไดน้ าเสนอสว่นประสม
ทางการตลาด 7Ps ซึง่เป็นปัจจยัส าคญัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในอุตสาหกรรมบรกิาร ไดแ้ก่ 
  1. Product (ผลติภณัฑ)์ คุณภาพและคุณคา่ของผลติภณัฑ ์
  2. Price (ราคา) ความคุม้ค่าของราคาเมือ่เทยีบกบัประโยชน์ทีไ่ดร้บั 
  3. Place (ชอ่งทางจ าหน่าย) ความสะดวกและการเขา้ถงึของช่องทางการจ าหน่าย 
  4. Promotion (การสง่เสรมิการตลาด) การประชาสมัพนัธ ์สทิธพิเิศษ และการสือ่สารกบัลกูคา้ 
  5. People (บุคลากร) ความรู ้ทกัษะ และความเป็นมติรของผูใ้หบ้รกิาร 
  6. Process (กระบวนการ) ความรวดเรว็และความสะดวกของขัน้ตอนการใหบ้รกิาร 
  7. Physical Evidence (สิง่แวดล้อมทางกายภาพ) บรรยากาศและสิง่แวดล้อมที่ช่วย
สรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหแ้ก่ผูบ้รโิภค 
 ทฤษฎกีารตดัสนิใจซือ้ (Consumer Decision-Making Process) Schiffman และ Kanuk 
(1997) ไดอ้ธบิายกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคใน 5 ขัน้ตอน 
  1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition): เกดิจากความตอ้งการหรอืปัญหาทีต่อ้งการแกไ้ข 
  2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search): การหาขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร
จากแหล่งขอ้มลูต่าง ๆ 
  3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives): การเปรยีบเทยีบขอ้ดแีละขอ้เสยี
ของผลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
  4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision): การเลอืกซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีต่รงกบั
ความตอ้งการ 
  5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post-Purchase Behavior): การประเมนิความพงึพอใจและ
ผลกระทบจากการซือ้ 



 ทฤษฎลี าดบัความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of Needs) ทฤษฎน้ีีเน้น
ถงึความตอ้งการของมนุษยใ์น 5 ระดบั โดยล าดบัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัไดแ้ก่ 
ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั (Safety Needs): ผูบ้รโิภคมกัเลอืกซือ้ประกนัเพื่อสรา้งความ
มัน่คงในชีวิตและทรพัย์สนิ ความต้องการด้านการยอมรบัในสงัคม (Social Needs): การท า
ประกนัอาจสะทอ้นถงึสถานะทางสงัคม 
 งานวจิยัดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค สุปัญญา ไชยชาญ (2551)ศกึษาเรื่อง “พฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัสุขภาพในจงัหวดัเชยีงใหม่” งานวจิยัน้ีมุ่งเน้นศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพ โดยเน้นกลุ่มตวัอย่างในจงัหวดัเชยีงใหม่ ผลการวจิยั
พบว่าเพศ รายได ้และอายุเป็นปัจจยัส าคญัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้ประกนัสุขภาพ โดยผูบ้รโิภคที่
มรีายได้สูงและมคีรอบครวัมกัใหค้วามส าคญักบัการท าประกนัสุขภาพมากกว่า  ขอ้เสนอแนะ
บรษิทัประกนัควรพฒันาแผนประกนัทีต่อบสนองความต้องการของกลุ่มรายไดต้ ่าและปรบัปรุง
การสือ่สารใหเ้ขา้ใจงา่ย 
 งานวิจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) Kotler และ Keller (2012) หัวข้อ
“Marketing Mix for Service Industries: Case Studies of Insurance Sector” งานวจิยัน้ีศกึษา
ความสมัพนัธ์ระหว่าง 7Ps และการตดัสนิใจซื้อประกนัในอุตสาหกรรมประกนัภยั ผลการวจิยั
พบว่า Promotion และ Product เป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลสงูสดุต่อการตดัสนิใจซือ้ ขณะที ่Physical 
Evidence มผีลน้อยทีสุ่ด ขอ้เสนอแนะการออกแบบโปรโมชัน่ทีต่รงกลุ่มเป้าหมาย เช่น การให้
สว่นลดพเิศษและสทิธปิระโยชน์เพิม่เตมิ สามารถเพิม่ยอดขายไดอ้ยา่งมนียัส าคญั 
 งานวจิยัดา้นความเชื่อมัน่ในแบรนด ์วไล อกัษรสมชพี (2563) “การสรา้งความเชื่อมัน่ใน
แบรนดส์ าหรบัธุรกจิประกนัภยัในประเทศไทย” งานวจิยัน้ีเน้นศกึษาปัจจยัทีส่รา้งความเชื่อมัน่
ใหก้บัผูบ้รโิภคในธุรกจิประกนัภยั ผลการวจิยัพบวา่ความโปรง่ใสในการใหข้อ้มลู การใหบ้รกิารที่
รวดเร็ว และการดูแลลูกค้าหลังการขาย เป็นปัจจัยส าคัญที่เพิ่มความเชื่อมัน่ในแบรนด์
ขอ้เสนอแนะบรษิทัควรใหค้วามส าคญักบัการสื่อสารทีโ่ปร่งใส การพฒันาคุณภาพบรกิาร และ
การรกัษาความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
 งานวิจัยด้านการตัดสินใจซื้อ Schiffman และ Kanuk (1997) “Consumer Behavior 
and Decision-Making Process in Insurance Industry” งานวจิยัน้ีมุ่งศกึษาโมเดลการตดัสนิใจ
ซื้อในอุตสาหกรรมประกนัภยั โดยใช้กรอบการวเิคราะห์กระบวนการ 5 ขัน้ตอน (รบัรูปั้ญหา 
ค้นหาข้อมูล ประเมินทางเลือก ตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลงัการซื้อ) ผลการวิจยัพบว่า      
การรบัรูถ้งึความจ าเป็นในการมคีวามมัน่คงดา้นสุขภาพและการเงนิเป็นตวักระตุน้หลกัทีท่ าให้
ผู้บริโภคเริ่มพิจารณาการท าประกัน  ข้อเสนอแนะการให้ข้อมูลที่ เกี่ยวข้องและสร้าง             
ความตระหนักรู้ผ่านการส่งเสรมิการตลาด เช่น แคมเปญสื่อสารถึงความเสี่ยงของการไม่มี
ประกนั จะช่วยเพิม่ยอดขายได ้
 



 งานวิจัยด้านพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะกลุ่ม  จริศักดิ ์ชาพรมมา (2560) หัวข้อ
“การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันสุขภาพของกลุ่มผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ” 
งานวิจยัน้ีเน้นศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่อาศยัในเมอืงใหญ่ ซึ่งมคีวามต้องการประกนั
สุขภาพทีแ่ตกต่างจากพืน้ทีช่นบท ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ดคอืรายได ้รองลงมา
คอือายุและระดบัการศกึษา ผูท้ี่มรีายได้สูงใหค้วามส าคญักบัการเลอืกผลติภณัฑ์ที่ครอบคลุม
มากกว่าผูท้ีม่รีายไดน้้อย ขอ้เสนอแนะบรษิทัประกนัควรพฒันาแผนประกนัทีห่ลากหลาย เช่น 
แผนทีม่คีา่เบีย้ประกนัต ่าส าหรบัผูท้ีม่รีายไดน้้อย และแผนพรเีมยีมส าหรบักลุ่มทีม่กี าลงัซือ้สงู 
 งานวิจัยเกี่ยวกับความต้องการด้านความปลอดภัย  Maslow (1943) “Maslow’s 
Hierarchy of Needs and Consumer Behavior in Insurance Market” ทฤษฎี น้ี ชี้ ใ ห้ เห็นว่ า
ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นแรงผลกัดนัทีส่ าคญัในการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อประกนัภยั ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคมกัเลอืกซือ้ประกนัภยัเพื่อตอบสนองความตอ้งการใน
การปกป้องตนเองและครอบครวัจากความเสีย่งทีไ่มค่าดคดิและการดแูลหลงัการขาย 
 
วิธีการวิจยั 
 ประชากรเป้าหมาย (Population) ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครสวรรค์ 
ซึ่งมจี านวนประชากรทัง้หมด 161,654 คน (ขอ้มูล ณ เดอืนมถุินายน 2567)   กลุ่มตวัอย่างถูกเลอืก
ด้วยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยใช้สูตรของ Taro Yamane 
ในการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง ซึ่งก าหนดระดบัความคลาดเคลื่อนที่ 5% ได้จ านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล คือแบบสอบถามโดยอ้างอิงจากแนวคิดและทฤษฎี        
ทีเ่กีย่วขอ้ง ไดแ้ก่ 
  สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคล เชน่ เพศ อาย ุการศกึษา อาชพี และรายได ้
  ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) 
กระบวนการ (Process) และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  ส่วนที่ 3 พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อ เช่น การคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก 
และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
  สว่นที ่4 การตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนัภยั AIA 
 การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม ใช้ Cronbach’s Alpha เพื่อวดัความ
เชื่อมัน่ของแบบสอบถาม ตัง้เกณฑข์ัน้ต ่าที ่≥ 0.7 แสดงถงึความน่าเชื่อถอืสงู 
 
 
 
 



 การวเิคราะหข์อ้มลู 
การวเิคราะหข์อ้มลูใชท้ัง้ สถติพิรรณนา และ สถติอินุมาน ดงัน้ี 
 1 การวเิคราะห์สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธบิายลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างและปัจจยัต่าง 
ๆ เชน่ เพศ อาย ุรายได ้และความคดิเหน็ต่อ 7Ps 
 2 การวเิคราะหส์ถติอินุมาน (Inferential Statistics) 
  2.1. การทดสอบความสัมพันธ์ ร ะหว่ า งตัวแป ร  Chi-Square Test ใช้ทดสอบ
ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัสว่นบุคคล (เพศ อาย ุรายได)้ และพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้ 
 2.2. การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระหว่างกลุ่ม t-Test: ใช้เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระหว่าง    
สองกลุ่ม เช่น เพศชายและเพศหญงิ และ One-Way ANOVA ใชเ้ปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่ม
ยอ่ยมากกวา่สองกลุ่ม เชน่ รายไดต้่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ 
  2.3. การวิเคราะห์ผลกระทบของปัจจยัหลายตัวแปร Multiple Regression Analysis    
ใชต้รวจสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัภยั 
AIA ตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจเลอืกซือ้ ตวัแปรอสิระ คอื Product, Price, Place, Promotion, 
People, Process, และ Physical Evidence  
สมการ Y = B₀ + B₁X₁ + B₂X₂ + B₃X₃ + B₄X₄ + B₅X₅ + B₆X₆ + € 
โดยที ่Y คอื การตดัสนิใจเลอืกซือ้, X₁ถงึ X₆ คอืปัจจยั 7Ps และ € คอืค่าคลาดเคลื่อน 
 
ผลการวิจยั 

 ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 65 
ส่วนทีเ่หลอืเป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 35 กลุ่มอายุ 31-40 ปี มจี านวนมากทีสุ่ด (รอ้ยละ 40) 
รองลงมาคอืกลุ่มอาย ุ21-30 ปี (รอ้ยละ 30) กลุ่มอายุ 41-50 ปี และกลุ่มอายุ 51-60 ปี มสีดัสว่น
ทีใ่กลเ้คยีงกนั (รอ้ยละ 20 และ รอ้ยละ 10 ตามล าดบั) ระดบัการศกึษา ส่วนใหญ่จบการศกึษา
ระดบัปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 60) รองลงมาคอืระดบัมธัยมศกึษาหรอืเทยีบเทา่ (รอ้ยละ 25) ปรญิญา
โทขึน้ไป (รอ้ยละ 15) รายไดต้่อเดอืน กลุ่มรายได ้15,001-30,000 บาทต่อเดอืน มจี านวนมากทีสุ่ด (รอ้ยละ 
50) รองลงมาคอืกลุ่มรายไดต้ ่ากว่า 15,000 บาท (รอ้ยละ 30) กลุ่มรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท    
คดิเป็นรอ้ยละ 20 
 ปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัภยั AIA ผลการวเิคราะห์พบว่า
เพศไม่มคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัในพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อระหว่างเพศชายและ
เพศหญิง กลุ่มอายุ 31-40 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อประกนัภยัสูงสุด เน่ืองจากความต้องการสรา้ง
ความมัน่คงทางการเงนิใหค้รอบครวั รายไดม้ผีลอย่างมนีัยส าคญัต่อการตดัสนิใจ โดยกลุ่มทีม่ี
รายไดม้ากกวา่ 30,000 บาทใหค้วามส าคญักบัแผนประกนัทีค่รอบคลุมมากกวา่ 
 
 



 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ ผลการวิเคราะห์ 
Regression Analysis พบว่าปัจจยั 7Ps ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย AIA 
เรยีงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี 
  1. Promotion (การส่งเสรมิการตลาด) เป็นปัจจยัที่มอีทิธิพลสูงที่สุด โดยผู้บรโิภคให้
ความส าคญักบัโปรโมชัน่พเิศษ เช่น ส่วนลดค่าเบี้ยประกนั สทิธปิระโยชน์เพิม่เตมิ และการให้
ค าปรกึษาฟร ี
  2. Product (ผลติภณัฑ)์ ความครอบคลุมของแผนประกนั ความหลากหลายของตวัเลอืก 
และความชดัเจนในเงือ่นไขการคุม้ครอง เป็นปัจจยัทีก่ระตุน้การตดัสนิใจ 
  3. Process (กระบวนการ) ขัน้ตอนการใหบ้รกิารที่สะดวกและรวดเรว็ เช่น การสมคัร
ผา่นชอ่งทางออนไลน์ และการเคลมประกนัทีง่า่ย 
  4. People (บุคลากร) ความรู ้ความเป็นมติร และการใหค้ าแนะน าทีช่ดัเจนของตวัแทน
ประกนั มผีลต่อความไวว้างใจและความพงึพอใจของลกูคา้ 
  5. Price (ราคา) ผู้บริโภคมองหาความคุ้มค่าของเบี้ยประกันที่เหมาะสมกับสิทธิ
ประโยชน์ทีไ่ดร้บั 
  6. Place (ช่องทางการจ าหน่าย) ความสะดวกในการติดต่อ เช่น สาขาใกล้บ้าน         
และชอ่งทางออนไลน์ มผีลในระดบัปานกลาง 
  7 .  Physical Evidence (สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ)  บรรยากาศของส านักงาน              
และภาพลกัษณ์ของแบรนดม์ผีลน้อยทีส่ดุ 
 พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้ การค้นหาข้อมูล แหล่งขอ้มลูหลกัทีผู่บ้รโิภคใช ้ไดแ้ก่ 
เว็บไซต์ของบริษัท AIA (60%) และค าแนะน าจากตัวแทนประกัน (30%)  การประเมิน
ทางเลือก ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการเปรยีบเทยีบระหว่างแผนประกนัของ AIA และบรษิทั
คูแ่ขง่ โดยใชปั้จจยัความครอบคลุมและราคาเป็นตวัก าหนดหลกั พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ผูท้ีท่ า
ประกนัภยัสว่นใหญ่แสดงความพงึพอใจในระดบัสงู โดยเฉพาะในดา้นการใหบ้รกิารหลงัการขาย 
  

อภิปรายผล 

 ปัจจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อ ผลการวจิยั พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล 
เช่น อายุ รายได้ และระดบัการศึกษา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื้อประกนัภยั AIA อย่างมี
นยัส าคญั โดยเฉพาะกลุ่มอายุ 31-40 ปี และกลุ่มทีม่รีายไดม้ากกว่า 30,000 บาท ซึง่มกัมองหา
ความคุม้ค่าจากแผนประกนัทีค่รอบคลุม ผลลพัธน้ี์สอดคลอ้งกบัทฤษฎ ีMaslow’s Hierarchy of 
Needs ซึ่งชี้ว่ากลุ่มเป้าหมายในช่วงอายุที่มคีวามมัน่คงทางรายได้และอยู่ในช่วงเริม่ต้นสรา้ง
ครอบครวัมกัให้ความส าคญักบัความปลอดภยั (Safety Needs) และการสร้างความมัน่คงใน
ระยะยาว การที่รายได้มผีลต่อการเลอืกแผนประกนัภยัชี้ใหเ้หน็ว่า การออกแบบผลติภณัฑ์ที่
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มรายไดต้ ่าและปานกลางจะชว่ยเพิม่ความครอบคลุมในตลาดได ้



 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ ผลการวจิยัพบว่า 
Promotion และ Product เป็นปัจจยัที่มอีทิธิพลสูงสุดต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อประกนัภยั AIA 
ขณะที่ Physical Evidence มีผลน้อยที่สุด Promotion การส่งเสริมการตลาด เช่น โปรโมชัน่
พเิศษและสทิธปิระโยชน์เพิม่เตมิ มบีทบาทส าคญัในการดงึดูดความสนใจของลูกคา้ สอดคลอ้ง
กบัแนวคดิของ Kotler & Keller (2012) ทีร่ะบุว่าการตลาดเชงิรุกสามารถเพิม่การรบัรูแ้ละสรา้ง
แรงจูงใจในการตดัสนิใจซือ้ได้ บรษิทัควรพฒันาแคมเปญการตลาดทีเ่จาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ 
เชน่ โปรโมชัน่ส าหรบักลุ่มผูเ้ริม่ตน้ท างานหรอืกลุ่มครอบครวั Product ความครอบคลุมของแผน
ประกันและความชัดเจนในเงื่อนไขการคุ้มครองเป็นปัจจัยที่สร้างความมัน่ใจแก่ผู้บริโภค 
สอดคล้องกบังานวจิยัของ Schiffman และ Kanuk (1997) ที่ระบุว่าความเขา้ใจในผลติภณัฑ์มี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อ Physical Evidence ผลที่ Physical Evidence มอีทิธพิลต ่า อาจสะทอ้น
ถงึการทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพบรกิารและสทิธปิระโยชน์มากกว่าบรรยากาศหรอื
การตกแต่งสถานที ่
 พฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อ ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกคน้หา
ขอ้มูลจากเวบ็ไซต์ของบรษิทัและตวัแทนประกนัภยั การเปรยีบเทยีบแผนประกนัเ ป็นขัน้ตอน
ส าคญัก่อนการตดัสนิใจ พฤตกิรรมนี้สอดคลอ้งกบัโมเดลการตดัสนิใจซือ้ของ Engel, Blackwell 
และ Miniard (1993) ที่ระบุว่าการค้นหาข้อมูลและการเปรียบเทียบเป็นขัน้ตอนส าคัญใน
กระบวนการตดัสนิใจ การทีผู่บ้รโิภคพึง่พาเวบ็ไซตแ์ละตวัแทนประกนัภยัชีใ้หเ้หน็ว่าบรษิทัควร
ปรบัปรุงเน้ือหาในเวบ็ไซต์ใหเ้ขา้ใจง่ายและครอบคลุมทุกประเดน็ เช่น ค าถามที่พบบ่อย หรอื
การค านวณเบีย้ประกนัออนไลน์ 
 ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร ผลการวเิคราะห ์Chi-Square และ Regression Analysis
พบว่ารายไดแ้ละอายุมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อ และปัจจยั Promotion   
มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุด  ผลลัพธ์น้ี เน้นย ้าถึงความส าคัญของการตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Segmented Marketing) ซึ่งสามารถช่วยเพิม่โอกาสในการเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายที่มพีฤตกิรรม
และความตอ้งการแตกต่างกนั การทีร่ายไดม้ผีลต่อการตดัสนิใจสะทอ้นถงึความส าคญัของการ
พฒันาผลติภณัฑท์ีม่คีวามยดืหยุน่ เชน่ แผนประกนัแบบช าระเบีย้ตามงวด 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ขอ้เสนอแนะเชงิปฏบิตัสิ าหรบับรษิทั AIA 
 1 พฒันาโปรโมชัน่ทีต่รงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย เพิม่โปรโมชัน่พเิศษ เช่น 
ส่วนลดค่าเบี้ยประกนัในปีแรก การมอบสทิธิพเิศษเพิม่เติม เช่น การตรวจสุขภาพฟร ีหรือ
ของขวญัส่งเสรมิสุขภาพ ออกแบบโปรโมชัน่เฉพาะกลุ่ม เช่น แผนประกนัราคาพเิศษส าหรบั
กลุ่มคนเริม่ตน้ท างาน และแผนประกนัส าหรบัครอบครวั 
 



 2 ปรบัปรงุผลติภณัฑใ์หต้อบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายหลากหลายรายได ้ออกแผนประกนัภยั
ที่หลากหลายเพื่อตอบสนองกลุ่มรายไดต้ ่าถงึปานกลาง เช่น แผนเบี้ยประกนัราคาประหยดัที่
ยงัคงมคีวามคุม้ครองพืน้ฐาน เพิม่ทางเลอืกส าหรบัแผนประกนัภยัแบบยดืหยุ่น เช่น การช าระ
เบีย้ประกนัแบบรายเดอืนหรอืรายไตรมาส 
 3 ยกระดบัคุณภาพการบริการของตัวแทนประกันภัย จดัการฝึกอบรมตัวแทนให้มี
ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์และสามารถตอบค าถามลูกค้าได้อย่างมัน่ใจ  ส่งเสรมิ
ทกัษะการสือ่สารทีเ่น้นการสรา้งความไวว้างใจ และการแกปั้ญหาทีร่วดเรว็ 
 4 เพิม่ช่องทางการเขา้ถงึบรกิารและขอ้มูล พฒันาเวบ็ไซต์ใหใ้ชง้านง่าย เพิม่ฟีเจอรท์ี่
ช่วยลูกค้าประเมนิเบี้ยประกนัภยัหรอืเปรยีบเทียบแผนประกนัภยั เพิม่ช่องทางออนไลน์ เช่น แชทบอท
ส าหรบัตอบค าถามเบือ้งตน้ หรอืแอปพลเิคชนัทีล่กูคา้สามารถตดิตามขอ้มลูกรมธรรมไ์ด ้
 5 เน้นความโปร่งใสและชดัเจนในขอ้มูลผลิตภณัฑ์ จดัท าคู่มอืหรอืสื่อขอ้มูลที่อธิบาย
เงื่อนไขการคุ้มครองและข้อยกเว้นอย่างชัดเจน ใช้ภาษาที่เข้าใจง่ายและไม่ซับซ้อนในสื่อ
ประชาสมัพนัธ ์
 ขอ้เสนอแนะเชงินโยบาย 
 1 การสนับสนุนจากภาครฐัในดา้นความรูเ้กี่ยวกบัประกนัภยั จดัท าโครงการใหค้วามรู้
ดา้นประกนัภยัแก่ประชาชน เช่น การใหค้ าปรกึษาฟรผี่านศูนยข์อ้มูลดา้นประกนัภยั เพื่อช่วย
เพิม่ความตระหนกัถงึความส าคญัของการท าประกนัภยั 
 2 ส่งเสรมิการแข่งขนัที่โปร่งใสในอุตสาหกรรมประกนัภยั สรา้งมาตรฐานกลางส าหรบั
การเปรยีบเทยีบผลติภณัฑป์ระกนัภยัจากบรษิทัต่าง ๆ เพือ่ใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจไดง้า่ยขึน้ 
 ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัในอนาคต 
 1 ขยายพื้นที่ศึกษาเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้บริโภคในเขตชนบทและเมือง          
การเปรยีบเทยีบขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งในพืน้ทีท่ีม่ลีกัษณะประชากรและเศรษฐกจิทีแ่ตกต่างกนั
จะชว่ยใหเ้หน็ภาพรวมทีค่รอบคลุมมากขึน้ 
 2 ศกึษาปัจจยัดา้นจติวทิยาทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ เช่น การวจิยัเรื่องความไวว้างใจ
ในแบรนด ์(Brand Trust) และความรูส้กึมัน่คงทางการเงนิ (Financial Security) เพื่อช่วยในการออกแบบ
กลยทุธท์ีเ่น้นการสรา้งความเชื่อมัน่ 
 3 วเิคราะหปั์จจยัดา้นเทคโนโลยแีละนวตักรรม ศกึษาบทบาทของเทคโนโลย ีเช่น การ
ใช ้AI ในการใหค้ าปรกึษาหรอืการพฒันาประสบการณ์การใชง้านผา่นแอปพลเิคชนั 
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