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บทคดัย่อ 
 

การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อ
ของลูกคา้ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) สาขาโคกสุวรรณ จงัหวดั
หนองบวัล าภู โดยมุ่งวเิคราะหอ์ทิธพิลของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และปัจจยัดา้นสว่นประสมทาง
การตลาด (7Ps) ทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การตระหนกัถงึปัญหา การคน้หา
ขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

การวจิยัใชร้ะเบยีบวธิวีจิยัเชงิปรมิาณ เกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างซึง่เป็นลูกคา้
ผูใ้ชบ้รกิารสนิเชื่อของ ธ.ก.ส. สาขาโคกสุวรรณ จ านวน 414 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอื 
วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ t-test, One-way ANOVA และการ
วเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
ครวัเรอืนต่อเดอืน สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 นอกจากนี้ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยเฉพาะดา้น
ผลติภณัฑ ์ราคา บุคลากร กระบวนการ และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ มอีทิธพิลเชงิบวกต่อการ
ตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญั ผลการวจิยัสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธด์า้น
การตลาดและการใหบ้รกิาร เพือ่สง่เสรมิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อของลูกคา้อย่างมี
ประสทิธภิาพและยัง่ยนื 
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ABSTRACT 

 
This study aimed to examine the factors influencing the purchase decision of credit 

insurance products among customers of the Bank for Agriculture and Agricultural Cooperatives 
(BAAC), Khok Suwan Branch, Nong Bua Lamphu Province. The study focused on analyzing 
the effects of demographic factors and marketing mix factors (7Ps) on the five-stage purchase 
decision process, namely problem recognition, information search, evaluation of alternatives, 
purchase decision, and post-purchase behavior. 

A quantitative research approach was employed, using a questionnaire as the data 
collection instrument. The sample consisted of 414 loan customers of BAAC, Khok Suwan 
Branch, Nong Bua Lamphu Province. Data were analyzed using descriptive statistics, including 
frequency, percentage, mean, and standard deviation, as well as inferential statistics, including 
independent samples t-test, one-way analysis of variance (ANOVA), and multiple regression 
analysis. 

The results revealed that demographic factors, including age, educational level, 
occupation, and monthly household income, significantly affected the purchase decision 
process of credit insurance products at the 0.05 level of statistical significance. In addition, 
marketing mix factors (7Ps), particularly product, price, people, process, and physical evidence, 
had a positive and statistically significant influence on the purchase decision process. The 
findings of this study can be utilized as guidelines for developing marketing strategies, 
communication approaches, and service improvements to enhance customers’ purchase 
decisions regarding credit insurance products in a more effective and sustainable manner. 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
การประกนัภยัเป็นกลไกส าคญัในการบรหิารความเสีย่งทางการเงนิ โดยเฉพาะในภาค

เกษตรกรรมซึง่ตอ้งเผชญิกบัความไม่แน่นอนจากสภาพภูมอิากาศ ราคาผลผลติ และรายไดท้ีไ่ม่แน่นอน 
เกษตรกรสว่นใหญ่ยงัมภีาระหน้ีสนิจากการประกอบอาชพี สง่ผลใหค้วามเสีย่งทางการเงนิอาจกระทบ
ต่อความสามารถในการช าระหน้ี ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) ในฐานะ



สถาบนัการเงนิเฉพาะกจิของรฐั จงึมบีทบาทส าคญัในการสนับสนุนผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อเพือ่ช่วย
ลดความเสีย่งดงักล่าว 

อย่างไรกต็าม การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อของลูกคา้ ธ.ก.ส. ยงัมคีวามแตกต่าง
กนัในแต่ละกลุ่มลูกคา้ บางกลุ่มใหค้วามส าคญักบัความคุม้ครองและความมัน่คงทางการเงนิ ขณะทีบ่าง
กลุ่มยงัขาดความเขา้ใจหรอืมองว่าการประกนัภยัเป็นภาระค่าใชจ่้ายเพิม่เตมิ ความแตกต่างดงักล่าว
สะทอ้นใหเ้หน็ถงึอทิธพิลของปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีล
ต่อการรบัรู ้ทศันคต ิและพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 

ดงันัน้ การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อของลูกคา้ธนาคาร
เพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขาโคกสุวรรณ จงัหวดัหนองบวัล าภู จงึมคีวามส าคญั เพือ่ให้
ธนาคารสามารถน าผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิารใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของลูกคา้ในพืน้ทีช่นบทอย่างมปีระสทิธภิาพ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
  1. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยั 
  2. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ประกนัภยัสนิเชื่อ 
 
สมมุติฐานของการวิจยั 
  1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยั 

2. ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่อีทิธผิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ประกนัภยัสนิเชื่อ 

 
ขอบเขตของการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยเลอืกใชว้ธิกีารส ารวจดว้ย
แบบสอบถาม มขีอบเขตของการศกึษา ดงันี้ 
 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

1.1 ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 1) อายุ 2) เพศ 3) สถานภาพ 4) จ านวนบุตร 5) 
ระดบัการศกึษาสงูสุด 6) อาชพี 7) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

1.2 ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ประกนัภยัสนิเชื่อของลูกคา้ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) สาขาโคกสุวรรณ 
จงัหวดัหนองบวัล าภู 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร 

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ลูกคา้ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.
ก.ส.) สาขาโคกสุวรรณ จงัหวดัหนองบวัล าภู 



 3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่
ศกึษาเฉพาะลูกคา้ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) สาขาโคกสุวรรณ 

จงัหวดัหนองบวัล าภู ทีใ่ชบ้รกิารสนิเชื่อและไดร้บัการเสนอขายผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อ 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ช่วงเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูของงานวจิยัในครัง้นี้ คอื ระหว่างเดอืนตุลาคมถงึเดอืน

ธนัวาคม 2568 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร ์
Kotler และ Keller (2016) อธบิายว่า การแบ่งสว่นตลาดตามปัจจยัประชากรศาสตร ์

(Demographic Segmentation) เป็นแนวคดิทีไ่ดร้บัความนิยมอย่างแพร่หลาย เนื่องจากลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธก์บัความตอ้งการและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค อกีทัง้สามารถวดัและ
วเิคราะหเ์ชงิสถติไิดง้า่ย จงึเหมาะสมต่อการน ามาใชก้ าหนดตลาดเป้าหมายและกลยุทธท์างการตลาด 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั ประกอบดว้ย 
1. อายุและล าดบัขัน้ในวงจรชวีติ หมายถงึ ช่วงวยัและสถานะของบุคคลในแต่ละระยะของชวีติ 

ซึง่มผีลต่อความตอ้งการและรปูแบบการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนั 
2. เพศ หมายถงึ ลกัษณะทางชวีภาพของบุคคลทีส่ง่ผลต่อรสนิยม ค่านิยม และการเลอืกใช้

สนิคา้และบรกิาร 
3. รายได ้หมายถงึ ระดบัรายไดข้องบุคคล ซึง่สะทอ้นถงึอ านาจซือ้และความสามารถในการ

ตดัสนิใจเลอืกสนิคา้และบรกิาร 
4. การศกึษาและอาชพี หมายถงึ ระดบัความรูแ้ละลกัษณะการประกอบอาชพีของบุคคล ซึง่มี

อทิธพิลต่อทศันคต ิการรบัรูข้อ้มลูขา่วสาร และกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
5. สถานภาพครอบครวัและจ านวนสมาชกิ หมายถงึ โครงสรา้งครวัเรอืนและจ านวนบุคคลใน

ครอบครวั ซึง่มผีลต่อประเภทและปรมิาณการบรโิภค รวมถงึการตดัสนิใจซือ้ร่วมกนั 
6. ศาสนา เชือ้ชาต ิและสญัชาต ิหมายถงึ ปัจจยัดา้นวฒันธรรมและความเชื่อสว่นบุคคลทีส่ง่ผล

ต่อค่านิยมและพฤตกิรรมการบรโิภค 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
Kotler และ Keller (2016) ระบุว่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) เป็น

เครื่องมอืส าคญัในการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดของธุรกจิบรกิาร ซึง่มลีกัษณะเฉพาะคอืไม่สามารถ
จบัตอ้งได ้แนวคดิ 7P’s ช่วยใหอ้งคก์รสามารถออกแบบและบรหิารกจิกรรมทางการตลาดใหต้อบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างครอบคลุม โดยพฒันามาจากแนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 4P’s 
ของ McCarthy (1960) และขยายใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิบรกิารโดย Booms และ Bitner (1981) 

ของสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7P’s ประกอบดว้ย 



1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึชุดของคุณประโยชน์ทีต่อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
ทัง้บรกิารหลกัและบรกิารเสรมิ ซึง่ช่วยสรา้งคุณค่าและความแตกต่างใหแ้ก่บรกิาร 

2. ราคา (Price) หมายถงึคุณค่าของบรกิารในรูปตวัเงนิ โดยผูบ้รโิภคจะพจิารณาเปรยีบเทยีบ
ระหว่างคุณค่าทีร่บัรูก้บัราคาทีต่อ้งจ่ายก่อนตดัสนิใจใชบ้รกิาร 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึช่องทางหรอืระบบในการน าเสนอบรกิารใหเ้ขา้ถงึ
ผูบ้รโิภคอย่างสะดวก รวดเรว็ และเหมาะสมกบัพฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมาย 

4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึกจิกรรมการสือ่สารทางการตลาดเพื่อสรา้งการ
รบัรู ้ความเขา้ใจ และทศันคตทิีด่ตี่อบรกิาร รวมถงึการกระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 

5. บุคลากร (People) หมายถงึพนกังานหรอืผูใ้หบ้รกิารซึง่มบีทบาทส าคญัต่อคุณภาพบรกิารที่
ลูกคา้รบัรู ้ปฏสิมัพนัธร์ะหว่างพนกังานและลูกคา้มผีลโดยตรงต่อความพงึพอใจ 

6. กระบวนการ (Process) หมายถงึขัน้ตอนและวธิกีารใหบ้รกิารทีต่อ้งมคีวามชดัเจน เป็นระบบ 
และมปีระสทิธภิาพ เพือ่ลดความยุ่งยากและเพิม่ประสบการณ์ทีด่แีก่ผูใ้ชบ้รกิาร 

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึสิง่แวดลอ้มหรอืองคป์ระกอบทีจ่บัตอ้ง
ไดข้องการบรกิาร เช่น สถานที ่อุปกรณ์ เอกสาร หรอืบรรยากาศ ซึง่ช่วยสรา้งความเชื่อมัน่และ
ภาพลกัษณ์ทีด่ตี่อบรกิาร 

Kotler (2003) อธบิายว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเป็นล าดบัขัน้ตอนทางความคดิ
และพฤตกิรรมทีเ่ริม่จากการรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปัญหา ไปจนถงึการประเมนิผลภายหลงัการซือ้ 
ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึการเปลีย่นแปลงจากสิง่กระตุน้ภายนอกสูก่ารตอบสนองของผูบ้รโิภค แนวคดิ
ดงักล่าวเป็นกรอบทฤษฎพีืน้ฐานทีใ่ชใ้นการอธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอย่างเป็นระบบ และไดร้บัการ
อา้งองิอย่างแพร่หลายในงานวจิยัดา้นการตลาดและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภคประกอบด้วย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 
1. การรบัรูถ้งึปัญหาหรอืความตอ้งการ (Problem Recognition) คอืขัน้ตอนเริม่ต้นทีผู่บ้รโิภค

ตระหนกัถงึความแตกต่างระหว่างสภาพปัจจุบนักบัสภาพทีต่อ้งการ ความตอ้งการดงักล่าวอาจเกดิจาก
สิง่กระตุน้ภายในหรอืสิง่กระตุน้จากสภาพแวดลอ้มภายนอก 

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) คอืขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคแสวงหาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้
หรอืบรกิารจากแหล่งต่าง ๆ เพือ่ใชเ้ป็นขอ้มลูประกอบการตดัสนิใจ โดยระดบัของการคน้หาขึน้อยู่กบั
ความส าคญัของการซือ้และระดบัความเสีย่งทีผู่บ้รโิภครบัรู้ 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) คอืกระบวนการทีผู่บ้รโิภคน าขอ้มลูที่
ไดม้าพจิารณาเปรยีบเทยีบทางเลอืกต่าง ๆ โดยประเมนิจากคุณลกัษณะและคุณค่าทีค่าดว่าจะไดร้บัจาก
แต่ละทางเลอืก 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) คอืขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารจาก
ทางเลอืกทีผ่่านการประเมนิแลว้ ทัง้นี้ การตดัสนิใจอาจไดร้บัอทิธพิลจากทศันคตขิองผูอ้ื่นและปัจจยั
สถานการณ์ทีไ่ม่คาดคดิ 



5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Post-purchase Behavior) คอืขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคประเมนิผลการ
ใชส้นิคา้หรอืบรกิาร โดยเปรยีบเทยีบระหว่างผลลพัธท์ีไ่ดร้บักบัความคาดหวงั ซึง่อาจน าไปสูค่วามพงึ
พอใจหรอืความไม่พงึพอใจ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการประกนัภยั 
การประกนัภยัเป็นกลไกการบรหิารความเสีย่งทางการเงนิ โดยอาศยัการโอนความเสีย่งจากผู้

เอาประกนัภยัไปยงับรษิทัประกนัภยัผ่านสญัญาประกนั เพือ่ใหไ้ดร้บัการชดใชค้่าสนิไหมทดแทนเมื่อ
เกดิความเสยีหาย (ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสรมิการประกอบธุรกจิประกนัภยั, 2566) ใน
เชงิเศรษฐศาสตร ์การประกนัภยัท าหน้าทีก่ระจายความเสีย่งผ่านการรวบรวมเงนิจากกลุ่มบุคคลทีม่ี
ความเสีย่งคลา้ยกนั เพือ่ลดผลกระทบทางการเงนิของผูป้ระสบเหตุ (Vaughan & Vaughan, 2014) 

 การด าเนินธุรกจิประกนัภยัตัง้อยู่บนหลกัการพืน้ฐาน 6 ประการ ไดแ้ก่ หลกัสว่นไดเ้สยีในเหตุ
ประกนัภยั หลกัสุจรติใจอย่างยิง่ หลกัการชดใชค้่าสนิไหมทดแทน หลกัการรบัช่วงสทิธ ิหลกัการร่วม
ชดใชค้่าสนิไหมทดแทน และหลกัสาเหตุใกลช้ดิ ซึง่เป็นรากฐานส าคญัในการคุม้ครองสทิธขิองคู่สญัญา 
(ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและสง่เสรมิการประกอบธุรกจิประกนัภยั, 2566) 

ในมติกิารจดัการความเสีย่ง การประกนัภยัสนิเชื่อเป็นการประยุกตแ์นวคดิการโอนความเสีย่ง
มาใชก้บัภาระหน้ีสนิของผูกู้้ เพือ่ป้องกนัความเสีย่งจากการผดินดัช าระหนี้ และช่วยเสรมิความมัน่คง
ใหแ้ก่ทัง้ผูกู้แ้ละสถาบนัการเงนิเจา้หนี้ (ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร, 2567) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการสินเช่ือ 
การบรกิารสนิเชื่อหมายถงึกระบวนการใหบ้รกิารทางการเงนิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการใหกู้้ยมืเงนิ 

ภายใตเ้งือ่นไขดา้นอตัราดอกเบีย้ ระยะเวลา การช าระคนื และการบรหิารความเสีย่ง เพือ่สนบัสนุน
กจิกรรมทางเศรษฐกจิของลูกคา้ (Gorton & Metrick, 2012) โดยเฉพาะในบรบิทของธนาคารเฉพาะกจิ
ของรฐั การใหบ้รกิารสนิเชื่อยงัมุ่งเน้นเป้าหมายดา้นการพฒันาเศรษฐกจิและสงัคมควบคู่กบัผลตอบแทน
ทางการเงนิ 

การบรกิารสนิเชื่อจดัเป็นบรกิารทีม่ลีกัษณะไม่มตีวัตน มคีวามแปรผนัของคุณภาพ และไม่
สามารถแยกการผลติออกจากการบรโิภคได ้ท าใหก้ารรบัรูคุ้ณภาพบรกิารของลูกคา้ขึน้อยู่กบั
ประสบการณ์ตรงและความเป็นธรรมของกระบวนการใหบ้รกิาร (Kotler & Keller, 2021) งานวจิยัยนืยนั
ว่าความชดัเจนและความรวดเรว็ของกระบวนการสนิเชื่อมผีลต่อความพงึพอใจ ความไวว้างใจ และ
ความตัง้ใจใชบ้รกิารในระยะยาว (Boateng et al., 2018) 

 แนวคดิคุณภาพการบรกิาร SERVQUAL อธบิายว่าคุณภาพบรกิารทางการเงนิสามารถ
พจิารณาไดจ้าก 5 มติหิลกั และมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร รวมถงึการยอมรบัผลติภณัฑ์
ทางการเงนิเพิม่เตมิ เช่น ประกนัภยัสนิเชื่อ (Amin et al., 2021) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการขายผลิตภณัฑสิ์นเช่ือ 
การขายผลติภณัฑส์นิเชื่อหมายถงึกระบวนการน าเสนอและชกัจงูใหลู้กคา้ตดัสนิใจใชบ้รกิาร

สนิเชื่อ ภายใตก้รอบกฎหมายและจรยิธรรม โดยมุ่งใหผ้ลติภณัฑส์อดคลอ้งกบัความตอ้งการและ



ความสามารถในการช าระหนี้ของลูกคา้ (Kotler et al., 2020) การขายสนิเชื่อแตกต่างจากการขายสนิคา้
ทัว่ไป เนื่องจากเกี่ยวขอ้งกบัความไวว้างใจและภาระผูกพนัทางการเงนิในระยะยาว 

แนวคดิการขายเชงิทีป่รกึษาเน้นการท าความเขา้ใจปัญหาและขอ้จ ากดัของลูกคา้ก่อนน าเสนอ
ผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสม ซึง่ช่วยเพิม่ความพงึพอใจ ลดความรูส้กึถูกบงัคบัซือ้ และเสรมิสรา้งความสมัพนัธ์
ระยะยาวกบัลูกคา้ (Ingram et al., 2019; Pauwels & Leeflang, 2015) 

การขายสนิเชื่อและผลติภณัฑท์ีเ่กีย่วขอ้ง เช่น ประกนัภยัสนิเชื่อ มบีทบาทในทุกขัน้ตอนของ
กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะการใหข้อ้มลูทีช่ดัเจนและโปร่งใส ซึ่งสง่ผลต่อการยอมรบั
ผลติภณัฑแ์ละความเชื่อมัน่ของลูกคา้ในระยะยาว (Schiffman & Wisenblit, 2019; Nguyen & Nguyen, 
2020) 

 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ใชว้ธิกีารส ารวจ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืหลกั

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนาและสถติเิชงิอนุมาน เพือ่ทดสอบ
สมมตฐิานทีก่ าหนดไว ้ 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ลูกคา้ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขาโคก

สุวรรณ จงัหวดัหนองบวัล าภู กลุ่มตวัอย่างจ านวน 414 คน ซึง่เป็นลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิารสนิเชื่อและไดร้บัการ
เสนอขายผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อ 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) แบบมโีครงสรา้ง แบ่ง

ออกเป็น 4 ตอน ดงันี้ 
ตอนที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถามแบบปลายปิด เพือ่ใชว้เิคราะหข์อ้มลู

เชงิประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ จ านวนบุตร ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 

ตอนที ่2 แบบสอบถามคดักรองเบือ้งตน้ ใชค้ดักรองผูต้อบแบบสอบถามใหต้รงกบักลุ่มตวัอย่าง 
โดยก าหนดใหผู้ต้อบตอ้งเป็นลูกคา้ทีม่กีรมธรรมป์ระกนัภยักบัธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์
การเกษตร (ธ.ก.ส.) สาขาโคกสุวรรณ จงัหวดัหนองบวัล าภู 

ตอนที ่3 ความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix–7Ps)ประกอบดว้ย 
ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทาง
กายภาพ วดัความคดิเหน็ดว้ยมาตราสว่นประมาณค่า 5 ระดบั (Likert Scale) ตัง้แต่ระดบั 1 = เหน็ดว้ย
น้อยทีสุ่ด ถงึระดบั 5 = เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 



ตอนที ่4 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อ อา้งองิทฤษฎกีระบวนการ
ตดัสนิใจผูบ้รโิภค 5 ขัน้ ไดแ้ก่ การตระหนกัถงึปัญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การ
ตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยใชม้าตราสว่น Likert Scale 5 ระดบัเช่นเดยีวกนั 

ภาพประกอบที ่1 กรอบแนวคดิของการวจิยั 

 
 

ผลการวิจยั 
 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อของลูกคา้
ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) สาขาโคกสุวรรณ จงัหวดัหนองบวัล าภู โดย
พจิารณาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อ



กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอน ผลการวจิยัสะทอ้นใหเ้หน็ถงึลกัษณะเฉพาะของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค
ในบรบิทของสถาบนัการเงนิภาคเกษตร ซึง่สามารถอภปิรายผลไดใ้นหลายมติ ิดงันี้ 

1. ดา้นปัจจยัประชากรศาสตร ์
ผลการวจิยัพบว่า อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดค้รวัเรอืนต่อเดอืน สง่ผลให้

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิขณะทีปั่จจยั
ดา้นเพศไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญั ผลดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็ว่า การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ประกนัภยัสนิเชื่อเป็นการตดัสนิใจทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัความเสีย่งทางการเงนิและภาระหนี้สนิ ซึง่
ขึน้อยู่กบัประสบการณ์ชวีติ ระดบัความรู ้และสถานะทางเศรษฐกจิของลูกคา้เป็นส าคญั 

ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาและรายไดส้งูกว่ามแีนวโน้มในการคน้หาขอ้มลูและประเมนิทางเลอืก
อย่างรอบคอบ เนื่องจากมคีวามสามารถในการเขา้ถงึขอ้มลูและท าความเขา้ใจเงือ่นไขของผลติภณัฑ์
ทางการเงนิไดด้กีว่า ในขณะทีลู่กคา้ทีม่รีายไดไ้ม่แน่นอนหรอืประกอบอาชพีเกษตรกรรมเป็นหลกั จะให้
ความส าคญักบัการตระหนกัถงึความเสีย่งและความจ าเป็นในการมหีลกัประกนัทางการเงนิมากเป็น
พเิศษ ผลการวจิยัดงักล่าวสนบัสนุนแนวคดิดา้นประชากรศาสตรท์ีอ่ธบิายว่าลกัษณะสว่นบุคคลมี
อทิธพิลต่อรปูแบบและความเขม้ขน้ของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

การทีปั่จจยัดา้นเพศไม่สง่ผลต่อความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้ อาจสะทอ้นถงึลกัษณะของ
ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อซึง่เป็นผลติภณัฑท์ีมุ่่งเน้นการบรหิารความเสีย่งของครวัเรอืนมากกว่าการ
ตอบสนองความตอ้งการเชงิอารมณ์หรอืภาพลกัษณ์สว่นบุคคล จงึท าใหบ้ทบาททางเพศมอีทิธพิลน้อย
เมื่อเทยีบกบัปัจจยัดา้นเศรษฐกจิและภาระหน้ีสนิ 

2. อภปิรายผลดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
ผลการวจิยัยนืยนัว่าปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมอีทิธพิลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่ออย่างมนียัส าคญั โดยเฉพาะดา้นผลติภณัฑ ์ราคา 
บุคลากร กระบวนการ และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ซึง่มอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้ ผล
ดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็ว่าลูกคา้มไิดพ้จิารณาการตดัสนิใจซือ้จากราคาเพยีงอย่างเดยีว แต่เป็นการ
ประเมนิ “คุณค่าโดยรวม” ของผลติภณัฑ ์

ดา้นผลติภณัฑแ์ละราคา ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัความเหมาะสมของความคุม้ครองกบัวงเงนิกู ้
ความชดัเจนของเงือ่นไขกรมธรรม ์และความคุม้ค่าเมื่อเทยีบกบัเบีย้ประกนัภยั ซึง่สอดคลอ้งกบัลกัษณะ
ของผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อทีม่บีทบาทเป็นเครื่องมอืบรหิารความเสีย่ง มากกว่าผลติภณัฑเ์พือ่การ
บรโิภคทัว่ไป 

บุคลากรและกระบวนการใหบ้รกิารมบีทบาทส าคญัอย่างยิง่ เนื่องจากผลติภณัฑป์ระกนัภยั
สนิเชื่อมคีวามซบัซอ้นในดา้นเงือ่นไขและผลประโยชน์ ลูกคา้จงึพึง่พาการอธบิาย ค าแนะน า และความ
น่าเชื่อถอืของเจา้หน้าทีเ่ป็นหลกั ผลการวจิยัสะทอ้นว่าคุณภาพการใหบ้รกิารสามารถลดความไม่
แน่นอนและความกงัวลของลูกคา้ ซึง่มผีลโดยตรงต่อการตดัสนิใจซือ้ 



ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ เช่น เอกสาร สือ่ประชาสมัพนัธ ์และบรรยากาศการใหบ้รกิาร 
มสีว่นช่วยเสรมิสรา้งภาพลกัษณ์และความเชื่อมัน่ของธนาคารในฐานะสถาบนัการเงนิทีม่คีวามมัน่คง
และน่าเชื่อถอื 

ในทางตรงกนัขา้ม ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการสง่เสรมิการตลาดไม่พบอทิธพิล
อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิผลดงักล่าวสะทอ้นบรบิทของพืน้ทีช่นบท ซึ่งลูกคา้ใหค้วามส าคญักบั
ความสมัพนัธ ์ความคุน้เคย และความไวว้างใจทีเ่กดิจากการตดิต่อโดยตรง มากกว่าการรบัรูจ้ากสือ่หรอื
กจิกรรมสง่เสรมิการขาย 

3. กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอน 
เมื่อพจิารณากระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอน พบว่า ขัน้การตระหนกัถงึปัญหาและขัน้การ

ตดัสนิใจซือ้มคีวามโดดเด่นมากทีสุ่ด สะทอ้นว่าลูกคา้มกีารรบัรูถ้งึความเสีย่งจากภาระหนี้สนิและเหน็
ความจ าเป็นของการมปีระกนัภยัสนิเชื่อเพือ่คุม้ครองตนเองและครอบครวั 

ขัน้การคน้หาขอ้มลูและการประเมนิทางเลอืกไดร้บัอทิธพิลจากระดบัการศกึษา ประสบการณ์ 
และค าแนะน าจากบุคลากรของธนาคารเป็นส าคญั แสดงใหเ้หน็ว่ากระบวนการตดัสนิใจซือ้ไม่ไดเ้ป็น
กระบวนการเชงิเดีย่ว แต่เป็นการเรยีนรูแ้ละประเมนิทางเลอืกภายใตข้อ้จ ากดัดา้นขอ้มลูและความเขา้ใจ
ของลูกคา้ 

ผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็ว่า การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อเป็นกระบวนการทีส่ะสม
ความเขา้ใจและความเชื่อมัน่ในระยะยาว มากกว่าการตอบสนองต่อแรงกระตุน้ทางการตลาดในระยะสัน้ 

 
สรปุผลการวิจยัตามวตัถปุระสงค ์
 

1. วตัถุประสงคข์อ้ที ่1ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องลูกคา้ ไดแ้ก่ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดค้รวัเรอืนต่อเดอืน สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยั
สนิเชื่อแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยลูกคา้ทีม่อีายุและประสบการณ์ชวีติ
แตกต่างกนัมรีะดบัการตระหนกัถงึปัญหาและการประเมนิทางเลอืกไม่เท่ากนั ขณะทีลู่กคา้ทีม่รีะดบั
การศกึษาและรายไดส้งูกว่ามแีนวโน้มในการคน้หาขอ้มูลและพจิารณาทางเลอืกอย่างรอบคอบมากขึน้ 
ในทางตรงกนัขา้ม ปัจจยัดา้นเพศไม่พบความแตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยั
สนิเชื่ออย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิแสดงใหเ้หน็ว่า การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์งักล่าวขึน้อยู่กบัลกัษณะ
เชงิเศรษฐกจิและประสบการณ์ชวีติมากกว่าความแตกต่างทางเพศ 

2. วตัถุประสงคข์อ้ที ่2 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมี
อทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่ออย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05
เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ราคา บุคลากร กระบวนการ และสภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพ มอีทิธพิลเชงิบวกต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ โดยเฉพาะในขัน้การประเมนิทางเลอืกและการ
ตดัสนิใจซือ้ 

 



สรปุผลการวิจยัตามสมมุติฐาน 
 

1. สมมตฐิานที ่1 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดค้รวัเรอืนต่อเดอืน สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อ
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึยอมรบัสมมตฐิานที ่1 ทัง้นี้ ปัจจยัดา้นเพศไม่พบ
ความแตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิซึง่สะทอ้นว่าการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อขึน้อยู่กบัลกัษณะทางเศรษฐกจิและประสบการณ์ชวีติของลูกคา้มากกว่า
ความแตกต่างทางเพศ 

2. สมมตฐิานที ่2 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) โดยรวมมอีทิธิ
ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่ออย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึ
ยอมรบัสมมตฐิานที ่2 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ราคา บุคลากร กระบวนการ 
และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ มอีทิธพิลเชงิบวกต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ขณะทีปั่จจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและการสง่เสรมิการตลาดไม่พบอทิธพิลอย่างมนียัส าคญัทางสถติิ 

 
ข้อเสนอแนะ 
 

ธนาคารควรใหค้วามส าคญักบัการพฒันาคุณภาพการบรกิาร การสือ่สารขอ้มลูผลติภณัฑใ์ห้
เขา้ใจง่าย และการเสรมิสรา้งความเชื่อมัน่แก่ลูกคา้ เพือ่สง่เสรมิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยั
สนิเชื่อ 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้น้ี 
จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 

(7Ps) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยัสนิเชื่อของลูกคา้ ธ.ก.ส. สาขาโคกสุวรรณ 
จงัหวดัหนองบวัล าภู ดงันัน้ ธนาคารควรก าหนดนโยบายและกลยุทธก์ารขายทีค่ านึงถงึความแตกต่าง
ของลูกคา้ในดา้นอายุ การศกึษา อาชพี และรายได ้พรอ้มทัง้พฒันาผลติภณัฑแ์ละราคาใหม้คีวาม
ยดืหยุ่นและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการรบัความเสีย่งของลูกคา้ 

นอกจากนี้ ควรใหค้วามส าคญักบัการพฒันาศกัยภาพของบุคลากร การปรบัปรุงกระบวนการ
ใหบ้รกิารใหม้คีวามสะดวกและโปร่งใส รวมถงึการพฒันาสือ่และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพทีช่่วย
เสรมิสรา้งความเขา้ใจและความเชื่อมัน่ของลูกคา้ เพือ่สง่เสรมิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์ระกนัภยั
สนิเชื่ออย่างมปีระสทิธภิาพและยัง่ยนื 
  ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจยัต่อไป 

การวจิยัในอนาคตควรขยายขอบเขตดา้นพืน้ทีแ่ละกลุ่มตวัอย่างไปยงัสาขาอื่นของ ธ.ก.ส. หรอื
สถาบนัการเงนิในภูมภิาคต่าง ๆ เพือ่เพิม่ความสามารถในการอา้งองิผลการวจิยัในวงกวา้ง นอกจากนี้ 
ควรเพิม่ตวัแปรดา้นจติวทิยาและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เช่น การรบัรูค้วามเสีย่ง ทศันคต ิและความเชื่อมัน่ 
เพือ่อธบิายกระบวนการตดัสนิใจซือ้ไดอ้ย่างลกึซึง้มากขึน้ 



ขณะเดยีวกนั การประยุกตใ์ชร้ะเบยีบวธิวีจิยัเชงิคุณภาพหรอืวจิยัแบบผสม รวมถงึการศกึษา
เชงิเปรยีบเทยีบประเภทของผลติภณัฑป์ระกนัภยั และการตดิตามผลลพัธภ์ายหลงัการซือ้ในระยะยาว 
จะช่วยเสรมิสรา้งความเขา้ใจเชงิลกึเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ และความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้
กบัธนาคารไดอ้ย่างรอบดา้นและยัง่ยนื 
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