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บทคดัย่อ 
 

 การวจิยัในครั kงนีkมวีตัถุประสงค1์) เพื%อศกึษาขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรท์ี%สง่ผลต่อการตดัสนิใจ
ซืkอประกนัชวีติของประชาชนที%อาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี2) เพื%อศกึษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
(7Ps) ที%ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืkอประกนัชวีติของประชาชนที%อาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี 3) เพื%อศกึษา
การตัดสินใจเลือกซืkอประกันชีวิตของประชาชนมาอาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานีโดยเก็บข้อมูลจาก
ประชากรที%อาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี1,207,695 คนเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คนเครื%องมอืที%ใช้
ในการวจิยัคอืแบบสอบถามชนิดเป็นมาตราสว่นประมาณคา่ Rating Scale 5 ระดบัซึ%งผูว้จิยัไดส้รา้งขึkนมี
ค่าความเชื%อมั %นของส่วนประสมทางการตลาด (Reliability) เท่ากบั 0.909 และค่าความเชื%อมั %นของการ
ตดัสนิใจซืkอ (Reliability) เท่ากบั 0.955 สถติทิี%ใชใ้นการวเิคราะหไ์ดแ้ก่การแจกแจงค่าความถี%ค่ารอ้ยละ
คา่เฉลี%ยคา่เบี%ยงเบนมาตรฐานการทดสอบ Chi-Square 
ผลการวจิยัสรปุไดด้งันีk 
 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดัปทุมธานีได้แก่เพศอายุการศึกษาและ
รายไดเ้ฉลี%ยต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถามพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 
��.��  มอีายุ �� – �� ปี คดิเป็นรอ้ยละ ��.��  มอีาชพีเป็นพนักงาน/ลูกจ้างเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 
��.�� มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ ��.�� มรีายได�้�,001 – 30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 
45.30  
 เพื%อเปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชน
ในจงัหวดัปทุมธานีพบว่าการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานีตามหลกั
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยมภีาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากที%สุดโดยมคี่าเฉลี%ยเท่ากบั 
4.23 เมื%อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที%อยู่ในระดบัมากที%สุดไดแ้ก่ปัจจยั
ดา้นบุคคล(พนกังาน) , ดา้นทางลกัษณะทางกายภาพ, ดา้นผลติภณัฑ,์  ดา้นราคา, ดา้นการสง่เสรมิการ
ขาย, ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการตามลาํดบั 
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 ผลเปรยีบเทยีบในการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานีพบว่าการ
ตดัสนิใจเลือกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานีตามหลกัปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดโดยมภีาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากที%สุดโดยมคี่าเฉลี%ยเท่ากบั 4.21 เมื%อพจิารณาเป็นราย
ดา้นพบว่าปัจจยัดา้นรบัรูปั้ญหาและความต้องการ , ดา้นการประเมนิทางเลอืก, ดา้นการตดัสนิใจซืkอ,  
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซืkอและดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มลูตามลาํดบั 
 
คาํสาํคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, ประกนัชวีติ, การตดัสนิใจ 
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ABSTRACT 
 

 The objective of this study was to 1) to study demographic data that affects life insurance 
purchase decisions of people living in Pathum Thani Province; 2) to study marketing mix factors 
(7Ps) that affect life insurance purchase decisions of people living in Pathum Thani Province. 3) 
to study the decision to purchase life insurance of people living in Pathum Thani Province. By 
collecting data from the population living in Pathum Thani Province 1,207,695 people collecting 
data from a sample group of 400 people. marketing mix (Reliability) was 0.909 and the confidence 
value of the purchase decision. (Reliability) was 0.955. The statistics used in the analysis were: 
Frequency distribution, percentage, mean, standard deviation, Chi-square test. 
The research results can be summarized as follows. 
 The results of the study of personal factors of consumers in Pathum Thani Province were 
sex, age, education and average monthly income. Of the respondents found that most of the 
samples were female, representing 60.30 percent, aged 31-40 years, representing 46.30 percent, 
having a career as an employee/private worker. representing 56.00 percent having a bachelor's 
degree Representing 82.70 percent, earning 20,001 – 30,000 baht, representing 45.30 percent 
 To compare the marketing mix factors of people's life insurance purchase decisions in 
Pathum Thani Province. It was found that the decision to buy life insurance of the people in 
Pathum Thani Province based on the marketing mix factor was in the overall level with the most 
agreeing level. with an average of 4.23. Considering each aspect, it was found that The marketing 
mix factors that were at the highest level were human factors (employees), physical appearance, 
product, price, promotion, and distribution channels. and process side respectively 
 The comparative effect of people's decision to buy life insurance in Pathum Thani 
Province It was found that the decision to buy life insurance of the people in Pathum Thani 
Province based on the marketing mix factor was in the overall level with the most agreeing level. 
with an average of 4.21. Considering each aspect, it was found that Problem perception and 
need factors, alternative assessment, purchase decision, post-purchase behaviour and 
information seeking, respectively. 
 
Keywords: Marketing mix factors, Life insurance, decision-making 
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บทนํา 
 

 ในปัจจุบนัธุรกจิประกนัภยัเป็นธุรกจิที%รบัความเสี%ยงภยัที%เกดิขึkนไม่ว่าจะเป็นเรื%องของชวีติหรอื
ทรพัย์สนิส่วนของบุคคล โดยถอืหลกัการการกระจายความเสี%ยงภยัซึ%งต้องมกีารบรหิารความเสี%ยงที%
เหมาะสมส่วนสําหรบัในประเทศที%พฒันาแลว้ ธุรกจิประกนัภยัเป็นธุรกจิที%มบีทบาทสําคญัอย่างยิ%งต่อ
ระบบเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศนอกจากนีkยงัถอืไดว้่าเป็นสถาบนัการเงนิที%มศีกัยภาพสูงในการ
ระดมเงนิออมจากภาคครวัเรอืนภายในประเทศและที%สาํคญั เป็นสถาบนัที%ช่วยรบัความเสี%ยงภยั ที%ช่วย
สร้างความมั %นคงพืkนฐานแก่บุคคลครอบครวัและธุรกจิ สําหรบัประเทศไทยนั kนธุรกจิประกนัภยัมกีาร
พฒันาและเพิ%มจํานวนองค์กรที%ทําธุรกจิประกนัภยัเพิ%มขึkนมาก เนื%องด้วยรฐับาลมกีารส่งเสรมิและใช้
เครื%องมอืในการช่วยเสรมิสรา้งคุณภาพชวีติที%ดใีหก้บัประชาชน การประกนัภยัจงึถอืไดว้่าเป็นเครื%องมอื
ในการช่วยเสรมิสรา้งคุณภาพชวีติที%ดใีหก้บัประชาชนและเป็นเครื%องมอือยา่งหนึ%งในการวางแผนรองรบั
ความเสี%ยงและความไมแ่น่นอนในชวีติไดแ้ละมนุษยเ์ราทุกคนยอ่มไมส่ามารถหลกีเลี%ยงโรคภยัไขเ้จบ็และ
อุบตัิเหตุต่างๆ ที%เกิดขึkนอยู่รอบๆ ตวัเราได้แต่ถ้าทุกคนเสยีชีวติในวยัอนัสมควรและไม่ทิkงภาระไว้
เบืkองหลงัใหก้บัครอบครวัหรอืคนที%เรารกัและบุคคลอื%นที%ตนตอ้งอุปการะเลีkยงดไูมเ่กดิความเดอืดรอ้นใน
การดาํรงชพีแลว้การประกนัชวีติกค็งไม่มคีวามจาํเป็นกบับุคคลเหล่านั kนแต่ไม่มใีครรูว้่าการสญูเสยีชวีติ
หรอืการประสพอุบตัเิหตุจนเกดิการทุพพลภาพจะเกดิขึkนเมื%อใด หรอืแมก้ระทั kงการเจบ็ป่วยกะทนัหนั  

 จากขอ้มลูในปี 2566 สมาคมคาดธุรกจิประกนัชวีติจะมเีบีkยประกนัภยัรบัรวม 612,500-623,500 

ลา้นบาท เตบิโตระหวา่ง 0-2% จากปี 2565 และมอีตัราความคงอยูข่องกรมธรรม ์81-82% ซึ%งสอดคลอ้ง

กบัเศรษฐกจิไทย (GDP) ในปี 2566 ที%สภาพฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแหง่ชาต ิ(สศช.) คาดการณ์จะ

มกีารขยายตวั 2.7-3.7%สาํหรบัภาพรวมธุรกจิประกนัชวีติในปี 2565 มเีบีkยประกนัภยัรบัรวม 611,374 

ลา้นบาท ลดลง 0.45%จากปี 2564 โดยเป็นเบีkยประกนัภยัรบัรายใหม ่169,878 ลา้นบาท ลดลง 0.49% 

และเบีkยประกนัภยัรบัปีต่อไป 441,496 ลา้นบาท ลดลง 0.43% มอีตัราความคงอยู่ของกรมธรรม ์82% 

ทั kงนีk เบีkยประกนัภยัรบัรายใหม่ แบ่งเป็น เบีkยประกนัภยัรบัปีแรก 105,192 ล้านบาท เตบิโต 10.42% 

และเบีkยประกนัภยัจ่ายครั kงเดยีว 64,686 ลา้นบาท ลดลง 14.27% ในสว่นของของเบีkยประกนัภยัรบัรวม

แบ่งตามชอ่งทางการจดัหน่าย แบ่งเป็น ชอ่งทางการขายผา่นตวัแทน 325,227 ลา้นบาท เตบิโต 1.43% 

คดิเป็นสดัสว่น 53.20%  

 ช่องทางการขายผ่านธนาคาร 235,788 ลา้นบาท เตบิโตลดลง 3.39% คดิเป็นสดัส่วน 38.57% 

ชอ่งทางนายหน้า 26,516 ลา้นบาท เตบิโต 8.63% คดิเป็นสดัสว่น 4.34% ชอ่งทางขายตรง 13,981 ลา้น

บาท เตบิโตลดลง 2.04% คดิเป็นสดัส่วน 2.29% ช่องทางดจิทิลั 1,738 ล้านบาท เตบิโต 29.11% คดิ

เป็นสดัส่วน 0.28% และช่องทางอื%นๆ 8,124 ล้านบาท เติบโตลดลง 13.44% คดิเป็นสดัส่วน 1.33%

สาํหรบัผลติภณัฑป์ระกนัชวีติที%ไดร้บัความนิยมในปี 2565 คอื สญัญาเพิ%มเตมิ (Riders) โดยเฉพาะความ

คุม้ครองสุขภาพและโรครา้ยแรง ที%มเีบีkยประกนัภยัรบัรวมสงูถงึ 103,635 ลา้นบาท เตบิโต 7.85% หรอื 

คดิเป็นสดัส่วน 16.95% มาจากการที%ประชาชนตระหนักถึงการดูแลและวางแผนเตรยีมความพร้อม

เกี%ยวกบัเรื%องสุขภาพมากขึkน ทั kงยงัสามารถเปรยีบเทยีบขอ้มูลและเลอืกแบบประกนัไดต้รงตามความ

ตอ้งการดว้ยความสะดวกรวดเรว็ และผลติภณัฑป์ระกนัชวีติแบบบาํนาญ (Pension) สามารถเตบิโตไดด้ี
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ดว้ยเบีkยประกนัภยัรบัรวม 15,741 ลา้นบาท เตบิโต 9.72% หรอืคดิเป็นสดัสว่น 2.57%(อา้งองิจากสภา

พฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแหง่ชาต ิ(สศช.)และสมาคมประกนัชวีติไทย 2566) 

 ดงันั kน ผูว้จิยัจงึเรง่เหน็ความสาํคญัของการประกนัชวีติวา่ทาํไมคนไทยจงึไมนิ่ยมทาํประกนัชวีติ

เนื%องจากประกนัชวีติมปีระโยชน์และมคีุณค่ากบัผูเ้อาประกนัรวมถงึคนในครอบครวัเป็นอย่างมากจาก

ปัญหาดงักล่าวทําให้ผู้วจิยัสนใจศึกษาเกี%ยวกบั การตดัสนิใจเลือกซืkอประกนัชีวติของประชาชนใน 

จงัหวดัปทุมธานีซึ%งเป็นจงัหวดัที%ทาํงานอยูด่ว้ย เพื%อเป็นแนวทางสาํหรบัผูท้ี%สนใจสามารถนํามาวางแผน

และพฒันาระบบรวมทั kงแบบประกนัชวีติใหเ้หมาะสมกบัความต้องการของผูบ้รโิภคเพื%อประโยชน์ของ

การวางแผนทางการเงนิ วางแผนชวีติ และสรา้งสวสัดกิารมาตรฐานคุณภาพชวีติที%ดขีองประชาชนทั kง

ตนเองและครอบครวั ลดภาระค่าใชจ้่ายในการรกัษาพยาบาล เพื%อเพิ%มมลูค่าทางเศรษฐกจิโดยรวมของ

ประเทศเมื%อประชาชนส่วนมากมเีงนิออมประกอบกบันโยบายภาครฐับาลที%ส่งเสรมิใหป้ระชาชนมกีาร

วางแผนทางการเงนิโดยการออมเงนิและใหป้ระชาชนมคีวามรูค้วามเขา้ใจในการทาํประกนัชวีติ เพื%อใช้

ในการวางแผนทางการเงนิในวยัเกษยีณ กเ็ป็นสิ%งที%ทาํใหบ้รษิทัประกนัชวีติตอ้งทาํความเขา้ใจในปัจจยัที%

อาจสง่ผลถงึการเลอืกซืkอประกนัชวีติของผูบ้รโิภค ดงันั kนการศกึษาเกี%ยวกบัการเลอืกซืkอประกนัชวีติของ

ผูบ้รโิภคจะเป็นประโยชน์ต่อธุรกจิประกนัชวีติที%จะสามารถนําขอ้มลูต่างๆ ที%ไดจ้ากการศกึษาไปใชใ้นการ

พฒันาปรบัปรงุ แกไ้ข เพิ%มเตมิ รายละเอยีดของผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิารในการทาํประกนัชวีติใหต้รง

กบัความตอ้งการของลกูคา้ในการพจิารณาตดัสนิใจซืkอประกนัชวีติไดเ้ป็นอยา่งด ี

b.d วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
 1. เพื%อศกึษาขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรท์ี%ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืkอประกนัชวีติของประชาชนที%
อาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 2. เพื%อศกึษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด(7Ps) ที%ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืkอประกนัชวีติของ
ประชาชนที%อาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 3. เพื%อศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนมาอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 
1.3 สมมติุฐานการวิจยั 
 สมมติฐานที% 1 ปัจจยัส่วนบุคคล โดยจําแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี%ยต่อเดือนที%
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดั ปทุมธานีที%ต่างกนั 
 สมมตฐิานที% 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) ที%แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซืkอเลอืกซืkอ
ประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี ที%ต่างกนั 
 
1.4 ขอบเขตของงานวิจยั 
 1.4.1ขอบเขตด้านเนืkอหาในงานวจิยัในครั kงนีkจะศึกษาเฉพาะเกี%ยวกบั การตดัสนิใจเลอืกซืkอ
ประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี สาํหรบัตวัแปรที%ใชใ้นการวจิยัในครั kงนีkประกอบดว้ย 
 1.4.1.1 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ 
 1.1. ปัจจยัสว่นบุคคลประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชพี และรายไดเ้ฉลี%ยต่อเดอืน 
 1.2ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s)  
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 1.4.1.2 ตวัแปรตามไดแ้ก่ การตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี 
คอื 
 1.4.2 ขอบเขตดา้นประชากร 
  1.4.2.1ขอบเขตด้านประชากร คอืกลุ่มผูบ้รโิภคในจงัหวดัปทุมธานีประชากรทั kงหมด 
1,207,695 คน (อา้งองิจาก สถติปิระชากรทางทะเบยีนราษฎร ณ วนัที% 31 เดอืน พฤษภาคม 2566) 
  1.4.2.2 กลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ ประชากรจงัหวดัปทุมธานี จํานวน 400 คน โดยการเขา้
สตูรของทาโร ่ยามาเน่ (Taro Yamane) (ลขิติาเฉลมิพลโยธนิ,2561: 241) ที%ระดบัความเชื%อมั %น0.95 แลว้
สุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย  
 1.4.3 ขอบเขตดา้นพืkนที%  
การวจิยัครั kงนีkศกึษาเฉพาะประชาชนในพืkนที%จงัหวดั ปทุมธานี 
 1.4.� ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ตั kงแต่เดอืนพฤษภาคม ���� ถงึ เดอืนกรกฎาคม ���� 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีoเกีoยวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร ์
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์, (����) ใหค้วามหมายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เป็นการใชข้อ้มูลดา้น
ประชากรศาสตร์เป็นเกณฑท์ี%นิยมใชเ้พื%อแบ่งส่วนการตลาด สามารถช่วยกําหนดตลาดกลุ่มเป้าหมาย
และง่ายต่อการวเิคราะห์ทางสถิติที%วดัมากกว่าตวัแปรทางด้านอื%นๆ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที%
สาํคญั �. เพศ (Sex) �. อาย ุ(Age) �. ระดบัการศกึษา (Education) �. อาชพี (Occupation) �. รายได ้ 

ทฤษฎีและแนวคิดเกีoยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (sP) 
 Kotler (1997, p. 92) ไดก้ลา่วไวว้า่ สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึตวัแปร
หรอืเครื%องมอืทางการตลาดที%สามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะนํามาใชร้่วมกนัเพื%อตอบสนองความพงึ
พอใจและความตอ้งการของลูกคา้ที%เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมการทางตลาดจะมเีพยีงแค่ 4 
ตวัแปรเท่านั kน (4Ps) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที%หรอืช่องทางการจดัจําหน่าย
ผลติภณัฑ์ (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ต่อมามกีารคดิตวัแปรเพิ%มเตมิขึkนมาอกี 3 ตวั
แปร ได้แก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
เพื%อใหส้อดคล้องกบัแนวคดิที%สําคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ%งกบัธุรกจิทางด้านการ
บรกิาร ดงันั kนจงึรวมเรยีกไดว้า่เป็นสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
แนวคิดและทฤษฎีเกีoยวกบัการตดัสินใจ  
 ผูว้จิยัไดนํ้าทฤษฎเีกี%ยวกบัการตดัสนิใจซืkอของ Kotler (1997) ซึ%งผูบ้รโิภคจะมขีั kนตอนของการ
ตดัสนิใจซืkอสนิคา้ ประกอบดว้ย 5 ขั kนตอน ไดแ้ก่  ดา้นการรบัรูปั้ญหาและความตอ้งการ ดา้นการคน้หา
ขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซืkอและดา้นพฤตกิรรมหลงัซืkอสนิคา้  
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ลกัษณะประชากรศาสตร ์
".เพศ 
'.อาย ุ
,.อาชพี 
4.ระดบัการศกึษา 
8.รายได ้

กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตาม 

 

 

  

ส่วนประสมทางการตลาด 
1.ผลติภณัฑ ์(Product) 
2.ราคา (Price) 
3.ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
4.การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 
5.บุคคลากร (People) 
6.สภาพแวดลอ้ม (Physical Evidence) 
7.กระบวนการ (Process) 
(Kotler,1997) 
 
 
 
 
 
 

การตดัสินใจเลือกซื1อประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
1. การรบัรูปั้ญหาและความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจ 
 5. พฤตกิรรมหลงัการซืkอ 
(Kotler,1997) 
 
 
 
 
 
 
 
(Kotler,1997) 
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ผลการวิจยั 
 

 การวเิคราะหข์อ้มลูแบบสอบถามการวจิยั เรื%อง การตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชน
ใน จงัหวดัปทุมธานี สามารถสรปุผลการวจิยัได ้ดงันีk 
 b. การวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็เกีoยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (sPs) 
ตารางทีo bแสดงภาพรวมคา่เฉลี%ยสว่นเบี%ยงเบนมาตรฐานของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานีต่อปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด (�Ps) จาํแนกตาม � ปัจจยั (ภาพรวม) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (sPs) x̄ SD. การแปลผล 

ดา้นบุคคล(พนกังาน) 4.36 0.61 มากที%สดุ 
ดา้นทางลกัษณะทางกายภาพ 4.32 0.50 มากที%สดุ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.22 0.61 มากที%สดุ 
ดา้นราคา 4.21 0.61 มากที%สดุ 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 4.21 0.60 มากที%สดุ 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 4.17 0.57 มาก 
ดา้นกระบวนการ 4.13 0.56 มาก 

เฉลีoย 4.23 0.42 มากทีoสดุ 
จากตารางที% � แสดงภาพรวมค่าเฉลี%ยส่วนเบี%ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (�Ps) จาํแนกตาม � ปัจจยั ปัจจยัดา้นบุคคล(พนกังาน) , ดา้นทางลกัษณะทางกายภาพ, ดา้น
ผลติภณัฑ,์  ดา้นราคา, ดา้นการสง่เสรมิการขาย, ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการโดย
ภาพรวมพบวา่อยูใ่นระดบัมากที%สดุ 
 d. การวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็เกีoยวกบัการตดัสินใจเลือกซื1อประกนัชีวิต 
ตารางทีo d แสดงภาพรวมค่าเฉลี%ยส่วนเบี%ยงเบนมาตรฐานของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานีต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติ จาํแนกตาม � ปัจจยั (ภาพรวม) 

การตดัสินใจเลือกซื1อประกนัชีวิต x̄ SD. การแปลผล 

ดา้นรบัรูปั้ญหาและความตอ้งการ 4.34 0.63 มากที%สดุ 
ดา้นการประเมนิทางเลอืก 4.22 0.62 มากที%สดุ 
ดา้นการตดัสนิใจซืkอ  4.22 0.60 มากที%สดุ 
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซืkอ 4.15 0.69 มาก 
ดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มลู 4.10 0.65 มาก 

เฉลีoย 4.21 0.54 มากทีoสดุ 
จากตารางที% � แสดงภาพรวมคา่เฉลี%ยสว่นเบี%ยงเบนมาตรฐานของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี

ต่อการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติจาํแนกตาม � ปัจจยั ปัจจยัดา้นรบัรูปั้ญหาและความตอ้งการ , ดา้น
การประเมนิทางเลอืก, ดา้นการตดัสนิใจซืkอ,  ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซืkอและดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มลู
โดยภาพรวมพบวา่อยูใ่นระดบัมากที%สดุ 
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อภิปรายผลการวิจยั 
 

 จากศกึษาวจิยัเรื%อง การตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี สามารถ
อภปิรายผลไดด้งันีk 
 การวจิยัเรื%องการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานีการกําหนด
กลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนมากยิ%งขึkนประชากรศาสตรเ์ป็นสิ%งที%นักวจิยัหลากหลายท่านใหค้วามสนใจเป็น
จํานวนมากตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วยทั kงหมด 4 ลักษณะได้แก่เพศอายุระดับ
การศกึษาและรายไดเ้ฉลี%ยต่อเดอืนลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะสาํคญัและสถติทิี%วดัไดข้อง
ประชากรจะช่วยกําหนดตลาดเป้าหมายรวมทั kงง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอื%นตัวแปรทาง
ประชากรศาสตรท์ี%สาํคญัและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเป็นเรื%องที%เกี%ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจซืkอของ
ผูบ้รโิภค 5 ขั kนตอน 1) ปัญหาและการรบัรู้ถงึความต้องการ (Problem or Need Recognition) 2) การ
แสวงหาขอ้มลู (Search for Information) 3) การประเมนิทางเลอืก ( Evaluation of Alternative) 4) การ
ตดัสนิใจซืkอ (Decision Marking) 5) พฤตกิรรมหลงัการซืkอ (Post purchase Behavior) ในกระบวนการ
ตดัสนิใจซืkอของผูบ้รโิภค ( Stage of the buying decision process) ซึ%งแลว้จะมคีวามสมัพนัธก์บัความ
นึกคดิ(Thought) ความรูส้กึ (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการดาํรงชวีติของมนุษยแ์ต่ละคนซึ%งไม่
จาเป็นตอ้งเหมอืนกนัทั kงนีkเพราะแต่ละคนมทีศันคต ิ(Attitude) สิ%งจูงใจ (Motive) ประสบการณ์การรบัรู้
หรอืสิ%งกระตุ้น ( Stimuli) ทั kงภายในและภายนอกต่างกนัปัจจยัดงักล่าวจะมผีลต่อความรู้สกึนึกคดิที%
นําไปสู่กระบวนการตดัสนิใจซืkอและพฤตกิรรมภายหลงัการซืkอการตดัสนิใจของผูซ้ืkอซึ%งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของลกัขณาภรณ์ ชนะสงคราม และชยัรตัน์ สรุยิะอาภา (���©) ไดท้าํการศกึษาการตดัสนิใจซืkอ
ประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย์ของนักศกึษาระดบัปรญิญาตร ีผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
จํานวณ ��� คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชายรายได้ต่อเดือน �,001-10,��� บาท ส่วนใหญ่ผู้ตอบ
แบบสอบถามเลอืกชาํระเบีkยประกนัชวีติแบบสะสมทรพัยร์ายปีและเลอืกทุนประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย์
จํานวณ ���,001-200,��� บาท ปัจจยัทีมผีลต่อการตดัสนิใจซืkอประกนัชีวิตแบบสะสมทรพัย์โดย
ภาพรวมคา่เฉลี%ยอยูใ่นระดบัมาก พจิารณารายดา้นพบวา่คา่เฉลี%ยอยูใ่นระดบัมากทั kงหมด� ดา้น คอืดา้น
บุคลากรด้านผลิตภัณฑ์ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้าน
กระบวนการและดา้นส่งเสรมิการตลาด ทั kงนีkแนวโน้มการตดัสนิใจซืkอประกนัชวีติแบบสะสมทรพัยข์อง
นักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก สําหรบัผลการทดสอบ
สมมตฐิานพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดอืน และดา้นการเลอืกชาํระเบีkยประกนั แตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสนิใจซืkอประกนัชวีติแบบสะสมทรพัยข์องนักศกึษาปรญิญาตรใีนเขตกรุงเทพมหานครที%
แตกต่างกนั ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑด์า้นราคา ดา้นบุคลากร และดา้นกายภาพ มี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซืkอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของนักศึกษาปริญญาตรีในเขต
กรงุเทพมหานครอยา่งมนียัสาํคญั �.�� 
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ด้านส่วนประสมทางการตลาด (7’P)  
1. ด้านผลิตภณัฑ ์
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดั
ปทุมธานีภาพรวมเมื%อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นผลติภณัฑโ์ดยมอีทิธพิลที%มากที%สุดในหวัขอ้ เบีkย
ประกนัชวีติสามารถนําไปใชล้ดหย่อนภาษไีด ้มคี่าเฉลี%ยสงูสุด ซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง The 
Digital Tips, (2565) ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์(Product) การจดัจําหน่าย (Place) 
การกาํหนดราคา (Price) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เราสามารถเรยีกสว่นประสมทางการตลาด
ไดอ้กีอยา่งหนึ%งว่า 4’Ps สว่นประกอบทั kง 4 ตวันีkทุกตวัมคีวามเกี%ยวพนักนั P แต่ละตวัมคีวามสาํคญัเท่า
เทยีมกนัแต่ขึkนอยูก่บัผูบ้รหิารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยทุธโ์ดยเน้นน้าหนกัที% P ใดมากกวา่กนัเพื%อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาดคอืตวัผูบ้รโิภค 
2. ด้านปัจจยัด้านราคา 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดั
ปทุมธานีภาพรวมเมื%อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นราคาโดยมอีทิธพิลที%มากที%สุดในหวัขอ้ เงื%อนไข
การชาํระเบีkยประกนัสามารถแบ่งจ่ายเป็น รายเดอืน ราย�เดอืน ราย � เดอืน และรายปี ลาํดบัถดัมาคอื 
อตัราค่าเบีkยประกนัมคีวามเหมาะสม เมื%อเปรยีบเทยีบกบัประกนัชวีติรูปแบบเดยีวกนัของคู่แขง่ ลําดบั
ถดัมา มคีวามยดืหยุน่ในการชาํระเบีkยประกนัคอื สามารถขยายเวลาได ้�� วนัหรอื ©� วนั แลว้แต่กรณี  
ลาํดบัถดัมา อตัราค่าเบีkยประกนัเปลี%ยนแปลงผนัตามปัจจยัสว่นบุคคล เชน่ เพศ อายุและอาชพี เป็นตน้ 
และลําดบัสุดทา้ย อตัราค่าเบีkย ขึkนอยู่กบัสญัญาเพิ%มเตมิที%เลอืกซืkอซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง 
The Digital Tips, (2565) ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) การจดัจาหน่าย 
(Place) การกําหนดราคา (Price) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เราสามารถเรยีกส่วนประสมทาง
การตลาดได้อีกอย่างหนึ%งว่า 4’Ps ส่วนประกอบทั kง 4 ตัวนีkทุกตัวมีความเกี%ยวพนักัน P แต่ละตัวมี
ความสาํคญัเท่าเทยีมกนัแต่ขึkนอยู่กบัผูบ้รหิารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธโ์ดยเน้นน้าหนักที% P ใด
มากกว่ากนัเพื%อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาดคอืตวัผู้บรโิภคและ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของลกัขณาภรณ์ ชนะสงคราม  
3. ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดั
ปทุมธานีภาพรวมเมื%อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยมอีทิธพิลที%มากที%สุด
ในหวัขอ้ สามารถสอบถามผลติภณัฑป์ระกนัชวีติทางโทรศพัท ์หรอืชอ่งทางอื%นๆ เชน่ Line official ของ
ตวัแทนจําหน่าย/สาขา ลําดบัถดัมาคอื สามารถชําระเบีkยได ้หลากหลายช่องทาง เช่น หน้าเคาน์เตอร ์
หกัผา่นบญัช ีบตัรเครดติหรอืสแกนQR CODE ผา่นธนาคาร ลาํดบัถดัมา มบีรกิารแนะนําผลติภณัฑถ์งึ
บา้นหรอืถงึที%ทํางานของลูกคา้ ลําดบัถดัมา มพีืkนที%รบัรองลูกคา้ในการตดิต่อธุรกรรมต่างๆ และลําดบั
สุดทา้ย ทําเลที%ตั kงของสาขามคีวามเหมาะสมเขา้ถงึง่าย เช่น มทีี%จอดรถซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎ ี
The Digital Tips, (2565) ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) การจดัจาหน่าย 
(Place) การกําหนดราคา (Price) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เราสามารถเรยีกส่วนประสมทาง
การตลาดได้อีกอย่างหนึ%งว่า 4’Ps ส่วนประกอบทั kง 4 ตัวนีkทุกตัวมีความเกี%ยวพนักัน P แต่ละตัวมี
ความสาํคญัเท่าเทยีมกนัแต่ขึkนอยู่กบัผูบ้รหิารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธโ์ดยเน้นน้าหนักที% P ใด
มากกว่ากนัเพื%อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาดคอืตวัผู้บรโิภคและ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อรุโณทยั ยวงวภิกัดิ «, (����) ศกึษาเรื%อง ปัจจยัที%มผีลต่อการซืkอประกนัชวีติ: 
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กรณีศกึษาลูกคา้ธนาคารธนชาต ในเขตพืkนที%จงัหวดัปทุมธานี พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญักบั 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดั
ปทุมธานีภาพรวมเมื%อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยมอีทิธพิลที%มากที%สุดใน
หวัขอ้ มบีรกิารคน้หาขอ้มลูเพิ%มเตมิเกี%ยวกบัผลติภณัฑ ์ผ่านช่องทางต่างๆ เช่น Internet, Application, 
Web sitของบรษิทั ลําดบัถดัมาคอื มบีรกิาร Online �� ชั %วโมงเพื%อใหบ้รกิารช่วยเหลอืลูกคา้ ลําดบัถดั
มา มมีกีารจดัโครงการส่งเสรมิการขาย กระตุน้การซืkอของลูกคา้ประกนัชวีติ เช่น การตรวจสุขภาพฟร ี
เป็นตน้ลําดบัถดัมา มกีารโฆษณาผ่านช่องทางต่างๆ เช่นโทรทศัน์ ช่องทางออนไลน์ แอพพลเิคชั %นของ
ผูข้าย และลําดบัสุดท้าย มกีารแจกของกํานัลหรอืของสมัมนาคุณใหก้บัผูซ้ืkอกรมธรรม์ประกนัชวีติซึ%ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง The Digital Tips, (2565) สว่นประสมการตลาดประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์
(Product) การจดัจาหน่าย (Place) การกําหนดราคา (Price) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เรา
สามารถเรยีกส่วนประสมทางการตลาดไดอ้กีอย่างหนึ%งว่า 4’Ps ส่วนประกอบทั kง 4 ตวันีkทุกตวัมคีวาม
เกี%ยวพนักนั P แต่ละตวัมคีวามสาํคญัเทา่เทยีมกนัแต่ขึkนอยูก่บัผูบ้รหิารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยทุธ์
โดยเน้นน้าหนกัที% P ใดมากกว่ากนัเพื%อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด
คอืตวัผูบ้รโิภค 
�. ปัจจยัด้านบคุคล(พนักงาน) 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดั
ปทุมธานีภาพรวมเมื%อพจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นบุคคล(พนกังาน)โดยมอีทิธพิลที%มากที%สดุในหวัขอ้ 
พนกังานใหค้าํอธบิายและรายละเอยีดของผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งชดัเจน ครบถว้น ลาํดบัถดัมาคอื พนกังาน
มคีวามกระตอืรอืร้นในการให้บรกิาร ให้บรกิารรวดเรว็ ถูกต้อง ลําดบัถดัมา พนักงานมคีวามสุภาพ 
อชัฌาศยัด ีเป็นมติร ใหเ้กยีรตลิูกคา้ลําดบัถดัมา พนักงานใหบ้รกิารที%น่าเชื%อถอื ซื%อสตัยส์ุจรติ คาํนึงถงึ
ประโยชน์ของลกูคา้เป็นหลกั เชน่ แนะนําประกนัที%เหมาะสมกบัลกูคา้ และลาํดบัสดุทา้ย มพีนกังานดแูล
และเชี%ยวชาญดา้นประกนัโดยเฉพาะ เช่น มใีบอนุญาตเิสนอขายประกนัชวีติ ซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ทฤษฎขีองซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง ศริวิรรณ เสรรีตัน์, (����) อา้งถงึแนวคดิสว่นประสมทาง
การตลาดสําหรบัธุรกจิบรกิาร (Service Mix) ของ Philip Kotler ว่าเป็นแนวคดิที%เกี%ยวขอ้งกบัธุรกจิที%
ใหบ้รกิาร ซึ%งจะได้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื �Ps ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด 
สาํหรบัธุรกจิในอุตสาหกรรมบรกิาร (Service Industry) ซึ%งมคีวามแตกต่างจากธุรกจิอุตสาหกรรมสนิคา้
อุปโภคและบรโิภคทั %วไป เพราะมทีั kงผลติภณัฑท์ี%จบัตอ้งได ้(Tangible Product) และผลติภณัฑท์ี%จบัตอ้ง
ไมไ่ด ้(Intangible Product) เป็นสนิคา้และบรกิารที%นําเสนอต่อลกูคา้หรอืตลาด อกีทั kงกลยทุธก์ารตลาดที%
นํามาใช้กบัธุรกิจบริการจําเป็นที%จะต้องจดัให้มีส่วนประสมทางการตลาดที%แตกต่างจากการตลาด
โดยทั %วไป โดยเฉพาะอย่างยิ%งธุรกจิที%มกีารตอ้นรบัขบัสู ้(Hospitality) เป็นหวัใจหลกัในการทําธุรกจิซึ%ง
ประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที%หรอืชอ่งทางการจดัจาํหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) 
การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process) 
6.ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดั
ปทุมธานีภาพรวมเมื%อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพโดยมอีทิธพิลที%มาก
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ที%สดุในหวัขอ้ มป้ีายหรอืสญัลกัษณ์ที%ใหบ้รกิารและบอกจุดที%ชดัเจน ทนัสมยัและรวดเรว็ ลาํดบัถดัมาคอื 
การจดัสภาพพืkนที%ให้บรกิาร การจดัวางอุปกรณ์ เครื%องมอื เครื%องใช้มคีวามเหมาะสม ลําดบัถดัมา 
เครื%องแบบพนักงาน สวยงาม ดูดมีคีวามน่าเชื%อถือลําดบัถดัมา การตกแต่งภายในอาคารหรอืสาขา 
ประดบัตกแต่งอย่างสวยงามและลําดบัสุดทา้ย บรรยากาศและรูปแบบสาขาที%ใหบ้รกิาร สวยงาม โดด
เด่น น่าใชบ้รกิาร ซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีองซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง ศริวิรรณ เสรี
รตัน์, (����) อ้างถงึแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธุรกจิบรกิาร (Service Mix) ของ Philip 
Kotler  
s.ปัจจยัด้านกระบวนการ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดั
ปทุมธานีภาพรวมเมื%อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นกระบวนการโดยมอีทิธพิลที%มากที%สุดในหวัขอ้ 
ขั kนตอนการส่งมอบกรมธรรม์ อนุมตัิไว ถูกต้องครบถ้วน ลําดบัถดัมาคอื มบีรกิารหลงัการขาย เมื%อ
ต้องการความช่วยเหลอืต่างๆ ผ่านสาขา, Web site, หรอื Application ของบรษิทั รวมทั kง Call center 
ลําดบัถดัมา มบีรกิารแจง้เตอืนเรื%องการ ครบชําระเบีkย ผลการยื%นเครม ผ่านช่องทางต่างๆเช่น SMS, 
จดหมาย, emailและแจง้โดยพนักงานลําดบัถดัมา ขั kนตอนในการรบัพจิารณารวดเรว็ ตรวจสอบไดแ้ละ
ลําดบัสุดทา้ย ขั kนตอนการซืkอประกนัไม่ยุ่งยาก รวดเรว็ใชเ้อกสารน้อย ซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎี
ของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์, (����) อา้งถงึแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธุรกจิบรกิาร (Service 
Mix) ของ Philip Kotler ว่าเป็นแนวคดิที%เกี%ยวขอ้งกบัธุรกจิที%ให้บรกิาร ซึ%งจะได้ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) หรือ �Ps ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด สําหรับธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ 
(Service Industry) ซึ%งมคีวามแตกต่างจากธุรกจิอุตสาหกรรมสนิคา้อุปโภคและบรโิภคทั %วไป เพราะมทีั kง
ผลิตภณัฑ์ที%จบัต้องได้ (Tangible Product) และผลิตภณัฑ์ที%จบัต้องไม่ได้ (Intangible Product) เป็น
สนิคา้และบรกิารที%นําเสนอต่อลกูคา้หรอืตลาด อกีทั kงกลยทุธก์ารตลาดที%นํามาใชก้บัธุรกจิบรกิารจาํเป็นที%
จะตอ้งจดัใหม้สีว่นประสมทางการตลาดที%แตกต่างจากการตลาดโดยทั %วไป โดยเฉพาะอย่างยิ%งธุรกจิที%มี
การตอ้นรบัขบัสู ้(Hospitality) เป็นหวัใจหลกัในการทาํธุรกจิซึ%งประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) สถานที%หรอืช่องทางการจดัจําหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
การตดัสินใจ  
1. ปัญหาและการรบัรู้ถึงความต้องการ  
 ผลการวจิยัการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี เมื%อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ ดา้นปัญหาและการรบัรูถ้งึความตอ้งการ โดยมอีทิธพิลที%มากที%สดุในหวัขอ้ ตอ้งการความ
คุม้ครองและค่ารกัษาพยาบาลเมื%อมอีาการเจบ็ป่วยหรอืประสบอุบตัเิหตุลําดบัถดัมาคอื มคีวามตอ้งการ
ความมั %นคงใหก้บัตนเองและครอบครวัในอนาคต และลาํดบัสดุทา้ย ตอ้งการไดร้บัสทิธทิางดา้นประโยชน์
ทางภาษ ีซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง ศริวิฒัน์ ชนะคณุ, (2560) การตดัสนิใจ (Decision Making) 
หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกที%จะกระทาสิ%งใดสิ%งหนึ%งจากทางเลอืกต่างๆ ที%มอียู่ ซึ%งผูบ้รโิภคมกัจะ
ต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และบรกิารอยู่เสมอ โดยที%เขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตาม
ขอ้มูลและขอ้จากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที%สําคญัและอยู่ภายในจติใจของ
ผูบ้รโิภค โดยมขีั kนตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมลีาดบักระบวนการ 5 ขั kนตอน และสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ สุณิสา ตรงจิตร์, (2559) กล่าวว่า แนวคิดเกี%ยวกบัการตัดสินใจของผู้บริโภคไว้ 5 
ขั kนตอน ที% เป็นการอธบิาย ขั kนของการตดัสนิใจซืkอสนิคา้ของผูบ้รโิภคตั kงแต่การรูถ้งึความตอ้งการหรอื
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ปัญหา การแสวงหาขอ้มลูเพื%อประกอบ การตดัสนิใจซืkอสนิคา้ การประเมนิทางเลอืกต่างๆ การตดัสนิใจ
ซืkอ และพฤตกิรรมภายหลงัการซืkอ 
2. การแสวงหาข้อมลู  
 ผลการวจิยัการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี เมื%อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบว่า ดา้นการแสวงหาขอ้มลู โดยมอีทิธพิลที%มากที%สุดในหวัขอ้ หาขอ้มลูของของประกนัชวีติ
ผา่นทาง Website บรษิทัหรอืสื%อโฆษณาต่างๆลาํดบัถดัมาคอื ศกึษาขอ้มลูจากตวัแทนประกนัชวีติ และ
ลําดบัสุดทา้ย ศกึษาขอ้มูลจากเพื%อนหรอืญาตพิี%น้องที%เคยซืkอประกนัชวีติแล้วซึ%งสอดคล้องกบัแนวคดิ
ทฤษฎีของ ศริวิฒัน์ ชนะคุณ, (2560) การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการ
เลอืกที%จะกระทาสิ%งใดสิ%งหนึ%งจากทางเลอืกต่างๆ ที%มอียู ่ซึ%งผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ
ของสนิคา้และบรกิารอยูเ่สมอ โดยที%เขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จากดัของสถานการณ์ 
การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที%สาํคญัและอยู่ภายในจติใจของผูบ้รโิภค โดยมขีั kนตอนในการตดัสนิใจ
ของผูบ้รโิภคโดยมลีาดบักระบวนการ 5 ขั kนตอน  
3. การประเมินทางเลือก  
 ผลการวจิยัการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี เมื%อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบว่า ดา้นการประเมนิทางเลอืกโดยมอีทิธพิลที%มากที%สุดในหวัขอ้ พจิารณาเปรยีบเทยีบดา้น
ชื%อเสียงของบริษัทด้านการดําเนินงานและความน่าเชื%อถือลําดับถัดมาคือ พิจารณาเปรียบเทียบ
ประโยชน์ความคุม้ครองในแต่ละรูปแบบกรมธรรม์ว่าตรงกบัความต้องการของตน และลําดบัสุดท้าย 
เลอืกใชซ้ืkอประกนัตามการโฆษณาและคาํแนะนําของผูข้ายซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง ศริวิฒัน์ 
ชนะคณุ, (2560) การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกที%จะกระทาสิ%งใดสิ%ง
หนึ%งจากทางเลอืกต่างๆ ที%มอียู ่ซึ%งผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และบรกิารอยู่
เสมอ โดยที%เขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มูลและขอ้จากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็น
กระบวนการที%สาํคญัและอยู่ภายในจติใจของผูบ้รโิภค โดยมขีั kนตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมี
ลาํดบักระบวนการ 5 ขั kนตอน  
4. การตดัสินใจซื1อ  
 ผลการวจิยัการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี เมื%อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ ดา้นการตดัสนิใจซืkอ โดยมอีทิธพิลที%มากที%สดุในหวัขอ้ ความเขา้ใจผลประโยชน์และความ
คุม้ครองจงึ สง่ผลในการตดัสนิใจซืkอ ลาํดบัถดัมาคอื รบัรู ้พงึพอใจและการเปรยีบเทยีบอตัราเบีkยประกนั
เหมาะสม ส่งผลในการตดัสนิใจซืkอ และลําดบัสุดทา้ย พบเหน็สื%อโฆษณา หรอืการแนะนําจากพนักงาน
ถงึรายละเอยีดผลติภณัฑ ์สง่ผลในการตดัสนิใจซืkอซึ%งสอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง ศริวิฒัน์ ชนะคุณ, 
(2560) การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกที%จะกระทาสิ%งใดสิ%งหนึ%งจาก
ทางเลอืกต่างๆ ที%มอียู่ ซึ%งผูบ้รโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และบรกิารอยู่เสมอ 
โดยที%เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็น
กระบวนการที%สาํคญัและอยู่ภายในจติใจของผูบ้รโิภค โดยมขีั kนตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมี
ลาํดบักระบวนการ 5 ขั kนตอน 
5. พฤติกรรมหลงัการซื1อ  
 ผลการวจิยัการตดัสนิใจเลอืกซืkอประกนัชวีติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี เมื%อพจิารณาเป็น
รายด้านพบว่า ด้านพฤตกิรรมหลงัการซืkอ โดยมอีทิธพิลที%มากที%สุดในหวัขอ้ มคีวามพงึพอใจในการ
ตดัสนิใจเลอืกซืkอกรมธรรมป์ระกนัชวีติอกี เมื%อมรีายไดเ้พิ%มขึkน ลําดบัถดัมาคอื จะแนะนําใหญ้าตหิรอื
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เพื%อน คนรูจ้กัซืkอประกนัชวีติแบบที%ท่านเคยซืkอ และลําดบัสุดทา้ย จะซืkอกรมธรรมป์ระกนัชวีติที%เคยซืkอ
ก่อนหน้านีkซึ%งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ ศิริว ัฒน์ ชนะคุณ, (2560) การตัดสินใจ (Decision 
Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที%จะกระทาสิ%งใดสิ%งหนึ%งจากทางเลือกต่างๆ ที%มอียู่ ซึ%ง
ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และบรกิารอยูเ่สมอ โดยที%เขาจะเลอืกสนิคา้หรอื
บรกิารตามขอ้มลูและขอ้จํากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที%สาํคญัและอยู่ภายใน
จติใจของผูบ้รโิภค โดยมขีั kนตอนในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคโดยมลีาํดบักระบวนการ 5 ขั kนตอน  
 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 
 ในการศึกษาวจิยัเรื%องการตดัสนิใจเลือกซืkอประกนัชีวติของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานีมี
วตัถุประสงค์เพื%อ1) เพื%อศกึษาขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ที%ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืkอประกนัชวีติของ
ประชาชนที%อาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี2) เพื%อศกึษาปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด (�Ps) ที%สง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซืkอประกนัชวีติของประชาชนที%อาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี 3) เพื%อศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซืkอ
ประกนัชวีติของประชาชนมาอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี มขีอ้เสนอแนะดงันีk  
 �. ด้านผลิตภณัฑ์ผู้ประกอบการควรให้ความสําคญักบัรูปแบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิตที%
หลากหลายเพื%อสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากที%สุดมุ่งพฒันาแบบประกนัใหม่ที%
สามารถสอดคลอ้งต่อความตอ้งการที%หลากหลายและเป็นตามความประสงคข์องลกูคา้ 
 �. ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัเงื%อนไขการชาํระเบีkยประกนัสามารถแบ่งจ่าย
เป็นรายเดอืน รายสามเดอืน หรอืรายปีไดม้ากที%สดุ เพื%อเพิ%มทางเลอืกใหก้บัลกูคา้ในการชาํระเบีkยประกนั
กนัและเตรยีมความพรอ้มวา่จะสามารถจา่ยเบีkยประกนัไดใ้นอนาคต 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการมสีถานที%ตั kงสาํนกังาน
ควรอยู่ในแหล่งชุมชนที%ผูบ้รโิภคเขา้มาตดิต่อไดส้ะดวก โดยส่วนใหญ่สาขาของบรษิทัประกนัภยัจะมทีี%
จอดรถไมเ่พยีงพอ ดงันั kนผูป้ระกอบการจงึควรมทีี%จอดรถใหเ้พยีงพอต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคเพื%อ
โอกาสในการนําเสนอขายประกนัชวีติของผูบ้รโิภคที%เขา้มาใชบ้รกิาร 
 �. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการโฆษณาประชาสมัพนัธ์
ผา่นรายละเอยีดขอ้มลูและขา่วสารน่าสนใจสื%อ เชน่ โทรทศัน์ หนงัสอืพมิพ ์อนิเตอรเ์น็ต อยา่งสมํ%าเสมอ 
 �. ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการควรจดัใหม้กีารประเมนิพนักงาน การอบรมเพิ%มเตมิความรูใ้ห้
พนักงานมกีารนําเสนอผลติภณัฑอ์ย่างถูกต้องตามหลกัเกณฑข์องธนาคาร นําเสนอตามขอ้เทจ็จรงิที%
เป็นประโยชน์ต่อผูบ้รโิภค 
 �. ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการควรเน้นการใหบ้รกิารลกูคา้ดว้ยความรวดเรว็ถูกตอ้งแมน่ยาํ 
อาท ิการสรา้งแอพพลเิคชั %นบนมอืถอื ทาํใหล้กูคา้สามารถเลอืกดแูบบประกนัไดง้า่ย และลดขอ้ผดิพลาด
จากการนําเสนอผลติภณัฑ ์จนขั kนตอนการอนุมตักิรมธรรมใ์หล้กูคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ ถกูตอ้ง 
 �. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการควรสรา้งคุณภาพการบรกิารเพื%อสรา้งคุณค่าใหก้บั
ผูบ้รโิภค สาํคญัที%สดุคอืการใหค้วามสาํคญักบัภาพลกัษณ์ และความน่าเชื%อถอืของบรษิทั 
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ข้อเสนอแนะในการวิจยัครั 1งต่อไป 
 1. ควรมกีารศกึษาเปรยีบเทยีบกบับรษิทัประกนัชวีติแบรนดอ์ื%นๆ ที%มขีายในอยูใ่นปัจจบุนัเพื%อให้
ทราบถงึความแตกต่างและความไดเ้ปรยีบเสยีเปรยีบในการใหบ้รกิาร  
 2. ควรมกีารขยายขอบเขตของประชากรในการวจิยัในครั kงนีkต่อไป เพื%อศกึษาประชากรในกลุ่มที%
กวา้งขึkน และสามารถเปรยีบเทยีบความสมัพนัธแ์ละความแตกต่างได ้ 
 3. ควรเกบ็ขอ้มลูโดยการสมัภาษณ์เชงิลกึและออกแบบสอบถามเฉพาะกลุ่ม โดยแยกชุดคาํถาม
สาํหรบัผูซ้ืkอประกนัผา่นกบัตวัแทนและผูซ้ืkอประกนัทางทางอนิเทอรเ์น็ต เพื%อใหไ้ดข้อ้มลูที%มคีวามชดัเจน 
และมคีวามถกูตอ้งตรงกบัความเป็นจรงิมากยิ%ง  
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