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อิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความไว้วางใจท่ีมีต่อความตั้งใจซ้ือ 
ประกันชีวติของประชาชนในจังหวัดสงขลา 

เปมิกา แป้นประดิษฐ์1*  ยุพาภรณ์ อุไรรัตน์2  พิเชษฐ์ พรหมใหม่2 

 

บทคัดย่อ 
การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เปรียบเทียบระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนใน

จังหวัดสงขลา จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ และ 2) ศึกษาอิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม 
และความไว้วางใจที่มีต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา กลุ่มตัวอย่างเป็น
ประชาชนวัยทํางาน อายุ 20-59 ปี และยังไม่เคยซื้อประกันชีวิต จํานวน 400 คน สถิติที่ใช้คือ ค่าความถี่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกต่างของค่าที ค่าเอฟ ด้วยการวิเคราะห์
ความแปรปรวน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 นอกจากน้ียังพบว่า ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านพฤติกรรม ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้าน
ความเข้าใจ ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตด้านเบ้ียประกันชีวิต และทัศนคติต่อประกันชีวิตด้าน
ความรู้สึก มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา โดยสามารถอธิบายระดับ
การมีอิทธิพล ได้ร้อยละ 50.3  
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Influence of Attitudes, Social Factors, and Trust on  
People's Purchase Intention to Buy Life Insurance in Songkhla Province 

Pemika Panpradist1*  Yupaporn Urairat2  Pichet Prommai2 

 
Abstract 

This research aims to compare intention to purchase the life insurance of Songkhla 
people classified accordingly by the demographic characteristics and to analyze influences 
of attitude, social factor, and trust on intention to purchase the life insurance of Songkhla 
people. The sample is a group of 400 people aged between 20 and 59 years who have 
never purchased the life insurance. The statistic used in the study are frequency, percentage, 
mean, standard deviation, t-test and F-test with One-Way ANOVA, and multiple linear 
regression. The findings show that the samples from various educational backgrounds, 
careers, and average monthly income displaying a range of intention to purchase the life 
insurance as a statistically significant level at .01. Moreover, the attitudes toward the life 
insurance on behavior, understanding, feeling, and trust on the insurance premium have 
influence on intention to purchase the life insurance of Songkhla people at the influent rate 
of 50.3. 
 
Keywords: Attitude, Intention to purchase, Life insurance, Social factor, Trust 
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บทนํา 
 กรมป้องกันและบรรเทาสาธารณภัย (ปภ.) รายงานจํานวนผู้เสียชีวิตด้วยอุบัติเหตุระหว่างช่วง
ปลายปี 2562 ถึงต้นปี 2563 มีทั้งสิ้น 373 ราย พบว่า มีผู้ทําประกันชีวิตเพียง 93 ราย คิดเป็นร้อยละ 
24.93 เท่าน้ัน ข้อมูลดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าแม้ประชาชนจะมีความตระหนักและเห็นความสําคัญของการ
ทําประกันชีวิต แต่ยังไม่มากพอเมื่อเทียบกับจํานวนประชากรทั้งประเทศ โดยอัตราผู้ถือกรมธรรม์ประกนั
ชีวิตของชาวไทยในปัจจุบันมีเพียงร้อยละ 39.53 เท่าน้ัน ตัวเลขดังกล่าวแสดงให้เห็นได้อย่างชัดเจนว่า  
ยังมีประชาชนชาวไทยอีกจํานวนมากที่ยังไม่ได้ทําประกันชีวิต (นุสรา บัญญัติปิยพจน์, 2563) ในขณะที่
การทําประกันชีวิตส่งผลดีต่อตัวผู้ทําประกันและทายาทหลายประการ โดยการประกันชีวิตจะให้ประโยชน์
ในด้านความคุ้มครอง กรณีที่ผู้เอาประกันภัยถึงแก่กรรม ผู้รับประกันภัยจะจ่ายเงินชดเชยให้ตามจํานวน
เงินที่ระบุไว้ในสัญญาให้แก่ทายาทหรือผู้รับประโยชน์ของผู้เอาประกันภัย เพ่ือให้ครอบครัวของผู้เอา
ประกันภัยมีเงินเลี้ยงชีพต่อไปโดยไม่ต้องพ่ึงพาอาศัยผู้อ่ืน  
 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB) ถูกนํามาใช้อย่างแพร่หลายใน
การอธิบายตัวแปรที่ใช้ในการทํานายพฤติกรรมของมนุษย์ โดยพฤติกรรมของมนุษย์ที่เกิดขึ้น จําเป็นต้องมี
การวางแผนล่วงหน้า และสามารถทํานายได้จากความต้ังใจที่จะกระทําพฤติกรรม (Intention) ซึ่งสามารถ
ทํานายพฤติกรรมได้ทั้งระดับบุคคลและระดับภาพรวม โดยความต้ังใจในการก่อพฤติกรรม ในที่น้ีคือความ
ต้ังใจในการทําประกันชีวิต จะขึ้นอยู่กับทัศนคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง หรือปัจจัยด้านสังคม และการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Ajzen, 2006) ที่ผ่านมานักวิจัยจํานวนหน่ึงได้ศึกษาเก่ียวกับ
ปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจในการทําประกันชีวิตไว้บ้างแล้ว โดยผลการวิจัยของนิรณาภา ลาวงค์ และ 
เพ็ญศรี เจริญวานิช (2555) แสดงให้เห็นว่าทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิตและความไว้วางใจในการทํา
ประกันชีวิตส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว ของประชากรในพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ของประเทศไทย ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของนิสารัตน์ กระจ่างศรี (2561) ผลการวิจัย พบว่า ความ
ไว้วางใจส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตผ่านบริการ Insurance Agent   
 การศึกษาในคร้ังน้ีผู้วิจัยได้นําทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนมาเป็นตัวแบบในการศึกษาเป็นหลัก โดย
เลือกตัวแปรทํานาย 2 ตัว ได้แก่ ทัศนคติ และการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (ปัจจัยทางสังคม) รวมถึงได้นําตัว
แปรความไว้วางใจในการทําประกันชีวิตมาร่วมเป็นตัวแปรทํานายเพ่ิมขึ้นอีก 1 ตัวแปร โดยวัตถุประสงค์
ของการศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบความต้ังใจซื้อประกันชีวิต จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ และศึกษา
อิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความไว้วางใจที่มีต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนใน
จังหวัดสงขลา 
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การทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง  
 แนวคิดเก่ียวกับการประกันชีวิต 
 อนุวัฒน์ รักษ์ทอง (2562) กล่าวไว้ว่า การประกันชีวิต คือ การชดเชยรายได้ที่ต้องสูญเสียไปอัน
เน่ืองมาจากการเสียชีวิต ทุพพลภาพถาวรสิ้นเชิง หรือชราภาพ โดยบริษัทประกันชีวิต (บริษัทฯ)  
จะจ่ายเงินตามจํานวนที่ระบุไว้ให้แก่ผู้เอาประกันภัยหรือผู้รับประโยชน์ตามท่ีกําหนดไว้ในกรมธรรม์
ประกันชีวิต โดยผู้เก่ียวข้องกับสัญญาประกันชีวิต ประกอบด้วย 3 ฝ่าย ได้แก่ ผู้รับประกันภัย คือ บริษัท
ประกันชีวิต ซึ่งหมายถึง บริษัทที่ได้รับใบอนุญาตจากรัฐมนตรีว่าการกระทรวงการคลังให้ประกอบธุรกิจ
ประกันชีวิต เพ่ือรับประกันต่อความสูญเสีย หรือความเสียหายต่อบุคคลหรือกลุ่มบุคคล โดยสัญญาว่าจะ
จ่ายชดเชยให้แก่ผู้เอาประกันภัยหรือผู้รับผลประโยชน์เมื่อมีการเสียชีวิตและอาจมีความคุ้มครองอ่ืน ๆ 
เช่น การประกันอุบัติเหตุและสูญเสียอวัยวะ ประกันทุพพลภาพ หรือประกันสุขภาพ 
 ผู้เอาประกันภัย คือ บุคคลที่ตกลงทําสัญญาประกันภัยกับบริษัทฯ โดยอาศัยสาเหตุของการมีชีวิต
หรือการตายเป็นเง่ือนไขในการจ่ายเงินประกันชีวิต 
 ผู้รับผลประโยชน์ คือ บุคคลที่ระบุไว้ในกรมธรรม์ประกันชีวิตว่าจะเป็นผู้รับเงินประกันชีวิตตาม
เง่ือนไขที่ระบุไว้ในสัญญาหากผู้เอาประกันเสียชีวิต 
 ประกันชีวิตมีลักษณะความคุ้มครองและผลประโยชน์ 4 แบบ คือ แบบตลอดชีพ แบบช่ัวระยะเวลา 
แบบสะสมทรัพย์ แบบเงินได้ประจํา 
 แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2550) ได้กล่าวถึง ทัศนคติว่า เป็นเรื่องราวที่เกิดขึ้นภายในของบุคคล เป็นความ
เช่ือ อุปนิสัย ที่เก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง พอสรุปได้ ดังน้ี 
 1. ทัศนคติ คือ สิ่งที่อยู่ภายใน เป็นเรื่องของความรู้สึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายในของแต่ละคน 
 2. ทัศนคติไม่ใช่สิ่งที่มาแต่กําเนิด แต่เก่ียวข้องกับการเรียนรู้เรื่องราวต่าง ๆ จากภายนอก จากน้ัน
ก็จะก่อตัวโดยการประเมินหลังจากได้สัมผัสและเก่ียวข้องภายนอกดังกล่าว แสดงให้เห็นว่าทัศนคติ 
ที่เกิดขึ้นภายในของบุคคลน้ันเกิดมาจากกระบวนการเรียนรู้ 
 3. ทัศนคติมีลักษณะที่มั่นคง ถาวร เมื่อทัศนคติได้ก่อตัวขึ้นแล้ว จะมีความมั่นคงและไม่สามารถ
เปลี่ยนแปลงในทันทีทันใดที่ได้รบัสิ่งกระตุ้นที่แตกต่างกันออกไป 
 4. ทัศนคติไม่ได้เกิดขึ้นเองจากภายใน เป็นสิ่งที่ก่อตัว ที่ได้เรียนรู้มาจากสิ่งที่มีตัวตน ที่อ้างอิงได้ 
ซึ่งอาจจะเป็นตัวบุคคล สถาบัน ค่านิยม เรื่องราวทางสังคม หรือความรู้สึกนึกคิดต่าง ๆ  
 แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยด้านสังคม 
 Bogardus (2001) ได้ให้ความหมายแนวคิดทางสังคมว่า เป็นความคิดเก่ียวกับการสอบถามหรือ
ปัญหาทางสังคมของบุคคลต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นอดีตหรือปัจจุบัน เป็นการคิดร่วมกันของเพ่ือนหรือผู้ที่อยู่ใน
ความสัมพันธ์ เป็นความคิดของแต่ละคนและของกลุ่มคนในเรื่องรอบตัวมนุษย์ ซึ่งมนุษย์ของสังคมแต่ละ
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ยุคแต่ละสมัยก็ต้องคิด เพ่ือหาทางแก้ปัญหา หรือทําให้ปัญหาบรรเทาลง ความคิดความอ่านที่ได้ประดิษฐ์
คิดค้นขึ้นมาแล้ว และใช้การได้ดี ก็จะได้รับการเก็บรักษาจากจุดหน่ึงไปยังอีกจุดหน่ึง 
 แนวคิดเก่ียวกับความไว้วางใจ 
 ความไว้วางใจ หมายถึง ความต้ังใจกระทําต่อผู้อ่ืนบนพ้ืนฐานความคาดหวังเชิงบวกที่เก่ียวข้องกับ
พฤติกรรมของบุคคล ภายใต้เง่ือนไขของความเสี่ยงและการพ่ึงพา ความไว้วางใจในที่ทํางานมีอยู่สอง
รูปแบบ คือ ความต้ังใจต่อความไว้วางใจและความเปิดเผยต่อผู้อ่ืน ความไว้วางใจเป็นทั้งความเช่ือ (Belief) 
การตัดสินใจ (Decision) และการกระทําซึ่ง McAllister (1998) ได้ทําวิจัย พบว่า ความไว้วางใจที่มีต่อ
ตัวแทนประกันชีวิตส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว ประชากรในประเทศสหรัฐอเมริกา โดย
เห็นว่าความไว้วางใจที่ตัวแทนกระทําต่อผู้เอาประกันชีวิตมีความสําคัญมากที่สุด 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความตั้งใจซื้อ 
 ความต้ังใจซื้อ หมายถึง ความต้ังใจของประชาชนท่ีจะซื้อสินค้าหรือบริการเป็นตัวเลือกแรก  
ซึ่งสามารถสะท้อนถึงพฤติกรรมการซื้อ อาจจะทํานายได้จากความต้ังใจซื้อ หรือความเป็นไปได้ในการซื้อ
ของเขา (Fishbein, 1975) 
 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 นิรณาภา ลาวงค์ และเพ็ญศรี เจริญวานิช (2555) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกัน
ชีวิตระยะยาวของประชากรในพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย ผลศึกษา พบว่า ลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศต่างกัน มีความต้ังใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวไม่ต่างกันอย่างมีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ ผู้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตมีความต้ังใจซื้อมากกว่าผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิต ผู้ที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ คือ ตนเอง มีทัศนคติที่ดีต่อบริษัทประกันชีวิต และมีความไว้วางใจในการทําประกันชีวิต
อยู่ในระดับปานกลาง 
 ดลชนก นะเสือ (2559) ศึกษาปัจจัยด้านทัศนคติและความคุ้มค่าในการทําประกันชีวิตของลูกค้า
ธนาคารกสิกรไทย ผลการศึกษา พบว่า ทัศนคติของลูกค้าประกันชีวิตของธนาคารกสิกรไทยมี
ความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจในการทําประกันชีวิตที่ระดับนัยสําคัญ 0.01 และความคุ้มค่าในการ
ทําประกันชีวิตของลูกค้าธนาคารกสิกรไทยมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจในการทําประกันชีวิตที่
ระดับนัยสําคัญ 0.01  
 มณีรัตน์ รัตนพันธ์ (2560) ศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัด
สงขลา ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านเบ้ียประกันภัย และด้านตัวแทนประกันชีวิต มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ
มากที่สุดและปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของบริษัท ด้านรูปแบบกรมธรรม์ ด้านช่องทางการซื้อประกันชีวิต และ
ด้านสิทธิประโยชน์เพ่ิมเติม อยู่ในระดับมาก  
 นิสารัตน์ กระจ่างศรี (2561) ศึกษาเรื่องความไว้วางใจ การรับรู้ความเสี่ยงและทัศนคติต่อช่อง
ทางการจําหน่ายประกันแบบเดิมที่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตผ่านบริการ Insurance Agent ของ
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ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับความไว้วางใจ การ
รับรู้ความเสี่ยง และทัศนคติต่อช่องทางการจําหน่ายประกันแบบเดิมอยู่ในระดับเห็นด้วย และผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ความไว้วางใจส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตผ่านบริการ Insurance Agent 
การรับรู้ความเสี่ยงส่งผลเชิงลบต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตบริการ Insurance Agent ในขณะที่ ทัศนคติ
ต่อช่องทางการจําหน่ายประกันแบบเดิมไม่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตผ่านบริการ Insurance 
Agent อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 
 

ความต้ังใจซื้อประกันชีวิต 

ลักษณะประชากรศาสตร ์
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- สถานภาพ 
- อาชีพ 
- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ทัศนคติ 
- ความรู้สึก 
- ความเข้าใจ 
- พฤติกรรม 

ปัจจัยด้านสังคม 
- กลุม่และเครอืข่ายทางสังคม 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานภาพ 

ความไว้วางใจ 
- ด้านภาพลักษณ์ของบริษัท 
- ด้านรูปแบบกรมธรรม์ 
- ด้านเบ้ียประกันชีวิต 
- ด้านตัวแทนประกันชีวิต 

H11HH 

H2HH 
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สมมติฐานการวิจัย 
1. ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกัน 
2. ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคมและความไว้วางใจมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิต 

 
ระเบยีบวิธีวิจัย  
 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยศึกษาอิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยทางสังคมและความ
ไว้วางใจที่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา 
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ได้แก่ ประชาชนวัยทํางานอายุระหว่าง 20-59 ปี ที่ยังไม่เคยซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต
และอาศัยในพ้ืนที่จังหวัดสงขลา ซึ่งไม่ทราบจํานวนที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่าง เน่ืองจากผู้วิจัยไม่ทราบจํานวนประชากร จึงใช้วิธีการกําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างของ 
Cochran (1977 อ้างถึงใน มณีรัตน์ รัตนพันธ์, 2560) โดยกําหนดค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ได้กลุ่ม
ตัวอย่าง จํานวน 384 คน เพ่ือป้องกันความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้เพ่ิมกลุ่มตัวอย่าง
เป็น 400 คน โดยผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) แต่มีการกระจาย
เก็บข้อมูลจากสถานที่ต่าง ๆ ในจังหวัดสงขลา เพ่ือให้ครอบคลุมประชากรที่ศึกษา ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า 
ร้านสะดวกซื้อ ร้านกาแฟ มหาวิทยาลัย คอนโดมิเนียม หอพัก และโรงพยาบาล 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 5 ส่วน ได้แก่   

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ เป็นคําถามแบบเลือกตอบ จํานวน 7 ข้อ   
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติต่อประกันชีวิต ประกอบด้วย ด้านความรู้สึก ด้านความเข้าใจ และ
ด้านพฤติกรรม เป็นคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ จํานวน 15 ข้อ 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านสังคม ประกอบด้วย ด้านกลุ่มและเครือข่ายทางสังคม  
ด้านครอบครัว ด้านบทบาทและสถานภาพ เป็นคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ จํานวน 11 ข้อ 
 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเก่ียวกับความไว้วางใจต่อบริษัทประกัน ประกอบด้วย ความไว้วางใจด้าน
ภาพลักษณ์ของบริษัท ด้านรูปแบบกรมธรรม์ ด้านเบ้ียประกันชีวิต และด้านตัวแทนประกันชีวิต  
เป็นคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ จํานวน 20 ข้อ 
 ส่วนที่ 5 ข้อมูลเก่ียวกับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดเป็นคําถามแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า 5 ระดับ จํานวน 5 ข้อ 
 การสร้างเครื่องมือที่ใช้  
 1) ศึกษาตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฎี หลักการ และงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับทัศนคติ ปัจจัยด้าน
สังคม ความไว้วางใจ และความตั้งใจซื้อประกันชีวิต เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้
ครอบคลุมวัตถุประสงค์การวิจัย 
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 2) ดําเนินการสร้างแบบสอบถาม และให้ผู้เช่ียวชาญ จํานวน 3 ท่าน ตรวจสอบเคร่ืองมือ 
ประกอบด้วย  
    2.1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปรีชญา ชุมศรี ตําแหน่งงาน อาจารย์ประจําสาขาการตลาด 
คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย   
  2.2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธิดาภัทร อนุชาญ ตําแหน่งงาน อาจารย์ประจําสาขาระบบ
สารสนเทศ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย 
  2.3 อาจารย์ ดร .ลมุล เกยุรินทร์ ตําแหน่งงาน อาจารย์ประจําสาขาการบัญชี คณะ
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย 
 3) ผู้วิจัยนําแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบแล้ว ไปทําการทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 40 

ตัวอย่าง แล้วนํามาหาค่าความเช่ือมั่น โดยตัวแปรทัศนคติต่อประกันชีวิตได้ค่า -Coefficient เท่ากับ 

.934 ปัจจัยด้านสังคมได้ค่า -Coefficient เท่ากับ .957 ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิต ได้ค่า  

-Coefficient เท่ากับ .966 และความต้ังใจซื้อประกันชีวิต ได้ค่า -Coefficient เท่ากับ .921  
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย 
 1) ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 2) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้วิเคราะห์ทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม ความไว้วางใจ และ
ความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา 
 3) การทดสอบค่าที (t-test) และทดสอบค่าเอฟ (F-test) ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบความต้ังใจในการซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัด
สงขลา จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 
 4) การวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือวิเคราะห์
อิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคมและความไว้วางใจที่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชน
ในจังหวัดสงขลา 
 
ผลการวิจัย 
 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 55.00 มีอายุระหว่าง 20 - 30 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 50.25 โดยมีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 72.00 ซึ่งมีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 
63.00 มีบุตรที่อุปการะ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 48.75 ซึ่งมีอาชีพเป็นลูกจ้าง คิดเป็น ร้อยละ 38.00 และ
ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.50  
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 2) กลุ่มตัวอย่าง มีระดับทัศนคติต่อประกันชีวิตโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 3.64) และเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านความรู้สึก ( X = 3.74) รองลงมา คือ ด้าน
พฤติกรรม ( X = 3.68) และด้านความเข้าใจ ( X = 3.50) ตามลําดับ 
 3) กลุ่มตัวอย่าง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านสังคม โดยภาพรวมอยู่ ในระดับปานกลาง 
( X  = 3.49) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านบทบาทและสถานภาพ   
( X = 3.57) รองลงมา คือ ด้านกลุ่มและเครือข่ายทางสังคม ( X = 3.47) และด้านครอบครัว ( X = 3.44) 
ตามลําดับ 
 4) กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิต โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  
( X = 3.83) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านภาพลักษณ์ของบริษัท  
( X = 3.94) รองลงมา คือ ด้านตัวแทนประกันชีวิต ( X = 3.88) ด้านรูปแบบกรมธรรม์ ( X = 3.76) และ
ด้านเบ้ียประกันชีวิต ( X = 3.73) ตามลําดับ 
 5) กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 3.54) และ
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การซื้อประกันชีวิตอย่างต่อเน่ือง ( X = 3.62) 
รองลงมา คือ การซื้อประกันชีวิตที่เหมาะสม ( X = 3.56) การชักชวนเพ่ือนหรือคนที่รู้จักให้ซื้อประกันชีวิต 
( X = 3.55) การชักชวนหรือแนะนําคนในครอบครัวให้ซื้อประกันชีวิต ( X = 3.53) และการซื้อประกันชีวิต
ภายในระยะเวลา 3 เดือนข้างหน้า ( X = 3.44) ตามลําดับ 
 6) การเปรียบเทียบระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา จําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตร์ ดังตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1  การเปรียบเทียบระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา จําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตร์ (n=400) 

ลักษณะประชากรศาสตร ์ ความต้ังใจซื้อประกันชีวิต 
เพศ .527 
อายุ 1.915 
ระดับการศึกษา 7.751** 
สถานภาพสมรส 1.257 
จํานวนบุตรที่อุปการะ 1.031 
อาชีพ 5.946** 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 3.801** 

**p < .01 

 จากตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนต่างกัน มีระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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 7) อิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความไว้วางใจท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิต
ของประชาชนในจังหวัดสงขลา ดังตารางที่ 2 
 
ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุของอิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความ
ไว้วางใจที่มีต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา 

ตัวแปร B S. E. Beta t Sig. 
ค่าคงที่ .374 .182  2.059 .040 
ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความรู้สึก (X1) .126 .061 .119 2.060 .040* 
ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความเข้าใจ (X2) .150 .058 .153 2.594 .010** 
ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านพฤติกรรม (X3) .195 .063 .204 3.079 .002** 
ปัจจัยด้านสังคมด้านกลุ่มและเครือข่ายทางสังคม (X4)  .053 .051 .054 1.043 .297 
ปัจจัยด้านสังคมด้านครอบครัว (X5) .046 .042 .051 1.074 .284 
ปัจจัยด้านสังคมด้านบทบาทและสถานภาพ (X6) .091 .052 .092 1.774 .077 
ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตด้านภาพลักษณ์
ของบริษัท (X7) 

.095 .065 .094 .501 .800 

ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตด้านรูปแบบ
กรมธรรม์ (X8) 

.024 .068 .022 .358 .720 

ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตด้านเบ้ียประกัน
ชีวิต (X9) 

.142 .063 .142 2.242 .026* 

ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตด้านตัวแทนประกัน
ชีวิต (X10) 

.043 .064 .042 .673 .501 

R = .709,  R2 = .503,  R2
adj = .491,   F = 39.429,  Sig = .000 

*p < .05, **p < .01 

 
จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความไว้วางใจที่มีต่อ

ความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา พบว่า  
ทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความไว้วางใจ สามารถร่วมกันพยากรณ์ความต้ังใจซื้อประกันชีวิต

ของประชาชนในจังหวัดสงขลา (Y) ได้ร้อยละ 50.3 (R2= .503) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และ 
.05 โดยมีตัวแปร 4 ตัว ที่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ เรียงตามลําดับ
ปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด ดังน้ี ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านพฤติกรรม (X3) (Beta=.204) 
ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความเข้าใจ (X2) (Beta=.153) ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตด้านเบ้ีย
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ประกันชีวิต (X9) (Beta=.142) และทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความรู้สึก (X1) (Beta=.119) ซึ่งสามารถ
เขียนสมการได้ ดังน้ี 

สมการถดถอยในรูปคะแนนดิบ = .374+.195X3 +.150X2+.142X9+.126X1 

สมการในรูปคะแนนมาตรฐาน  = .204X3 +.153X2+.142X9+.119X1 

ซึ่งจากสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ สามารถอธิบายได้ ดังน้ี 
กลุ่มตัวอย่าง มีระดับทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านพฤติกรรม (X3) เพ่ิมขึ้น 1 ระดับ มีอิทธิพลต่อ

ความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา (Y) เพ่ิมขึ้น .195 
กลุ่มตัวอย่าง มีระดับทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความเข้าใจ (X2) เพ่ิมขึ้น 1 ระดับ มีอิทธิพลต่อ

ความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา (Y) เพ่ิมขึ้น .150 
กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตด้านเบ้ียประกันชีวิต (X9) เพ่ิมขึ้น  

1 ระดับ มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา (Y) เพ่ิมขึ้น .142 
 กลุ่มตัวอย่าง มีระดับทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความรู้สึก (X1) เพ่ิมขึ้น 1 ระดับ มีอิทธิพลต่อ
ความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา (Y) เพ่ิมขึ้น .126 
 
สรุปและอภิปรายผล 
 กลุ่มตัวอย่างมีระดับทัศนคติต่อประกันชีวิตทั้งโดยภาพรวมและรายด้านอยู่ในระดับมาก แสดงให้
เห็นว่าในปัจจุบันประชาชนเริ่มมีความรู้สึกที่ดีต่อการทําประกันชีวิตมากขึ้น ผลการวิจัยดังกล่าวสอดคล้อง
กับสุภารัตน์ วันเพ็ญ (2563) ศึกษาทัศนคติและการตัดสินใจซื้อประกันภัยโรคมะเร็งของกลุ่มคนวัยทํางาน 
ในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าประชาชนมีทัศนคติต่อการทําประกันภัยโรคมะเร็งใน
ระดับดีมาก 
 ปัจจัยด้านสังคมมีความเกี่ยวข้องกับการทําประกันชีวิตโดยภาพรวมและด้านต่าง ๆ ในระดับปาน
กลาง ผลการวิจัยดังกล่าวสะท้อนให้เห็นว่า กลุ่ม เครือข่าย เพ่ือน บุคคลในครอบครัว ยังมีอิทธิพลต่อการ
ทําประกันชีวิตในระดับปานกลางเท่าน้ัน สอดคล้องกับนัฏฐภัค ผลาชิต (2560) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ ผ่านช่องทางธนาคารกรุงไทย ภายในสํานักงานเขตปทุมธานี  
ซึ่งพบว่าปัจจัยทางด้านสังคมโดยรวม ด้านกลุ่มและเครือข่ายทางสังคม และด้านครอบครัว มีความสําคัญ
ระดับปานกลาง ในขณะที่ปัจจัยด้านสังคมด้านบทบาทและสถานภาพมีความสําคัญในระดับมาก ทั้งน้ี
เน่ืองจากบทบาทและสถานภาพของแต่ละบุคคลสะท้อนถึงหน้าที่การงาน การมีหน้ามีตาทางสังคม  
 กลุ่มตัวอย่างมีระดับความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตโดยภาพรวม ตลอดจนด้านภาพลักษณ์ของ
บริษัท และด้านรูปแบบกรมธรรม์อยู่ในระดับมาก เน่ืองจากบริษัทประกันชีวิตในปัจจุบันพยายามใช้การ
สื่อสารทางการตลาดเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้แก่องค์กรมากย่ิงขึ้น รวมถึงการคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  
ที่สามารถตอบสนองตรงตามความต้องการของลูกค้า เช่น กรมธรรม์ประกันที่ครอบคลุมโรค COVID-19 
ในยุคปัจจุบัน สอดคล้องกับการศึกษาของมณีรัตน์ รัตนพันธ์ (2560) ศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ
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ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดสงขลา ผลการศึกษาพบว่า ความไว้วางใจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดสงขลาในระดับมาก  
 กลุ่มตัวอย่างมีระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ทั้งน้ีเพราะบริษัท
ประกันชีวิตได้สื่อสารให้เห็นถึงความจําเป็นในการทําประกันชีวิต ตลอดจนประชาชนได้รับข่าวสาร
เก่ียวกับประโยชน์ของการทําประกันภัยมากขึ้น ผลการวิจัยดังกล่าว สอดคล้องกับการศึกษาของนิรณาภา 
ลาวงค์ และเพ็ญศรี เจริญวานิช (2555) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวของ
ประชากรในพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างจะมีการซื้อประกันชีวิตที่
เหมาะสมกับตน ทั้งน้ีเน่ืองจากผู้ซื้อประกันชีวิตตระหนักถึงผลตอบแทนที่จะได้รับ ดังน้ัน บริษัทฯ  
ที่นําเสนอกรมธรรม์ค่าตอบแทนที่เหมาะสม ก็จะได้รับการพิจารณาในการซื้อประกันชีวิตต่อไป  

 การเปรียบเทียบความต้ังใจซื้อประกันชีวิต จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 
 กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษา ต่างกัน มีระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกัน ผลการวิจัยมี
ความสอดคล้องกับณัฐิยา ภัทรกิจจานุรักษ์ (2561) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านระดับการศึกษา ที่แตกต่าง
กัน มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน 
นอกจากน้ีกลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพต่างกัน มีระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกัน สอดคล้องกับ
การศึกษาของพงศ์ธร รุ่งศุภกิจ (2558) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยการเลือกซื้อ และปัจจัยการตลาด
บริการ 7P ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต AIA ผ่านระบบ iPos+ ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการศึกษาพบว่า อาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต AIA ผ่านระบบ iPos+ แตกต่าง
กัน และกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีระดับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกัน 
สอดคล้องกับการศึกษาของประดิษฐ์เพชร แซ่ต้ัง (2558) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษา
พบว่า ระดับรายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแตกต่างกัน 
  
 อิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความไว้วางใจที่มีต่อความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตของ
ประชาชนในจังหวัดสงขลา 
 ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านพฤติกรรม ด้านความเข้าใจ ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิต ด้าน
เบ้ียประกันชีวิต และทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความรู้สึก มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของ
ประชาชนในจังหวัดสงขลา โดยสามารถอธิบายระดับการมีอิทธิพล ได้ร้อยละ 50.3 ผลการวิจัยดังกล่าว
สะท้อนให้เห็นว่า ทัศนคติเป็นตัวแปรที่สําคัญและมีนํ้าหนักมากที่สุดในการทํานายความต้ังใจซื้อประกัน
ชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลาดังน้ันบริษัทประกันชีวิตจะต้องให้ความสําคัญกับปัจจัยดังกล่าวให้มาก
หากต้องการจะเพ่ิมยอดขายประกันชีวิต ผลการวิจัยดังกล่าว มีความสอดคล้องกับนิสารัตน์ กระจ่างศรี 
(2561) ทําการศึกษาเร่ืองความไว้วางใจ การรับรู้ความเสี่ยงและทัศนคติต่อช่องทางการจําหน่ายประกัน
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แบบเดิมที่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตผ่านบริการ Insurance Agent ของผู้บริโภคในจังหวัด 
กรุงเทพมหานคร  
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการนาํผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ 
 1) ผลการศึกษาสะท้อนให้เห็นว่าปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ที่
แตกต่างกันส่งผลให้ประชาชนมีความต้ังใจซื้อประกันชีวิตที่แตกต่างกัน ดังน้ัน บริษัทประกันชีวิต โดย
ตัวแทนขายประกันชีวิตจะต้องให้ความสําคัญกับความแตกต่างส่วนบุคคลของลูกค้ามุ่งหวัง (Prospects) 
โดยการจูงใจหรือการวางเง่ือนไขในการขายประกันชีวิตแก่ลูกค้ารายใหม่ โดยตัวแทนขายจะต้องพิจารณา
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของลูกค้ามุ่งหวัง ทั้งน้ีเพ่ือจะได้นําเสนอขายได้สอดคล้อง
กับความต้องการ 
 2) ผลการวิจัยสะท้อนให้เห็นว่าปัจจัยด้านทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต มีอิทธิพลต่อความต้ังใจ
ในการซื้อประกันชีวิตสูงที่สุด ดังน้ันบริษัทประกันชีวิตจะต้องทําการสื่อสารทางการตลาดเพ่ือปรับเปลี่ยน
ทัศนคติให้ลูกค้ามุ่งหวังมีทัศนคติหรือความรู้สึกที่ดีต่อบริษัทประกันชีวิต หากกลุ่มบุคคลเหล่าน้ีรู้สึกดี มี
ความเช่ือมั่นต่อบริษัท จะส่งผลต่อความต้องการท่ีจะซื้อประกันชีวิตตามมา นอกจากน้ี ปัจจัยด้านความ
ไว้วางใจก็เป็นปัจจัยสําคัญลําดับต่อมา บริษัทประกันชีวิตจะต้องดําเนินการเพ่ือให้ลูกค้ามุ่งหวังมีความ
เช่ือถือไว้วางใจต่อบริษัทอันจะส่งผลต่อแนวโน้มในการซื้อประกันชีวิตตามมา อย่างไรก็ตามปัจจัยทาง
สังคมก็เป็นปัจจัยที่บริษัทประกันชีวิตไม่ควรมองข้าม การสร้างเง่ือนไขที่ดีให้บุคคลในครอบครัวบอกต่อแก่
สมาชิกคนอ่ืนให้ซื้อประกันชีวิต เพ่ือนแนะนําเพ่ือน ตลอดจนการใช้สื่อสังคมออนไลน์เพ่ือนําเสนอเรื่องราว
ดี ๆ ของประกันชีวิตก็จะเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้ามุ่งหวัง 
 
 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1) ควรทําการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับอิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความไว้วางใจที่มีต่อ
ความต้ังใจซื้อประกันชีวิตในพ้ืนที่จังหวัดอ่ืน ๆ เชิงเป็นการเปรียบเทียบ เพ่ือจะได้รับข้อมูลของผู้บริโภคที่
กว้างขึ้น 
 2) ควรทําการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับอิทธิพลของทัศนคติ ปัจจัยด้านสังคม และความไว้วางใจที่มี
ต่อความต้ังใจซื้อประกันชีวิตของประชาชน เพ่ิมเติมด้วยวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลโดยใช้
การสัมภาษณ์ เพ่ือที่จะได้รับข้อมูลในประเด็นสําคัญ ๆ ที่ลึกซึ้งและละเอียดย่ิงขึ้น 
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