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ในเขตจังหวัดมหาสารคาม
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บทคัดยอ
 การศกึษาคร้ังนีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษา ประการแรก ปจจยัดานองคประกอบของการทาํธุรกจิทีน่าํไปสูการตดัสนิใจซ้ือประกนั

และปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม ที่สงผลตอซ้ือประกันกับธนาคารพาณิชย ในจังหวัดมหาสารคาม ประการท่ีสอง 

เพือ่ศกึษาปจจัยท่ีมอีทิธิพลตอการซ้ือกรมธรรมบริษัทกรุงไทยแอคซากบัธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวดัมหาสารคาม และประการทีส่าม 

เพือ่ศกึษาขอเสนอแนะเกีย่วกบัการซ้ือกรมธรรมบริษัทกรุงไทยแอคซากบัธนาคารกรงุไทยในเขตจงัหวดัมหาสารคาม กลุมตวัอยาง ไดแก 

ผูซื้อกรมธรรมกับบริษัทกรุงไทยแอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม จํานวน 400 คน โดยผูวิจัยกําหนดขนาดกลุม

ตัวอยางโดยใชสูตรทาโรยามาเน (Taro Yamane. 1973 : 727) ใชการกําหนดแบบแบงกลุม (Cluster random sampling) และทําการ

สุมแบบบังเอิญ (Accidental sampling) เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้เปนแบบสอบถามทั้งแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 

แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) และแบบปลายเปด (Opened end) มีคาความเชื่อมันเทากับ 0.97 สถิติที่ใชวิเคราะห

ขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาความถี่ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ การวิเคราะหพหุคูณถดถอย

เชิงเสน (Multiple Linear Regression Analysis) ผลการวิจัยพบวา 

 1. ปจจัยดานองคประกอบของการทําธุรกิจที่นําไปสูการตัดสินใจซื้อประกัน พบวาทุกดานผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

ในระดับสูง โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ดังนี้ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานบุลากร ดานกระบวนการ 

ดานลักษณะคุณภาพ ดานราคา ดานกายภาพ และ ดานการสงเสริมการขาย เปนลําดับสุดทาย 

  2. ปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซื้อกรมธรรม พบวาทุกดานผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสูง เรียงลําดับคา

เฉลีย่จากมากไปนอย ดงันี ้ดานเหตจูุงใจในการซ้ือกรมธรรม ดานพฤตกิรรมภายหลงัซ้ือ ดานการตดัสนิใจซ้ือ ดานการศกึษาขอมลูกอน

การตัดสินใจซื้อ และ ดานการประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซื้อ ตามลําดับ

 3. ปจจัยทีม่อีทิธิพลตอการซ้ือกรมธรรมบริษัทกรุงไทยแอคซากบัธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวดัมหาสารคาม ไดแก ราคา สมาชกิ

ในครัวเรือน การสงเสริม การประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซื้อ รายได และประเภทกรมธรรม คาสัมประสิทธิ์ถดถอยในรูปคะแนนดิบ 

คือ 0.579, 0.186, 0.466, 0.362, 6.195 และ 0.247 ตามลําดับ สวนคาสัมประสิทธิ์ถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน คือ 0.288, 0.217, 

1  นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชารัฐประศาสตนศาสตร วิทยาลัยกฎหมายและการปกครอง มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม
2  รป.ด. (รัฐประศาสนศาสตร) ผูชวยศาสตราจารย วิทยาลัยกฎหมายและการปกครอง มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม
3  ปร.ด. (ยุทธศาสตรเพื่อการพัฒนาภูมิภาค) ผูชวยศาสตราจารย วิทยาลัยกฎหมายและการปกครอง มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม
4  รป.ด. (รัฐประศาสตรศาสตร) ผูชวยศาสตราจารย วิทยาลัยกฎหมายและการปกครอง มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม

   รับตนฉบับ 2 พฤษภาคม 2557 2557 รับตีพิมพ 8 มิถุนายน 2557



246
ว.มรม. (มนุษยศาสตรและสังคมศาสตร) ปที่ 9 ฉบับที่ 1 : มกราคม - เมษายน 2558

RMU.J.(Humanities and Social Sciences). 9(1) : January - April 2015

0.240, 0.165, 0.106 และ 0.105 ตามลําดับ ตวัแปรดังกลาวสามารถรวมกันอธบิายความแปรปรวนของการซือ้กรมธรรมบรษิทักรงุไทย

แอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม ไดรอยละ 18.0 (R2= 0.180, F= 16.59) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01

 4. ขอเสนอแนะของประชาชนเกี่ยวกับการซ้ือกรมธรรมบริษัทกรุงไทยแอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม 

พบวา ขอคิดเห็นเกี่ยวกับการซ้ือประกัน ไดแก 1) ตัวแทนท่ีขายประกันควรเสนอหรือใหขอคิดกับผูท่ีจะซ้ือประกันเร่ืองควรทํา 2) 

คนสวนใหญยงัไมคอยเห็นประโยชนจากการประกนั 3) คนซ้ือประกนัสวนใหญมกัจะเปนเฉพาะกลุมทีม่รีายไดดหีรือคนทีม่กีารวางแผน

ชีวิต และ4) ตัวแทนควรเปนมืออาชีพ ไมใชสักแตวาเปดการขาย ปดการขาย ไดเบ้ียมาก ไดคุณวุฒิ ไดรางวัล คิดวาตัวเองสําเร็จ 

และขอเสนอแนะเกี่ยวกับการขายประกัน ไดแก 1) ตัวแทนผูขายประกันควรใหคําแนะนําดวยความสุจริตเปนธรรม โดยคํานึงถึงผล

ประโยชนของผูซ้ือประกันเปนสําคัญ 2) ผูขายประกันจะตองเปดเผยขอเท็จจริงท่ีมีผลกระทบตอสิทธิประโยชนของผูซ้ือประกัน และ 

3) ผูขายไมควรแนะนําในเรื่องที่เกิดความเขาใจผิดหรือใหคําแนะนําโดยมีเจตนาหลอกลวงผูอื่น

 คําสําคัญ : องคประกอบของการทําธุรกิจที่นําไปสูการตัดสินใจซื้อ ; กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ABSTRACT
 This research aimed to study 1) marketing mix factors,  2) consumer decision-making process factors 

and 3) factors affecting purchasing Krungthai-axa Insurance at Krungthai Bank in Mahasarakham Province.  

The sample  consisted of 400 insurance buyers of Krungthai-Axa insurance at Krungthai Bank in Maha 

Sarakham Province; the sample size was determined by using the Taro Yamane Table and subjects were 

selected using cluster random sampling and accidental sampling. The research instrument was a questionnaire 

consisting of check-list, rating-scale and open-ended items with 0.97 of reliability. The statistics used in 

analyzing data were frequency, percentage, mean, standard deviation and Multiple Linear Regression Analysis. 

 The results were as follows: 

  1. The study revealed that all the marketing mix factors were rated at the high level, as found in the 

following descending order : distribution channels, products, personnel, process, product quality, price, 

physical property, and  sale promotion.

  2.  It was found that all the consumer decision-making process factors were rated at the high level, 

with the following aspects arranged in a descending order: motivational causes in purchasing, post-purchasing 

behavior, making decision to purchase, gathering information before making decision, and evaluating 

alternatives for  decision making. 

  3. The following factors were found affecting purchasing the Krungthai-axa insurance at Krungthai 

Bank in Mahasarakham Province: price, family members, promotion, evaluation of alternatives, income, and 

type of insurance policy; with the regression coefficients of raw scores(b) of 0.579, 0.186, 0.466, 0.362, 6.195 

and 0.24 while the standard scores (beta) being 0.288, 0.217, 0.240, 0.165, 0.106 and 0.105 respectively. 

These variables could explain the variance of purchasing the Krungthai-axa insurance at Krungthai Bank in 

Mahasarakham Province by 18.00 per cent (R2= 0.180, F= 16.59) at the 0.01 level of statistical significance.

 Keywords : Marketing Mix Factors ; Consumer Decision-making Process
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บทนํา
  ปจจุบันมนุษยมีการทํากิจกรรมในชีวิตประจําวันเพิ่ม

มากขึน้ การท่ีมกีจิกรรมมากขึน้นีทํ้าใหมนษุยเผชญิกบัความเสีย่ง

และอันตรายตางๆ ที่เพิ่มมากขึ้นในทุกๆ วัน ไมวาจะเปนจาก

มลภาวะ ภยัธรรมชาต ิโรคภยัไขเจ็บตางๆ ภยัจากอบุตัเิหต ุหรือ

วาภยัจากมนษุยดวยกนัเองซ่ึงบางคร้ังไมอาจปองกนัหรือหลกีเห

ลี่ยงได สิ่งตางๆเหลานี้ทําใหเกิดความสูญเสียใหแกรางกาย

ทรัพยสนิหรือรวมไปถงึชวีติของมนษุย ซ่ึงแสดงใหเหน็วาในชวีติ

ของมนษุยตองเผชญิกบัอนัตรายตางๆ ท่ีมนษุยไมสามารถทราบ

ลวงหนาได 

 สถานการณที่ไมคาดคิด อาจเกิดขึ้นไดทุกขณะกับทุก

ชวีติและทกุทรัพยสนิ แตการปองกนัมใิหเกดิอบุตัเิหตขุึน้เลยนัน้ 

ยอมเปนเหตุสุดวิสัยที่จะทําเชนนั้นไดเนื่องจากเปนความเสี่ยงที่

ไมสามารถคาดการณได ซ่ึงวิธีการท่ีจะลดความเสียหายหรือ

บรรเทาความเสียหายอันเกิดจากการเสี่ยงภัยที่สุดก็คือการทํา

ประกนัชวีติ ดงันัน้ประกนัชวีติจึงมบีทบาทสาํคญัในการลดความ

เสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นกับตนเองหรือครอบครัว

 ธุรกจิประกนัชวิีตของไทยนัน้เกดิขึน้คร้ังแรกเมือ่ป พ.ศ.

2485 คอืบริษัท ไทยประกนัชวีติจํากดั และบริษัท ไทยเศรษฐกจิ

ประกนัภยั จํากดั หลงัจากนัน้ในชวงสงครามโลกคร้ังที ่2 เปนตน

มามบีริษัททีด่าํเนนิธุรกจิโดยคนไทยไดเปดเพิม่ขึน้อกี 10 บริษัท 

ตอมาประเทศไทยประกาศใชพระราชบัญญัติประกันชีวิต 

พ.ศ.2535 ซ่ึงมผีลบงัคบัใชจนถงึปจจุบนั การประกนัชวีติท่ีไดรับ

ความนิยมมากท่ีสุดคือการประกันชีวิตประเภทสะสมทรัพย 

เพราะนอกจากจะมคีวามคุมครองชวีติใหกบัผูทาํประกนัแลว ยงั

เปนการออมทรพัยอกีดวย บริษัทประกนัชวีติทีเ่ปดดาํเนนิการใน

ประเทศไทยในป 2549 มีจํานวนทั้งสิ้น 24 บริษัท สวนใหญมี

สาขาอยูในแทบทกุจงัหวดัของประเทศ (สทิธิโชค ศรีเจริญ. 2540 

: 74-75) 

 ธนาคารพาณิชยเร่ิมเขามามีบทบาทในการทําธุรกิจประ

ชีวิตตั้งแตป พ.ศ. 2522 คือ บริษัทกรุงเทพประกันชีวิต ซึ่งเปน

บริษัทในเครือของ ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) เปนบริษัท

แรก เหตุที่ธนาคารพาณิชยสนใจท่ีจะทําธุรกิจประกันชีวิต 

เนื่องจากรายไดจากประกอบธุรกิจประกันชีวิตเพิ่มขึ้นอยางตอ

เนือ่งทุกป สวนหนึง่เนือ่งมาจากเศรษฐกจิของประเทศมแีนวโนม

ขยายตัวสูงขึ้น รวมทั้งอัตราดอกเบี้ยที่ยังมีแนวโนมทรงตัวใน

ระดับต่ํา จึงทําใหการทําประกันชีวิตเปนทางเลือกท่ีสําคัญทาง

เลือกหนึ่งในการออมของประชาชน ซึ่งรัฐบาลไดใหความสําคัญ

กับการดําเนินกิจการประกันภัย ท้ังนี้เปนการแบงเบาภาระของ

รัฐบาลในการใหหลักประกันความมั่นคงและมีความสําคัญตอ

พลเมอืงและประเทศชาติหลายประการ ซ่ึงสามารถแยกประโยชน

ของการประกันชีวิตไดเปน 3 ระดับ กลาวคือ (1) ประโยชนตอ

บุคคลและครอบครัว (2) ประโยชนตอธุรกิจ และ (3) ประโยชน

ตอสังคมและประเทศชาติ กลาวคือ ชวยสะสมทุนเพื่อพัฒนา

ประเทศ ธุรกิจประกันชีวิตเปนรูปแบบการระดมทุนภายใน

ประเทศอยางหนึ่ง ผลก็คือชวยใหสังคมโดยทั่วไปมีหลักประกัน

และชวยแบงเบางานดานประชาสงเคราะหของรัฐบาล 

 ปจจุบนัประชาชนไดใหความสาํคญักบัการซือ้ประกนัพอ

สมควร โดยขอมูลจาก คณะกรรมการกํากับและสงเสริมการ

ประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) เกี่ยวกับความคืบหนาการรับ

ประกันภัยพิบัติ ณ วันที่ 28 มีนาคม ถึง 30 กันยายน 2555 

มียอดขายกรมธรรมประกันภัยพิบัติ รวมท้ังสิ้น 287,985 

กรมธรรม เพิ่มขึ้น 52.65% (ประเวช องอาจสิทธิกุล. 2555 : 8) 

นอกจากนัน้รัฐบาลไดติดตามสถานการณและดาํเนนิการประสาน

กับภาคธุรกิจประกันภัยอยางใกลชิด เพื่อใหประชาชนในสวน

ภมูภิาคไดรับความรู และเขาใจเกีย่วกบักรมธรรมประกนัภยัพบัิติ 

เง่ือนไขความคุมครอง รวมถึงสิทธิประโยชนท่ีจะไดรับจาก

กรมธรรมประกันภัยตางๆ 

 กลุมแอกซาเปนกลุมธุรกิจชั้นนําระดับโลกที่ใหบริการ

ดานความคุมครองทางการเงิน และการบริหารจัดการสินทรัพย 

โดยในป 2002 2004 และ 2007 กลุมแอกซาไดรับการจัดอันดับ

จากนิตยสารฟอรจูนโกลโบล 500 ใหเปนอันดับ 1 ของธุรกิจ

ประกันชีวิตของโลกในดานรายไดและการดําเนินงาน และเปน

อันดับที่ 15 ของธุรกิจทั่วโลกในป 2007 อยางไรก็ตาม บริษัท 

กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)เปนบริษัทประกัน

ชีวิตชั้นนําของไทย กอตั้งในปพ.ศ.2540 ท่ีเกิดจากการรวมทุน

ระหวาง บมจ.ธนาคารกรุงไทย ซึ่งเปนธนาคารพาณิชยชั้นนําที่มี

รัฐบาลไทยเปนผูถอืหุนใหญ และกลุมแอกซา กลุมธุรกจิประกนั

ชีวิต สุขภาพ และบริหารสินทรัพยขนาดใหญ สงผลให 

กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต เปนบริษัทประกันชีวิตที่มีสถานะ

ทางการเงินท่ีแข็งแกรง และมีความเชี่ยวชาญในดานการรับ

ประกันชีวิต (บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
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(มหาชน). 2556 : ออนไลน) กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต มีปฏิ

ธานในการดําเนินธุรกิจดวยความรับผิดชอบและสรางสาย

สัมพันธที่เหมาะสมกับพันธมิตร ตอสังคม (The community) 

การเปนองคกรท่ีมีความรับผิดชอบตอสังคม โดยการแบงปน

ทักษะ ความรูความชํานาญกับชุมชน รวมถึงการสรางงานและ

การสนับสนุนโครงการการกุศลตางๆ นอกจากจะยึดมั่นกับ

บริการมาตรฐานสงูสดุระดบัมอือาชพีแลว เรายงัมุงมัน่ใหบริการ

ที่ตอบสนองความตองการของลูกคาอยางแทจริง ตอคู คา 

(Our Suppliers) มนีโยบายชดัเจนในการจดัหาบริการและยงัสง

เสริมการสือ่สารระหวางกนัอยางตอเนือ่งเพือ่รกัษาสายสมัพนัธที่

ดีตอคู คาของเรา และใหความสําคัญตอสิ่งแวดลอม (The 

Environment) เพื่อเปนการรักษาสิ่งแวดลอม กลุมแอกซา 

ไดจัดใหมกีารบริหารความเสีย่งดานสิง่แวดลอมและสนบัสนนุให

มีการปฏิบัติกันอยางทั่วถึงในองคกรทั่งโลก

 จังหวัดมหาสารคามเปนจังหวัดหนึ่งที่นาสนใจที่จะทําการ

ศกึษาการตดัสนิใจซ้ือประกนัของประชาชนทัง้นีจั้งหวัดมหาสารคาม

เปนที่ต้ังของสถาบันการศึกษาหลายแหง เปนตนวา มหาวิทยาลัย

มหาสารคาม มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม วิทยาลัยพลศึกษา 

ฯลฯ ซึง่เปนเหตุใหผูคนหลัง่ไหลเขามาอาศยัอยูในพ้ืนทีจั่งหวดันีเ้ปน

จํานวนมาก ดังนั้นจะเห็นไดวาธุรกิจตางๆ เกิดตามมาจํานวนมาก 

เพ่ือเปนการรองรับการเติบโตของประชากรท่ีหลั่งไหลเขามา ธุรกิจ

ประกันท่ีดําเนินการโดยธนาคารพาณิชยไดรับความสนใจจาก

ประชาชนผูมาใชบริการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง สังเกตจากยอดขาย

ประกันและการเติบโตของบริษัทประกัน 

 ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซ้ือ

กรมธรรมบริษัทกรุงไทยแอคซากบัธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวดั

มหาสารคาม โดยผลการศึกษา จะทําใหเราทราบถึงมูลเหตุจูงใจ

ในการซ้ือประกันกับธนาคารพาณิชย ซ่ึงสามารถนําไปใชในการ

วางแผนงานในการดําเนินงานของธุรกิจประกันชีวิตของธนาคาร

พาณิชย โดยสามารถนําไปจัดสรรหนาที่และบุคลากร ตลอดจน

ปรับปรุงประสิทธิภาพในการดําเนินงานใหดียิ่งขึ้นซ่ึงสงผลถึง

ประชาชนท่ัวไปไดประโยชนจากการบริการและเปนการสนบัสนนุ

การออมของภาคประชาชนทําใหลดความเสี่ยงดานตางๆ ท่ีอาจ

เปนภาระของรัฐบาลตอไป

 

วัตถุประสงคการวิจัย

 1. เพื่อศึกษาระดับปจจัยดานองคประกอบของการทํา

ธุรกจิทีน่าํไปสูการตดัสนิใจซ้ือประกนัและปจจัยดานกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อกรมธรรม ที่สงผลตอซื้อประกันกับธนาคารพาณิชย 

ในจังหวัดมหาสารคาม 

 2. เพือ่ศกึษาปจจัยทีม่อีทิธิพลตอการซ้ือกรมธรรมบริษัท

กรุงไทยแอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม 

 3. เพือ่ศกึษาขอเสนอแนะเกีย่วกบัการซ้ือกรมธรรมบริษัท

กรุงไทยแอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม 

สมติฐานการวิจัย

 ปจจัยทีม่อีทิธิพลตอการซ้ือกรมธรรมบริษัทกรุงไทยแอค

ซากบัธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวดัมหาสารคาม ไดแก เพศ อายุ 

อาชีพ การศึกษา รายได หนี้สิน สมาชิกในครอบครัวที่ตองเลี้ยงดู 

กรมทัณฑท่ีมีอยู   ช องทางการซ้ือกรมทัณฑ ผลิตภัณฑ 

ราคาชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม บุลากร ลักษณะ

คุณภาพ กระบวนการ กายภาพ เหตุจูงใจในการซ้ือกรมธรรม 

การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ การประเมินทางเลือกเพื่อ

ตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังซื้อ 

ขอบเขตการวิจัย

 1. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

  ประชากรท่ีใชในการศกึษา ไดแก ผูซ้ือกรมธรรมกบั

บริษัทกรุงไทยแอคซ ากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัด

มหาสารคาม จํานวน 6,705 คน (สํานักงานคณะกรรมการกํากับ

และสงเสริม การประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.). 2555 : 

ออนไลน)

  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ไดแก ผูซื้อกรมธรรม

กับบริษัทกรุงไทยแอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัด

มหาสารคาม จํานวน 378 คน โดยผูวิจัยกําหนดขนาดกลุม

ตัวอยางโดยใชสูตรทาโรยามาเน (Taro Yamane. 1973 : 727)

ใชการกาํหนดแบบแบงกลุม (Cluster random sampling) และ

ทําการสุมแบบบังเอิญ (Accidental sampling) 

 2. ขอบเขตดานตัวแปร ประกอบดวย (1) ตัวแปรอิสระ 

ไดแก เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได หนี้สิน สมาชิกใน

ครอบครัวที่ตองเลี้ยงดู กรมทัณฑที่มีอยู ชองทางการซ้ือกรม

ทัณฑ ผลิตภัณฑ ราคาชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม บุ

ลากร ลักษณะคุณภาพ กระบวนการ กายภาพ เหตุจูงใจในการ
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ซื้อกรมธรรม การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ การประเมิน

ทางเลือกเพื่อตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภาย

หลังซื้อ (2) ตัวแปรตาม คือ การซื้อประกัน

 3. ขอบเขตดานพื้นที่ ศึกษาเฉพาะผูซ้ือกรมธรรมกับ

ธนาคารกรุงไทยที่อาศัยอยูในจังหวัดมหาสารคาม

 4. ขอบเขตดานระยะเวลา ระหวางเดือน มีนาคม-

เมษายน 2556

กรอบแนวคิดการวิจัย

 
ปจจัยสวนบคุคล ไดแก (1) เพศ 

(2) อายุ (3) อาชีพ (4) การศึกษา 

(5) รายได (6) หนีส้นิ (7) สมาชกิ

ในครอบครัวที่ตองเลี้ยงดู (8) 

ความหลากหลายของกรมธรรม 

และ (9) ชองทางการซ้ือกรม

ทัณฑ

ปจจัยดานองคประกอบ

ของการทําธุรกิจที่นําไปสู

การตัดสินใจซ้ือประกัน 

ไดแก (10) ผลิตภัณฑ 

(11) ราคา (12) ช อง

ทางการจัดจําหนาย (13) 

การสงเสริมการขาย (14) 

บุคลากร (15) ลักษณะ

คณุภาพ (16) กระบวนการ 

และ (17) กายภาพ

ปจจัยดานกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม  

ไดแก (18) เหตุจูงใจใน

การซ้ือกรมธรรม (19) การ

ศึกษาข  อมู ลก  อนการ

ตัดสินใจซ้ือ (20) การ

ประเมินทางเลือกเพื่ อ

ตัดสินใจซ้ือ (21) การ

ตัดสินใจซ้ือและ (22) 

พฤติกรรมภายหลังซื้อ

การซื้อ

กรมธรรม

แผนภูมิที่ 1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย

วิธีดําเนินการวิจัย
 1. กลุมตวัอยาง ไดแก ผูซ้ือกรมธรรมกบับริษัทกรุงไทย

แอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม จํานวน 

378 คน โดยผูวจัิยกาํหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสตูรทาโรยา

มาเน (Taro Yamane. 1973 : 727) ใชการกาํหนดแบบแบงกลุม 

(Cluster random sampling) และทําการสุมแบบบังเอิญ 

(Accidental sampling) 

 2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ เปนแบบสอบถามซ่ึงใหกลุม

ตวัอยางตอบดวยตนเอง (Self Administered questionnaire) 

แบงออกเปน 5 ตอน ไดแก ตอนที่ 1 เปนขอมูลเกี่ยวกับปจจัย

สวนบคุคลซ่ึงเปนคณุลกัษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม เปน

แบบตรวจสอบรายการ (Check lists) ตอนท่ี 2 เปนคาํถามเกีย่ว

กับปจจัยดานองคประกอบของการทําธุรกิจที่นําไปสูการตัดสิน

ใจซ้ือประกัน เปนแบบมาตราสวนประมาณคาของ ลิเคิรท 

(LiKert five rating scales) ตอนท่ี 3 เปนคาํถามเกีย่วกบัปจจยั

ดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม เปนแบบมาตราสวน

ประมาณคาของ ลิเคิรท (LiKert five rating scales) ตอนที่ 4 

เปนคําถามเกี่ยวกับจํานวนและประเภทของกรมทัณฑท่ีซ้ือเปน

แบบตรวจสอบรายการ (Check lists) และ ตอนที่ 5 ขอเสนอ

แนะ เกี่ยวกับขอเสนอแนะเกี่ยวกับการซ้ือประกัน เปนคําถาม

แบบปลายเปด

 3.ขั้นการสรางเคร่ืองมือ โดยเร่ิมจากการศึกษาเอกสาร

และงานศึกษาตางๆ ที่เกี่ยวของ รางแบบสอบถามใหครอบคลุม

กรอบแนวคิดการวิจัย นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try out) 

กับตัวอยางที่ไมใชกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา ในครั้ง จํานวน 

40 คน ซึ่งไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha coefficient) ตาม

วิธีการของ ครอนบาค (Cronbach) เทากับ .97 และจัดพิมพ

ฉบับสมบูรณและนําไปเก็บขอมูล

  4. การเก็บรวบรวมขอมูล ใชวิธีเก็บรวบรวมโดยผูวิจัย

นําหนังสือรับรองและแนะนําตัวผู วิจัยจากบัณฑิตวิทยาลัย 

มหาวทิยาลยัราชภฏัมหาสารคาม ไปขอความรวมมอืจากผูจัดการ

ธนาคารกรุงไทย ในจังหวัดมหาสารคาม ทุกสาขาเพื่อขอความ

รวมมือในการแจกแบบสอบถาม 

  5. การวเิคราะหขอมลู ขอมลูทีร่วบรวมไดจากแบบสอบถาม

จะนํามาประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปตามขั้นตอน ดังนี้ 
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ตรวจสอบความสมบูรณและถูกตองครบถวนของแบบสอบถาม

ทุกฉบับ บันทึกขอมูลจากแบบสอบถามลงโปรแกรมสําเร็จรูป 

 4. การวิเคราะหข อมูลและสถิติที่ใช  ได แก 1) 

การวิเคราะห ขอมูลทั่วไป ไดแก คาความถี่ (Frequency) คา

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard deviation) 2) วิเคราะหระดับความ

สาํคญัของปจจัยดานองคประกอบของการทําธุรกจิท่ีนาํไปสูการ

ตัดสินใจซ้ือประกัน และปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

กรมธรรม ใช คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 3) วิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ซ้ือกรมธรรม ใช การวเิคราะหพหคุณูถดถอยเชิงเสน (Multiple 

Linear Regression Analysis) และ (4) วิเคราะหขอเสนอ

แนะเกี่ยวกับการซ้ือกรมธรรม ใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา 

(Content analysis) 

ผลการวิจัย
ผลการวิจัยมีดังนี้

  1. ปจจัยดานองคประกอบของการทําธุรกิจที่นําไป

สูการตัดสินใจซ้ือประกัน พบวาทุกดานผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญในระดับสูง โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไป

หานอย ดังนี้ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ 

ดานบุลากร ดานกระบวนการ ดานลักษณะคุณภาพ ดานราคา 

ดานกายภาพ และ ดานการสงเสริมการขาย เปนลําดับสุดทาย 

  2. ปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซื้อกรมธรรม พบวา

ทุกดานผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสูง เรียง

ลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย ดังนี้ ดานเหตุจูงใจในการซ้ือ

กรมธรรม ดานพฤตกิรรมภายหลงัซ้ือ ดานการตดัสนิใจซ้ือ ดาน

การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ และ ดานการประเมินทาง

เลือกเพื่อตัดสินใจซื้อ ตามลําดับ

 3. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อกรมธรรมบริษัทกรุงไทย

แอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม ไดแก 

ราคา สมาชกิในครัวเรือน การสงเสริม การประเมนิทางเลอืกเพือ่

ตัดสินใจซ้ือ รายได และ ประเภทกรมธรรม คาสัมประสิทธ์ิ

ถดถอยในรูปคะแนนดบิ คอื 0.579, 0.186, 0.466, 0.362, 6.195 

และ 0.247 ตามลําดับ สวนคาสัมประสิทธิ์ถดถอยในรูปคะแนน

มาตรฐาน คือ 0.288, 0.217, 0.240, 0.165, 0.106 และ 0.105 

ตามลําดับ ตัวแปรดังกลาวสามารถรวมกันอธิบายความ

แปรปรวนของการซ้ือกรมธรรมบรษัิทกรุงไทยแอคซากบัธนาคาร

กรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม ไดรอยละ 18.0 (R2= 0.180, 

F= 16.59) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01

 4. ขอเสนอแนะของประชาชนเกี่ยวกับการซื้อกรมธรรม

บริษัทกรุงไทยแอคซ ากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัด

มหาสารคาม พบวา 

  4.1 ขอคิดเห็นเกี่ยวกับการซ้ือประกัน ไดแก 1) 

ตวัแทนทีข่ายประกนัควรเสนอหรือใหขอคดิกบัผูท่ีจะซ้ือประกนั

เร่ืองควรทํา 2) คนสวนใหญยังไมคอยเห็นประโยชนจากการ

ประกัน 3) คนซื้อประกันสวนใหญมักจะเปนเฉพาะกลุมที่มีราย

ไดดหีรือคนท่ีมกีารวางแผนชีวติ และ4) ตัวแทนควรเปนมอือาชีพ 

ไมใชสักแตวาเปดการขาย ปดการขาย ไดเบีย้มาก ไดคุณวฒุ ิได

รางวัล คิดวาตัวเองสําเร็จ 

  4.2 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการขายประกัน ไดแก 1) 

ตวัแทนผูขายประกนัควรใหคาํแนะนาํดวยความสจุริตเปนธรรม 

โดยคํานึงถึงผลประโยชนของผูซ้ือประกันเปนสําคัญ 2) ผูขาย

ประกนัจะตองเปดเผยขอเทจ็จริงท่ีมผีลกระทบตอสทิธิประโยชน

ของผูซื้อประกัน และ3) ผูขายไมควรแนะนําในเรื่องที่เกิดความ

เขาใจผิดหรือใหคําแนะนําโดยมีเจตนาหลอกลวงผูอื่น

อภิปรายผลการวิจัย
ผลการวิจัยมีประเด็นสําคัญนํามาอภิปรายผลดังนี้

 1. ราคาของผลติภณัฑมอีทิธิพลการซ้ือ ท้ังนีเ้นือ่งมาจาก 

ราคา (Price) ของการบริการเปนจํานวนเงินที่ผูซื้อตองจายเพื่อ

ซ้ือกรมธรรม ซ่ึงแสดงเปนมูลคา (Value) ท่ีผูบริโภคจายเพื่อ

แลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่ไดรับจากกรมธรรม นั้นซึ่งราคามี

สวนสาํคญัในการตัดสนิใจซ้ือสนิคาของผูซ้ือดวย โดยกรมธรรม

ที่ออกแบบมาเปนตั้งราคาที่สอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด

ซ่ึงไมจําเปนวาจะตองเปนราคาสงูหรือราคาตํา่ แตเปนราคาทีผู่ซ้ือ

กรมธรรมเกิดการรับรูในคุณคาเห็นวามีคุณคา ผลการวิจัยคร้ัง

นี้สอดคลองกับ ผลการวิจัยของ ศิริวรรณ ไชยสูรยกานต (2541 

: บทคัดยอ) ไดศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือประชีวิตในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

ประกนัชีวติ คอื ราคาอตัราเบ้ียประกนัภยัมคีวามสมัพนัธตอการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค กลาวคือ ผูบริโภคยินดีจายเงินคาเบี้ย
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ประกันภัยในอัตราที่สูง เพื่อที่จะไดรับความคุมครองที่สูงเชน

เดียวกัน เชนเดียวกันกับ บุญเกิด จิระปทมะ (2543 : บทคัดยอ) 

ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจประกันอัคคี

ภัยโดยไมผานคนกลาง พบวา ราคาเบี้ยประกันภัยมีผลตอการ

ตัดสินใจประกันภัย เชนเดียวกับ ราตรี ตั้งจิตรมณีศักดา (2546 

: 56 - 67) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมี

อทิธพิลตอการตดัสนิใจซ้ือประกนัภยัผานธนาคารของประชาชน

ในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานราคามีอิทธิพลในระดับ

มาก และ ชาลินี วีระเดช (2550 : บทคัดยอ) ศึกษา ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัย

อุบัติเหตุสวนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสาํคญักบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานราคามากทีส่ดุ ซ่ึงอตัราคาเบีย้ประกนัควรเหมาะสมกบัระดบั

รายไดและผลประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับและบริษัทประกันควร

สรางความนาเชื่อถือและเนนการใหบริการตอผูบริโภคมากที่สุด 

 2. จํานวนสมาชิกในครัวเรือนมีอิทธิพลการซื้อ ทั้งนี้อาจ

เนื่องมาจากสถาบันครอบครัว (Family) มีผลตอการตอบสนอง

ความตองการผลิตภัณฑ ครอบครัวเปนสวนหนึ่งของตัวแทน

กระบวนการทางสงัคม ครอบครัวจึงเปนพืน้ฐานในการดาํรงชวีติ

ใหกับมนุษย นอกจากนั้นการวางแผนชีวิตครอบครัวรวมกัน

ของคูสมรสในเร่ืองที่จะทําใหชีวิตสมรสยั่งยืนผาสุก ซ่ึงไดแก 

การจัดการในบาน ความมั่นคงทางเศรษฐกิจของครอบครัว 

ความสัมพันธของสมาชิกในครอบครัว เครือญาติ และเพื่อน 

การวางแผนครอบครัว การอบรมเลี้ยงดูใหการศึกษาและวาง

อนาคตใหแกบุตร ดังนั้นการมีจํานวนสมาชิกในครัวเรือนที่ตอง

รับผิดชอบมากขึ้นก็มีผลตอการตัดสินใจวางแผนชีวิตครัวเรือน 

โดยเฉพาะ หัวหนาครอบครัวตองหารายไดมาเลี้ยงครอบครัว 

ใหความอุปการะเลี้ยงบุตรธิดาตามฐานะของตน นอกจากนั้น 

เศรษฐกิจเปนปญหาสําคัญของครอบครัวการจัดทํางบประมาณ

ของครอบครัวจะชวยใหประมาณการใชจายได ชวยใหคูสมรส

เปนผูบริโภคที่ดี รูจักใชเงินอยางประหยัดคุมคา หลักสําคัญใน

การจดัทาํงบประมาณ คอื จะตองจัดใหเหมาะสมกบัความจําเปน

พื้นฐานไมฟุมเฟอยหรือใชจายเกินควร คํานึงถึงประโยชนและ

ความกาวหนาของสมาชิกในครอบครัว ตองจัดเก็บบางสวนไว

เปนเงินสะสมเผื่อมีเหตุฉุกเฉิน และเพื่อสรางความมั่นคงใน

อนาคตและควรตองมีการปรึกษาหารือในการใชจายรวมกันอยู

เสมอ ดังนั้นหากภาระที่รับผิดชอบในครัวเรือนมีมากขึ้น โดย

เฉพาะจํานวนสมาชิกในครัวเรือนมีมากขึ้น หัวหนาครอบครัวก็

จําเปนตองวางแผนชีวิตครอบครัวในสมบูรณมาก ยิ่งขึ้นฉะนั้น

การตัดสินใจซ้ือประกัน ซ่ึงเปนการบริหารจัดการความเสี่ยงใน

อนาคต จึงเปนทางเลือกหนึ่งของการวางแผนชีวิตครอบครัว 

การมีจาํนวนสมาชิกใสครวัเรอืนของผูซื้อประกันจึงมีอิทธพิลตอ

การตัดสินใจซ้ือนั่นเอง สอดคลองกับการคนพบของ อนัญญา 

โปราณานนท (2545 : บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มี

ผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของอาจารยสถาบันราชภัฏ

สวนดุสิต จากผลการวิจัย พบวา อาจารยสวนใหญที่ตัดสินใจทํา

ประกันชีวิตมีสถานภาพสมรส และพบวา ปจจัยอันดับแรกที่

ตัดสินใจทําประกันชีวิต คือ ความตองการความมั่นคงตอชีวิต

และทรัพยสินของตนเอง 

 3. การสงเสริมการขายมอีทิธิพลการซ้ือ ท้ังนีอ้าจเนือ่งมา

จาก การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการใชความ

พยายามของพนักงานขาย การโฆษณาอยางสมํ่าเสมอ การลด 

แลก แจก แถม ก็เปนการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา โดย

บริษัทกรุงไทยแอคซา ไดดําเนินการสงเสริมการขายในหลายรูป

แบบ เปนตนวา 1) ใชวธีิการโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบ

คาใชจายในการตดิตอสือ่สารเกีย่วกบัองคการ ผลติภณัฑ บริการ 

หรือความคิด โดยไมใชบุคคล และมีการระบุผูอุปถัมภ 2) 

การใหสิง่จูงใจพเิศษเพือ่กระตุนใหเกดิการซ้ือ (Extra incentive 

to buy) เชน คูปอง ของแถม การชิงโชค การแลกซื้อ เปนตน 

3) การใชเครื่องมือกระตุน (Acceleration tool) กิจกรรมการ

สงเสริมการขายมีวัตถุประสงคเพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือจํานวน

มากขึ้น และสามารถตัดสินใจซือ้ไดในเวลาทันทีทันใด 4) การให

ความสาํคญักบัพนกังานขาย (Sales-force promotion) เปนการ

สงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Salesman) หรือหนวยงาน

ขาย (Sales-force) เพื่อใหใชความพยายามในการขายมากขึ้น 

ถือวาเปนการใชกลยุทธผลัก (Push strategy) 5) การใหความ

สําคัญกับกระบวนการขาย (Selling process) เชน การเสาะ

แสวงหาผูที่คาดวาจะเปนลูกคา (The prospecting) วิธีการ

ดําเนินการเพื่อใหไดมาซึ่งบัญชีรายชื่อของบุคคลหรือสถาบันที่มี

โอกาสจะเปนผูที่คาดวาจะเปนลูกคา การเตรียมการกอนเขาพบ

ลูกคา (The pre-approach) ขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอมูล

เกี่ยวกับลูกคาที่ผานการกลั่นกรองแลว การเขาพบลูกคา (The 
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approach) การใชความพยายามเพื่อใหมีโอกาสพบปะสนทนา

กับลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเรียกความเอาใจใสจากลูกคา 

ทําใหลูกคาสนใจ นําไปสูการเสนอขายอยางแนบเนียน 6) ใชวิธี

การเสนอขายและสาธิตการขาย (The presentation and 

demonstration) การเสนอขาย คือ การที่พนักงานทําการเสนอ

สนิคาหรือบริการใหแกลกูคา โดยมจุีดมุงหมายท่ีจะโนมนาวจิตใจ

ของลูกคาใหมาใชสินคา หรือใชสินคาที่เคยใชอยูแลวตอไปและ

ตลอดไป และ7) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity 

and public relations) การใหขาวถือเปนเคร่ืองมือหนึ่งของ

การประชาสัมพันธ ซ่ึงการประชาสัมพันธ (Public relations) 

เปนการติดตอสือ่สารเพือ่สรางทศันคต ิความนาเชือ่ถอื และสราง

ภาพลักษณที่ดีใหเกิดแกองคกรกับกลุมตาง ๆ เปนการสราง

ความสัมพันธอันดีกับกลุมตาง ๆ สามารถสรางความเชื่อถือได

สงู ชวยสรางภาพลกัษณแกองคการ ผลการวจิยัคร้ังนีส้อดคลอง

กับ สอดคลองกับ ผลการศึกษาของ บุญเกิด จิระปทมะ (2543 

: บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสิน

ใจประกันอัคคีภัยโดยไมผานคนกลาง พบวา การบริการของ

บริษัททั้งกอนและหลังการขาย มีความสัมพันธตอการตัดสินใจ

ประกัน เชนเดียวกันกับ พัฒวรรณ สุกกลํ่า (2546 : บทคัดยอ) 

ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี พบวา 

พนักงานของธนาคารและการใหบริการของธนาคารมีความ

สัมพันธตอการตดัสนิใจเลือกใชบรกิารของธนาคารพาณิชย เชน

กบั ราตรี ตัง้จิตรมณีศกัดา (2546 : 56 - 67) ไดศกึษาเร่ืองปจจัย

สวนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยผานธนาคารของประชาชนในกรุงเทพมหานคร และ 

ชาลินี วีระเดช (2550 : บทคัดยอ) ศึกษา ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัยอุบัติเหตุสวน

บุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การสงเสริมการตลาดให

ความสําคัญ บริษัทมีการโฆษณาประชาสัมพันธภาพลักษณของ

บริษัทประกันท่ีดี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัยอุบัติเหตุ

สวนบุคคล 

 4. การประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซ้ือมีอิทธิพล

การซ้ือ ท้ังนี้อาจเนื่องมาจากกรุงไทยแอคซาเปดโอกาสใหลูกคา 

ไดพิจารณาผลิตภัณฑตางๆ ดังนี้ 1) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

เชน รูปราง รูปทรง 2) การใหนํ้าหนักความสําคัญสําหรับ

คุณสมบัติผลิตภัณฑ เชน ราคาเหมาะสมตอคุณภาพ 3) ความ

เชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา หรือภาพพจน ซ่ึงความเชื่อนี้จะมี

อิทธิพลตอการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ และ4) เปรียบ

เทยีบระหวางยีห่อตางๆ และจัดสวนประสมทางการตลาดในดาน

ตางๆใหเหมาะสม ดังนั้นผูลูกคาไดประเมินผลทางเลือกในดาน

ตางๆมาแลว จะตดัสนิใจเลอืกซ้ือผลติภณัฑทีช่อบมากทีส่ดุและ

ปฏิเสธที่จะซ้ือสินคาที่ตนไมพอใจ ซ่ึงลูกคามีโอกาสเปดรับสื่อ 

(Media Exposure) เปนสิ่งที่จําเปนอยางยิ่งสําหรับกิจกรรม

ตางๆในชีวิตประจําวันของผูบริโภค เพราะตองอาศัยการแลก

เปลี่ยนขาวสาร ความรู ท่ีจะทาใหไดมาซ่ึงประสบการณของกัน

และกนั ไปเปนตวัชวยในการประกอบการตดัสนิใจของผูบริโภค

ในดานตางๆ และหากผูบริโภคเปดรับสื่อมากก็จะทําใหมีความรู

และเกิดความเขาใจในสภาพแวดลอม แอทกิน (Atkin, 1973 : 

208) กลาววา บุคคลที่เปดรับขาวสารมากยอมมีหูตากวางไกล มี

ความรู ความเขาใจในสภาพแวดลอมและเปนคนทนัสมยั ทันตอ

เหตุการณ การวิจัยครั้งนี้สอดคลองกับ ผลการวิจัยของ บุญเกิด 

จิระปทมะ (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีความ

สัมพันธตอการตัดสินใจประกันอัคคีภัยโดยไมผานคนกลาง 

พบวา ผูเอาประกันภัยสวนใหญเปนผูตัดสินใจดวยตนเอง 

โดยจะสอบถามขอมูลจากหลาย ๆ บริษัทกอนการตัดสินใจทํา

ประกันอัคคีภัยโดยไมผานคนกลาง ปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจ 

แลผลการวิจัยของ อนัญญา โปราณานนท (2545 : บทคัดยอ) 

ไดทาํการวจัิยเร่ือง ปจจัยทีม่ผีลตอการตัดสนิใจทําประกนัชวีติของ

อาจารยสถาบนัราชภฏัสวนดสุติ จากผลการวิจยั พบวา ส่ือโฆษณา

ที่ทําใหอาจารยทราบขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตอันดับแรก 

 5. รายไดของผูซ้ือมอีทิธิพลการซ้ือ ทัง้นีอ้าจเนือ่งมาจาก

อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได (Economic or 

income influences) เปนขอจํากัดหรือตัวกําหนดที่มีอิทธิพล

ตอผูบริโภคในรูปของตัวเงินและปจจัยอืน่ท่ีเกีย่วของดวย ระบบ

เศรษฐกิจมีความสัมพันธกับการกินดีอยู ดี เป นอยางมาก 

ถาบคุคลไมมงีานทํา ไมมรีายไดยอมไมสามารถหาปจจัยมาตอบ

สนองความตองการตางๆ สอดคลองกับผลวิจัยของ ศิริวรรณ 

ไชยสูรยกานต (2541 : บทคัดยอ) ไดศึกษาพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือประชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูที่มีรายไดมากขึ้น

โอกาสในการซ้ือประกันชีวิตก็จะมีมากข้ึนเพราะภาระตาง ๆ 

ก็เพิ่มมากขึ้น ทําใหผูบริโภคโอนความเสี่ยงภัยมายังบริษัทประ
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ชวิีต เพือ่ปองกนัการสญูเสยีทางเงิน อนัจะสงผลทาํใหครอบครัว

ไดรับความเดือดรอนจากเหตุการณที่ไมคาดคิดที่จะเกิดขึ้น 

 6. ประเภทกรมธรรมมีอิทธิพลการซื้อ ทั้งนี้อาจเนื่องมา

จาก การออกแบบผลิตภัณฑ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับ

รูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบหอ ซ่ึงปจจัยเหลานี้จะมีผลกระ

ทบตอพฤตกิรรมการซือ้ของผูบรโิภค ซึง่บรษิทัไดใชแนวคิดการ

ออกแบบผลิตภัณฑเพื่อดึงดูดใจ และใหเปนที่ตองการของผู

บริโภคทําใหผลิตภัณฑที่มีความแตกตางโดยคํานึงถึงเหตุจูงใจ

ใหลูกคาซื้อสินคาทั้งดานเหตุผล และดานอารมณ สอดคลองกับ

ผลการวิจัยของ ราตรี ต้ังจิตรมณีศักดา (2546 : 56 - 67) 

ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผานธนาคารของประชาชนใน

กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อประกันภัยผานธนาคาร และงานวิจัยของ ชาลินี วีระ

เดช (2550 : บทคัดยอ) ศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันภัยอุบัติเหตุสวนบุคคล ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ดานผลิตภัณฑพบวาผูบริโภคที่ตอบ

แบบสอบถามใหความสาํคญักบักรมธรรมมคีวามความคุมครอง

ที่ครอบคลุมชัดเจน ดานราคาใหความสําคัญกับอัตราคาเบี้ย

ประกันภัยเหมาะกับความตองการ ดานชองทางการจัดจําหนาย

ใหความสําคัญ บริษัทประกันภัยสามารถติดตอไดสะดวกและ

รวดเร็ว ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ บริษัทมี

การโฆษณาประชาสัมพันธภาพลักษณของบริษัทประกันที่ดี

 ดังนั้นผลจากการศึกษาจึงพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพล

การซ้ือกรมธรรมบริษัทกรุงไทยแอคซากบัธนาคารกรุงไทยในเขต

จังหวัดมหาสารคาม คือ ราคา สมาชิกในครัวเรือน การสงเสริม 

การประเมินทางเลือกเพ่ือตัดสินใจซ้ือ รายได และ ประเภท

กรมธรรม

ขอเสนอแนะเพื่อนําผลการวิจัยไปใช
 ผลจากการวิจัยวัตถุประสงคขอที่ 1 เปนการศึกษาระดับ

ปจจัยดานองคประกอบของการทําธุรกิจท่ีนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ

ประกัน และปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม 

ผลการศกึษาพบจุดออนซ่ึงพิจารณาคาเฉลีย่ต่ําสดุ 5 ลาํดบัทาย คอื 

การสงเสริมการขาย ดงันัน้บริษัทควรสรางกลยทุธ ดงันี ้1) กลยทุธ

แจกแถมของที่ระลึกหรือของแถมเมื่อซ้ือกรมธรรม 2) ควรจัด

สวนลดพเิศษเมือ่ซ้ือกรมธรรม และ3) เพิม่ชองทางการโฆษณาหรือ

ประชาสัมพันธผานสื่อ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ อยางตอเนื่อง 

  ผลจากการศึกษาวัตถุประสงคขอที่ 2 ศึกษาปจจัยหรือ

เง่ือนท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อกรมธรรม พบปจจัย ดังนี้ ราคา 

การสงเสริมการขาย สมาชิกในครัวเรือน การประเมินทางเลือก

เพื่อตัดสินใจซื้อ รายได ดังนั้นควรออกกลยุทธ ดังนี้  1) กลยุทธ

การกําหนดราคา ซ่ึงเปนการราคาท่ีเหมาะสมอัตราการชําระเบ้ีย 

ตามระยะการชําระเบี้ย ตามผลตอบแทน 2) กลยุทธการสงเสริม

การขาย ไดแก ชองทางประชาสัมพันธ เชน เว็ปไซต มีคนแนะนํา 

โฆษณาผานสื่อตางๆ มีของที่ระลึก และจัดโปรโมชั่นสงเสริมการ

ขาย 3) กลยทุธเจาะกลุมเปาหมายใหความสาํคญัเปนการเบือ้งตน

กบัลกูคาท่ีมสีมาชกิในครัวเรือนท่ีตองดแูลหลายคน หากมคีนใน

ความรับผิดชอบมากข้ึนก็มีโอกาสในการซ้ือมากข้ึน 4) กลยุทธ

การเปดโอกาสใหลูกคาไดประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซื้อ เชน 

ซื้อผานธนาคาร จัดกรมธรรมที่ตรงกับความตองการ ตั้งที่ทําการ

อยูใกลบาน และ5) กลยุทธเจาะจงลูกคาเปาหมายที่มีรายไดสูง 

หากมีรายไดมากขึ้นก็มีโอกาสในการซื้อมากขึ้น

 ผลจากการศึกษาวัตถุประสงคขอที่ 3 ควรดําเนินการ 

ดังนี้ 1) ตัวแทนที่ขายประกันควรเสนอ หรือใหขอคิดกับผูที่จะ

ซื้อประกันเรื่องควรทํา 2) ตัวแทนผูขายประกันควรใหคําแนะนํา

ดวยความสุจริต เปนธรรม 3) ผูขายประกันจะตองเปดเผยขอ

เท็จจริงที่มีผลกระทบตอสิทธิประโยชนของผูซ้ือประกัน และ4) 

ผูขายไมควรแนะนาํในเร่ืองทีเ่กดิความเขาใจผดิ หรือใหคาํแนะนาํ

โดยมีเจตนาหลอกลวงผูอื่น 

 สามารถสรุปเปนผังมโนทัศนไดดังนี้ 
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 แผนภูมิที่ 2 กลยุทธการสงเสริมการตลาดของกรุงไทยแอคซา 

กิตติกรรมประกาศ
 ขอขอบคุณมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคามที่ใหโอกาส

ผูวิจัยไดดําเนินการสรางสรรคผลงานวิจัยฉบับนี้ขึ้น ทั้งนี้เพื่อ

เปนการคนพบปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือกรรมธรรมบริษัท     

กรุงไทยแอคซากับธนาคารกรุงไทยในเขตจังหวัดมหาสารคาม 

ทัง้นีข้อมลูท่ีไดจะนาํไปเสนอแนะประกอบการพฒันา และการสง

เสริมการตลาดของธุรกิจประกันภัยของธนาคารพานิชยตอไป

เอกสารอางอิง 
ชาลินี วีระเดช (2550) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

 การตัดสินใจซื้อประกันภัยอุบัติเหตุสวนบุคคล ในเขต

 กรุงเทพมหานคร. การศึกษาคนควาอิสระ  บรหิารธรุกจิ

 มหาบัณฑิต. ปทุมธานี : มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

 ราชมงคลธัญบุรี.

ประสิทธิภาพการขาย

1 . เพิ่ มช  องทางการ

โฆษณาประชาสัมพันธ

2.เพิ่มช องทางการ

ขาย  

3.กําหนดกลุ มเป า

หมายลูกคา

4. จัดทําโปรโมชั่น  

อย  างหลากหลาย

และตอเนื่อง 

จัดกระบวนการ

ฝกบุคลากรให

สามารถเข าถึง

ลูกคาดวยความ

จริงใจเชน ทําให

ลูกคาเห็นคุณคา

ของการมปีระกนั

อยางแทจริง

จัดระบบคน

จัดผลิตภัณฑ

เพิ่มผลิตภัณฑ

ก รมธ ร รม  ที่

เหมาะกบัลกูคา

แตละระดับ

บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน). 2556. 

 ประวัติกรุงไทย-แอคซา. [online] เขาถึงไดจาก : 

 https://www.krungthai-axa.co.th/th/about_us_

 Krungthai-AXA.asp

บญุเกดิ จิระปทมะ. (2543). ปจจัยท่ีมีความสมัพนัธตอการตัดสนิ

 ใจทําประกันอัคคีภัยโดยไมผานคนกลาง. ภาคนิพนธ

 ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต (พัฒนาสังคม) กรุงเทพฯ : 

 สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร.

ประเวช องอาจสิทธิกุล เลขาธิการคณะกรรมการกํากับและสง

 เสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.). 2555. 

 “ประชาชนผวาภัยพิบัติแหซื้อประกันภัย ยอดขาย

 ประกันกระฉูด 52.65%” หนังสือพิมพแนวหนา ฉบับ

 วันเสาร ที่ 27 ตุลาคม พ.ศ. 2555

พัฒวรรณ สุกกลํ่า. (2546). ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก

 ใชบริการธนาคารพาณชิยในเขตอาํเภอศรีราชา จงัหวัด

 ชลบุรี. ปญหาพิเศษรัฐประศาสนศาสตรมหาบัณฑิต

 (การบริหารทั่วไป) ชลบุรี : มหาวิทยาลัยบูรพา.

ราตรี ตั้งจิตรมณีศักดา. (2546). ปจจัยสวนประสมการตลาด

 บริการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันภัยผาน

 ธนาคารของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร. 

 สารนิพนธ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การบริหารธุรกิจ) 

 เชียงใหม : มหาวิทยาลัยเชียงใหม.

ศริิวรรณ ไชยสรูยกานต. (2541). พฤติกรรมการเลอืกซือ้ประกนั

 ชีวติในเขตกรุงเทพมหานคร. วทิยานพินธ ศลิปศาสตร

 มหาบัณฑิต (พัฒนาการเศรษฐกิจ) กรุงเทพฯ : สถาบัน

 บัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร.

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2548. การวิจัยธุรกิจ. กรุงเทพฯ : 

 ธรรมสาร.

สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริม การประกอบธุรกิจ

 ประกันภัย (คปภ.). 2555. ผลการรับประกันชีวิตแบง

 ตามจังหวัดหรือสาขารวมทุกประเภท. http://www.

 oic.or.th/downloads/stat_data/stat- l i fe/

 Prov&Bran/2554/1-12/ตาราง2รวมทุกประเภท.pdf 

สทิธิโชค ศรีเจริญ. (2540). ความรูทัว่ไปเกีย่วกบัการประกนัภัย. 

 กรุงเทพฯ : ประชุมทองการพิมพ.



255
ว.มรม. (มนุษยศาสตรและสังคมศาสตร) ปที่ 9 ฉบับที่ 1 : มกราคม - เมษายน 2558
RMU.J.(Humanities and Social Sciences). 9(1) : January - April 2015

อดุลย จาตุรงคกุล. (2543). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ : 

 โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.

อนญัญา โปราณานนท. (2545). ปจจยัทีมี่ผลตอการตดัสนิใจใน

 การทําประกนัชีวติของอาจารยสถาบนัราชภฏัสวนดุสติ. 

 กรุงเทพฯ : วิทยาการจัดการ สถาบันราชภัฏสวนดุสิต.

Atkin, C. K. Public Communication Campaigns. ed. 

 Or.cl.w.dust. London: SAGE Publ. 1973

Lovelock, C. and L. Wright, (1999). Principles of service 

 marketing and management. Upper Saddle 

 River, NJ.: Prentice Hall.

Yamane Taro. (1973). Statistics an Introductory 

 Analysis New York : Harper & Row,.

 




