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การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจ
ประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการสุ่ม
ตวัอย่างผูใ้ช้บริการ จ านวน 400 คน โดยใช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม 
และรวบรวมข้อมูลมาท าการวิ เคราะห์โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าสถิติร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และใชส้ถิติ t-test, One 
Way ANOVA (F – test) เพื่อทดสอบสมมติฐาน  

ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20 – 30 ปี 
สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อ
เดือนระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท ตามล าดบั ส าหรับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อนัดบัท่ี 1 ด้านการตลาด
ทางตรง ( X  = 4.43), อนัดบัท่ี 2 ด้านการโฆษณา ( X  = 4.36), อนัดบัท่ี 3 ด้านการขายโดยใช้
พนกังาน ( X  = 4.34), อนัดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการขาย ( X  = 4.22) และอนัดบัท่ี 5 ดา้นการให้
ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ( X  = 3.99) ตามล าดบั และการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวิตแบบแบบออมทรัพย ์ท าประกนัชีวิตดว้ย
ทุนประกันระหว่าง 100,001 – 500,000 บาท จ่ายเบ้ียประกัน ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท/
กรมธรรม์ มีความถ่ีในการซ้ือประกนัชีวิตระหว่าง 1 – 2 คร้ังต่อปี และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ คือ พนกังานขาย ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคล และการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการท าประกันจากการศึกษา พบว่า การใช้การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการตลาดทางตรง ส่งผลต่อการตดัสินใจมาท่ีสุด ดงันั้น ธุรกิจ
ประกนัควรพฒันาการท าตลาดทางตรงใหมี้ประสิทธิภาพและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้
ไดอ้ยา่งตรงจุด 
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ABSTRACT 
 

Title  : Integrated Marketing Communications of the Insurance Industry that  
  Influences Consumers' Decision to Buy Life Insurance in Bangkok. 

Author  : Ms. Hathaichanok Chanutrutipun 
Major : Finance and Banking  
Independent Study Advisor : ......................................................................................... 
     ( Assoc. Prof. Dr. Jomphong Mongkhonvanit ) 
                 ................/ ................/ ................ 
 

The purpose of this study is to examine the approaches of integrated marketing 
communications in the insurance industry influencing consumers’ decision to buy life insurance in 
Bangkok.  A total of 400 insured are selected by random sampling for infinite population method. 
A set of questionnaires are employed as a data collection tool.  The analyses of data are conducted 
by statistical frameworks:  frequency, percentage, mean, and standard deviation.  The researcher 
applies t-test and One Way ANOVA (F – test) in hypothesis testing.  

The findings imply that the majority of the correspondents are married females aged 
between 20-30 years old who hold at least Bachelor’ s Degree.  The correspondents are private 
company employees with an average monthly income ranging 20,001–30,000 baht respectively. In 
terms of the approaches of integrated marketing communications in the insurance industry 
influencing consumers’ decision to buy life insurance in Bangkok, direct marketing is projected as 
the most significant approach ( X =  4.43) , advertising ranks second ( X =  4.36) , followed by 
personal selling ( X =  4.34) , sales promotion ( X =  4.22) , and public relations ( X =  3.99) , 
respectively. In the matter of consumers’ decision to buy life insurance, the results indicate that the 
majority of the correspondents prefer to purchase savings insurance plans. The initial face amount 
ranges 100,001 – 500,000 baht. The value of life insurance premiums ranges 10,001 - 20,000 per 
policy. The correspondents purchase life insurance product once or twice a year. The influencer in 
decision-making process of buying life insurance is the insurance sales agent.  



(ง) 
 

 The hypothesis-testing results signify that — overall — personal factors and the integrated 
marketing communication approaches in the insurance industry differently affect consumers' 
decision to buy life insurance in Bangkok at a level of statistical significance of 0.05.  

The approaches of integrated marketing communications play the most important role in 
consumer decision-making processes.  Therefore, the insurers are advised to develop the most 
effective direct marketing strategies which can serve directly at the point of full customers’ 
satisfaction. 

 
 Keywords: Integrated Marketing Communications, Buy Decision, Insurance Industry 
  
 



(จ) 
 

กติตกิรรมประกาศ 
 

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงได ้ผูเ้ขียนตอ้งขอขอบพระคุณ รศ.ดร.จอมพงศ ์มงคลวานิช เป็น
อย่างสูงท่ีท่านได้กรุณารับเป็นอาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์  ช่วยควบคุม ช่วยวางแผนแนวทางให้
ค  าแนะน า ตลอดจนตรวจและแกไ้ขสารนิพนธ์น้ี ให้ส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี และขอขอบพระคุณผูต้อบ
แบบสอบถามทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามจนไดข้อ้มูลส าหรับงานวจิยั 
 นอกจากน้ี  ผูเ้ขียนขอขอบพระคุณ รศ.ดร.จอมพงศ์ มงคลวานิช ท่ีกรุณาตรวจสอบแกไ้ขสาร
นิพนธ์ฉบบัน้ีให้มีความเรียบร้อยสมบูรณ์ยิ่งข้ึน และขอขอบพระคุณต่อทุกๆ ท่านท่ีมิไดก้ล่าวนามมาใน
ท่ีน้ี ซ่ึงไดใ้หค้วามช่วยเหลือเป็นอยา่งดีในการเขียนสารนิพนธ์น้ี 
 สุดทา้ยน้ี หวงัวา่สารนิพนธ์ฉบบัน้ี คงจะเป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจจะศึกษาวิจยั การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ต่อไป 
 
 
         หทยัชนก ชนศัรุติพนัธ์ุ 
                                  22 พฤศจิกายน 2560 



สารบัญ 

 หน้า 
บทคดัยอ่ภาษาไทย........................................................................................................................ (ก) 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ................................................................................................................... (ค) 
กิตติกรรมประกาศ........................................................................................................................ (จ) 
 
บทที่ 

1. บทน า 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา.................................................................... 1 
1.2 กรอบแนวคิดการวจิยั................................................................................................3 
1.3 วตัถุประสงคข์องการวจิยั.......................................................................................... 3 
1.4 สมมติฐานของการวจิยั.............................................................................................. 4 
1.5 ขอบเขตของการวจิยั................................................................................................. 4 
1.6 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ....................................................................................... 5 

2. แนวคิด ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 
2.1 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการประกนัชีวติ............................................................. 6 
2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ..............................................................12 
2.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ...............................15 
2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง.....................................................................................................19 

3. ระเบียบวธีิวจัิย 
3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง........................................................................................ 22 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั........................................................................................... 23 
3.3 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล.......................................................................................... 26 
3.4 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล....................................... 26 

4. ผลการวจัิย 
4.1 ส่วนท่ี 1 สถิติเชิงพรรณนา.........................................................................................29 
4.2 ส่วนท่ี 2 สถิติเชิงอนุมาน............................................................................................40 
 
 



5. สรุปและอภิปรายผลการวจัิย 
5.1 สรุปผลการวจิยั……………………..........................................................................60 
5.2 การวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.......................................................................61 
5.3 การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร........................... 62 
5.4 การทดสอบสมติฐาน................................................................................................. 62 
5.5 อภิปรายผลการวจิยั....................................................................................................64 
5.4 ขอ้เสนอแนะจากการศึกษาในคร้ังน้ี.......................................................................... 66 
5.5 ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป..........................................................................66 

 บรรณานุกรม  
 ภาคผนวก   

ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 70 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สารบัญตาราง 

ตารางที่ หน้า 
4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ......................................... 29 
4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย.ุ........................................ 29 
4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ.............................. 30 
4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา...................... 30 
4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ..................................... 31 
4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน............... 31 
4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการ
โฆษณา......................................................................................................................................... 32 
4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการขาย
โดยใชพ้นกังาน............................................................................................................................ 33 
4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย............................................................................................................................ 34 
4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์............................................................................................... 35 
4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
การตลาดทางตรง.......................................................................................................................... 36 
4.12 เปรียบเทียบการจดัอนัดบัระดบัความความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น......... 37 
4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบกรมธรรม.์............... 37 
4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามทุนประกนั........................... 38 
4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนเบ้ียประกนั............... 38 
4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ.................. 39 



4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ....................................................................................................................................... 39 
4.18 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล............................................................................ 41 
4.19 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร................................................................... 42 
4.20 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.............................................. 44 
4.21 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.............................................. 45 
4.22 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.................................................... 47 
4.23 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร......................................... 48 
4.24 สรุปผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร........................................................................ 50 
4.25 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการโฆษณา ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร................................................................................................. 51 
4.26 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.................................................................................... 53 
4.27 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการส่งเสริมการขาย ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร........................................................................................... 55 
4.28 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร................................................................... 56 



4.29 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการตลาดทางตรง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร..................................................................................................58 
4.30 สรุปผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
ธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร........ 59 
5.1 จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 60 
5.2 เปรียบเทียบการจดัอนัดบัระดบัความความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น 62 
5.3 สรุปผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 63 
5.4 สรุปผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
ธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 64 
 
 



บทที ่1  
 

บทน ำ 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 

การประกันชีวิตเป็นธุรกิจด้านบริการประเภทหน่ึงท่ีมีความส าคัญอย่างมากต่อระบบ
เศรษฐกิจของประเทศเน่ืองจากเป็นสถาบันการเงินท่ีเป็นแหล่งระดมเงินออมของประชาชน                   
ตามนโยบายออมเงินของรัฐบาล รวมทั้งยงัเป็นธุรกิจท่ีช่วยสร้างหลกัประกนัให้แก่ผูเ้อาประกนัและ
ครอบครัวซ่ึงนบัวนัจะมีความจ าเป็นมากข้ึนในชีวติประจ าวนั เน่ืองจากสภาพความเส่ียงภยัท่ีมีความ
ซับซ้อนมากข้ึนตามสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนไป จากทั้ งภัยธรรมชาติและภยัมนุษย์ด้วยกันเอง
ประกอบกบัประเทศไทยมีโครงสร้างประชากรท่ีมีผูสู้งอายเุพิ่มมากข้ึน เหล่าน้ีลว้นเพิ่มความเส่ียงต่อ
ความมัน่คงทางเศรษฐกิจของธุรกิจการคา้ การลงทุน ความมัน่คงของฐานะและรายไดข้องบุคคล
และครอบครัวทั้งส้ิน ดว้ยเหตุดงักล่าวทุกคนควรจะมีกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ธุรกิจประกนัชีวิตเป็น
ธุรกิจท่ีช่วยจ่ายเงินให้กบัผูป้ระสบภยัอนัเกิดจากการตาย การสูญเสียอวยัวะ การทุพพลภาพ การ
เจ็บป่วยหรือการไม่มีรายไดใ้นยามแก่ชรา โดยบริษทัประกนัชีวิตจะท าหน้าท่ีเป็นคนกลางในการ
เก็บรวบรวมเงินแลว้น าไปจ่ายแก่ผูท่ี้ท  าประกนัชีวิตท่ีไดป้ระสบภยั การประกนัชีวติประกอบไปดว้ย
การประกนัภยัอุบติัเหตุซ่ึงจะชดเชยค่าเสียหายในกรณีผูเ้อาประกนัภยัประสบอุบติัเหตุ เกิดการ
สูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพ หรือเสียชีวิต นอกจากน้ียงัมีการประกนัสุขภาพ โดยการจ่ายค่าชดเชยท่ี
เกิดข้ึนจากการรักษาพยาบาล ไม่วา่จะเกิดการเจ็บป่วยจากโรคภยั หรือการบาดเจบ็จากอุบติัเหตุเน่ือง
ดว้ยการประกนัชีวติทวคีวามส าคญัมากข้ึน  (วศิิษฐ ์ฤทธิบุญไชย และคณะ, 2559) และจากการท่ีการ
ประกนัชีวิตไดรั้บความนิยมมากข้ึนในปัจจุบนัจึงท าให้มีการแข่งขนัทางการตลาดท่ีสูงข้ึนตามมา
ดว้ย จะเห็นไดว้่าบริษทัประกนัต่างๆ ไดมี้การส่งขอ้มูลผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตของตนผ่านช่องทาง
ต่างๆ เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคทุกกลุ่มมากท่ีสุด 

 
ในยุคโลกาภิวตัน์ท่ีเทคโนโลยีดา้นการส่ือสารมีความเจริญกา้วหนา้มากในปัจจุบนั นกัการ

ส่ือสาร ผูป้ระกอบการ และร้านค้าจะต้องทนัต่อความเปล่ียนแปลงของสภาพสังคม เศรษฐกิจ 
การเมือง และพร้อมท่ีจะตัดสินใจปรับแผนธุรกิจและการวางแผนอย่างชาญฉลาดบนพื้นฐาน 
แนวความคิดของตลาดยุคเก่ากบัแนวความคิดของการตลาดยุคใหม่ คือ แนวความคิดการตลาดยุค
ใหม่เป็นการมองดูว่าลูกคา้มีความตอ้งการอะไรแลว้น าเสนอให้กบัลูกคา้ โดยการสร้างการมีส่วน
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ร่วมเพื่อใหลู้กคา้เกิดประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบัตราสินคา้ซ่ึงน ามาสู่การจดจ าและช่ือเสียงของตราสินคา้ 
จากแนวความคิดการตลาดยุคเก่ากบัการตลาดยุคใหม่ท าให้นกัการส่ือสารการตลาดเปล่ียนมุมมอง
จากตวัสินคา้ (product) มาค านึงถึงผูบ้ริโภค (Customer) เป็นส าคญัซ่ึงก็คือการท่ีสินคา้และบริการ
จะตอ้งพยายามสร้างการมีส่วนร่วมและการเขา้ร่วมกิจกรรมระหว่างสินคา้กบักลุ่มเป้าหมาย และ
ปรับบทบาทจากการส่ือสารทางเดียวมาเป็นการส่ือสารตราสินคา้ (Brand) ให้สามารถโตต้อบและ
สร้างปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจควรจะท าให้กลุ่มเป้าหมายพึงพอใจ ใน
ตราสินคา้ ซ่ึงการพึงพอใจนั้นจะเกิดข้ึนไดน้กัการตลาดตอ้งมีความเขา้ใจในการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการและการเลือกเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดให้มีความเหมาะสมกับสินค้าแต่ละ
ประเภทอีกดว้ย นอกจากน้ีการปรับเปล่ียนการตลาดแบบเดิมๆ ไปสู่การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การยงัสะท้อนให้เห็นถึงการปรับเปล่ียนของนักการตลาดมืออาชีพด้วยการให้ความส าคัญต่อ
ผูบ้ริโภค เทคโนโลยี และส่ือ การเปล่ียนแปลงท่ีส าคญัเกิดข้ึนเน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั 
มีวิถีชีวิต การใช้ส่ือ รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัไป เม่ือมีการน าเอาเทคโนโลยีรูปแบบ
ใหม่ๆ ในการสร้างวิธีการเพื่อให้นกัการตลาดสามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดย้อ่มส่งผลกระทบต่อ
ส่ือรูปแบบเดิมๆ ไม่วา่จะเป็นโทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ฉะนั้นการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการจึงไดรั้บการผลกัดนัจากการท่ีธุรกิจมีการเปล่ียนแปลงในการท าการตลาดใหก้บัสินคา้ของ
ตนเอง จึงเป็นสาเหตุหลักท่ีท าให้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความส าคญัเพิ่มข้ึนจน
สามารถยอมรับความเปล่ียนแปลงกฎการตลาดและบทบาทของตวัแทนโฆษณาแบบเดิมๆ มาสู่
การตลาดแบบใหม่ (ณฐวฒัน์ คณารักสมบติั, 2557) 

 
การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการนั้นมีความส าคญัต่อทุกธุรกิจไม่ว่าจะเป็นธุรกิจ

ขนาดกลางหรือขนาดใหญ่ต่างตอ้งมีการส่ือสารขอ้มูลข่าวสาร และขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริม
การตลาดผา่นช่องทางต่างๆ เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด จึงตอ้งมีการวางแผนการใช้
ทุกช่องทางท่ีมีอยา่งบูรณาการและให้เกิดประสิทธิผลสูงสุดในการใชง้าน ดงันั้นจากขอ้มูลดงักล่าว
ขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดส้นใจศึกษา “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปพฒันากล
ยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการต่อไป 
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1.2 กรอบแนวคิดกำรวจัิย 
 
                          ตัวแปรต้น              ตัวแปรตำม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.3 วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย  
 

1.3.1 เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3.2 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
1. ดา้นการโฆษณา 
2. ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 
3. ดา้นการส่งเสริมการขาย 
4. ดา้นการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 
5. ดา้นการตลาดทางตรง 

กำรตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
1. รูปแบบกรมธรรม ์
2. ทุนประกนั 
3. เบ้ียประกนั 
4. ความถ่ีในการซ้ือ 
5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
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1.4 สมมติฐำนของกำรวจัิย  
 

1.4.1 ปัจจยัส่วนบุคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

1.4.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 
1.5 ขอบเขตของกำรวจัิย 
 

การวจิยัในคร้ังน้ี เป็นศึกษา “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยั
ไวด้งัต่อไปน้ี คือ 

 
 1. ขอบเขตดา้นประชากร  

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

เป็นการศึกษามุ่งเน้น ปัจจยัส่วนบุคคล การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
ธุรกิจประกนั และการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี  
พื้นท่ีการวจิยั คือ กรุงเทพมหานคร 

 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา  
ระยะเวลาในการวิจัยค ร้ัง น้ี  ใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถามในเดือน มิถุนายน ถึง กนัยายน 2560 
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1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ  
 
 การศึกษาในเร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  มุ่งประโยชน์ดงัน้ี 
 1.6.1 ท าให้ทราบถึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.6.2 ท าใหท้ราบถึงการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.6.3 สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปประยุกตใ์ชใ้นการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
 



 

 

บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
การศึกษาเร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาเอกสารและ
ผลงานการวจิยัท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 2.1 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการประกนัชีวติ 
 2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 2.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1 แนวคิด และทฤษฎเีกีย่วกบัการประกนัชีวติ 
 

ความส าคญัและประโยชน์ของการท าประกนัชีวติ  
บริษทัไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (2536: 10) ไดก้ล่าวถึงประโยชน์ของการท าประกนัชีวิตวา่ 

การประกนัชีวิตเป็นการสร้างหลกัประกนัท่ีมัน่คงให้กบัผูเ้อาประกนั หากประชาชนคนไทยทุกคน
มีกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีเป็นหลกัประกนัรายไดใ้นการด ารงชีวติ สังคมไทยคงจะเป็นสังคมท่ีน่าอยู่
ปัญหาต่างๆ ทางสังคมคงจะมีน้อยลง เพราะการประกนัชีวิตให้ประโยชน์ต่อบุคคล ต่อครอบครัว 
ต่อสังคม และประเทศชาติ  

ชูเกียรติ ประมูลผล (2544: 37) กล่าวว่า การประกนัชีวิตเป็นการกระท าท่ีเก่ียวกบัคุณค่า 
ทางเศรษฐกิจของชีวิตมนุษย ์ชีวิตคนเราจะมีค่านั้นอยูท่ี่ความสามารถในการเล้ียงชีพ และความเป็น
ท่ีพึ่งของคนอ่ืนๆ เช่น เป็นท่ีพึ่งของครอบครัว และทางธุรกิจ  

ประโยชนข์องการประกนัชีวติมี 3 ทางคือ  
1.ประโยชน์ต่อครอบครัว (Family Purposes)  

1.1 ให้ความคุม้ครองต่อครอบครัว ทุกวนัน้ีมนุษยอ์ยูเ่ป็นครอบครัว ซ่ึงครอบครัว
เป็นหน่วยเล็กท่ีสุดท่ีประกอบเป็นสังคมหรือชุมชน ดังนั้นมนุษยจึ์งมีความเก่ียวข้องและมีการ
ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั  

1.2 ให้ประโยชน์ในการออมทรัพย ์จ านวนเบ้ียประกนัท่ีผูเ้อาประกนัไดช้ าระแก่
บริษัททุกงวดนั้น ส่วนหน่ึงจะถูกจัดสรรเป็นค่าคุ้มครองหรือส่วนเฉล่ียในการชดใช้การตาย
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ประจ าปี ส่วนท่ีเหลือจะเป็นเงินออมกรมธรรม์ ซ่ึงการประกนัชีวิตเป็นการเก็บออมท่ีมีเป้าหมาย
แน่นอน เงินท่ีออมไวน้ี้น าไปใช้ได้ยากมาก ยกเวน้ในกรณีท่ีจ าเป็นจริงๆ ดงันั้นกล่าวได้ว่า การ
ประกนัชีวติ คือ วธีิเก็บออม กองทุนยามฉุกเฉินท่ีดีท่ีสุด  

1.3 ให้ประโยชน์ด้านการลงทุน คือ มีการไดรั้บก าไรหรือไดด้อกผลเช่นเดียวกบั
การลงทุนประเภทอ่ืนๆ เช่นกนั การลงทุนในธุรกิจใดๆ ของบุคคลใด ถ้าได้ลงทุนซ้ือกรมธรรม์
ประกันชีวิตไวด้้วยแล้วถือว่าเป็นการกระท าท่ีสุขุมรอบคอบ เพราะถ้าเกิดธุรกิจประสบความ
ลม้เหลว ก็จะมีหลกัประกนัในกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  

1.4 ท าใหมี้รายไดใ้นยามเจบ็ป่วย ทุพพลภาพ และชราภาพ  
1.5 ก่อให้เกิดอุปนิสัยประหยดั กล่าวคือ การท าประกนัชีวิตช่วยปลูกฝังให้รู้จกั

ประหยดัในหมู่ประชาชนทัว่ไป รวมถึงสามารถใชเ้งินไปในทางท่ีเป็นประโยชนอี์กดว้ย  
1.6 ช่วยปลูกฝังใหเ้กิดความรัก และความรู้สึกรับผดิชอบต่อครอบครัว  

2. ประโยชน์ทางดา้นธุรกิจ (Business Purposes)  
ให้ความคุม้ครองต่อธุรกิจ เป็นท่ียอมรับโดยทัว่ไปว่าเศรษฐกิจของประเทศ จะมีความ 

มัน่คงนั้นส่วนหน่ึงข้ึนอยู่กบัความมัน่คงของธุรกิจต่างๆ ท่ีเป็นผลดีต่อเศรษฐกิจของประเทศ แต่ 
ความเจริญรุ่งเรืองหรือความเส่ือมสลายขององค์การธุรกิจหน่ึงๆ นั้นมกัข้ึนอยูก่บับุคคลท่ีเป็นหวัใจ 
ส าคญัของธุรกิจนั้น เช่น ประธานบริษทั กรรมการผูจ้ดัการ เป็นตน้ เม่ือมีการเจ็บป่วยหรือเสียชีวิต 
เกิดข้ึนอาจท าให้ธุรกิจชะงกัหรือตอ้งหยดุกิจการ ดว้ยเหตุน้ี ถา้มีการป้องกนัไวก่้อนก็ควรตอ้งมีการ
ประกนัชีวิตบุคคลท่ีเป็นกลไกส าคญัของงานไว ้เพื่อให้ผูสื้บทอดธุรกิจ หรือผูเ้ป็นหุ้นส่วนในธุรกิจ
สามารถมีทุนในการด าเนินกิจการต่อไป เป็นการรักษาไม่ให้บริษทัลม้ละลาย และเป็นการรักษาไว้
ซ่ึงเสถียรภาพทางเศรษฐกิจของประเทศอีกดว้ย การประกนัในลกัษณะเช่นน้ีเรียกว่าการประกนั
ธุรกิจ 

3. ประโยชน์ต่อสังคมทัว่ไป (Social Purposes)  
3.1 ช่วยในการสะสมทุนเพื่อพฒันาประเทศ ประเทศไทยซ่ึงอยู่ในระหว่างการ

เร่งรัดพฒันาปัจจยัท่ีขาดไม่ได้ก็คือ เงินกองทุน หรือเงินก้อนใหญ่ส าหรับพฒันาประเทศ ธุรกิจ 
ประกนัชีวิตเป็นรูปแบบของการระดมทุนภายในประเทศชนิดหน่ึง กล่าวคือ เงินเบ้ียประกนัท่ีผูเ้อา
ประกนัช าระให้แก่บริษทัประกนั เม่ือน ามารวมกนัแลว้ก็จะเป็นเงินกอ้นใหญ่ สามารถให้รัฐบาล
หรือเอกชนกู้ยืมไปประกอบกิจการต่างๆ ได้ นอกจากนั้นเงินเบ้ียประกนัท่ีบริษทัได้รับจากผูเ้อา
ประกนัชีวติเป็นเงินท่ีฝากในระยะยาวเหมาะท่ีจะให้กูย้มืไปลงทุนได ้

3.2 ส่งเสริมให้เกิดสันติสุขและความมัน่คงปลอดภยัในสังคม ซ่ึงความปรารถนา
สูงสุดของมนุษยน์ั้นคือ ตอ้งการมีชีวิตอยูอ่ยา่งผาสุกและมีความมัน่คงปลอดภยัในชีวติ นัน่คือ ไม่มี
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ความวิตกกงัวลในอนาคตขา้งหนา้ ปัจจยัในการด ารงชีวิตท่ีมีอยู่จะตอ้งมีอยู่ต่อไปเร่ือยๆ โดยไม่มี
การสะดุดหยุดลง การประกนัชีวิตเป็นการชดใชก้ารสูญเสียรายได้อนัเน่ืองมาจากการสูญเสียชีวิต 
ทุพพลภาพ ความชราภาพ เป็นการประกนัความคงอยู่ของปัจจยัในการด ารงชีพ นั่นคือ เป็นการ
ประกนัความสุขและความมัน่คง ปลอดภยัของมนุษยน์ัน่เอง  

 
ลกัษณะของการประกนัชีวติ  
ชูศรี พนัธ์ุทอง (2534: 5– 6) กล่าววา่ การประกนัภยัท่ีสมบูรณ์จะตอ้งมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี  
1. ภยัท่ีจะเอาประกนัไดจ้ะตอ้งเป็นภยัอยา่งแทจ้ริง (Pure Risks) ผูเ้อาประกนัจะตอ้งได้รับ

ความเสียหายอย่างแทจ้ริง หรือจะต้องตกอยู่ภายใตก้ารคุกคามของภยัท่ีอาจจะท าลายชีวิตหรือ
ทรัพยสิ์น หรือสิทธิตามกฎหมาย เป็นตน้ ซ่ึงข้ึนอยู่กบัโอกาสท่ีภยัจะเกิดข้ึน และท าความเสียหาย 
และภยัเหล่าน้ีเป็นภยัท่ีผูเ้อาประกันไม่ต้องการให้เกิดข้ึนแต่ไม่ใช่เป็นการต่อรองหรือท านาย
ล่วงหน้าว่าภัยจะเกิดข้ึนหรือไม่ หรือผูเ้อาประกันต้องการให้เกิดข้ึนเองเพื่อท่ีจะได้รับชดใช้
ค่าเสียหายโดยมีเจตนาทุจริต เพื่อหวงัผลประโยชน์หรือก าไรจากการเอาประกนั  

2. ภยัต้องมีความส าคญัมากพอ คือ เป็นภยัท่ีอาจเกิดข้ึนท าความเสียหายได้จริงๆ เช่น            
ไฟไหม ้อุบติัเหตุ โรคภยัไข้เจ็บต่างๆ รถชนเสียชีวิต น ้ าท่วม เป็นตน้ แต่ถา้เกิดความเสียหายเพียง 
เล็กน้อย ผูเ้อาประกนัอาจจะตอ้งรับผิดชอบด้วยตวัเอง เพราะถ้าให้บริษทัรับชดใช้ค่าเสียหายใน 
กรณีเล็กๆ นอ้ยๆ เช่นน้ี ผูป้ระกนัจะตอ้งจ่ายเงินเบ้ียประกนัเพิ่มข้ึน เพราะบริษทัจะตอ้งเสียค่าใชจ่้าย
มากกว่าเบ้ียประกนัท่ีจะไดรั้บ ดงันั้นจึงเป็นการเพิ่มค่าใช้จ่ายท่ีมากเกินกว่าความจ าเป็นของผูเ้อา
ประกนั และไดผ้ลไม่คุม้ค่าเงินท่ีจ่ายไปดว้ย  

3. ตน้ทุนของการประกนัภยัตอ้งไม่สูงเกินไปหรือต ่าเกินไป กล่าวคือ การคิดเบ้ียประกนั
ตอ้งเป็นไปตามหลกัประหยดัและยุติธรรม เพื่อท่ีการประกนัภยัจะไดใ้ห้ประโยชน์ต่อผูเ้อาประกนั 
อย่างเต็มท่ี คือ เบ้ียประกนัจะตอ้งต ่าจนถึงขนาดท่ีว่าไม่ท าให้บริษทัขาดทุนและบุคคลส่วนใหญ่ 
สามารถท าการประกนัภยัได ้ 

4. ภยัประเภทเดียวกนัตอ้งมีจ านวนมากพอ เพื่อท่ีจะได้หาจ านวนถวัเฉล่ียของโอกาสท่ีภยั 
จะเกิดข้ึนและขนาดของความเสียหาย ทั้งน้ีเพราะวา่ บริษทัจะตอ้งเก็บเบ้ียประกนัจากผูเ้อาประกนั 
ให้ได้เพียงพอกับจ านวนความรับผิดชอบท่ีบริษัทจะต้องจ่ายให้แก่ผูเ้อาประกันท่ีได้รับความ 
เสียหาย นอกจากน้ียงัมีประโยชน์ในการช่วยกระจายภยั ท าให้ความเสียหายท่ีเกิดข้ึนนั้นมีขนาดไม่
มากเกินไป  

จากคู่ มือวิชาการประกันภัย (2549: 47-53) กล่าวว่า หลักส าคัญพื้นฐานของสัญญา 
ประกนัภยัมีอยู ่6 ประการ คือ  
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1. หลกัส่วนไดเ้สียในเหตุประกนัภยั (Principle of Insurable Interest) หมายถึง ส่วนไดเ้สีย
ท่ีอาจเอาประกนัภยัได ้กล่าวคือ ผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งมีกรรมสิทธ์ิ สิทธิประโยชน์หรือความรับผิด
ตามกฎหมายในวตัถุท่ีเอาประกันภัยในขณะท่ีท าสัญญาประกันภัย หลักส่วนได้เสียในเหตุ
ประกนัภยัเป็นหลกัส าคญัพื้นฐานของการประกนัภยั หลกัขอ้น้ีไม่เพียงแต่เป็นแนวความคิดทาง
กฎหมายเท่านั้น แต่ยงัเป็นแนวความคิดทางศีลธรรมดว้ยอนัจะก่อใหเ้กิดประโยชน์ 2 ประการ คือ  

1. ช่วยมิใหก้ารประกนัภยัเป็นการพนนั เพราะการท่ีบุคคลใดเอาประกนัภยัในส่ิงท่ี
เขาไม่มีความเก่ียวขอ้ง เขายอ่มไม่ไดรั้บความเสียหายเม่ือส่ิงนั้นถูกท าลายหรือเสียหาย ฉะนั้น การท่ี
เขาไดรั้บค่าสินไหมทดแทนเม่ือเกิดความเสียหายนั้นย่อมเป็นการไม่ถูกตอ้ง เพราะเท่ากบัอนุญาต
ใหมี้การพนนัในรูปของสัญญาประกนัภยั  

2. เพื่อเป็นการป้องกนัวตัถุท่ีเอาประกนัภยัไม่ใหเ้กิดความเสียหายโดยจงใจ ถา้ผูเ้อา 
ประกนัภยัไม่มีกรรมสิทธ์ิหรือประโยชน์อนัใดในทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยัแลว้ เขาจะไม่ได้รับ
ความเสียหายหากเกิดวินาศภยักบัทรัพยสิ์นนั้น ในทางตรงกนัขา้ม ถา้เขามีสิทธิหรือประโยชน์ใน
ทรัพย์สินท่ีเอาประกันภัยแล้ว เขาจะหวงแหนและเสียดายไม่ยินยอมให้เกิดความเสียหายกับ
ทรัพยสิ์นนั้น  

2. หลักสุจริตอย่างยิ่ง (Principle of Utmost Good Faith) เน่ืองจากสัญญาประกันภยัต้อง
อาศยัเหตุการณ์ในอนาคตอนัไม่แน่นอนมาเป็นปัจจยัในการก าหนดการช าระค่าสินไหมทดแทน
ของผู ้รับประกันภัย โดยผู ้รับประกันภัยจะต้องอาศัยข้อมูลต่างๆ ของผู ้เอาประกันภัยเพื่อ
ประกอบการตดัสินใจวา่จะเขารับเส่ียงภยัหรือไม่ ดงันั้น ผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งเปิดเผยขอ้ความจริง
เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มและพฤติกรรมของการเส่ียงภยันั้นของผูเ้อาประกนัภยัให้ผูรั้บประกนัภยัทราบ
โดยละเอียด หน้าท่ีการเปิดเผยขอ้ความจริงตามหลกัสุจริตอยา่งยิ่งน้ีปัจจุบนัใชเ้ป็นหลกัของสัญญา
ประกนัภยัในทุกประเทศท่ีมีกิจการประกนัภยัและมีกฎหมายประกนัภยั  

3. หลักการชดใช้ค่าสินไหมทดแทนตามความเป็นจริง (Principle of Indemnity) เป็น
ขอ้ก าหนดมิให้ผูเ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บประโยชน์ไดรั้บก าไรจากการเกิดภยัตามสัญญา อนัจะเป็น
เหตุชกัจูงให้มีการเกิดวนิาศภยัโดยเจตนา เพื่อหวงัจะได้รับผลประโยชน์จากสัญญาประกนัภยั หลกั
ขอ้น้ีจึงเป็นประโยชน์ต่อสังคมและแตกต่างกบัการพนนั ดว้ยเหตุผลดงัต่อไปน้ี  

1. การพนนัจะจ่ายเงินเป็นก าไรให้แก่ผูพ้นนั เม่ือไดช้นะพนนัตามจ านวนท่ีได้ตก
ลงกนัไว ้แต่การประกนัภยัเป็นการจ่ายค่าสินไหมทดแทนตามความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจริง ไม่มีส่วน
ท่ีเป็นก าไรแต่อยา่งใด  

2. การพนนัจะจ่ายเงินให้กบัผูใ้ดก็ไดท่ี้เขา้เล่นการพนนันั้น แต่การประกนัภยัเป็น
การจ่ายค่าสินไหมทดแทนให้กบัผูมี้ส่วนไดเ้สียในขณะเกิดภยัเท่านั้น ถา้ในกรณีท่ีผูเ้อาประกนัภยั
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ไม่มีส่วนไดเ้สียในภยัท่ีเกิด แมจ้ะเป็นคู่สัญญาประกนัภยัท่ีมีผลบงัคบัไดต้ามกฎหมายก็ไม่มีสิทธิ
ไดรั้บค่าสินไหมทดแทนตามสัญญาประกนัภยั เพราะเขาไม่ไดรั้บความเสียหายท่ีเกิดข้ึนนั้น  

3. การพนนัไม่สามารถทราบล่วงหนา้ไดเ้ลยวา่ฝ่ายใดจะเป็นฝ่ายชนะหรือฝ่ายแพ ้
แต่การประกนัภยัเม่ือผูเ้อาประกนัภยัไดช้ าระเงินค่าเบ้ียประกนัภยัแลว้ ยอ่มเป็นท่ีทราบแน่ชดัวา่เม่ือ
เกิดวนิาศภยัแลว้ผูเ้อาประกนัภยัจะไดรั้บการชดใชค้่าเสียหายจากผูรั้บประกนัภยั  

4. หลกัการรับช่วงสิทธ์ิ (Principle of Subrogation) หลกัการรับช่วงสิทธ์ิไดถู้กบญัญติัข้ึน 
เพื่อใหมี้ความสัมพนัธ์กบัหลกัการชดใช่ค่าสินไหมทดแทนตามความเป็นจริง เพื่อใหบุ้คคลภายนอก
ซ่ึงเป็นผูก่้อใหเ้กิดภยันั้นตอ้งรับผดิชอบในความเสียหายท่ีตนไดก้ระท าข้ึนตามกฎหมาย และเพื่อให้
ผูเ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บประโยชน์ท่ีไดรั้บค่าสินไหมทดแทนไปตามค่าเสียหายท่ีแทจ้ริงแลว้ ไม่มี
สิทธิเรียกร้องค่าเสียหายจ านวนนั้นจากบุคคลภายนอก ซ่ึงเป็นผูก่้อความเสียหายได้อีกเพราะสิทธิ
ดงักล่าวผูรั้บประกนัภยัไดรั้บช่วงไปแลว้ตามกฎหมาย ผูเ้อาประกนัภยัจะเรียกร้องค่าเสียหายจ านวน
เดียวกนัทั้งจากผูก่้อภยัและผูรั้บประกนัภยัไม่ได ้และไม่วา่กรณีใดผูรั้บประกนัภยัจะรับช่วงสิทธ์ิเกิน
กวา่จ านวนท่ีตนจ่ายค่าสินไหมทดแทนไปไม่ได ้ 

5. หลกัการเฉล่ีย (Principle of Contribution) หลกัเกณฑ์น้ีเป็นส่ิงสนบัสนุนหลกัการชดใช้
ค่าสินไหมทดแทนตามความเป็นจริง มีความมุ่งหมายให้ผูรั้บประกนัในวตัถุท่ีเอาประกนัภยัอนั
เดียวกนั ความเส่ียงภยัอนัเดียวกนั และส่วนได้ส่วนเสียอนัเดียวกนั ตอ้งรับผิดในส่วนของความ
เสียหายท่ีผูรั้บประกนัภยัแต่ละคนมีอยูต่ามสัญญาประกนัภยัแต่ละฉบบัเป็นอตัราส่วนกบัจ านวนเงิน
ท่ีตนไดรั้บประกนัภยัไวฉ้ะนั้น แมผู้เ้อาประกนัภยัจะมีกรมธรรมห์ลายฉบบั เม่ือมีการจ่ายค่าสินไหม
ทดแทนผูเ้อาประกนัภยัก็ยงัคงไดรั้บค่าสินไหมทดแทนรวมกนัแลว้เท่ากบัความเสียหายท่ีเกิดข้ึน
จริงเท่านั้น  

6.  หลักสาเหตุใกล้ ชิด (Principle of Proximate Cause)  เ ป็นหลัก ซ่ึงก าหนดให้ผู ้ รับ
ประกนัภยัชดใชค้่าสินไหมทดแทนอนัเน่ืองจากความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากสาเหตุใกลชิ้ดกบัภยัท่ีท า
ประกนัภยัไว ้สาเหตุใกลชิ้ด คือ เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนนั้นต่อเน่ืองโดยไม่ขาดตอน (Unbroken chain of 
events) และเป็นผลโดยตรงจากภยัท่ีได้ระบุไวใ้นสัญญาประกนัภยั สาระส าคญัของหลกัสาเหตุ
ใกลชิ้ด ซ่ึงผูรั้บประกนัภยัจะตอ้งชดใชค้่าสินไหมทดแทนมีดงัน้ี  

1. ตอ้งมีภยัท่ีรับประกนัภยัไวเ้กิดข้ึนจริง  
2. ความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบัวตัถุท่ีเอาประกนัภยัเป็นผลโดยตรงจากภยัท่ีระบุไวใ้น 

สัญญาประกนัภยั  
3. เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนนั้นต่อเน่ืองกนัโดยไม่ขาดตอน  
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4. ในกรณีท่ีมีภยัหลายชนิดเกิดข้ึนไม่พร้อมกนั ภยัชนิดแรก ไม่ว่าจะก่อให้เกิด
ความเสียหายมากหรือน้อยจะตอ้งเป็นสาเหตุใกลชิ้ด แมว้า่ภยัท่ีมาทีหลงัจะท าให้เกิดความเสียหาย
กบัผูเ้อาประกนัภยัมากกวา่ก็ตาม  

 
ประเภทของการประกนัชีวติ  
1. การประกนัชีวิตประเภทสามญั (Ordinary Life Insurance) มีวตัถุประสงค์เพื่อคุม้ครอง

การเสียรายไดท่ี้เกิดจากท่ีผูเ้อาประกนัเสียชีวิตไป หรือเป็นการออมทรัพยส์ าหรับผูเ้อาประกนัตาม
ระยะเวลาท่ีตอ้งการ มีลกัษณะเป็นการประกนัชีวิตรายบุคคล โดยท่ีแต่ละกรมธรรมมี์จ านวนเงินเอา
ประกนัชีวิตสูงพอสมควร และมีการจ่ายเบ้ียประกนัเป็นรายปี รายคร่ึงปี รายสามเดือน หรือราย
เดือน ข้ึนอยูก่บัผูเ้อาประกนั  

2. การประกนัชีวิตแบบอุตสาหกรรม (Industrial Life Insurance) เป็นการประกนัชีวิตเพื่อ
ช่วยเหลือจุนเจือครอบครัวของคนงานในโรงงานอุตสาหกรรมหรือครอบครัวชนชั้นกรรมกรซ่ึงมี
รายไดต้ ่า ไม่สามารถจ่ายเบ้ียประกนัแบบสามญัได ้จ านวนเงินเอาประกนัแต่ละรายมีจ านวนไม่สูง
มากนกั แต่ลกัษณะของความคุม้ครองเป็นเช่นเดียวกบัการประกนัแบบสามญั ในการจ่ายเบ้ียประกนั
ผูเ้อาประกนัสามารถเลือกจ่ายเป็นรายสัปดาห์หรือรายเดือนก็ได ้การประกนัชีวิตแบบน้ีมกัจะไม่มี
การตรวจสุขภาพ ทั้งน้ีเน่ืองจากอตัราค่าเบ้ียประกนัค่อนขา้งต ่า อาจท าให้บริษทัผูรั้บประกนัไม่คุม้
กบัค่าใชจ่้ายท่ีเสียไปเพื่อการน้ี  

3. การประกนัชีวิตกลุ่มหรือการประกนัชีวิตหมู่ (Group Life Insurance) เป็นการประกนั
ชีวิตของบุคคลหลายๆ บุคคลภายใต้กรมธรรมป์ระกนัชีวิตฉบบัเดียว ส่วนมากจะเป็นพนกังานของ
บริษทัหรือโรงงานอุตสาหกรรมเดียวกนั โดยมีเง่ือนไขท่ีจะจ่ายใหก้บัผูรั้บประโยชน์ตามจ านวนเงิน
เอาประกนัท่ีไดร้ะบุไว ้โดยนายจา้งเป็นผูจ่้ายเบ้ียประกนัชีวิตหรือนายจา้งและลูกจา้งร่วมกนัจ่ายเบ้ีย
ประกันชีวิต ผูรั้บประโยชน์จะต้องเป็นคนท่ีผูเ้อาประกันระบุไวใ้นกรมธรรม์ แต่จะต้องไม่ใช่
นายจา้ง จุดมุ่งหมายของการท าประกนัชีวิตแบบน้ีก็เพื่อคุม้ครอง ลูกจา้งในองค์กรท่ีไดรั้บบาดเจ็บ 
ทุพพลภาพหรือสูญเสียชีวิตลง ไม่วา่จะเน่ืองจากการปฏิบติังานในหน้าท่ีหรือไม่ก็ตาม การประกนั
แบบน้ีโดยทัว่ไปไม่มีการตรวจสุขภาพ  

 
ชนิดของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ แบ่งออกเป็น 2 ชนิด ดงัน้ี  
1. ชนิดมีเงินปันผล (Participating Policy) เป็นการเอาประกนัชีวิตท่ีมีลกัษณะเหมือนกบั

การถือหุ้นของบริษทัประกนัชีวิต อตัราเบ้ียประกนัสูงกว่าแบบไม่มีเงินปันผล เพราะมีการบวก
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานและก าไรของบริษทั หรือส่วนบวกเพิ่ม (Loading) ในเบ้ียประกนัภยัสุทธิ 
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(Net Premium) แต่การประกนัชีวิตแบบน้ีผูเ้อาประกนัจะมีส่วนร่วมในการลงทุนดา้นค่าใชจ่้าย เม่ือ
บริษทับริหารงานมีก าไรจะไดรั้บเงินปันผล ซ่ึงเกิดจากผลก าไรของบริษทั ซ่ึงมีเง่ือนไขวา่จะไดรั้บ
เม่ือท าประกนัชีวติถึงส้ินปีท่ี 2 หรือ ส้ินปีท่ี 3 แลว้แต่รูปแบบของกรมธรรม ์โดยผูเ้อาประกนัชีวติจะ
ขอรับได ้3 วิธี คือ ขอรับเป็นเงินสด ใช้ลดเบ้ียประกนัชีวิต หรือฝากสะสมไวก้บับริษทัโดยไดรั้บ
ดอกเบ้ียก็ได ้ 

2. ชนิดไม่มีเงินปันผล (Non - Participating Policy) เป็นการเอาประกนัชีวิตทัว่ๆ ไป อตัรา
เบ้ียประกนัต ่ากวา่แบบมีเงินปันผล เพราะผูเ้อาประกนัไม่ไดรั้บส่วนแบง่จากผลก าไรของบริษทั 

 
2.2 แนวคิด และทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตัดสินใจ  

ชยัพร วิชชาวุธ (2525: 340-345) ไดแ้บ่งทฤษฎีซ่ึงอธิบายวิธีการตดัสินใจของมนุษย์ออก 
ตามรูปแบบของกระบวนการไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 1. ทฤษฎีบรรทดัฐานหรือปทสัถาน (Normative 
of Prescriptive Theory) ทฤษฎีน้ีเสนอกระบวนการตดัสินใจท่ีมนุษย์ยึดถือเป็นหลักปฏิบติั เพื่อ
บรรลุจดมุ่งหมายท่ีต้องการ โดยการก าหนดเป็นรูปแบบท่ีค่อนขา้งแน่นอน เพื่อก่อให้เกิดความ
ผดิพลาดนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ คือ  

1.1 กลุ่มทฤษฎีการตดัสินใจตามหลกัเหตุผล (Rational Comprehensive Decision Making)  
1.2 กลุ่มทฤษฎีส่วนเพิ่มหรือการปรับส่วน (Incrementalism)  
1.3 กลุ่มทฤษฎีแบบผสม 
 ซ่ึงรูปแบบของทฤษฎีทั้ง 3 กลุ่มน้ี ถูกน าไปใชอ้ยา่งมากในกระบวนการพิจารณาคดัเลือก

ขอ้เสนอเพื่อน ามาปฏิบติัเป็นนโยบายสาธารณะ โดยมีรายละเอียดของแต่ละกลุ่มทฤษฎีดงัน้ี  
1.1 กลุ่มทฤษฎีการตัดสินใจตามหลักเหตุผล เป็นกลุ่มท่ีตั้ งอยู่บนฐานคติสอง 

ประการ คือ ประการแรก ในการก าหนดนโยบายสามารถจดัเรียงล าดบัความส าคญัของเป้าหมายได ้
ตลอดจนเรียงล าดบัความตอ้งการและคุณค่าต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งได ้ประการท่ีสองสามารถ พิจารณา
ทางเลือกต่างๆ ไดทุ้กทางเลือก พร้อมทั้งค  านวณถึงผลดีผลเสียของแต่ละทางเลือกได้ ทั้งน้ีเพื่อท า
การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด เพื่อน าไปสู่ความส าเร็จต่อไป  

1.2 กลุ่มทฤษฎีส่วนเพิ่มหรือการปรับส่วน เป็นกลุ่มท่ีปฏิเสธฐานคติพื้นฐานของ 
กลุ่มทฤษฎีการตดัสินใจตามหลกัเหตุผลอย่างส้ินเชิง โดยกล่าวว่าในทางปฏิบติัแล้วเป็นไปไม่ได ้
จากขอ้จ ากดัทางดา้นเวลา ความรู้ งบประมาณ รวมทั้งทรัพยากรและขอ้มูลต่างๆ อีกดว้ย นอกจาก
เหตุผลดงักล่าวแลว้ การท่ีผูท้  าการตดัสินใจเลือกท่ีจะท าการตดัสินใจตามกลุ่มทฤษฎี เพราะความไม่
แน่นอนของผลท่ีจะเกิดข้ึน จากแนวทางใหม่แตกต่างไปจากเดิมเทา่นั้น ดงัเช่นท่ี Simon (อา้งถึงใน 
นัยวฒัน์, 2533) กล่าวไวใ้นเร่ืองการตดัสินใจว่า คนเรานั้นในการจะเลือกทางเลือก เม่ือเขาพบ
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ทางเลือกซ่ึงเป็นท่ีพอใจจนเห็นว่าใช้การได้แล้ว ซ่ึงนั่นก็เป็นทางเลือกซ่ึงมีลกัษณะใกล้เคียงกบั
ของเดิม เวน้เสียแต่วา่ทางเลือกเหล่านั้นจะไม่เป็นท่ีพอใจ จึงจะหนัไปพิจารณาทางเลือกท่ีแตกต่าง
ไปจากเดิมอยา่งหนา้มือเป็นหลงัมือ  

1.3 กลุ่มทฤษฎีแบบผสม เป็นกลุ่มทฤษฎีท่ีพยายามน าเอาส่วนดีของทั้งสองกลุ่มมา
ผสมผสานกันโดยเสนอว่าให้ผู ้ท  าการตัดสินใจท าการพิจารณาทางเลือกต่างๆ อย่างคร่าวๆ 
โดยทัว่ไปและเม่ือให้ความสนใจทางเลือกใดเป็นพิเศษ ก็ให้น าทางเลือกนั้นมาพิจารณาอยา่งถ่ีถว้น
อีกคร้ังหน่ึง ซ่ึงวธีิน้ียงัเป็นท่ีถกเถียงในวงวชิาการอยูว่า่ มีความเป็นไปไดห้รือไม่เพียงใด  

2. ทฤษฎีพรรณนา (Descriptive Theory) ทฤษฎีน้ี มุ่งอธิบายกระบวนการตดัสินใจของ
มนุษยท่ี์เกิดข้ึนในมนุษยท์ัว่ไปซ่ึงท าการตดัสินใจโดยใช้ความรู้สึกนึกคิด โดยมีความเป็นรูปแบบ
และความถูกต้องแน่นอนน้อยกว่าแบบแรก ส าหรับการตดัสินใจของผูบ้ริหารนั้นค่อนขา้งท่ีจะ
เป็นไปตามแนวทางของทฤษฎีพรรณนา มากกวา่ เน่ืองจากการตดัสินใจของผูบ้ริหารนั้นยอ่มข้ึนกบั
ปัจจยัหลายประการ ทั้งในส่วนท่ีเก่ียวกบัส่วนบุคคลและเก่ียวกบัสถานการณ์แวดลอ้มต่างๆ  

 
กระบวนการตดัสินใจ  
วฒิุชยั จ านง (2533: 4-7) ไดเ้สนอขั้นตอนหรือกระบวนการตดัสินใจ 6  ขั้นตอนดงัน้ีคือ  
1. การแยกแยะตวัปัญหา (Problem Identification) ถือเป็นขั้นตอนท่ีส าคญัในกระบวนการ

ตดัสินใจ ซ่ึงจะตอ้งจบัประเด็นปัญหาให้ถูกตอ้ง คน้หาปัญหาท่ีแทจ้ริงให้พบและถือว่า การคน้หา
จนรู้ปัญหาท่ีแทจ้ริง เสมือนการแกปั้ญหาเสร็จแล้วคร่ึงหน่ึงทีเดียว แล้วแยกแยะปัญหา นั้นๆ ให้
ละเอียดทุกแง่ทุกมุม หรือวเิคราะห์ปัญหาใหล้ะเอียด  

2. การหาขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหา (Information Search) ไดแ้ก่ การเก็บรวบรวม
ขอ้มูลข่าวสาร ขอ้เท็จจริงต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัปัญหาเพื่อคน้หาสาเหตุของปัญหาซ่ึงอาจพบ ทั้งเหตุ
โดยตรงและโดยออ้ม ข่าวสารท่ีไดรั้บจะตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุของปัญหามากท่ีสุด จ าเป็นต่อการ
แกปั้ญหา ตลอดจนมีปริมาณมากพอจะช่วยในการตดัสินใจไดแ้น่นอนข้ึน  

3. การประเมินค่าของข่าวสาร (Evaluation of Information) ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการคดัเลือก 
จดัระบบข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหา ขอ้มูลข่าวสาร ความรู้หรือขอ้เท็จจริงใดๆ ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบั 
ปัญหา สาเหตุของปัญหา หรือไม่ช่วยให้เกิดการตดัสินใจได้ดีข้ึนควรตดัทิ้งไป คงไวแ้ต่ข่าวสาร 
ความรู้ท่ีตอ้งการเท่านั้น  

4. การก าหนดทางเลือก (Listing of Alternatives) ถือเป็นขั้นตอนท่ีส าคัญมากท่ีสุดใน 
กระบวนการตดัสินใจพอๆ กบัขั้นตอนท่ีหน่ึง ขั้นตอนน้ีจะสมบูรณ์หรือไม่ข้ึนอยูก่บัข่าวสารความรู้ 
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ตลอดจนข้อเท็จจริงท่ีได้ประมวลมาจากขั้นตอนท่ีสาม ทางเลือกต้องมีหลายๆ ระดบั และควร 
จดัล าดบัความส าคญัเพื่อสะดวกในการเลือกไวด้ว้ย  

5.  การตัดสินใจเลือกแนวทางปฏิบัติ (Selection of Alternatives) เป็นขั้ นตอนในการ
ตดัสินใจอยา่งแทจ้ริง โดยเลือกแนวทางตามขั้นตอนท่ีส่ีท่ีไดป้ระเมินไวแ้ลว้วา่เหมาะสมท่ีสุด  

6. ปฏิบติัการตามการตดัสินใจ (Implementation of Decision) ไดแ้ก่ ขั้นตอนท่ีปฏิบติัตาม
ทางเลือกในขั้นท่ีหา้ เม่ือผลของการตดัสินใจอนัหมายถึง การปฏิบติัในการแกปั้ญหาปรากฏออกมา
เช่นไร ต้องมีการประเมินผลอีกคร้ัง เพื่อจะสรุปให้ได้ว่าการตดัสินใจนั้นเหมาะสมกับปัญหา 
เพียงใด  

ธงชัย สันติวงษ์ (2535 อา้งถึงใน จารุวรรณ, 2540: 30) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจ
ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

1. การพิจารณาถึงตวัปัญหา คือการค้นหาและก าหนดตวัปัญหาท่ีแท้จริง ควรก าหนด 
ขอบเขตของปัญหา เพื่อมิให้กวา้งเกินไปหรือแคบเกินไป การท่ีจะทราบถึงปัญหาท่ีแท้จริง
จ าเป็นตอ้งมีขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเป็นจริง  

2. การพิจารณาทางเลือก คือ ขั้นตอนท่ีผูต้ดัสินใจรวบรวมข้อเท็จจริง ศกัยภาพของการ 
ยอมรับทางเลือกแต่ละทางเลือก หรือทิศทางหลายๆ ทิศทางท่ีจะท าให้บรรลุวตัถุประสงค์โดยง่าย ผู ้
ตดัสินใจตอ้งมีความสามารถในการนึกคิด และการริเร่ิมหาวิธีการแกไ้ขปัญหาซ่ึงปกติแล้ว ปัญหา
ใดๆ อาจมีวิธีการแก้ไขหลายๆ วิธีด้วยกนั ผูต้ดัสินใจจึงไม่ควรด่วนตดัสินใจแก้ปัญหาโดย มิได้
พิจารณาถึงทางเลือกอ่ืนๆ  

3. การประเมินผลทางเลือก คือ ขั้นตอนท่ีคิดคน้ทางเลือก การก าหนดกฎเกณฑป์ระเมิน ใน
เร่ืองของความเป็นไปได้ ค่าใช้จ่าย ความเท่ียงตรง ความเส่ียง และความไม่แน่นอนของผลท่ีจะ
เกิดข้ึนเป็นอย่างไรในแต่ละทางเลือก ตลอดจนความยากง่ายในการปฏิบัติงาน การค านึงถึง 
ทรัพยากรท่ีมีอยู ่รวมถึงจงัหวะเวลาท่ีเหมาะสม  

4. การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีน าไปใช้แกปั้ญหา คือ ขั้นตอนท่ีคิดคน้ทางเลือกประเมิน 
ในเร่ืองของความเป็นไปได ้ค่าใชจ่้าย ความเท่ียงตรง ความเส่ียง และความไม่แน่นอน เป็นการคาด
ถึงผลท่ีจะเกิดข้ึนในแต่ละทางเลือก หลกัในการเลือกคือ เลือกทางท่ีจะก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด
เสียหายนอ้ยท่ีสุด  

โดยสรุปจึงอาจกล่าวไดว้า่ กระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีประสิทธิภาพต้องประกอบได้
ดว้ย ขั้นตอนต่างๆ คือ การก าหนดปัญหา การออกแบบทางแกปั้ญหา การเลือกทางแกปั้ญหา ไป
จนถึง ขั้นตอนในการน าทางเลือกนั้นไปปฏิบติัจริง ซ่ึงกระบวนการในการตดัสินใจน้ีสามารถ
เกิดข้ึนได ้หลายๆ คร้ัง เพื่อปรับใหเ้ขา้กบัผลลพัธ์ท่ีตอ้งการ  
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2.3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC)  
ความหมายของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) โบวี่ และคณะ                     

(ศิริวรรณ, 2541 อา้งอิงจาก โบวี่ และคณะ,1995,p.5) ไดก้ล่าวว่า การติดต่อส่ือสารทางการตลาด
แบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communication, IMC) หมายถึง การท่ีบริษทัหน่ึงสามารถ
ผสมผสานการส่ือสารการตลาดหลายเคร่ืองมือเพื่อส่งข่าวสาร เก่ียวกบัองค์กรและผลิตภณัฑ์ได้
อยา่งชดัเจน โดยมีความเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัและจบัใจลูกคา้ เสรี วงษม์ณฑา (2540, หนา้ 28-29) 
ให้ความหมายของการส่ือสารการตลาด ( Integrated Marketing Communication) ว่าหมายถึง 
กระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาด ท่ีต้องใช้การจูงใจหลายรูปแบบกบั
กลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คือ การท่ีมุ่งสร้าง พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contracts) 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ท่ีจะน าไปสู่ความรู้ ความคุน้เคย และความเช่ือมัน่ในสินคา้
ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงซ่ึง IMC เป็นวิธีการพื้นฐานในการส ารวจกระบวนการติดต่อส่ือสารกับผู ้รับ
ข่าวสารท่ีเป็นหมาย  

แนวความคิดของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Communication, IMC) 
การส่ือสารด้วยวิธี “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ” เป็นกลยุทธ์วิธีการส่ือสารแนวใหม่ท่ี 
หลายภาคธุรกิจนิยมน ามาใชก้นัอยา่งกวา้งขวางเพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด โดย 
จุดมุ่งหมายสูงสุด คือ เพื่อสร้างภาพพจน์โดยรวมของสินคา้ บริการ และองค์กร ซ่ึงสามารถสร้าง 
ภาพพจน์เชิงบวกให้เกิดข้ึนในใจของผูบ้ริโภคไดก้็จะเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีช่วยสนบัสนุนงานดา้น 
การตลาด การขาย และเป็นท่ีมาของยอดขายซ่ึงส่งผลถึงการเติบโตของธุรกิจต่อเน่ืองไปถึง
ความส าเร็จในการพฒันาเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศดว้ย (เสรี วงษม์ณฑา, 2547)  

เคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (เสรี วงษ์มณฑา , 2547) การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการจะใชทุ้กรูปแบบของการติดต่อส่ือสารท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นหรือ
เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับ  

การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การใชส่ื้อประเภทต่างๆ ท่ีสามารถส่งน าข่าวสารไปสู่
ผูรั้บสารไดอ้ยา่งทัว่ถึงภายในระยะเวลาอนัรวดเร็วผา่นส่ือมวลชน อนัไดแ้ก่ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์
วทิย ุนิตยสาร และส่ือเฉพาะกิจ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณากลางแจง้ โบรชวัร์ แผน่พบั โปสเตอร์  

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การติดต่อส่ือสารขององค์การกับกลุ่มต่างๆ ท่ีมี
ผลกระทบต่อความส าเร็จขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นผูข้ายปัจจยัการผลิต ผูถื้อหุ้นหรือลูกคา้ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อสร้างทศันคติ ความเช่ือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อองค์การหรือผลิตภณัฑ์ ตลอดจน
เป็นการใหค้วามรู้ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือแกไ้ขขอ้ผดิพลาดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง  
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การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้ น เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ
หรือขายผลิตภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงท่ีจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงานขาย, ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือ
ผูบ้ริโภคคนสุดท้าย โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (Belch & Belch, 2001, 
p.11) หรือเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความ ตอ้งการซ่ึงท่ีใช้สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้
พนกังานขาย (Etzel, walker & Stanton, 15 2001, p.11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ท าใหเ้กิดการ
ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คน สุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนๆ ในช่องทางการจดัจ าหน่าย  

การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง รูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส่้ง
สารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง อาจเรียกว่าเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะ
สามารถรับรู้และประเมินผลจาก ผูรั้บข่าวสารไดท้นัที การขายโดยพนกังานขายถือเป็นส่ือท่ีส าคญั
มาก (เสรี วงษม์ณฑา, 2547)  

การใช้เครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) เป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์
เครือข่ายหน่ึง ซ่ึงติดต่อเช่ืองโยงกนัเป็นเครือข่ายใหญ่ และสามารถส่งขอ้มูลข่าวสารถึงกนัไดอ้ยา่ง
กวา้งขวาง  

การตลาดแบบไวรัล (Viral Marketing) หรือปากต่อปาก การตลาดแบบไวรัล คือ เทคนิค
ทางการตลาดอย่างหน่ึง ท่ีใช้ Social Network ท่ีมีอยู่ก่อนแลว้มาเสริมสร้างให้เกิดการพบเห็นตรา
สินคา้ (Brand Awareness) หรือท าเพื่อวตัถุประสงค์อ่ืนๆ ทางการตลาด โดยลกัษณะการกระจาย
ข่าวสารในแบบ Viral Marketing จะเป็นลกัษณะเหมือนการบอกแบบปากต่อปาก เพียงแต่วา่ในยุค
น้ีส่ืออินเทอร์เน็ตเอ้ือให้การตลาดแบบไวรัล กระจายตวัไดเ้ร็วกวา่แต่ก่อนมาก Viral Marketing นั้น
มีพลัง มีน ้ าหนักในการสร้างความเช่ือถือ มากกว่าโฆษณาแบบอ่ืนๆ เพราะว่ามีการยืนยนัโดย
เพื่อนๆ ของผูรั้บเอง เพราะมกัจะเป็นการส่งต่อหรือบอกต่อโดยใช้อีเมล์ การไป Post ไวใ้น Blog 
หรือ Social Network ของตนเอง พอเพื่อนมาเห็น ก็ค่อนขา้งจะยินยอมท่ีจะดู อ่าน หรือฟังขอ้ความ
หรือข่าวสารนั้นนัน่เอง Viral Marketing ไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งใช้ช่องทางทางอินเทอร์เน็ตเท่านั้น ยงั
สามารถเผยแพร่กระจายไปตามส่ือ Traditional Media เช่น ทีว ีวทิย ุหนงัสือพิมพ ์ไดเ้ช่นกนั  

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อส่ือสารของบริษทัไปยงัลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพื่อให้ได้รับการตอบสนองหรือการซ้ือสินคา้ การตลาดทางตรงไม่ได้มี
เพียงแต่การส่งจดหมายทางตรงหรือส่งแคตตาล็อกสั่งสินคา้ทางไปรษณีย ์แต่เก่ียวขอ้งกบักิจกรรมท่ี
หลากหลาย อาทิ การจดัการฐานขอ้มูล การขายตรง การตลาดทางโทรศพัท ์การโฆษณาท่ีตอบสนอง
โดยตรงผา่นจดหมายทางตรง อินเตอร์เน็ต และส่ือส่ิงพิมพ ์หรือส่ือโทรทศัน์อ่ืนๆ บางบริษทัไม่ได้
ใช้ช่องทางการตลาดอ่ืนๆ นอกจากใช้ช่องทางการขายอิสระในการขายสินคา้โดยตรงไปยงัลูกคา้ 
(Kotler, 2002,P. 631)  
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การตลาดโดยการจัดการจัดกิจกรรมพิเศษ (Event marketing) เช่น การประกวด , การ
แข่งขนั, การฉลอง, การเปิดตวัสินคา้ใหม่ ซ่ึงเป็นวิธีท่ีนิยม มากในปัจจุบนัเพราะเป็นการส่ือสาร
การตลาดท่ีสามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมได ้และสามารถวดัผลไดด้ว้ยจ านวนของผูท่ี้
เขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมและสนใจติดตามกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน (เสรี วงษ์มณฑา, 2547) การใช้
ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) เป็นการจัดท าวสัดุส่ิงของข้ึนมา ซ่ึงวสัดุส่ิงของเหล่านั้ นมี
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้อยู ่ดว้ยอาจจะเป็นโลโก ้ตราสินคา้ ค าขวญั ผลิตภณัฑ์ เหล่าน้ีจะเป็นเสมือน
ส่ือเคล่ือนท่ี (Moving - Media) ซ่ึงก่อให้เกิดการส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contact) ไดเ้ป็นอย่างดี
(เสรี วงษม์ณฑา, 2547)  

เหตุผลท่ีท าให้นกัการตลาดให้ความส าคญักบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพิ่มข้ึน 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการถูกน าไปใช้ในการก าหนกลยุทธ์และแผนการส่ือสารทางการ
ตลาดของบริษทัต่างๆ ทั้งขนาดใหญ่และขนาดเล็กทั้งท่ีมีลูกค้าเป้าหมายเป็นลูกค้าทัว่ไป หรือ
หน่วยงานองค์การต่างๆ ซ่ึงการเปล่ียนแปลงน้ีเร่ิมตน้มาตั้งแต่ทศวรรษท่ี 90 หรือประมาณช่วงปี 
พ.ศ.2533-2543 โดยมีเหตุผลท่ีส าคญัหลายประการท่ีท าให้บริษทัต่างๆ ประยุกต์ใช้การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการดงัน้ี  

1. บริษัทเหล่าน้ีเข้าใจและตระหนักถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการประสมประสาน          
กล ยุทธ์การติดต่อส่ือสารหลายวิธีเขา้ดว้ยกนัมากกว่าท่ีจะใช้เพียงกลยุทธ์ใดกลยุทธ์หน่ึงดว้ยการ 
ประสานกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเขา้ดว้ยกนั บริษทัสามารถหลีกเล่ียงความซ ้ าซ้อนและสามารถ 
ใชป้ระโยชน์จากการประสมประสานกนัของเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดสูงท่ีสุด  

2. มีการเปล่ียนแปลงของสภาวะแวดล้อมในการด า เนินธุรกิจท าให้นักการตลาดต้อง 
ปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลง จึงท าให้มีการประยุกต์ใช้การส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการมากข้ึน การเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีไดแ้ก่ การเปล่ียนแปลงทางดา้นประชากร รูปแบบ 
การด ารงชีวติ การใชส่ื้อและรูปแบบการซ้ือหรือเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้  

ทศันะการวางแผน การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการถือเกณฑ์แนวความคิด 5 
ประการ คือ (เสรี วงษม์ณฑา, 2540, หนา้ 28-29.)  

1. การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะใชก้ารติดต่อส่ือสารหลายรูปแบบกบั
ลูกค้าซ่ึงอยู่ภายใต้แผนเดียวกันและจุดมุ่งหมายเดียวกัน การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบ                
บูรณาการ ตระหนกัวา่บุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลาและขอ้มูลท่ีสะสมจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
ดงันั้นจึงควรมีการป้อนขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ดว้ยวธีิการต่าง ๆ ดงัน้ี  

1.1 การโฆษณา  
1.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
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1.3 การส่งเสริมการขาย  
1.4 การประชาสัมพนัธ์  
1.5 การตลาดทางตรง  
1.6 การตลาดแบบปากต่อปาก  
1.7 เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ  

2. การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะเร่ิมต้นท่ีลูกค้าไม่ใช่ผลิตภัณฑ์ 
จุดเร่ิมตน้ในการติดต่อส่ือสารของผลิตภณัฑ์คือการคน้หาวิธีการท่ีจะติดต่อส่ือสารถึงประโยชน์ 
เก่ียวกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยเร่ิมตน้ท่ีความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ คน้หาส่ิงท่ีมีคุณค่าในสายตา 
ลูกคา้แลว้ยอ้นกลบัไปศึกษาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ จากนั้นจึงระบุโครงสร้างของข่าวสารซ่ึงผู ้
ติดต่อกบัผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย  

3. การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ พยายามคน้หาการติดต่อส่ือสารทั้งท่ีใช้ 
คนและท่ีใชส่ื้อ จากจุดเร่ิมตน้ท่ีวา่ลูกคา้ทุกคนท่ีความเป็นเอกลกัษณ์ ดงันั้นจึงตอ้งตอบสนองโดย 
การ  

3.1 ผูใ้ชท่ี้ภกัดีต่อตราสินคา้ (Loyal and User)  
3.2 ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนั (Competitive User)  
3.3 ผูใ้ชท่ี้เปล่ียนตราสินคา้ (Swing User)  

ส่วนส าคญัของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการอีกประการหน่ึง คือ การ
พิจารณาวา่ลูกคา้มีความคิดเก่ียวกบัตราสินคา้ในผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึงเป็นเครือข่ายตราสินคา้ 
(Brand Network) และคน้หาวธีิการท่ีจะติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัตราเหล่าน้ีซ่ึงเป็นการติดต่อส่ือสารกบั
ตราสินคา้ (Brand Contacts) ดว้ยขอ้มูลน้ีจะเร่ิมตน้โดยการก าหนดวตัถุประสงคส์ าหรับแต่ละชนิด
ของผูใ้ช ้แลว้จึงใชเ้คร่ืองมือการติดต่อส่ือสารท่ีเหมาะสมท่ีสุด  

4. การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะสร้างการติดต่อส่ือสารแบบสองทาง 
กับลูกค้าการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการจะมุ่งสร้างให้เกิดการตอบสนองด้าน 
พฤติกรรมลูกคา้ รับฟังความคิดเห็นและความตอ้งการลูกคา้  

5. การส่ือสารการตลาด และเคร่ืองมือการตลาด (4P’s) ให้สอดคล้องกันภายใต้แผน 
เดียวกนั และบรรลุจุดมุ่งหมายเดียวกนัโดยใชเ้คร่ืองมือร่วมกนั ดงัน้ี  

5.1 ผลิตภณัฑ ์(Product)  
5.2 ราคา (Price)  
5.3 การจดัจ าหน่าย (Distribution)  
5.4 Marketing communication 
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2.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 

สุมิตรา เวียงสงค์ (2547) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของลูกคา้
บริษทักรุงไทย แอกซ่า ประกนัชีวติ จ  ากดั ในเขตจงัหวดันนทบุรี พบวา่ เหตุผลท่ีประชาชนตดัสินใจ
ท าประกนัชีวิติกบับริษทักรุงไทย แอกซ่า ประกนัชีวิต จ  ากดั ข้ึนอยู่กบัดา้นภาพลกัษณ์ของบริษทั 
เบ้ียประกนั การจ่ายสินไหมทดแทน และการให้บริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ความแตกต่าง
สถานภาพของลูกคา้เปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ บริษทักรุงไทย แอกซ่าประกนัชีวติ จ  ากดั ท่ี
มีเพศและอายุไม่แตกต่างกนั ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 ท่ี
ประกอบอาชีพแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท่ีมีรายได้แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ค่าความสัมพนัธ์กบัเพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือนทางบวกในระดบันอ้ย 

 
ธนียา สอนวิจารณ์ (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินในซ้ือประกนัชีวิตของ

บุคลากรในมหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงราย ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงอายุต ่ากว่า 30 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นพนักงาน
มหาวิทยาลยัสายสนบัสนุนการสอน โดยมีระยะเวลาในการปฏิบติังานในมหาวิทยาลยัต ่ากวา่ 5 ปีมี
ค่าตอบแทนในการปฏิบติังานอยู่ระหวา่ง 10,000 – 20,000 บาท และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว
ต ่ากวา่ 3 คน ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตของบุคลากรในมหาวิทยาลยัราชภฎั 
เชียงราย พบวา่ บุคลากรให้ความส าคญักบัปัจจยัทุกดา้นในระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจสูงสุด คือ เง่ือนไขในการท าประกนัชีวิตชัดเจน ส่วนปัจจยัท่ีมีผลน้อยท่ีสุดคือ มี
บริการรับท าประกนัชีวิตทุกประเภท ด้านราคา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุด คือดอกเบ้ียท่ี 
ตอบแทน ส่วนปัจจยัท่ีมีผลน้อยท่ีสุดคือ สามารถช าระเงินโดยใช้บตัรเครดิต ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุด คือ มีตวัแทนขายประกนัชีวิตโดยตรงและสะดวกต่อ 
การเดินทางมาติดต่อ ส่วนปัจจยัท่ีมีผลน้อยท่ีสุดคือ สถานท่ีตั้งของบริษทัและตวัแทนจ าหน่ายราย
ยอ่ยอยูใ่นแหล่งชุมชน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุดคือ มีพนกังาน
คอยให้ค  าแนะน าต่างๆ แก่ลูกคา้ ส่วนปัจจยัท่ีมีผลน้อยท่ีสุดคือการให้ของท่ีระลึกหรือของช าร่วย 
เม่ือซ้ือประกนั ดา้นบุคลากร ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุดคือ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 
ส่วนปัจจยัท่ีมีผลน้อยท่ีสุดคือ ตวัแทนขายประกันชีวิตมีการปฏิบัติงานในต าแหน่งท่ีสูง ด้าน
กระบวนการในการใหบริการ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุด คือ ความรวดเร็วในการรับ 
สินไหมทดแทน ส่วนปัจจยัท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุดคือ บริการส่งกรมธรรม์ประกนัชีวิตทางไปรษณีย ์และ 
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ด้านสภาพแวดล้อม ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุดคือ การแจง้เตือนในการช าระค่างวดเบ้ีย
ประกนัและการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารท่ีทนัสมยั ส่วนปัจจยัท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุดคือ การตกแต่งส านกังานท่ี
ทันสมัย การเปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือประกันชีวิตของบุคลากรใน
มหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงรายในแต่ละดา้น จ าแนกตามเพศระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่มีความ 
แตกต่างกนั การจ าแนกตามอายุพบว่า บุคลากรท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนั 
ชีวิตดา้นกระบวนการในการให้บริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั .05 ส่วนดา้น 
อ่ืนๆ มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั และจ าแนกตามรายได้พบว่า บุคลากรท่ีมีรายได้แตกต่างกนัมี 
การตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
และดา้นกระบวนการในการให้บริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั .05 ส่วนดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความคิดเห็นท่ีไม่แตกต่างกนั  

 
เพญ็จมาส ศิริกิจวฒันา (2554) การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาหาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งมีจ านวน 400 คน

เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการแจกแจง

ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ค่าความ

แปรปรวนทางเดียว และค่าถดถอยพหุคูณ ซ่ึงประมวลผลโดยใช้คอมพิวเตอร์ ส าเร็จรูป SPSS* 

ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 1. ลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพรมรส

การมีบุตร มีความแตกต่างในการตดัสินใจท าประกนัชีวิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 2. สถานภาพ

ทางเศรษฐกิจ-สังคม ได้แก่ ระดบัรายได้ อาชีพ ต าแหน่งมีความแตกต่างกนัในการตดัสินใจท า

ประกันชีวิตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  3.  การเปิดรับข่าวสารเก่ียวกับการท าประกันชีวิตมี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดับต ่ากับการตดัสินใจท าประกันชีวิตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 4. 

ทศันคติต่อการประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบักลางกบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิต 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 5. ปัจจยัดา้นทศันคติต่อการประกนัชีวิตมีอิทธิพลส าคญัในการอธิบายค่า

ความแปรปรวนของการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค โดยยงัมีปัจจยัทางด้านอ่ืน ๆ ท่ีมี

อิทธิพลต่อความแตกต่างในการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคดว้ยเช่น อายุ ระดบัต าแหน่ง

หนา้ท่ี ระดบัการศึกษา และอาชีพ 
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 อิศราภรณ์ วีระคงสุวรรณ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัรูปแบบการท าประกนั
ชีวิตของผูถื้อกรมธรรม์ บริษทั อลิอนัซ์อยุธยา ประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) ผลการวิจยัพบว่า 
รูปแบบท่ีผูถื้อกรมธรรม์ส่วนใหญ่เลือก คือ รูปแบบสะสมทรัพยร์องลง มาเป็นรูปแบบตลอดชีพ 
ปัจจยัส่ิงกระตุน้พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการท าประกนัชีวิต โดยภาพรวมมีความส าคญัในระดบัสูง 
และปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่ิงกระตุน้พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบการท า
ประกนัชีวติของผูถื้อกรมธรรมอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ศิริลกัษณ์ แซ่โคว้ (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของ
พนกังานองค์กรเอกชนในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 55.8 และ 44.3 ตามล าดบั มีอายรุะหวา่ง 26 – 30 ปี 
มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาคือ อายุระหวา่ง 31 – 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.8 ส่วนใหญ่มี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 64.8 รองลงมา คือ ปริญญาโท คิด เป็นร้อยละ 
28.0 มีสถานภาพสมรส มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 56.8 รองลงมาคือ สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 
32.5 ส่วนใหญ่ท างานในองค์กรประเภทบริษทัจ ากดั มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาคือ 
บริษทัจ ากดั (มหาชน) คิดเป็นร้อยละ 23.0 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,000 – 15,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาคือ ระหว่าง 15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.5 ส่วนระดบั
ทศันคติต่อการท าประกนัชีวิตของพนกังานบริษทัเอกชน พบวา่ มีระดบัทศันคติโดยรวมดา้นบวก 
คือ เห็นด้วยกับปัจจยัด้านความจ าเป็นของการท าประกันชีวิต ด้านตวัแทนประกันและบริษัท
ประกนัชีวิต และดา้นความเช่ือมัน่ต่อสัญญากรมธรรม์ ในส่วนระดบัความส าคญัในปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต พบว่า พนักงานบริษทัเอกชน ให้ความส าคญัโดยรวม ในระดบั
ส าคญัมากถึงมากท่ีสุด ในดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ดา้นเบ้ียประกนัและเง่ือนไขการช าระ
เงิน และด้านผลประโยชน์และความคุ้มครอง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลักษณะ
ประชากรศาสตร์และระดบัของทศันคติเก่ียวกบัการท าประกนัชีวิต ส่งผลต่อระดบัความส าคญั
เก่ียวกับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของพนักงานบริษทัเอกชนในเขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ดา้นเบ้ียประกนัและเง่ือนไขการช าระเงิน และ
ดา้นผลประโยชน์และความคุม้ครอง ในแต่ละดา้นแตกต่างกนั 
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บทที ่3 
 

ระเบียบวธิีวจิัย 
 

ในการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี มีจุดประสงค์เพื่อศึกษา “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
ธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ซ่ึง
ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 โดยท าการสุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
ผูว้ิจยัใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร 
โดยใชสู้ตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของ สูตร  W.G. cochran (1953) ดงัน้ี  
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
  

ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดคื้อ  
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P = 0.50 (50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (0.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (0.50) (0.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
  

เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลในการเก็บตวัอยา่ง ผูว้ิจยัจึงเพิ่มจ านวนตวัอยา่งในการเก็บเป็น
จ านวน 400 ตวัอยา่ง เพื่อใหก้ารเก็บของมูลสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 3.2.1 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
  1)  ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่าง ๆ จากหนงัสือ เอกสารทางวิชาการ ทฤษฎี และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  2) ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากหนังสือ วิธีการวิจยั แนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั และการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ใหค้รอบคลุมเน้ือหาในดา้นต่างๆ 
  3) ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการสร้างเคร่ืองมือการวจิยั โดยขอค าปรึกษาจากอาจารยท่ี์
ปรึกษา 
  4) ร่างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัและน าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา 
  5) ปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
  6) จดัพิมพแ์บบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์ 
 
 3.2.2 ลกัษณะของเคร่ืองมือ 
 เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) เร่ือง 
“การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  โดยแบ่งเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใหผู้ต้อบท าเคร่ืองหมายถูกตามตวัเลือกท่ีก าหนดไว ้
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ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือประกนัชีวติ ประกอบดว้ยดา้นต่างๆ ดงัน้ี  

1. ดา้นการโฆษณา 
2. ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 
3. ดา้นการส่งเสริมการขาย 
4. ดา้นการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 
5. ดา้นการตลาดทางตรง 

เป็นค าถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบของเคิร์ท (Likert’s 

Scale) ท่ีมีค  าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั มีการใหค้ะแนนความคิดเห็น ดงัน้ี 

5  หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

4  หมายถึง  เห็นดว้ย 

3  หมายถึง  ไม่แน่ใจ 

2  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 

1  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

โดยใชเ้กณฑใ์นการแปลความหมายค่าเฉล่ียตามแนวทางของ Best. (1978 : 174) ดงัน้ี 

  1.00-1.49 หมายถึง มีความคิดเห็นไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

  1.50-2.49 หมายถึง มีความคิดเห็นไม่เห็นดว้ย 

  2.50-3.49 หมายถึง มีความคิดเห็นไม่แน่ใจ 

  3.50-4.49 หมายถึง มีความคิดเห็น เห็นดว้ย 

  4.50-5.00 หมายถึง มีความคิดเห็น เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ไดแ้ก่ รูปแบบกรมธรรม์                
ทุนประกนั เบ้ียประกนั ความถ่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ โดยให้ผูต้อบท า
เคร่ืองหมายถูกตามตวัเลือกท่ีก าหนดไว ้

 
2.3 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

 ในการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
1.) น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของ

เน้ือหา ภาษาท่ีใช ้และใหข้อ้เสนอแนะ แลว้น ามาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ 
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2.)  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกตอ้งดา้น
เน้ือหา และภาษาท่ีใช้ ให้มีความถูกต้องสมบูรณ์ เพื่อหาค่า  IOC (Index of item-Objective 
Congruence) และน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจจากผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุงแกไ้ขอีกคร้ัง ก่อน
น าไปทดลอง 
 3.) น าแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุงแก้ไขแล้ว เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อ

ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) พร้อมทั้งพิจารณาความถูกตอ้งชดัเจนของ

ภาษาท่ีใช ้หลงัจากนั้นน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 

คน แล้วน าผลท่ีได้ไปวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามในส่วนท่ีเป็น

มาตรวดัเจตคติ (แบบลิเคิร์ท) ตอนท่ี 2 โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟ่าของครอนบาค ซ่ึงผล

การหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าไดเ้ท่ากบั 0.932 

 

ตารางท่ี 3.1 หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficiency) 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cased Valid 30 100.0 

 Excluded* 0 0 

 Total 30 100.0 

 
Reliability Staristics 

Cronbach’s Alpha N of Items 

.930 22 
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 โดยค่าความเช่ือมัน่ดงักล่าวอยู่ในเกณฑ์ แสดงว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัท่ี

ยอมรับได ้จึงน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อขอความเห็นชอบและท าการจดัพิมพ์

แบบสอบถามเป็นฉบบัสมบูรณ์ เพื่อใชใ้นการวจิยั 

 

3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจยัได้สร้างแบบสอบถามเป็นภาษาไทยจ านวน 400 ชุด หลงัจากนั้นก็ไดด้ าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล 
 2. ผูว้ิจยัท าการแจกแบบสอบถามให้กบัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจนครบจ านวน 
400 คน  
 3. จดัเก็บรวบรวมแบบสอบถาม ภายใน 60 วนั 
 4. รวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ใหค้รบ 400 ชุด 
 5. ตรวจสอบความเรียบร้อยสมบูรณ์ของค าตอบในแบบสอบถาม 
 6. จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถาม เพื่อน าขอ้มูลไปวเิคราะห์ทางสถิติ ดงัน้ี 
 
3.4 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง ในการตอบ
แบบสอบถาม แล้วน ามาคดัเลือกฉบบัท่ีสมบูรณ์และถูกต้อง เพื่อน าข้อมูลมาประมวลผลและ
วเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยวธีิทางสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 

1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 ในการวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาใช้สถิติความถ่ี  (Frequency)  การหาค่า ร้อยละ 
(Percentage) ในการน าเสนอขอ้มูลพื้นฐาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครวิเคราะห์โดยหาค่า
ร้อยละ (Percentage) 
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1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความความคิดเห็นของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต ใช้สถิติค่าเฉล่ีย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation : S.D.) 
 1.3 ข้อมูลเ ก่ียวกับผลส าเ ร็จในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร วเิคราะห์โดยหาค่าร้อยละ (Percentage) 
 
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541 หนา้ 40) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 

    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 - ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ล้วน สายยศ และองัคณา, 2540 หน้า 

53)  

 
 1

22
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  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 

    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

2. การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติ t-test ในการทดสอบความแตกต่าง
ของตวัแปรเพศท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร , สถิติ 
F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปร อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจ
ประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  



บทที ่4 
 

ผลการวจิัย 
 
 การวิจยัในคร้ังน้ีศึกษาเร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยใช้แบบสอบถามเก็บ
รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่าง และน าขอ้มูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามมาท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลต่างๆ และน าเสนอผลการวเิคราะห์ตามล าดบั ดงัน้ี 
 
4.1 ส่วนที ่1 สถิติเชิงพรรณนา  
 4.1.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยแจกแจงจ านวนและค่าร้อยละ  
 4.1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ และดา้นการตลาดทางตรง โดยแจกแจงค่าเฉล่ียของ
คะแนนความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 4.1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ไดแ้ก่ รูปแบบกรมธรรม์                
ทุนประกัน เบ้ียประกัน ความถ่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ โดยแจกแจง
จ านวนและค่าร้อยละ 
  
4.2 ส่วนที ่2 สถิติเชิงอนุมาน  

 4.2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-test ในการทดสอบความ
แตกต่างของตัวแปรเพศท่ี ส่ งผล ต่อการตัด สินใจ ซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร, สถิติ F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปร อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึงการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการของธุรกิจประกันท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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4.1 ส่วนที ่1 สถิติเชิงพรรณนา  
 
4.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 175 43.75 
หญิง 225 56.25 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.25 และเพศชาย
จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 46 11.50 

20 – 30 ปี 217 54.25 
31 – 40 ปี 95 23.75 

41 ปีข้ึนไป 42 10.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี จ  านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.25 
รองลงมาคือ อายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ  านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี 
จ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 และอายุ 41 ปีข้ึนไป จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 

โสด 159 39.75 
สมรส 241 60.25 

อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 0 0.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ

สมรส  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.25 รองลงมาคือ โสด จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 23 5.75 

ปริญญาตรี 336 84.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 41 10.25 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับ

การศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 336 คน คิดเป็นร้อย
ละ 84.00 รองลงมาคือ สูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 และต ่ากวา่ปริญญาตรี 
จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 133 33.25 
พนกังานบริษทัเอกชน 199 49.75 

ธุรกิจส่วนตวั 26 6.50 
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 13 3.25 

พอ่บา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ 14 3.50 
วชิาชีพอิสระ 15 3.75 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 
49.75 รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25 ธุรกิจ
ส่วนตวั จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 วิชาชีพอิสระ จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 
พอ่บา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย ุจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 และนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 
13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท 42 10.50 

20,001 – 30,000 บาท 244 61.00 
30,001 – 40,000 บาท 77 19.25 

40,001 บาทข้ึนไป 37 9.25 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ต่อ

เดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 
244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.00 รองลงมาคือ ระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 77 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.25 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 และรายไดต่้อ
เดือน 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 ตามล าดบั 
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4.1.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการโฆษณา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ด้านการโฆษณา 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความ
คิดเห็น 

อนัดับ
ที่ 

1. การมีเน้ือหาโฆษณาท่ีสะทอ้นความส าคญัของ
การท าประกนัชีวิต 

4.44 0.638 เห็นดว้ย 1 

2. ความถ่ีท่ีไดพ้บเห็นการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 4.33 0.585 เห็นดว้ย 3 
3. การใชน้กัแสดง/ดาราในการโฆษณาท่ีมี
ช่ือเสียง 

4.33 0.605 เห็นดว้ย 3 

4. เป็นโฆษณาท่ีสั้น กระชบั และเขา้ใจไดง่้าย 4.28 0.582 เห็นดว้ย 4 
5. รูปแบบในการโฆษณามีความน่าสนใจ แปลก
ใหม่ 

4.42 0.556 เห็นดว้ย 2 

รวม 4.36 0.593 เห็นด้วย  

 
 จากตารางท่ี 4.7 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการโฆษณา โดยรวมมีระดบัความความคิดเห็น คือ เห็นดว้ย และมีคะแนน
เฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 การมีเน้ือหาโฆษณาท่ีสะทอ้น
ความส าคญัของการท าประกนัชีวิต ( X  = 4.44), อนัดบัท่ี 2 รูปแบบในการโฆษณามีความน่าสนใจ 
แปลกใหม่ ( X  = 4.42), อนัดับท่ี 3 ความถ่ีท่ีได้พบเห็นการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ และการใช้
นกัแสดง/ดาราในการโฆษณาท่ีมีช่ือเสียง เท่ากนั ( X  = 4.33), และอนัดบัท่ี 4 เป็นโฆษณาท่ีสั้ น 
กระชบั และเขา้ใจไดง่้าย ( X  = 4.28)  
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความ
คิดเห็น 

อนัดับ
ที่ 

1. พนกังานขายมีความรู้และส่ือสารไดช้ดัเจน 4.45 0.573 เห็นดว้ย 1 
2. พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลครบถว้น 
ชดัเจน ตรงไปตรงมา 

4.33 0.549 เห็นดว้ย 3 

3. พนกังานขายมีความน่าเช่ือถือ บุคลิกภาพดี 4.21 0.556 เห็นดว้ย 5 
4. พนกังานขายมีความเขา้ใจในความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

4.31 0.600 เห็นดว้ย 4 

5. พนกังานขายสามารถเสนอผลิตภณัฑป์ระกนั
ชีวติท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความสามารถ
ในการช าระเบ้ียประกนัของลูกคา้ 

4.38 0.576 เห็นดว้ย 2 

รวม 4.34 0.571 เห็นด้วย  

 
 จากตารางท่ี 4.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน โดยรวมมีระดบัความความคิดเห็น คือ เห็นดว้ย และ
มีคะแนนเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 พนกังานขายมีความรู้
และส่ือสารไดช้ดัเจน ( X  = 4.45), อนัดบัท่ี 2 พนกังานขายสามารถเสนอผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตท่ี
เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการช าระเบ้ียประกนัของลูกคา้ ( X  = 4.38), อนัดบัท่ี 3 
พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลครบถว้น ชดัเจน ตรงไปตรงมา ( X  = 4.33), อนัดบัท่ี 4 พนกังานขาย
มีความเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ ( X  = 4.31) และอนัดบัท่ี 5 พนกังานขายมีความน่าเช่ือถือ 
บุคลิกภาพดี ( X  = 4.21) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการขาย 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความ
คิดเห็น 

อนัดับ
ที่ 

1. มีการลุน้รางวลัต่างๆ 4.22 0.628 เห็นดว้ย 3 
2. มีการใหส่้วนลดท่ีจูงใจ 4.31 0.541 เห็นดว้ย 1 
3. ตวัแทนฯ น าของช าร่วยมาใหท้่านในวนัส าคญั
อยา่งสม ่าเสมอ 

4.24 0.658 เห็นดว้ย 2 

4. บริษทัฯ มีการจดักิจกรรมเพื่อใหลู้กคา้พบปะ
ซ่ึงกนัและกนัอยา่งสม ่าเสมอ 

4.09 0.639 เห็นดว้ย 4 

รวม 4.22 0.617 เห็นด้วย  

 
 จากตารางท่ี 4.9 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีระดบัความความคิดเห็น คือ เห็นดว้ย และมี
คะแนนเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 มีการให้ส่วนลดท่ีจูงใจ 
( X  = 4.31), อนัดบัท่ี 2 ตวัแทนฯ น าของช าร่วยมาให้ท่านในวนัส าคญัอยา่งสม ่าเสมอ ( X  = 4.24), 
อนัดบัท่ี 3 มีการลุน้รางวลัต่างๆ ( X  = 4.22) และอนัดบัท่ี 4 บริษทัฯ มีการจดักิจกรรมเพื่อใหลู้กคา้
พบปะซ่ึงกนัและกนัอยา่งสม ่าเสมอ ( X  = 4.09) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ด้านการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความ
คิดเห็น 

อนัดับ
ที่ 

1. มีการส่งข่าวสารจากบริษทัฯ อยา่งสม ่าเสมอ 4.37 0.599 เห็นดว้ย 1 
2. มีการส่งโบวช์วัร์จากบริษทัฯ อยา่งสม ่าเสมอ 3.74 0.904 เห็นดว้ย 4 
3. มีการส่งเอกสารต่าง ๆ จากบริษทั ฯ อยา่ง
สม ่าเสมอ 

4.02 0.877 เห็นดว้ย 2 

4. มีการใหข้อ้มูลการประกนัชีวติผา่นแผน่พบั, 
โบวช์วัร์ 

3.82 1.100 เห็นดว้ย 3 

รวม 3.99 0.870 เห็นด้วย  

 
 จากตารางท่ี 4.10 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ โดยรวมมีระดบัความความคิดเห็น คือ 
เห็นดว้ย และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 มีการส่ง
ข่าวสารจากบริษทัฯ อย่างสม ่าเสมอ ( X  = 4.37), อนัดบัท่ี 2 มีการส่งเอกสารต่าง ๆ จากบริษทั ฯ 
อย่างสม ่าเสมอ ( X  = 4.02), อนัดบัท่ี 3 มีการให้ขอ้มูลการประกนัชีวิตผ่านแผ่นพบั, โบว์ชัวร์                 
( X  = 3.82) และอนัดบัท่ี 4 มีการส่งโบวช์วัร์จากบริษทัฯ อยา่งสม ่าเสมอ ( X  = 3.37) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการตลาดทางตรง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ด้านการตลาดทางตรง 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความ
คิดเห็น 

อนัดับ
ที่ 

1. มีการติดต่อจากพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ 4.34 0.659 เห็นดว้ย 4 
2. มีการใหข้อ้มูลการประกนัชีวติผา่นทาง
ออนไลน์ต่างๆ 

4.57 0.617 เห็นดว้ย 1 

3. พนกังานขายใหบ้ริการถึงท่ีทั้งก่อน/หลงัการ
ขายอยา่ง 

4.38 0.530 เห็นดว้ย 3 

4. บริษทัฯ มีสาขาเพื่อรองรับความตอ้งการของ
ลูกคา้อยา่งครอบคลุม 

4.42 0.599 เห็นดว้ย 2 

รวม 4.43 0.601 เห็นด้วย  

 
 จากตารางท่ี 4.11 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการตลาดทางตรง โดยรวมมีระดบัความความคิดเห็น คือ เห็นด้วย และมี
คะแนนเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 มีการให้ขอ้มูลการ
ประกันชีวิตผ่านทางออนไลน์ต่างๆ ( X  = 4.57), อนัดับท่ี 2 บริษทัฯ มีสาขาเพื่อรองรับความ
ตอ้งการของลูกคา้อยา่งครอบคลุม ( X  = 4.42), อนัดบัท่ี 3 พนกังานขายใหบ้ริการถึงท่ีทั้งก่อน/หลงั
การขายอย่าง ( X  = 4.38) และอนัดบัท่ี 4 มีการติดต่อจากพนักงานอย่างสม ่าเสมอ ( X  = 4.34) 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบการจดัอนัดบัระดบัความความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
ค่าเฉลีย่ 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

อนัดับที่ 

ดา้นการโฆษณา 4.36 0.593 2 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 4.34 0.571 3 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 4.22 0.617 4 
ดา้นการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 3.99 0.870 5 
ดา้นการตลาดทางตรง 4.43 0.601 1 

  
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ค่าเฉล่ียคะแนนความส าคญัเก่ียวกบัการจดัการการเงินส่วนบุคคล
ของพนกังานองค์กรเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด เรียงตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย
ดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 ดา้นการตลาดทางตรง ( X  = 4.43), อนัดบัท่ี 2 ดา้นการโฆษณา ( X  = 4.36), อนัดบั
ท่ี 3 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ( X  = 4.34), อนัดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการขาย ( X  = 4.22) และ
อนัดบัท่ี 5 ดา้นการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ( X  = 3.99) ตามล าดบั 
 
4.1.3 การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบกรมธรรม ์

รูปแบบกรมธรรม์ จ านวน ร้อยละ 
แบบคุม้ครองชีวติ 88 22.00 
แบบออมทรัพย ์ 147 36.75 

แบบคุม้ครองชีวติและรักษาสุขภาพ 40 10.00 
แบบคุม้ครองชีวติและอุบติัเหตุ 125 31.25 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบ

กรมธรรม ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวติแบบแบบออมทรัพย ์จ านวน 147 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.75 รองลงมาคือ แบบคุม้ครองชีวิตและอุบติัเหตุ จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 
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31.25 แบบคุม้ครองชีวิต จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 และแบบคุม้ครองชีวิตและรักษา
สุขภาพ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ตามล าดบั 

  
 ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามทุนประกนั 

ทุนประกนั จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 100,000 บาท 34 8.50 

100,001 – 500,000 บาท 181 45.25 
500,001 – 1,000,000 บาท 127 31.75 

มากกวา่ 1,000,001 บาทข้ึนไป 58 14.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามทุนประกนั 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท าประกนัชีวิตด้วยทุนประกนัระหว่าง 100,001 – 500,000 
บาท จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 รองลงมาคือ ระหวา่ง 500,001 – 1,000,000 บาท จ านวน 
127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 มากกว่า 1,000,001 บาทข้ึนไป จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 
และนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 100,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนเบ้ียประกนั 

จ านวนเบีย้ประกัน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท/กรมธรรม ์ 68 17.00 

10,001 – 20,000 บาท/กรมธรรม ์ 204 51.00 
20,001 – 30,000 บาท/กรมธรรม ์ 78 19.50 

มากกวา่ 30,001 บาท/กรมธรรม ์ข้ึนไป 50 12.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนเบ้ีย

ประกัน พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ่ายเบ้ียประกัน ระหว่าง 10,001 –  20,000                               
บาท/กรมธรรม์ จ  านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมาคือ ระหว่าง 20,001 – 30,000                    
บาท/กรมธรรม์ จ  านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 น้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท/กรมธรรม์ 
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จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 และมากกวา่ 30,001 บาท/กรมธรรม ์ข้ึนไป จ านวน 50 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.50 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 

ความถี่ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี 163 40.75 
1 – 2 คร้ังต่อปี 204 51.00 
3 – 4 คร้ังต่อปี 18 4.50 

มากกวา่ 5 คร้ังต่อปี ข้ึนไป 15 3.75 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีใน

การซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวติระหวา่ง 1 – 2 คร้ังต่อปี จ านวน 204 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมาคือ น้อยกว่า 1 คร้ังต่อปี จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 
ระหวา่ง 3 – 4 คร้ังต่อปี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และมากกวา่ 5 คร้ังต่อปี ข้ึนไป จ านวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ จ านวน ร้อยละ 
ตนเอง 88 22.00 

ครอบครัว 90 22.50 
เพื่อน 19 4.75 

พรีเซ็นเตอร์ 81 20.25 
พนกังานขาย 122 30.50 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
คือ พนกังานขาย จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 รองลงมาคือ ตนเอง จ านวน 88 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 22.00 ครอบครัว จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 พรีเซ็นเตอร์ จ  านวน 81 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.25 และเพื่อน จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั 

 
4.2 ส่วนที ่2 สถิติเชิงอนุมาน  

4.2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-test ในการทดสอบความ
แตกต่างของตัวแปรเพศท่ี ส่ งผล ต่อการตัด สินใจ ซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร, สถิติ F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปร อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึงการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการของธุรกิจประกันท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

  
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
โดยใช ้t-test และ F–test การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ใน

การทดสอบ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในแต่ละดา้น ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 

 
สมมติฐานย่อยที ่1.1 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.18 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

รูปแบบกรมธรรม ์
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 175 2.49 1.139 

-0.208 0.598 
- หญิง 225 2.52 1.158 

 ทุนประกนั 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 175 2.72 0.748 

4.216 0.036* 
- หญิง 225 2.37 0.882 

 เบ้ียประกนั 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 175 2.26 0.882 

-0.354 0.305 
- หญิง 225 2.29 0.897 

 ความถ่ีในการซ้ือ 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 175 1.75 0.784 

0.881 0.073 
- หญิง 225 1.68 0.670 

 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 175 3.27 1.587 

1.349 0.218 
- หญิง 225 3.05 1.580 

หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig.* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นทุนประกนั แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นรูปแบบกรมธรรม ์เบ้ียประกนั ความถ่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ ไม่แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานย่อยที ่1.2 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.19 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 6.248 3 2.083 1.587 0.192 

ภายในกลุ่ม 519.742 396 1.312   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 17.376 3 5.792 8.609 0.000* 

ภายในกลุ่ม 266.422 396 0.673   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 26.564 3 8.855 12.125 0.000* 

ภายในกลุ่ม 289.186 396 0.730   

รวม 315.750 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.19 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.165 3 1.055 2.040 0.108 

ภายในกลุ่ม 204.772 396 0.517   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 30.037 3 10.012 4.078 0.007* 

ภายในกลุ่ม 972.261 396 2.455   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.19 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นทุนประกนั เบ้ียประกนั 
และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบกรมธรรม ์และความถ่ีในการซ้ือ ไม่แตกต่างกนั 
 
สมมติฐานย่อยที ่1.3 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.20 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 3.122 1 3.122 2.377 0.124 

ภายในกลุ่ม 522.868 398 1.314   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 3.044 1 3.044 4.316 0.038* 

ภายในกลุ่ม 280.753 398 0.705   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 6.151 1 6.151 7.908 0.005* 

ภายในกลุ่ม 309.599 398 0.778   

รวม 315.750 399    

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.005 1 0.005 0.010 0.920 

ภายในกลุ่ม 207.932 398 0.522   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 59.578 1 59.578 25.153 0.000* 

ภายในกลุ่ม 942.719 398 2.369   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.20 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA)  ในการทดสอบ พบว่า  ปัจจัยส่วนบุคคล                          
ดา้นสถานภาพสมรส ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ดา้นทุนประกนั เบ้ียประกนั และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ด้านสถานภาพสมรส ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบกรมธรรม ์และความถ่ีในการซ้ือ ไม่แตกต่างกนั 
 
สมมติฐานย่อยที ่1.4 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 0.271 2 0.135 0.102 0.903 

ภายในกลุ่ม 525.719 397 1.324   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 1.468 2 0.734 1.032 0.357 

ภายในกลุ่ม 282.330 397 0.711   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 10.858 2 5.429 7.069 0.001* 

ภายในกลุ่ม 304.892 397 0.768   

รวม 315.750 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.837 2 1.419 2.746 0.065 

ภายในกลุ่ม 205.100 397 0.517   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 30.239 2 15.120 6.175 0.002* 

ภายในกลุ่ม 972.058 397 2.449   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.21 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบั
การศึกษา ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเบ้ีย
ประกนั และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านทุนประกนั รูปแบบกรมธรรม์ และความถ่ีในการซ้ือ ไม่
แตกต่างกนั 
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สมมติฐานย่อยที ่1.5 
H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.22 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 73.050 5 14.610 12.709 0.000* 

ภายในกลุ่ม 452.940 394 1.150   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 16.451 5 3.290 4.849 0.000* 

ภายในกลุ่ม 267.346 394 0.679   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 15.433 5 3.087 4.049 0.001* 

ภายในกลุ่ม 300.317 394 0.762   

รวม 315.750 399    

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 18.107 5 3.621 7.516 0.000* 

ภายในกลุ่ม 189.830 394 0.482   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 91.712 5 18.342 7.937 0.000* 

ภายในกลุ่ม 910.585 394 2.311   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.22 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านอาชีพ 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นรูปแบบกรมธรรม์  
ทุนประกนั เบ้ียประกนั ความถ่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานย่อยที ่1.6 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.23 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 60.273 3 20.091 17.083 0.000* 

ภายในกลุ่ม 465.717 396 1.176   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 23.540 3 7.847 11.939 0.000* 

ภายในกลุ่ม 260.257 396 0.657   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 15.681 3 5.227 6.898 0.000* 

ภายในกลุ่ม 300.069 396 0.758   

รวม 315.750 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.23 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.549 3 0.850 1.638 0.180 

ภายในกลุ่ม 205.389 396 0.519   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 20.512 3 6.837 2.758 0.042* 

ภายในกลุ่ม 981.786 396 2.479   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.23 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล 
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นรูปแบบกรมธรรม ์เบ้ียประกนั ทุนประกนั และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือ ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.24 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การ
ทดสอบ 

ค่า Sig. 

รูปแบบ
กรมธรร

ม ์

ทุน
ประกนั 

เบ้ีย
ประกนั 

ความถ่ี
ในการ
ซ้ือ 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

เพศ T-test 0.598 0.036* 0.305 0.073 0.218 
อาย ุ F-test 0.192 0.000* 0.000* 0.108 0.007* 
สถานภาพสมรส F-test 0.124 0.038* 0.005* 0.920 0.000* 
ระดบัการศึกษา F-test 0.903 0.357 0.001* 0.065 0.002* 
อาชีพ F-test 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.180 0.042* 
หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  

 
สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีแตกต่างกนั ส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้สถิติ One-way ANOVA โดยก าหนดระดบันยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานย่อยที ่2.1 
H0 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการโฆษณา ท่ีแตกต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
H1 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการโฆษณา ท่ีแตกต่างกนั 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.25 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการโฆษณา ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 22.187 5 4.437 3.470 0.004* 

ภายในกลุ่ม 503.803 394 1.279   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 30.685 5 6.137 9.553 0.000* 

ภายในกลุ่ม 253.113 394 0.642   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 8.233 5 1.647 2.110 0.063 

ภายในกลุ่ม 307.517 394 0.780   

รวม 315.750 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 



52 
 

ตารางท่ี 4.25 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการโฆษณา ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 13.286 5 2.657 5.378 0.000* 

ภายในกลุ่ม 194.652 394 0.494   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 98.989 5 19.798 8.635 0.000* 

ภายในกลุ่ม 903.309 394 2.293   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.25 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการโฆษณา ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way 
ANOVA) ในการทดสอบ พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการ
โฆษณา ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในด้าน
รูปแบบกรมธรรม ์ทุนประกนั ความถ่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการโฆษณา ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นเบ้ียประกนั ไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานย่อยที ่2.2 
H0 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ท่ี

แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่าง
กนั 

H1 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.26 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 33.343 6 5.557 4.433 0.000* 

ภายในกลุ่ม 492.647 393 1.254   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 10.496 6 1.749 2.516 0.021* 

ภายในกลุ่ม 273.301 393 0.695   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 31.563 6 5.260 7.275 0.000* 

ภายในกลุ่ม 284.187 393 0.723   

รวม 315.750 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.26 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 14.271 6 2.378 4.826 0.000* 

ภายในกลุ่ม 193.667 393 0.493   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 64.949 6 10.825 4.539 0.000* 

ภายในกลุ่ม 937.348 393 2.385   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.26 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นรูปแบบกรมธรรม ์ทุนประกนั เบ้ียประกนั ความถ่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานย่อยที ่2.3 

H0 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกัน ด้านการส่งเสริมการขาย ท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่าง
กนั 

H1 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกัน ด้านการส่งเสริมการขาย ท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.27 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ด้านการส่งเสริมการขาย ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 50.789 6 8.465 7.001 0.000* 

ภายในกลุ่ม 475.201 393 1.209   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 26.684 6 4.447 6.798 0.000* 

ภายในกลุ่ม 257.114 393 0.654   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 17.730 6 2.955 3.897 0.001* 

ภายในกลุ่ม 298.020 393 0.758   

รวม 315.750 399    

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 17.813 6 2.969 6.137 0.000* 

ภายในกลุ่ม 190.124 393 0.484   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 64.780 6 10.797 4.526 0.000* 

ภายในกลุ่ม 937.518 393 2.386   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.27 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ด้านการส่งเสริมการขาย ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั 
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ด้านการส่งเส ริมการขาย ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นรูปแบบกรมธรรม ์ทุนประกนั เบ้ียประกนั ความถ่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานย่อยที ่2.4 

H0 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกัน ด้านการให้ข่าวและการ
ประชาสัมพันธ์  ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกัน ด้านการให้ข่าวและการ
ประชาสัมพันธ์  ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.28 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 103.727 8 12.966 12.006 0.000* 

ภายในกลุ่ม 422.263 391 1.080   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 59.759 8 7.470 13.037 0.000* 

ภายในกลุ่ม 224.039 391 0.573   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 26.934 8 3.367 4.558 0.000* 

ภายในกลุ่ม 288.816 391 0.739   

รวม 315.750 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.28 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 23.531 8 2.941 6.237 0.000* 

ภายในกลุ่ม 184.407 391 0.472   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 111.267 8 13.908 6.103 0.000* 

ภายในกลุ่ม 891.030 391 2.279   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.28 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั ดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
ธุรกิจประกนั ดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในดา้นรูปแบบกรมธรรม ์ทุนประกนั เบ้ียประกนั ความถ่ีในการ
ซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานย่อยที ่2.5 

H0 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกัน ด้านการตลาดทางตรง ท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่าง
กนั 

H1 : การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกัน ด้านการตลาดทางตรง ท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.29 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกัน ด้านการตลาดทางตรง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ระหวา่งกลุ่ม 45.747 6 7.625 6.239 0.000* 

ภายในกลุ่ม 480.243 393 1.222   

รวม 525.990 399    

ทุนประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 33.399 6 5.567 8.737 0.000* 

ภายในกลุ่ม 250.398 393 0.637   

รวม 283.798 399    

เบ้ียประกนั 

ระหวา่งกลุ่ม 17.199 6 2.866 3.773 0.001* 

ภายในกลุ่ม 298.551 393 0.760   

รวม 315.750 399    

ความถ่ีในการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 19.857 6 3.310 6.915 0.000* 

ภายในกลุ่ม 188.080 393 0.479   

รวม 207.938 399    

บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ 

ระหวา่งกลุ่ม 46.742 6 7.790 3.204 0.004* 

ภายในกลุ่ม 955.556 393 2.431   

รวม 1002.297 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.29 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกัน ด้านการตลาดทางตรง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนั 
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ดา้นการตลาดทางตรง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ในดา้นรูปแบบกรมธรรม์ ทุนประกนั เบ้ียประกนั ความถ่ีในการซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4.30 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การส่ือสาร
การตลาดแบบ
บูรณาการของ
ธุรกจิประกนั 

การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การ
ทดสอบ 

ค่า Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ทุน
ประกนั 

เบ้ีย
ประกนั 

ความถ่ีใน
การซ้ือ 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

1. ดา้นการโฆษณา                   F-test 0.004* 0.000* 0.063 0.000* 0.000* 
2. ดา้นการขายโดย
ใชพ้นกังาน 

F-test 0.000* 0.021* 0.000* 0.000* 0.000* 

3. ดา้นการส่งเสริม
การขาย 

F-test 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* 

4. ดา้นการใหข้่าว
และการ
ประชาสัมพนัธ์ 

F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

5. ดา้นการตลาด
ทางตรง 

F-test 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.004* 

หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ โดยรวมแลว้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ

ธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 



บทที ่5 
 

สรุปและอภิปรายผล 
 

5.1 สรุปผลการวจัิย 
 จากการศึกษาโดยภาพรวมพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศ
ชาย คิดเป็นร้อยละ 56.25 และร้อยละ 43.75 ตามล าดบั มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
54.25 รองลงมามีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.75 มีสถานภาพสมรสเป็นส่วนใหญ่ คิด
เป็นร้อยละ 60.25 รองลงมาคือ มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 39.75 ตามล าดบั ในส่วนระดบั
การศึกษา ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 84.00 รองลงมาคือ 
สูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 10.25 ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
49.75 รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 33.25 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท เป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 61.00 รองลงมาคือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 30,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.25 ดงัตารางท่ี 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ 
  ชาย 
  หญิง 

 
175 
225 

 
43.75 
56.25 

2. อาย ุ
  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
  20 – 30 ปี 
  31 – 40 ปี 
  41 ปีข้ึนไป 

 
46 
217 
95 
42 

 
11.50 
54.25 
23.75 
10.50 
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ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน ร้อยละ 
3. สถานะภาพสมรส 
  โสด 
  สมรส 

 
159 
241 

 
39.75 
60.25 

4. ระดบัการศึกษา 
  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 
  ปริญญาตรี 
  สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
23 
336 
41 

 
5.75 
84.00 
10.25 

5. อาชีพ 
   ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
   พนกังานบริษทัเอกชน 
   ธุรกิจส่วนตวั 
   นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
   พอ่บา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ
   วชิาชีพอิสระ 

 
133 
199 
26 
13 
14 
15 

 
33.25 
49.75 
6.50 
3.25 
3.50 
3.75 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท 
  20,001 –320,000 บาท 
  30,001 – 40,000 บาท 
  40,001 บาทข้ึนไป 

 
42 

244 
77 
37 

 
10.50 
61.00 
19.25 
9.25 

 
 

5.2 การวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการส ารวจการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นดงัตารางท่ี 5.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมี
คะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ อนัดบัท่ี 1 ดา้นการตลาดทางตรง ( X  = 4.43), อนัดบัท่ี 2 ดา้นการโฆษณา ( X  = 4.36), อนัดบั
ท่ี 3 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน ( X  = 4.34), อนัดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการขาย ( X  = 4.22) และ
อนัดบัท่ี 5 ดา้นการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ( X  = 3.99) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 5.2 เปรียบเทียบการจดัอนัดบัระดบัความความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
ค่าเฉลีย่ 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

อนัดับที่ 

ดา้นการโฆษณา 4.36 0.593 2 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน 4.34 0.571 3 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 4.22 0.617 4 
ดา้นการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 3.99 0.870 5 
ดา้นการตลาดทางตรง 4.43 0.601 1 

 
5.3 การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวิตแบบแบบออมทรัพย ์
คิดเป็นร้อยละ 36.75 รองลงมาคือ แบบคุม้ครองชีวิตและอุบติัเหตุ คิดเป็นร้อยละ 31.25 ท าประกนั
ชีวิตดว้ยทุนประกนัระหว่าง 100,001 – 500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 45.25 รองลงมาคือ ระหว่าง 
500,001 – 1,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.75 ตามล าดบั ส่วนใหญ่จ่ายเบ้ียประกนั ระหว่าง                        
10,001 – 20,000 บาท/กรมธรรม์ คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมาคือ ระหว่าง 20,001 – 30,000                  
บาท/กรมธรรม ์คิดเป็นร้อยละ 19.50 โดยมีความถ่ีในการซ้ือประกนัชีวติระหวา่ง 1 – 2 คร้ังต่อปี คิด
เป็นร้อยละ 51.00 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 40.75 และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจ คือ พนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 30.50 รองลงมาคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 22.00 
 
5.4 การทดสอบสมติฐาน 

ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดต้ั้งสมมติฐานไว ้2 สมติฐาน ดงัน้ี  
 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ดงัตารางท่ี 5.3             

 
ตารางท่ี 5.3 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การ
ทดสอบ 

ค่า Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ทุน
ประกนั 

เบ้ีย
ประกนั 

ความถ่ี
ในการ
ซ้ือ 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

เพศ T-test 0.598 0.036* 0.305 0.073 0.218 
อาย ุ F-test 0.192 0.000* 0.000* 0.108 0.007* 
สถานภาพสมรส F-test 0.124 0.038* 0.005* 0.920 0.000* 
ระดบัการศึกษา F-test 0.903 0.357 0.001* 0.065 0.002* 
อาชีพ F-test 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.180 0.042* 
หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 สมมติฐานท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ โดยรวมแลว้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
ธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 5.4 
 
 



64 

 

ตารางท่ี 5.4 สรุปผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การส่ือสาร
การตลาดแบบ
บูรณาการของ
ธุรกจิประกนั 

การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การ
ทดสอบ 

ค่า Sig. 

รูปแบบ
กรมธรรม ์

ทุน
ประกนั 

เบ้ีย
ประกนั 

ความถ่ีใน
การซ้ือ 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสินใจ 

1. ดา้นการโฆษณา                   F-test 0.004* 0.000* 0.063 0.000* 0.000* 
2. ดา้นการขายโดย
ใชพ้นกังาน 

F-test 0.000* 0.021* 0.000* 0.000* 0.000* 

3. ดา้นการส่งเสริม
การขาย 

F-test 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.000* 

4. ดา้นการใหข้่าว
และการ
ประชาสัมพนัธ์ 

F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

5. ดา้นการตลาด
ทางตรง 

F-test 0.000* 0.000* 0.001* 0.000* 0.004* 

หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
5.5 อภิปรายผลการวจัิย  
 จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุ
ระหวา่ง 20 – 30 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 
รายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศิริลักษณ์ 
แซ่โคว้ (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของพนักงานองค์กร
เอกชนในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหญ่เป็นเพศหญิง
มากกวา่เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 26 – 30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส ท างานใน
องค์กรประเภทบริษทัจ ากดั มากท่ีสุด รองลงมาคือ บริษทัจ ากดั (มหาชน) และมีรายได้เฉล่ียต่อ
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เดือนระหว่าง 10,000 – 15,000 บาท ส่วนการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวิตแบบแบบออมทรัพย ์รองลงมาคือ แบบคุม้ครอง
ชีวิตและอุบัติเหตุ ทุนประกันระหว่าง 100,001 –  500,000 บาท จ่ายเบ้ียประกัน ระหว่าง                           
10,001 – 20,000 บาท/กรมธรรม ์และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คือ พนกังานขาย สอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของ อิศราภรณ์ วรีะคงสุวรรณ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัรูปแบบการ
ท าประกนัชีวิตของผูถื้อกรมธรรม ์บริษทั อลิอนัซ์อยุธยา ประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ผลการวิจยั
พบวา่ รูปแบบท่ีผูถื้อกรมธรรมส่์วนใหญ่เลือก คือ รูปแบบสะสมทรัพย ์รองลงมาเป็นรูปแบบตลอด
ชีพ  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 สอดคลอ้งกบั เพ็ญจมาส ศิริกิจวฒันา (2554) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ลกัษณะทางประชากร ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส ระดบัรายได ้อาชีพ ต าแหน่ง มีความแตกต่างในการตดัสินใจท า
ประกนัชีวติอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และผลการศึกษาของ สุมิตรา เวยีงสงค ์(2547) ไดศึ้กษาปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทักรุงไทย แอกซ่า ประกนัชีวิต จ  ากดั ในเขต
จงัหวดันนทบุรี พบวา่ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และพบวา่ 
โดยรวมแล้วการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ เพ็ญจมาส ศิริกิจวฒันา (2554) ไดศึ้กษาหาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจท าประกันชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การเปิดรับข่าวสาร
เก่ียวกบัการท าประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัต ่ากบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิตอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ รวมถึงทศันคติต่อการประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบักลางกบัการ
ตดัสินใจท าประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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5.6 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาในคร้ังนี้ 
1. การใช้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัจะช่วยส่งผลให้ผูบ้ริโภค

เกิดความเช่ือมัน่และเกิดการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ดงันั้นธุรกิจประกนัจ าเป็นตอ้งใชก้ารส่ือสาร
กบัผูบ้ริโภคในทุกช่องทาง เพื่อใหข้อ้มูลข่าวสารเขา้ถึงผูบ้ริโภคในทุกช่องทาง 
 2. การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการท าประกนัจากการศึกษา พบว่า การใช้การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในด้านการตลาดทางตรง ส่งผลต่อการตดัสินใจมาท่ีสุด ดงันั้น ธุรกิจ
ประกนัควรพฒันาการท าตลาดทางตรงใหมี้ประสิทธิภาพและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้
ไดอ้ยา่งตรงจุด 
 
5.7 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

1. อาจท าการศึกษาในพื้นท่ีอ่ืนๆ เพื่อใหผ้ลการศึกษามีความครอบคลุมกบักลุ่มผูบ้ริโภคทั้ง
ในเขตพื้นท่ีเมืองใหญ่และเขตต่างจงัหวดั เพื่อน ามาพฒันาการสร้างกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 
 2. ควรศึกษารูปแบบการส่ือสารและช่องทางการส่ือสารท่ีผูบ้ริโภคมีการเขา้ถึงมากท่ีสุด 
เพือ่การพฒันาช่องทางนั้นใหมี้ประสิทธิภาพในการส่ือสารใหดี้ยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 
เร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกจิประกนัทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
........................................................... 

ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโท หลกัสูตรการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยั
สยาม และจะน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการจดัท าการคน้ควา้อิสระให้มีความเท่ียงตรง ดงันั้นขอ้มูล
ของท่านจึงเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการศึกษาคร้ังน้ี 
 ทางผูศึ้กษาจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้และตรง
ตามความคิดเห็นของท่าน ประกอบไปดว้ย 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ส่วนท่ี 3  การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นอ่ืนๆ  
 
ขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 
 

นางสาว หทยัชนก ชนศัรุติพนัธ์ุ 
นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวทิยาลยัสยาม 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. เพศ           

[   ] 1.ชาย     [   ] 2.หญิง 
2. อาย ุ           

[   ] 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   [   ] 2. 21 – 30 ปี 
[   ] 3. 31 – 40 ปี     [   ] 4. 41 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพสมรส 
 [   ] 1.โสด     [   ] 2.สมรส  
 [   ] 3. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................................................. 
4. ระดบัการศึกษา 
 [   ] 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    [   ] 2. ปริญญาตรี  

[   ] 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
5. อาชีพ 
 [   ] 1. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  [   ] 2. พนกังานบริษทัเอกชน  

[   ] 3. ธุรกิจส่วนตวั    [   ] 4. นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
[   ] 5. พอ่บา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย ุ  [   ] 6. วชิาชีพอิสระ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 [   ] 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท  [   ] 2. 20,001 – 30,000 บาท 
 [   ] 3. 30,001 – 40,000 บาท   [   ] 4. 40,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจงโปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ท่านคิดว่าตรงกับความพงึพอใจของท่านมากทีสุ่ด 
 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

เห็
นด้

วย
อย่

าง
ยิง่

 

เห็
นด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
อย่

าง

ยิง่
 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านการโฆษณา 

1. การมีเน้ือหาโฆษณาท่ีสะทอ้นความส าคญัของการ
ท าประกนัชีวติ 

     

2. ความถ่ีท่ีไดพ้บเห็นการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ      

3. การใชน้กัแสดง/ดาราในการโฆษณาท่ีมีช่ือเสียง      

4. เป็นโฆษณาท่ีสั้น กระชบั และเขา้ใจไดง่้าย      

5. รูปแบบในการโฆษณามีความน่าสนใจ แปลกใหม่      

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 

6. พนกังานขายมีความรู้และส่ือสารไดช้ดัเจน      

7. พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลครบถว้น ชดัเจน 
ตรงไปตรงมา 

     

8. พนกังานขายมีความน่าเช่ือถือ บุคลิกภาพดี      

9. พนกังานขายมีความเขา้ใจในความตอ้งการของ
ลูกคา้ 

     

10. พนกังานขายสามารถเสนอผลิตภณัฑป์ระกนั
ชีวติท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความสามารถใน
การช าระเบ้ียประกนัของลูกคา้ 
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การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

เห็
นด้

วย
อย่

าง
ยิง่

 

เห็
นด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
อย่

าง

ยิง่
 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

11. มีการลุน้รางวลัต่างๆ      

12. มีการใหส่้วนลดท่ีจูงใจ      

13. ตวัแทนฯ น าของช าร่วยมาใหท้่านในวนัส าคญั
อยา่งสม ่าเสมอ 

     

14. บริษทัฯ มีการจดักิจกรรมเพื่อใหลู้กคา้พบปะซ่ึง
กนัและกนัอยา่งสม ่าเสมอ 

     

ด้านการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ 

15. มีการส่งข่าวสารจากบริษทัฯ อยา่งสม ่าเสมอ      

16. มีการส่งโบวช์วัร์จากบริษทัฯ อยา่งสม ่าเสมอ      

17. มีการส่งเอกสารต่าง ๆ จากบริษทั ฯ อยา่ง
สม ่าเสมอ 

     

18. มีการใหข้อ้มูลการประกนัชีวติผา่นแผน่พบั, โบว์
ชวัร์ 
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การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีส่่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

เห็
นด้

วย
อย่

าง
ยิง่

 

เห็
นด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
อย่

าง

ยิง่
 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านการตลาดทางตรง 

19. มีการติดต่อจากพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ      

20. มีการใหข้อ้มูลการประกนัชีวติผา่นทางออนไลน์
ต่างๆ 

     

21. พนกังานขายใหบ้ริการถึงท่ีทั้งก่อน/หลงัการขาย
อยา่ง 

     

22. บริษทัฯ มีสาขาเพื่อรองรับความตอ้งการของ
ลูกคา้อยา่งครอบคลุม 

     

 
 

ส่วนที ่3  แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. รูปแบบกรมธรรม ์

[   ] 1. แบบคุม้ครองชีวิต    [   ] 2. แบบออมทรัพย ์
[   ] 3. แบบคุม้ครองชีวิตและรักษาสุขภาพ  [   ] 4. แบบคุม้ครองชีวิตและอุบติัเหตุ 

2. ทุนประกนั 
[   ] 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 100,000 บาท  [   ] 2. 100,001 – 500,000 บาท 
[   ] 3. 500,001 – 1,000,000 บาท   [   ] 4. มากกวา่ 1,000,001 บาทข้ึนไป 

3. จ  านวนเบ้ียประกนั 
[   ] 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท/กรมธรรม ์  
[   ] 2. 10,001 – 20,000 บาท/กรมธรรม ์
[   ] 3. 20,001 – 30,000 บาท/กรมธรรม ์   
[   ] 4. มากกวา่ 30,001 บาท/กรมธรรม ์ข้ึนไป  
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4. ความถ่ีในการซ้ือ 

[   ] 1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี   [   ] 2. 1 – 2 คร้ังต่อปี 
[   ] 3. 3 – 4 คร้ังต่อปี   [   ] 4. มากกวา่ 5 คร้ังต่อปี ข้ึนไป 

5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
[   ] 1. ตนเอง     [   ] 2. ครอบครัว 
[   ] 3. เพื่อน     [   ] 4. พรีเซ็นเตอร์ 

 [   ] 5. พนกังานขาย 
 
ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นอ่ืนๆ โปรดระบุ 
 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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