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บทคัดยอ (Abstract)  
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตของลูกคา ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่เกี่ยวของกับการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกคา ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 3. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตของลูกคาในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางผูบริโภคของบริษัทประกนัชีวิต
ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน สถิติที่ใช ประกอบดวยสถิติเชิงพรรณนา ไดแก 
คาความถี่  คารอยละ  คาเฉลี่ย และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การ
วิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ) กลุ มตัวอยางผู บริโภคของบริษัทประกันชีวิตในเขตบางเขน 
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา 1) ปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจท่ี
ซื้อประกันชีวิตในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20 – 
29 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ประกอบอาชีพ ลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน 
และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001 - 20,000 บาท 2) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีประเภทการประกัน
ชีวิตที่ใชบริการ คือ ประกันสุขภาพ ชวงเวลาที่ซื ้อประกันชีวิต คือ 11.01 - 13.00 น. จํานวน
กรมธรรมชีวิตที่ถือครอง คือ มีประกันชีวิต 1 กรมธรรม เหตุผลที่ซื้อประกันชีวิตคือ ซื้อประกันชีวิต
สําหรับการรักษาพยาบาล ชองทางในการเลือกซื้อประกันชีวิต คือ ซื้อประกันชีวิตจากตัวแทนขาย
ประกันชีวิต วิธีชําระเบี้ยประกันชีวิต คือ ชําระเบี้ย ประกันทางเคานเตอรเซอรวิส และมีบุคคลที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเปนบุคคลในครอบครัว 3) การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวา 
การรับรูความตองการของปญหามาเปนลําดับแรก รองลงมา คือ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ และการแสวงหา ขอมูล ตามลําดับ 4) สถานภาพของผูบริโภค รายได
เฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภค ประเภทการประกันชีวิตที่ใช บริการของผูบริโภค บุคคลที่มีอิทธิพลตอ
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การตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภค คุณภาพการ บริการของบริษัทดานรูปลักษณทางกายภาพ 
ดานความนาเชื่อถือ ดานการตอบสนอง ดานการสราง ความมั่นใจ และดานการดูแลเอาใจใส มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกันชีวิตของ ผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ได
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
คําสําคัญ (Keywords): ประกันชีวิต;  ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 
Abstract 
 The objectives of this research were to study. This research availed of the 
stratified random sampling methods to collect the data of 400 survey questionnaires 
from customer group that have life insurance in Bang-ken Bangkok. The statistics 
utilized in preliminary data analysis such as percentage, frequency, mean, standard 
deviation and multiple regression analysis. The research results are as follows: 1) 
Personal data analysis found that most of the respondents are female aged between 
20-29 year old, educational level mostly in bachelor degree, and work as an 
employee's with monthly averaged income of 10,001 - 20,000 baht. 2) Behaviors 
related to consumers of life insurance in Bang-ken Bangkok province showed that 
most consumers used health insurance; the life insurance buying period was 11.01 - 
13.00, most respondents held only one insurance. The reason of buying life insurance 
is the medical treatment, customers buy from an agent, they pay insurance fee 
through the counter service and people who influence the decision to buy life 
insurance are a family members. 3) The decision-making process of consumer 
purchasing life insurance in Bang-ken Bangkok province is very high. Firstly, the 
perception of the problem followed by the alternative assessment, purchase 
decision, behavior after purchase and sequencing information. 4) Consumer status, 
average monthly income, types of life insurance services used by consumers, persons 
who influence consumers' decision to buy life insurance, the quality of the company's 
physical appearance, reliability, response, confidence and care influenced the 
decision making on choosing life insurance of consumers in Bang-Ken Bangkok 
province were significant difference at the 0.05 level. 
Keywords:  Life insurance; Factors influencing 
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บทนำ (Introduction) 
 ธุรกิจประเภทประกันชีวิตท่ีเขามามีบทบาทตอสังคมมนุษย เนื่องจากธุรกิจประเภทนี้ไดมี
การจูงใจใหมนุษยเล็งเห็นวาหากมนุษยตองเจ็บปวย และจําเปนตองเขารับการรักษาพยาบาล ใน
โรงพยาบาลของรัฐอาจดูแลไมทั่วถึงและไมดีพอ แตหากตองเขารับการรักษาในโรงพยาบาลเอกชน 
ซึ่งจําเปนตองใชยารักษาโรคและคารักษาพยาบาลที่สูง แตผูที่รายไดนอยอาจไมสามารถที่จะเขารับ
การรักษาพยาบาลในโรงพยาบาลเอกชน ธุรกิจประเภทประกันชีวิตจึงพยายามสรางความเชื่อมั่นวา 
มนุษยทุกคนที่ทําประกันชีวิตไวกับบริษัทประกันชีวิต สามารถที่จะเขารับการรักษาพยาบาล 
ตลอดจนมียารักษาโรคท่ีดีพอ อันเปนปจจัยท่ี 4 ในการดํารงชีวิตของมนุษย (Maslow: 1998) 
 แตในอดีตการประกันชีวิตเปนเรื่องที่ไกลตัวสําหรับผูบริโภคสวนใหญ เพราะคิดวาเปน
เรื่องที่ไมจําเปน รวมทั้งยังเปนการสิ้นเปลืองเงินทองเพราะจะตองมีการจายคาเบี้ยประกัน และยัง
มองไมเห็นถึงประโยชนที่จะไดรับ รวมถึงปจจัยดานเศรษฐกิจและสังคมดวย การขายประกันของ
บริษัทตาง ๆ จะมีตัวแทนประกันของบริษัทซึ่งจะตองมีการสอบเพื่อจะไดเปนตัวแทนขาย และจะ
ขายประกันโดยจะอธิบายถึงเงื่อนไขและประโยชนของกรมธรรมวาจะไดรับสิทธิประโยชนอะไรบาง 
โดยในบางครั้งมีความตองการขายมากเกินไป หรือยังขาดทักษะหรือประสบการณในการจูงใจ
ผูบริโภคไมเพียงพอ สรางความรําคาญและแรงกดดันใหกับผูบริโภคอยางมาก ทําใหเกิดความรูสึก
ตอตาน ประกอบกับการที่บริษัทยังไมสามารถเขาถึงความตองการของผูบริโภคไดวาพวกเขา
ตองการอะไร และจะไดรับอะไรจากการทําประกันชีวิต ทําใหบริษัทประกันชีวิตตาง ๆ ในชวงนั้นไม
ประสบความสําเร็จเทาที่ควร ไมสามารถทํายอดขายไดตามเปาหมายบริษัทประกันชีวิตตางตองคิด
หากลยุทธและวิธีการตาง ๆ ในการที่จะจูงใจหรือใหผูบริโภคหันมาใหความสนใจกับการทําประกัน
มากขึ้น  สถานการณสำหรับธุรกิจประกันชีวิตไทยในป 2564 แมวาการบริโภคของภาคเอกชนจะ
ชะลอตัวจากปญหาหนี้ภาคครัวเรือน รวมถึงการชะลอตัวของเศรษฐกิจโลก แตจากการที่ประชาชน
ไดตระหนักถึงความสําคัญและความจําเปนของการทําประกันภัย/ประกันชีวิตมากขึ้น รวมทั้งภาค
ธุรกิจไดแขงขันกันออกผลิตภัณฑประกันชีวิตที่หลากหลายตอบสนองความตองการของประชาชน 
และไดรับการสนับสนุนสงเสริมธุรกิจประกันชีวิตจากภาครัฐ ทําใหธุรกิจประกันชีวิตไทยยังคงมี
อัตราการเติบโตอยูในเกณฑท่ีดี เม่ือเทียบกับธุรกิจอ่ืน 
 บริษัทประกันชีวิตทุกแหงจึงตองแขงขันในเชิงกลยุทธทางดานการตลาด โดยเสนอ
รูปแบบและวิธีการในการเลือกซื้อประกันชีวิตทั้งในดานการชําระเบี้ยประกันชีวิตเปนรายป ราย
เดือน หรือเปนลักษณะของการชําระเบี้ยประกันและจายคืนเม่ือครบปท่ีกําหนดไว อันมีลักษณะเปน
การออมทรัพย รวมถึงการคุมครองซ่ึงมีท้ังการคุมครองชีวิต คุมครองโรคราย หรือคุมครอง อุบัติเหตุ
อันเปนเหตุฉุกเฉินตาง ๆ ที่ไมคาดคิดโดยนําเสนอผานสื่อตาง ๆ เพื่อสรางแรงจูงใจและดึงดูด
ประชาชนซึ่งเปนผูบริโภคใหสนใจในรูปแบบการประกันชีวิตของแตละบริษัทในการที่จะเลือกซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตกับบริษัทประกันชีวิตท่ีใหประโยชนสูงสุดแกประชาชนซ่ึงเปนผูบริโภค 
 และเมื่อผูบริโภคทําสัญญาประกันชีวิตไวกับบริษัทประกันชีวิตแหงใดแหงหนึ่งที่ตน
เชื่อถือการประกันชีวิตจึงเปนสิ่งหนึ่งที่ชวยแบงเบาคาใชจายของผูบริโภคในเหตุฉุกเฉินตาง ๆ ที่ไม
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คาดคิด เชน การเจ็บปวยหรือการเกิดอุบัติเหตุตาง ๆ ถาผูบริโภคทําประกันชีวิตไวกับบริษัทใด 
บริษัทหนึ่งก็จะไมตองเสียคาใชจายในการรักษาพยาบาลเอง แตทางบริษัทนั้น ๆ จะเปนผูรับผิดชอบ
คาใชจายทั้งหมดตามเงื่อนไขที่ไดระบุไวในกรมธรรม ซึ่งในบางครั้งคาใชจายในการรักษาพยาบาล 
คอนขางสูงการทําประกันชีวิตจะชวยแบงเบาภาระคาใชจายในการรักษาพยาบาลไดมาก แตถา
ผูบริโภคไมไดทาํประกันชีวิตก็จะตองเสียคาใชจายเองทั้งหมด โดยสรุปแลวการประกันชีวิตเปนการ
ฝากเงินรูปแบบหนึ่งที่จะชวยเก็บรักษาเงินสวนหนึ่งไวใชในยามฉุกเฉินหรือเหตุการณที่ไมคาดฝนท่ี
อาจเกิดข้ึนได 
 ดังนั้นการทําวิจัยในครั้งนี้ก็เพื่อตองการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ประกันชีวิต เพื่อจะไดทราบขอมูลที่เปนประโยชนกับบริษัทประกันตาง ๆ ในการหารูปแบบการ
ประกันชีวิตที่เหมาะสม และชวยในเรื่องการวางกลยุทธดานตาง ๆ ใหกับบริษัทประกันเพ่ือสราง
ความพึงพอใจ และใหผูบริโภคไดรับประโยชนสูงสุดจากการซ้ือประกันชีวิต 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย (Research Objective) 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของลูกคา ในเขต
บางเขน กรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่เกี ่ยวของกับการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกคา ในเขต
บางเขน กรุงเทพมหานคร 
 3.  เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของลูกคา ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 
 
วิธีดำเนินการวิจัย (Research Methods)  
 1. รูปแบบการวิจัยในการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 
 2. ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกคาที่ซื้อประกันจากบริษัทประกันชีวิต ในเขต
บางเขน กรุงเทพมหานคร โดยใชจำนวนกลุมตัวอยางในการศึกษา 400 คน 
 3. กลุมตัวอยางท่ีใชในงานวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ลูกคาท่ีซ้ือประกันจากบริษัทประกันชีวิตใน
เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร เนื่องจากประชาชนมีขนาดใหญและไมทราบจำนวนประชากรท่ี
แนนอน ดังนั้นขนาดตัวอยาง สามารถคํานวณไดจากสูตรไมทราบจำนวนประชากรหรือไมสามารถ
นับจำนวนไดของ W.G. cochran (ธานินทร ศิลปจารุ,  2551: 46) โดยทำการเก็บรวบรวมขอมูล
ตั้งแตวันที่ 1 เดือนกันยายน 2564  ถึงวันที่ 31 ตุลาคม 2564 ใชจํานวนกลุมตัวอยางในการศึกษา 
400 คน 
 4. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยสอบถามจากลูกคาที่ซื้อประกันจาก
บริษัทประกันชีวิตในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร โดยแบงออกเปน 3 ตอนดังนี ้ ตอนที ่ 1 
แบบสอบถามเกี ่ยวกับปจจัยสวนบุคคล ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี ่ยวกับการดำเนินธุรกิจการ
ทองเที่ยว ตอนที่ 3 การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผู บริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 
วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ คาเฉลี่ย (Mean) และ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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โดยเกณฑที่ใชแปลความหมายของคาเฉลี่ย ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ย 5 ระดับ ดังนี้ (ยุทธ ไกยวรรณ, 
2553: 131) 
 5. การเก็บรวบรวมขอมูล วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางเปนลูกคาที่ซ้ือ
ประกันจากบริษัทประกันชีวิตในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน คิดเปนรอยละ 100 
และนำไปประมวลผลและวิเคราะหขอมูลตอไป 
 6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลสถิติที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก เปนการวิเคราะหสถติิ
เชิงคุณภาพแตกตางจาก การวิเคราะหสถิติเชิงปริมาณ เพราะสถิติเชิงคุณภาพมีขอมูลตัวแปรตาม
เปนขอมูล เชิงคุณภาพ สามารถแบงประเภทของ Logistic Regression กรณีท่ีเปนการวิเคราะห โล
จิสติคแบบทวิ (binary logistic regression) ตัวแปรตามจะมีเพียง 2 คา คือ 0 กับ 1 สวนการ
วิเคราะหโลจิสติคพหุกลุม (multinomial logistic regression) ตัวแปรตามจะกําหนดตามจํานวน
กลุม (กัลยา วานิชยบัญชา, 2549) 
 
ผลการวิจัย (Research Results)   
 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 
 1. ป จจ ัยส วนบ ุคคลท ี ่ม ีผลต อการต ัดส ินใจท ี ่ซ ื ้ อประก ันช ีว ิตในเขตบางเขน 
กรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20 – 29 ป สถานภาพโสด ระดับ
การศึกษา ปริญญาตรี ประกอบอาชีพ ลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ระหวาง 10,001 - 20,000 บาท 
 2. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 
พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีประเภทการประกันชีวิตที่ใชบริการ คือ ประกันสุขภาพ ชวงเวลาที่ซ้ือ
ประกันชีวิต คือ 11.01 - 13.00 น. จํานวนกรมธรรมชีวิตที่ถือครอง คือ มีประกันชีวิต 1 กรมธรรม 
เหตุผลที่ซื ้อประกันชีวิต คือ ซื้อประกันชีวิตสําหรับการรักษาพยาบาล ชองทางในการเลือกซ้ือ
ประกันชีวิต คือ ซื้อประกันชีวิตจากตัวแทนขายประกันชีวิต วิธีชําระเบี้ยประกันชีวิต คือ ชําระเบี้ย 
ประกันทางเคานเตอรเซอรวิส และมีบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเปนบุคคลใน 
ครอบครัว 
 3.  การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ภาพรวม 
อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวา การรับรูความตองการของปญหามาเปนลําดับแรก 
รองลงมา คือ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ และการแสวงหา 
ขอมูล ตามลําดับ 
 4. สถานภาพของผูบริโภค รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภค ประเภทการประกันชีวิตท่ี
ใช บริการของผูบริโภค บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภค คุณภาพการ 
บริการของบริษัทดานรูปลักษณทางกายภาพ ดานความนาเชื่อถือ ดานการตอบสนอง ดานการสราง 
ความมั่นใจ และดานการดูแลเอาใจใส มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกันชีวิตของ 
ผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 1 วิเคราะหสถิติความสัมพันธระหวางปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ผูบริโภค 
    ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดวยวิธีการเพ่ิมตัวแปรตนแบบข้ันตอน (Stepwise) 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 

1 .603a  .384 .383 .22102 
 
 
 

    

9 .720i .577 .570 .15261 

 จากตารางท่ี 1  พบวา การนำเขาตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกับตัวไปตามสูงสุดเขากอน นั่น
คือ ปจจัยคุณภาพการบริการของบริษัทประกันชีวิตในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร ดานการ
ตอบสนอง โดยมีคาสัมประสิทธิ ์สหสัมพันธ (R) เทากับ 0.603 มีคาสัมประสิทธิ ์พยากรณ (R 
Square) เทากับ 0.384 คาสัมประสิทธิ์ิ์พยากรณท่ีมีการปรับแกแลว (Adjusted R Square) เทากับ 
0.383 และคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ เทากับ 0.22102 จึงดำเนินการตอไปใน
โมเดลที่ 9 คือ เพิ่มตัวแปรปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพ เขาไปในการทดสอบ มีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (R) เทากับ 0.720 คาสัมประสิทธิ์พยากรณ (R Square) เทากับ 0.577 คาสัมประสิทธิ์
พยากรณที่มีการปรับแกแลว (Adjusted R Square) เทากับ 0.570 และคาความคลาดเคลื ่อน
มาตรฐานในการพยากรณ เทากับ 0.15261 จึงยุติการวิเคราะหในโมเดลที่ 9 ชี้ใหเห็นวา กลุมตัว
แปรตนดังกลาวสามารถอธิบายการตัดสินใจ ซื ้อประกันชีว ิตของผู บร ิโภคในเขตบางเขน 
กรุงเทพมหานคร ไดสูงถึง 57.70% (R Square = 0.577) จึงไดทำการวิเคราะหกลุมตัวแปรตนที่มี
อิทธิพลตอตัวแปรตามในทางสถิติโดยใชคา ANOVA ดังตารางท่ี 2  

 
ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะหสมการที่ใชในการทำนายสัดสวนของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดวยวิธี Stepwise (ANOVAa) 

ANOVAa 

 Model Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1 Regression 43.071 1 43.071 390.461 .000b 

 Residual 43.902 398 .110   
 Total 86.973 399    
 
 
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 
9 Regression 59.849 9 5.540 84.504 .000j 
 Residual 27.124 390 .060   
 Total 86.973 399    

 จากตารางท่ี 2 พบวา คา Mean Square Regression เทากับ 5.540 และคา Mean 
Square Residual เทากับ 0.060 มีคา F เทากับ 84.504 และ มีคานัยสำคัญทางสถิติเทากับ 0.000 
บงบอกวากลุมปจจัยท่ีเลือกมาศึกษาอยางนอยหนึ่งตัว มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบริโภค ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ไดอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ (Sig. = 0.000)  จึงไดทำการ
ทดสอบวา กลุมตัวแปรตนดังกลาวมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภค ในเขต
บางเขน กรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดังตารางท่ี 3  
 
ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตชองผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดวยวิธี Stepwise (Coefficientsa)  

Coefficientsa 

  Unstandardize
d Coefficients 

Standardized  
Coefficients 

Collinearity 
Statistics 

Model B Std.Err
or 

Beta t Sig. Tolerance VIF 

1 (Constant) 1.949 .110  17.796 .000   
 การตอบสนอง .510 .026 .704 19.760 .000 1.000 1.000 
 
 
 

        

9 (Constant)     .000   
Coefficientsa 

  Unstandardized 
Coefficients 

Standardized  
Coefficients 

Collinearity 
Statistics 

Model B Std.Error Beta t Sig. Tolerance VIF 
       การ
ตอบสนอง 

.220 .030 .303 6.311 .000 .479 2.087 

 
 

ก า ร ส ร  า ง
ความม่ันใจ 

.166 .029 .224 4.505 .000 .502 1.993 
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 การดูแลเอา
ใจใส 

.143 .028 .208 4.060 .000 .494 2.026 

 ร ู ป ล ั ก ษ ณ
ทางกายภาพ 

.098 .023 .142 3.056 .000 .689 1.452 

 ค ว า ม
นาเชื่อถือ 

.105 .033 .127 2.072 .002 .505 1.981 

 ไ ม  เ กิ น 
10,000 บาท 

-.133 .039 -.102 -
2.336 

.001 .912 1.096 

 ประกัน
สุขภาพ 

-.084 .030 -.082 -
1.711 

.005 .940 1.064 

 พนักงาน/
นายหนา/
ตัวแทนขาย
ประกันชีวิต 

-.084 .030 -.069 -
1.256 

.018 .936 1.068 

 สมรส -.065 .029 -.067 -
1.172 

.023 .926 1.080 

  จากตารางท่ี 3 พบวา การนำเขาตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกับตัวแปรตามสูงสุดกอน นั่นคือ 
ดานการตอบสนอง จนถึงขั้นตอนสุดทายที่ไมมีตัวแปรใด ทำใหคาการวิเคราะหไดผลที่ดีขึ้นอยางมี
นัยสำคัญ จึงไดมาเปนโมเดลสุดทาย คือ โมเดลที่ 9 ประกอบดวย คุณภาพการบริการของบริษัท
ประกันดานการตอบสนอง (t = 6.311, Sig. = 0.000) ดานการสรางความม่ันใจ (t = 4.505, Sig. = 
0.000) ดานการดูแลเอาใจใส (t = 4.060, Sig. = 0.000) ดานรูปลักษณทางกายภาพ (t = 3.056, 
Sig. = 0.000) และดานความนาเชื ่อถือ (t = 2.072, Sig. = 0.002) รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท (t = -2.336, Sig. = 0.001) ประเภทการประกันชีวิตท่ีใชบริการ ไดแก ประกันสุขภาพ 
(t = -1.711, Sig. = 0.005) บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ไดแก พนักงาน/
นายหนา/ตัวแทนขายประกันชีวิต (t = -1.256, Sig. = 0.018) และสถานภาพสมรส (t = -1.172, 
Sig. = 0.023)  ม ีอ ิทธ ิพลต อการต ัดส ินใจซ ื ้อประก ันช ีว ิตของผ ู บร ิ โภค ในเขตบางเขน 
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 
 การตรวจสอบปญหาความสัมพันธระหวางกลุมตัวแปรตน (Multicollinearity) หาก 
Tolerance มีคาเขาใกล 0 แสดงวาตัวแปรตนมีความสัมพันธกับตัวแปรตนอื่น ๆ มาก นั่นคือเกิด
ปญหาMulticollinearity หากคาต่ำกวา 0.1 แสดงวามีปญหาเกี ่ยวกับ Multicollinearity ข้ัน
รุนแรงและถาคาต่ำกวา 0.2 แสดงวามีปญหาอยูในระดับมาก Menard, S. (1995). สวนคา VIF 
(Variance Inflation Factor) หากมีคาเขาใกล 10 มากเทาไหร แสดงวา ระดับ Multicollinearity 
ของตัวแปรมีปญหามาก Myers, R.H. (1990). จากตารางขางตน ไมพบวามีตัวแปรตนตัวใดมีคา 
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Tolerance ต่ำกวา 0.1 และคา VIF เขาใกล 10 ชี้ใหเห็นวากลุมตัวแปรตนดังกลาวเกิดปญหา
ความสัมพันธระหวางกลุมตัวแปรตน (Multicollinearity)  
 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion) 
 1. ปจจัยสวนบุคคลที ่เกี ่ยวของกับการตัดสินใจซื ้อประกันชีวิตของผู บริโภค ในเขต
บางเขนกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อาจจะเปนเพราะเพศหญิงมี
แนวโนม ในการเปนคนเปนเงินของครอบครัวหรือเก็บเงินเกงกวาผูชาย มีอายุ 20 - 29 ป อาจจะ
เปนเพราะ เปนชวงเริ่มตนในการทํางาน หาเงินดวยตัวเองไดแลว มีสถานภาพโสด อาจะเปนเพราะ
ไมมีใครเขา มาดูแลจึงเลือกที่จะดูแลตัวเองมากกวาคนอื่นที่มีคู ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาจจะ
เปนเพราะ ระดับการศึกษาในปจจุบันจะตองจบการศึกษาปริญญาตรีเปนขั้นต่ำจึงจะมีอาชีพท่ี
สามารถเลี้ยงดู ตัวเองและครอบครัวได ประกอบอาชีพ ลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน อาจจะเปน
เพราะการทํางาน ในบริษัทเอกชนหรือเปนลูกจางเปนอาชีพที่ไมมีความมั่นคงในอนาคต และมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระหวาง 10,001 - 20,000 บาท อาจจะเปนเพราะรายไดที ่ไดรับจากการ
ทํางานไมสูงมากหากเทียบ กับคาครองชีพในปจจุบันทําใหผูบริโภคเลือกทําประกันเพ่ือเปนการออม
ในระยะยาวหรือหาความ มั่นคงใหกับตัวเองในอนาคต สอดคลองกับ [3] ตติยา ตาแกว (2559)  
ศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือ ของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม ตอกรมธรรมประกันชีวิตสะสม
ทรัพยแกนเฟสต พบวา ผูตอบ แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพ พนักงาน บริษัทเอกชน มีรายไดโดยเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท 
 2. พฤติกรรมที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน
กรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีประเภทการประกันชีวิตที่ใชบริการมากที่สุด คือ 
ประกันสุขภาพ อาจจะเปนเพราะปจจุบันผูบริโภคหันมาดูแลตัวเองกันมากขึ้น รวมไปถึงอาหารมี
ความหลากหลายและมีอาหารจําพวกที่มีความเสี่ยงในการเกิดปญหาสขุภาพมากจึงเลือกทําประกัน
สุขภาพเพ่ือเปนทางออกในการเกิดปญหาในอนาคต ชวงเวลาท่ีซ้ือประกันชีวิตมากท่ีสุด คือ 11.01 - 
13.00 น. อาจจะเปนเพราะชวงเวลานี้เปนเวลาท่ีวางเวนจากการทํางานประจําหรือเปนชวงเวลาพัก
ของผูบริโภค จํานวนกรมธรรมชีวิตที่ถือครองมากที่สุด คือ มีประกันชีวิต 1 กรมธรรม อาจจะเปน 
เพราะรายไดที่ไมสูงมากผูบริโภคจึงเลือกที่จะทําประกันเพียง 1 กรมธรรมเพราะสามารถจายเบี้ย 
ประกันได สอดคลองกับ [5]  ประดิษฐเพชร แซตั้ง (2558) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอ การ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบวา 
กลุมตัวอยางมีการถือกรมธรรม ณ ปจจุบัน จํานวน 1 กรมธรรม เหตุผลที่ซื้อประกันชีวิตมาก ที่สุด 
คือ ซื้อประกันชีวิตสําหรับการรักษาพยาบาล อาจจะเปนเพราะในการรักษาพยาบาลมีคาใชจาย
สูงขึ้นทําใหผูบริโภคเลือกที่จะวางแผนในการสํารองจายเพื่อเขารับการรักษาพยาบาล ชองทางใน
การเลือกซ้ือประกันชีวิตมากท่ีสุด คือ ซ้ือประกันชีวิตจากตัวแทนขายประกันชีวิต อาจจะเปนเพราะ
ตัวแทนขายประกันสามารถใหคําปรึกษาและตอบขอสงสัยใหกับผูบริโภคไดมากกวาเลือกทําผาน 
ชองทางอ่ืนๆ สอดคลองกับ [9] อรุโณทัย ยวงวิภักดิ์ (2558) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือประกัน
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ชีวิต กรณีศึกษาลูกคาธนาคารธนชาต ในเขตพื้นที ่จังหวัดปทุมธานี พบวา สวนใหญมีการซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานตัวแทนประกันชีวิต วิธีการชําระเบี้ยประกันมากที่สุด คือ ชําระทาง
เคานเตอร เซอรวิส อาจจะเปนเพราะการชําระเงินมีหลากหลายชองทางมากขึ ้นแตชําระผาน
เคานเตอรเซอรวิส สามารถชําระไดตลอด 24 ชม. และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิต คือ บุคคล ในครอบครัว อาจจะเปนเพราะบุคคลในครอบครัวมีความใกลชิดสนิทสนมกันมาก
และสามารถ ปรึกษากันไดทุกเรื่องและมีความสําคัญกวาคนภายนอก สอดคลองกับ [8] โสภิตตรา 
เพชรพิทักษ (2559) ไดศึกษาปจจัยการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของ
ประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี พบวา บุคคลมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต 
 3. การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบวา โดย
ภาพรวมผูบริโภคใหความสําคัญ อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดาน การรับรูความตองการของ
ปญหา มาเปนลําดับแรก รองลงมา การประเมิน การตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ และ
การแสวงหาขอมูล ตามลําดับ สอดคลองกับ [2]  กัญญา ศรีเกื้อ (2559) ไดศึกษาการตัดสินใจและ
พฤติกรรมการเลือกใชบริการประกันภัยสินมั่นคงของลูกคาในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา 
ภาพรวมกระบวนการในการตัดสินใจซื้อประกันภัยสินมั่นคง อยูในระดับมากที่สุด การรับรูความ
ตองการของปญหา การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ และการ
แสวงหาขอมูล 
 3.1 การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดานการ
รับรูความตองการของปญหา พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการทําประกัน ชีวิตเพ่ือ
สภาพการเงินในอนาคต ความมั่นคงตอชีวิตและครอบครัว การประกันความเสี่ยงจากการเสียชีวิต 
และสํารองจายจากการเจ็บปวยหรือปญหาดานสุขภาพ อาจจะเปนเพราะผูบริโภคมีความตองการ
ซ้ือประกันชีวิตเพ่ือสภาพการเงินในอนาคต ความม่ันคงและการสํารองจายเม่ือเจ็บปวย หากมีบริษัท
ท่ีสามารถใหประโยชนสูงสุดและใหความคุมครองจะสงผลใหผูบริโภคม่ันใจในการ ใหเลือกใชบริการ 
สอดคลองกับ [6] มลฤดี วิริยานนท (2558) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ การตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามให ความสําคัญกับ
การเลือกซ้ือประกันเพ่ือปองกันและลดความเสี่ยง 
 3.2 การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดานการ
ประเมินทางเลือก พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับรูปแบบประกันที่หลากหลาย บริษัท
เปนที่ยอมรับ มีชื่อเสียง คุมคาและตรงตอความตองการ อาจจะเปนเพราะบริษัทมีรูปแบบท่ีตรงตอ
ความตองการ คุมคาแกผูบริโภคและความแตกตางมากกวาบริษัทอื่นๆ จึงทําใหตัดสินใจ เลือกใช
บริการ สอดคลองกับ [4] ณภัทรชานันท คงแกว (2559) ศึกษาการเปรียบเทียบความพึงพอใจ ของ
ลูกคาท่ีมีตอการซ้ือ กรมธรรมประกันชีวิตผานตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอกซา จํากัด (มหาชน) และ
ผานธนาคารกรุงไทย พบวา พึงพอใจที่บริษัทมีกรมธรรมหลากหลายแบบใหเลือกและตรงตอ ความ
ตองการ 
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 3.3 การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดานการ
ตัดสินใจซื้อ พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับความนาเชื่อถือและความมั่นคงของบริษัท 
รวมไปถึงการซื้อประกันชีวิตเพื่อไดรับสวนลด เพื่อเปนประโยชนตอตนเองและคนรอบ ขาง เพื่อลด
ความเสี่ยงท่ีจะเกิดข้ึนกับชีวิต อาจจะเปนเพราะการตัดสินใจซ้ือบริการประกันเปนธุรกิจ บริการท่ีไม
มีผลิตภัณฑที่สามารถจับตองไดและบอกไมไดวาทําแลวจะคุ มคามากนอยเพียงใด ทําให การ
ตัดสินใจเลือกใชจะตองขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือของบริษัท สอดคลองกับ     [1]  กาญจนาภรณ 
บุญเกิด, อริรดา สุทธิสานนทและรัชตา มิตรสมหวัง (2559) ศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ ประกันชีวิต กรณีศึกษาบริษัท ไทยประกันชีวิต (มหาชน) ในเขตจังหวัดปทุมธานี พบวาผูบริโภค
ใน ความสําคัญกับความนาเชื่อถือ ความซ่ือสัตย ภาพลักษณและการเคารพกฎหมายขององคกร  
 3.4 การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดาน
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ พบวา ผูบริโภคสวนใหญรูสึกพึงพอใจในการใหบริการของบริษัท ประกัน
ชีวิต การเรียกรองคาสินไหมทดแทนไดรับการอนุมัติที่รวดเร็ว และหลังจากซื้อจะกลับมา ซื้อเพ่ิม
หรือแนะนําตอ อาจจะเปนเพราะการบริการหลังการขายเปนสวนสําคัญในการใหบริการ และบง
บอกถึงการดูแลเอาใจใส จึงจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจและแนะนําญาติ เพ่ือน หรือคนรูจัก ใหเขามา
ใชบริการ สอดคลองกับ [7] วันวนัชท วงศวิรัชจิต (2558) ไดศึกษาความพึงพอใจในการทํา ประกัน
ชีวิตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครแบบจําลอง American Customer Satisfaction Index 
(ACSI Model) พบวา ผูบริโภคพึงพอใจมากในการบริการของบริษัทและทําตามขอรองเรียน ได
รวดเร็ว รวมถึงคุณภาพการใหบริการและการตอบสนอง 
 3.5 การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ดานการ
แสวงหาขอมูล พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับทําการสอบถามขอมูลเกี่ยวกับ ประกัน
ชีวิตจากเพื่อนหรือญาติที่เคยซื้อประกัน ศึกษาจากสื่อออนไลน สอบถามขอมูลจากบริษัท ประกัน
หรือพนักงานและทําเปรียบเทียบจากหลายบริษัท อาจจะเปนเพราะการไดสอบถามคนที่ สนิทสนม 
คนที่ไววางใจ หรือคคนที่เคยมีประสบการณในการใชบริการคําตอบจะมีน้ำหนักความ นาเชื่อถือ
มากกวาที่ตัวแทนหรือบริษัทเปนคนนําเสนอ สอดคลองกับ [3] ตติยา ตาแกว (2559) การศึกษา 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม ตอกรมธรรมประกันชีวิตสะสม ทรัพย
แกนเฟสต พบวาตัดสินใจซ้ือประกันจากเพ่ือนหรือญาติท่ีเคยซ้ือประกันแลว 
 
ขอเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions)  
 1. ขอเสนอแนะท่ัวไป 
 1.1 การนำแอปพลิเคชั่นที่ทันสมัยเขามาใชและปรับปรุงใหดีขึ้น บริษัทประกันชีวิตควร
ใหความสำคัญในสวนของการใชงานที่เหมาะสมกับผูบริโภคทุกเพศ ทุกวัย สามารถทำทุกอยางได
ครบในแอปพลิเคชั่นเดียว 
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 1.2 บริษัทประกันควรใหความสำคัญกับการกำหนดระยะเวลาการชำระเบี้ยประกันท่ี
ชัดเจน โดยใหตัวแทนขายแจงรายละเอียดวันชำระเบี้ยใหผูบริโภครับทราบตั้งแตเริ่มตน และทำการ
แจงเตือนผานชองทางการสื่อสารอยูเสมอ 
 1.3 บริษัทประกันชีวิตควรเนนกาใหบริการที่มีขั้นตอนการใหบริการชัดเจน และการลด
ข้ันตอนท่ีเกิดความซ้ำซอนลง โดยแบงแยกหนาท่ีท่ีชัดเจนเพ่ือความเปนระบบในการทำงานท่ีรวดเร็ว 
ตรงตอความตองการของผูบริโภค 
 1.4 บริษัทประกันชีวิตควรใหความสำคัญกับการจดจำรายละเอียดของผูบริโภคทุกคนให
ไดมากท่ีสุด พราะจะสงผลไหผูบริโภคประทับใจ และอยากจะแนะนำญาติ เพ่ือน หรือคนรูจักใหเขา
มาซ้ือประกันจากบริษัท 
 2. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 2.1 ควรทำการศึกษาขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการประกันชีวิตใน
พ้ืนท่ี หรือจังหวัดอ่ืนๆ เปนเชิงการเปรียบเทียบ เพ่ือจะไดรับขอมูลของผูบริโภคท่ีกวางข้ึน  
 2.2 ควรทำการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการประกันชีวิต
เพ่ิมเติมดวยวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยวิธีการเก็บขอมูลแบบการสัมภาษณ เพื่อที่จะไดรับขอมูลใน
ประเด็นสำคัญๆ เชิงลึกและละเอียดยิ่งข้ึน 
 2.3 ควรทำการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการประกันชีวิต 
โดยเลือกศึกษาจากบริษัทประกันชีวิตที่ประสบความสำเร็จสูงสุด  เพื่อที่จะไดรับขอมูลมาเปน
แนวทางในการพัฒนาการบริหารจัดการและกลยุทธทางการตลาดตอไป  
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