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บทคัดย่อ
	 การวจิยันีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาปัจจยัลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 

พฤติกรรมการซื้อประกันชีวิต ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต และความไว้วางใจ 

ในการท�ำประกนัชวีติ ทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาว ของประชากร

ในพืน้ทีภ่าคตะวนัออกเฉยีงเหนอืของประเทศไทย ใช้การวจิยัแบบส�ำรวจภาคสนาม  

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการรวบรวมข้อมลู กลุม่ตวัอย่างอายรุะหว่าง 

20-69 ปี จ�ำนวน 1,000 คน ประกอบไปด้วย ผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว  

จ�ำนวน 400 คน และผู ้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว จ�ำนวน 600 คน  

อาศัยอยู่ใน 3 จังหวัด ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือได้แก่ จังหวัดนครราชสีมา 

ขอนแก่น และอดุรธาน ีวเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถติเิชงิพรรณนา และสถติเิชงิอนมุาน

	 ผลจากการวิจัย ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว  

พบว่า  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศไม่มีความแตกต่าง ผู้ที่ไม่เคยซื้อ

ประกันชีวิตมีความตั้งใจซื้อมากกว่าผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิต ผู้ที่มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อคือตนเอง มีทัศนคติที่ดีต่อบริษัทประกันชีวิต และมีความไว้วางใจ 

ในการท�ำประกันชีวิต อยู่ในระดับปานกลาง   



ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวของประชากร 
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ABSTRACT
	 This paper aimed to study factors that affected long-term life 	

insurance purchasing of the Population in the Northeast of Thailand: 	

demographic characteristics, behaviors in purchasing life insurance, attitudes 
towards life insurance companies, and reliability. The survey used questionnaires 	

to collect data from 1,000 respondents who were between 20-69 years old. 	

Respondents were comprised of 400 people who bought long-term life insurance 	

and 600 who had never bought long-term life insurance.  Respondents were 

residents of three provinces in the Northeast of Thailand; Nakhon Ratchasima, 

Khon Kaen and Udon Thani. Descriptive and Inferential Statistics were applied 

to analyze the data.

	 The research found the affected factors in purchasing long-term 

life insurance on demographic characteristics and gender had on difference. 	

The one who never bought long-term life insurance had more purchasing 

intention, and influenced themselves.  Their attitudes towards life insurance 

companies and reliability were at medium level. 

Keywords: Purchase Intention,  Long-Term Life Insurance,  Northeast Thailand

บทน�ำ
ความส�ำคัญของการท�ำประกันชีวิตระยะยาวคือ ช่วยสร้างหลักประกัน

ความมั่นคงและบรรเทาความเดือดร้อน อีกทั้งยังเป็นการทดแทนความเสียหาย 

ที่จะเกิดขึ้นเพื่อเป็นมรดกไว้ให้บุตรหลาน และเป็นการออม ในระยะยาว 

(ส�ำนักงานคณะกรรมการก�ำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2555)  
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จากข้อมลูในปี พ.ศ. 2551-2555 อตัราการถอืครองกรมธรรม์ของประชาชนชาวไทย  

อยู่ที่ 11.8% และมีแนวโน้มดีขึ้นเรื่อยๆ จึงสรุปได้ว่าประชาชนให้ความสนใจ 

ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตระยะยาวเพิ่มมากขึ้น ถึงแม้ว่าจ�ำนวนผู้ท�ำประกันชีวิต 

จะเพิม่ขึน้เรือ่ยๆ ทกุปี แต่สดัส่วนการถอืครองกรมธรรม์ของคนไทยยงัมค่ีอนข้างต�ำ่  

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ซึ่งมีจ�ำนวนประชากรมากเป็น

อันดับหนึ่งของประเทศไทย จากงานวิจัยที่ผ่านมาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อ 

ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว ผลการวิจัย พบว่า เพศที่ต่างกันมีความตั้งใจ

ซือ้ประกนัชวีติระยะยาวทีแ่ตกต่างกนั พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชวีติทีแ่ตกต่างกนั

ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกัน ผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต

คอืตนเองและรองลงมาคอืครอบครวั ทศันคตต่ิอบรษิทัประกนัชวีติมคีวามสมัพนัธ์

กับความตั้งใจซื้อ และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความไว้วางใจในการ 

ท�ำประกันชีวิต ซึ่งมีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว 

จากผลการศึกษาดังกล่าวข้างต้น แสดงถึงปัจจัยด้านต่างๆ ที่ส่งผลต่อ

ความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาว ยงัไม่มงีานวจิยัทีศ่กึษาเกีย่วกบั ปัจจยัทีส่่งผล 

ต่อความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาวของประชากรในพืน้ทีภ่าคตะวนัออกเฉยีงเหนอื  

ซึ่งเป็นภูมิภาคที่มีประชากรมากที่สุดแต่มีสัดส่วนผู้ถือครองกรมธรรม์ค่อนข้างต�่ำ 

จึงเป็นเหตุผลให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาในพื้นที่แห่งนี้ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชวีติ ทศันคตต่ิอบรษิทั

ประกันชีวิต และความไว้วางใจในการท�ำประกันชีวิต ทั้งนี้เพื่อน�ำผลการศึกษา 

ไปใช้เป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการในการด�ำเนินงานด้านการตลาดต่อไป 

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ในงานวิจัยนี้พบว่าได้มีทฤษฎีที่เกี่ยวข้องโดยตรง 5 ทฤษฎี ดังนี้          

1.	 ทฤษฎคีวามรูด้้านการแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation)

การแบ่งส่วนทางการตลาดคือ การจัดแบ่งลูกค้าที่มีอยู่ทั้งหมดออก 

เป็นกลุ่มๆ โดยจัดให้คนที่มีลักษณะคล้ายคลึงกันหรือมีความเหมือนกันในด้าน

ความต้องการในส่วนของผลิตภัณฑ์มีการตอบสนองต่อสิ่งเร้าทางการตลาด 

ที่เหมือนกันเป็นกลุ่มตลาดเดียวกัน (ณรงค์ เทียนส่ง, 2555)
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หลักเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค

1. 	 การแบ่งส่วนทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์ภูมิศาสตร์ เช่น ทวีป 

ประเทศ รัฐ จังหวัด อ�ำเภอ ต�ำบล บริษัทจะต้องใช้กลยุทธ์ที่มีความแตกต่าง 

ตามที่ตั้งของตลาด

2. 	 การแบ่งส่วนทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ เช่น อายุ 

เพศ สถานภาพการสมรส รายได้ อาชีพ การศึกษา ศาสนา และเชื้อชาติ 

3. 	 การแบ่งส่วนทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์ลักษณะจิตนิสัยโดยใช้

เกณฑ์รูปแบบการด�ำเนินชีวิต บุคลิกภาพ ชนชั้นทางสังคม และค่านิยม 

4. 	 การแบ่งส่วนทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์พฤติกรรม เช่นโอกาส 

ในการซือ้, การแสวงหาผลประโยชน์ สถานะของผูใ้ช้ อตัราการใช้ผลติภณัฑ์ สภาพ

ความซื่อสัตย์ ขั้นตอนความพร้อม และเจตคติ

ในงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยได้ใช้เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ลักษณะ

ทางประชากรศาสตร์ (Demography) ด้านเพศ ซึ่งมีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องสนับสนุน

เกณฑ์การศึกษา ดังนี้

อทุยัรตัน์ หาญเสน่ห์ลกัษณ์ (2548) ได้ศกึษาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

ที่มีผลต่อการซื้อประกันชีวิตระยะยาวของลูกค้าในจังหวัดนครปฐม พบว่า ผู้ที่มี

ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่า เพศชาย 

2. 	 ทฤษฎด้ีานพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  (Theory of Consumer Behavior) 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรรมของลกูค้าหรอืผูเ้อาประกนัชวีติ

ในพฤตกิรรมด้านทีเ่กีย่วข้องกบัการได้รบับรกิารเพือ่ตอบสนองความต้องการและ

ความพึงพอใจของพวกเขา ซึ่งจะท�ำให้นักการตลาดทราบพฤติกรรมของลูกค้า 

หรือประชาชน (Schiffman, 2007)

โดยในงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาด้านพฤติกรรมการซื้อโดยแบ่งเป็น  

1. ผู้ที่เคยซื้อ และผู้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว 2. ผู้ที่มีอิทธิพลในการ 

ตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเรื่องดังกล่าว ดังนี ้

Brown (2007) พบว่า ผู ้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตมีความตั้งใจซื้อ 

ประกันชีวิตระยะยาวมากกว่า ผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิต และผู้ที่มีอิทธิพลในการ 

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว คือตนเอง 
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3. 	 ทฤษฎีด้านทัศนคติ 

ทศันคต ิหมายถงึ ทศันคตหิรอืความโน้มเอยีงทีเ่รยีนรูเ้พือ่ให้มพีฤตกิรรม

ที่สอดคล้องกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจ

หมายถึงการแสดงความรู้สึกภายในที่สะท้อนว่าบุคคลมีทัศนคติ ความโน้มเอียง

พอใจหรือไม่พอใจต่อบางสิ่ง เช่น ตราสินค้า บริการ ร้านค้า (Kanuk, 2006) ซึ่งมี

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเรื่องดังกล่าว ดังนี้ 

ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต

สุภาพ นาคกิติกูล (2550) พบว่า ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต 

มีความสัมพันธ์ต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว ของผู้เอาประกันชีวิตใน

กรงุเทพมหานคร โดยให้ความส�ำคญัในเรือ่งความน่าเชือ่ถอืของบรษิทัประกนัชวีติ

4. 	 ทฤษฏีความไว้วางใจ 

ความไว้วางใจ หมายถึง ความตั้งใจกระท�ำต่อผู ้อื่นบนพื้นฐาน 

ความคาดหวังเชิงบวกที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของบุคคล ภายใต้เงื่อนไขของ 

ความเสี่ยงและการพึ่งพา ความไว้วางใจในที่ท�ำงานมีอยู ่สองรูปแบบ คือ  

ความตั้งใจต่อความไว้วางใจและความเปิดเผยต่อผู ้อื่นความไว้วางใจเป็น 

ทั้งความเชื่อ (Belief) การตัดสินใจ (Decision) และการกระท�ำ ซึ่งมีงานวิจัย 

ที่เกี่ยวข้องกับเรื่องดังกล่าว ดังนี้	

McAllister (1998) พบว่า ความไว้วางใจที่มีต่อตัวแทนประกันชีวิต 

ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว ประชากรในประเทศสหรัฐอเมริกา 

โดยเห็นว่าความไว้วางใจที่ตัวแทนกระท�ำต่อผู้เอาประกันชีวิตมีความส�ำคัญ 

มากที่สุด 

5.	 ทฤษฎีความตั้งใจซื้อ 

ความตั้งใจซื้อ หมายถึง ความตั้งใจของประชาชนที่จะซื้อสินค้าหรือ

บริการเป็นตัวเลือกแรก ซึ่งสามารถสะท้อนถึงพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค

พฤติกรรมการซื้ออาจจะท�ำนายได้จากความตั้งใจซื้อ และการที่บุคคลประเมิน

ความเป็นไปได้ในการซื้อของเขา (Fishbein, 1975) ซึ่งมีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ

เรื่องดังกล่าว ดังนี้	
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Jensen (2002) พบว่า ปัจจัยด้านต่างๆ เช่น ผลประโยชน์ของกรมธรรม์

ที่บริษัทมอบให้ ความน่าเชื่อถือ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว  

ของประชากรในประเทศอังกฤษ

สมมติฐานทางการศึกษา
งานวิจัยนี้ประกอบด้วย 5 สมมติฐาน จากผลการศึกษาปัจจัยต่างๆ  

ที่เกี่ยวข้องรวมถึงงานวิจัยที่ผ่านมา มี 5 สมมติฐานดังนี้

H1 : 	ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศที่แตกต่างกัน มีความ

ตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว ของประชากรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

ที่แตกต่างกัน 

H2 : 	พฤติกรรมการซื้อประกันชีวิต ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อ และผู้ที่ไม่เคย 

ซื้อประกันชีวิต มีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวแตกต่างกัน 

H3 : 	พฤติกรรมการซื้อประกันชีวิต ได้แก่ ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ

ซื้อประกันชีวิตที่แตกต่างกัน มีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวแตกต่างกัน 

H4 : 	ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิตมีความสัมพันธ์กับความตั้งใจ 

ซื้อประกันชีวิตระยะยาว ของประชากร ในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

H 5 : 	ความไว้วางใจมีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อประกันชีวิต 

ระยะยาวของประชากรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

วิธีการด�ำเนินการวิจัย 
การด�ำเนินการวิจัยใช้การวิจัยแบบส�ำรวจภาคสนาม (Filed Survey 

Research) โดยรวบรวมวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ซึ่งมีพื้นที่ในการวิจัย

คือ พื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย โดยมีรายละเอียดดังนี้

1. 	 ประชากรที่ใช ้ในการวิจัย คือ ประชากรชาวไทยในพื้นที ่

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย ที่มีอายุระหว่าง 20-69 ปี ที่มีจ�ำนวน 

108,115 คน ทีม่อีายรุะหว่าง 20-69 ปี เป็นกลุม่ทีอ่าศยัอยูใ่น 3 จงัหวดั ทีม่ผีูถ้อืครอง 

กรมธรรม์ประกันชีวิตทุกประเภทมากที่สุด (ฝ่ายวิเคราะห์ธุรกิจและสถิติสมาคม

การประกันชีวิตแห่งประเทศไทย, 2555) และมีจ�ำนวนประชากรมากที่สุด 
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ในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืตามล�ำดบัได้แก่ นครราชสมีา ขอนแก่น และอดุรธานี 

ตามล�ำดับ (ศูนย์กลางความรู้แห่งชาติ, 2555) 

2. 	 กลุม่ตวัอย่าง และการสุม่ตวัอย่าง ใช้การสุม่ตวัอย่างแบบโควต้า 

(Quota Sampling) โดยคัดเลือกจังหวัดที่มีจ�ำนวนผู้ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต 

ระยะยาวมากที่สุดเป็น 3 อันดับแรกในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ได้แก่  

ผู้ที่อาศัยอยู่ในจังหวัดนครราชสีมา ขอนแก่น และอุดรธานี ผู้วิจัยได้เลือกกลุ่ม

ตัวอย่างจากการค�ำนวณกรณีทราบจ�ำนวนประชากรโดยใช้สูตรค�ำนวณของ  

Taro Yamane 

 	 แทนค่าสูตรคือ     n=108,115

     			        1+ 108,115 (0.05)2

				           = 400 ตัวอย่าง 

ผู้วิจัยจึงได้เพิ่มขนาดตัวอย่างอีก 600 เพื่อให้เป็นตัวแทนของประชากร

ที่ดี จึงก�ำหนดจ�ำนวนประชากรเท่ากับ 1,000 คน ประกอบด้วยตัวอย่างที่ใช้ 

ในการวิจัยเท่ากับ 400 คน คือผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว และผู้ที่ไม่เคย 

ซื้อประกันชีวิตระยะยาว เท่ากับ 600 คน ซึ่งมีประมาณ 60% จากอัตราส่วนผู้ถือ

ครองกรมธรรม์ (แต่อาจเคยซือ้ประกนัชวีติแบบอืน่ด้วย) ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึได้ก�ำหนด

จ�ำนวนประชากรเท่ากับ 1,000 คน 

และการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เก็บข้อมูล 

จากกลุม่ตวัอย่างทีม่อีายรุะหว่าง 20-69 ปี ในแต่ละพืน้ทีจ่นครบ 1,000 คน (โดยได้

ท�ำการสอบถามก่อนแจกแบบสอบถามว่าเป็นผูท้ีเ่คยซือ้หรอืไม่เคยซือ้ประกนัชวีติ) 

3.	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยนี้ มีแบบ 

สอบถามทัง้หมด 2 ชดุ คอื ชดุที ่1 เป็นแบบสอบถามส�ำหรบัผูท้ีเ่คยซือ้ประกนัชวีติ 

ระยะยาว จ�ำนวน 400 ชดุ ชดุที ่2 ส�ำหรบัผูท้ีไ่ม่เคยซือ้ประกนัชวีติระยะยาวจ�ำนวน 

600 ชุด รวมเป็น 1,000 ชุด เพื่อให้เกิดความถูกต้องและความน่าเชื่อถือ ผู้วิจัยได้

ท�ำการตรวจสอบหาค่าความเชือ่มัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยวธิกีารหา

ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ Cronbach’s Alpha Coefficient (กลัยา วานชิย์บญัชา, 

2552) และทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ก่อนน�ำไปใช้ในการเก็บข้อมูลจริง 

ผลการทดสอบ แสดงดังตารางที่ 1



ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวของประชากร 
ในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย42

จากตารางที่ 1 ให้ค่า Alpha มากกว่าค่าระดับนัยส�ำคัญที่ 0.7 ทุกค่า

สรุปได้ว่าแบบสอบถามนั้นมีความเชื่อมั่นได้

4. 	 การวเิคราะห์ข้อมลู สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลูประกอบด้วย        

1.ใช้ Independent Samples t-test ใช้กบักลุม่ตวัอย่างทีม่ ี2 กลุม่ คอื สมมตฐิาน

ที ่4.1, 4.2 และ 4.3  2.ใช้สถติ ิPearson Correlation ในสมมตฐิานที ่4.4 และ 4.5 

ผลการวิจัย
1. 	 ข้อมูลส่วนบุคคล พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 

เพศหญงิ คดิเป็นร้อยละ 63.00 รองลงมาคอืเพศชาย ร้อยละ 37.00 มอีายรุะหว่าง 

20-29 ปี ร้อยละ 66.20 มสีถานภาพโสดร้อยละ 65.40 เป็นผูไ้ม่มบีตุรร้อยละ 49.90 

มจีงัหวดัทีอ่าศยัในปัจจบุนัคอืจงัหวดันครราชสมีาร้อยละ 60.00 มกีารศกึษาอยูใ่น

ระดับปริญญาตรีร้อยละ 56.00 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนร้อยละ 61.60 

มีรายได้ส่วนตัวต่อเดือนต�่ำกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท ร้อยละ 42.50 และ 

มีรายจ่ายส่วนตัวต่อเดือน  30,001 บาทขึ้นไป ร้อยละ 44.20

2. 	 ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตระยะยาว

ผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว พบว่า

1. 	 ประเภทประกันชีวิตอื่นที่เคยซื้อคือประกันสะสมทรัพย์คิดเป็น 

ร้อยละ 42.00 รองลงมาคือ ประเภทประกันอัคคีภัยหรือวินาศภัย ร้อยละ 27.25 

2. 	 บริษัทประกันชีวิตที่เคยซื้อ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยซื้อ

ประกันชีวิตของบริษัทเมืองไทยประกันชีวิต คิดเป็นร้อยละ 35.46 รองลงมาคือ 

พรูเด็นเชียล ร้อยละ 23.00

3. 	 จ�ำนวนกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ถือครองอยู่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ ถือครองกรมธรรม์ จ�ำนวน 1 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 55.50 รองลงมาคือ 

มีกรมธรรม์คนละ 2-3 ฉบับ ร้อยละ 44.50 

4.	 วิธีช�ำระค่าเบี้ยประกันชีวิต ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่  

มีวิธีช�ำระเบี้ยประกันชีวิต โดยช�ำระผ่านทางธนาคาร คิดเป็นร้อยละ 76.00  

รองลงมาคือ ช�ำระผ่านตัวแทนประกันชีวิต คิดเป็นร้อยละ 13.75 
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5.	 ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว ผู้ตอบแบบ 

สอบถามส่วนใหญ่ ตอบว่าหากตดัสนิใจจะซือ้ประกนัชวีติระยะยาวโดยจะตดัสนิใจ 

ด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 82.50 รองลง มาคือ ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว

โดยครอบครัวร้อยละ 17.50	

ผู้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว พบว่า

1. 	 ประเภทประกันชีวิตอื่นที่เคยซื้อ (ไม่ใช่ระยะยาว) ผู ้ตอบแบบ 

สอบถามส่วนใหญ่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว แต่เคยซื้อประเภทประกัน

สขุภาพคดิเป็น ร้อยละ 50.83 รองลงมาคอืประเภทประกนัอบุตัเิหตรุ้อยละ 49.17 

2. 	 บริษัทประกันชีวิตที่เคยซื้อ (ไม่ใช่ระยะยาว) ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เคยซื้อประกันชีวิต (ไม่ใช่ระยะยาว) ของบริษัทไทยประกันชีวิตร้อยละ 

50.53 รองลงมาคือ บริษัท AIA ร้อยละ 40.47 

3. 	 จ�ำนวนกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ถือครองอยู ่ (ไม่ใช่ระยะยาว)  

ส่วนใหญ่ถือครองกรมธรรม์ประกันชีวิตอยู่คนละ 1 ฉบับ 

4. 	 วธิชี�ำระค่าเบีย้ประกนัชวีติ (ไม่ใช่ระยะยาว) โดยช�ำระผ่านธนาคาร

ร้อยละ 75.83 รองลงมาคือ ช�ำระผ่านตัวแทนประกันชีวิตร้อยละ 14.33 

5. 	 ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว (ถ้าจะซื้อ)  

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 100.00  

ส่วนบุคคลอื่นๆ ไม่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว

3. 	 ข้อมูลด้านทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต มีทั้งหมด 6 ข้อ  

พบว่า ทศันคตต่ิอบรษิทัประกนัชวีติโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 

3.17 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิตอยู่ในระดับดี  

ในเรื่องบริษัทประกันชีวิตประชาสัมพันธ์แจ้งข่าวสารอยู่เสมอ มีค่าเฉลี่ย 3.66 

รองลงมาคือ ชื่อเสียงของบริษัทประกันชีวิตมีความมั่นคง มีค่าเฉลี่ย 3.47 บริษัท

ประกนัชวีติควรมคีวามเป็นธรรมให้กบัผูเ้อาประกนัชวีติ มค่ีาเฉลีย่ 3.43 ตามล�ำดบั 

4. 	 ข้อมลูด้านความไว้วางใจในการท�ำประกนัชวีติ พบว่า ความไว้ 

วางใจในการท�ำประกันชีวิตระยะยาวโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.34 เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีความไว้วางใจในการท�ำประกันชีวิต

ระยะยาวอยู่ในระดับมาก ในเรื่องบริษัทประกันชีวิตส่วนใหญ่ท�ำให้รู้สึกไว้วางใจ
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หลังจากท�ำประกันชีวิตมีค่าเฉลี่ย 4.16 รองลงมาคือ การท�ำประกันชีวิตเป็น 

การตัดสินใจที่ถูกต้องมีประสิทธิภาพ มีค่าเฉลี่ย 3.54 

5. 	 ข้อมูลด้านความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว มีทั้งหมด 3 ข้อ 

พบว่า ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว

โดยรวม มีความตั้งใจซื้อ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37 

เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีความตั้งใจซื้อ อยู่ใน

ระดับมาก ในเรื่องวางแผนที่จะท�ำประกันชีวิตระยะยาวเพิ่มอีกใน  

1-2 ปีข้างหน้า มีค่าเฉลี่ย 3.52 รองลงมาคือจะท�ำประกัน

ชวีติระยะยาวเมือ่มโีอกาส มค่ีาเฉลีย่ 3.46 และมคีวามตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติ

จากบริษัทเดิมที่เคยซื้อ มีค่าเฉลี่ย 3.12 ตามล�ำดับ

ผลการทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ พบว่า 

เพศที่แตกต่างกัน มีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวแตกต่างกัน โดย

ประชากรที่มีเพศต่างกัน มีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวไม่ต่างกัน อย่างมี

ระดบันยัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตารางที ่2

ผลการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถติค่ิาท ี(Independent t-test) ทีร่ะดบั

ความเชื่อมั่น 95% พบว่า ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวมีค่า Sig. เท่ากับ 

0.533 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H
0
) แสดงว่า ประชากร

ที่มีเพศแตกต่างกัน มีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวโดยรวมไม่แตกต่างกัน

สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการซื้อประกันชีวิต ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อ 

และผู้ที่ไม่เคยซื้อที่แตกต่างกัน มีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวของ

ประชากรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือแตกต่างกัน โดยผู้ที่ไม่เคยซื้อ

ประกันชีวิตมีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว มากกว่า ผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิต

ระยะยาว ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตารางที่ 3 	

ผลจากการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-test พบว่า ความตั้งใจซื้อ

ประกันชีวิตระยะยาวมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H
0
) และยอมรับสมมติฐานรอง (H

1
) แสดงว่า ผู้ที่เคยซื้อและ
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ไม่เคยซื้อประกันชีวิตมีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว แตกต่างกัน โดยผู้ที่

ไม่เคยซื้อประกันชีวิตมีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว มากกว่า ผู้ที่เคยซื้อ

ประกันชีวิตระยะยาว

สมมติฐานที่ 3 ผู ้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 

ที่แตกต่างกัน มีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวแตกต่างกัน ผลการ

ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางที่ 4 

ผลจากการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-test พบว่า Sig. เท่ากับ 

0.115 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H
0
) แสดงว่า ผู้ที่มีอิทธิพล

ในการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติทีแ่ตกต่างกนั มคีวามตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาว

ไม่แตกต่างกัน

สมมติฐานที่ 4 ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิตมีความสัมพันธ์กับ 

ความตั้ งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวของประชากร ในพื้นที่ภาค 

ตะวันออกเฉียงเหนือ ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตารางที่ 5 

ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต 

โดยรวมกบัความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาว ซึง่ทกุข้อทีก่ล่าวมาข้างต้นมคีวาม

สัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r=0.478, 

Sig.=0.000) 

สมมติฐานที่ 5 ความไว้วางใจมีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อ

ประกันชีวิตระยะยาวของประชากรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  

ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตารางที่ 6

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว

โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H
0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H

a
) แสดงว่า ความไว้วางใจในการท�ำประกนัชวีติ

กบัความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาว มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ทีร่ะดบั 

0.05 (r=0.537, Sig= 0.000)
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สรุปผลการวิจัย
จากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ

ระหว่าง 20-29 ปี มีสถานภาพโสด เป็นผู้ไม่มีบุตร มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท

เอกชนร้อยละ 61.60 มีรายได้ส่วนตัวต่อเดือนต�่ำกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท  

และมีรายจ่ายส่วนตัวต่อเดือน 30,001 บาทขึ้นไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.533  

ซึ่งมากกว่า 0.05 ส่วนพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตระยะยาวของ ผู้ที่เคยซื้อ 

ประกันชีวิตระยะยาวนอกจากเคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว แล้วยังเคยซื้อคือ

ประกันสะสมทรัพย์ ส่วนใหญ่เคยซื้อประกันชีวิตของบริษัทเมืองไทยประกันชีวิต  

ส่วนใหญ่ถอืครองกรมธรรม์ จ�ำนวน 1 ฉบบั มวีธิชี�ำระเบีย้ประกนัชวีติโดยช�ำระผ่าน

ทางธนาคาร ส�ำหรบัผูท้ีไ่ม่เคยซือ้ ส่วนใหญ่เคยซือ้ประเภทประกนัสขุภาพ ส่วนใหญ่ 

เคยซือ้ประกนัชวีติ (ไม่ใช่ระยะยาว) ของบรษิทัไทยประกนัชวีติ ส่วนใหญ่ถอืครอง

กรมธรรม์ประกนัชวีติอยูค่นละ1 ฉบบั มวีธิชี�ำระเบีย้ประกนัชวีติโดยช�ำระผ่านทาง

ธนาคาร ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ส่วนใหญ่จะตัดสินใจซื้อ 

ด้วยตนเอง มีค่า Sig. เท่ากับ 0.115 มีทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิตโดยรวม

อยู่ในระดับปานกลาง มีค่า Sig.=0.000 มีความไว้วางใจในการท�ำประกันชีวิต 

ระยะยาวโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 มีความตั้งใจซื้อ

โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง 

อภิปรายผลการวิจัย
1. 	 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ พบว่า ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ด้านเพศนี ้ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้ไม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคล้องกบั

ผลการศึกษาของ วิริทธิ์พล ประพันธ์มงคล (2548) พบว่า เพศที่ต่างกันส่งผลต่อ

ความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติไม่แตกต่างกนั อาจเนือ่งมาจากในสถานการณ์ปัจจบุนันี ้

ไม่ว่าจะเป็นเพศหญิง หรือเพศชายนั้น ก็มีอัตราความเสี่ยงได้เท่ากันจึงให้ความ

ส�ำคัญที่จะท�ำประกันชีวิตได้เท่าเทียม หรือเหมือนกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการ 

ควรท�ำการตลาดทั้งเพศชาย และเพศหญิง 
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2. 	 พฤติกรรมผู้ที่เคยซื้อและผู้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว

	 2.1	 ผูท้ีเ่คยซือ้ประกนัชวีติระยะยาว พบว่า ผูท้ีเ่คยซือ้ประกนัชวีติ 

มีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตน้อยกว่า ผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิต ซึ่งสอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของ Jensen (2002) พบว่า ผู้ที่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาวมี

ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตน้อยกว่า ผู้ที่เคยซื้อ ดังนั้นควรสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่ม 

เป้าหมายคือผู้ที่ไม่เคยซื้อ เช่น ให้ค�ำแนะน�ำที่ถูกต้อง หรือน�ำเสนอรูปแบบ

กรมธรรม์ให้ตรงกับความต้องการ และความเหมาะสมของแต่ละบุคคล

	 2.2	 ผู้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตระยะยาว พบว่า ผู้ที่ไม่เคยซื้อ

ประกันชีวิตมีความตั้งใจซื้อประกันชีวิต มากกว่า ผู้ที่เคยซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของ อดุลย์ จาตุรงคกูล (2550) พบว่า ผู้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิต 

มคีวามตัง้ใจซือ้มากกว่าผูท้ีเ่คยซือ้ประกนัชวีติ ส�ำหรบัผูท้ีเ่คยซือ้นัน้มคีวามตัง้ใจซือ้ 

น้อยกว่า อาจเนื่องมาจากกรมธรรม์ที่มีอยู ่นั้นเพียงพอต่อความคุ ้มครอง  

หรือเพียงพอต่อความต้องการแล้ว และอาจไม่มีความสามารถในการช�ำระเบี้ย

ประกนัชวีติเพิม่เตมิอกีกเ็ป็นได้ จงึท�ำให้มคีวามตัง้ใจในการท�ำประกนัชวีติน้อยกว่า 

3. 	 ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว พบว่า  

ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจคือตนเองและครอบครัว โดยผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวโดยตนเอง รองลงมาคือตัดสินใจซื้อ

ประกันชีวิตระยะยาวโดยครอบครัว ส่วนบุคคลอื่นๆ ได้แก่ ตัวแทนประกันชีวิต 

เพื่อน/ญาติ สื่อโฆษณาและอื่นๆ ไม่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต

ระยะยาว ตามล�ำดับ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ Ramer (2006) พบว่า  

ผู ้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตคือตนเองและครอบครัว ดังนั้น  

ควรท�ำการตลาดโดยตรงกับผู้เอาประกันชีวิตทั้งที่เคยซื้อ และผู้ที่ยังไม่เคยซื้อ

ประกันชีวิต หรือน�ำเสนอรูปแบบกรมธรรม์ที่มีความคุ้มครองทั้งครอบครัวด้วย 

เช่น แฟมมิลี่ อินชัวรันส์

4. 	 ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถาม 

มีทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต อยู่ในระดับปานกลาง แต่มีทัศนคติที่ดีในเรื่อง 

ชื่อเสียงของบริษัทประกันชีวิตมีความมั่นคง มีการประชาสัมพันธ์แจ้งข่าวสาร 

อยูเ่สมอ และให้ความเป็นธรรมกบัผูเ้อาประกนัชวีติ ซึง่สอดคล้องกบัผลการศกึษา
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ของ Cohen (2001) พบว่าทศันคตทิีด่ต่ีอบรษิทัประกนัชวีติส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้

ประกันชีวิตระยะยาว โดยให้ความส�ำคัญเป็นอันดับแรกในเรื่อง ความมั่นคงของ

บริษัทประกันชีวิตว่ามีความน่าเชื่อถือมั่นคง 

5. 	 ด้านความไว้วางใจในการท�ำประกันชีวิต พบว่า ผู้ตอบแบบ 

สอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ  1. การซื้อประกันชีวิตเป็น 

การตัดสินใจที่ถูกต้องมีประสิทธิภาพ รองลงมาคือ  2. การท�ำประกันชีวิตเป็น 

สิ่งที่ดี และ  3. ธุรกิจประกันชีวิตสามารถสร้างความไว้วางใจได้ ซึ่งสอดคล้อง 

กับผลการศึกษาของ McAllister (1998) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ 

ไว้วางใจในการท�ำประกันชีวิต อยู่ในระดับปานกลาง 

ข้อเสนอแนะและการน�ำผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ส�ำหรับธุรกิจ
ประกันชีวิต

1. 	 ธรุกจิประกนัชวีติควรออกแบบกรมธรรม์ทีต่อบสนองความต้องการ

ของกลุ่มเป้าหมายทั้งเพศชาย และเพศหญิง โดยเพศหญิง อาจจะน�ำเสนอ 

หรือออกแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตที่เน้นความเป็นเฉพาะเจาะจงส�ำหรับผู้หญิง  

เช่น ประกันชีวิตระยาวส�ำหรับท่านหญิงคุ้มครองมะเร็งเต้านม มะเร็งปากมดลูก  

ประกันชีวิตคุ ้มครองความงาม เป็นต้น และเพศชาย ควรจะสร้างการรับรู ้  

และให้ตระหนกัถงึความจ�ำเป็นในการท�ำประกนัชวีติว่าหากสญูเสยีผูน้�ำครอบครวั

แล้วผู้ที่อยู่ข้างหลังจะเดือดร้อนหากเกิดการสูญเสียหัวหน้าครอบครัวไป

2.	 ธรุกจิประกนัชวีติควรทีจ่ะสร้างประสบการณ์ทีด่ใีนการซือ้ผลติภณัฑ์

ประกันชีวิตให้กับผู้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิตมาก่อน เช่น การเพิ่มความหลากหลาย 

ในตัวผลิตภัณฑ์หรือกรมธรรม์ให้มีความหลากหลายประเภท เพื่อตอบสนอง 

ความต้องการได้ รวมทั้งพัฒนาหรือปรับปรุงให้มีขั้นตอนหรือ กระบวนการในการ

ท�ำประกนัชวีติทีง่่าย ไม่ยุง่ยาก สะดวกรวดเรว็ขึน้ มช่ีองทางในการช�ำระเงนิค่าเบีย้

ประกันชีวิตหลายช่องทาง

3. 	 ธุรกิจประกันชีวิตควรเน้นท�ำการตลาดทางตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 

เพราะผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่คือ ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตด้วย
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ตนเองและครอบครัว เช่น ท�ำการตลาดโดยให้ตัวแทนหรือเจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้อง

ให้การแนะน�ำ เข้าน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง 

4. 	 ธุรกิจประกันชีวิตควรสร้างทัศนคติที่ดีต่อบริษัทประกันชีวิตของ 

ผู้เอาประกันหรือกลุ่มเป้าหมาย สร้างประสบการณ์ที่ดีในการท�ำประกันชีวิต 

เช่น ให้ความเป็นธรรมกับผู้เอาประกันหากเกิดการเรียกร้องสินไหมทดแทน  

หรือพยายามสร้างความสัมพันธ์กับผู้เอาประกันชีวิต มีการประชาสัมพันธ์แจ้ง

ข้อมูลให้ผู้เอาประกันทราบเสมอๆ เพื่อให้เกิดการรับรู้ และมีทัศนคติในเชิงบวก

แก่ผู้เอาประกัน

5. 	 ธุรกิจประกันชีวิตควรสร้างความไว้วางใจ โดยผู ้ประกอบการ 

หรือแม้กระทั่งตัวแทนประกันชีวิตนั้น ต้องสร้างความไว้วางใจให้ลูกค้าอย่างมาก 

เพื่อให้ลูกค้าเห็นว่าการท�ำประกันชีวิตนั้นเป็นการตัดสินใจที่ถูกต้อง เป็นสิ่งที่ดี  

เช่น น�ำเสนอแบบประกนัชวีติทีเ่หมาะสมกบัลกูค้า แนะน�ำแนวทางทีถ่กูต้องในการ

ท�ำประกนัชวีติให้มปีระสทิธภิาพมากทีส่ดุ เพือ่ให้ลกูค้าเกดิความไว้วางใจว่าตนเอง 

ตัดสินใจถูกต้องแล้วที่เลือกท�ำประกันชีวิตด้วย 

ข้อเสนอแนะในการท�ำวิจัยในอนาคต
1.	 เนือ่งจากงานวจิยัในครัง้นีศ้กึษาความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาว 

ของผู้บริโภค ภายในระยะเวลา 1-2 ปี ดังนั้นงานวิจัยในอนาคตควรที่จะศึกษา

ความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาวของประชากร ทีม่รีะยะเวลามากกว่า 2 ปีขึน้ไป  

ซึ่งอาจท�ำให้มีผลการวิจัยที่แตกต่างกันออกไปจากงานวิจัยในครั้งนี้

2.	 ในงานวิจัยครั้งต่อไปควรเลือกปัจจัยที่ส่งผลด้านอื่นๆ ที่แตกต่าง

จากงานวิจัยในครั้งนี้ เพื่อเปรียบเทียบว่าปัจจัยอื่นที่มีความแตกต่างกันนั้น ส่งผล

ให้ประชากรมีความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวต่างกันหรือไม่ 

3. 	 ควรมีการศึกษาประกันชีวิตแบบอื่นร่วมด้วย แต่อาจเลือกศึกษา

เฉพาะผลิตภัณฑ์หรือกรมธรรม์ที่สามารถน�ำเสนอควบคู่กันไปได้ เช่น ประกัน

สุขภาพ ประกันสะสมทรัพย์ เพื่อให้ทราบว่าลูกค้าหรือผู้เอาประกันชีวิตมีความ

ตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวแตกต่างกันหรือไม่
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ตารางที่ 1 การทดสอบค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม

ตัวแปร ค่าความเชื่อมั่น (Alpha)

ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต 0.8433

ความไว้วางใจในการท�ำประกันชีวิต 0.8548

ตารางที่ 2	การเปรยีบเทยีบความแตกต่างของ ความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาว 

ของประชากรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จ�ำแนกตามลักษณะ

ทางประชากรศาสตร์ด้านเพศ ของผูท้ีเ่คยซือ้ และผูท้ีไ่ม่เคยซือ้ประกนั

ชีวิตระยะยาว

ตัวแปรที่ศึกษา

เพศ

df.ชาย

(n=370)

หญิง

(n=630)

t Sig. แปลผล

X SD X SD

ความตั้งใจซื้อประกันชีวิต

ระยะยาวโดยรวม

3.35 0.03 3.38 0.04 998 -0.624 0.533 ไม่แตก

ต่างกัน
* มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ตารางที่ 3	การเปรยีบเทยีบความแตกต่างของความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะยาว  

ของประชากรในพืน้ทีภ่าคตะวนัออกเฉยีงเหนอื จ�ำแนกตามผูท้ีเ่คยซือ้ 

และไม่เคยซื้อ

ตัวแปรที่ศึกษา

ผู้ที่เคยซื้อ และผู้ที่ไม่เคยซื้อประกันชีวิต

ผู้เคยซื้อ

(n=400)

ผู้ไม่เคยซื้อ

(n=600)

df. t Sig. แปลผล

X SD X SD

ความตั้งใจซื้อประกัน

ชวีติระยะยาวโดยรวม

2.97 0.87 3.63 0.66 692.63 -12.798* 0.000 แตกต่างกัน

 * มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ตารางที่ 4 	ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของความตัง้ใจซือ้ประกนัชวีติระยะ

ยาวของประชากรในพืน้ทีภ่าคตะวนัออกเฉยีงเหนอื จ�ำแนกตามผูท้ีม่ี

อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ

 ตัวแปรที่ศึกษา

ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว

ตนเอง

(n=930)

ครอบครัว

(n=70)

df. t Sig. แปลผล

X SD X SD

ความตั้งใจซื้อประกัน

ชีวิตระยะยาวโดยรวม

3.09 0.82 3.34 0.86 692.63 1.860 0.115 ไม่แตกต่างกัน

ตารางที่ 5 	การเปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตต่ิอตวัแทนประกนัชวีติ 

กับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวของประชากรในพื้นที่ภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ 

ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต

ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว  

ของประชากรในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

Pearson 

Correlation 

(r)

Sig. ระดับ

ความสัมพันธ์

ทิศทาง

1. 	 บริษัทประกันชีวิตมีชื่อเสียงและมั่นคง 0.381* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

2. 	 บริษัทประกันชีวิตประชาสัมพันธ์ข้อมูล

	 ข่าวสารให้ทราบอยู่เสมอ

0.444* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

3. 	 บริษัทประกันชีวิตที่ดีควรมีความ 

เป็นธรรมให้กับผู้เอาประกันชีวิต

0.476* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

4. 	 ได้รับความสะดวกในการติดต่อรับ

บริการจากบริษัท

0.422* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

5. 	 บริษัทประกันชีวิตมีสาขามากเพียงพอ

ต่อการให้บริการ

 -0.012 0.693 ไม่มีความสัมพันธ์กัน -

6. 	 บรษิทัประกนัชวีติด�ำเนนิการจ่ายสนิไหม

รวดเร็ว

 -0.012 0.430 ไม่มีความสัมพันธ์กัน  -

ทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิตโดยรวม  0.478* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน
* มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05



ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวของประชากร 
ในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย54

ตารางที่ 6	 การเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างความความไว้วางใจในการท�ำ 

ประกันชีวิต กับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาวของประชากร 

ในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

ความไว้วางใจในการท�ำประกันชีวิต

ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตระยะยาว ของประชากร 

ในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

Pearson Cor-

relation (r)

Sig. ระดับ

ความ สัมพันธ์

ทิศทาง

1. 	การท�ำประกันชีวิตจะไม่สร้างปัญหาให้ภายหลัง 0.117* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

2. 	บริษัทประกันชีวิตส่วนใหญ่ช่วยให้รู้สึกไว้วางใจ

ภายหลังจากการท�ำประกันชีวิต

0.316* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

3. 	บริษัทประกันชีวิตส่วนใหญ่ตอบสนอง 

ความพึงพอใจให้ได้

0.347* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

4. 	การท�ำประกันชีวิตเป็นสิ่งที่ดี 0.436* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

5. 	บริษัทประกันชีวิตส่วนใหญ่สามารถดูแล 

ผลประโยชน์ได้

0.329* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

6. 	การซื้อประกันชีวิตเป็นการตัดสินใจที่ถูกต้อง 

มีประสิทธิภาพ

0.509* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

7. 	ธุรกิจประกันชีวิตสามารถสร้างความไว้วางใจได้ 0.431* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน

ความไว้วางใจในการท�ำประกันชีวิตโดยรวม 0.537* 0.000 มีความสัมพันธ์ เดียวกัน
* มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05


