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บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า 

บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 2) กระบวนการตัดสินใจซื้อ

ประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน ) ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคประกันชีวิตของ บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกัน

ชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
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เก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว    

(One – Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD และ

สถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression) ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีปัจจัยด้านประชากร ประกอบด้วย อายุ  สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด 

อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกันท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ 

อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกันและผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่

มีปัจจัยด้านประชากรประกอบด้วย เพศที่ต่างกันท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า 

บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิตจ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน 

ค าส าคัญ : กระบวนการตัดสินใจซื้อ;ส่วนประสมทางการตลาด;การประกันชีวิต 

 

ABSTRACT 

 The objectives of this study were 1) To study a decision to buy life insurance of 

people Allianz Ayudhya assurance public company assurance public company limited in 

Bangkok. 2) To study a decision to buy life insurance of people Allianz Ayudhya 

assurance public company assurance public company limited in Bangkok separated by 

population 3) To study of marketing mix affecting a decision to buy life insurance of 

people Allianz Ayudhya assurance public company assurance public company limited in 

Bangkok. 

 The sample group was 400 people of people Allianz Ayudhya assurance public 

company assurance public company limited in Bangkok. The questionnaire was used to 

be a tool for collecting the data. The data collected were analyzed by using the 

frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses were tested by 

Independent Sample (t-test), One-Way ANOVA (F-test), in case of its had statistical 

significant different testing a pair of variables by LSD was used to test hypothesis for 
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each pair in order to see which pair are different and Multiple Regression. The results of 

hypothesis testing showed that consumers in Bangkok with Population factors include 

age, status, level of education, occupation and income per month were different, and 

making the decision to buy life insurance of people Allianz Ayudhya assurance public 

company assurance public company limited in Bangkok was different. The consumers in 

Bangkok with population factors include gender making the decision to buy life 

insurance of people Allianz Ayudhya assurance public company assurance public 

company limited in Bangkok was no different. 

Keywords: SATISFACTIONTHE DECISION TO BUY; MIX MARKITING MIX; LIFE INSURANCE 

 

บทน า 

 ประกันชีวิตหรือกรมธรรม์ประกันชีวิตในนัยของกฎหมายจะหมายถึงสัญญาต่างตอบแทนที่

คู่สัญญาฝ่ายหนึ่ง ซึ่งเรียกว่า "ผู้เอาประกัน" มีหน้าที่ต้องจ่ายเบี้ยประกันให้กับคู่สัญญาอีกฝ่ายหนึ่ง 

เรียกว่า "บริษัทประกันชีวิต" และเมื่อผู้เอาประกันเสียชีวิต หรืออยู่ครบตามสัญญาของกรมธรรม์ ทางฝ่าย 

"บริษัทประกันชีวิต" ก็มีหน้าที่ต้องจ่ายผลตอบแทน เรียกว่า "ทุนประกันชีวิต" ให้แก่ผู้เอาประกันหรือผู้รับ

ผลประโยชน์ตามกรมธรรม์ 

 บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) คือหนึ่งในบริษัทประกันชีวิตชั้นน าของไทย

ที่มี กลุ่มอลิอันซ์หนึ่งในผู้ถือหุ้นใหญ่ของบริษัทฯ เป็นหนึ่งในผู้น าธุรกิจประกันสัญญาชาติเยอรมันที่มี

ประสบการณ์ยาวนานกว่า 118 ปี ในการด าเนินธุรกิจประกันชีวิต ประกันวินาศภัย และบริหารสินทรัพย์ 

ซึ่งได้รับความไว้วางใจจากลูกค้ากว่า 76 ล้านราย ในมากกว่า 70 ประเทศทั่วโลก ส่งผลให้ อลิอันซ์ 

อยุธยา เป็นบริษัทที่มีความเชี่ยวชาญในธุรกิจประกันชีวิตระดับโลกและมีความรู้ความช านาญในตลาด

ผู้บริโภคไทย 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต 

จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 2. เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต 

จ ากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามด้านประชากร 

 3. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต

ของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตงานวิจัย 

 ในการวิจัยครั้ งนี้ เป็นการศึกษาเรื่องกระบวนการตัดสิน ใจซื้ อประกันชี วิตของลูกค้ า           

บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตของ

การศึกษาดงันี้ 

 1. ประชากรในการศึกษา คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท 

อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงก าหนดค่าระดับ

ความเชื่อมั่นที่ 95% และค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ คือ 5% โดยเปิดตารางขนาดกลุ่มตัวอย่าง ของ 

Yamane (1973) ดังนั้นกลุ่มตัวอย่างของการศึกษาในครั้งนี้มีทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง 

 2. การวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท 

อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจะศึกษาถึงกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ และศึกษาปัจจัยด้านประชากร รวมไปถึงศึกษาปัจจัยเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  

 1. เพ่ือให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกัน

ชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในกรุงเทพมหานคร 
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 2. เพ่ือให้นักการตลาดสามารถน าผลวิจัยในด้านปัจจัยทางประชากร และด้านส่วนประสมทาง

การตลาด ที่ได้รับจากการศึกษาในครั้งนี้ ไปประยุกต์ใช้และท าการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ประสิทธิผล และสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด 

 

บททวนวรรณกรรม 

 (Kotler, 2003: 275 อ้างถึงใน แครียา ภู่พัฒน์, 2551) กล่าวว่า กระบวนการการตัดสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือก การตัดสินใจ

ซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Stage of the buying decision 

process) ซึ่งจะมีความสัมพันธ์กับความนึกคิด (Thought) ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) 

ในการด ารงชีวิตของมนุษย์ แต่ละคนซี่งไม่จ าเป็นต้องเหมือนกัน ทั้งนี้เพราะแต่ละคนมีทัศนคติ (Attitude) 

สิ่งจูงใจ (Motive) ประสบการณ์ การรับรู้หรือสิ่งกระตุ้น (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกต่างกัน ปัจจัย

ดังกล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดท่ีน าไปสู่กระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 อิศราภรณ์ วีระคงสุวรรณ(2556) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่สัมพันธ์กับรูปแบบการท าประกันชีวิตของผู้

ถือกรมธรรม์ บริษัท อลิอันซ์ อยุทธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ

ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่สัมพันธ์กับรูปแบบการท าประกันชีวิตของผู้ถือกรมธรรม์ บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา 

ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)” 1) เพ่ือศึกษารูปแบบการท าประกันชีวิตของผู้ถือกรมธรรม์ บริษัท อลิอันซ์ 

อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยสิ่งกระตุ้นพฤติกรรมผู้บริโภคในการท าประกัน

ชีวิตของผู้ถือกรมธรรม์บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) 3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์

ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับรูปแบบการท าประกันชีวิตของผู้ถือกรมธรรม์ บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกัน

ชีวิต จ ากัด (มหาชน) 4) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยสิ่งกระตุ้นพฤติกรรมผู้บริโภคกับรูปแบบ

การท าประกันชีวิตของผู้ถือกรมธรรม์บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) 
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วิธีด าเนินการวิจัย  

 ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่

แน่นอน ผู้วิจัยจึงใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็นเรียกว่า Non-Probability โดยใช้สูตร

ในการค านวณกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ค่าความคลาด

เคลื่อนที่ยอมรับได้ไม่เกิน 5% โดยผู้วิจัยเลือกใช้ตารางส าเร็จรูปของ Yamane (1973) เป็นตารางที่ใช้หา

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเพ่ือประมาณค่าสัดส่วนของประชากร ดังนั้นขนาดตัวอย่างของการวิจัยในครั้งนี้จึง

เท่ากับ 400 คน และใช้วิธีสุ่มตัว อย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) โดยผู้วิจัยมีค าตอบให้

ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกตอบโดยแบ่งแบบสอบถามปลายปิดเป็น 3 ส่วนดังนี้ 

 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเป็นค าถามข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย ด้านเพศ ด้านอายุ ด้าน

สถานภาพสมรส ด้านระดับการศึกษาสูงสุด ด้านอาชีพ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีจ านวนแบบสอบถาม

ทั้งหมด 6 ข้อ 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการมีจ านวนแบบสอบถามทั้งหมด 28 ข้อ 

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบด้วยด้านการรับรู้ปัญหา 

ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อด้านพฤติกรรมหลังการซิ้อมีจ านวน

แบบสอบถามทั้งหมด 18 ข้อ 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 เมื่อรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามแล้วผู้วิจัยน าข้อมูลที่ ได้มาประมวลผลด้วยการวิเคราะห์

ข้อมูลดังนี้ 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 

  1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์ตัวแปร

ปัจจัยส่วนบุคคล 
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  1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการ

วิเคราะห์ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า

บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขกรุงเทพมหานคร 

 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 

  2.1 เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้าบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา 

ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร ด้านเพศ จะใช้สถิติ 

t-test ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

  2.2 เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้าบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา 

ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร ด้านอายุ ด้าน

สถานภาพการสมรส ด้านระดับการศึกษาสูงสุด ด้านอาชีพ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จะใช้การวิเคราะห์

ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว ( One – Way ANOVA) และหากการวิเคราะห์พบความแตกต่าง

จะน าไปเปรียบเทียบ เป็นรายคู่โดยใช้วิธีของ LSD 

  2.3 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาดด้านบุคลากร ด้านลักษณทางกายภาพ ด้าน

กระบวนการ ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้าบริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต

จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression) 

 

ผลการวิจัย  

 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัย กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท 

อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  ในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปผลการวิจัย ได้ดังนี้ 

 1.ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกัน

ชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าด้านการประเมินทางเลือก ให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด  



8 
 

 2.ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา

ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร สามารถสรุปการ

วิจัยได้ดังนี้   

  2.1 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน

ชีวิตโดยภาพรวมไม่ต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท าให้

กระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อต่างกัน 

  2.2 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน

ชีวิต โดยภาพรวมต่างกันเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้าน

พฤติกรรมหลังการซื้อต่างกัน 

  2.3 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสต่างกัน มีกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อประกันชีวิตข โดยภาพรวมต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการ

แสวงหาข้อมูล ด้านประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อต่างกัน 

  2.4 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาสูงสุดต่างกัน มีกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิต โดยภาพรวมต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการ

แสวงหาข้อมูล ด้านประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อต่างกัน 

  2.5 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน มีกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน

ชีวิตโดยภาพรวมต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้าน

ประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อต่างกัน 

  2.6 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิต โดยภาพรวมต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการ

แสวงหาข้อมูล ด้านประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อต่างกัน 

 3. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ 

อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้ดังนี้ 

  3.1 ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ด้านบุคคล ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
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  3.2 ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านกายภาพ ด้านกระบวนการมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 

 

อภิปรายผล 

 ผลการวิจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา  ประกันชีวิต 

จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปตามวัตถุประสงค์ดังนี ้

 1. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกัน

ชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่ในระดับมากแต่เมื่อพิจารณาเป็นรายได้

ด้านสามารถสรุปได้ดังนี้ 

  1.1 ด้านการรับรู้ปัญหา ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากซ่ึงผู้วิจัยมี

ความคิดเห็นว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีการซื้อกรมธรรม์เมื่อมีรายได้ที่เพ่ิมข้ึนซึ่งสอดคล้องกับ

แนวคิดของ (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543: 160-166 อ้างถึงใน จุฑารัตน์ ค าสุรินทร์, 2559) การตระหนักถึง

ความต้องการ (Need Recognition) หมายถึง การที่ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการของ

ตนเองความกระหาย ที่เพ่ิมข้ึนจนถึงระดับที่สูงพอ ที่จะกลายเป็นแรงขับ  

  1.2 ด้านการแสวงหาข้อมูลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากซึ่ง

ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครศึกษาข้อมูลจากตัวแทนซึ่งสอดคล้อง

กับแนวคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2541 อ้างถึงใน แครียา ภู่พัฒน์ , 2551) เมื่อเกิดปัญหา 

ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพ่ือช่วยในการตัดสินใจ จากแหล่งบุคคล  

  1.3 ด้านการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากซึ่ง

ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ก่อนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต มีการศึกษาคุณสมบัติและ

ประโยชน์ของประกันชีวิต ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของมีแนวคิดในการพิจารณาเพ่ือช่วยประเมินแต่

ละทางเลือก เพ่ือให้ตัดสินใจได้ง่ายขึ้นเป็นอีกวิธีหนึ่งที่น าเอาปัจจัยส าหรับการตัดสินใจหลายตัว เช่นความ

พอใจ ความเชื่อถือในยี่ห้อ คุณสมบัติของสินค้า มาพิจารณาเปรียบเทียบ 

  1.4 ด้านการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากซึ่งผู้วิจัยมี

ความคิดเห็นว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อเพราะมีแบบประกันตรงตามความต้องการซึ่งสอดคล้องกับ
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แนวความคิดของ (อดุลย์ จาตุรงคกุล , 2543: 160-166 อ้างถึงใน จุฑารัตน์ ค าสุรินทร์ , 2559) การ

ตัดสินใจซื้อ ในขั้นของการประเมินผู้บริโภคจะจัดล าดับความชอบตราผลิตภัณฑ์ต่างๆและสร้างความตั้งใจ

ซื้อขึ้น โดยปกติผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซื้อ ตราที่ชอบมากที่สุด อย่างไรก็ตามความตั้งใจซื้อ 

(Intention) และการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

  1.5 ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากซึ่ง

ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความพ่ึงพอใจกับสินค้าท าให้เกิดการซื้อซ้ าซึ่งสอดคล้องกับ

แนวความคิดของ (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543: 160-166 อ้างถึงใน จุฑารัตน์ ค าสุรินทร์, 2559) พฤติกรรม

หลังการซื้อ งานของนักการตลาดไม่ได้จบลงเมื่อมีการซื้อสินค้าแล้ว หลังจากท าการซื้อสินค้าผู้บริโภคอาจ

รู้สึกพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์นั้น และท าให้เกิดพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior)  

 2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกัน

ชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประชากร  

  2.1 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อ

ประกันชีวิตไม่ต่างกันซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ผู้บริโภคเพศชายและเพศหญิงมีความต้องการที่จะตัดสินใจ

ซื้อประกันชีวิตที่เหมือนกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวความคิดของ (WiloGoidhaborsadore and Yates, 

2002 : 114 อ้างถึงใน กิ่งแก้ว ทรัพย์พระวงศ์,2546) เพศจะเป็นตัวก าหนดบทบาทหน้าที่ของบุคคล 

ตลอดจนพัฒนาการต่างๆ ในแต่ละช่วงวัยก็มีความแตกต่างกันด้วย ความแตกต่างทางเพศท าให้บุคคลมี

พฤติกรรมการติดต่อสื่อสารที่แตกต่างกันกล่าวคือ เพศหญิงมีแนวโน้มและมีความต้องการที่จะส่งและรับ

ข่าวสารมากกว่าเพศชายในขณะที่เพศชายไม่ได้มีความต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารแต่เพียงอย่างเดียว

เท่านั้น แต่มีความต้องการที่จะสร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดจากการรับข่าวสารนั้นด้วย 

  2.2 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อ

ประกันชีวิตต่างกันซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ช่วงอายุของผู้บริโภคส่วนใหญ่ อายุ 30-40ปี จะมีความสนใจใน

เรื่องของประกันชีวิตมากกว่าช่วงอายุอ่ืนซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 

2538: 41-42 อ้างถึงใน จารุพันธ์ ยาชมภู, 2559) กล่าวว่าอายุเป็นเครื่องบ่งชี้ถึงความต้องการ และความ

สนใจในผลิตภัณฑ์ โดยทั่วไป มักผันแปรตามอายุของผู้บริโภค โดยสินค้าในกลุ่มชนิดเดียวกันอาจไม่

สามารถตอบสนองความต้องการได้ 
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  2.3 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน ท าให้กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่ารายได้ที่ต่างกันมีผลต่อการเลือกซื้อรูปแบบ

กรมธรรม์ที่ไม่เหมือนกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538: 41-42 

อ้างถึงใน จารุพันธ์ ยาชมภู, 2559) กล่าวว่า รายได้เป็นตัวที่สามารถบ่งบอกความสามารถในการจ่าย และ

ผ่อนช าระสินค้าและบริการ  

  2.4 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจซื้อ

ประกันชีวิตต่างกันซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่าอาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต เพราะ

รูปแบบประกันชีวิตแต่ละแบบมีความแตกต่างกันซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ

คณะ, 2538: 41-42 อ้างถึงใน จารุพันธ์ ยาชมภู, 2559) กล่าวว่าอาชีพเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อรูปแบบการ

ด าเนินชีวิตของผู้บริโภคเนื่องจากอาชีพและต าแหน่งหน้าที่ในการท างานที่แตกต่างกัน  

  2.5 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้ กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่าระดับการศึกษาที่ต่างกันท าให้การตัดสินใจซื้อ

ประกันชีวิตต่างกัน เพราะผู้ที่มีการศึกษาสูงกว่าย่อมมีการวางแผนการเงิน ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิด

ของชลัฐ กล่อมประเสริฐ (2559) รายได้ ระดับการศึกษา และอาชีพ เป็นตัวแปรที่ส าคัญในการก าหนด

ส่วนของตลาด มีแนวโน้มความสัมพันธ์ใกล้ชิดกันในเชิงเหตุและผลส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีระดับการศึกษา

สูง บุคคลที่มีการศึกษาต่ าโอกาสที่จะหางานระดับสูงยาก  

  2.6 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพการสมรสต่างกัน ท าให้กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่าสถานภาพการสมรสที่ต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อ เพราะผู้บริโภคแต่ละสถานภาพมีความหลากหลายทางความคิด ซึ่งก็มีความจ าเป็นในการตัดสินใจซื้อ

กรมธรรม์ที่แตกต่างกันซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2554) สถานภาพสมรส 

ความแตกต่างในสถานภาพสมรสมีความส าคัญทางประชากรศาสตร์เป็นอย่างมากสัดส่วนของประชากรใน

แต่ละสถานภาพสมรสมีผลต่ออัตราการเจริญพันธุ์ และอัตราการตายในประเทศ กล่าวคือ สัดส่วนของ

สตรีที่สมรสสูงย่อมจะมีอัตราการเกิดสูง นอกจากนี้ยังพบว่า ชายและหญิงที่สมรสมีอัตราการตายต่ ากว่า

คนโสด หม้าย และหย่าร้างในกลุ่มอายุเดียวกัน 
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 3. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า 

บริษัท อลิอันซ์ อยุธยาประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

  3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในเรื่องของรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัทตรงตามความต้องการของ

ผู้บริโภคซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของวิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สิ่งที่

เสนอขายเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยผลิตภัณฑ์นั้นอาจจะมีตัวตน 

สามารถมองเห็น จับต้อง หรือทดลองได้ เช่น สินค้า (Goods) หรืออาจจะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน เช่น 

บริการ (Services)  

  3.2 ด้านราคา ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า

สินค้าประกันชีวิตในปัจจุบันมีความหลากหลายและให้เลือกมาก ผู้บริโภคสามรถซื้อได้ตามความเหมาะสม 

ซึ่งรูปแบบของกรมธรรม์ก็ออกแบบมาตามไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภค ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวความคิดของ

วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ราคา (Price) คือ ส่วนประสมทางการตลาดที่สามารถสร้างรายได้ ซึ่งเป็นสิ่ง

ที่ส าคัญ อย่างมากในการก าหนดราคา โดยการก าหนดราคาต้องมีความชัดเจนในด้านวัตถุประสงค์  

  3.3 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ผู้วิจัยมี

ความคิดเห็นผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถเข้าถึงการซื้อประกันได้ง่ายกว่าในอดีต ซึ่งไม่สอดคล้อง

กับแนวความคิดของศิริโชติบณัฑิต (2548) กล่าวว่าเป็นสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าและ

บริการ จะเป็นการกระจายตัวสินค้าและบริการ 

  3.4 ด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ผู้วิจัยมีความ

คิดเห็นว่าผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดในเรื่องวิธีการส่งเสริม

การตลาดที่น่าสนใจซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543: 26 อ้างถึงใน ศิวาภรณ์ 

สุดประเสริฐ และเกวลิน สกุลพลูกิตติ , 2559) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เน้นทั้งการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์  

  3.5 ด้านบุคคล ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า

ผู้บริโภคเมื่อมีความต้องการซื้อประกันก็สามารถซื้อได้ง่าย เช่น การซื้อประกันในรูปแบบออนไลน์ ซึ่ง

ผู้บริโภคสามารถท าได้ ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวความคิดของ(จารุพันธ์  ยาชมภู, 2559) ด้านบุคลากร 
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(People) หมายถึง ส่วนขับเคลื่อนส าคัญของงานบริการ เพราะบุคลากรเป็นส่วนส าคัญที่จะช่วยสะท้อน

ถึงภาพลักษณ์ของยี่ห้อได้ดังนั้น การวางแผนเกี่ยวกับ บุคลากรจึงเป็นสิ่งส าคัญ ตั้งแต่การคัดเลือก 

ฝึกอบรม การสร้างแรงจูงใจ ค่านิยม และการสร้างวัฒนธรรมขององค์กรต่อบุคลากร 

  3.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ผู้วิจัยมี

ความคิดเห็นว่าผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพในเรื่องเป็น

บริษัทที่มีขนาดใหญ่ เป็นที่ยอมรับอย่างกว้างขวาง มีความมั่งคง ซึ่ งสอดคล้องกับแนวความคิดของ   

เกตน์นิภา พรหมสิทธิ์ (2555) พบว่าปัจจัยด้านกายภาพมีอิทธิพลมากต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ โดยมี

ปัจจัยย่อยที่มีอิทธิพลมาก คือ เป็นบริษัทขนาดใหญ่ ใช้เทคโนโลยีทันสมัย บริษัทได้รับรางวัลหรือมี

สถาบันจากต่างประเทศรับรอง บริษัท มีความม่ันคง  

  3.7 ด้านกระบวนการ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ผู้วิจัยมีความคิดเห็น

ว่าผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านกระบวนการในเรื่องการที่ผู้บริโภคได้รับความ

สะดวกรวดเร็วในการรับกรมธรรม์ การค านวณเบี้ยกรมธรรม์ที่มีความแม่นย า การเรียกร้องค่าสินไหมมี

ขั้นตอนที่ไม่ยุ่งยากซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของกิ่งแก้ว เจริญศิลป์  (2553) เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผ่านธนาคาร กรณีศึกษาธนาคารนครหลวงไทย จ ากัด (มหาชน) สาขา

ก าแพงเพชร พบว่ามีการค านวณเบี้ยประกันที่ถูกต้องแม่นย าเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลมาก 

 

ข้อเสนอแนะการน าไปใช้ 

 จากผลการวิจัยครั้งนี้ มีข้อเสนอแนะในการวิจัยเพ่ือใช้ให้เป็นประโยชน์และเป็นแนวทางส าหรับผู้

ที่มีความสนใจและนักการตลาดได้ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า 

บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

 1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

 ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านเพศที่ต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตที่

ไม่ต่างกัน แต่ปัจจัยด้านอายุ สถานภาพการสมรส รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้

กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิตจ ากัด (มหาชน) ในเขต
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กรุงเทพมหานคร ต่างกัน นักการตลาดควรให้ความสนใจเรื่องส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 

 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด 

(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีข้อเสนอแนะ ดังต่อไปนี้ 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากการวิจัยครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อ

กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิ อันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)      

ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้นนักการตลาดควรให้ความส าคัญมาก ในเรื่องการสร้างชื่อเสียงที่ดีและความ

มั่นคงให้กับบริษัทประกัน  

 2. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการวิจัยครั้งนี้แสดงให้เห็นว่าส่วนประสมด้านการส่งเสริม

การตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต

จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้นนักการตลาดควรให้ความส าคัญมาก ในเรื่องการ

ประชาสัมพันธ์ จัดงานแสดงต่างๆ หรือจัดโปรโมชั่นเพ่ือให้เกิดการอยากซื้อของผู้บริโภค 

 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

 1. ควรศึกษาตัวแปรอ่ืนๆที่อาจจะมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของลูกค้า บริษัท 

อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิตจ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยด้าน

สถานการณ์ ปัจจัยด้านความรู้ความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านพฤติกรรม 

 2. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะคนในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดังนั้นควรขยาย

ขอบเขตด้านประชากรให้ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น อาทิเช่น ขยายไปในรอบๆเขตปริมณฑลเพ่ือให้ได้ความ

แตกต่างทางด้านความคิดและได้รับผลการวิจัยของประชากรที่ท าการศึกษาได้หลากหลายยิ่งขึ้น 
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