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บทคัดย่อ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ส ารวจปัจจยัด้านส่วนบุคคล การตลาด ตวัแทน สังคมและ

ครอบครัว และจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ 
(2) วิเคราะห์ระดบัอิทธิพลของแต่ละปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และ (3) เสนอแนะแนวทางการพฒันา
กลยุทธ์ทางการตลาดและการท างานของตวัแทนประกนัชีวิตให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในพื้นท่ี 
การวิจยัเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน ท่ีอาศยัหรือท างานในจงัหวดัสมุทรปราการ มีอาย ุ20 ปีขึ้นไป ท า
ประกนัและตั้งใจจะท าประกนัชีวิต โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) สถิติท่ี
ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ F-test (One-Way 
ANOVA) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจยัพบวา่ (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั (2) ปัจจยัดา้นการตลาด ดา้น
ตวัแทน ดา้นสังคมและครอบครัว และดา้นจิตวิทยาผูบ้ริโภค มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ (3) ปัจจยัทั้ง 4 ดา้นสามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 
73.50 (R² = 0.735) โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นจิตวิทยาผูบ้ริโภค (Beta = 0.471) รองลงมา
คือ ปัจจยัดา้นสังคมและครอบครัว (Beta = 0.238) ปัจจยัดา้นการตลาด (Beta = 0.156) และปัจจยัดา้นตวัแทน 
(Beta = 0.128) ตามล าดบั 

ค าส าคัญ  การตดัสินใจซ้ือ ประกนัชีวิต ผูบ้ริโภค 
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ABSTRACT 
This research aims to (1) survey personal, marketing, agent, social and family, and psychological 

factor influencing consumers’ decision to purchase life insurance products in Samut Prakan Province, (2) 
analyze the level of influence of each factor on purchase decisions, and (3) propose guidelines for 
developing marketing strategies and life insurance agent operations aligned with consumer behavior in the 
area. This quantitative research employed an online questionnaire to collect data from 400 respondents aged 
20 years and above who reside or work in Samut Prakan Province, selected through convenience sampling. 
Statistical analyses included percentage, mean, standard deviation, F-test (One-Way ANOVA), and 
Multiple Regression Analysis. 

The findings revealed that (1) personal factors including gender, age, marital status, education level, 
occupation, and income showed no significant differences in life insurance purchase decisions, (2) 
marketing factors, agent factors, social and family factors, and consumer psychological factors significantly 
influenced purchase decisions at the 0.05 level, and (3) these four factors could predict 73.50% of purchase 
decisions (R² = 0.735). The most influential factor was consumer psychological factors (Beta = 0.471), 
followed by social and family factors (Beta = 0.238), marketing factors (Beta = 0.156), and agent factors 
(Beta = 0.128), respectively. 

Keywords: Purchase Decision, Life Insurance, Consumer 

บทน า 
ในอดีตคนไทยส่วนใหญ่ยงัขาดความเขา้ใจเก่ียวกบัการประกนัชีวิต และมกัมีทศันคติในเชิงลบต่อ

การท าประกนั เน่ืองจากมองว่าเป็นภาระระยะยาว ไม่เห็นผลตอบแทนในทนัที หรือเคยมีประสบการณ์ไม่ดี 
ส่งผลให้ความนิยมในการซ้ือประกนัชีวิตอยู่ในระดับต ่า อย่างไรก็ตาม ธุรกิจประกันชีวิตของไทยมีการ
พฒันาอย่างต่อเน่ือง ทั้งในดา้นรูปแบบผลิตภณัฑ ์กลยุทธ์ทางการตลาด และช่องทางการให้บริการ ซ่ึงช่วย
เพิ่มความสะดวกและสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูบ้ริโภคมากขึ้น 

จากขอ้มูลของสมาคมประกนัชีวิตไทย (2566) พบว่าจ านวนประชากรไทยท่ีถือกรมธรรม์ประกนั
ชีวิตมีแนวโนม้เพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง แต่ยงัอยู่ในระดบัร้อยละ 38–39 ของประชากรทั้งหมด แสดงให้เห็นว่า
ยงัมีประชาชนอีกจ านวนมากท่ียงัไม่เขา้ถึงผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต ซ่ึงอาจมาจากขอ้จ ากดัดา้นรายได ้ความ
เขา้ใจในผลิตภณัฑ ์และการรับรู้ประโยชน์ของการประกนัชีวิต จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโค
วิด-19 ในช่วงปี พ.ศ. 2562–2564 เป็นหน่ึงปัจจยัท่ีส่งผลให้ผูค้นตระหนักถึงความไม่แน่นอนของชีวิตมาก
ขึ้น การเจ็บป่วย การเสียชีวิต และผลกระทบทางเศรษฐกิจ ท าให้ประชาชนเร่ิมมองเห็นความส าคญัของการ
มีหลกัประกนัทางการเงิน ทั้งในรูปแบบของประกนัชีวิตและประกนัสุขภาพ ขณะเดียวกนั ธุรกิจประกัน
ชีวิตได้ปรับตัวโดยน าเทคโนโลยีใหม่ ๆ เช่น การ เสนอขายกรมธรรม์ออนไลน์ การออกกรมธรรม์
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อิเล็กทรอนิกส์ การเคลมสินไหมออนไลน์ น าเทคโนโลยมาใช้ในการด าเนินงาน ซ่ึงมีส่วนส าคญัในการ
ปรับเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลั 

จงัหวดัสมุทรปราการเป็นพื้นท่ี ท่ีมีความหลากหลาย ประกอบด้วยแรงงานในภาคอุตสาหกรรม 
เกษตรกรรม พ่อคา้แม่คา้ เจา้ของธุรกิจ รับขา้ราชการ ซ่ึงแต่ละกลุ่มมีรายได ้รูปแบบการท างาน และความ
ตอ้งการทางการเงินท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัเหล่าน้ีอาจส่งผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต 
ทั้งในแง่ของความสามารถในการช าระเบ้ียประกนั ความเขา้ใจในเง่ือนไขความคุม้ครอง และทศันคติต่อ
ความมัน่คงทางการเงินในอนาคต การประกนัชีวิตเป็นเคร่ืองมือทางการเงินท่ีมีบทบาทส าคญัในการบริหาร
ความเส่ียงและสร้างความมัน่คงทางเศรษฐกิจให้แก่ครอบครัวในระยะยาว โดยช่วยลดภาระทางการเงินเม่ือ
เกิดเหตุการณ์ไม่คาดคิด เช่น การเสียชีวิต อุบติัเหตุ หรือโรคร้ายแรง นอกจากน้ียงัมีส่วนช่วยในการออมและ
ลดหยอ่นภาษีอีกดว้ย  

การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งส ารวจปัจจยัส่วนบุคคล ศึกษาดา้นการตลาด ดา้นตวัแทน ดา้นสังคมและครอบครัว 
และด้านจิตวิทยา ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของผูบ้ริโภคจังหวดัสมุทรปราการ 
ตลอดจนวิเคราะห์ระดบัอิทธิพลของแต่ละปัจจยั เพื่อเสนอแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดและ
การท างานของตวัแทนประกนัชีวิตใหมี้ประสิทธิภาพและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อส ารวจปัจจยัดา้นส่วนบุคคล ศึกษาการตลาด ตวัแทน สังคมและครอบครัว และจิตวิทยา ท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ 
2. เพื่อวิเคราะห์ระดบัอิทธิพลของแต่ละปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ 
3. เพื่อเสนอแนะแนวทางการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดและการท างานของตวัแทนประกนัชีวิตให้

สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

สมมติฐานการวิจัย 
1. ปัจจยัด้านส่วนบุคคล (อายุ เพศ สถานภาพ รายได้ การศึกษา อาชีพ) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ 
2. ปัจจยัดา้นการตลาดของบริษทัประกนั (ราคา ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์โปรโมชัน่ ช่ือเสียง

และส่ือการตลาด) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ 
3. ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวิต (ความรู้ ความน่าเช่ือถือ และการบริการหลงัการขาย ติดต่อง่าย) มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ 
4. ปัจจยัดา้นสังคมและครอบครัว (ค าแนะน าจากคนใกลชิ้ด อิทธิพลจากเพื่อน ค่านิยมและสังคม) มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ 
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5. ปัจจยัด้านจิตวิทยาผูบ้ริโภค (การรับรู้ความเส่ียง ทศันคติด้านการวางแผนการเงิน และความ
เช่ือมัน่ในอนาคต) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ 

ขอบเขตของงานวิจัย 
1. ขอบเขตเชิงเน้ือหา มุ่งส ารวจ วิจยัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตของ

ผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ มีตวัแปรในการศึกษา ดงัน้ี (1) ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล, ปัจจยั
ดา้นการตลาดของบริษทัประกนั, ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวิต, ปัจจยัดา้นสังคมและครอบครัว, ปัจจยัดา้น
จิตวิทยาผูบ้ริโภค (2) ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือ  

2. ขอบเขตเชิงพื้นท่ีและประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชากรท่ีอาศยัหรือท างานอยูใ่น
จงัหวดัสมุทรปราการและมีอายุ 20 ปีขึ้นไป ท าประกนัและตั้งใจจะท าประกนัชีวิต จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 
คน 

3. ขอบเขตเชิงเวลา การเก็บขอ้มูล: ท าการวิจยั ตั้งแต่เดือนกนัยายน – ตุลาคม พ.ศ.2568  

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
1. ประโยชน์เชิงวิชาการ เป็นองคค์วามรู้ใหม่ในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคประกนัชีวิตในบริบทของ

จงัหวดัสมุทรปราการ เป็นขอ้มูลพื้นฐานส าหรับการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในอนาคต และเป็นการทดสอบความ
ถูกตอ้งของทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดประกนัชีวิตไทย 

2. ประโยชน์เชิงปฏิบติั ส าหรับบริษทัประกนัชีวิตไดข้อ้มูลเชิงลึกเพื่อพฒันากลยุทธ์การตลาดท่ีมี
ประสิทธิภาพ สามารถปรับปรุงผลิตภณัฑ์และบริการให้ตรงกับความตอ้งการผูบ้ริโภค และวางแผนการ
ขยายตลาดอย่างเหมาะสม ส าหรับหน่วยงานก ากบัดูแลใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการก าหนดนโยบายส่งเสริม
การประกันชีวิตและเป็นแนวทางในการพฒันาความรู้ทางการเงินของประชาชน  ส าหรับผูบ้ริโภคได้รับ
ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตและเขา้ใจปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของตนเอง 
ส าหรับนักวิชาการและนักศึกษาเป็นตวัอย่างการวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในอุตสาหกรรมประกนัและเป็น
ขอ้มูลอา้งอิงส าหรับการศึกษาวิจยัต่อยอด 

วรรณกรรมท่ีเกีย่วข้อง 
1) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการประกนัชีวิต ตามท่ีสมาคมประกนัภยัชีวิตไทย (2566) ไดนิ้ยามวา่ 

การประกนัชีวิต คือวิธีการท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงรวมตวักนัเพื่อช่วยกนัเฉล่ียภยัอนัเน่ืองมาจากการเสียชีวิต การ
สูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพ และการบาดเจ็บหรือเจ็บป่วย หรือเรียกว่าเป็นการทดแทนการสูญเสียรายไดจ้าก
การประสบภยั หลกัการเส่ียงภยั (หลกัการกระจายความเส่ียง) หลกัพื้นฐานการท าประกนัชีวิต ประกอบดว้ย 
2 หลกัการส าคญั คือ (1) หลกัส่วนไดเ้สียในเหตุท่ีเอาประกนัชีวิต ซ่ึงหมายถึงผูท่ี้ไดรั้บประโยชน์จากการคง
อยู่หรือเม่ือมีเหตุการณ์เกิดขึ้น และ (2) หลกัสุจริตอย่างยิ่ง ท่ีผูเ้อาประกนัภยัตอ้งเปิดเผยขอ้มูลตามท่ีบริษทั
ถามอย่างตรงไปตรงมา ประโยชน์ของการประกนัชีวิต แบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลกั ไดแ้ก่ (1) การให้ความ
คุม้ครอง ช่วยบรรเทาความเดือดร้อนทางการเงินเม่ือเกิดเหตุการณ์ไม่คาดคิด เป็นความคุม้ครองแก่ครอบครัว 
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(2) การออมทรัพย ์เป็นการออมเงินท่ีมีความคุม้ครองในตวั (3) การน าเบ้ียประกนัชีวิตไปหักลดหย่อนภาษี
เงินไดบุ้คคลธรรมดา ตามเง่ือนไขท่ีก าหนด 

แบบการประกนัชีวิตมีหลายแบบ ไดแ้ก่ (1) แบบชัว่ระยะเวลา มุ่งให้การคุม้ครองเท่านั้น ไม่มีการ
ออมทรัพย ์เบ้ียประกนัต ่าท่ีสุด (2) แบบตลอดชีพ ให้ความคุม้ครองตลอดชีวิต (3)แบบสะสมทรัพย ์เนน้การ
ออมพร้อมความคุม้ครอง (4) แบบเงินไดป้ระจ า/แบบบ านาญ เหมาะส าหรับผูท่ี้ตอ้งการรายไดห้ลงัเกษียณ 
(5) แบบท่ีมีความคุม้ครองและควบการลงทุน แยกส่วนของความคุม้ครองกบัการลงทุนออกจากกนั (6) การ 
ประกนัภยัรายยอ่ย ส าหรับผูมี้รายไดน้อ้ย มีผลิตภณัฑง์่ายต่อความเขา้ใจ  

2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล   Kotler และ Keller (2016) อธิบายว่า เป็นปัจจัย
ภายในท่ีมีผลโดยตรงต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเงินระยะยาว เช่น อายุและช่วงวงจรชีวิต  สะทอ้นให้เห็นว่าผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงวยัมีความตอ้งการท่ี
แตกต่างกัน ผูท่ี้อยู่ในวยัท างานอาจตอ้งการความคุม้ครองและการลงทุนเพื่ออนาคต ขณะท่ีผูสู้งอายุมกั
มุ่งเน้นความมัน่คงทางการเงินและการวางแผนดา้นสุขภาพ อาชีพ ลกัษณะงานและความมัน่คงทางรายได้
ส่งผลต่อความต้องการความคุ ้มครอง ผูท่ี้ประกอบอาชีพอิสระมักแสวงหาประกันชีวิตเพื่อเสริมความ
ปลอดภยัทางการเงินให้ครอบครัว ฐานะทางเศรษฐกิจ มีบทบาทส าคญัต่อก าลงัซ้ือและความสามารถในการ
ช าระเบ้ียประกนั บุคคลท่ีมีรายไดสู้ง มกัเลือกผลิตภณัฑท่ี์ให้ผลตอบแทนจากการออมและการลงทุน ขณะท่ี
ผูมี้รายไดน้อ้ย จะพิจารณาผลิตภณัฑท่ี์เนน้การคุม้ครองและมีค่าเบ้ียท่ี  

3) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการตลาด การท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือ
ประกันชีวิตจ าเป็นต้องอาศัยกรอบคิดทางการตลาดบริการ แนวคิด Service Marketing Mix หรือ 7Ps ท่ี
พัฒนาโดย Booms และ Bitner (1981) ประกอบด้วย 1) Product ผลิตภัณฑ์ 2) Price ราคา  3) Place ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย  4) Promotion การส่งเสริมการตลาด  5) People บุคลากรผู ้ให้บริการ  6) Process 
กระบวนการบริการ 7) Physical Evidence ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ส าหรับธุรกิจประกนัชีวิต ตวัแปรดา้น
บริษทัประกนั (P1-P4) และดา้นบุคลากรโดยเฉพาะตวัแทนประกนัชีวิต (P5) มีผลโดยตรงต่อความไวว้างใจ
และการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

4) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวิต ในการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิต ตวัแทนประกนัชีวิตถือเป็นองค์ประกอบส าคญัของระบบการตลาดบริการ เน่ืองจากเป็นผูมี้
ปฏิสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้และมีบทบาทส าคญัในการสร้างความไวว้างใจ ความเขา้ใจ และความพึงพอใจ
ต่อผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix: 7Ps) ของ 
Booms และ Bitner (1981) ระบุว่า "People" เป็นหน่ึงในองค์ประกอบส าคญัของการตลาดบริการ หมายถึง
บุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้คุณภาพบริการและความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคโดยตรง  

5) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา  ถือเป็นหน่ึงในปัจจัยส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะในผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งกบัความเช่ือ ความมัน่คง และการวางแผน



6 

 

ระยะยาว เช่น การซ้ือประกันชีวิต ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow's Hierarchy of Needs Theory) 
Maslow (1943) เสนอว่ามนุษยมี์แรงจูงใจในการแสวงหาความตอ้งการตามล าดบัขั้น 5 ระดบั ไดแ้ก่ ความ
ต้องการทางกายภาพ ความต้องการความปลอดภัย ความต้องการความรักและการเป็นส่วนหน่ึง ความ
ตอ้งการไดรั้บการยอมรับ และความตอ้งการบรรลุศกัยภาพสูงสุด การซ้ือประกนัชีวิตสัมพนัธ์โดยตรงกบั
ความตอ้งการความปลอดภยัและความมัน่คงในอนาคต  

6) แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการส าคญัท่ีแสดงถึง
ขั้นตอนและเหตุผลในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการ โดย Schiffman และ Kanuk (2015) อธิบายว่า
กระบวนการตัดสินใจซ้ือประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ 1) การรับรู้ปัญหา 2) การค้นหาข้อมูล 3) การ
ประเมินทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ส าหรับผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต กระบวนการ
ดงักล่าวมกัเร่ิมตน้จากการตระหนกัถึงความไม่มัน่คงทางการเงินหรือความตอ้งการคุม้ครองครอบครัว ตาม
ด้วยการค้นหาข้อมูลจากตัวแทนประกัน ส่ือประชาสัมพนัธ์ หรือผูบ้ริโภครายอ่ืน ก่อนน ามาประเมิน
ทางเลือกและตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ท่ีตอบสนองความต้องการได้ดีท่ีสุด Engel, Blackwell และ Miniard 
(2012) เสริมว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (เช่น ราคา โปรโมชัน่ 
และช่องทางการจดัจ าหน่าย) รวมถึงปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม  

งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
หงส์ณัญญา ดว้งโสน และ จริญญา ปานเจริญ (2566) ศึกษาทศันคติและความไวว้างใจท่ีส่งผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ พบว่าทัศนคติด้าน
ความรู้สึก ด้านความเขา้ใจ และด้านพฤติกรรม มีผลทางบวกต่อความตั้งใจซ้ือ และความไวว้างใจด้าน
รูปแบบการเสนอขายผา่นแพลตฟอร์มดิจิทลัและดา้นตวัแทนประกนัชีวิตมีผลทางบวกต่อความตั้งใจซ้ือ 

วนัวนัชท์ วงค์วิรัชจิต (2558) พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจมากท่ีสุดคือคุณภาพการ
บริการ ลูกคา้ประเมินจากคุณภาพโดยรวมท่ีได้รับ และเม่ือลูกคา้เกิดความจงรักภกัดี ลูกคา้จะบอกต่อให้
เพื่อนหรือคนรู้จกัมาท าประกนักบับริษทั 

วิชัย ศรีสุวรรณ (2563) ศึกษาปัจจัยด้านการตลาดและความไวว้างใจในตัวแทนท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต พบว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือความน่าเช่ือถือของตัวแทน รองลงมาคือ
ภาพลกัษณ์ของบริษทัประกนั และการบริการหลงัการขาย 

ณัฐพล ศิริขจรกิจ (2564) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีแรงจูงใจในการซ้ือประกนัชีวิตแบบบ านาญ
บริษทัเมืองไทยประกนัชีวิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก แรงจูงใจดา้นร่างกาย ดา้นสังคม และดา้นความมัน่คง
ปลอดภยั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ปิยพร จิตอารีย์ (2562) วิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพฯ พบว่ากลุ่มวยัท างาน (30-45 ปี) ให้ความส าคญักบัความมัน่คงของบริษทัและความคุม้ครองท่ีตรง
ความตอ้งการ 
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กิตติศกัด์ิ สุนทร (2561) พบว่าการแนะน าจากครอบครัวและเพื่อนสนิทเป็นปัจจยัทางสังคมท่ีมี
อิทธิพลสูงต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ณภสันันท์ วฒันสิรโชติกุล และ สุชญัญา สายชนะ (2568) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตหลงัสถานการณ์โควิด-19 พบว่าปัจจยัดา้นราคา บุคคล 
ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

คณภร วงศใ์หญ่ (2567) พบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวิตควบการลงทุน และทศันคติการออมและการลงทุนมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

ประดิษฐ์เพชร แซ่ตั้ง (2558) พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพย ์ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นช่ือเสียงบริษทั ปัจจยัดา้นกายภาพ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคา 

วิธีด าเนินการวิจัย 
การศึกษาวิจัย เ ร่ืองปัจจัย ท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของผู ้บริโภคในจังหวัด

สมุทรปราการ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใช้การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research) ใช้วิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยการท าแบบสอบถาม (Questionnaire) มีขั้นตอนในการด าเนินการ ดงัน้ี 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งคือ ประชากรท่ีอาศยัหรือท างานในจงัหวดัสมุทรปราการและมีอาย ุ20 ปี

ขึ้นไป ท าประกนัและตั้งใจจะท าประกนัชีวิต กลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เน่ืองจากไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรค านวณแบบ
ไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใชสู้ตรก าหนดตวัอยา่งของ W.G. Cochran (1953) โดยก าหนดระดบัค่าความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 แต่เพื่อความแม่นย  าและป้องกนัความผิดพลาด
จากการเก็บรวบรวขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย   
การเก็บรวบรวมขอ้มูล แบ่งออกไดเ้ป็น 7 ส่วน ดงัน้ี  
ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรอง เพื่อตรวจสอบว่าผูต้อบอยู่ในกลุ่มเป้าหมายว่าอาศยัหรือท างานในจงัหวดั

สมุทรปราการหรือไม่ การถือครองกรมธรรม ์เคยซ้ือผา่นช่องทางใด มีจ านวนค าถาม 3 ขอ้ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามปัจจยัทัว่ไปขอ้มูลดา้นบุคคล เป็นแบบสอบถามมีลกัษณะเป็น Check List  มี

ค าตอบหลายตวัเลือก มีค าถาม 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัด้านการตลาดของบริษทั มีค าถาม 5 ขอ้ วดัระดับความส าคัญด้าน
การตลาด ไดแ้ก่ ราคาเบ้ียประกนั ผลิตภณัฑ ์โปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ความน่าเช่ือถือบริษทั ส่ือการตลาด 
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เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert ‘s Scale) ท่ีมีค  าตอบให้เลือก 5 
ระดบั ก าหนดให ้5 = ส าคญัอยา่งยิง่, 4 = ส าคญั, 3 = เฉย ๆ/ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่ส าคญั, 1 = ไม่ส าคญัอยา่งยิง่ 

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามปัจจยัด้านตวัแทนประกันชีวิต มีค าถาม 4 ขอ้ วดัระดับความส าคัญด้าน
ตัวแทนประกันชีวิต ได้แก่ ความรู้ ความน่าเช่ือถือ  บริการหลังการขาย ติดต่อส่ือสาร เป็นมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบของลิเคิร์ท ( Likert ‘s Scale) ท่ีมีค  าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบัก าหนดให ้ 
5 = ส าคญัอยา่งยิง่, 4 = ส าคญั, 3 = เฉย ๆ/ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่ส าคญั, 1 = ไม่ส าคญัอยา่งยิง่   

ส่วนท่ี 5 ปัจจัยด้านสังคมและครอบครัว มีค าถาม 3 ข้อ  วดัระดับความส าคัญด้านสังคมและ
ครอบครัว ไดแ้ก่ อิทธิพลจากครอบครัว ค่านิยมทางสังคม ส่ือออนไลน์ เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale)  ท่ีมีค  าตอบให้เลือก 5 ระดบั  ก าหนดให้ 5 = ส าคญัอย่างยิ่ง, 4 = 
ส าคญั, 3 = เฉย ๆ/ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่ส าคญั, 1 = ไม่ส าคญัอยา่งยิง่ 

ส่วนท่ี 6 ปัจจยัดา้นจิตวิทยาผูบ้ริโภค มีค าถาม 4 ขอ้ วดัระดบัความส าคญัดา้นจิตวิทยาผูบ้ริโภค เช่น 
ความกงัวล ทศันคติ การรับรู้คุณค่า ความมัน่คง เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบของลิ
เคิร์ท (Likert ‘s Scale) ท่ีมีค  าตอบให้เลือก 5 ระดบั  ก าหนดให้ 5 = ส าคญัอย่างยิ่ง, 4 = ส าคญั, 3 = เฉย ๆ/ไม่
แน่ใจ, 2 = ไม่ส าคญั, 1 = ไม่ส าคญัอยา่งยิง่ 

ส่วนท่ี 7 การตดัสินใจซ้ือ มีค าถาม 3 ขอ้ วดัระดบัความส าคญัดา้นการตดัสินใจซ้ือ เช่น เจตนาซ้ือ 
ความพึงพอใจ การบอกต่อ เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert ‘s 
Scale) ท่ีมีค  าตอบให้เลือก 5 ระดบั ก าหนดให้ 5 = ส าคญัอย่างยิ่ง, 4 = ส าคญั, 3 = เฉย ๆ/ไม่แน่ใจ, 2 = ไม่
ส าคญั, 1 = ไม่ส าคญัอยา่งยิง่ 

การทดสอบเคร่ืองมือเป็นการการทดสอบความเท่ียงตรง (Content Validity)  แบบสอบถามไดรั้บ
การตรวจสอบโดยผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 4 ท่าน โดยพิจารณาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ซ่ึงทุกขอ้ค าถามมี
ค่า IOC มากกว่า 0.50 การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กบั
กลุ่มตวัอย่าง 40 คน และค านวณค่าความเช่ือมัน่ดว้ยวิธีของ Cronbach's Alpha ค่าความเช่ือมัน่ทุกดา้นมีค่า
มากกวา่ 0.70 จึงถือไดว้า่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัด าเนินการก็บรวบรวมขอ้มูล โดยแจกแบบสอบถามให้กบัประชากรท่ีอาศยัหรือท างานและมี

อายุ 20 ปีขึ้นไป ในจงัหวดัสมุทรปราการ ตามจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ผ่านช่องทางออนไลน์ จากนั้น
ตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของขอ้มูลก่อนน ามาประมวลผล โดยท าการส่งออก (Export) จาก
ขอ้มูล Google Form เป็นไฟล ์Excel และจดัรูปแบบขอ้มูลตามหมวดหมู่เพื่อท าการวิเคราะห์ทางสถิติ 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
1.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ 1) ค่าร้อยละ (Percentage) 2) ค่าเฉล่ีย (Mean)  

3) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ 1) F-test (One-Way ANOVA) ใช้ทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียของตัวแปรอิสระท่ีมีตั้ งแต่ 3 กลุ่มขึ้นไป 2) การวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ใชว้ิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตาม 1 ตวั กบัตวัแปรอิสระตั้งแต่ 2 
ตวัขึ้นไป 

สรุปผลการวิจัย 
การวิจัย เ ร่ืองปัจจัย ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของผู ้บริโภคจังหวัด

สมุทรปราการ มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา จ านวน 400 คน ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
1) ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง จ านวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 74.75 มีอาย ุ41-50 ปี จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 มีสถานภาพ
สมรสจ านวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.50 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 
56.50 มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.50 และ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
20,000 – 35,000 บาท จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 

2) ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ปัจจยัดา้นการตลาด ระดบัความส าคญัโดยรวมอยู่ใน
ระดับส าคัญอย่างยิ่ง (ค่าเฉล่ีย = 4.54) โดยท่ีส าคัญท่ีสุดคือช่ือเสียงและความเช่ือมั่นของบริษทั (4.77) 
รองลงมาคือความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (4.54) การส่ือสารทางการตลาด (4.50) ราคาเบ้ียประกันท่ี
เหมาะสม (4.47) และโปรโมชัน่ (4.44) ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวิต ระดบัความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบั
ส าคญัอย่างยิ่ง (ค่าเฉล่ีย = 4.67) โดยท่ีส าคญัท่ีสุดคือตวัแทนติดต่อง่ายใส่ใจติดตามงาน (4.70) รองลงมาคือ
ตวัแทนมีบุคลิกภาพดีและน่าเช่ือถือ (4.68) บริการหลงัการขาย (4.65) และมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์
(4.64) ปัจจยัดา้นสังคมและครอบครัว ระดบัความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัส าคญัอย่างยิ่ง (ค่าเฉล่ีย = 4.27) 
โดยท่ีส าคญัท่ีสุดคือค่านิยมและวฒันธรรมในชุมชน (4.31) รองลงมาคือการไดรั้บขอ้มูลจากกลุ่มออนไลน์ 
(4.28) และค าแนะน าจากครอบครัว (4.23) ปัจจยัด้านจิตวิทยาผูบ้ริโภค ระดับความส าคญัโดยรวมอยู่ใน
ระดบัส าคญัอย่างยิ่ง (ค่าเฉล่ีย = 4.55) โดยท่ีส าคญัท่ีสุดคือความกงัวลเก่ียวกบัความเส่ียงในอนาคต (4.60) 
รองลงมาคือการรับรู้ว่าประกันชีวิตเป็นการออมและลดหย่อนภาษี (4.58) ทศันคติเร่ืองการวางแผนทาง
การเงิน (4.53) และการรู้สึกว่าประกนัชีวิตมีความเส่ียงต ่าและให้ความมัน่คง (4.52) ปัจจยัดา้นการตดัสินใจ
ซ้ือ ระดบัความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัส าคญัอยา่งยิง่ (ค่าเฉล่ีย = 4.43) โดยท่ีส าคญัท่ีสุดคือความพึงพอใจ
ต่อการบริการ (4.43) ความตั้งใจท่ีจะแนะน าให้คนใกลชิ้ด (4.43) และมีแนวโน้มท่ีจะตดัสินใจซ้ือหรือต่อ
อายกุรมธรรมภ์ายใน 12 เดือน (4.19) 

3) ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ผลการทดสอบพบวา่ประชากรท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการ 

ศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียแตกต่างกนั ไม่มีผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตท่ีแตกต่างกันค่า 
(Sig. > 0.05) 
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สมมติฐานท่ี 2-5 ปัจจยัดา้นการตลาด ตวัแทน สังคมและครอบครัว และจิตวิทยาผูบ้ริโภค  ผลการ
ทดสอบดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณพบว่า ปัจจยัทั้งส่ีดา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนั
ชีวิตอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) = 0.735 และสามารถอธิบาย
ความแปรปรวนของการตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 73.50 (R² = 0.735) 

อภิปรายผล 
1.อภิปรายผลเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคล จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของผูบ้ริโภคจังหวดัสมุทรปราการท่ีแตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ประดิษฐ์เพชร แซ่ตั้ง (2558) ท่ีพบวา่ เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา และสถานภาพท่ีแตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ี
อาจเป็นเพราะในปัจจุบันการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตเป็นความต้องการพื้นฐานด้านความ
ปลอดภยัและความมัน่คงท่ีทุกคนตอ้งการ ไม่ว่าจะเป็นเพศใด อายุเท่าไร มีสถานภาพอย่างไร ลว้นมีความ
เส่ียงและความไม่แน่นอนในชีวิตท่ีตอ้งการความคุม้ครอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั  ทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการ
ของ Maslow (1943) ท่ีอธิบายวา่ ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐาน
ของมนุษยท์ุกคน อยา่งไรก็ตาม  

2. อภิปรายผลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการตลาด จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษัทมากท่ีสุด รองลงมาคือ ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ ์การส่ือสารทางการตลาด ราคาเบ้ียประกนัท่ีเหมาะสม และโปรโมชัน่หรือสิทธิ
พิเศษ ตามล าดบั ผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณภสันนัท ์วฒันสิรโชติกุล และสุชญัญา สายชนะ 
(2568) ท่ีพบว่า ปัจจยัดา้นการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคหลงัสถานการณ์โควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกับ 
ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix: 7Ps) ของ Booms และ Bitner (1981)  

3. อภิปรายผลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นตวัแทน จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวิต มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการท่ีตวัแทนติดต่อง่าย ใส่ใจ และติดตามงานมากท่ีสุด รองลงมา
คือ บุคลิกภาพดี น่าเช่ือถือและซ่ือสัตย ์การให้บริการหลงัการขายท่ีดี และความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ 
ตามล าดับ ผลการวิจัยน้ีสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิชัย ศรีสุวรรณ (2563) ท่ีพบว่า ความน่าเช่ือถือของ
ตวัแทนเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ หงส์
ณญัญา ดว้งโสน และจริญญา ปานเจริญ (2566) ท่ีพบวา่ ความไวว้างใจดา้นตวัแทนประกนัชีวิตมีผลทางบวก
ต่อความตั้ งใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์  นอกจากน้ี ยงั
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สอดคล้องกับ  ทฤษฎีความไว้วางใจ (Trust Theory) ของ Morgan และ Hunt (1994) ท่ีอธิบายว่า ความ
ไวว้างใจและความมุ่งมัน่เป็นพื้นฐานส าคญัของความสัมพนัธ์ทางการตลาด ความซ่ือสัตย ์และความสามารถ
ในการให้ค  าปรึกษาท่ีถูกตอ้ง รวมถึงสอดคลอ้งกับ ทฤษฎีคุณภาพการบริการ (SERVQUAL Model) ของ 
Parasuraman, Zeithaml และ  Berry (1988) ท่ี เน้น มิ ติ  Assurance (การให้ความมั่นใจ)  และ  Empathy 
(ความเห็นอกเห็นใจ) การท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการติดต่อง่าย ใส่ใจ และติดตามงานของตวัแทนมาก
ท่ีสุด แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคตอ้งการความสัมพนัธ์ระยะยาวและการดูแลอย่างต่อเน่ืองจากตวัแทน ไม่ใช่
เพียงการขายแล้วหายไป ซ่ึงสอดคล้องกับ  ทฤษฎีการตลาดเชิงความสัมพันธ์ (Relationship Marketing 
Theory) ของ Berry (1983) ท่ีเนน้การสร้างและรักษาความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ 

4. อภิปรายผลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นสังคมและครอบครัว จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นสังคมและ
ครอบครัวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัค่านิยมและวฒันธรรมในชุมชนมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
การได้รับข้อมูลจากกลุ่มออนไลน์และส่ือโซเชียล และค าแนะน าจากครอบครัว คู่สมรส หรือเพื่อน 
ตามล าดบั ผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กิตติศกัด์ิ สุนทร (2561) ท่ีพบวา่ การแนะน าจากครอบครัว
และเพื่อนสนิทเป็นปัจจยัทางสังคมท่ีมีอิทธิพลสูงต่อการตดัสินใจซ้ือ และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler 
และ Keller (2016) ท่ีอธิบายว่า พฤติกรรมผู ้บริโภคได้รับอิทธิพลจากปัจจัยสังคม ได้แก่ กลุ่มอ้างอิง 
ครอบครัว และบทบาทและสถานภาพทางสังคม  

5. อภิปรายผลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาผูบ้ริโภค  จากผลการวิจยัพบว่า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเป็น
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือ (Beta = 0.415) โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับความกังวล
เก่ียวกบัความเส่ียงในอนาคต เช่น เจ็บป่วย อุบติัเหตุ โรคร้ายแรง หรือเสียชีวิต มากท่ีสุด รองลงมาคือ การ
รับรู้ว่าประกนัชีวิตคือการออมเงินและสามารถลดหย่อนภาษีได ้การรู้สึกว่าประกนัชีวิตเป็นการลงทุนความ
เส่ียงต ่าท่ีให้ความมั่นคง และทัศนคติเร่ืองการวางแผนทางการเงินระยะยาว ตามล าดับ  ผลการวิจัยน้ี
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐัพล ศิริขจรกิจ (2564) ท่ีพบวา่ แรงจูงใจดา้นความมัน่คงปลอดภยั และทศันคติ
ดา้นอารมณ์ความรู้สึกท่ีมีต่อประกนัชีวิตแบบบ านาญ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต และสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ ปิยพร จิตอารีย ์(2562) ท่ีพบว่า กลุ่มวยัท างานให้ความส าคญักบัความมัน่คงของบริษทัและ
ความคุม้ครองท่ีตรงความตอ้งการ นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกบั ทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการของ Maslow 
(1943) ท่ีอธิบายว่า ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) และความมัน่คงในอนาคตเป็นแรงจูงใจ
ภายในท่ีผลกัดนัใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจท าประกนัเพื่อสร้างความมัน่คงใหแ้ก่ตนเองและครอบครัว  

6. อภิปรายผลเก่ียวกบัสมการพยากรณ์ จากการวิเคราะห์ดว้ยวิธี Multiple Regression พบว่า ปัจจยั
ทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการตลาด ดา้นตวัแทน ดา้นสังคมและครอบครัว และดา้นจิตวิทยาผูบ้ริโภค สามารถ
พยากรณ์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการไดร้้อยละ 73.50 (R² = 
0.735) และมีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 53.50 (Adjusted R² = 0.535) เม่ือพิจารณาค่า Beta ของแต่ละ
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ปัจจยั พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเรียงจากมากไปน้อย คือ 1) ปัจจยัดา้นจิตวิทยาผูบ้ริโภค 
(Beta = 0.471) มีอิทธิพลมากท่ีสุด 2) ปัจจยัดา้นสังคมและครอบครัว (Beta = 0.238) 3) ปัจจยัดา้นการตลาด 
(Beta = 0.156) 4) ปัจจัยด้านตัวแทน  (Beta = 0.128) ผลการวิจัย น้ีแสดงให้ เห็นว่า  แม้ทุกปัจจัยจะมี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ แต่ปัจจัยภายใน (จิตวิทยาผูบ้ริโภค) มีอิทธิพลมากกว่าปัจจัยภายนอก 
(การตลาด ตวัแทน และสังคม) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  Kotler และ Keller (2016) ท่ีอธิบายว่า ปัจจยั
ทางจิตวิทยาเป็นตวัแปรภายในท่ีส่งผลโดยตรงต่อวิธีท่ีผูบ้ริโภคมอง เห็นคุณค่า และตอบสนองต่อสินคา้และ
บริการ อย่างไรก็ตาม ค่า Adjusted R² ท่ี 0.535 บอกให้ทราบว่า ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ นอกเหนือจากปัจจยัท่ีใช้ใน
การศึกษาอีกประมาณร้อยละ 46.50 ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงอาจเป็นปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ประสบการณ์การ
ใชบ้ริการ คุณภาพการบริการของบริษทั ความสะดวกในการเขา้ถึงผลิตภณัฑ ์หรือปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและ
นวตักรรมทางการเงิน ซ่ึงควรไดรั้บการศึกษาในงานวิจยัคร้ังต่อไป 

ข้อเสนอแนะที่ได้รับจากการวิจัย 
1) การพฒันาดา้นการตลาด จากผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ ให้ความส าคญักบั

การท่ีบริษทัมีราคาค่าเบ้ียประกันท่ีเหมาะสมกับความคุ ้มครอง และพฒันาผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลายและ
ตอบสนองความต้องการของทุกกลุ่มเป้าหมาย และยงัให้ความส าคัญกับส่ือทางการตลาด เช่นโฆษณา 
ช่องทางออนไลน์ บริษทัควรใหค้วามส าคญักบัการสร้างเน้ือหาท่ีมีคุณภาพบนส่ือออนไลน์ ส่งเสริมใหลู้กคา้
แชร์ประสบการณ์เชิงบวก สร้างชุมชนออนไลน์ท่ีใหค้วามรู้เก่ียวกบัการวางแผนทางการเงินและประกนัชีวิต 
บริษทัเสริมสร้างช่ือเสียงและภาพลักษณ์ของบริษทัผ่านการให้บริการ ท่ีมีคุณภาพ การจ่ายค่าสินไหม
ทดแทนอย่างรวดเร็วและยุติธรรม เผยแพร่ขอ้มูลเก่ียวกบัความมัน่คงทางการเงินของบริษทั อย่างโปร่งใส 
สร้างความไวว้างใจผา่นการรับรองมาตรฐานและรางวลัต่าง ๆ 

2) การบริการดา้นตวัแทนประกนัชีวิต พบว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการให้ความส าคญักบั
การบริการของตวัแทนท่ีมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต มีบุคลิกภาพท่ีดี มีความน่าเช่ือถือและ
ซ่ือสัตย ์มีการบริการหลงัการขายท่ีดี บริษทัควรฝึกอบรมตวัแทนให้มีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์อย่าง
ลึกซ้ึง พฒันาทกัษะการส่ือสารและการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เน้นการบริการหลงัการขายและการ
ติดตามลูกค้าอย่างสม ่าเสมอ สร้างระบบสนับสนุนท่ีช่วยให้ตัวแทนติดต่อและบริการลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ สร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ สร้างความน่าเช่ือถือผ่านการแสดงความซ่ือสัตยแ์ละ
ความโปร่งใสในการน าเสนอขอ้มูล ใช้ประโยชน์จากเครือข่ายทางสังคมและการบอกต่อจากลูกคา้เดิมใน
การขยายฐานลูกคา้ใหม่ 
 3) ดา้นสังคมและครอบครัว ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการใหค้วามส าคญักบั
ค าแนะน าในการซ้ือผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตจากครอบครัว ค่านิยมและวฒันธรรมการออมเงินของแต่ละ
ชุมชน ตลอดจนการไดรั้บขอ้มูลจากกลุ่มออนไลน์ ส่ือโซเซียล จะท าให้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ประกันชีวิต ดังนั้นจะเห็นได้ว่า สังคมและครอบครัวยงัเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจหลักๆ ยงัให้
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ความส าคญักับสถาบนัครอบครัวในการตดัสินใจเพราะหากในครอบครัวมีคนเช่ือมั่นและตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต ตวัแทนก็จะมีโอกาสน าเสนอขาย ปิดการขายไดท้ั้งครอบครัว 

4) ด้านจิตวิทยาผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ ให้ความส าคญักับความกงัวล
เก่ียวกบัความเส่ียงในอนาคตเพราะความไม่แน่นอน การมีทศันคติในการวางแผนทางการเงินระยะยาว การ
รู้สึกว่าประกนัชีวิตเป็นการลงทุนแบบหน่ึงท่ีมีความเส่ียงต ่าแต่ให้ความมัน่คงกบัครอบครัวได ้ ดงันั้น ควร
ท าให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงการวางแผนทางการเงินและประกนัชีวิต ประกนัสุขภาพ ซ่ึงสามารถจัดกิจกรรม
ให้ความรู้เก่ียวกบัประกนัชีวิต เพื่อผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตอย่างรอบคอบก่อน
ตดัสินใจซ้ือ  เปรียบเทียบผลิตภณัฑ์จากหลายบริษัทเพื่อหาผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมกับความต้องการและ
ความสามารถในการช าระเบ้ียโดยให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของตวัแทนและบริษทั มากกว่าเพียงแค่
ราคาท่ีถูกท่ีสุด  

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
1) ควรศึกษาเชิงลึกในประเด็นเฉพาะ เช่น ผลกระทบของส่ือโซเชียลมีเดียต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ประกนัชีวิต พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ หรือปัจจยัท่ีส่งผลต่อการต่ออายกุรมธรรม ์ท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของ เพื่อจะไดเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคมากขึ้น 
 2) ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนท่ีอาจมีผลต่อการตดัสินใจ  เช่น ความรู้ทางการเงิน ประสบการณ์การใช้
บริการประกนัชีวิตในอดีต หรือทศันคติต่อความเส่ียง ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต 
 3) ควรศึกษาแบบประกันเปรียบเทียบระหว่างผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตประเภทต่างๆ เช่น ประกัน
ตลอดชีพ บ านาญ สะสมทรัพย ์ควบการลงทุน วา่มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัหรือไม่ 
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