
 
บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอความตองการและการตัดสินใจทําประกันชีวิตของ
ประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรีคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร หนังสือ ตํารา วารสาร และอื่นๆ  
ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อประกอบการศึกษา ดังนี้  
 1. ความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิตและธุรกิจประกันชีวิต 
 2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
 2.1 แนวคิดเกี่ยวกับความตองการ 
 2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 2.3 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
 2.4 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.5 แนวคิดเกี่ยวกับการใหบริการ 
 2.6 ทฤษฎีการตัดสินใจ 
 2.7 ทฤษฎีความตองการ 
 3. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 
1. ความรูเก่ียวกับการประกันชีวิตและธุรกิจประกันชีวิต 
 ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลจากเอกสาร หนังสือ ตํารา อินเทอรเน็ต และอื่น ๆ ซ่ึงเกี่ยวของกับ
การประกันชีวิตและธุรกิจประกันชีวิตในหัวขอตาง ๆ ดังนี้ 
 1.1 ประวัติความเปนมาของการประกันชีวิต  
 การประกันชีวิต เกิดขึ้น เมื่ อใดไมมี ใครรู แนนอน   แตมีขอสันนิษฐานโดยนัก
ประวัติศาสตรหลายทานจึงทําใหมีหลายทฤษฎี  และมีหนึ่งในทฤษฎีที่นาสนใจเสนอวา การประกัน
ชีวิตเกิดขึ้นครั้งแรกประมาณ 2000 ป กอนคริสตกาล โดยยุคกษัตริยแหงกรุงบาบิโลนไดตรา
ประมวลกฎหมายฉบับแรกของโลกเรียกวา โคดออฟฮิวมูเรบิ (Code of Hammurabi) กฎหมายเลมนี้
มีกฎเกณฑหนึ่งซึ่งนาจะเปนจุดกําเนิดของการประกันภัยทั้งมวล  (ไทยประกันชีวิต.  2554 : 
เว็บไซต) โดยมีรายละเอียดเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของการประกันชีวิตจากตางประเทศ  และ
ของประเทศไทยดังตอไปนี้ 
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 หากไมนับเอายุคบาบิโลนซ่ึงถือเปนตนกําเนิดในยุคโบราณแลวตนกําเนิดของธุรกิจ
ประกันชีวิตในยุคใหม คือประเทศอังกฤษ  หลังเกิดเหตุการณมหาอัคคีภัยในลอนดอน (The great 
fire of London) ใน ค.ศ. 1666 เปนเหตุใหเกิดการกอตั้งบริษัทประกันภัยเปนกิจจะลักษณะ นอกจาก
ประกันอัคคีภัยแลวยุคนั้นยังมีการประกันภัยทางทะเลเกิดขึ้นในชวงเวลาใกลเคียงกันเพราะอังกฤษ
มีสถานะเปนเจาแหงการคาขายทางทะเลของโลกในยุคนั้น  สวนการประกันชีวิตเกิดขึ้นในราว ค.ศ. 
1697 มีบริษัทประกันภัยรับประกันแมมายและลูกกําพรา ซ่ึงถือไดวาเปนจุดเริ่มตนธุรกิจประกัน
ชีวิตของโลก บริษัทแรกที่ใหบริการเรื่องนี้ไดแก เดอะเพอรพีทอลเอสชัวรัลซออฟฟชแอนดเดอะ
ฮามฟแชรโซไซตี (The Perpetual Assurance Office and The Hampshire Society)  ตอมาใน ค.ศ. 
1850  มีการคิดอัตรามรณะขึ้นเปนครั้งแรก  เพราะฉะนั่นอังกฤษจึงเปนเสาหลักของการประกันภัย 
และขับเคลื่อนเศรษฐกิจดวยเหตุที่มีลักษณะเปนจุดเริ่มตนและพัฒนาธุรกิจการประกันภัย และ
ประกันชีวิตอยางตอเนื่องมาหลายรอยป อุตสาหกรรมการประกันภัย การประกันชีวิต ไดลงหลักปก
ฐานกลายเปนเสาหลักเศรษฐกิจของประเทศ  รวมทั้งสามารถขยายอาณาเขตทําธุรกิจไปยัง
ตางประเทศทั่วโลก  (ไทยประกันชีวิต.  2554 : เว็บไซต)    
 จากจุดเริ่มตนในประเทศอังกฤษธุรกิจประกันชีวิตมีการพัฒนามาโดยตลอด  จาก
ระยะแรกการประกันชีวิตถูกมองวาเปนการแสวงหาประโยชนจากชีวิตของมนุษยอยางไรศีลธรรม  
หลายประเทศไดออกกฎหมายหามการดําเนินการดังกลาว โดยเฉพาะในประเทศฝรั่งเศสกอน     
พ.ศ. 2363 และอิตาลีระหวางพุทธศตวรรษที่ 19 แตในอังกฤษไมมีการหามดําเนินกิจการดังกลาว  
และไดมีนักทฤษฎีและนักคณิตศาสตรในภาคพื้นยุโรปจํานวนมากไดอุทิศตนในการพัฒนาความรู
ดานประกันชีวิต  ไดแก   
 จอหน แกรนด ไดรวบรวมสถิติการตายเนื่องจากกาฬโรค  และใน พ.ศ. 2204 ไดพิมพ
หนังสือช่ือ  “ธรรมชาติและขอสังเกตทางการเมือง”  ผลงานดังกลาวถือวาเปนการแสดงตัวเลขทาง
เศรษฐศาสตรเกี่ยวกับการประกันชีวิตเปนครั้งแรก   
 เอ็ดมันด  ฮอลลี นักคณิตศาสตรไดศึกษาสถิติการตายในเมือง เบรสเลาว ในระหวาง พ.ศ. 
2230 - 2234 และไดพิมพผลงานชื่อ “สถิติมรณกรรมในเบรสเลาว”   
 โทมัส ซิมปสัน ไดพิมพผลงานเรื่อง  “ธรรมชาติและกฎการเปลี่ยนแปลง” ใน พ.ศ. 2283  
เร่ือง  “ขอกําหนดเบี้ยประกันรายปและการลดอัตราการจายกรณีตาย”  ใน พ.ศ. 2385 แนวคิดใน
วิชาการดานประกันชีวิตของ ซิมปสัน กวางและชัดเจนยิ่งกวาผลงานของบุคคลอื่น ๆ กอนหนานั้น   
 ริชารด  มารติน  และคณะไดเสนอแนวทางที่เกี่ยวกับการประกันชีวิตเปนครั้งแรกใน 
พ.ศ. 2079  ซ่ึงกลาวโดยสรุปคือหากผูเอาประกันถึงแกความตายภายใน 12 เดือน ผูรับประกันจะ
จายเงินเปนจํานวน 400 ปอนด ตอมาไดมีคดีขึ้นสูศาลโดยคําวา 12 เดือนนั้น หมายถึง เดือนทาง
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จันทรคติ หรือตามปฏิทิน ศาลไดตัดสินเอาความผิดกับผูรับประกัน เนื่องจากสัญญาประกันภัย
คลุมเครือ  แนะแนวทางคําพิพากษาดังกลาวยังใชกันอยูจนทุกวันนี้ 
 องคการที่เกี่ยวกับการประกันชีวิตไดมีการพัฒนาตามมาดวยเชนกันดังนี้  วิลเลียม        
แอสชีตัน  ไดวางโครงการกอตั้งบริษัทประกันชีวิตขึ้นใน พ.ศ. 2241  ช่ือบริษัทเมอเซอรใน
ลอนดอน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการใหประโยชนตอแมหมาย  ในปตอมามีองคการในลักษณะ
คลายกัน ภายใตช่ือวา “สมาคมเพื่อแมหมาย” แตก็ไมประสบความสําเร็จ เนื่องจากยังไมไดมีการ
รวบรวมสถิติเกี่ยวกับการตายอยางถูกตองซึ่งเปนกฎเกณฑของการดําเนินการขององคการตาง ๆ 
ตามมาตรฐานของการประกันชีวิต ศาสตราจารย เจมส แอล  แอทเทิรน  ไดกลาววา สมาคมดังกลาว
เปนองคการแรกของการประกันชีวิต  นอกจากนี้ยังมีองคการที่เกี่ยวกับการประกันชีวิตอีกองคการ
หนึ่งซึ่งมีช่ือเสียงมากในประเทศอังกฤษคือ  “สมาคมมิตรสัมพันธเพื่อการประกันภัย”  ซ่ึงกอตั้งใน 
พ.ศ. 2249  และตอมาไดรวมอยูในสหภาพนอรวิช ใน พ.ศ. 2409  องคการนี้ไดโฆษณากิจการตอ
สาธารณชน ดังนั้น อาจถือไดวาเปนครั้งแรกที่ไดเสนอความรูเกี่ยวกับการใชประกันชีวิตตอ 
สาธารณชน  และบริษัทประกันชีวิตซึ่งเกาแก  และยังดําเนินกิจการอยูในปจจุบันนี้คือ “สมาคมเพื่อ
การประกันชีวิตที่เสมอภาค” (The Society for the equitable assurance of lives and survivorship) 
หรือที่เรียกวาวา โอลด อิคลิวทเอเบิ้ล  (Old equitable)  ซ่ึงกอตั้งใน พ.ศ. 2305 โดย โทมัส ซิมปสัน 
และดวยความชวยเหลือสนับสนุนจาก  เอดเวิรด โรว โมเรส  ซ่ึงสมาคมนี้ไดเร่ิมตนกอนหนานั้น 
โดย โทมัส ซิมปสัน และ เจมส ดิคสัน ใน พ.ศ. 2229  แตไมไดรับอนุญาตใหดําเนินการ  จนกระทั่ง
เจมส ดิคสัน เสียชีวิต โทมัส จึงไดดําเนินการตอมาจนสมาคมกอตั้งขึ้นได  สําหรับการคํานวณเบี้ย
ประกัน ไดคิดจากอายุของผูเอาประกันและระยะเวลาที่คุมครอง การยื่นขอเอาประกันตองทําเปน
หนังสือ  และระบุขอมูล 2 ประการคือ สถานะทางสุขภาพ รวมทั้งอาชีพและขอมูลอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ
กับผู เอาประกัน  องคการนี้ไดใชประโยชนจากวิธีการทางวิทยาศาสตร ซ่ึงคํานวณโดยนัก
คณิตศาสตร ในอันที่จะกําหนดตารางเกี่ยวกับอัตราการตาย นับแตกอตั้งองคการนี้ ธุรกิจการ
ประกันชีวิตไดพัฒนากาวหนาขึ้นอยางรวดเร็วจนปจจุบัน  (วรเดช ปญจรงคะ.  2554 : เว็บไซต)  
 การประกันในประเทศไทยเริ่มจากการประกันภัย หลังจากที่กิจการประกันภัยเร่ิมใน
ยุโรปมานาน  เมื่อมีชาวตางชาติเขามาคาขายในสมัยกรุงศรีอยุธยาก็มีการประกันภัยกันบางแลว  
โดยเฉพาะการประกันทางทะเล  และขนสง แตเปนการประกันที่ชาวตางชาติทํากันเองไมเกี่ยวกับ
คนไทย  สวนในประเทศไทยมีหลักฐานปรากฏในสมัยรัตนโกสินทร ประมาณ พ.ศ. 2368 สมัย
พระบาทสมเด็จพระนั่งเกลาเจาอยูหัวรัชกาลที่ 3 พระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว ซ่ึงยังทรง
ผนวชอยู ไดทรงสั่งซื้อเครื่องพิมพจากประเทศอังกฤษ  และเกรงวาจะเกิดความเสียหายขึ้นใน
ระหวางทางจึงไดส่ังใหเอาเครื่องพิมพดังกลาวประกันภัยระหวางการขนสงในนามของพระองคเอง  

 
 



 13

แสดงวาการประกันภัยไดเร่ิมแผเขามาถึงเมืองไทยแลว  และอาจกลาวไดวาคนไทยไดรูจักวิธีการ
ประกันภัย หรือการประกันภัยทางขนสงสินคาตั้งแตสมัยรัชกาลที่ 3  (วรเดช ปญจรงคะ.  2554 : 
เว็บไซต) 
 การประกันภัยที่เร่ิมใชจริง ๆ ในประเทศไทยเกิดขึ้นในสมัยรัชกาลที่ 4 เปนซึ่งมีชาว
ฝร่ังเศสเขามาคาขายมาก   หางฝรั่งเศษเหลานี้บางหางไดเปนตัวแทนของบริษัทประกันภัย
ตางประเทศเทาที่ปรากฏหลักฐานมีดังนี้ 
 1. หางบอเนียว  ตั้งขึ้นเมื่อ พ.ศ. 2399 เปนตัวแทนของเนเธอรแลนดอินเดียซีแอนดไฟร
อินชัวรันซคอมพานี  (Netherlands Indea Sea and Fire Insurance Company)  รับประกันทางทะเล 
และประกันอัคคีภัย กับเปนตัวแทนของนอรทไชนาอินชัวรันซ  (North China Insurance Company)  
 2. หางสกอต  ตั้งขึ้นเมื่อ พ.ศ. 2399 เปนตัวแทนของโอเซียนมารีนอินชัวรันซคอมพานี   
(Ocean Marine Insurance Company) 
 3. หางบิกเกนแบ็ก  ตั้งขึ้นเมื่อ พ.ศ. 2401 เปนตัวแทนของโคโลเนียลซีแอนดไฟรอินชัว
รันซคอมพานี  (Colonial Sea and Fire Insurance Company) 
 ตอมาในสมัยรัชกาลที่ 5 คณะทูตจากประเทศอังกฤษไดขอพระบรมราชานุญาตให
บริษัทอิ๊สเอเซียติก จํากัด ของชาวอังกฤษดําเนินธุรกิจรับประกันชีวิตใหประชาชนคนไทยและชาว
ตางประเทศในประเทศไทย ในฐานะตัวแทนของบริษัทเอควิตาเบิลประกันภัยแหงกรุงลอนดอน ซ่ึง
พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวไดทรงอนุญาต โดยมีสมเด็จพระยาบรมมหาศรีสุริยวงศ
เปนผูถือกรมธรรมเปนคนแรก  แตธุรกิจประกันชีวิตก็ไมประสบผลสําเร็จเพราะกรมธรรมตองสง
มาจากประเทศอังกฤษและคนไทยก็ยังไมมีความสนใจทําใหธุรกิจประกันชีวิตตองหยุดลงในปลาย
รัชกาลที่ 5 นั่นเอง  แตกิจการประกันภัยในดานที่ไมใชประกันชีวิตยังคงดําเนินอยูตอไป  หางฝรั่ง
ที่ตั้งในประเทศไทยสวนมากเปนตัวแทนของบริษัทรับประกันตางประเทศหลายแหง  นอกจาก
บริษัทอิ๊สเอเซียติก จํากัดแลว ก็ยังมีหลายหางที่เปนตัวแทนของบริษัทประกันชีวิตของตางประเทศ 
เชน 
 1. หางสยามฟอเรสต เปนตัวแทนของคอมเมอรเชียลยูเนียนแอสชัวรันซคอมพานี   
(Commercial Union Assurance Company) 
 2. หางเบนเมเยอร เปนตัวแทนของนอรดสเทิรนไลฟอินชัวรันซคอมพานีออฟเบอรลีน 
(Nordstern Life Insurance Company of Berlin) 
 3. หางหลุยส ที เลียวโนเวนส เปนตัวแทนของไชนามิวทัลไลฟอินชัวรันซคอมพานี 
(China Mutual Life Insurance Company) 
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 สมัยนั้นบริษัทหรือหางที่จะตั้งกิจการประกันภัยโดยตรงขึ้นในเมืองไทยยังไมมี เวนแต
บริษัทเรือเมลจีนสยามไดรับอํานาจพิเศษใหดําเนินกิจการรับประกันอัคคีภัยและรับประกันภัยทาง
ทะเล  อยางไรก็ตามนับไดวา การประกันภัยไดมีมานานแลวนับแตการประกันอัคคีภัย การประกัน
ทางทะเล  การประกันชีวิต  และการประกันรถยนต ก็ไดมีมาในเวลาไลเล่ียกัน เชน หางสยาม      
อิมปอรต เปนตัวแทนของมอเตอรยูเนียนอินชัวรันซคอมพานี (Motor Union Insurance Company) 
รับประกันรถยนตแสดงวาการประกันภัยตาง ๆ ไมไดเปนของใหมสําหรับประเทศไทย  ซ่ึงคนพบ
วามีบทบัญญัติเกี่ยวกับการประกันภัย  คือพระราชบัญญัติลักษณะเขาหุนสวนและบริษัท ร.ศ.130 ( 
พ.ศ. 2454)  มาตรา 115  บัญญัติวา  “บริษัทเดินรถไฟ  รถราง  บริษัทรับประกันตาง ๆ บริษัททําการ
คลังเงินเหลานี้ ทานหามมิใหตั้งขึ้นนอกจากไดรับพระบรมราชานุญาต ”  ใน พ.ศ. 2467 ไดมีการ
บัญญัติประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยขึ้น  บรรพ 3 ลักษณะ 20 เปนเรื่องการประกันภัยรวมอยู
ดวยซ่ึงเปนการรับรูขอตกลงในเรื่องการประกันภัยวาเปนสัญญาที่ผูกพันชอบดวยกฎหมาย  และได
มีบทบัญญัติลักษณะหางหุนสวนบริษัท มาตรา 1014 ไววา  หามมิใหตั้งหางหุนสวน บริษัท เพื่อทํา
การประกันภัยขึ้นเวนแตจะไดรับพระราชทานพระบรมราชานุญาตเปนพิเศษ ซ่ึงเทากับวาเปนการ
เร่ิมควบคุมการกอตั้งบริษัทประกันภัยไมใหตั้งโดยเสรีแตยังมิไดควบคุมการดําเนินกิจการโดยตรง  
ทําใหชาวตางประเทศในขณะนั้นไดติดตอขออนุญาตประกอบธุรกิจประกันภัยกับกระทรวงพาณชิย
และคมนาคม  แตทางกระทรวงพาณิชยและกระทรวงคมนาคมยังไมพรอมที่จะรับการจดทะเบียน
ประกอบธุรกิจประกันภัยในทันทีเพราะเห็นวาการประกันภัยเปนธุรกิจที่ตองดําเนินโดยมีสวน
เกี่ยวพันถึงสาธารณชนในดานความผาสุกและปลอดภัยจึงไดมีการกําหนดธุรกิจประกันภัยไวใน
กฎหมายที่วาดวยความผาสุกและปลอดภัยแหงสาธารณชน ทั้งจําเปนตองกําหนดระเบียบการปฏิบัติ
ในการควบคุมธุรกิจใหมีมาตรฐานและปลอดภัยดวยดังนั้นประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 
บรรพ 3  พ.ศ. 2467 ดังกลาวขางตนจึงไดถูกยกเลิก  และใชบทบัญญัติบรรพ 3 ที่ตรวจชําระใหม 
ตั้งแตวันที่ 1 เมษายน พ.ศ. 2472  ซ่ึง บรรพ 3 ที่ตรวจชําระใหมนี้มีบทบัญญัติลักษณะ 20 วาดวยการ
ประกันภัยตั้งแตมาตรา 861 ถึงมาตรา 897 และมีผลบังคับใชอยูในปจจุบัน  (วรเดช  ปญจรงคะ.  2554 : 
เว็บไซต) 
 1.2  ความหมายของการประกันชีวิต 
 เนื่องจากสภาพแวดลอมและสภาพเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วทําใหการทํา
ประกันชีวิตมีบทบาทและความสําคัญเพิ่มขึ้น  และการทําประกันชีวิตเปนการทําสัญญาที่มีผลทาง
กฎหมายจึงควรทราบความหมายของการประกันชีวิตกอน  โดยมีผูใหความหมายของการประกัน
ชีวิตไวหลายทาน  ผูวิจัยขอยกตัวอยางดงัตอไปนี้ 
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 กรมการประกันภัย  (2547 : 1)  ไดใหความหมายวา  การประกันชีวิต  หมายถึง  การที่
บุคคลผูหนึ่งเรียกวา “ผูเอาประกันภัย”  ไดจายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา  “เบี้ยประกันภัย”  ตามจํานวน
ที่กําหนดไวในสัญญา (กรมธรรม)  ใหกับบริษัทประกันภัยเพื่อซ้ือความคุมครองตามที่ระบุเปน
เงื่อนไขไวในกรมธรรม อาทิ ถาผูเอาประกันภัยเสียชีวิตภายในเวลาที่กําหนดไวในกรมธรรมหรือมี
อายุยืนยาวจนครบกําหนดตามที่ระบุไว  บริษัทประกันภัยจะจายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา  “จํานวน
เงินเอาประกันภัย” ใหแกผูรับประโยชนหรือผูเอาประกันภัยแลวแตกรณี  ทั้งนี้เงื่อนไขความ
คุมครองจะมีหลายรูปแบบขึ้นอยูกับการเลือกซื้อตามความเหมาะสมของผูเอาประกันภัยเปนหลัก   
 กิตติพงษ  เกียรติสุนทร  (2547 : 16)  ไดสรุปความหมายของการประกันชีวิตไวเปนขอ ๆ 
วา  การประกันชีวิต คือ 
 1. การที่บริษัทประกันชีวิตตกลงจะชดใชเงินจํานวนหนึ่งใหแกผูเอาประกันภัย  ผูรับ
ผลประโยชนหรือทายาท  โดยผูเอาประกันภัยจะตองสงเบี้ยประกันภัยใหแกบริษัทประกันชีวิตตาม
ระยะเวลาที่กําหนด 
 2. การออมเงินพรอมไดรับความคุมครองชีวิตซึ่งการออมเงินดังกลาวสามารถระบุ
จํานวนเงินและระยะเวลาของกรมธรรมประกันชีวิตตามที่ตองการได 
 ศันสนีย  รวีวงศอโนทัย  (2550 : 26)  ไดสรุปความหมายของการประกันชีวิตวา  การ
ประกันชีวิตเปนเครื่องมือการออมอีกทางหนึ่งในการสรางหลักประกันที่มั่นคงใหกับชีวิต  เพื่อ
ปองกันความเสี่ยงอันเกิดขึ้นจากเหตุการณที่ไมคาดหมายที่จะเกิดขึ้นสําหรับชีวิตเพราะเราจะพบวา
ในวัฏจักรชีวิตของคนจะหลีกเลี่ยงการเกิด  แก  เจ็บ  และตายไมได  และถาหากเจ็บปวยหรือทุพพล
ภาพระหวางทางที่ทําใหไมสามารถทํางานและมีรายไดจะมีทางที่จะปองกันหรือบรรเทาความเสี่ยง
ที่เกิดขึ้นกับครอบครัวได 
 จากความหมายของการประกันชีวิตดังกลาว  สรุปไดวา  การประกันชีวิต  หมายถึง  
วิธีการที่บุคคลกลุมหนึ่งรวมตัวกันโดยจายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา เบี้ยประกันภัยตามจํานวนที่
กําหนดไวในสัญญา ใหกับบริษัทประกันภัยเพื่อชวยกันเฉลี่ยภัยอันเนื่องมาจากการเสียชีวิต  การ
สูญเสียอวัยวะ  ทุพพลภาพและการบาดเจ็บหรือเจ็บปวยจนตองเขารับการรักษาในโรงพยาบาล
รวมถึงการสูญเสียรายไดในยามชราภาพ  เมื่อบุคคลใดประสบภัยเหลานั้นจะไดรับเงินสวนเฉลี่ย
ชวยเหลือเพื่อบรรเทาความเดือดรอนแกตัวเอง  และแกครอบครัว นอกจากนี้ยังเปนการออมเงิน
พรอมไดรับความคุมครองชีวิต  และสรางหลักประกันที่มั่นคงใหกับชีวิตอีกดวย 
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 1.3 ประโยชนของการประกันชีวิต 
 จากความหมายของการประกันชีวิตทําใหทราบวาการประกันชีวิตมีประโยชนหลายดาน  
ทําใหประชาชนมีความสนใจในธุรกิจประกันชีวิตเพิ่มมากขึ้น  เพ็ญศรี  วรรณสุข  (2547 : 12)  
กลาววา  ประโยชนของการประกันชีวิตมีความสําคัญตอผูที่เอาประกันซึ่งสามารถสรุป ไดดังนี้ 
 1. การใหความคุมครอง  การประกันชีวิตจะชวยบรรเทาภาระที่มีตอครอบครัว ถาหากผู
เอาประกันตายลงในเวลาที่ยังไมสมควรบริษัทจะจายเงินใหกอนหนึ่ง (ตามจํานวนเงินที่เอาประกัน
ชีวิต) ใหแกคนที่ระบุไวในสัญญา (กรมธรรมประกันชีวิต) ที่ทําไวกับบริษัท ซ่ึงเรียกวา ผูรับ 
ประโยชนอาจจะเปน พอ แม หรือลูก อันจะเปนทุนในการศึกษาและเลี้ยงดูตอไป ในกรณีที่มี
ประกันอุบัติเหตุควบคูไปกับการประกันชีวิตหากเกิดอุบัติเหตุขึ้น บริษัทจะเปนผูจายชดเชยคา
รักษาพยาบาลจนกวาจะหายหรือกรณีพิการ (ทุพพลภาพ) จะไมสามารถประกอบอาชีพไดบริษัทจะ
จายเงินเลี้ยงชีพจํานวนหนึ่งเพื่อจะไดไมเปนภาระแกลูกหลาน เพราะมีการประกันชีวิตแบบเงินได
ปกติหรือแบบสะสมทรัพย ซ่ึงจะชวยใหมีเงินใชจายในยามชรา 
 2. ชวยลดภาษีเงินได รัฐบาลเล็งเห็นความสําคัญของการประกันชีวิต และเพื่อสนับสนุน
ใหประชาชน ทําประกันชีวิต จึงใหนําเบี้ยประกันชีวิตที่จายจริง แตไมเกินคนละ 50,000 บาท ของ
กรมการประกันภัยที่มีกําหนดเวลา ไมนอยกวา 10 ป ของผูมีเงินได และคูสมรสไปหักลดหยอน
คาใชจายในการคํานวณภาษีเงินได 
 3. การออมทรัพย การประกันชีวิตทําใหมีการออมทรัพย เปนประจําและตอเนื่อง
สามารถเก็บเงินไดเปนกองทุนไวใชในโอกาสตาง ๆ เปนการเสริมสรางนิสัย ใหคนในชาติรูจัก
มัธยัสถ ประหยัด ครอบครัวมีฐานะมั่นคง 
 4. การลดภาระของสังคม การลดภาระของสังคมในครอบครัวทั่วไปที่หัวหนาครอบครัว
เสียชีวิตลงโดยไมไดทําประกันชีวิต และไมมีทรัพยสินทิ้งไวใหครอบครัว ก็จะมีปญหาในการดํารง
ชีพและการศึกษาของบุตร สงผลกระทบแกสังคม หากหัวหนาครอบครัวมีประกันชีวิตไว ก็จะ
ไดรับเงินจากการประกันชีวิต ชวยลดบรรเทาภาระที่เกิดขึ้นแกครอบครัวได 
 5. ประโยชนตอประเทศชาติ การพัฒนาประเทศจําเปนตองอาศัยองคประกอบหลาย
อยางเกื้อกูลกัน เชน บุคลากร เงินทุน ประเทศไทยเปนประเทศที่อยูระหวางการพัฒนา ปจจัยที่
สําคัญที่สุดคือ เงินทุนในการพัฒนา เงินจํานวนมากที่ไดจากการออมทรัพยของประชาชน ในรูป
ของการประกันชีวิต จะสามารถนํามาใชเปนทุนทรัพยที่สําคัญในการพัฒนาประเทศ เชน ซ้ือ
พันธบัตร รัฐบาล  และลงทุนในกิจการตาง ๆ ตามที่กฎหมายกําหนด เปนการสนับสนุนใหเกิดการ
ลงทุนและจางงาน  เพิ่มขึ้นชวยใหคนมีงานทํา และมีรายไดมากขึ้น เปนการยกระดับฐานะความ
เปนอยูของประชาชนสงผลใหภาวะเศรษฐกิจของประเทศมีเสถียรภาพมากขึ้น 
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 จากประโยชนของการประกันชีวิตดังกลาว  สรุปไดวา  การประกันชีวิตมีประโยชนหลาย
ดาน  ไดแก  การใหความคุมครอง  ชวยลดภาษีเงินได  การออมทรัพย  การลดภาระของสังคม และ
ประโยชนตอประเทศชาติ          
 1.4 ชนิดของการประกันชีวิต 
 ชนิดของการประกันชีวิตมี 2 ชนิด คือ ชนิดมีเงินปนผล  และชนิดไมมีเงินปนผล  (เพ็ญศรี  
วรรณสุข.  2547 : 13)  โดยมีรายละเอียดดังนี้   
 1. ชนิดมีเงินปนผล  (Participating policy) คือ การเอาประกันชีวิตที่มีลักษณะเหมือนกับ
การถือหุนของบริษัทประกันชีวิต อัตราเบี้ยประกันสูงกวาแบบไมมีเงินปนผล เพราะมีการบวก
คาใชจายในการดําเนินงานและกําไรของบริษัท หรือสวนบวกเพิ่ม (Loading) ในเบี้ยประกันภัยสุทธิ
(Net premium) แตการประกันชีวิตแบบนี้ผูเอาประกันจะมีสวนรวมในการลงทุนดานคาใชจาย เมื่อ
บริษัทบริหารงานมีกําไรจะไดรับเงินปนผลซึ่งเกิดจากผลกําไรของบริษัท ซ่ึงมีเงื่อนไขวาจะไดรับ
เมื่อทําประกันชีวิตถึงสิ้นปที่ 2 หรือ 3 แลวแตรูปแบบของกรมธรรม โดยผูเอาประกันชีวิตจะขอรับ
ได  3 วิธี คือ ขอรับเงินสดใชลดเบี้ยประกันภัย หรือฝากสะสมไวกับบริษัท 
 2. ชนิดไมมีเงินปนผล (Non participating policy) คือ การเอาประกันชีวิตทั่วไปอัตราเบี้ย
ประกันต่ํากวาแบบมีเงินปนผลเพราะผูเอาประกันไมไดรับสวนแบงจากผลกําไรของบริษัท 
 1.5 ประเภทของการประกันชีวิต  
 ประเภทของการประกันชีวิตมี 3 ประเภท คือ การประกันชีวิตประเภทสามัญ  การ
ประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม  และการประกันชีวิตประเภทกลุม  (กุลพงษ  อติโรจนสกุล.  2551 
: 20)  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. การประกันชีวิตประเภทสามัญ (Ordinary life insurance) เปนการประกันชีวิต
รายบุคคลมีวัตถุประสงคเพื่อมุงเนนการกระจายความเสี่ยงภัยในกลุมบุคคลที่รายไดระดับปานกลาง
ขึ้นไป หรือกลุมบุคคลที่มีความตองการความคุมครองการสูญเสียทางเศรษฐกิจในวงเงินที่สูง และ
กลุมบุคคลที่ตองการคุมครองการสูญเสียทางเศรษฐกิจควบคูกับการออมทรัพยที่สูง ซ่ึงผูเอา
ประกันภัยจะตองชําระเบี้ยประกันภัยสูงตามดวยลักษณะที่สําคัญของการประกันประเภทสามัญ มี
ดังนี้  
  1.1 จํานวนเงินเอาประกันภัยข้ันต่ําตั้งแต 50,000 บาทขึ้น ไปจนถึงหลายลานบาท 
  1.2 วิธีการชําระเบี้ยประกันภัยเปนรายงวดคือ รายป 6 เดือน 3 เดือน และราย 1 เดือน 
  1.3 การคํานวณอัตราเบี้ยประกันภัยกําหนดวาผู เอาประกันภัยตองชําระเบี้ย
ประกันภัยเปนรายป ดังนั้น หากผูเอาประกันภัยชําระเบี้ยประกันภัยเปนรายงวด 6 เดือน 3 เดือน
หรือราย 1 เดือน และถึงแกกรรมขณะที่ชําระเบี้ยประกันภัยของรอบปกรมธรรมที่เสียชีวิตนั้นยังไม
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ครบป บริษัทจะหักเบี้ยประกันภัยที่ยังชําระไมครบปของรอบปกรมธรรมที่เสียชีวิตออกจากจํานวน
เงินเอาประกันภัยที่จะจายใหผูรับผลประโยชนดวย ดังนี้ 
    1.3.1 การพิจารณารับประกันภัยของบริษัท อาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือไมมี
การตรวจสุขภาพก็ได ทั้งนี้ขึ้นอยูกับดุลยพินิจของบริษัท ซ่ึงพิจารณาจาก อายุ สุขภาพ และจํานวน
เงินเอาประกันภัย สภาพความเปนอยู การดํารงชีวิต การประกอบอาชีพ เปนตน 
    1.3.2 กรมธรรมประกันชีวิตหลักจะมีเฉพาะความคุมครองการสูญเสียรายได
หรือการสูญเสียทางเศรษฐกิจ เนื่องจากการสูญเสียชีวิตของผูเอาประกันภัย และการออมทรัพย
เทานั้นและหากผูเอาประกันภัยตองการความคุมครองอื่น ๆ เพิ่มเติมสามารถซื้อสัญญาพิเศษเพิ่มเติม
ในกรมธรรมหลักได 
    1.3.3 โดยปกติทั่วไปกรมธรรมจะมีกําหนดระยะเวลาผอนผันการชําระเบี้ย
ประกัน (Grace period) เปนเวลา 30 วัน 
    1.3.4 มีการเก็บเบี้ยประกันภัยพิเศษ (Extra premium) เนื่องจากการเสี่ยงภัยต่ํา
กวามาตรฐาน (Lower risk) คือ ผูเอาประกันภัยมีสุขภาพไมปกติ หรือน้ําหนักไมไดมาตรฐาน หรือ
อาชีพที่เสี่ยงภัยกวาปกติ และการเก็บเบี้ยประกันภัยเพิ่มพิเศษนี้ ผูเอาประกันภัยกลับคืนสูสถานะที่
เปนการเสี่ยงภัยมาตรฐาน (Standard risk) บริษัทจะตองยกเลิกการเก็บเบี้ยเพิ่มพิเศษโดยตองเก็บเบี้ย
ประกันภัยในอัตราปกติเทานั้น 
    1.3.5 ถาผูเอาประกันภัยขาดชําระเบี้ยประกันภัย จนพนระยะผอนผันการชําระ
เบี้ยประกันภัยโดยทั่วไปเงื่อนไขกรมธรรมจะกําหนดใหมีการกูเงินชําระเบี้ยประกันภัยโดย
อัตโนมัติ  (Automatic premium loan) เพื่อรักษาสภาพกรมธรรมใหมีผลบังคับตอไป  
 2. การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (Industrial life insurance) เปนการประกันชีวิต
รายบุคคลเชนกันมีวัตถุประสงคเพื่อกระจายความเสี่ยงภัยในกลุมของผูเอาประกันภัยที่มีรายไดนอย
และเพื่อใหผูมีรายไดนอยสามารถเอาประกันชีวิตได เชน คนงานในโรงงาน เปนตน เบี้ยประกันภัย
ที่ตองชําระในแตละงวดก็ไมสูง ลักษณะสําคัญของการประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม มีดังนี้ 
  2.1 จํานวนเงินเอาประกันชีวิตแตละกรมธรรมต่ํา โดยทั่วไปประมาณตั้งแต 10,000
บาทขึ้นไปจนถึง 300,000 บาท 
  2.2 กําหนดใหชําระเบี้ยประกันภัยเปนรายเดือน เชน 100 บาท 200 บาท 300 บาท
เปนตน 
  2.3 การพิจารณารับประกันภัยโดยปกติไมมีการตรวจสุขภาพผู เอาประกันภัย 
เนื่องจากจํานวนเงินเอาประกันภัยต่ํา การตรวจสุขภาพทําใหคาใชจายสูงเกินไป กรมธรรมทุกฉบับ
มีเงื่อนไขระยะรอคอย (Waiting  period) คือถาผูเอาประกันภัยเสียชีวิตโดยธรรมชาติ หรือเนื่องจาก
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การเจ็บปวยบริษัทไมจายจํานวนเงินเอาประกันภัยใหผูรับประโยชน โดยทั่วไปกําหนดระยะเวลารอ
คอยไวในเงื่อนไขกรมธรรมประกันภัย 180 วัน 
  2.4 ไมมีการเก็บเบี้ยประกันภัยเพิ่มพิเศษสําหรับภัยที่ต่ํากวามาตรฐาน และอัตราเบี้ย
ประกันภัยสําหรับเพศชายและเพศหญิงเปนอัตราเดียวกัน 
  2.5 แบบของการประกันชีวิตประเภทนี้ โดยปกติจะรวมความคุมครองดานการ
เสียชีวิตตามพื้นฐานกับความคุมครองพิเศษเพิ่มเติมอื่น ๆ เชนความคุมครองการสูญเสียชีวิต
เนื่องจากอุบัติเหตุเขาดวยกันเปนกรมธรรมสําเร็จรูป 
  2.6 โดยทั่วไปมีกําหนดระยะเวลาผอนผันการชําระเบี้ยประกันภัย 60 วัน 
  2.7 ถาผูเอาประกันภัยขาดการชําระเบี้ยประกันภัยจนพนระยะเวลาผอนผันการชําระ
เบี้ยประกันภัยโดยทั่วไปเงื่อนไขกรมธรรม จะกําหนดใหมีการแปลงกรมธรรมเปนแบบมูลคาใชเงิน
สําเร็จโดยอัตโนมัติ (Automatic paid-up policy) เพื่อรักษาสถานภาพกรมธรรมใหมีผลบังคับตอไป 
 3. การประกันชีวิตประเภทกลุม (Group life insurance) เปนการประกันชีวิตกลุมหรือ
การประกันชีวิตหมู เปนการประกันชีวิตของกลุมบุคคลหลาย ๆ คนภายใตกรมธรรมประกันภัย
ฉบับเดียว โดยทั่ว ๆ ไปกําหนดขอบังคับวาตองมีจํานวนสมาชิกที่เอาประกันภัยในกลุมไมนอยกวา
5 คน หรือ 10 คนขึ้นไปกลุมบุคคลที่เอาประกันชีวิตหมู จะตองจัดตั้งขึ้นมามิใชเพื่อการเอา
ประกันภัยสวนมากมักจะเปนพนักงาน ลูกจางของบริษัท หางราน หรือโรงงานอุตสาหกรรม 
นอกจากนี้ยังมีสมาชิกองคกรตาง ๆ กลุมลูกหนี้ธนาคาร กลุมผูซ้ือสินคาแบบมีเงื่อนไข บริษัท
การเงิน และสมาคมที่ใหกูยืมเงิน เนื่องจากการประกันชีวิตกลุมเปนการทําประกันชีวิตของกลุม
บุคคลหลายคน ดังนั้นจึงตองมีผูรับผิดชอบในการจัดการเรื่องตาง ๆ แทนสมาชิกทุกคนในกลุม ซ่ึง
เรียกวาผูทรงกรมธรรมโดยทั่วไป ไดแก นายจาง เจาของกิจการ หรือผูแทนองคการตางๆ ซ่ึงจะเปน 
ผูมีอํานาจในการทําประกันชีวิตของบุคคลทั้งกลุมการทําสัญญาประกันชีวิต จะเปนการทําสัญญา
ระหวางผูทรงกรมธรรมและบริษัทประกันชีวิต ผูทรงกรมธรรมจะเปนผูเก็บรักษากรมธรรม
ประกันภัยหลัก (Master policy) ไวและสมาชิกคนอื่น ๆ ในกลุมจะไดรับใบสําคัญในการเอาประกัน
ชีวิตกลุม (Certificates)  ซ่ึงระบุเงื่อนไขและผลประโยชนตาง ๆ ซ่ึงสมาชิกจะไดรับจากการเอา
ประกันชีวิต และผูทรงกรมธรรมจะตองทําหนาที่ในการเปนผูลงลายมือช่ือในใบสมัครเอา
ประกันภัยกลุม รายการขอมูลการเขาและออกของสมาชิกในกลุมใหบริษัทเก็บเบี้ยประกันภัยให
บริษัท เรียกรองเงินผลประโยชนใหสมาชิกและติดตอกับบริษัทแทนสมาชิกแตการจายเงิน
ผลประโยชนใหสมาชิกกรณีที่ผูทรงกรมธรรมไมใชผูรับประโยชนตามกรมธรรมนั้น บริษัทจะ
จายเงินผลประโยชนใหแกผูรับประโยชนโดยตรง 
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 การประกันชีวิตกลุมในปจจุบันนี้มีหลายลักษณะ และขอกําหนดที่เหมาะสมของกลุมแต
ละลักษณะนี้จะแตกตางกันตามลักษณะของกลุม เชน การประกันชีวิตกลุมของความสัมพันธ
ระหวางนายจางและลูกจาง จะมีหลักเกณฑที่ดี เชน 
 1. มีเกณฑอายุในการทํางาน เชน ไมเกิน 60 ป หรือ 65 ป 
 2. มีการทํางานเปนปกติประจํา 
 3. มีอัตราเขาออกจากงานของพนักงานที่พอเหมาะและเพิ่มจํานวนทุกป 
 4. กําหนดจํานวนเงินเพื่อคุมครองที่เหมาะสมไมเหล่ือมลํ้ากันระหวางพนักงานระดับสูง
และระดับต่ํา 
 5. มีการตรวจสุขภาพพนักงาน 
 6. มีระบบการรักษาความปลอดภัยในสถานที่ทํางาน 
 สําหรับเกณฑในการกําหนดจํานวนเงินเอาประกันภัยของพนักงานลูกจางจะพิจารณาจาก
เงินเดือนที่เปนรายไดประจํา อาชีพ ระยะเวลาทํางาน ความสําคัญของพนักงานตอนายจางและผูที่จะ
ทําประกันภัยไดตองเปนลูกจางหรือพนักงานประจําซึ่งกําลังปฏิบัติงานกับผูทรงกรมธรรมหรือเปน
พนักงาน ลูกจางประจํา ที่อยูระหวางการลาพักงาน  
 การสิ้นผลบังคับสมาชิกแตละคนในกรมธรรมประกันภัยจะเกิดขึ้นเมื่อมีเหตุการณใด
เหตุการณหนึ่ง ดังนี้ 
 1. กรมธรรมประกันชีวิตกลุมหมดผลบังคับ 
 2. การหยุดชําระเบี้ยประกันภัยของสมาชิกหรือผูทรงกรมธรรม 
 3. การวาจางของพนักงานสิ้นสุดลง 
 4. สมาชิกสิ้นสุดสภาพการเปนสมาชิกขององคกรนั้น ๆ 
 5. สมาชิกสูญเสียคุณสมบัติในการเอาประกันชีวิต    
 1.6 รูปแบบของการประกันชีวิต 
 การประกันชีวิตมีรูปแบบสําคัญอยู 4  ประการดวยกัน  (อํานวย  สุภเวชน. 2551 : 126 - 127 ) 
คือ 
 1. แบบสะสมทรัพย  เปนสัญญาที่บริษัทประกันชีวิตจะจายใหแกผูรับประโยชนในกรณี
ที่ผูเอาประกันภัยเสียชีวิตลง ภายในกําหนดระยะเวลาหรือจายแกผูเอาประกันในกรณีที่ยังมีชีวิตรอด
อยูพนระยะเวลาที่กําหนดไวในสัญญา การประกันชีวิตแบบนี้มีจุดมุงหมายในดานการออมทรัพย
มากกวาในดานการคุมครองชีวิตคาเบี้ยประกันจะสูงกวาแบบแรกเนื่องจากสัญญาใหทั้งความ
คุมครองชีวิตและยังเปนการสะสมเงินออมอีกดวย  
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 2. แบบตลอดชีพ  เปนสัญญาวาบริษัทประกันชีวิตจะใชเงินตามจํานวนที่เอาประกันไว
ใหกับผูรับประโยชน เมื่อผูเอาประกันยกเลิกสัญญา ณ เวลาใดเวลาหนึ่งโดยผูเอาประกันไดจายเงิน
ประกันมาเปนระยะเวลาหนึ่งตามที่กําหนด การประกันชีวิตแบบนี้มีจุดมุงหมายเชนเดียวกับแบบ
สะสมทรัพย คือ เพื่อคุมครองและออมทรัพยไวในยามชราแตเปนลักษณะที่ยาวนานกวา 
 3. แบบชั่วระยะเวลา  เปนสัญญาที่บริษัทประกันชีวิตจะใชเงินเต็มจํานวนที่เอาประกัน
ใหแกผูรับประโยชน เมื่อผูเอาประกันไดเสียชีวิตในกําหนดระยะเวลาคุมครอง ซ่ึงไดตกลงกันไว 
เชน 1 ป และ 5 ป 10 ป 20 ป เปนตน หากเลยกําหนดเวลาคุมครองไปแลวผูและผูเอาประกันไมได
เสียชีวิตถือวาสัญญาประกันชีวิตนั้นเปนอันสิ้นสุดลงการประกันชีวิตแบบนี้มีประโยชนดานการ
คุมครองอยางเดียวไมมีการออมทรัพย การประกันชีวิตแบบนี้เบี้ยประกันจะต่ํากวาแบบอื่นและไมมี
มูลคาเงินสด เงินปนผล ผูที่ทําประกันชีวิตแบบนี้สามารถขอแปลงสัญญาเปนแบบอื่นได โดยไม
ตอง ตรวจสุขภาพ การประกันชีวิตแบบนี้เหมาะสําหรับผูที่ตองการความคุมครองสูง แต
ความสามารถในการชําระเบี้ยประกันต่ํา 
 4. แบบรายไดประจําหรือแบบบํานาญ  เปนสัญญาที่บริษัทประกันชีวิตจะจายรายได
ประจํา หรือบํานาญใหแกผูเอาประกันตลอดชีพ หรือช่ัวระยะเวลาหนึ่งนับแตผูเอาประกันไม
สามารถประกอบอาชีพไดตามปกติ เนื่องจากความชราการประกันชีวิตแบบนี้มีลักษณะเปนการ
ออมทรัพยเพียงอยางเดียวไมมีความคุมครอง จึงเหมาะสําหรับผูที่ตองการออมทรัพยไวใชยามชรา 
 1.7 การกําหนดเบี้ยประกันชีวิต  
 เบี้ยประกันชีวิต คือ จํานวนเงินที่ผูเอาประกันภัยตองจายใหกับบริษัทเพื่อซ้ือความ
คุมครองที่จะไดรับจากการประกันชีวิต เบี้ยประกันภัยเปรียบเทียบไดกับราคาสินคาในการขาย
สินคาชนิดอื่น  ราคาขายยอมเทากับราคาตนทุนบวกกําไร ในการประกันชีวิตก็เชนเดียวกัน จํานวน
เบี้ยประกันภัยที่บริษัทเรียกเก็บจากผูเอาประกันภัยจะตองมีจํานวนเพียงพอกับคาตนทุนในการ
ประกอบการรับประกันชีวิตของบริษัท บวกกําไรของบริษัท ซ่ึงจะขึ้นอยูกับประสิทธิภาพการ
ดําเนินงานและผลตอบแทนจากการลงทุนของบริษัท เบี้ยประกันภัยที่บริษัทนําไปเสนอขายแก
ประชาชนนั้นจะตองไดรับความเห็นชอบจากนายทะเบียนเพื่อพิจารณาความถูกตองตามหลักการ
คํานวณดานคณิตศาสตรประกันภัย  จํานวนเบี้ยประกันที่ตองจายในแตละปขึ้นอยูกับวงเงินทุน
ประกัน  หรือวงเงินคุมครองที่คุณตองการ  การทําประกันชีวิตในวงเงินคุมครองที่สูงเกินไป  จะทํา
ใหคุณมีภาระคาเบี้ยประกันชีวิตสูงตามไปดวย  ซ่ึงโดยทั่วไปควรจายเบี้ยประกันชีวิตรอยละ 10 
ของรายได  (บริษัทอยุธยา อลิอันซ ซี.พี.  2554 : เว็บไซต) 
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 1.8 วิธีการชําระเบี้ยประกันชีวิต 
 กรมธรรมประกันภัยจะใหความคุมครองหรือมีผลบังคับอยูไดดวยการที่ผูเอาประกันภัย
ชําระเบี้ยประกันภัยใหตรงตามกําหนดเวลา ผูเอาประกันภัยจํานวนไมนอยมีปญหาในเรื่องการชําระ
เบี้ยประกันภัย เชนตัวแทนประกันชีวิตไมมาเก็บเงินตามที่กําหนด ตัวแทนประกันชีวิตลาออก หรือ
ตัวแทนประกันชีวิตบางรายเก็บเงินแลวไมนําสงบริษัทกรมการประกันภัย จึงขอแนะนําใหผูเอา
ประกันภัยสอบถามวิธีการชําระเบี้ยประกันภัยตั้งแตคร้ังแรกที่ทําประกันชีวิต เพราะผูเอาประกันภัย
สามารถเลือกวิธีการชําระเบี้ยประกันภัยไดหลายวิธีแลวแตความสะดวกของผูเอาประกันภัย คือ 
(สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย.  2553 : 88) 
 1.  การชําระโดยการหักจากยอดเงินฝากจากบัญชีธนาคารหรือบัตรเครดิต  
 2.  การชําระผานที่ทําการของธนาคาร  
 3.  การชําระธนาณัติหรือจุดบริการ 
 4. การชําระดวยตนเองที่บริษัทหรือสาขาของบริษัท 
 5. การชําระผานทางตัวแทนประกัน 
 1.9 งวดการจายเงินคาเบี้ยประกันชีวิต 
 งวดการจายเงินคาเบี้ยประกันชีวิต คือ ระยะเวลากําหนดการจายเบี้ยที่ทําสัญญากับบริษัท 
รายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือน และรายป (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการ
ประกอบธุรกิจประกันภัย.  2553 : 89)     
 จากความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิตดังกลาวสรุปไดวา  การประกันชีวิต หมายถึง วิธีการที่
บุคคลกลุมหนึ่งรวมตัวกันโดยจายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา เบี้ยประกันภัยตามจํานวนที่กําหนดไวใน
สัญญา ใหกับบริษัทประกันภัยเพื่อชวยกันเฉลี่ยภัยอันเนื่องมาจากการเสียชีวิต  การประกันชีวิตมี
ประโยชนหลายดาน  ไดแก  การใหความคุมครอง  ชวยลดภาษีเงินได  การออมทรัพย  การลดภาระ
ของสังคม และประโยชนตอประเทศชาติ  การประกันชีวิตมี 2 ชนิด คือ ชนิดมีเงินปนผล  และชนิดไม
มีเงินปนผล   การประกันชีวิตมี 3 ประเภท คือ การประกันชีวิตประเภทสามัญ  การประกันชีวิต
ประเภทอุตสาหกรรม  และการประกันชีวิตประเภทกลุม  การประกันชีวิตมีรูปแบบ 4  ประการ คือ 
แบบสะสมทรัพย  แบบตลอดชีพ  แบบชั่วระยะเวลา  และแบบรายไดประจําหรือแบบบํานาญ  เบี้ย
ประกันชีวิตเปรียบเทียบไดกับราคาสินคาในการขายสินคาชนิดอื่น  เบี้ยประกันชีวิตที่บริษัทนําไป
เสนอขายแกประชาชนนั้นจะตองไดรับความเห็นชอบจากนายทะเบียนเพื่อพิจารณาความถูกตอง
ตามหลักการคํานวณดานคณิตศาสตรประกันภัย  ชองทางการชําระเบี้ยประกันชีวิตมีหลายชองทาง
แลวแตบริษัทประกันภัยกําหนดเพื่อความสะดวกของลูกคา  และงวดการจายเงินคาประกันชีวิตมี
หลายแบบในเลือกเชนกัน  ผูวิจัยจึงไดนําไปกําหนดกรอบแนวคิดความตองการในการทําประกัน
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ชีวิตในดานวัตถุประสงคในการทําประกันชีวิต  ดานแบบของกรมธรรมประกันชีวิต  ดานจํานวนเบี้ย
ประกันชีวิตที่ชําระไดตอป  ดานวิธีการชําระเบี้ยประกันชีวิต  และดานงวดการจายเงินคาเบี้ยประกัน
ชีวิต  ซ่ึงถูกปรับปรุงใหเหมาะสมกับการศึกษาปจจัยที่มีผลตอความตองการและการตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรีตอไป       
 1.10 ธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย 
 ผูวิจัยไดศึกษาคนควาความรูเกี่ยวกับธุรกิจประกันชีวิตของประเทศไทยในประเด็น 
จํานวนบริษัทประกันภัยในปจจุบัน  แนวโนมของการประกันชีวิต ปจจัยที่มีผลตอการขยายตัวของ
ธุรกิจประกันชีวิต  ภาพรวมธุรกิจประกันชีวิต  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ธุรกิจประกันชีวิตของประเทศไทย ณ ปจจุบัน มีบริษัทประกันชีวิตจํานวน 24 บริษัท 
(สํานักงานคณะกรรมการการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย.  2553 : 29)  ไดแก 
 1. บริษัทกรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 2. บริษัทกรุงไทย - แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
 3. บริษัทบางกอก สหประกันชีวิต จํากัด 
 4. บริษัทมิลเลียไลฟ อินชัวรัน 
 5. บริษัทไทยประกันชีวิต 
 6. บริษัทฟนันซาประกันชีวิต 
 7. บริษัทไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟประกันชีวิต 
 8. บริษัทไทยคารดิฟ ประกันชีวิต 
 9. บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต 
 10. บริษัทธนชาติประกันชีวิต 
 11. บริษัทอยุธยา อลิอันซ ซี.พี. ประกันชีวิต 
 12. บริษัทเจเนอราลี่ ประกันชีวิต (ไทยแลนด) 
 13. บริษัทพรูเด็นเชียล ทีเอสไลฟ ประกันชีวิต 
 14. บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต 
 15. บริษัทเอช ไลฟ แอสชัวรันส 
 16. บริษัทประกันชีวิต นครหลวงไทย 
 17. บริษัทสยามซัมซุง ประกันชีวิต 
 18. บริษัทสยามประกันชีวิต 
 19. บริษัทสหประกันชีวิต 
 20. บริษัทอเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส 
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 21. บริษัทอาคเนยประกันชีวิต 
 22. บริษัทแมนูไลฟ ประกันชีวิต (ประเทศไทย) 
 23. บริษัทแอดวานซ ไลฟ แอสชัวรันส 
 24. บริษัทไอเอ็นจีประกันชีวิต  
 แนวโนมของการประกันชีวิตในประเทศไทย โดยพิจารณาจากจํานวนกรมธรรม
ประกันภัยที่มีผลบังคับ และจําแนกตามประเภทของการประกันชีวิต ดังแสดงในตาราง 1  
 
ตาราง 1  จํานวนกรมธรรมประกันภัยรายใหมของ พ.ศ. 2540 - 2550 
 
จํานวน
กรมธรรมที่
มีผลบังคับ
เมื่อส้ินปที่ 

การประกันภัยประเภทสามญั การ
ประกันภัย
ประเภท

อุตสาหกรรม 

การ
ประกันภัย
ประเภท
กลุม 

การประกัน
อุบัติเหตุ
สวนบุคคล 

รวม 
ตลอดชีพ สะสม

ทรัพย 
ช่ัว

ระยะเวลา 

 
2540 

 
278,167 

 
548,035 

 
25,489 

 
396,616 

 
2,105 

 
- 

 
1,250,412 

2541 277,137 438,266 14,297 313,731 1,774 - 1,045,205 
2542 252,993 455,986 19,499 297,839 2,608 - 1,028,925 
2543 262,750 582,365 23,972 288,096 2,766 - 1,159,949 
2544 350,217 719,230 27,846 259,216 3,816 942,621 2,302,946 
2545 404,036 787,402 22,912 225,392 2,801 981,665 2,424,208 
2546 478,037 838,211 26,599 233,538 2,825 1,131,368 2,710,578 
2547 601,383 785,932 13,231 228,249 3,252 1,643,761 3,275,808 
2548 717,826 856,765 15,940 170,696 5,000 1,479,910 3,246,137 
2549 816,020 979,476 23,636 179,888 5,117 1,741,990 3,746,127 
2550 

 
838,459 

 
1,216,923 

 
39,593 

 
234,867 

 
4,024 

 
1,889,683 

 
4,223,549 

 
 
ที่มา : สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย.  2553 : 30 
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 จากสถิติขางตนจะเห็นไดวาจํานวนกรมธรรมประกันภัยรายใหมของ พ.ศ. 2550  เพิ่มจาก 
พ.ศ. 2540 จํานวน 2,973,137 กรมธรรมหรือเพิ่มขึ้นรอยละ 237.77 และตั้งแต พ.ศ. 2544  ไดมีการ
อนุญาตใหบริษัทประกันชีวิตขายกรมธรรมประกันภัยอุติเหตุสวนบุคคลได  ซ่ึงจากจํานวน
กรมธรรมประกันภัยรวมนั้น โดยสวนใหญจะเปนสวนของการเอาประกันภัยกรมธรรมประกันภัย
ประเภทสามัญ  ดังนั้นจึงนําขอมูลจํานวนกรมธรรมประกันภัยรายใหมของการประกันภัยประเภท
สามัญซึ่งแบงเปนแบบตลอดชีพ  แบบสะสมทรัพย  และแบบชั่วระยะเวลา มาพิจารณาแนวโนม 
พบวา แนวโนมของการทําประกันชีวิตชวงระยะเวลา 10 ป (พ.ศ. 2540 - 2550) ซ่ึงพบวาการทํา
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยใน พ.ศ.2541 มีจํานวนลดลงจาก พ.ศ. 2540 และมีจํานวนคอนขาง
คงที่ใน พ.ศ.2542 ซ่ึงเปนผลกระทบจากปญหา วิกฤตการณทางเศรษฐกิจ ของประเทศไทยใน พ.ศ. 
2540 ตั้งแต พ.ศ.2543 เปนตนไป จํานวนกรมธรรมประกันภัยรายใหมมีจํานวนเพิ่มสูงขึ้นอยาง
ตอเนื่อง เวนแต พ.ศ. 2547 ที่มีจํานวนลดลงเล็กนอย สวนจํานวนของการทําประกันชีวิตแบบตลอดชีพ 
มีจํานวนคอนขางคงที่ตลอดชวงระยะเวลา 3 ป ตั้งแต พ.ศ. 2540  จนถึง พ.ศ. 2543 และหลังจาก พ.ศ. 
2543 จํานวนกรมธรรมมีแนวโนมสูงขึ้นอยางตอเนื่อง สําหรับแนวโนมของการทําประกันชีวิตแบบชั่ว
ระยะเวลามีจํานวนกรมธรรม ประกันภัยคอนขางคงที่ 
 เมื่อพิจารณาถึงสัดสวนของการทําประกันชีวิตประเภทสามัญ ในชวงระยะเวลา 10 ป 
พบวาผูเอาประกันทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมากที่สุด  รองลงมา คือแบบตลอดชีพและแบบ
ช่ัวระยะเวลา  ตามลําดับ  โดยสัดสวนของการทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยใน พ.ศ. 2540 คิด
เปนรอยละ 64 ใน พ.ศ. 2550 ลดลงเหลือรอยละ 58  สัดสวนของการทําประกันชีวิตแบบตลอดชีพ
ใน พ.ศ. 2540  คิดเปนรอยละ 33 พ.ศ. 2550  เพิ่มขึ้นเปนรอยละ 40 สัดสวนของการทําประกันชีวิต
แบบชั่วระยะเวลาใน พ.ศ.  2540  คิดเปนรอยละ 3 ใน พ.ศ. 2550  ลดลงเปนรอยละ 2 จะเห็นไดวา
ประชาชนสวนใหญมุงเนนการออมเงินและการคุมครองชีวิตในระยะยาว  ซ่ึงเห็นไดจากสัดสวน
ของการทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย  ที่ยังคงสูงอยางตอเนื่อง  และสัดสวนของการทําประกัน
ชีวิตแบบตลอดชีพที่เพิ่มสูงขึ้นในชวงระยะเวลา 10  ป    
 ปจจัยที่มีผลตอการขยายตัวของธุรกิจประกันชีวิตมีดังนี้  
 1. เสถียรภาพทางการเมือง  หากการเมืองไมมีเสถียรภาพจะสงผลใหเกิดการชะลอตัว
ทางดานการลงทุนทั้งจากภายในประเทศและตางประเทศ 
 2. อัตราดอกเบี้ย  มีผลตอการขยายตัวของธุรกิจประกันชีวิตเพราะอัตราดอกเบี้ยเงินฝาก
ของธนาคารพาณิชยมีอัตราที่สูงกวาจะทําใหลูกคาหันไปเลือกออมเงินกับธนาคารมากกวาซื้อ
ประกันชีวิตได 
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 3. การสนับสนุนของภาครัฐ  หากภาครัฐบาลมีการสนับสนุนธุรกิจเปนอยางดีและ
ตอเนื่องมีการผอนปรนกฎระเบียบบางอยางที่ทําใหธุรกิจมีความคลองตัวในการประกอบการอาทิ
เชน เร่ืองการหักลดหยอนภาษี เร่ืองการลงทุนของบริษัทประกันชีวิตที่เปดชองทางใหมีการขยาย
การลงทุนไปยังตางประเทศ 
 4. ความเขาใจในประโยชนของการประกันชีวิต การที่ประชาชนมีความเขาใจในประโยชน
ของการประกันชีวิตเพิ่มมากขึ้นก็สามารถทําใหธุรกิจประกันชีวิตมีการขยายตัวเพิ่มมากขึ้น 
 5.  การพัฒนาผลิตภัณฑประกันชีวิต บริษัทตองเรงพัฒนาผลิตภัณฑประกันชีวิตที่
สามารถตอบสนองความตองการและเกิดประโยชนแกประชาชนอยางแทจริง และสามารถแขงขัน
กับผลิตภัณฑของตลาดเงินอื่นๆได 
 6.  ชองทางการจําหนาย การเพิ่มและพัฒนาชองทางการจําหนาย จะเปนการเพิ่มความ
สะดวกใหผูบริโภค ซ่ึงจะเปนผลดีตอธุรกิจประกันชีวิต 
 7.  ความนาเชื่อถือของบริษัทประกันชีวิต หากผูประกอบการมีฐานะทางการเงินที่มั่นคง
และมีความสามารถในการจายเงินตามผลประโยชนที่ระบุไวในกรมธรรมประกันภัยใหกับผูเอา
ประกันภัย ผูรับผลประโยชนตามกรมธรรมประกันภัยได ก็จะทําใหตลาดประกันภัยเติบโตขึ้น  
 8.  ความนาเชื่อถือของตัวแทนและนายหนาประกันชีวิต  การพัฒนาคุณภาพและความ
นาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิตและนายหนาประกันชีวิตในการใหบริการที่ดีและสอดคลองกับ
ความตองการของประชาชนจะชวยสงเสริมใหมีการขยายตัวทางธุรกิจประกันชีวิตเพิ่มขึ้น  
(สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย.  2553 : 31 - 33) 
 จากภาวะเศรษฐกิจไทยในป พ.ศ. 2552 ดังแสดงในภาพประกอบ 2 พบวาการขยายตัว
ของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) ติดลบ 3 ไตรมาสแรก แตเพิ่มขึ้นเปนบวกในไตรมาส
สุดทาย ตลอดทั้งปผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) หดตัวรอยละ 2.3 เนื่องจากวิกฤติการเงิน
โลกยังสงผลกระทบตอเศรษฐกิจประเทศเปนหลัก รวมทั้งการเมืองของไทยยังไมมีเสถียรภาพ 
ถึงแมวาผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) ของประเทศจะติดลบ  แตธุรกิจประกันชีวิตกลับมี
อัตราการเติบโตสวนกระแสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันเบี้ยประกันชีวิตตั้งแตเดือนมกราคม - 
ธันวาคม พ.ศ. 2552 ดังแสดงในภาพประกอบ 2 พบวา มีจํานวน 259,161.3 ลานบาท  มีอัตราการ
เติบโตรอยละ 17 เมื่อเทียบกับปที่แลวในระยะเวลาเดียวกัน (2551 : รอยละ10) เบี้ยประกันภัยรับป
แรกจํานวน 57,041.3 ลานบาท อัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นรอยละ 28 (2551 : รอยละ2)  เบี้ยประกันภัย
ตออายุจํานวน 171,346.1 ลานบาท  อัตราความคงอยูรอยละ 87 (2551 : รอยละ 84)  เบี้ยประกันภัย
จายครั้งเดียวจํานวน 30,773.9 ลานบาท อัตราการเติบโตรอยละ 28 (2551 : รอยละ31)  (สมาคม
ประกันชีวิตไทย.  2553 : เว็บไซต)  
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ภาพประกอบ 2 กราฟแสดงผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) 
พ.ศ. 2548 - พ.ศ. 2553 

 
ที่มา : สมาคมประกันชีวิตไทย.  2553 : เว็บไซต 
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ภาพประกอบ 3 กราฟแสดงอัตราการเติบโตของเบี้ยประกันภยัรับ 
พ.ศ. 2548 - พ.ศ. 2553 

 
ที่มา : สมาคมประกันชีวิตไทย.  2553 : เว็บไซต 
 
 สมาคมประกันชีวิตไทยไดคาดการณถึงภาพรวมภาวะเศรษฐกิจและธุรกิจประกันชีวิต
ไทย พ.ศ. 2553 วาภาพรวมภาวะเศรษฐกิจไทย พ.ศ. 2553 คาดวาผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ 
(GDP) จะมีการขยายตัวรอยละ 3.5 - 4.5 ถึงแมวา ผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) ของ
ประเทศจะติดลบในปที่ผานมา และประเทศไทยประสบปญหาเกิดความวุนวายทางการเมืองอยาง
หนักเมื่อตอนตน พ.ศ. 2553 แตธุรกิจประกันชีวิตไทยมีผลการดําเนินงานตั้งแตเดือนมกราคม - 
พฤษภาคม พ.ศ. 2553 ดังแสดงในภาพประกอบ 4 ดวยเบี้ยประกันภัยรับรวมสูงถึง 109,835.0 ลาน
บาท  โดยมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นรอยละ 15 ส้ิน  พ.ศ. 2553 คาดวาธุรกิจประกันชีวิตจะมีอัตรา
การเติบโตประมาณรอยละ 15 - 20  (สมาคมประกันชีวิตไทย. 2553 : เว็บไซต) 
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ภาพประกอบ 4  กราฟอัตราการเติบโตของเบี้ยประกันภยัรับ 
ตั้งแต เดือน มกราคม - พฤษภาคม พ.ศ. 2553 

 
ที่มา : สมาคมประกันชีวิตไทย.  2553 : เว็บไซต 
 
 นอกจากนี้ศูนยวิจัยกสิกรไทย ไดคาดการณ ถึงแนวโนมธุรกิจประกันชีวิต พ.ศ. 2553 ไว
ในลักษณะเดียวกับสมาคมประกันชีวิตไทยที่ขยายตัวตอเนื่องดวยเลขสองหลักในระดับ ใกลเคียงกับ
พ.ศ. 2552 ที่คาดวาจะเติบโตไดประมาณรอยละ 20 แมวาฐานธุรกิจจะสูงมากก็ตาม โดยอัตราการ
เติบโตของเบี้ยประกันชีวิตรับโดยตรงรวมคาดวาจะอยูในชวงรอยละ 18 - 23 เทียบกับ พ.ศ. 2552 
เนื่องจากธุรกิจประกันชีวิตไดพิสูจนใหเห็นแลววาแมภาวะเศรษฐกิจจะถดถอยทั่วโลกใน พ.ศ. 2552 
รวมทั้งภาวะเศรษฐกิจไทยที่คาดวาจะติดลบรอยละ 3.1 และสงผลตอการเติบโตของภาคเศรษฐกิจ 
ตาง ๆ ทั่วหนา ไมวาจะเปนการผลิต การเงิน และการบริการ  แตยกเวนธุรกิจประกันชีวิตที่ยังขยายตัว
ไดเหนือความคาดหมายของหนวยงานที่เกี่ยวของ ดวยอัตราเพิ่มรอยละ 18 ในชวง 9 เดือนแรกของ 
พ.ศ. 2552 เทียบกับระยะเดียวกันปกอนหนา ทั้งที่ไมมีการใหสิทธิประโยชนทางภาษีเพิ่มเติมในปนี้ 
เพราะการขยายวงเงินลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาของเบี้ยประกันชีวิต จากไมเกิน 50,000 บาท
ตอป เปนไมเกิน 100,000 บาทตอป มีผลบังคับใช ตั้งแต 1 มกราคม พ.ศ. 2551 
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สะทอนใหเห็นถึงความเชื่อมั่นตอธุรกิจประกันชีวิตในไทย วาอยูในระดับที่ไมนอยหนา
สถาบันการเงินไทยที่หยั่งรากลึกมานาน อีกทั้งยังบงชี้ระดับการรับรูของประชาชนตอความสําคัญ
หรือความจําเปนที่ตองมีการทําประกันชีวิต ในลักษณะเดียวกับ ความเขาใจของผูลงทุนที่มีตอการ
ซ้ือหนวยลงทุนในกองทุนรวม ซ่ึงเดิมเคยเปนเรื่องใหมที่ตองใชเวลาในการปูพื้นฐานความรูความ
เขาใจ ซ่ึงความเชื่อมั่นและความเขาใจที่มีตอธุรกิจประกันชีวิตไทยดังกลาว จะเปนรากฐานสําหรับ
การเติบโตอยางตอเนื่องในระยะยาว ตอไป  โดยเฉพาะอยางยิ่ง เมื่อเกณฑการกํากับดูแลธุรกิจ
ประกันชีวิตของสํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) มี
ผลบังคับใช นาจะมีสวนชวยจัดระเบียบการบริหารสินทรัพย และหนี้สินของบริษัทประกันชีวิตให
มีความพรอมรองรับความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นจากภาระผูกพันในอนาคตไดดียิ่งขึ้น อีกทั้งยังมีสวน
ยกระดับหนวยยอยของธุรกิจที่ติดตอกับผูบริโภคโดยตรง อยางตัวแทนประกันชีวิต (Agent) ใหมี
ศักยภาพ ในการใหคําปรึกษาทางการเงินแกลูกคาได และลดจํานวนตัวแทนแบบเกาที่อาศัยความ
เกรงใจของลูกคาเปนชองทางขายลงไดอยาง คอยเปนคอยไป ซ่ึงจะชวยสรางภาพลักษณที่ดีตอ
ธุรกิจ และขยาย โอกาสในการขายผลิตภัณฑที่มีความซับซอนเพิ่มขึ้นได โดยมีปจจัยบวกที่
สนับสนุนใหธุรกิจประกันชีวิตนาจะเติบโตไดในระดับเดียวกับ พ.ศ. 2552 ดังนี้ 

ประการแรก ทิศทางสินเชื่อในระบบธนาคารพาณิชยที่มีแนว โนมเพิ่มขึ้นใน พ.ศ.2553 
ตามการฟนตัวของเศรษฐกิจ จะสงผลดีตอการทําประกันสินเชื่อใหเพิ่มขึ้นตามไปดวย และนาจะมี
สวนชวยกระตุนการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตไดมาก เนื่องจากเบี้ยประกันของการประกันสินเชื่อ 
มีลักษณะเปนเบี้ยชําระครั้งเดียว หรือซิงเกิล พรีเมี่ยม (Single premium) ซ่ึงเปนจํานวนเงินที่คอนขาง
สูง และสามารถดึงยอดเบี้ยประกันรับรวมใหเพิ่มขึ้นไดเร็วกวาเบี้ยประกันชีวิตประเภทสามัญ ขณะที่
บริษัทไมมีภาระผูกพันในการจายคืนผลประโยชนทั้งเงินตนและทุนประกันเมื่อใหความคุมครองจน
ครบกําหนดสัญญา เพราะเปนการประกันการเสียชีวิตเทานั้น ไมวาจะเปนจากอุบัติเหตุ หรือเจ็บปวย
ก็ตาม ซ่ึงตางจากการขายซิงเกิล พรีเมี่ยมของการประกันชีวิตประเภทสามัญ ที่บริษัทมีภาระผูกพัน
ตองบริหารเงินกอนใหญเพื่อใหไดผลตอบแทนในอัตราที่ระบุไวแกผูเอาประกัน โดยคาดวาการ
ประกันสินเชื่อ จะกลับมาขยายตัวในอัตราเรงใน พ.ศ. 2553 เมื่อเทียบกับ พ.ศ. 2552 ที่แทบจะไมมี
เลยอันเปนผลจากการหดตัวของสินเชื่อในระบบธนาคารพาณิชยนั้น จะยิ่งสงผลใหเบี้ยประกันจาก
ชองทางการขายผานธนาคาร หรือแบงกแอสชัวรันส (Bancassurance)  เติบโตขึ้นมากตามไปดวย  

ประการที่สอง จากนโยบายของภาครัฐที่สนับสนุนใหธุรกิจประกันชีวิต ขยายตลาดลง
ไปถึงระดับฐานราก เพื่อสรางหลักประกันทั่วหนาแกประชาชนผานไมโครอินชัวรันซ (Micro 
insurance) หรือแบบประกันชีวิตที่มีตนทุนต่ํา ซ่ึงจะทําใหธุรกิจประกันขยายฐานไดกวางขวางมาก
ขึ้น และมีการกระจายความเสี่ยงภัยที่ดี นอกจากนี้ คปภ. ยังไดประกาศตารางมรณกรรมสําหรับ
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แบบประกันประเภทบํานาญ (Annuity) ซ่ึงเปนการสงสัญญาณใหบริษัทประกัน ชีวิตวางแผนออก
ผลิตภัณฑใหมเพื่อรองรับลูกคากลุมนี้ ขณะเดียว กันยังเปนการลดภาระรัฐสวัสดิการที่มีแนวโนม
สูงขึ้นเปนลําดับจากประชากรในยุคเบบี้บูมที่เร่ิมกาวเขาสูวัยสูงอายุ ซ่ึงหากไดรับการสนับสนุนจาก
กรมสรรพากรในการแกไขกฎการสํารองเงินประกัน ใหสอดคลองกับลักษณะการบริหารเงินของ
ประกันประเภทนี้ จะชวยลดภาระภาษีใหกับธุรกิจ และทําใหมีโอกาสที่จะผลักดันผลิตภัณฑ
ประกันชีวิตแบบบํานาญออกมาเปนรูปธรรมไดมากขึ้น 

ประการที่สาม ความเปนไปไดที่จะมีการใหสิทธิประโยชนเพิ่มเติมทางภาษี เพื่อกระตุน
ใหเกิดการออมผานการทําประกันชีวิต ซ่ึงสมาคมประกันชีวิตไดเสนอขอใน 3 ประเด็น คือ การหัก
ลดหยอนภาษีกรณีซ้ือประกันสุขภาพหรือประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล การหักลดหยอนภาษีสําหรับ
กรมธรรมแบบบํานาญ และการหักลดหยอนภาษีเพิ่มเติมแบบขั้นบันไดสําหรับกรมธรรมแบบพวง
การลงทุน (Unit Linked) โดยมีความเปนไปไดที่จะไดรับการพิจารณาบาง แมจะไมทั้งหมด ตามที่
ภาคเอกชนรองขอ ซ่ึงจะมีสวนชวยกระตุนการขยายธุรกิจประกันได 

และประการที่ส่ี ชองทางการขายที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น เห็นไดจากความสําเร็จของ
การรุกตลาดประกันชีวิตผานชองทางแบงกแอสชัวรันสใน พ.ศ. 2552 จึงคาดวาใน พ.ศ. 2553 
ธนาคารตางๆ จะรวมมือกับบริษัทประกันในการปรับปรุงผลิตภัณฑใหตอบสนองความตองการ
ของลูกคาอยางหลากหลายมากขึ้น รวมถึงการใหความสําคัญตอการพัฒนาทีมงานขายประกันชีวิต
ของธนาคารใหมีความรู ความชํานาญ และเขาถึงลูกคาไดมากขึ้น ซ่ึงศูนยวิจัยกสิกรไทยเชื่อวาการ
เติบโตของสวนแบงตลาด แบงกแอสชัวรันส (Bancassurance) ในธุรกิจประกันชีวิต นาจะยังคง
ขยายตัวในอัตรา เรงไดอยางตอเนื่องอีกไมนอยกวา 3 - 5 ป ดวยตลาดประกันชีวิตไทยที่ยังไมพัฒนา
เต็มที่ โดยอัตราเบี้ยประกันชีวิตตอจีดีพี (Insurance penetration rate) ที่ยังอยูในระดับคอนขางต่ํา
ประมาณรอยละ 1.8  เทียบกับมาเลเซียที่อยูในระดับรอยละ 2.8 สิงคโปรรอยละ 6.3  และเกาหลีใตรอย
ละ 8.0  (ศูนยวิจัยกสิกร.  2553 : เว็บไซต) 

จากแนวโนมธุรกิจประกันชีวิตที่ยังมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง ทําใหบริษัทประกันชีวิต
ตาง ๆ ขยายชองทางการตลาดไปยังจังหวัดตาง ๆ เพื่อเปนการเพิ่มความสะดวกสบายใหกับลูกคา   
 1.11 ธุรกิจประกันชีวิตในจังหวัดสุพรรณบุรี 
 จังหวัดสุพรรณบุรีเปนจังหวัดสุพรรณบุรีเปนจังหวัดหนึ่งใน 25 จังหวัดของภาคกลางดาน
ตะวันตกของประเทศไทย  ซ่ึงมีพื้นที่ประมาณ 5,358.008 ตารางกิโลเมตร มีประชากร ณ วันที่ 31 
ธันวาคม พ.ศ. 2551 ซ่ึงเปนการสํารวจลาสุด  จํานวน 844,498 คน จํานวนครัวเรือนของประชากร 
250,318 ครัวเรือน  โครงสรางเศรษฐกิจโดยภาพรวมสวนใหญอยูในภาคเกษตรกรรม  และมีสถาน
บันการเงินที่เปนเครื่องบงชี้ถึงภาวะเศรษฐกิจที่สําคัญ ทําหนาที่ระดมเงินฝากและการใหสินเชื่อ 
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ไดแกธนาคารพาณิชย ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร ธนาคารออมสิน ธนาคาร
อาคารสงเคราะห  บริษัทประกันภัย  และสถานธนานุบาล 
 ในสวนของการประกันภัย  จังหวัดสุพรรณบุรี มีบริษัทประกันชีวิต 8  บริษัท 21  สาขา แยก
เปน 18 สาขายอย  3 สํานักงานตัวแทน   บริษัทประกันวินาศภัย  18  บริษัท  35  สาขา  สํานักงาน
คณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัยจังหวัดสุพรรณบุรี  ไดจายเงินทดแทน
ผูประสบภัยจากรถ จํานวน 81 ราย จํานวนเงิน 833,746 บาท รับเรื่องรองเรียนและไกลเกี่ย
ประนีประนอมขอพิพาท จํานวน 159 ราย   ออกเครื่อง หมายแทน  73  ฉบับ  ใหคําปรึกษาดานการ
ประกันภัย  1,428 ราย  (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย
จังหวัดสุพรรณบุรี.  2551 : 52)  
 
2.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

2.1  แนวคิดเกี่ยวกับความตองการ 
ความตองการของมนุษยเปนสิ่งที่สงผลตอแนวคิดและพฤติกรรมตาง ๆ ที่แสดงออกมา 

จึงมีผูใหความหมายของความตองการไวหลากหลาย  พรทิพย  สัมปตตะวนิช (2546 : 6) แสดง
ความคิดเห็นวา ความตองการมีความหมายเปน 2 ลักษณะ คือ 

1.  ในลักษณะที่มองความตองการเปนเรื่องวัตถุวิสัย (Objective) ดังนั้นความตองการจึง
หมายถึง  การเรียกรองของมนุษยใหมีการตอบสนอง เพื่อทําใหมนุษยดํารงชีวิตและเพื่อใหมนุษย
พัฒนาขึ้นในสังคมนั้น ๆ ได  หรือ  สภาวะที่จําเปนตองไดรับการตอบสนองใหพึงพอใจอยางนอย
บางสวน เพื่อทําหนาที่ของมนุษยตอไปได 

2.  ในดานของจิตวิสัย (Subjective) คือ เปนลักษณะของจิตใจเฉพาะบุคคล  ซ่ึงไม
สามารถใหคําจํากัดความที่แนนอนได  แตจะสามารถสรุปออกมาเปนแนวความคิดเกี่ยวกับความ
ตองการไดวา “ความตองการจะแตกตางกันไปตามสังคม  ส่ิงนี้ทําใหการกําหนดลําดับ กอน-หลัง 
ในความตองการเปนไปไมได  และเปนไปไมไดที่จะบอกวา ความตองการสามารถประยุกตใชได
เหมือนกันหรือมีลักษณะเปนสากล” 

จะพบวาความตองการนั้นเปนสิ่งที่เกิดขึ้นจากความรูสึกของมนุษย  ที่ตองการใหมีการ
ตอบสนองสิ่งนั้น เอ็นเกิล  แบ็ลคเวล และไมเนียรส (Engle, Blackwell and Miniard) (พรทิพย     
สัมปตตะวนิช.  2546 : 7)  ใหแนวคิดวา ความตองการหรือส่ิงกระตุน จะถูกกระตุนใหเกิดขึ้นเมื่อมี
ความแตกตางอยางมากพอระหวางสภาวะที่มนุษยคนนั้นดํารงอยูจริงกับสภาวะที่มนุษยคนนั้น
ตองการใหเปน เมื่อสภาวะความแตกตางเพิ่มมากขึ้น ก็จะกอใหเกิดการปลุกเรา (Arousal) หรือแรง
ขับหรือแรงผลักขึ้น  ซ่ึงความตองการที่มนุษยรูสึก (Felt needs) สามารถกระตุนใหเกิดขึ้นไดหลาย
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วิธีดวยกัน เชน กระตุนทางกายภาพ อาทิ ความหิว ความกระหาย ฯลฯ นอกจากนั้นมนุษยยัง
สามารถกระตุนความตองการโดยคิดถึงวัตถุหรือบุคคลที่มิไดมีตัวตนอยูในขณะนั้น  หรือใชวิธีการ
จินตนาการนั้นเอง โดยจินตนาการถึงผลที่อาจจะเกิดขึ้นดังที่ตนเองตองการเมื่อไดกระทําพฤติกรรม
ใด ๆ กระบวนการทางความคิดในลักษณะนี้เองที่เราเรียกวาการปลุกเรา (Arousing) ทางดานของ
พงศ  หรดาล (2540 : 66)  มีความคิดเห็นวา ความตองการเกิดจากการขาดสิ่งหนึ่งสิ่งใดในตัวบุคคล  
ซ่ึงเปนการขาดความสมดุลทั้งทางรางกายและสภาพแวดลอม ความหมายของความตองการไววา 
เปนสภาวะที่อินทรียขาดความสมดุล ขาดบางสิ่งบางอยางและตองการไดรับสิ่งนั้น  ซ่ึงความ
ตองการนั้นเปนความตองการทั้งดานรางกายและทางจิตใจ  ทางดานสมยศ นาวีการ (2540 : 127) 
แสดงความเห็นแตกตางออกไปวา ความตองการทางสังคม จิตใจ ไมไดสัมพันธโดยตรงกับความอยู
รอด ดังนั้น ความตองการเหลานั้นจะแตกตางกันระหวางบุคคลตาง ๆ และความตองการทางสังคม
จะปรากฏขึ้นหลังจากความตองการทางชีวภาพไดรับการตอบสนองแลว และวุฒิชัย จํานง (2544 : 
453) ไดใหความหมายไววา ความตองการของมนุษยหรือแมแตสัตวทั่วไป เราไมอาจสังเกตเห็นได
จนกวาความตองการนั้นจะแสดงออกมาในรูปของแรงขับ (Drive) และความกระวนกระวาย 
(Anxiety) จึงอาจทราบไดบางวาบุคคลผูนั้นมีความตองการอะไร 

สรุปไดวา ความตองการหมายถึง ส่ิงที่ขาดไปในสภาวะสิ่งที่จําเปนในการดํารงอยูของ
มนุษย  กอใหเกิดแรงกระตุนใหหาสิ่งที่จะตอบสนองสภาวะจําเปนที่ขาดไปนั้นใหกับบุคคลนั้น ซ่ึง
ความตองการนั้นอาจเปนไดทั้งในดานพื้นฐานความตองการทางรางกาย สังคม และจิตใจ 

ประเภทของความตองการของมนุษยนั้นวิชัย  แหวนเพชร (2543 : 32) ไดแบงประเภท
ของความตองการออกเปน 3 ประการ คือ 
 1. ความตองการที่เกิดจากรางกาย (Physiological needs) เชน ความหิวอาหาร ความ
ตองการอากาศหายใจ ความตองการที่อยูอาศัย ยารักษาโรค ฯลฯ 
 2. ความตองการที่เกิดจากจิตใจ (Psychological needs) เชน ความตองการความมั่นคง
ปลอดภัย  ตองการยศถาบรรดาศักดิ์  ลาภยศ  สรรเสริญ  ความรักและความหวงใย ฯลฯ 
 3. ความตองการที่เรียนรูจากสังคม (Sociological needs) แลวแตสังคมจะสอนให
ตองการ เชน ความตองการเปนที่รักใครของเพื่อนฝูง  ตองการเปนที่ยกยองสรรเสริญ  ตองการ
ความสําเร็จในชีวิต ฯลฯ 

นิวแมน  (Newman.  2001 : 127 - 148) ไดทําการศึกษาและแบงความตองการออกเปน 4 
ประเภทดวยกัน คือ 

1.  ความตองการทางกายภาพ (Physical needs) ไดแก ที่อยูอาศัย อาหาร เครื่องนุงหม ยา
รักษาโรค ตลอดจนบริการและสวัสดิการตาง ๆ เปนตน 
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2.  ความตองการทางดานสังคม (Social needs) ไดแก การติดตอสังสรรค หรือรวมในพิธี
การตาง ๆ เปนตน 

3.  ความตองการแสดงความคิดเห็น (Self expression needs) ไดแก โอกาสแสดงความ
คิดเห็นของตนอยางเสรี 

4.  ความตองการความมั่นคง (Security needs) ไดแก ความมั่นคงทางเศรษฐกิจ  ความ
มั่นคงทางจิตใจ เปนตน 

สิริอร  วิชชาวุธ (2544 : 225-226)  และสมพร  สุทัศนีย (2546 : 62-63) ไดสรุปประเภท
ความตองการไว 2 ประเภท คือ 

1.  ความตองการทางดานรางกาย มนุษยไมวาอยูเผาพันธุใดยอมมีเปาหมายพื้นฐาน
เดียวกัน คือ ความตองการอาหาร อากาศ น้ํา อุณหภูมิที่พอเหมาะแกรางกาย  การขับถาย  การ
เคลื่อนที่  การพักผอน  การผสมพันธุ และการปราศจากความเจ็บปวย เมื่อรางกายไดรับความ
ตอบสนองความตองการเหลานี้เพียงพอ รางกายจะอยูในสภาพสมดุลไมดิ้นรน แตถาเมื่อใดรางกาย
พรองในสิ่งที่ตองการ ก็จะเกิดแรงขับทางกาย แรงขับทางกายจะผลักดันใหส่ิงมีชีวิตมีพฤติกรรม
เพื่อตอบสนอง ความตองการของรางกายพฤติกรรมการตอบสนองความตองการทางกายมี 2 ระดับ 

 1.1  ระดับที่ 1 กิริยาสะทอน  เปนกลไกหนึ่งซึ่งทําใหรางกายปรับตัวอยางอัตโนมัติ  
เพื่อรักษาสภาพความสมดุลของรางกาย เชน รางกายมีอุณหภูมิสูงกวา 98.6 องศาฟาเรนไฮต  
รางกายจะเกิดการขับเหงื่อเพื่อลดความรอนภายในใหอยูในระดับ 98.6 องศาฟาเรนไฮต (สมดุล) ถา
อุณหภูมิของรางกายต่ํากวา 98.6 องศาฟาเรนไฮต รางกายจะรูสึกหนาวและทําใหเกิดการเผาผลาญ
ภายในมากขึ้น เปนตน 

 1.2  พฤติกรรมเจตนา  เปนพฤติกรรมที่เกิดขึ้นภายนอกรางกายอยางมีเจตนาเพื่อ
บรรลุมุงหมายของตน เชน เมื่อรูสึกรอนจะเปดพัดลม จะถอดเสื้อหรือจะอาบน้ํา เมื่อรูสึกหนาวจะ
หาเสื้อหนาวมาใสหรือหาผาหมมาหม เมื่อรูสึกกระหายจะเดินไปเปดตูเย็นหยิบน้ํามาดื่มเพื่อใหหาย
กระหายเปนตน 

2.  ความตองการดานจิตใจ  เปนความตองการทางจิตวิทยา  ซ่ึงรวมถึงความตองการทาง
สังคมและความตองการทางอารมณ  ลักษณะสําคัญของความตองการดานจิตใจมีดังนี้ 

 2.1  ระดับความตองการดานจิตใจของแตละบุคคลไมเทากัน  ทั้งนี้ขึ้นอยูกับการขาด
ในเรื่องนั้น เชน เด็กที่พอแมทอดทิ้ง  เกลียดชัง  เมื่อเติบโตเปนผูใหญจะโหยหาความรักมากกวาคน
ที่เคยไดรับความรักความอบอุนในวัยเด็ก เปนตน 

 2.2  เปนสิ่งที่มองไมเห็น  วัดปริมาณไมได  บางคนก็มีความตองการในระดับสูง  
บางคนก็ตองการในระดับปานกลางและต่ํา 
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 2.3  สามารถเปลี่ยนแปลงได เชน เมื่อเด็ก ๆ ตองการความรักและการยอมรับใน
ระดับสูง  เขาก็พยายามทําทุกอยางเพื่อใหไดรับความรักและการยอมรับ เชน ไดเปนนักกีฬาที่มี
ช่ือเสียงของนักเขียนนวนิยายที่เปนที่นิยมของประชาชนในระดับสูง ความตองการดังกลาวจะลดลง  
แตถาพฤติกรรมที่แสดงออกแลวไมประสบผลสําเร็จ  ความตองการจะมากขึ้นจนกลายเปนความ
ตองการเอาชนะและอิจฉาริษยาผูอ่ืนได 

 2.4  กลุมมีอิทธิพลตอระดับความตองการดานจิตใจ  เมื่อบุคคลอยูในกลุมสังคมจะ
ทําใหความตองการดานนี้มีมากกวาอยูคนเดียว  คือ ความตองการการยอมรับจากกลุม  ตองการ
เกียรติยศชื่อเสียงมากขึ้น  เพื่อทําใหตนเองเดนเหนือคนอื่น 

 2.5  มีลักษณะปดบังซอนเรน เชน คนที่ตองการความรับจากผูอ่ืนก็จะตองใหความ
รักแกผูอ่ืนกอน สังเกตไดจากการใหกุหลาบสีแดงแกผูอ่ืนก็จะเขินอาย ไมเหมือนอีกคนหนึ่งซึ่ง
ตองการกินอาหาร สามารถพูดคําวา “หิว” ไดอยางสบายใจกวา ลักษณะปดบังซอนเรนนี้ คนไทย
สมัยโบราณจะปดบังซอนเรนมากกวาคนไทยในสมัยปจจุบัน 

 2.6  ผลักดันใหมนุษยแสดงพฤติกรรมตาง ๆ โดยปราศจากเหตุผล เชน คนที่ขาด
ความรัก  ตองการความรัก  จะทําทุกอยางเพื่อใหไดรับความรักโดยไมคํานึงถึงวาการกระทํานั้นจะ
ถูกตองหรือไมเปนตน 

 2.7  ขึ้นอยูกับประสบการณของแตละคน เชน บุคคลใดขาดความรักมาก ก็จะ
ตองการความรักมาก ในทํานองเดียวกัน บุคคลใดไมเคยไดรับความรักมากเพียงใด ก็จะยิ่งตองการ
ความรักมากขึ้นเพียงนั้น เปนตน 
 สรุปไดวา ประเภทของความตองการนั้น สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ดวยกันคือ  
ดานความตองการทางดานพื้นฐาน  ซ่ึงมาจากความตองการทางดานรางกาย จิตใจ ซ่ึงเปนสวน
สําคัญของพื้นฐานของมนุษยในการผลักดัน และสงผลทางดานพฤติกรรมมนุษยในการแสวงหาสิ่ง
ที่ตอบสนองความตองการ ซ่ึงความตองการนี้มีความจําเปนอยางยิ่งในการดํารงชีวิตอยูของมนุษย  
และความตองการทางสังคม  เปนความตองการที่มีการพัฒนามาจากความตองการพื้นฐานแลว เปน
ความตองการที่จะเปนที่ยอมรับของคนโดยทั่วไปเปนความตองการประเภทหนึ่งที่มนุษยมักจะให
ความสําคัญ 

จากแนวคิดเกี่ยวกับความตองการดังกลาวสรุปไดวา ความตองการเปนพื้นฐานและเปน
แรงกระตุนสําคัญของการกระทําของมนุษยเราทั้งสิ้น  ไมวาจะเปนความตองการขั้นพื้นฐานของ
รางกายและจิตใจ  ความตองการที่บรรลุผลสําเร็จในการทํางานหรือส่ิงที่ตั้งเปาหมายไวนั้น  ความ
ตองการการยอมรับ  ความตองการอํานาจ และอ่ืน ๆ อีกมากมายในชีวิต  รวมทั้งสงเสริมมนุษย
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สามารถปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล สามารถที่จะฝาฟนอุปสรรคตาง ๆ 
เพื่อใหประสบความสําเร็จได 
  2.2  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสนิใจของผูบริโภค 

 ความหมายการตัดสินใจของผูบริโภคตามแนวคิดของนักวิชาการอธิบายไวดังนี้ 
 พรรณพัชร  จุยวอนศรี  (2541 : 87)  การตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการที่

ผานการกรองจากความคิดรวบยอดและแปลงออกมาเปนขอสรุปที่จะเลือกซื้อสินคาหรือบริการที่
ไดรับการเสนอขาย 

 ดิลก  กุลวัตร (2549 : 45)  การตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึงนําความคิดรวบยอดมาใช
ประกอบการการเลือกซื้อสินคาและบริการที่ผูผลิตเสนอขายใหผูบริโภค โดยการตัดสินในอยูบน
พื้นฐานของความพึงพอใจของผูบริโภค 

 อชิรญา  บัวบาง (2551 : 18)  การตัดสินใจของผูบิโภคคือกระบวนการที่ผานการกรอง
จากความคิดรวบยอดและแปลงออกมาเปนขอสรุปที่จะเลือกซื้อสินคาและบริการที่ผูผลิตเสนอขาย
ใหผูบริโภค โดยการตัดสินในอยูบนพื้นฐานของความพึงพอใจของผูบริโภค 

 จากแนวคิดการตัดสินใจของผูบริโภคดังกลาวขางตนสรุปไดวาการตัดสินใจของ
ผูบริโภคคือกระบวนการนําความคิดรวบยอดและความพึงพอใจมาประกอบกันเพื่อตัดสินใจซื้อ
สินคาและบริการ 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2545 : 90) กลาววา การตัดสินใจของผูบริโภคไดรับอิทธิพล และปรับ
รูปแบบไดโดยปจจัยและตัวกําหนดหลายอยางที่เราสามารถจัดกลุมได 3 กลุม ดังนี้ 

 1. อิทธิพลจากส่ิงแวดลอม ผูบริโภคอาศัยอยูในสิ่งแวดลอมที่มีความสลับซับซอน
กระบวนการตัดสินใจ และพฤติกรรมของเขาไดรับจากวัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคม และอิทธิพล
จากตัวบุคคล 

 2.  อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในที่กระทบและมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภคมีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษย และความรูของผูบริโภค การจูงใจ การ
ทุมเทความพยายาม ทัศนคติ บุคลิกภาพ รูปแบบการใชชีวิตและประชากร-ศาสตร 

 3. กระบวนการทางจิตวิทยา มีอิทธิพลเปนอยางมากตอพฤติกรรมผูบริโภค นักวิจัยตลาด
มีความสนใจเรื่องนี้มาก กระบวนการนี้ประกอบไปดวยการดําเนินกรรมวิธี เกี่ยวกับขาวสารการ
เรียนรูและทัศนคติ 

 เมื่อผูบริโภคตองการสิ่งใดมาบําบัดความตองการหรือความจําเปน หากไมสามารถจัดหา
ส่ิงนั้นมาสนองความตองการไดเองก็ตองมีการซื้อหาเขามาสนองความตองการ ซ่ึงกอนที่จะถึงขั้น
ของการซื้อหา อาจมีความตองการซื้อเปนจํานวนมากที่ตองลมเลิกไป เนื่องจากเหตุผลนับประการ
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อาทิ ผูบริโภคมีเงินไมพอ มีเวลาไมพอ หรือผูบริโภค บางรายก็มีความพอใจเพียงแตไดเดินชมดู
ผลิตภัณฑตามตูแสดงผลิตภัณฑเทานั้นและแมแตผลิตภัณฑที่ตองซื้อผูบริโภคก็ตองตัดสินใจกอน
ทําการซื้อ 

 จากสรุปปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคขางตนสรุปไดวาปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคมีอยู 3 กลุมดวยกันคือ อิทธิพลจากสิ่งแวดลอมผูบริโภคอาศัย
อยูในสิ่งแวดลอมที่มีความสลับซับซอน อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในที่
กระทบและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคมีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษย กระบวนการทาง
จิตวิทยามีอิทธิพลเปนอยางมากตอพฤติกรรมผูบริโภคนักวิจัยตลาดมีความสนใจเรื่องนี้มาก
กระบวนการนี้ประกอบไปดวยการดําเนินกรรมวิธี เกี่ยวกับขาวสารการเรียนรูและทัศนคติ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคตามแนวคิดของนักวิชาการ มีดังนี้ 
ศิรินทร  ซ้ึงสุนทร  (2542 : 38)  ไดเสนอแนวคิด เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นถือ

เปนการแกปญหาประกอบไปดวยองคประกอบสําคัญ 3 ประการ ไดแก 
 1. ปจจัยที่เขามาในระบบการตัดสินใจ (Input) คือ ปจจัยภายนอก (External influences) 

เปนแหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคานั้น ๆ รวมทั้งสงผลตอสินคาที่เกี่ยวของกับคานิยม  ทัศนคติ 
และพฤติกรรมอีกดวย  ปจจัยส่ิงที่เขามาในระบบการตัดสินใจยอมมีผลกระทบตอพฤติกรรมการ
บริโภคของแตละบุคคล โดยแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
 1.1 ปจจัยทางการตลาด (Marketing input) อิทธิพลจากตัวสินคาและบริการที่
ปรากฏในรูปของกิจกรรมที่เกิดจากสวนผสมทางการตลาดที่บริษัทธุรกิจตองการจะสื่อสารกับ
ผูบริโภคโดยการทําหนาที่เพื่อใหขอมูลเขาถึง และชักจูงใจใหผูบริโภคซื้อและใชสินคาที่ผลิตจาก
บริษัทนั้น ๆใหผูบริโภคเกิดการรับรูมากที่สุด กลยุทธจากสวนผสมทางการตลาด ไดแก  ตัวสินคา 
รวมถึง หีบหอ ขนาด และการรับประกัน คุณภาพจากผูผลิต  การประชาสัมพันธในรูปของโฆษณา
ทางสื่อมวลชน การตลาดโดยตรงการขายโดยพนักงานขาย และการประชาสัมพันธในรูปแบบอื่น ๆ  
นโยบายดานราคา  และการเลือกชองทางการจัดจําหนายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 
 1.2  ปจจัยทางสังคมวัฒนธรรม (Socioultural input) เปนอิทธิพลที่ไมเกี่ยวของกับ
ธุรกิจการคา  เชน  การบอกกลาวของเพื่อน  บทบรรณาธิการในหนังสือพิมพ  การใชเครื่องอุปโภค
และบริการของสมาชิกในครอบครัว หรือบทความ รายงานเกี่ยวกับผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลจากชน
ช้ันทางสังคม วัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย ทั้งหมดนี้เปนสวนสําคัญในการที่ผูบริโภคจะประเมิน
คาของสินคาวาควรจะยอมรับหรือปฏิเสธการสั่งสมขอมูล อิทธิพลจากเพื่อน เพื่อนบาน ครอบครัว
และบรรทัดฐานทางสังคมลวนมีผลตอส่ิงที่ผูบริโภคจะซื้อและใชสินคานั้น เพราะปจจัยเหลานี้
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อาจจะซึมซับไปในการครองชีพของผูบริโภค หรือผูบริโภคอาจจะเดินเขาไปหาคําแนะนําจากกลุม
คนเหลานี้ได 
 2. กระบวนการกอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Process) เกี่ยวกับวิธีการที่ผูบริโภค
ทําการตัดสินใจ (Consumer decision making)  ประกอบดวยปจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรูการ
เรียนรู บุคลิกภาพ และทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงจะสะทอนถึงความตองการ ความตระหนักในการที่
มีสินคาใหเลือกหลากหลายกิจกรรมที่ผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูลที่มีอยูหรือขอมูลที่
ฝายผูผลิตใหมาและสุดทายคือการประเมินคาของทางเลือกเหลานั้นปจจัยภายในของผูบริโภคยัง
แบงออกเปน 2 สวน 
  2.1  ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง ความไมแนนอนเมื่อผูบริโภค
ตองเผชิญกับสิ่งที่เขาไมสามารถคาดการณไดเมื่อตัดสินใจซื้อไปแลว โดยมีประเภทของความเสี่ยง
ดังนี้ 
   2.1.1 ความเสี่ยงในดานคุณสมบัติของสินคา 
   2.1.2 ความเสี่ยงในดานกายภาพของสินคาเอง และการใชสินคานั้น 
   2.1.3 ความเสี่ยงในดานความคุมคากับเงินที่ผูบริโภคตองจายเปนราคาสินคา 
   2.1.4 ความเสี่ยงในดานสังคม 
   2.1.5 ความเสี่ยงในดานจิตใจ 
   2.1.6 ความเสี่ยงในดานระยะเวลาในการใชงานสินคา  
 ความเสี่ยงเหลานี้ จะมีมากนอยข้ึนอยูกับประเภทของสินคาและบริการ รวมถึงวิธีการซื้อ
ดวย อยางไรก็ตาม ผูบริโภคเองก็มีกลยุทธตาง ๆ เพื่อลดความเสี่ยงเหลานี้  เชน  การเสาะหาขอมูล
ทําไดโดยการพูดคุยกับเพื่อน ครอบครัวหรือผูที่สามารถแนะนําได พนักงานขาย หรือจากสื่อตาง ๆ 
เพราะยิ่งผูบริโภคมีขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการมากเทาใด การคาดการณเกี่ยวกับตัวสินคาก็จะ
ทําไดดียิ่งขึ้นเทานั้น ความเสี่ยงก็จะลดลง  และการใชสินคาเดิมที่เคยใชแลวพอใจไมเปลี่ยนไปใช
สินคาอื่น 
  2.2 การพิจารณาเพื่อการตัดสินใจซื้อ (Evoked Set) ซ่ึงในการตัดสินใจซื้อสินคา  
ผูบริโภคจะพิจารณาสินคาเพียง 3 - 5 ยี่หอในแตละประเภทเทานั้น การพิจารณาเพื่อการตัดสินใจซื้อ
จะเปนสินคาที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับ 
 3. ผลที่ไดจากระบบการตัดสินใจ (Output) เปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการ
ตัดสินใจ แสดงผลหลังจากไดตัดสินใจแลว ดังนี้คือ 
  3.1 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Purchases Behavior) มี 2 ลักษณะไดแก 
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     3.1.1 การซื้อเพื่อทดลองใช (trial purchases) เปนการซื้อสินคานั้นเปนครั้งแรก
ซ่ึงผูบริโภคจะซื้อในปริมาณนอย ๆ กอน เพื่อประเมินความชอบจากการทดลองใช แตพฤติกรรมนี้
ไมสามารถใชครอบคลุมทุกสินคาได โดยเฉพาะสินคาประเภทที่มีอายุการใชงานยาวนาน เชน เตา
ไมโครเวฟ  ตูเย็น ฯลฯ ซ่ึงผูบริโภคจะประเมินไดก็ตอเมื่อซ้ือไปใชแลวเปนเวลานาน 
    3.1.2 การซื้อซํ้า (repeat purchases) มีความสัมพันธอยางใกลชิดกับแนวคิดเรื่อง
ความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty)  การซื้อซํ้ายอมแสดงวาสินคาที่ซ้ือคร้ังนี้ตอบสนองความ
พึงพอใจหรือไดรับการยอมรับแลว  ผูบริโภคจะซื้อในปริมาณที่มากขึ้นกวาการซื้อเพื่อทดลองใช 
  3.2 การประเมินคาภายหลังการซื้อ (Postpurchase Evaluation) คือ การที่ผูบริโภคได
ใชสินคาแลว โดยเฉพาะหลังการซื้อเพื่อทดลองใช ซ่ึงจะประเมินวาการซื้อคร้ังนี้เปนไปตามความ
คาดหวังหรือไม  
 จากแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภคสรุปไดวา  การตัดสินใจของผูบริโภค 
หมายถึง กระบวนการนําความคิดรวบยอดและความพึงพอใจมาประกอบกันเพื่อตัดสินใจซื้อสินคา
และบริการ  การตัดสินใจของผูบริโภคไดรับอิทธิพล และปรับรูปแบบไดโดยปจจัยและตัวกําหนด
หลายอยางที่เราสามารถจัดกลุมได 3 กลุม คือ อิทธิพลจากสิ่งแวดลอม  อิทธิพลและความแตกตาง
ของตัวบุคคล และกระบวนการทางจิตวิทยา  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบไป
ดวยปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Input)  ปจจัยทางการตลาด (Marketing input) 
และอิทธิพลจากตัวสินคา  
 2.3  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
  การตลาด (Marketing) คือกิจกรรมของธุรกิจที่กําหนดขึ้นเพื่อที่จะวางแผนราคาสงเสริม
การตลาด การจัดจําหนาย คุณคาผลิตภัณฑ   บริการ  และความคิด ไปยังตลาดเปาหมายเพื่อบรรลุ
วัตถุประสงคขององคการ ความหมายนี้แสดงใหเห็นถึงเครื่องมือการตลาดที่สําคัญ 4 ประ การอัน
ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product)                                
 2.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
 3.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)             
 4.  ราคา (Price) 

 เครื่องมือทั้ง 4  ประการเรียกวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing  mix) หรือเรียก
ส้ันๆ วา 4P's  ซ่ึงแสดงดวยแบบจําลอง ของคอทเลอร ดังแสดงในภาพประกอบ 5 
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ภาพประกอบ 5   แบบจําลองสวนประสมทางการตลาด 

 
ที่มา  :  Kotler Philip. 1994 : 98 
  

แตในปจจุบันนี้สวนประสมทางดานการตลาด ของสินคานั้นนอกเหนือจาก 4Ps แลวนั้น 
จะมีการเนนถึง พนักงาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ทั้งสามสวนนี้จึงเปน
ปจจัยหลักในการสงมอบบริการจึงประกอบไปดวย 7Ps ซ่ึงไดแก  ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ เครื่องมือทั้ง 6 
ประการเรียกวา สวนประสมทางการตลาด  หรือเรียกสั้นๆ วา 7Ps ซ่ึงแสดงดวยแบบจําลอง ไดดัง 
ภาพประกอบ 6  (ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ.  2546 : 41) 

 
 
 

 
 

สวนประสมทาง
การตลาด 

( Marketing  Mix   )

เปาหมาย 
( Target ) 
Market ) 

Product ( ผลิตภัณฑ ) 
- ความหลากหลาย 
- คุณภาพ 
- แบบลักษณะ 
- ตรายี่หอ 
- ขนาด 

Place 
( ชองทางการจัดจําหนาย ) 

- ชองทาง 
- การครอบคลุมตลาด 
- การจําแนกสินคา 
- ทําเลที่ต้ัง 

Price ( ราคา ) 
- ราคาที่แจงแกลูกคา 
- สวนลด 
- สวนยอมใหเพื่อการปฏิบัติงาน 
- เงื่อนไขการใหสินเชื่อ 
- ระยะเวลาชําระเงิน 

Promotion ( การสงเสริม
การตลาด ) 
- การสงเสริมการขาย 
- การโฆษณา  พนักงานขาย 
- การประชาสัมพันธ 
- การขายตรง 
- การกระตุนยอดขาย 
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ภาพประกอบ 2  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 6 แบบจําลองสวนประสมทางการตลาด 7 Ps 
 

ที่มา : ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ.  2546 : 41 
 

จากสวนประสมทางการตลาด จะเห็นความสัมพันธของการสงเสริมการขาย กับสวน
ประสมการตลาด  ดังตอไปนี ้ 
 1. สวนประสมการสงเสริมการตลาด เปนเครื่องมือหนึ่งของสวนประสมการตลาด  
 2. การสงเสริมการตลาดเปนการติดตอส่ือสารระหวางผูขายกับผูซ้ือขอมูลในการ
ติดตอส่ือสารอาจเปน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดทั้งสวน

เปาหมาย 
( Target ) Market ) 

สวนประสมทางการตลาด 

( Marketing  Mix ) 
Product ( ผลิตภัณฑ ) 
- ความหลากหลาย 
- คุณภาพ 
- แบบ 
- ลักษณะ 
- ตรายี่หอ 
- ขนาด 

Place 
 ( ชองทางการจัดจําหนาย ) 
-  ชองทาง 
-  การครอบคลุมตลาด 
-  การจําแนกสินคา 
-  ทําเลที่ต้ัง 

Price ( ราคา ) 
- ราคาที่แจงแกลูกคา 
- สวนลด 
- สวนยอมใหเพื่อการ

ปฏิบัติงาน 
- เงื่อนไขการใหสินเชื่อ 
- ระยะเวลาชําระเงิน 

Promotion ( การสงเสริม
การตลาด ) 
-  การสงเสริมการขาย 
-  การโฆษณา  พนักงานขาย 
-  การประชาสัมพันธ 
-  การขายตรง 
-   การกระตุนยอดขาย

Physical evidence ( สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ) 
- เครื่องคอมพิวเตอร 
- เครื่องมือ 
- อุปกรณ 

Process ( กระบวนการ ) 
- การตอนรับ 
- การสอบถามขอมูลเบื้องตน 
- การใหบริการตามความ

ตองการ 
- การชําระเงิน 

People ( พนักงาน ) 
- เจาของ 
- ผูบริหาร 
- พนักงานทุกระดับ 
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การสงเสริมการขายและสวนประสมการสงเสริมการตลาดนั้นมีจุดประสงคเพื่อสนองความตองการ
ของตลาดเปาหมาย ใหพึงพอใจ 
 ปจจัยดานการตลาด หมายถึงเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสาน
เครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาเปาหมาย สวน
ประสมทางการตลาดประกอบไปดวยทุกสิ่งทุกอยางที่กิจการใชเพื่ออิทธิพลโนมนาวความตองการของ
ผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมทางการตลาดแบงออกเปน 7 กลุม ดังที่รูจักวาคือ  7Ps อันไดแก  
ผลิตภัณฑ  ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงานกระบวนการ สิงแวดลอมทาง
กายภาพ  
 อยางไรก็ตามมีอีกแนวคิดหนึ่งซึ่งมีเหตุผลนั้นคือ 7Ps เปนมุมมองของผูขายไมใชมุมมองของ
ผูซ้ือ ดังนั้นในมุมมองของผูซ้ือแลว แนวคิด  7Ps จะถูกอธิบายไดดวยแนวคิด 7Cs  ดังแสดงในตาราง 2 
 
ตาราง 2  แนวคิด  7Ps  และ 7Cs  

 
7Ps 7Cs 

 
ผลิตภัณฑ 

 
คุณคาของลูกคาที่จะไดรับ 

ราคา ตนทุนของลูกคา 
การจัดจําหนาย ความสะดวกสบาย 
การสงเสริมการตลาด การติดตอส่ือสาร 
พนักงาน การเอาใจใสดแูล 
กระบวนการ ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 
ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
 

ความสบาย 

 
ที่มา : ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ.  2546 : 80   
    
 ขณะที่นักการตลาดมองวาตนเองเปนผูขายผลิตภัณฑ ผูซ้ือก็มองวาตนเองเปนผูซ้ือที่มี
คุณคาหรือซ้ือทางออกสําหรับปญหาของตนเอง ดังนั้นลูกคาใหความสนใจถึงตนทุนทั้งหมดในการ
ไดมา  ใช และกําจัดผลิตภัณฑมากกวาราคา ลูกคาตองการผลิตภัณฑและบริการเพื่อความ
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สะดวกสบายเทาที่จะเปนไปไดและสุดทายลูกคาตองการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทางดวยเหตุนี้นักการ
ตลาดจึงควรพิจารณา 7Cs เปนพื้นฐานในการสราง 7Ps  (ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ.  2546 : 80 - 82) 
 สรุปไดวา แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดจะเปนเครื่องมือทางการตลาด ที่ใช
วางแผนกลยุทธของบริษัทเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาดดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ  
ดานกระบวนการ  ที่บริษัทจะตองปรับใช ออกแบบใหเหมาะสมสามารถสนองตอบความตองการ
ของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตองและเกิดความพึงพอใจทั้งสองฝาย 
  2.4  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูที่ใหความหมายหรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะที่
คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ (2541 : 124) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหาการซื้อ การใช ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และ
การบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและ
การกระทําของผูบริโภคเกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 
 ปริญ ลักษิตานนท  (2544 : 39) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้
หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 

 จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค สรุปไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพของแตละบุคคล เพื่อทําการประเมินผล การจัดหา 
การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคา บริการ ประสบการณ  เวลาและความคิดที่คาดหวังวาจะทํา
ใหความตองการไดรับความพอใจ และไดมาซึ่งการบริโภคหนวยตัดสินใจซื้อ (คน) ในชวงเวลาใด
เวลาหนึ่ง 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  (2541 : 130 - 138)  กลาววา  การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภคมีเปาหมายเพื่อทราบถึงลักษณะของผูบริโภคและความตองทางดานตาง ๆ 
นําไปสูการจัดสวนประสมทางการตลาด เพื่อกระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือที่เปน
เปาหมายไดถูกตองและเหมาะสม โดยลักษณะของผูซ้ือนั้นจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยหลัก ๆ 
ดังตอไปนี้ 
 1. ปจจัยทางวัฒนธรรม วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของ
บุคคล ซ่ึงนักตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและนําลักษณะการเปลี่ยนแปลง
เหลานั้นไปกําหนดทิศทางการตลาด ทั้งนี้ตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรม และกําหนดกลยุทธทาง
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การตลาดใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม ซ่ึงแบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย
และขั้นทางสังคมโดยมีรายละเอียดดังนี้  
   1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน
ลักษณะนิสัยเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่คลายคลึง
กัน 
   1.2  วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะ 
เฉพาะโดดเดนซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  ลักษณะวัฒนธรรมยอย
ประกอบดวย  กลุมเชื้อชาติ  กลุมศาสนา  กลุมสีผิว  พื้นที่ทางภูมิศาสตร  กลุมอาชีพ  กลุมอายุ  และ
กลุมเพศ 
   1.3 ชนชั้นทางสังคม (Social class) เปนการแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ
ฐานะที่แตกตางกัน โดยแตละชนชั้นสังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะ
อยาง ลักษณะชั้นทางสังคมสามารถแบงเปนกลุมยอยได  6 ระดับดังนี้ 
 ระดับที่ 1 ระดับสูงอยางสูง (Upper-upper class) ไดแก ผูที่มีช่ือเสียงเกาแกเกิดมาบนกอง
เงินกองทอง หรือกลุมผูดีเกา 
 ระดับที่ 2 ระดับสูงอยางต่ํา (Lower-upper class) เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคล
เหลานี้เปนผูยิ่งใหญในวงการบริหาร เปนผูที่มีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นทั้งหมด จัดอยูในระดับ
มหาเศรษฐี 
 ระดับที่ 3 ระดับกลางอยางสูง (Upper-middle class) เปนกลุมผูที่ไดรับความสําเร็จทาง
อาชีพ สมาชิกชั้นนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของ
สังคม 
 ระดับที่ 4 ระดับกลางอยางต่ํา (Lower-middle class) เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉลี่ย 
ประกอบดวยพวกท่ีไมใชฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับต่ํา ไดแก 
พนักงานระดับปฏิบัติการ และขาราชการระดับปฏิบัติงาน 
 ระดับที่ 5 ระดับต่ําอยางสูง (Upper-lower class) เปนกลุมผูใชแรงงาน และมีทักษะ
พอสมควร ถือเปนชั้นที่ใหญที่สุดในชั้นทางสังคม 
 ระดับที่ 6 ระดับอยางต่ํา (Lower-lower class) ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญ 
กรรมกรรายไดต่ํา กลุมชาวนาที่ไมมีที่ดินเปนของตนเอง ชนกลุมนอย 
 2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อ ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 
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   2.1 กลุมอางอิง หมายถึง กลุมใด ๆ ที่มีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนในกลุม 
แบงเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ 
ระดับชั้นทางสังคม และชวงอายุ และกลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความ สัมพันธแบบตัวตอ
ตัว แตไมบอย มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 
   2.2 ครอบครัว เปนสถาบันที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุด นักการตลาด
จะพิจารณาครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 
                     2.3  บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม
อางอิง ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกันในแตละกลุม 
 3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคล
ทางดานตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ รายได การศึกษา ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว บุคลิกภาพ และ
รูปแบบการ ดํารงชีวิต  ซ่ึงรูปแบบการดํารงชีวิต  ความแตกตางของประชากรในสังคมสามารถแยก
ไดจากลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ขนาดครอบครัว ที่อยูอาศัย 
ภูมิศาสตร ขนาดของจังหวัด ขั้นตอนวงจรชีวิตของครอบครัว ซ่ึงประชากรทั้งหมดตางมีรูปแบบ
การดํารงชีวิตที่มีความเกี่ยวโยงกับคานิยมหรือคุณคา โดยคานิยม หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือ
บุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือหมายถึงรูปแบบการดํารงชีวิตในโลกมนุษยที่
แสดงออกในรูปของ กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น  รูปแบบการดํารงชีวิตของคนกลุมตาง ๆ 
จึงเปนสวนสําคัญที่ชวยกําหนดพฤติกรรมในการแสดงออกของคนเหลานั้นใหมีแนวโนมไปในทาง
ที่ใกลเคียงกับคนในกลุมเดียวกันเพราะตางมีกิจกรรม ความสนใจ หรือแมแตความคิดเห็นที่คลาย
คนในกลุม โดยสามารถใชเปนแนวทางในการศึกษาคนในกลุมตาง ๆ ไดเปนอยางดี 
  4.  ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือ
วาเปนปจจัยภายในของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยภายใน
ประกอบดวย  การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  ความเชื่อและทัศนคติ  บุคลิกภาพ และแนวความคิด
ของตนเอง 
 จากปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคไดแก  ปจจัยทางวัฒนธรรม  ปจจัยทางสังคม  
ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยทางจิตวิทยา  แสดงในภาพประกอบ  7 
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ภาพประกอบ 7  ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานตาง ๆ 

ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ.  2538 : 37 
 
 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่ส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน  แลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  ทฤษฎี เอส-อาร (S-R theory) โดยมี
รายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้ 
 สิ่งกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และ
ส่ิงกระตุนภายนอก  (Out  stimulus)  นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying  
motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได  ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย  2  สวน คือ 
 ส่ิงกระตุนทางตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดที่สามารถ
ควบคุม ตองจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing  mix) 
ประกอบดวยส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  เชน  การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑโดย
พิจารณาลูกคาเปาหมาย  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จัดผลิตภัณฑใหทั่วถึง
เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริม
การตลาด  เชน  การโฆษณาสม่ําเสมอ  การใชความพยายามของพนักงานขาย  การลด  แลก  แจก  
แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป   ก็ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ  

ปจจัยทางวัฒนธรรม 

วัฒนธรรม 
วัฒนธรรมยอย 

ปจจัยทางสังคม 
กลุมอิทธิพล 
ครอบครัว 

 

ผูซื้อ 

ปจจัยสวนบุคคล 
อายุ     ขั้นตอนวงจรชีวิตครอบครัว 
อาชีพ    ภาวะเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดํารงชีวิต 

ปจจัยทางจิตวิทยา 

การจูงใจ            การรับรู 
การเรียนรู   ความเชื่อและทัศนคติ 
บุคลิกภาพ    แนวคิดของตนเอง 
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 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer  characteristics) ลักษณะของผูซ้ือจะมีอิทธิพลจากปจจัยตาง  ๆ  
คือ  ปจจัยดานวัฒนธรรม  เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น  โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่ง
ไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง  ปจจัยดานสังคม  
เปนปจจัย ที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพล
ตอบุคคลในกลุมทางดานคานิยม  การเลือกพฤติกรรม  และการดํารงชีวิต  รวมทั้งทัศนคติ และ
แนวคิดของบุคคลเนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม  ปจจัยสวนบุคคล  การตัดสินใจ
ของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตาง ๆ ประกอบดวย  อายุ วงจรชีวิต  
อาชีพ  โอกาสทางเศรษฐกิจ   การศึกษา และคานิยม  ปจจัยทางดานจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคล
ไดรับอิทธิพลจากปจจัยซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  ความเชื่อถือ และบุคลิกภาพ   
กระบวนการตัดสินใจของผู ซ้ือ   เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  โดย
ประกอบดวยขั้นตอน  คือ  การรับรู  ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล  การประเมินผล
ทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ)  ดังแสดงในภาพประกอบ  8 

 

 

 
ภาพประกอบ  8  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

 
ที่มา : Kotler.  2000 : 162  
 
 สรุปไดวา แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคจะประกอบไปดวยส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิด
ความตองการ  แลวคนหาขอมูลประเมินทางเลือกเพื่อทําใหเกิดการตอบสนองที่ตรงกับความ
ตองการมากที่สุด  และลักษณะของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ  ดังนี้คือ  ปจจัยดาน
วัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคลซึ่งรวมถึงสถานภาพทางเศรษฐกิจ และปจจัยดาน
จิตวิทยา  ผูวิจัยจึงนํามากําหนดกรอบแนวคิดการวิจัย ปจจัยสวนบุคลของประชาชน  และกรอบ
แนวคิดการวิจัยปจจัยดานเศรษฐกิจ  ซ่ึงถูกปรับปรุงใหเหมาะสมกับการศึกษาปจจัยที่มีผลตอความ
ตองการและการตัดสินใจทําประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรีตอไป       

การรับรูปญหา การประเมินผลทางเลือก การคนหาขอมูล 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ การตัดสินใจซือ้ 
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 2.5  แนวคิดเกี่ยวกับการใหบริการ 
 การใหบริการเปนหนาที่หลักที่สําคัญในการบริหารงานโดยเฉพาะในลักษณะงานที่ตองมี
การติดตอสัมพันธกับประชาชน หรือผูรับบริการโดยตรง  ซ่ึงหนวยงานและเจาหนาที่  ผูใหบริการมี
หนาที่ในสงตอการบริการใหแกผูรับบริการ ซ่ึงมีนักวิชาการหลายทานไดใหแนวความคิดเกี่ยวกับ
การใหบริการ  ดังนี้   

กรอนรูส  (Gronroos.  1990 : 99)  กลาววา บริการ  หมายถึง  กิจกรรมหนึ่งหรือกิจกรรม   
หลายอยางที่มีลักษณะไมอาจจับตองได ซ่ึงโดยทั่วไปไมจําเปนตองทุกกรณีที่เกิดขึ้น จากการ       
ปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับพนักงานบริการ  และหรือลูกคากับบริษัทผลิตสินคากับระบบของ   
การใหบริการที่ไดจัดไว  เพื่อชวยผอนคลายปญหาของลูกคา 
 คอทเลอร (Kotler.  1973-1974 : 159)   กลาววา  การบริการ  หมายถึง  กิจหรือปฏิบัติการ     
ใด ๆ ที่กลุมบุคคลหนึ่งสามารถนําเสนอใหอีกกลุมบุคคลหนึ่ง  ซ่ึงไมสามารถจับตองไดและไมได
สงผลของความเปนเจาของสิ่งใด  ทั้งนี้การกระทําดังกลาวอาจจะรวมหรือไมรวมอยูกับสินคาที่มี  
ตัวตนได 
 เลิฟล็อค (Lovelock.  1988 : 176)  กลาววา การบริการคือกิจกรรมหนึ่งหรือชุดของ      
กิจกรรมหลายอยางที่เกิดขึ้นจากการปฏิสัมพันธกับบุคคลหรืออุปกรณอยางใดอยางหนึ่ง ซ่ึงทําให
ลูกคาเกิดความพึงพอใจ 
 เวเบอร  (Weber.  1966 : 340)  ไดช้ีใหเห็นวาการใหบริการที่มีประสิทธิภาพและเปน
ประโยชนตอประชาชนมากที่สุดก็คือ  การใหโดยไมคํานึงถึงตัวบุคคล  กลาวคือ  เปนการใหบริการ
ที่ปราศจากความเกลียดหรืออารมณ และไมมีความชอบพอหรือสนในใครเปนพิเศษ  หลักการนี้มุง
ใหการปฏิบัติงาน โดยไมนําความเปนสวนตัวมาเกี่ยวของทุกคนจะไดรับการปฏิบัติอยาง เทาเทียม
กัน  ตามหลักเกณฑที่อยูในสภาพเหมือนกัน 
 สโบโล  (Sabolo.  1975 : 15)  กลาววา  การบริการหมายถึง  กิจกรรมหรือผลประโยชน   
ใด ๆ ที่สามารถตอบสนองความตองการใหเกิดความพึงพอใจ  ดานลักษณะเฉพาะในตัวของมันเอง
ที่จับตองไมไดและไมจําเปนตองรวมอยูกับการขายสินคาหรือบริการใด การใหบริการอาจจะ    
เกี่ยวของกับการใชหรือไมใชสินคาที่มีตัวตนแตไมไดแสดงความเปนเจาของกับสินคานั้น 
 วัชรา  วัชรเสถียร (2539 : 10) ไดกลาววา การบริการเปนการกระทําที่เกิดจากจิตใจที่เปยม
ไปดวยความปรารถนาดี ชวยเหลือเกื้อกูล เอื้อเฟอเผ่ือแผ เอื้ออาทรมีน้ําใจไมตรี  ใหความสะดวก
รวดเร็ว  ใหความเปนธรรมและเสมอภาค  ซ่ึงการใหบริการจะมีทั้งผูใหและผูรับ กลาวคือ ถาเปน
การบริการที่ดีเมื่อผูใหบริการไปแลวผูรับบริการจะเกิดความประทับใจหรือเกิดทัศนคติที่ดีตอ     
การบริการดังกลาว 
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 มิลเลทท  (Millett.  1954 : 357)  ไดช้ีใหเห็นวา  คุณคาประการแรกของการบริการงาน
ของรัฐทั้งหมด เปนการปฏิบัติงานดวยการใหบริการที่กอใหเกิดความพึงพอใจ  ซ่ึงมีลักษณะที่
สําคัญ  5  ประการ  คือ  

1.  การใหบริการอยางเสมอภาค (Equitable service)  มีหลักเกณฑวาบุคคลยอมเกิดมา
อยางเสมอภาคเทาเทียมกัน  ความเสมอภาคกันคือ  ประชาชนทุกคนควรมีสิทธิเทาเทียมกันในดาน
กฎหมายและการเมือง  การใหบริการของรัฐจะตองไมแบงแยกเชื้อชาติ  ผิวพรรณ  หรือฐานะทาง
เศรษฐกิจ  ตลอดจนสถานภาพทางสังคม 

2.  การใหบริการดวยความรวดเร็วทันตอเวลา (Timely service) จะไมมีผลงานทาง
สาธารณะใด ๆ ที่เปนผลงานที่มีประสิทธิภาพหากไมตรงตอเวลาหรือทันตอเหตุการณ  เชน  รถ  
ดับเพลิงมาถึงหลังจากไฟไหมหมดแลว  การบริการนั้นก็ถือวาไมเปนสิ่งที่ถูกตองหรือนาพอใจ 

3.  การใหบริการอยางเพียงพอ (Ample service) นอกจากใหบริการอยางเทาเทียมกันและ
ใหอยางรวดเร็วแลวตองคํานึงถึงจํานวนคนที่เหมาะสม จํานวนความตองการในสถานที่ที่เพียงพอ
ในเวลาที่เหมาะสมอีกดวย 

4.  การใหบริการอยางตอเนื่อง (Continuous service)  คือ  การใหบริการตลอดเวลาตอง
พรอมกันและเตรียมตัวบริการตอความสนใจของสาธารณชนเสมอ  มีการฝกอบรมอยูเปนประจํา 

5.  การใหบริการอัตรากาวหนา (Progressive  service)  เปนการบริการที่เติบโตพัฒนาไป
ทั้งทางดานผลงานและคุณภาพ  เทคโนโลยีที่ทันสมัย 
 สมอุษา  ศักดิ์หริรักษ.  (2551 : 17)  การใหบริการที่ดีประกอบดวย  5 ขอหลักดังนี้ 
 1. ความนาเชื่อถือและไววางใจ (Reliability) ผูใหบริการ จะตองแสดงความนาเชื่อถือ
และไววางใจได ควรใหบริการไดอยางถูกตองตามที่ไดตกลงกันไวและตรงตอเวลาความเชื่อถือและ
ไววางใจได เปนความสามารถในการมอบบริการ เพื่อสนองความ ตองการของลูกคาตามที่ได
สัญญาหรือที่ควรจะเปนไดอยางถูกตองและไดตรงวัตถุประสงคของ การบริการนั้นภายในเวลาที่
เหมาะสมควรใหบริการตามเวลาที่ใหสัญญาไวกับลูกคาและใหบริการ ตรงตามความตองการของ
ลูกคา เชน การรักษาคนไขของโรงพยาบาลตองรักษาใหหายปวย ควร แจงใหลูกคาทราบลวงหนา
กอนถึงเวลาที่ใหบริการหรือการเขาพบลูกคา 
 2. การใหความมั่นใจ (Assurance) ผูใหบริการตองทําให ลูกคามั่นใจโดยปราศจากความ
เสี่ยงอันตรายตลอดจนแสดงความสามารถที่ทําใหเกิดความเชื่อใจ ไดในตัวผูใหบริการพนักงานที่
ใหบริการมีความรูความสามารถ และมีความสุภาพจริยธรรมใน การใหบริการเพื่อสรางความมั่นใจ
ใหกับลูกคาวาจะไดรับการบริการที่เปนไปตามมาตรฐานและ ปลอดภัยไรกังวล นอกจากนี้อาจจะ
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ตองรับประกันถึงมาตรฐานขององคการดวยเชน ISO9001:2000 หรือรางวัลจากสถาบันตางๆหรือ
ผูบริหารไดรับรางวัลผูบริหารดีเดน ทําให ผูใชบริการเกิดความมั่นใจ ทําใหรูสึกไววางใจได 
 3. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) การตอบสนอง ตองมีความตั้งใจและเต็มใจ
ใหบริการเพื่อ แสดงถึงการเอาใจใสในงานบริการอยางเต็มที่เปนความตั้งใจ ที่จะชวยเหลือลูกคา 
โดยใหบริการอยางรวดเร็ว ไมใหรอคิวนาน รวมทั้งตองเห็นลูกคาแลวตองรีบ ตอนรับใหการ
ชวยเหลือ มีความยินดีใหบริการและมีความพรอมที่จะใหบริการเมื่อลูกคาตองการ สอบถามถึงการ
มาใชบริการไมควรละเลย ความรวดเร็วจะตองมาจากพนักงาน และกระบวนการ ในการใหบริการที่
มีประสิทธิภาพ 
 4. ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) เปนการดูแลและเอาใจใส ใหบริการอยางตั้งอกตั้งใจ 
เนื่องจากเขาใจปญหาหรือความตองการของ ลูกคาที่ตองไดรับ การตอบสนอง เนนการบริการและ
การแกปญหาใหลูกคาอยางเปนรายบุคคล ตามวัตถุประสงค ที่แตกตางกัน มีการสื่อสารทําความ
เขาใจกับลูกคาอยางถองแท เขาใจถึงความตองการของลูกคา ใหความสนใจลูกคาเปนสวนตัว 
 5. ส่ิงที่สัมผัสได (Tangibles) ไดแก อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือและอุปกรณ
ทันสมัย เชน เครื่องคอมพิวเตอร เครื่องเอทีเอ็ม เคานเตอรใหบริการ ที่จอดรถ สวน หองน้ํา การ
ตกแตง ปายเทคโนโลยีสูงประชาสัมพันธ แบบฟอรมตางๆ รวมทั้งการแตงกาย ของพนักงาน ส่ิงที่
สัมผัสไดเหลานี้จะเหมือนกับสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึง เปนหนึ่งในสวน
ประสมทางการตลาด ส่ิงเหลานี้ นอกจากจะสวยงาม และสะอาดแลว การใชงาน ยังเปนสิ่งที่จะตอง
คํานึงถึง เชน บันไดที่สวยงามแตตองไมทําขั้นสูงเกินไป ที่จอดรถที่หาประตูทางเขาอาคารไดงาย
เปนความสะดวกที่ทั้งผูใหบริการทั้งองคการ และผูใชบริการ สถานที่สะดวก ในการเขาถึงบริการ 
สถานที่ตองใกลกับกลุมเปาหมายมากที่สุด เพื่อการรับบริการที่เร็วที่สุด สะดวกที่สุด ขั้นตอนงาย
ที่สุด 
 ชัชวาล  ปทอง  (2540 : 26)  เห็นวา องคกรหรือหนวยงานในการใหบริการเกิดขึ้นเพื่อ
สนองผลประโยชนของความหมายกลุมจึงเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งที่จะตองมีการติดตอระหวางองคกร
หรือหนวยงานในการใหบริการลูกคาหรือรับบริการสิ่งที่เชื่อมโยงระหวางองคกรหรือหนวยงานใน
การใหบริการก็คือผลงาน หรือการใหบริการขององคกรหรือหนวยงานในการใหบริการนั้นเอง  
 กิตตินันท  สิทธิชัย  (2540 : 25)  ใหความเห็นเกี่ยวกับหลักการสําคัญของการบริการ
ลูกคาที่ควรปฏิบัติทั้งในองคกรของรัฐและเอกชน ควรยึดหลักปฏิบัติตัวดังนี้ ควรใหบริการเฉพาะ
เร่ืองงานเทานั้น (Specificity) หมายถึง การติดตอส่ือสารระหวางผูใหบริการกับผูรับบริการควรจะ
จํากัดเฉพาะเรื่องงานเทานั้น ผูใหบริการไมควรเอาเรื่องสวนตัวเขามาเกี่ยวของ การปฏิบัติโดยเสมอ
ภาคเทาเทียมกัน (Universality) หมายความวา ผูใหบริการจะตองปฏิบัติตอผูใชบริการ โดยความ       
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เปนธรรมไมถือเขาถือเรา เชน การใหบริการตามลําดับกอนหลังใครมากอนก็ไดรับบริการกอน   
เปนตน  การวางตนเปนกลาง (Attractive neutrality) หมายถึง ผูใหบริการจะตองบริการผูใชบริการ
โดยไมเอาอารมณสวนตัวมายุงเกี่ยวกับการปฏิบัติงานและควรปฏิบัติดวยเหตุและผลและใช       
หลักการความถูกตอง ไมขูตะคอกหรือหาเหตุชวนวิวาทกับผูใชบริการ 
 สรุปไดวาการบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการดําเนินการอยางใด อยางหนึ่ง
ของบุคคลหรือองคกรทั้งในองคกรของรัฐและเอกชน เพื่อตอบสนองความตองการของบุคคลอื่น
และกอใหเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระทํานั้น ซ่ึงการบริการที่ดีจะเปนการกระทําที่
สามารถสนองตอบความตองการของผูที่แสดงเจตจํานงใหไดตรงกับสิ่งที่บุคคลนั้นคาดหวังไว 
พรอมทั้งทําใหบุคคลดังกลาว เกิดความรูสึกที่ดี และประทับใจในสิ่งที่ไดรับในเวลาเดียวกัน ใน
ความหมายนั้นจะครอบคลุมการบริการทุกดานไมวาจะเปนการบริการทั่วไปหรือการบริการเชิง
พาณิชย 
  2.6  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Making Theory)  ชีฟฟแมน และคานัค
(Schiffman & Kanuk. 1994 : 560 - 580) ไดกลาวถึง ตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of 
consumer decision  making)  ตัวแบบนี้ จะรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมีสวนสําคัญ  3  สวน  คือ 
 1. การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยังผูบริโภค
ที่มีศักยภาพ  ซ่ึงแยกเปน 
 1.1 การนําเขาทางการตลาด   (Marketing inputs)  คือ  กิจกรรมทางการตลาดที่
พยายามเขาถึงการกําหนดและจูงใจผูบริโภค ใหซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตาง ๆ   เชน  ใช
หีบหอ ขนาด  การรับประกัน และนโยบายดานราคา  เปนตน 
 1.2 การนําเขาของวัฒนธรรมทางสังคม (Socio culture inputs) เปนการนําเขาที่ไม
เกี่ยวของกับการคา  เชน ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม
ซ่ึงเปนอิทธิพลภายในของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 2. กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้  เราจะพิจารณาถึง  อิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2  ประการ  คือ 
 2.1  การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญเขา
ไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่
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เดิม ๆ  เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น  ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ  เขาจะเชื่อถือใน
ช่ือเสียงของรานคานั้น ๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอนเพื่อลดความเสี่ยงเพราะเขา
คิดวาของแพงตองเปนของดี 
 2.2  กลุมที่ยอมรับได (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อ ซ่ึง
ประกอบดวย สินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับการตัดสินใจของผูบริโภค  
ประกอบดวย  3  สวน คือ 
 2.2.1 ขั้นความรูความตองการ (Need recognition) ขั้นรับรูความตองการจะเกิดขึ้น
เมื่อผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน คือ ปญหา 
ที่มีการพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชน เมื่อใชรถไปนาน ๆ ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหมเพื่อหลีกเลี่ยง
คาซอมรถเกา เปนตน ดังภาพประกอบ  9  
 2.2.2 การคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ (Pre-purchase  search) ขั้นตอนนี้จะ
เร่ิมตนเมื่อผูบริโภครูวาจะไดรับความพอใจ จากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ  ผูบริโภคจะตองการ
ขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก  (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลยแตถาไมมีก็ตองคนหา)   
 2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative)  เปนขั้นตอนใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อ   ซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจาก  แตละทางเลือกของ
ผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว (Evoke set)  และเลือก
จากทั้งหมดที่มีในตลาด 
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 อิทธิพลจากภายนอก 
 
 
 
Input 
ขอมูล 
 
 
  การตัดสินใจของผูบริโภค 
 
 
Process 
กระบวนการ 
 
 
 
 
  พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ 
 
 
Output 
ผลท่ีได 
 
 

 
ภาพประกอบ 9  โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 
ที่มา : Schiffman & Kanuk.  1994 : 561 
 
  

 

 

 

ความพยายามทางการตลาด 
1.  ผลิตภัณฑ 
2.  การสงเสริมการขาย 
3.  ราคา 
4.  ชองทางการจัดจําหนาย 

สภาพแวดลอมทางสังคมวัฒนธรรม 
1.  ครอบครัว 
2.  แหลงขอมูลที่ไมเปนทางการ 
3.  แหลงขอมูลที่ไมใชเชิงการคา 
4.  ชนช้ันทางสังคม 
5.  วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย 

การตระหนักถึงความตองการ 
 
 

การคนหาขอมูลกอนการซื้อ 
 
 

การประเมินทางเลือก 

ขอบเขตปจจัยทางจิตวิทยา 
     1.  แรงกระตุน 
     2.  การรับรู 
     3.  การเรียนรู 
     4.  บุคลิกภาพ 
     5.  ทัศนคติ 

ประสบการณ 

การซื้อ 
1.  การซื้อเพื่อทดลองใช 
2.  การซื้อซ้ํา 

การประเมินคาหลังการซื้อ 
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 3. การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อ และการประเมิน
หลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ
ของพวกเขา โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 3.1 พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2  
ประเภท  คือ ทดลองซื้อ (Trial  purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิด
หนึ่งหรือตราหนึ่งเปนครั้งแรก  และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ  การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการ
ทดลองซื้อ  นั่นคือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคา
โดยผานการใชโดยตรง ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว  ถูกคนพบจากการ
ทดลองใชวาทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการ
ซ้ือซํ้าพฤติกรรม การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึง
ทุกบริษัทพยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจใน
สินคา 
 3.2 การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation)  เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑ
โดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที่พวกเขา
คาดหวัง  ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน  3  รูปแบบ   ดังนี้ 
 3.2.1 สินคานั้นตรงกับความคาดหวัง ซ่ึงจะนําไปสูความรูสึกที่เปนธรรมชาติ 
 3.2.2 สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
 3.3.3 สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบสําหรับ   
 ผลที่ออกมาในแตละขอของ 3 ขอนี้  แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของผูบริโภค
เกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขา  เทียบกับความคาดหวัง  เมื่อ
พวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 
 สรุป ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค  คือ  อิทธิพลจากภายนอก เชน คานิยม ทัศนคติ  และ
พฤติกรรมของผูบริโภค อิทธิพลภายใน เชน แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ที่มีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค โดยไตรตรองอยางรอบคอบ เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุด และตอบสนอง
ความตองการของตนเองไดมาก  
 2.7 ทฤษฎีเก่ียวกับความตองการ  

ความตองการของมนุษยนั้นมีอยูอยางหลากหลาย  ตามความคิดเห็นของมาสโลว 
(Maslow) กลาวไววา มนุษยมีความตองการพื้นฐานอยู 2 ชุด คือ ความตองการขั้นพื้นฐาน (Basic 
needs) และความตองการขั้นสูง (Meta needs) ซ่ึงจากการศึกษาความตองการ  มาสโลวไดจัดลําดับ
ความตองการออกเปนขั้น ๆ ซ่ึงเขาเชื่อวา มนุษยแสดงพฤติกรรมเพื่อแสวงหาสิ่งที่บําบัดระงับความ
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ตองการของตน ความตองการจึงเปนบอเกิดของแรงจูงใจ  โดยเนนวาธรรมชาติมนุษยนั้นลวนเกิด
มาดี  พรอมที่จะทําความดี ความตองการขั้นพื้นฐานไดรับการตอบสนองอยางเพียงพอเพื่อที่จะ
สนองความตองการสู เปาหมายและบรรลุสัมฤทธิ์ผล  โดยมาสโลวไดกําหนดหลักการของ
พฤติกรรมความตองการไว 4 ประการ ดังนี้ 

1.  เมื่อความตองการในขั้นที่หนึ่งไดรับการตอบสนอง มนุษยเราก็จะมีความตองการใน
ขั้นถัดไป  ซ่ึงความตองการที่ไดรับการตอบสนองแลวนั้นไมจําเปนตองไดรับรอยละ 100 

2.  เมื่อความตองการหนึ่ง ๆ ไดรับการตอบสนองก็จะมีความตองการอื่นเกิดขึ้นมาอีกนั้น  
ความตองการที่เกิดขึ้นประการหลังจะเกิดขึ้นอยางคอยเปนคอยไป  ไมใชเปนแบบอยางทันทีทันใด 

3.  ความตองการใดที่ไดรับการตอบสนองแลวจะไมกอเกิดพฤติกรรมอีกตอไป แตความ
ตองการที่ไมไดรับการตอบสนองเทานั้น จึงจะเปนแรงดลใจใหเกิดแรงจูงใจเปนพฤติกรรม
สนองตอบความตองการ 

4.  ความตองการเปนกระบวนการไมมีส้ินสุด 
นอกจากนี้ มาสโลวไดอธิบายถึงลักษณะของลําดับความตองการ (Hierarchy of needs) 

โดยแยกออกเปนลําดับขั้นที่สําคัญ 5 ขั้นตอนดวยกัน 
1.  ความตองการทางสรีระหรือความตองการทางรางกาย (Bodily needs of physiological 

needs) หมายถึง ความตองการพื้นฐานของรางกาย เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทาง
เพศ และการพักผอน เปนตน  ความตองการเหลานี้เปนความตองการที่จําเปนสําหรับการมีชีวิตอยู 
มนุษยทุกคนมีความตองการทางสรีระ ถาหากอยูในสภาพที่ขาดจะกระตุนใหตนมีกิจกรรม
ขวนขวายที่จะสนองความตองการ 

2.  ความตองการความมั่นคงปลอดภัยหรือสวัสดิภาพ (Safety needs) หมายถึง ความ
ตองการความมั่นคงปลอดภัยทั้งทางดานรางกายและจิตใจ  เปนอิสระจากความหวาดกลัว ขูเข็ญ 
บังคับจากผูอ่ืนและสิ่งแวดลอม 

3.  ความตองการความรักและเปนสวนหนึ่งของหมู (Love and belonging needs) มนุษยทุก
คนมีความปรารถนาจะใหเปนที่รักของผูอ่ืน และตองการมีความสัมพันธกับผูอ่ืนเปนสวนหนึ่งของหมู 

4.  ความตองการที่จะรูสึกวาตนเองมีคา (Self-esteem needs) ความตองการนี้ประกอบดวย
ความตองการที่จะประสบความสําเร็จ  มีความสามารถ   ตองการที่จะใหผู อ่ืนเห็นวาตนมี
ความสามารถและมีคุณคา  มีเกียรติ  ตองการไดรับการยกยองนับถือจากผูอ่ืน ผูที่มีความสมปรารถนา
ในความตองการนี้จะเปนผูที่มีความมั่นใจในตนเอง เปนคนดีมีประโยชนและมีคา ตรงขามกับผูที่
ขาดความตองการประเภทนี้  จะรูสึกวาตนไมมีความสามารถและมีปมดอย มองโลกในแงราย 
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5.  ความตองการรูจักตนเองอยางแทจริงและพัฒนาตนเต็มที่ตามศักยภาพของตน (Self 
actualization needs) เปนความตองการที่จะรูจักตนเองตามสภาพที่แทจริงของตน กลาที่จะตัดสินใจ
เลือกทางเดินของชีวิต รูจักคานิยมของตนเอง มีความจริงใจตอตนเอง ปรารถนาที่จะเปนคนดีที่สุด
เทาที่จะมีความสามารถทําได  ทั้งสติปญญา ทักษะและอารมณความรูสึก ยอมรับตนเองทั้งสวนดี
และสวนเสียของตน  ที่สําคัญที่สุด คือ การมีสติที่จะยอมรับวาตนใชกลไกการปองกันตนในการ
ปรับตัวและพยายามที่จะเลิกใชเปดโอกาสใหตนเองเผชิญกับความจริงของชีวิต เผชิญกับ
ส่ิงแวดลอมใหม ๆ โดยคิดวาเปนสิ่งที่ “ทาทาย” “นาตื่นเตน” และมีความหมายกระบวนการที่จะ
พัฒนาตนเองเต็มศักยภาพของตน เปนกระบวนการที่ไมมีจุดจบตลอดเวลาที่มีชีวิตอยู มนุษยทุกคน
มี่ความตองการที่จะพัฒนาตนเองเต็มที่ตามศักยภาพของตน เพราะมีนอยคนที่จะไดถึงขั้นความ
ตองการรูจักตนเองอยางแทจริงและพัฒนาตนเต็มที่ตามศักยภาพของตนอยางสมบูรณ 

นอกเหนือจากความตองการพื้นฐาน 5 ประเภทแลว สุรางค โควตระกูล (2545 : 159) ได
กลาวเพิ่มเติมวา จากทฤษฏีลําดับความตองการ 5 ขั้นแลว มาสโลวยังกลาวถึงความตองการอีก 2 
ประเภทรวมอยูดวยคือ 

6.  ความตองการที่รูและเขาใจ (Needs to know and understand) 
7.  ความตองการทางสุนทรียภาพ (Aesthetic needs) 
ซ่ึงความตองการทั้ง 2 อยางนั้นมีนักจิตวิทยาไมเห็นดวยกับการจัดลําดับเปนขั้นที่ 6 และ 

7 เพราะคิดวาความตองการรูจักตนเองอยางแทจริงและพัฒนาตนเต็มที่ตามศักยภาพของตนควรเปน
ความตองการสูงสุด  เพราะเปนกระบวนการที่คนเราทุกคนไดรับความพอใจในความตองการ
พื้นฐานทั้ง 4 ประเภทแลว และเปนการยากที่จะเชื่อไดวาคนเราจะถึงขั้นความตองการรูจักตนเอง
อยางแทจริงและพัฒนาตนเต็มที่ตามศักยภาพของตนอยางสมบูรณแลว  จึงจะมีความตองการทาง
สติปญญา  หรือความตองการที่จะรูและเขาใจ  และอีกประการหนึ่ง มาสโลว ไดเขียนไวในหนังสือ
ของเขาวา ความตองการที่จะรูและเขาใจ เปนความจําเปนที่จะมีกอนเพื่อจะมีพฤติกรรมสนองตอบ
ความตองการพื้นฐานอยางอื่น ดังนั้น ตามทฤษฏีความตองการของมาสโลว จึงมีลําดับขั้นความ
ตองการดังภาพประกอบ  10 
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5 ความตองการความสําเร็จในชีวิต 

(Need for self-actualization) 
4 ความตองการการยกยอง 

(Esteem needs) 
3 ความตองการการยอมรับหรือความผูกพัน 

(Affiliation, or acceptance, needs) 
2 ความตองการความมั่นคงหรือความปลอดภัย  

(Security, or safety, needs) 
1 ความตองการของรางกาย 

 (Physiological needs) 
 

ภาพประกอบ 10  ลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow’s Hierarchy Theory) 
 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2545 : 311 
 
 ทฤษฏีความตองการของเมอรเรย  (Murray)  ความตองการของมนุษยนั้นมีนักวิชาการอีก
คน  เมอรเรย  (พรทิพย  สัมปตตะวนิช.  2546 : 41) ไดแบงประเภทความตองการซึ่งเปนความ
ตองการทางสังคม (Social needs) เปนสวนใหญ  โดยหลักการในการแบงความตองการอยูที่
สมมุติฐานที่วาความตองการเปนพลังจูงใจพื้นฐานใหบุคคลเกิดการกระทํา  โดยใหคําจํากัดความวา 
“ความตองการเปนพลังผลักดันที่เกิดขึ้นในความคิดของมนุษยที่มีอิทธิพลตอบุคคลในการรับรู  
และเกิดการกระทําที่จะทําใหสถานการณที่ไมพึงพอใจใหกลับเขาสูสถานการณพึงพอใจมากขึ้น  
ซ่ึงความตองการนี้อาจเกิดขึ้นไดจากทั้งสิ่งเราจากภายในและภายนอกตัวบุคคล  และความตองการนี้
ก็ขึ้นอยูกับลักษณะบุคลิกภาพของบุคคลคนนั้นดวย”  โดยที่เมอรเรยไดรวบรวมแบงแยกความ
ตองการของมนุษยออกเปน 28 ชนิดจากประสบการณการเปนแพทย และไดรับการยอมรับกันมาก 
คือ 
  1. ความตองการยอมสยบ  ยอมรับโทษ (Abasement) เปนความตองการที่รวมไปถึงการ
ยอมรับความบาดเจ็บ  การวิพากษวิจารณ  การลงโทษ  การยอมแพ  ความยอมแลวตอผลกรรม
  2. ความตองการประสบความสําเร็จ (Achievement) เปนความตองการทําสิ่งที่อยากให
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สําเร็จ การเอาชนะ  การบังคับควบคุม  หรือการจัดการเกี่ยวกับสิ่งของ คน หรือความคิดการทําสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งโดยอิสระและรวดเร็ว 
  3.   ความตองการมีเพื่อน (Affiliation) ความตองการอยูใกลชิด และมีความสนุกสนาน
รวมกับผูอ่ืนทีต่นชอบ 
  4.   ความตองการกาวราวทาํรายผูอ่ืน (Aggression) ความตองการตอสู 
  5.   ความตองการเปนตัวของตวัเอง (Autonomy) ความตองการเปนอิสระและสามารถ
กระทําสิ่งใด ๆ ตามความตองการ  ความตองการหลีกเลี่ยงหรือหยดุกระทําในกิจกรรมที่มีผูอ่ืนเปน
ผูกําหนดใหทาํ 
  6.   ความตองการลางแคน (Counteraction) ความตองการเอาชนะความออนแอและเก็บ
กดความกลัว ความตองการชนะความลมเหลว 
  7.   ความตองการปองกันการกระทําของตนเองมิใหถูกตําหนิ (Defendant) 
  8.   ความตองการเทิดทูนและยอมทําตามผูอ่ืนที่เหนือกวา (Deference) 
  9. ความตองการมีอํานาจเหนือผูอ่ืน (Dominance) 
              10.  ความตองการอวดอางตนเอง (Exhibition) ความตองการใหตนเปนที่ประทับใจของ
ผูอ่ืน ความตองการใหผูอ่ืนเห็นและไดยนิเกี่ยวกับตน 
 11.   ความตองการหลีกเลี่ยงความเจ็บปวด (Harm avoidance) ทางรางกาย ความเจ็บปวด 
และความตาย 
 12.   ความตองการหลีกเลี่ยงความลมเหลวและความละอาย (Avoidance of inferiority) 
 13.  ความตองการชวยเหลือผูอ่ืน (Nurturance) 
 14.   ความตองการเปนระเบียบเรยีบรอย สะอาด หมดจด (Orderliness) 
 15.   ความตองการเลน (Play) ความตองการกระทําสิ่งสนุกสนาน โดยไมมจีดุประสงค 
 16.   ความตองการกีดกนัผูอ่ืน (Rejection) ความตองการแยกตนเองออกจากสิ่งที่จะทําให
เกิดผลทางลบ 
 17.   ความตองการเสาะหาความสขุดานความประทับใจ (Sentience) 
 18.   ความตองการแสวงหาสมบตัิ (Acquisition) 
 19.   ความตองการไดรับความชวยเหลือและเหน็ใจ (Succorance) 
 20.   ความตองการเขาใจ (Understanding) ความตองการที่จะสามารถถามหรือตอบคําถาม
ทั่วไป และความสนใจทฤษฏี 
 21.   ความตองการเลียนแบบผูอ่ืน (Similance) 
 22.   ความตองการแตกตางจากผูอ่ืน (Contrariness) 
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 23.  ความตองการรักษาชื่อเสียงและศักดิ์ศรีของตน (Inviolacy) 
 24.  ความตองการเก็บรักษาและซอมแซมสิ่งตาง ๆ (Conservation) 
 25.  ความตองการเก็บรักษาหวงแหน (Retention) 
 26.  ความตองการกอสรางสิ่งตาง ๆ (Construction) 
 27.  ความตองการเปนที่ยอมรับนับถือ (Recognition) 
 28.  ความตองการอยากรู (Cognizance) 
 ทฤษฏีความตองการของแมคคลีแลนด (McClelland)  จากความตองการพื้นฐานของ
มนุษยแมคเชลลแลนด ใหแนวคิดวา ความตองการถูกพัฒนาขึ้นในชวงชีวิตของมนุษย 
ประกอบดวย ความตองการ 3 ดาน ดวยกัน คอื 
 1.  ความตองการสําเร็จ (Achievement need) ความตองการความสําเร็จ หมายถึง ความ
ปรารถนาที่จะกระทําบางสิ่งบางอยางใหดีขึ้นหรือมีประสิทธิภาพมากขึ้นกวาที่กระทํามากอน หรือ
เปนการตอสูดิ้นรน หรือแรงขับที่จะนําไปสูส่ิงที่ดีกวา  และใหประสบผลสําเร็จตามมาตรฐานที่มี
อยู บุคคลที่มีประสบผลสําเร็จนั้น จะมีลักษณะดังนี้ คือ เปนผูมุงหวังความสําเร็จมากกวาการไดรับ
รางวัล ไดกระทําสิ่งที่ดีหรือมีประสิทธิภาพมากกวาสิ่งที่เคยทํากระทํามากอน  เปนผูพอใจกับการ
ทํางานที่รับผิดชอบดวยตนเองมากกวาการมีสวนรวมในการทํางานกับผูอ่ืน  ตองการงานที่สามารถ
ใหขอมูลยอนกลับไดอยางรวดเร็ว  เพื่อทราบผลการปฏิบัติงานของเขา  เปนงานที่เขาสามารถ
กําหนดเปาหมายดวยตนเองและมีระดับการทาทายที่เหมาะสมที่เขาสามารถบรรลุผลสําเร็จได  และ
เปนบุคคลที่ไมชอบการประสบผลสําเร็จโดยโอกาสหรือโชค เขายินดีที่จะรับผิดชอบดวยตนเองไม
วาจะสําเร็จหรือลมเหลวมากกวาจะปลอยใหงานนั้นสําเร็จดวยส่ิงอื่น ๆ และหลีกเลี่ยงงานที่งายหรือ
ยากเกินไป  ผูประสบความสําเร็จสูงจะกระทําไดดีที่สุดเมื่อเขารับรูวางานที่จะกระทํานั้นมีโอกาส
ประสบผลสําเร็จโดยมีความนาจะเปนประมาณ 0.5 เมื่อประมาณวา พวกเขาจะประสบผลสําเร็จครึ่ง
ตอคร่ึง ถางานนั้นไมงายไปหรือความนาจะเปนสูง  เขาจะรูสึกไมพอใจตอความสําเร็จนั้นเพราะไม
ทาทายความสามารถและทักษะของเขา เขาพอใจที่จะกําหนดเปาหมายที่ตองใชความพยายามมาก
ขึ้นอีกเพียงเล็กนอย และถาโอกาสของการประสบความสําเร็จและความลมเหลวมีเทากัน ความรูสึก
ตอความสําเร็จและความพึงพอใจจะเกิดจากความพยายามจากตัวเขา 
 2.  ความตองการทางอํานาจ (Power need) ความตองการอํานาจคือความปรารถนาที่จะ
ไดรักษาการควบคุมบุคคลอื่น  บุคคลที่ตองการอํานาจสูงจะพอใจกับการควบคุม ดิ้นรนที่จะมี
อิทธิพลเหนือผูอ่ืน  ชอบสถานการณที่มีการแขงขันเพื่อการไดมาซึ่งตําแหนงที่จะเกี่ยวของกับ
เกียรติยศ  สนุกสนานกับการเผชิญหนากับบุคคลอื่น ๆ และมีความตองการุนแรงที่จะควบคุม
สภาพแวดลอมของพวกเขา  ความตองการอํานาจมี 2 แบบ คือ อํานาจตอบุคคลและอํานาจตอ
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สถาบัน  บุคคลที่มีความตองการอํานาจสวนบุคคลสูง  ตองการที่จะครอบงําบุคคลอื่นเพื่อที่จะแสดง
ความสามารถของเขาในการใชอํานาจ  เขาคาดหวังจะใหผูอ่ืนกระทําตามและจงรักภักดีตอเขา โดย
สวนตัวแทนที่จะเปนตอองคกร  ในทางกลับกันกับบุคคลที่มีความตองการอํานาจตอสถาบันสูง จะ
มุงที่จะทํางานรวมกับบุคคลเพื่อที่จะแกปญหาและสงเสริมเปาหมายขององคการ  บุคคลเชนนี้ชอบ
ทํางานใหสําเร็จตามวิถีทางขององคการ เขาจะเต็มใจเสียสละผลประโยชนสวนตัวของเขาเพื่อ
ผลประโยชนสวนขององคการ 
 3.  ความตองการความผูกพัน (Affiliation need)  ความตองการความผูกพัน หมายถึง 
ความตองการเปนมิตรและความสัมพันธระหวางบุคคลอยางใกลชิด รวมทั้งการยอมรับของกลุม
และบุคคลอื่น  การรักษาความสัมพันธระหวางบุคคลที่ดีเอาไวภายในองคการ จากการศึกษาวิชัย
ช้ีใหเห็นวา การมีความตองการผูกพันสูงอาจจะไมมีประสิทธิภาพตอการบรรลุเปาหมายเนื่องจาก
ความปรารถนาที่จะรักษาความสามัคคีไว  แตในปจจุบันเริ่มมีการใชทีมงานกันมากขึ้น  เพื่อให
บุคคลรวมกันทํางานใหบรรลุเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ  สมาชิกของกลุมจึงตองการความ
ผูกพันสูง  และทําใหเกิดความจงรักภักดีสูงขึ้นดวย  โดยทั่วไปบุคคลที่ตองการความผูกพันสูงจะมี
คุณลักษณะที่พยายามสรางและรักษาความเปนมิตร  และความสัมพันธทางจิตใจอยางใกลชิดกับ
บุคคลอื่น  ตองการที่จะใหบุคคลอื่นชอบ  สนุกกับงานเลี้ยงสังสรรค  กิจกรรมทางสังคมและการ
พูดคุย  และชอบแสวงหาการมีสวนรวม  ดวยการเขารวมกลุมหรือองคการ  เพื่อการทํางานรวมกัน
มากกวาการแขงขัน 
 โดยทั่วไปบุคคลแตละคนจะมีความตองการทั้ง 3 อยาง ในระดับที่แตกตางกันถาความ
ตองการดานใดเดน ก็จะเปนคุณลักษณะของบุคคลนั้น  จากการศึกษาวิจัยซ่ึงสวนใหญจะเนนความ
ตองการความสําเร็จ ไดช้ีใหเห็นความสัมพันธระหวางความตองการทั้ง 3 ดานกับเรื่องอื่น ๆ ดังนี้ 
 1.  บุคคลที่มีความตองการความสําเร็จสูง  จะเลือกสภาพการทํางานที่ตองอาศัยความ
รับผิดชอบสวนบุคคล  การใหขอมูลยอนกลับและมีอัตราการเสี่ยงระดับปานกลาง 
 2.  ลักษณะความตองการความสําเร็จสูง ไมจําเปนวาจะเปนนักบริหารจัดการที่ดี 
โดยเฉพาะในองคการขนาดใหญ  ทั้งนี้เพราะบุคคลประเภทนี้จะสนใจเฉพาะการปฏิบัติงานของตน
ใหดี โดยไมสนใจที่จะใหผูอ่ืนปฏิบัติไดดีตามตนเอง เชน พนักงานขายที่ประสบผลสําเร็จไม
จําเปนตองเปนนักบริหารการขายที่ดี เปนตน 
 3.  ความตองการความผูกพันและความตองการอํานาจ  มีแนวโนมจะสัมพันธกับความ
ตองการความสําเร็จในการบริหารจัดการ  นักบริหารที่ดีจะตองมีความตองการอํานาจสูง  และมี
ความตองการความผูกพันต่ํา 
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 4.  ถางานตองการบุคคลที่มีความตองการความสําเร็จสูง  วิธีการที่ดีก็คือ การคัดเลือก
บุคคลที่มีความตองการความสําเร็จสูง  หรือบุคคลที่มีความสามารถพัฒนาตนเองไดจากการ
ฝกอบรมในเรื่องการประสบผลสําเร็จ 
 ความตองการ 10 ประการ (Neurotic needs)  ความตองการและปญหาของมนุษยมีหลาย
แบบฮอรนีย  (Horney) นักทฤษฏีซ่ึงมองปญหาของมนุษยอยางมีความหวังและเชื่อวามนุษยเปน
นายในการจัดการแกปญหาตาง ๆ ในชีวิตของตน  ไดเสนอรายการความตองการ 10 ประการ ซ่ึง
เปนผลสืบเนื่องมาจากความพยายามแกปญหาความสับสนของมนุษย ฮอรนียกลาววา ความตองการ
เหลานี้มีลักษณะตอไปนี้ 
 1.  ความตองการผูกรักและความตองการยอมรับ (Affection and approval)  ผูมีความ
ตองการชนิดนี้แรงจัดแสดงออกโดยการผูกรักเอาใจคนอื่น  ทําใหตนไดอยางที่คนอื่นเขาคาดหวังวา
จะไดจากตน  คนพวกนี้รูสึกสะเทือนใจไวมาก เมื่อคนอื่นไมยอมรับตน หรือไดพบกับการ
แสดงออกวาไมเปนมิตรดวย 
 2.  ความตองการคนคูชีพ (Partner) คือ ใครที่จะมีคนรับอุปถัมภไปตลอดกาล  คนเชนนี้มี
สภาพเหมือน กาฝาก เชิดชูคุณคาของความรักสูงยิ่งนัก  และมีความหวาดกลัวตอการถูกทอดทิ้งให
อยูเดียวดายเปนอยางมาก 
 3.  ความตองการเปนคนสมถะมักนอย คือ เปนผูไมเรียกรองอะไรจากใครๆ ไดอะไร
เล็กนอยก็พอใจแลว  ยกยองคุณคาความออนนอมถอมตัวสูงยิ่งกวาคุณสมบัติใด ๆ ทั้งสิ้น 
 4.  ความตองการอํานาจ  คือ ความอยากมีอํานาจเพื่อใชอํานาจโดยไมนับถือผูอ่ืน มักชอบ
เหยียบย่ําดูถูกผูที่ออนแอ คนพวกนี้อาจไมแสดงอํานาจไดอยางเปดเผยก็ไปแสดวงออกทางอวดรู
และวางทาเดน เชื่อวาจะพบความสําเร็จทุกอยางไดโดยใชอํานาจ 
 5.  ความตองการทําลายผูอ่ืน 
 6.  ความตองการความมีภูมิฐาน (Prestige) คนพวกนี้ประเมินคาของตนจากการยอมรับ
ของคนอื่น ๆ 
 7.  ความตองการเสียงสรรเสริญ  คนที่มีความตองการอยางนี้เปนคนหลงตนเอง อยากให
คนอื่น ๆ เยินยอในทํานองเดียวกันที่ตนเองหลงยกยองตัวเอง 
 8.  ความทะเยอทะยานอยาก (Neurotic ambition) เพื่อใหไดมาซึ่งความสําเร็จเฉพาะตน 
คนพวกนี้ตองการความเปนเลิศและผลักพันตนเองใหไดรับความสําเร็จตาง ๆ มากขึ้น เปนผลมา
จากความรูสึกไมมั่นคงในพื้นฐานของตัวเอง 
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 9.  ความตองการมีพรอมสรรพในตัวและไมงอใคร  คนพวกนี้ผิดหวังจากการสราง
สัมพันธภาพกับคนทั่วไป จึงแยกตัวออกจากคนอื่น ๆ ไมยอมผูกพันกับคนหรือส่ิงใด ๆ กลายเปน
คนโดดเดี่ยวอางวาง 
 10.  ความตองการเปนคนดีพรอมหาที่ติมิไดเลย  คนพวกนี้กลัวนักหนาที่จะมีอะไร
ผิดพลาดและถูกวิพากษวิจารณ  เผาคอยหาขอบกพรองของตัวแลวปกปดไมใหใครรูเห็น 
 ทฤษฏีอีอาจี  (ERG Theory)  ของอัลเดอรเฟอร  (Alderfer)  จากความตองการตามลําดับ
ขั้นของมาสโลวนักวิชาการอัลเดอรเฟอรไดนําแนวคิดของมาสโลวมาศึกษาใหมในรูปของทฤษฏี   
อีอาจีโดยอธิบายวา มนุษยมีความตองการหลักอยู 3 กลุมดวยกันคือ 
 1. ความตองการดํารงชีวิตอยู (Existence needs) ซ่ึงเปนความตองการพื้นฐานในการ
ดํารงชีวิตของมนุษย คือ ความตองการทางรางกายและความปลอดภัย ซ่ึงเทียบไดกับความตองการ
ขั้นต่ําของมาสโลว 
 2.   ความตองการความสัมพันธ (Relatedness needs) เปนความตองการทุกอยางที่เกี่ยวกัน
พับความสัมพันธระหวางบุคคล  หรือความตองการมีปฏิสัมพันธกับผูอ่ืน  ถารูสึกพึงพอใจซึ่งตรง
กับความตองการทางสังคม และสวนประกอบภายนอกของความตองการเกียรติยศชื่อเสียงของ  
มาสโลว 
 3.   ความตองการการเจริญเติบโต (Growth needs) เปนความตองการภายในเพื่อการ
พัฒนาตัวบุคคล  ซ่ึงหมายรวมถึงสวนประกอบภายในของความตองการเกียรติยศชื่อเสียง  และ
ลักษณะที่รวมอยูภายใตความตองการความสมหวังของชีวิต  
 ซ่ึงอัลเดอรเฟอรเห็นดวยกับมาสโลวที่วาความตองการที่ยังไมตอบสนองจะจูงใจบุคคล
และเห็นดวยวา โดยทั่วไปบุคคลจะกาวขึ้นไปตามลําดับของความตองการจากระดับต่ํากอนความ
ตองการระดับสูง เมื่อความตองการระดับต่ําไดรับการตอบสนองแลว ความตองการระดับต่ําจะมี
ความสําคัญนอยลง  แตอยางไรก็ตาม  ภายใตสถานการณบางอยางบุคคลอาจจะกลับมายังความ
ตองการระดับต่ําได เชน บุคคลที่คับของใจภายในการตอบสนองความตองการการเจริญเติบโต
อาจจะถูกจูงใจใหตอบสนองความตองการความสัมพันธที่ต่ําลง  จึงทําใหทฤษฏีนี้มีทั้งสวนเหมือน
และสวนตางกับทฤษฏีความตองการของมาสโลวโดยทฤษฏีนี้จะไมเพียงตั้งอยูบนพื้นฐานของหลัก
ความพอใจ-ความกาวหนา (Satisfaction-progression principle) เทานั้น  แตจะอยูบนพื้นฐานของ
หลักความคับของใจ-การถดถอย (Frustration-regression principle) อีกดวย หลักความพอใจ-
ความกาวหนา คือ บุคคลจะเดินหนาไปยังระดับความตองการที่สูงขึ้น  เมื่อความตองการระดับต่ํา
กวาไดถูกตอบสนองแลวเชนเดียวกับทฤษฏีของมาสโลวแตหลักความคับของใจ-การถดถอย จะ
อธิบายถึงสถานการณที่ความตองการระดับสูงยังไมไดถูกตอบสนองหรือคับขางใจ  และความ
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ตองการจะมุงไปที่ความตองการระดับต่ําลงมามากขึ้น  หลักการนี้ตางจากทฤษฏีของมาสโลวโดย 
มาสโลวเชื่อวาถาความตองการไมไดรับการตอบสนอง  บุคคลก็ยังคงอยู ณ ความตองการระดับนั้น  
จนกวาจะรับการตอบสนองจนพึงพอใจ  ตัวอยางของหลักความคับของใจ-การถดถอย ในทฤษฎี    
อีอาจีเชน ผูจัดการคนหนึ่งไดตอบสนองความตองการพื้นฐานของเขา ณ ระดับความสัมพันธแลว 
และในขณะนี้ไดพยายามจะตอบสนองความตองการการเจริญเติบโตของเขา ดวยเหตุผลหลาย
อยางเชน ขอจํากัดทางองคการ (งานที่ทาทายมีนอย) และการขาดโอกาสที่จะกาวหนาเขาไมสามารถ
ตอบสนองความตองการเหลานี้ได ตามทฤษฏีของอัลเดอรเฟอรแลวความคับของใจของความ
ตองการเจริญเติบโตจะทําใหความตองการความสัมพันธของผูจัดการกลับมามีอิทธิพลในฐานะของ
ส่ิงจูงใจอีกครั้งหนึ่ง 
 ความแตกตางอีกประการหนึ่งของทฤษฏีอีอาจี คือ ทฤษฏีนี้ช้ีใหเห็นวาความตองการ
มากกวาหนึ่งระดับอาจจะเกิดขึ้นในขณะเดียวกัน เราอาจพบวาบุคคลสามารถไดรับการจูงใจพรอม
กันไปดวยความตองการมากกวาหนึ่งระดับ เชน ความตองการเงินเดือนเพิ่มขึ้น (ความตองการการ
ดํารงชีวิตอยู) สามารถเกิดขึ้นไดในขณะเดียวกับความตองการทางสังคม  (ความตองการ
ความสัมพันธ) 
 จากทฤษฏีความตองการดังกลาวสรุปไดวา ความตองการเปนพื้นฐานและเปนแรง
กระตุนสําคัญของการกระทําของมนุษยเราทั้งสิ้น  ไมวาจะเปนความตองการขั้นพื้นฐานของรางกาย
และจิตใจ  ความตองการที่บรรลุผลสําเร็จในการทํางานหรือส่ิงที่ตั้งเปาหมายไวนั้น  ความตองการ
การยอมรับ ความตองการอํานาจ และอื่น ๆ อีกมากมายในชีวิต  รวมทั้งสงเสริมมนุษยสามารถ
ปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล สามารถที่จะฝาฟนอุปสรรคตาง ๆ เพื่อให
ประสบความสาํเร็จได 
  
3.  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอความตองการและการตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสุพรรณบุรี ซ่ึงผูวิจัยใชเปนแนวทางในการศึกษาโดยมีเนื้อหา
และรายละเอียดดังตอไปนี้ 

อนัญญา  โปราณานนท  (2545 : บทคัดยอ) ไดวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใน
การทําประกันชีวิตของอาจารยสถาบันราชภัฎสวนดุสิต ผลงานวิจัยพบวา อาจารยสวนใหญ ที่
ตัดสินใจทําประกันชีวิตมีสถานภาพสมรส ปจจัยสําคัญอันดับแรกที่อาจารยตัดสินใจทําประกันชีวิต
คือ ความตองการความมั่นคงตอชีวิต ทรัพยสินของตนเอง ปจจัยสําคัญอันดับสุดทาย คือ ความ
เกรงใจตัวแทน หรือผูแนะนํา สวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตมากที่สุดคือ
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ตนเองและสื่อโฆษณาที่ทําใหอาจารยทราบขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตอันดับแรกคือโทรทัศน
ทัศนคติของอาจารยที่มีตอการตัดสินใจในการทําประกันชีวิต แบงออกเปน 3 ปจจัย คือ 1) ปจจัย
ดานบริษัทพบวา ความมั่นคงของบริษัทมีความสําคัญอันดับแรก 2) ปจจัยดานการบริการ พบวา 
ความรับผิดชอบของตัวแทน และบริษัท มีความสําคัญอันดับแรก และ 3) ปจจัยดานผลประโยชน
จากกรมธรรม ปจจัยที่สําคัญ คือ ความแมนยําถูกตองของการจายคาสินไหมทดแทน และความเปน
ธรรมของขอตกลง และผลประโยชนที่ใหแกผูทําประกัน 
 เพียงใจ  สงยะรัญ  (2545 : บทคัดยอ) ไดวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตของขาราชการสวนกลาง ผลงานวิจัยพบวา 1) ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของ
ขาราชการ ไดแก ความเชื่อมั่นในตัวองคกร คุณภาพพนักงาน สิทธิประโยชน และเบี้ยประกัน2) 
ดานความเชื่อมั่นในองคกรอยูในระดับมาก ไดแก บริษัทขนาดใหญ (รายไดจากการรับประกันชีวิต
ปละ 5,000 ลานบาทขึ้นไป) และจายเงินตามสัญญา ไมบิดพล้ิวหรือไมประวิงเวลา 3) ดานคุณภาพ
พนักงานตัวแทนอยูในระดับมาก ไดแก ตัวแทนประกันชีวิตที่ติดตอไดงายเมื่อตองการใชบริการ4) 
ดานคุณภาพการบริการอยูในระดับมาก ไดแก บริษัทที่มีระบบออนไลนเพื่อการบริการ บริการชําระ
เบี้ยผานบัตรเครดิตหรือผานเครื่องเอทีเอ็มและมีการบริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว 5) ดานความ
สะดวกของสถานที่อยูในระดับคอนขางมาก ไดแก บริษัทที่มีสาขาจํานวนมาก สะดวกในการติดตอ
ใชบริการไดงาย 6) ดานสิทธิประโยชนและเบี้ยประกันอยูในระดับมาก ไดแก เพื่อใชจายในยาม
เกษียณอายุไมตองจายเงินสํารองไปกอนในการเขารักษาพยาบาล และเปนเงินชวยเหลือยามเจ็บปวย
นอกเหนือจากที่ไดรับจากตนสังกัด 
 สุมิตตรา  เวียงสงค (2547 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตของลูกคาบริษัท กรุงไทยแอกซา ประกันชีวิต จํากัด ในเขตจังหวัดนนทบุรี ผลการศึกษา พบวา
เหตุผลที่ประชาชน ตัดสินใจทําประกันชีวิตของลูกคาบริษัท กรุงไทยแอกซา ขึ้นอยูกันดาน
ภาพลักษณของบริษัท เบี้ยประกัน การจายคาสินไหมทดแทนและการใหบริการโดยภาพรวมอยูใน
ระดับมาก ความแตกตางดานสถานภาพของลูกคาเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา บริษัท
กรุงไทยแอกซา ประกันชีวิต จํากัด ที่มีเพศและอายุไมแตกตางกัน ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ที่ประกอบอาชีพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ที่มีรายไดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ้ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว
คาความสําพันธกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือนทางบวกในระดับนอย  
 เพ็ญศรี  วรรณสุข  (2547 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตของลูกคาบริษัท เนชั่นไวดประกันชีวิต จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา
สาเหตุที่เลือกทําประกันบริษัทเนชั่นไวด จํากัด เปนสวนใหญ คือ มีแบบประกันหลากหลายใหเลือก 
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รองลงมาคือบริษัทมีฐานะมั่นคง บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต คือ ตัวแทน
ประกันชีวิตความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจทําประกันชีวิตคือ ชวยในการรักษาพยาบาลเมื่อทุก
พลภาพจากอุบัติเหตุ การทําประกันชีวิตมีประโยชนในดานการลงทุนคือ ไดเงินปนผลตามที่ระบุไว
ในกรมธรรมประกันชีวิต เหตุจูงใจที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจทําประกันชีวิตคือ ความพอใจกับ
อัตราเบี้ยประกัน กรมธรรมที่ตัดสินใจทําประกันกับบริษัท เนชั่นไวด ประกันชีวิต จํากัด เพื่อเปน
สวัสดิการแกตัวทานและครอบครัวคือแบบสะสมทรัพย การติดตอทําประกันชีวิตตัวแทนประกัน
ชีวิตมากที่สุดการทําประกันชีวิตกับตัวแทนประกันชีวิตเนื่องจากพอใจในผลประโยชนที่จะไดรับ
จากการทําประกันชีวิต การเลือกทําประกันชีวิตกับบริษัทโดยตรง คือ เกรงวาจะมีปญหาภายหลัง
เมื่อติดตอตัวแทนไมได กรมธรรมประกันชีวิตของลูกคา บริษัท เนชั่นไวด ประกันชีวิต จํากัด 
ขณะนี้มีผลบังคับอยู ถาเลิกทําประกันชีวิตสาเหตุสําคัญในการยกเลิกกรมธรรม คือ การสงเบี้ย
ประกันเปนภาระหนัก เกินไป ลูกคาอยากใหเปนตัวแทนประกันชีวิตปฏิบัติมากที่สุด คือ อธิบายใน
หลักการประกันชีวิตใหลูกคาเขาใจ การประกันชีวิตในปจจุบันควรมีการปรับปรุงดานการ
ใหบริการตัวแทนลูกคามองการทําประกันชีวิตเปนการไมประมาทในการดําเนินชีวิต ลูกคาของ
บริษัท เนชั่นไวดประกันชีวิต จํากัด มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการทําประกันชีวิตของบริษัท เนชั่นไวด 
โดยรวมและรายไดอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยดังนี้ ดานอัตราการ
จายคาเบี้ยประกันดาน ผลตอบแทน ดานการจายคาสินไหมทดแทน ดานภาพลักษณของบริษัท และ
ดานการใหบริการ การทดสอบความคิดเห็นตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของลูกคาบริษัทประกัน
ชีวิตเนชั่นไวด จํากัด จําแนกตามปจจัยพื้นฐานสวนบุคคล ลูกคาที่มีเพศและอายุตางกันมีความ
คิดเห็นตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน ลูกคาที่มีระดับการศึกษา
ตางกันมีความคิดเห็นตอการตัดสินใจการทําประกันชีวิตโดยรวมแตกตางกัน สวนดานการ
ใหบริการมีความคิดเห็น ไมแตกตางกัน ลูกคาที่ประกอบอาชีพตางกันมีความคิดเห็นตอการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิตโดยรวมไมแตกตางกัน สวนดานการจายคาสินไหมทดแทนแตกตางกัน 
ลูกคาที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีความคิดเห็นตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตโดยรวมไมแตกตาง
กัน สวนดานการจายคาสินไหม ทดแทนแตกตางกัน และคาความสัมพันธระหวางความคิดเห็นตอ
การตัดสินใจทําประกันชีวิต โดยรวมและรายดานไมมีความสัมพันธกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดตอเดือน 
 กรรณิการ  ศรีพรหม  (2548 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของประชาชนในเขตกิ่งอําเภอดอยหลวง จังหวัดเชียงราย  ผล
การศึกษาพบวา วา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงและมีอายุระหวาง 30 - 40 ป มาก
ที่สุดรอยละ 28.6 มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจรอยละ 29.4 มีรายไดตอเดือน 10,001 - 15,000 
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บาท  และรอยละ 36.6  มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน มากที่สุด สวนใหญทําประกันชีวิตแบบ
ตลอดชีพ มีจํานวนกรมธรรม 1 กรมธรรม  บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ผูตอบแบบสอบถาม คือ บิดา มารดา บริษัทประกันชีวิตที่ผูตอบแบบสอบถามรูจักและใชบริการ
มากที่สุด คือ บริษัทอเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนลแอสชัวรันส จํากัด ปจจัยสวนผสมทางการตลาด
ทุกปจจัยมีผลตอการเลือกบริษัทประกันชีวิตของผูใชประกันชีวิต มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  การ
เปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของประชาชนใน
เขตกิ่งอําเภอดอยหลวง จังหวัดเชียงราย แตละชวงรายได ในภาพรวมพบวาไมมีความแตกตางกัน  
การเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของประชาชน
ในเขตกิ่งอําเภอดอยหลวง จังหวัดเชียงราย แตละอาชีพ ในภาพรวมพบวา ไมมีความแตกตางกัน  
และจากผลการวิจัยช้ีใหเห็นวาทุกๆ ปจจัยทางการตลาด มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิต 
 ยุวพรรณ  มาดี  (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกและความพึงพอใจของ
ลูกคาที่มีตอการใหบริการของบริษัทเมืองไทยประกันชีวิต จํากัด ผลการศึกษาพบวา  ลูกคาเลือกทํา
ประกันชีวิตใหตัวเอง โดยเลือกทําประกันชีวิตแบบคุมครองชีวิต เบี้ยประกันต่ํากวา 5,000 บาท 
ลูกคาทําประกันชีวิตกับตัวแทนที่อยูบริษัทที่มั่นคง อธิบายใหชัดเจนตอบคําถามไดดี และเลือกทํา
ประกันชีวิตเพื่อเปนหลักประกัน  ลูกคามีความพึงพอใจในระดับมากตอการใหบริการของ บริษัท
เมืองไทยประกันชีวิตจํากัด ในดานการใหบริการของตัวแทน ดานการใหบริการของบริษัทและดาน
กระบวนการ/ขั้นตอนการใหบริการ  ลูกคาที่มีรายได สมาชิกในครอบครัวตางกัน มีระดับความพึง
พอใจตอการใหบริการของบริษัทเมืองไทยประกันชีวิต จํากัด แตกตางกัน ในดานการใหบริการของ
ตัวแทนประกันชีวิต  และการใหบริการของบริษัทประกันชีวิต สวนลูกคาที่มีอายุแตกตางกัน มี
ระดับความพึงพอใจตอการใหบริการของบริษัทเมืองไทยประกันชีวิต จํากัด แตกตางกัน ในดาน
การใหบริการของตัวแทนประกันชีวิต และดานกระบวนการ / ขั้นตอนการใหบริการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ลูกคาที่มีพฤติกรรมการเลือกทําประกันชีวิต แตกตางกัน มีระดับ
ความพึงพอใจตอการใหบริการของบริษัท แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ปจจัย
สวนบุคคลของลูกคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกทําประกันชีวิตของลูกคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 กรกนก  มีประเสริฐวาจา  (2551 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง รอยละ 56.0 อายุไมเกิน 30 ป รอยละ 46.0 สถานภาพโสด  รอยละ 60.0 มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี รอยละ 72.0 เปนพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 46.0 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 
- 15,000 บาท  รอยละ 28.0 สวนใหญทํากรมธรรมประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย รอยละ 56.0 ซ้ือ
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กรมธรรมประกันชีวิตผานตัวแทนประกันชีวิต รอยละ 62.0  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอ
ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตโดยรวมอยูในระดับมาก  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ให
ความสําคัญมากที่สุดคือเร่ืองผลประโยชนที่ไดรับจากกรมธรรม  ปจจัยดานราคา  ใหความสําคัญ
มากที่สุด คือจํานวนเบี้ยประกันของกรมธรรม  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญ
มากที่สุดคือ สามารถติดตอกับตัวแทนหรือบริษัทประกันไดสะดวก  ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
ใหความสําคัญมากที่สุดเรื่องการที่บริษัทประกันชีวิตมีเว็บไซตเพื่อใหขอมูลแกลูกคา  ปจจัยดาน
บุคลากร ใหความสําคัญมากที่สุดเรื่องตัวแทนประกันชีวิตมีความนาเชื่อถือไววางใจ  ปจจัยดาน
ลักษณะทางกายภาพ ใหความสําคัญมากที่สุดเรื่องผลการดําเนินงานที่ผานมาอยูในเกณฑดี  ปจจัย
ดานกระบวนการ ใหความสําคัญมากที่สุดเรื่องมีระบบขอมูลลูกคาครบถวนและถูกตอง  ปจจัยดาน
ผลิตภาพ  ใหความสําคัญมากที่สุดเรื่องการมีบุคลากรเพียงพอสามารถใหบริการลูกคาไดตามความ
ตองการในเวลาที่เหมาะสม  และมีกรมธรรมหลายรูปแบบสอดคลองกับความตองการของลูกคา  
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอขั้นตอนและกระบวนการที่ใชตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง  เหตุจูงใจในการซื้อประกันชีวิตใหความสําคัญมากที่สุดคือตองการ
ความมั่นคงใหตัวเองและครอบครัวในอนาคต  การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อใหความสําคัญ
มากที่สุดคือศึกษาขอมูลจากขาวสาร และสิ่งพิมพตาง ๆ การประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซื้อให
ความสําคัญมากที่สุด คือตัดสินใจซื้อเพราะครอบครัวตองการความมั่นคง  พฤติกรรมภายหลังการ
ซ้ือใหความสําคัญมากที่สุดซื้อใหความสําคัญมากที่สุดคือ มีความสบายใจและรูสึกมั่นคงในชีวิต  
 กุลพงษ  อติโรจนสกุล  (2551 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของลูกคาที่มีผลตอ
การตัดสินใจทําประกันชีวิตกับบริษัทอเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา  ผลการศึกษาพบวา ลูกคาสวนใหญที่ตัดสินใจทําประกันชีวิตเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 31 - 40 ป  จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายไดตอเดือน 10,001 - 
20,000 บาท  มีสถานภาพสมรส และมีจํานวนบุตร 1 คน  ลูกคาที่ตัดสินใจทําประกันชีวิตกับบริษัท
อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีความคิดเห็นตอ
การตัดสินใจทําประกันชีวิตโดยรวมเห็นดวยอยูในระดับมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ ดาน
ภาพลักษณของบริษัท  ดานตัวแทนประกันชีวิต  ดานผลประโยชนการประกันชีวิตและดานการ
ใหบริการ ยกเวนดานการจายคาเบี้ยประกัน มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจเห็นดวยอยูในระดับมาก
ลูกคาที่มีเพศตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตกับบริษัทอเมริกันอินเตอร
แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ไมแตกตางกัน สวนลูกคาที่มีอายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพสมรส และจํานวนบุตรตางกัน มีความคิดเห็นตอการ
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ตัดสินใจทําประกันชีวิตกับบริษัทอเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ชวลิต  หาเรือนพืชน  (2552 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทํา
ประกันชีวิต แบบสะสมทรัพยของบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด 
สํานักงานตัวแทน คุณสมพงษ  ผลศึกษาพบวา  ลูกคาสวนใหญ เปนเพศชาย อายุ 46 ปขึ้นไป 
สถานภาพสมรสแลว ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอ
เดือน 10,001 - 20,000 บาท งวดการชําระเบี้ยประกันชีวิตแบบรายเดือน และทุนประกันชีวิต 
100,001 - 200,000 บาท  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาที่ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพยของบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด สํานักงานตัวแทนคุณ
สมพงษ อยูในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานกรมธรรมประกันชีวิต  ดานการบริการ ดานผลตอบแทน 
ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด  ปจจัยพื้นฐานของลูกคา
ตางกัน ผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่น
แนล แอสชัวรันส จํากัด สํานักงานตัวแทน คุณสมพงษ  โดยรวมแตกตางกัน เมื่อพิจารณาเปนราย
ดาน  พบวา ลูกคาที่มีเพศตางกัน มีปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ ทําประกันชีวิต ดานการสงเสริม
การตลาดแตกตางกัน ลูกคาที่มีอายุตางกัน มีปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ดาน
กรมธรรมประกันชีวิต และดานบริการ แตกตางกัน ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีปจจัยที่มีผล
ตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ดานกรมธรรมประกันชีวิต ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และดานการบริการ แตกตางกัน ลูกคาที่มีอาชีพ รายไดตอเดือน  และทุนประกันชีวิตตางกัน มีปจจัย
ที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ดานการบริการแตกตางกัน ลูกคาที่มีงวดการชําระเบี้ยประกัน
ชีวิตตางกัน มีปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ดานกรมธรรมประกันชีวิต ดานการ
สงเสริมการตลาด และดานบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนลูกคาที่มี
ระดับการศึกษาตางกัน มีปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
 อชิรญา  บัวบาง  (2551 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่ตัดสินใจและความพึงพอใจของ
ลูกคาที่มีตอการบริหารจัดการ ของบริษัทประกันชีวิตในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษา
พบวา  ปจจัยที่ตัดสินใจทําประกันชีวิตของลูกคา สวนใหญมีกรมธรรมชีวิต 1 ฉบับ และเลือกทําให
ตัวเองกับบริษัทเอไอเอ เหตุผลที่เลือกทําประกันชีวิตเพื่อสะสมทรัพย จํานวนเบี้ยประกันที่สามารถ
ชําระไดตอป คือ  5,000 - 10,000 บาท  ลูกคามีระดับความคิดเห็นตอการบริหารจัดการบริษัท
ประกันชีวิตโดยภาพรวมเห็นดวยอยูในระดับปานกลาง  ลูกคามีระดับความพึงพอใจดานตัวแทน
ประกันชีวิต  ดานรูปแบบประกันชีวิต  ดานประชาสัมพันธ  และดานผลประโยชนการประกันชีวิต 
โดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง  ลูกคาที่มีปจจัยสวนบุคคลตางกัน มีระดับความ
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คิดเห็นดวยตอการบริหารจัดการ ดานตัวแทนประกันชีวิต  ดานรูปแบบการประกันชีวิต  ดาน
ประชาสัมพันธ  ดานผลประโยชนการประกันชีวิต ไมแตกตางกันสวนลูกคาที่เลือกบริษัททํา
ประกันชีวิตตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอการบริหารจัดการ ดานการควบคุมแตกตางกัน และ
เหตุผลที่ตัดสินใจทําประกันชีวิตแตกตางกัน มีระดับความคิดเห็นตอการบริหารจัดการดานการ
ควบคุม และดานการจูงใจแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ลูกคาที่มีเพศตางกัน มี
ระดับความพึงพอใจ ดานรูปแบบการประกันชีวิต ดานการประชาสัมพันธ และดานผลประโยชน
การประกันชีวิตแตกตางกัน  ลูกคาที่มีตําแหนงงานตางกันมีระดับความพึงพอใจ  ดานการ
ประชาสัมพันธแตกตางกัน สวนเหตุผลที่ตัดสินใจทําประกันชีวิตของลูกคาตางกัน มีระดับความพึง
พอใจดานการควบคุมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  อาชีพของลูกคามี
ความสัมพันธกับเหตุผลที่เลือกทําประกันชีวิต และจํานวนเบี้ยประกันชีวิต ที่ชําระไดตอป สวน
รายไดตอเดือนของลูกคา มีความสัมพันธกับจํานวนเบี้ยประกันที่ชําระไดตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05  ความคิดเห็นดวยตอการบริหารจัดการ บริษัทประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความ
พึงพอใจในการทําประกันชีวิตของลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 กิตติศักดิ์  พื้นแสน  (2551 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา  ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 
20-29 ป  สถานภาพโสด  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับ
รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวง 15,001 - 30,000 บาท  และมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงเทพ  ลูกคา
มีระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  ในดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการ
สงเสริมการตลาด  ดานลักษณะทางกายภาพ  ดานกระบวนการ  ดานผลิตภาพโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง  และความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ในดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานบุคคลากร  โดยรวมอยูในระดับดี และลูกคาสวนใหญมีความสนใจประกันชีวิตของธนาคาร
กรุงเทพ ในรูปแบบบริการประกันชีวิตสะสมทรัพยมากที่สุดเมื่อเทียบกับแบบอื่นๆ โดยมีความ
สนใจในระดับปานกลาง  ลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ
โดยรวมอยูในระดับนอย โดยมีความคิดวา ระยะเวลาที่เหมาะสม ในการทําประกันชีวิตเฉลี่ยเทากับ 
8.50 ป  และเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคาเฉลี่ยเทากับ 14,709.64 บาท/
ป โดยตนเองคือบุคคลที่มีผลตอแนวโนมในการซื้อประกันชีวิตมากที่สุด และพนักงานเปน
แหลงขอมูลที่มีผลตอแนวโนมในการซื้อประกันชีวิตมากที่สุด และพบวาเหตุจูงใจที่มีผลตอ
แนวโนมในการซื้อประกันชีวิตมากที่สุดคือ การทําประกันชีวิตเปนการออมทรัพยที่ดีที่สุด สวน
เหตุผลสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพมากที่สุดคือ ฐานะทาง
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การเงินที่มั่นคงของธนาคาร  ลูกคาที่มีจํานวนบุตร อาชีพ ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนและการเปน
ลูกคาของธนาคารตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริม
การตลาด  ดานบุคลากร  ดานลักษณะทางกายภาพ  ดานกระบวนการ  ดานผลิตภาพ  และระดับ
ความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต  ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย  ดานประกันคุมครอง
อุบัติเหตุ  ดานประกันคุมครองเครดิตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการและระดับความสนใจในรูปแบบของการ
ประกันชีวิต ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระ
เบี้ยประกันชีวิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา และดานผลิตภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานเบี้ยประกันชีวิตที่เหมาะสมที่ สามารถชําระ
กับธนาคาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 คณิตเชษฐ  เสนหา  (2552 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตของขาราชการครูในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดอุบลราชธานี  ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของขาราชการครู  แบงออกเปน 5 ดาน พบวา ดาน
ภาพลักษณของบริษัทมีอิทธิพลตอการตัดสินใจสูงสุดคาเฉลี่ยเทากับ 3.43 รองลงมา คือ ดานคาเบี้ย
ประกันและการใหบริการคาเฉลี่ยเทากับ 3.30  ดานจิตวิทยามีคาเฉลี่ยเทากับ 2.91  ดานพฤติกรรม
สวนบุคคลคาเฉลี่ยเทากับ 2.86  และดานสังคมคาเฉลี่ยเทากับ  2.51  ตามลําดับและผลการศึกษาที่มี
อิทธิพลรวมทุกดานมีคาอยูในระดับปานกลางคาเฉลี่ยเทากับ 3.06  การเปรียบเทียบอิทธิพลของ
ปจจัยตาง ๆ ตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของขาราชการครู พบวา ดานปจจัยสวนบุคคล  สังคม  
ภาพลักษณของบริษัท  จิตวิทยา  คาเบี้ยประกันและการใหบริการ  จําแนกตาม  เพศ  อายุ  ระดับ
การศึกษา  สถานภาพสมรส  ที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของขาราชการ
ครูในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดอุบลราชธานีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
 อรุณ  วิสุทธิพิพัฒนสกุล  (2552 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีตอการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางของธนาคารพาณิชยในประเทศไทย  ผลการศึกษาพบวา  ใน
ภาพรวมผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการและ
ภาพลักษณขององคกรในทางที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.020 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
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กรมธรรมประกันชีวิตสูงสุด ไดแก ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ดานราคา และภาพลักษณของ
องคกร ตามลําดับ  ในสวนปจจัยที่สงผลตอการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต ระหวางกลุมผูถือ
ครองกรมธรรมชีวิต  และผูที่ไมไดถือครองกรมธรรมชีวิต ไดแกอายุ ระดับการศึกษา รายไดตอ
เดือน  ลักษณะของผลิตภัณฑ  ภาพลักษณทางกายภาพ  และสําหรับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ในกลุมผูที่เคยซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานทาง
ธนาคารพาณิชย กับผูที่เคยซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่น ไดแก อาชีพ  รายไดตอเดือน 
ลักษณะของผลิตภัณฑ  ภาพลักษณทางกายภาพ  กระบวนการสงมอบบริการ โดยตัวแปรอื่นๆ ที่
ทําการศึกษาไมมีนัยสําคัญทางสถิติในระดับที่สนใจ 
 เมธาพร  รุจสมบัติ  (2553 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่
สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด 
ในทัศนะของผูตอบแบบสอบถาม ดานตาง ๆ คือ 1) การโฆษณา การสงเสริมการขาย การ
ประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว การขายโดยบุคคล การตลาดเจาะตรง โดยรวมและรายดาน มี
คะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมาก  2) ผลการเปรียบเทียบการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการ ตัดสินใจ
ทําประกันชีวิตของผูบริโภค ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภค ในเขตสําโรงเหนือ จังหวัดสมุทรปราการ 
ที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน มีความ
คิดเห็นตอการสื่อสาร การตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอร
แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในภาพรวม ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 สวามี่ (Swamy. 1994 : 363) ดุษฎีบัณฑิต แหงมหาวิทยาลัยแมรีแลนด  สหรัฐอเมริกา 
(University of Maryland, U.S.A.) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกัน
ระยะเวลาสําหรับผูที่ยังไมไดซ้ือประกันเมื่อป2002 พบวา ปจจัยเกี่ยวกับความรูนอย และทัศนคติมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อประกันแบบระยะยาวความเขาใจดีในการประกันภัยระยะยาว และการลงทุน
เพื่อผลประโยชนหลังเกษียณ มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันแบบระยะยาวสูงขึ้น และปจจัยสําคัญ
คือผลประโยชนของการประกันภัยแบบระยะยาวตอบริษัทหรือองคกร ปจจัยดังกลาวเพิ่มความ
เปนไปไดที่จะซื้อประกันรอยละ 17 และรอยละ 12ของรอยละ 22 ของความแปรปรวน (Variance) 
จากปจจัยในการตัดสินใจซื้อโดยสรุปผลงานวิจัยเกี่ยวกับการประกันชีวิตทั้งในประเทศและ
ตางประเทศ ที่ผูวิจัยไดทําการศึกษาจากผูที่ทําการวิจัยดังกลาวขางตน พบวา สวนใหญผูทําประกัน
ตัดสินใจทําประกันชีวิตเพราะตองการความมั่งคง ความปลอดภัย และเปนหลักประกันใหกับ
ครอบครัว นอกจากนี้ยังเปนการเก็บออมเงินอีกรูปแบบหนึ่งนอกเหนือจากการออมเงินโดยการฝาก
ธนาคาร รวมถึงการใหความคุมครองสุขภาพ เพื่อเปนสวัสดิการใหกับลูกคาอีกดวย 
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 กัลเทียรเรซ - เดลกาโด  และโคราบินสคี  (Gutierrez - Delgado & Korabinski.  1999 : 
388)  ไดศึกษาถึง “จุดเริ่มตนในการเลือก”  โดยกลาวถึงการที่คนเราจะตัดสินใจทําประกันชีวิต
ขึ้นอยูกับความตองการในดานของความคุมครองสุขภาพและคุมครองรายได ความหลากหลายใน
การชําระเบี้ยประกันไดหลายชองทาง  ระยะเวลาที่ทําประกันชีวิตมาแลวนานเทาไร  เบี้ยประกัน
ชีวิตที่ตองชําระโดยสวนมากจะขึ้นอยูกับฐานของรายไดซ่ึงเบี้ยประกันจะมีความหลากหลายตาม
ชนิดของแบบประกัน  สัญญาของแบบประกันจะสิ้นสุดลงเมื่อถึงชวยเกษียณอายุ  กลาวคือ ผูชาย 
อายุ 65 ป และหญิงอายุ 60 ป  เหตุผลของจุดเริ่มตนที่ทําประกันจะสัมพันธกับระยะเวลาของ
กรมธรรมที่มีผลบังคับ  ซ่ึงอาจตองใชกระบวนการในการพิจารณาจากการเรียกรองสินไหมทดแทน
ชวง 2 - 3 ปแรก 
 ออฟซิน (Opcin. 2002 : 287) ดุษฎีบัณฑิตแหงมหาวิทยาลัยสแตนฟอรด (Stanford 
university) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับผลกระทบตอการประกันสุขภาพของผูที่ลาออกกอนเกษียณอายุ
เมื่อ ค.ศ. 2002 พบวา ปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจมากที่สุด คือ ผลประโยชนที่ไดรับ 
หมายความวา เงินที่ไดรับตองมากกวาเงินเดือนเมื่อครบวันเกษียณ นอกจากนี้ยังพบวา เงินตอบแทน
จากการประกันสุขภาพของผูเกษียณและผลประโยชนที่มีการเปลี่ยนแปลงไปมีผลตอการตัดสินใจ
เกษียณอายุเร็วขึ้น ผลกระทบนี้ ทําใหเกิดความเปนไปไดที่จะทําใหลูกจางเกษียณกอนอายุ เพิ่มขึ้น
รอยละ 20 จากเดิม รอยละ 56  ผลกระทบนี้สงผลรุนแรงในกลุมชวงอายุ 62 - 64 ป จากการวิจัยโดย
เปรียบเทียบระหวางเงินบํานาญกับเงินตอบแทนจากการประกันสุขภาพสรุปไดดังนี้คือ ชวงอายุ 55 
- 57 ป จะไดรับผลประโยชน 5,000 เหรียญตอป ชวงอายุ 58-6 ป ไดรับ 2,300 เหรียญ และชวงอายุ 
62-64 ป ไดรับ 5,850  เหรียญตอป ชวงอายุ 55 - 67 ป จะไดรับเงินในชวงนานที่สุด (อายุยาวกวา
กลุมอื่น)รายไดจากผลตอบแทนการประกันสุขภาพชวงอายุ 62 - 64 ป มีแนวโนมที่ต่ําที่สุด (อายุ
เหลือนอย) จึงควรเพิ่มผลประโยชนจากการประกันสุขภาพ 
 โดยสรุปผลงานวิจัยเกี่ยวกับการทําประกันชีวิตทั้งในประเทศและตางประเทศ ที่ผูวิจัยได
ทําการศึกษาจากผูที่ทําการวิจัยเกี่ยวกับการประกันชีวิตทั้งในและตางประเทศ พบวา สวนใหญ ผูทํา
ประกันตัดสินใจทําประกันชีวิตเพราะตองการความมั่นคง  ความปลอดภัย  และเปนหลักประกัน
ใหกับครอบครัว นอกจากนี้ยังเปนการเก็บออมเงินอีกรูปแบบหนึ่งนอกเหนือจากการออมเงินโดย
การฝากธนาคาร รวมถึงการใหความคุมครองสุขภาพ เพื่อเปนสวัสดิการใหกับลูกคาอีกดวย 
 
 

 
 


