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บทคัดยอ 
งานวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสม

ทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน(First Jobber) ประชาการที่ใชในการศึกษา คือ ประชากรที่อาศัยในประเทศไทย ไมนับรวมถึง
ชาวตางชาติ ซึ่งอยูในวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) ชวงอายุระหวาง 21-43 ป โดยกําลังทํางานหรือไมไดทํางาน และสามารถ
ใชระบบออนไลน จํานวน 400 ตัวอยาง เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา และทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติเชิงอนุมาน 3 ประเภท คือ การทดสอบคาที (T-Test) การวิเคราะห
ความแปรปวน ANOVA และสถิติสหสัมพันธแบบเพียรสัน ผลการวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศชาย 
โดยอยูในชวงอายุระหวาง 28 – 36 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรีเปนสวนมาก ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
และมีรายไดเฉลี่ย 25,001 บาท – 35,000 บาท จากศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับทัศนคติตอประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพย ภาพรวมอยูเห็นดวยในระดับมากท่ีสุด โดยที่กลุมตัวอยางสามารถเปรียบเทียบความแตกตางดานการให 
บริการและความคุมครองของบริษัทประกันชีวิตได รวมถึงเช่ือมั่น เขาใจประโยชนความคุมครองของประกันชีวิต
สะสมทรัพย จากผลการทดสอบสมมติฐานดวยวิธิการทางสถิติเชิงอนุมานน้ัน เพ่ือหาปจจัยที่สงผลตอความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) พบวา สมมติฐานจาก 10 ใน 13 สมมติฐานที่ต้ังไว มี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) คือ ทัศนคติ อายุ รายได 
และปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) สําหรับสมมติฐานเรื่อง เพศ ระดับการศึกษา และอาชีพนั้น ไมมี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 
คําสําคัญ: ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย/ การตัดสินใจซ้ือ/ สวนประสมทางการตลาด 
 
69 หนา 



ง 

 
สารบัญ 

 
 

หนา 
กิตติกรรมประกาศ ข 
บทคัดยอ ค 
สารบัญตาราง ช 
สารบัญภาพ ญ 
บทท่ี 1 บทนํา 1 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 1 

1.2  ปญหาในการวิจยั 4 

1.3  วัตถุประสงคของการศึกษา 4 

1.4  สมมติฐานการวจิัย 4 

1.5  ขอบเขตการวิจัย 5 

1.6  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 6 

1.7  นิยามศัพท 6 

บทท่ี 2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 8 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับทัศนคติ 8 

2.1.1  ความหมายของทัศนคติ 8 

2.1.2  องคประกอบของทัศนคติ 9 

2.1.3  ประเภทของทัศนคติ 9 

2.1.4  การเกิดของทัศนคติ 10 

2.1.5  บทบาทหนาท่ีของทัศนคติ 10 

2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับความต้ังใจซ้ือ 11 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับดานสวนประสมทางการตลาด 12 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับดานประชากรศาสตร 13 

2.4.1  การจําแนกลักษณะประชากร (Demographic Characteristics) 13 

2.5  เอกสารและงานวจิัยท่ีเกี่ยวของ 14 

2.6  กรอบแนวคิดงานวิจยั 19 



จ 

สารบัญ (ตอ) 
 
 

หนา 
บทท่ี 3 วิธีการวิจัย 20 

3.1  กําหนดประชากรและวธีิการสุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 20 

3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 21 

3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 23 

3.3.1  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 23 

3.3.2  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 24 

3.4  การวิเคราะหขอมูล 24 

3.4.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 24 

3.4.2  การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistical Analysis) 24 

บทท่ี 4 ผลการศึกษาวิจัย 26 

4.1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 26 

4.2  ขอมูลเกี่ยวกับดานทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุม 
วัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 29 

4.3  ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของตอประกนัชีวิต 
แบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 30 

4.4  ขอมูลเกี่ยวกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 35 

4.5  การทดสอบสมมติฐานงานวิจยั 36 

บทท่ี 5 สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล 44 

5.1  สรุปผลการวิจัย 45 

5.1.1  ขอมูลทางประชากรกลุมตัวอยาง 45 

5.1.2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยใน 
กลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 45 

5.1.3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอประกนัชีวิต 
แบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 46 

5.1.4  การทดสอบสมมุติฐาน 47 



ฉ 

สารบัญ (ตอ) 
 
 

หนา 
5.2  การวิเคราะหและอภิปรายผลการวิจยั 51 

5.3  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 57 

5.4  ขอจํากัดงานวิจยั 57 

5.5  ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 57 

บรรณานุกรม 59 

ภาคผนวก  63 

ภาคผนวก ก  แบบสอบถาม 64 

ประวัติผูวิจัย 69 
     



ช 

 
สารบัญตาราง 

 
 

ตาราง  หนา 
4.1 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 26 
4.2 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง 27 
4.3 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามระดับการศึกษา 

ของกลุมตัวอยาง 27 
4.4 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยาง 28 
4.5 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามระดับรายได 

ของกลุมตัวอยาง 28 
4.6 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 29 
4.7 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานผลิตภัณฑ 30 
4.8 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานราคา 31 
4.9 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานชองทางการจัดจําหนาย 31 
4.10 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานการสางเสริมการตลาด 32 
4.11 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานบุคคล 33 
4.12 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานกายภาพ 34 
4.13 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานกระบวนการ 34 
4.14 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความต้ังใจซ้ือประกันชีวีตแบบสะสมทรัพย 35 
4.15 แสดงผลความสัมพันธระหวาง ทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 

ในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 36 
4.16 แสดงผลความสัมพันธระหวาง ปจจัยดานเพศท่ีแตกตางมีความสัมพันธซ้ือ 

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยใช T-test 36 
4.17 แสดงผลความแตกตางของ ปจจัยดานอายท่ีุแตกตางมีความสัมพันธซ้ือประกันชีวิต 

แบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยใชสถิติ F-test ทดสอบ 37 
4.18 แสดงผลความแตกตางของ ปจจัยดานระดบัการศึกษาท่ีแตกตางมีความสัมพันธ 

ซ้ือประกันชีวติแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber)  
โดยใชสถิติ F-test ทดสอบ 37 



ซ 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 
 

ตาราง  หนา 
4.19 แสดงผลความแตกตางของ ปจจัยดานอาชีพท่ีแตกตางมีความสัมพันธซ้ือ 

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber)  
โดยใชสถิติ F-test ทดสอบ 38 

4.20 แสดงผลความแตกตางของปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางมีความสัมพันธซ้ือ 
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber)  
โดยใชสถิติ F-test ทดสอบ 38 

4.21 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  
(Product) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
ในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 39 

4.22 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price)  
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุม 
วัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 39 

4.23 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 
การจัดจําหนาย (Place) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบ 
สะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 40 

4.24 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม 
การตลาด (Promotion) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบ 
สะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 41 

4.25 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People)  
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัย 
เร่ิมทํางาน (First Jobber) 41 

4.26 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานดานกายภาพ  
(Physical Evidence) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบ 
สะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 42 

  



ฌ 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 
 

ตาราง  หนา 
4.27 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ  

(Process) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
ในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 42 

5.1 สรุปการทดสอบสมมุติฐาน 47 

 
  



ญ 

 
สารบัญภาพ 

 
 

ภาพ  หนา 
1.1 สวนแบงภาคธุรกิจประกันชีวิต ไตรมาส 3/2562 2 

1.2 สวนแบงการตลาดเบ้ียประกนัชีวิต ไตรมาส 3/2562 3 

2.1 กรอบแนวคิดงานวิจยั 19 

 



1 

 
บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ในโลกทุกวันนี้สังคมเกิดความเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงสงผลใหการดํารงชีวิตของ
มนุษยนั้นจําเปนตองมีปรับตัวอยูตลอดเวลาเชนกัน ซ่ึงความเปล่ียนแปลงนั้นยอมมาพรอมกับความเส่ียง 
ท้ังความเส่ียงในดานโรคภัยไขเจ็บ รวมถึงความเส่ียงดานเหตุการณท่ีไมคาดฝน ซ่ึงส่ิงเหลานี้สามารถ
เกิดขึ้นไดทุกที่ ทุกเวลาและกับทุกคน สงผลใหเกิดความสูญเสียทั้งในดานรางกาย จิตใจ และใน
การสูญเสียเหลานี้ยอมสรางภาระใหกับครอบครัวและสังคม ทําใหมนุษยนั้นตระหนักถึงการวางแผน
ในชีวิต การวางแผนในการออมเงิน รวมถึงประเด็นทางดานภาษีมากข้ึน เน่ืองจากหากเกิดปญหาดังกลาว
ข้ึนยอมสงผลกระทบตอสังคม เศรษฐกิจและบุคคลอ่ืน ๆ ดวย โดยประกันชีวิตจะเปนเคร่ืองมือท่ีชวย
ในการบริหารหรือลดความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นได นอกจากนั้นยังมีสวนชวยในเรื่องของการออมเงิน 
นอกเหนือเหตุผลท่ีกลาวมาขางตนประกันชีวิตยังมีประโยชนในดานตาง ๆ ดังนี้ 

1. ดานการปกปองและคุมครอง เปนการใหความชวยเหลือ ลดความเดือดรอนเร่ือง
ของรายจายภายในครอบครัว กรณีทุพลภาพถาวรหรือ การจากไปของบุคคลท่ีทําประกัน ซ่ึงสามารถ
นําเงินนี้มาเปนคาใชจายใหกับครอบครัวได และในกรณีของการทุพลภาพถาวร ผูทําประกันก็สามารถ
นําเงินนี้มาเพื่อเล้ียงดูตนเองไปตลอดชีวิตไดเชนกัน 

2. ดานการออมเงินและลงทุน เปนหนึ่งในตัวเลือกเพื่อการออมเงิน เนื่องจากผูทํา
ประกันตองมีการชําระคาเบ้ียประกันอยางสมํ่าเสมอ ตลอดอายุสัญญา และหากผูเอาประกันไมได
เสียชีวิตหรือเวรคืนกรมธรรมกอนครบกําหนดอายุสัญญา เม่ือครบกําหนดนั้นบริษัทประกันชีวิตจะ
มีการจายคืนเงินตนพรอมผลตอบแทน (IRR) ตามเง่ือนไขท่ีไดตกลงกันไวตอนเร่ิมทําประกันชีวิต
เพื่อใชสําหรับการดําเนินชีวิตตอไป และการซ้ือประกันชีวิตนั้นนับวาเปนการลงทุนประเภทหนึ่ง 
เสมือนหรือคลายคลึงกับการลงทุนในตลาดหุนและกองทุนตาง ๆ แตจะมีขอดีกวาตรงท่ีเงินตนและ
ผลตอบแทนจะไดรับตามท่ีตกลงไว ไมมีความเส่ียงเทากับการลงทุนประเภทอื่น แตผลตอบแทนท่ี
ไดรับอาจจะนอยกวาการลงทุนประเภทอื่น 

3. ดานสิทธิรวมถึงประโยชนทางภาษี ผูท่ีทําประกันชีวิตสามารถคาเบ้ียประกันชีวิตไปใช
ในการเปนคาลดหยอนภาษีไดตามการคํานวณภาษีเงินบุคคลธรรมดา ตามจํานวนท่ีจายจริงแตจะตอง
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ไมเกิน 100,000 บาท โดยมีเง่ือนไขวากรมธรรมตองมีอระยะเวลามากกวา 10 ปข้ึนไป, บริษัทท่ี
รับประกันชีวิตตองจดทะเบียนและประกอบกิจการในประเทศไทยและสุดทายเงินคืนระหวางปของ
กรมธรรมนั้น ๆ ตองไมเกิน 20% ของคาเบ้ียประกันท่ีจายจริงท้ังหมด ซ่ึงหากเขาเกณฑทั้งหมดนี้ก็
สามารถนําคาเบ้ียประกันมาใชลดหยอนภาษีได (Moneybuffalo, 2562)     

ซ่ึง ณ ไตรมาส 3 ป 2562 ประเทศไทยมีบริษัทประกันชีวิตท้ังส้ิน 23 บริษัท โดยแบงเปน
บริษัทท่ีมีสวนแบงการตลาดมากท่ีสุดจํานวน 5 บริษัท ไดแก (1) บริษัท เอไอเอ จํากัด สัดสวน รอยละ 
21.22 (2) บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด สัดสวนรอยละ 15.59 (3) บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) สัดสวนรอยละ 14.95 (4) บริษัท กรุงไทย - แอกซา ประกันชีวิต จํากัด สัดสวนรอยละ 9.75 
และ (5) บริษัท ไทยพาณิชยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) สัดสวนรอยละ 8.28 (Tlaa.org, 2562) ซึ่ง
จะเห็นไดวาบริษัทเหลานี้ครองสวนแบงการตลาดรวมกันสูงถึงรอยละ 69.79  
 

 
ภาพท่ี 1.1 สวนแบงภาคธุรกิจประกันชีวิต ไตรมาส 3/2562 
ที่มา: สํานักงานเศรษฐกจิการคลัง กระทรวงการคลัง (2562) 
 

โดยสวนแบงการตลาดเบ้ียประกันชีวิตสามารถแบงไดดังนี้ (1) ผลิตภัณฑประกันชีวิต
แบบทั่วไป รอยละ 76 (2) สัญญาเพิ่มเติมผลิตภัณฑประกันชีวิต รอยละ 18 (3) ผลิตภัณฑประกันชีวิต
แบบยูนิตลิงค รอยละ 4 (4) ผลิตภัณฑประกันสวนบุคคล รอยละ 1 (5) ผลิตภัณฑประกันชีวิตแบบบํานาญ 
รอยละ 1 (6) ผลิตภัณฑประกันชีวิตแบบยูนิเวอรแซลไลฟ รอยละ 0.2  
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ภาพท่ี 1.2 สวนแบงการตลาดเบ้ียประกนัชีวิต ไตรมาส 3/2562 
ที่มา: สํานักงานเศรษฐกจิการคลัง กระทรวงการคลัง (2562) 
 

จากภาพ 1.2 จะเห็นไดวาประกันชีวิตแบบท่ัวไปมี สวนแบงในตลาดประกันถึงรอยละ 
76 โดยท่ีการประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยนั้นจะเปนหนึ่งในรูปแบบของการประกันชีวิตท่ัวไป ซ่ึง
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยนั้นจะเนนในดานการออมเงินมากกวาการปกปองชีวิต โดยผูทําประกันภัย
จะไดรับผลตอบแทนตามอัตราท่ีตกลงไวในกรมธรรม โดยอัตราท่ีกําหนดนั้นจะมาจากบริษัทเปน
คนกําหนด อาจจะการันตีผลตอบแทน ดังนั้นกอนตัดสินใจทําประกันผูทําประกันควรศึกษารายละเอียด
ใหครบถวนกอน 

ซ่ึงกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) หรือกลุม Generation Y กลุมประชากรท่ีเกิด ในป 
ค.ศ. 1977-1999 (พ.ศ. 2520-2544) (Wong et al., 2008) ณ ปจจุบันจะมีอายุ 21-43 ป มีจํานวน 22,191,465 
ลานคน (สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง, 2562) เปนกลุมคนท่ีเกิดในยุคท่ีสามารถเขาถึง
อินเทอรเน็ตแลว ทําใหมีความคุนเคยกับการคนหาขอมูลผานทางอินเตอรเน็ต ทั้งในเร่ืองของการทํางาน 
การเรียน หรือการซ้ือสินคา โดยเขาไปศึกษารายละเอียดของส่ิงท่ีตนเองสนใจและนําขอมูลท่ีไดมา
ใชประกอบการตัดสินใจ เชน ผลตอบแทนหรือคุณคาท่ีจะไดรับ ความนาเช่ือถือของบริษัท รวมถึง
ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคต เปนตน 

จากขอมูลดังกลาว ผูวิจัยจึงตองการศึกษาในเร่ืองของปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความต้ังใจ
ซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) เนื่องจากประกันแบบสะสมทรัพย
ถือเปนอีกหนึ่งวิธีการที่ผูคนเลือกใชในการจัดการกับความเส่ียง และปจจัยใดบางท่ีทางกลุมวัยเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) ใหความสนใจหากตนเองตองซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ซ่ึงปจจุบันยังไมมีการ
เจาะลึกไปยังกลุมของประชากรในแตละเจเนอเรชั่น ดังนั้นการศึกษาคร้ังนี้จะชวยใหผูวิจัยสามารถ
ทราบไดวากลุมตัวอยางเหลานี้มีการจัดการความเส่ียงหรือความคิดเกี่ยวกับประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพยอยางไร 
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1.2  ปญหาในการวิจัย 
1. ทัศนคติมีความสัมพันธกับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัย

เร่ิมทํางาน (First Jobber) หรือไม อยางไร 
2. ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธตอความตั้งใจซ้ือประกัน

ชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) หรือไม อยางไร 
3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) หรือไม อยางไร 
 
 
1.3  วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

2. เพื่อศึกษาความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ของปจจัยดานประชากรศาสตร
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลกับความตั้งใจ
ซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)  
 
 
1.4  สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานขอที่ 1 ทัศนคติมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยดานเพศท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซื้อประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจัยดานอายุท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจัยดานระดับการศึกษาท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 5 ปจจัยดานอาชีพท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 



5 

สมมติฐานขอท่ี 6 ปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สมมติฐานขอท่ี 8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) มีความสัมพันธกับ
ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สมมติฐานขอท่ี 9 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สมมติฐานขอท่ี 10 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สมมติฐานขอท่ี 11 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สมมติฐานขอท่ี 12 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First 
Jobber) 

สมมติฐานขอที่ 13 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) มี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
 
 
1.5  ขอบเขตการวิจัย 

การวิจัยในคร้ังนี้มุงศึกษา “ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)” ในชวงอายุ 21-30 ป โดยทําการศึกษาขอมูลปฐมภูมิ
ท่ีไดจากการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaires) จากวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยมี
ระยะเวลาดําเนินการเก็บขอมูลตั้งแตชวงเดือน เมษายน ถึง พฤษภาคม 2563  
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1.6  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากงานวจิัยคร้ังนี้มีดังตอไปนี้ 
1. เพื่อทําใหทราบถึงรูปแบบการใชชีวิต ความคิด ความเขาใจ ของผูท่ีจะซ้ือประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพย รวมถึงสามารถวางแผนในการพัฒนาและออกแบบผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองรูปแบบ
การใชชีวิตของผูบริโภคไดอยางถูกตอง 

2. เพ่ือเปนประโยชนใหกับผูประกอบการในการนําขอมูลหรือผลการวิจัยท่ีไดรับใน
คร้ังนี้ ไปศึกษาตอยอดกับตัวผลิตภัณฑประกันชีวิตในรูปแบบอ่ืน ๆ หรือในดานปจจัยอ่ืน ๆ ตอไป 
 
 
1.7  นิยามศัพท 

1. กลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) หมายถึง กลุมของคนท่ีเร่ิมเขาสูการทํางานและมี
รายไดเปนของตนเองในชวงอายุ 21-30 ป 

2. ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย หมายถึง บริษัทประกันไดจัดทําขอตกลงกับผูที่ทํา
ประกันวาจะคืนเงินตามท่ีไดมีการตกลงเง่ือนไขกันไว กรณีผูเอาประกันมีชีวิตจนครบกําหนดอายุตามท่ี
ตกลงไว ประกันจะคืนเงินเอาประกันภัยใหกับผูเอาประกันภัย กรณีผูท่ีทําประกันเสียชีวิตภายใตกรอบ
เวลาท่ีประกันภัยยังมีผลบังคับใชอยู โดยเปนการผสมผสานระหวางการคุมครองชีวิตกับการออมทรัพย 
โดยในสวนของการประกันแบบออมทรัพยนั้น ผูเอาประกันจะไดรับเงินคืน ตอเม่ือผูเอาประกันภัย
ไดมีการจายคาเบ้ียประกันตามทีตกลงไวในสัญญาจนครบถวน 

3. ทัศนคติ หมายถึง ทัศนคติดานความรูสึกของบุคคลที่มีตอความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพย 

4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีนักการตลาดใช เพื่อหา
ความตองการที่แทจริงของกลุมเปาหมาย โดยสามารถแบงออกได 7 ปจจัย ดังนี้ 

 ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ หมายถึง ผลิตภัณฑประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
 ปจจัยดานราคา หมายถึง คาเบ้ียประกนัชีวติ 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีในการขายผลิตภัณฑประกันชีวิต 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การประชาสัมพันธ จัดทําแคมเปญ เพ่ือ

การสงเสริมการขายประกันชีวิต 
 ปจจัยดานบุคคล หมายถึง กลุมบุคคลท่ีทําหนาท่ีในการเสนอผลิตภัณฑประกันชีวติ 

รวมถึงการบริการหลังการขายใหกับลูกคา 
 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ภาพลักษณของผลิตภัณฑและบริษัท 
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 ปจจัยดานกระบวนการ หมายถึง กระบวนของการดําเนินงานต้ังแตการแสวงหาลูกคา
ไปจนถึงการบริการลูกคาหลังการขาย 

5. ความต้ังใจซ้ือ หมายความวา ส่ิงท่ีบุคคลวางแผนหรือมีความต้ังใจในการซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพย เปนการท่ีบุคคลวิเคราะหพิจารณากอนเกิดการซ้ือจริง 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

ในการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน(First Jobber) ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของในหัวขอ
ดังตอไปนี้ 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับทัศนคติ  
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับความต้ังใจซ้ือ 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับดานสวนประสมทางการตลาด 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับดานประชากรศาสตร 
2.5  เอกสารและงานวจิัยท่ีเกี่ยวของ 
2.6  กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 
 

2.1.1  ความหมายของทัศนคต ิ
ทัศนคติ หมายถึงส่ิงท่ีเปนพื้นฐานกําหนดพฤติกรรม ลักษณะการแสดงออกของบุคคล

แตละคน โดยจากการศึกษาจากนักวิชาการหลายๆทาน ทําใหไดความหมายตางกันออกไปหลายแบบ 
ทัศนคติ (Attitude) หมายถึงวิธีการท่ีบุคคลมีความคิด หรือความรูสึกตอส่ิงตาง ๆ และ

เปนวิธีการท่ีบุคคลจะแสดงหรือประพฤติตอบุคคลใดบุคลหน่ึง เพื่อแสดงความรูสึกหรือความคิดท่ีมี
ตอส่ิงนั้น ๆ  

Hornby (2001) ไดใหความหมายของ ทัศนคติ ไววา เปนวิธีการท่ีคุณรูสึกหรือมีความคิด
ตอบุคคลใดบุคลหนึ่งหรือแมกระท่ังตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เพ่ือแสดงใหเห็นความรูสึกหรือความคิดเห็น
ของคุณ 

Allport (1968) ไดใหคํานิยามของคําวา “ทัศนคติ” กลาวคือ สภาวะทางดานจิตใจที่มี
ความพรอมและตองอาศัยประสบการณตาง ๆ  ท่ีมี เพ่ือใหส่ิงนั้นเกิดข้ึนได โดยในสภาวะนี้จะเปนตัวแปร
ท่ีสงผลตอการแสดงออกหรือปฏิกิริยาของบุคคลหน่ึงตออีกบุคคลหน่ึง หรือตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 
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รุงนภา บุญคุม (2536, น. 53) ไดใหคําจํากัดความของคําวาทัศนคติ หมายถึง ความพรอม
หรือความต้ังใจท่ีจะทําส่ิงใดส่ิงหนึ่งของบุคคลนั้น ๆ ตอท้ังบุคคลดวยกันเองหรือกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง   
 

2.1.2  องคประกอบของทัศนคต ิ
Zimbardo และ Ebbesen (1970 อางถึงใน พรทิพย บุญนิพัทธ, 2531, น. 49) ไดมีการแบง

องคประกอบของทัศนคติเปน 3 องคประกอบ ดังนี้ 
 องคประกอบดานความรู (The Cognitive Component) กลาวคือ การท่ีบุคคลมีความรูสึก

ตอส่ิงตาง ๆ ท้ังรูสึกชอบหรือรูสึกไมชอบ โดยหากบุคคลน้ันมีความรูสึกหรือความคิดตอส่ิงนั้นในทาง
ท่ีดี ก็จะสงผลใหบุคคลนั้นมีทัศนคติตอส่ิงนั้นในทางท่ีดีดวย แตหากบุคคลมีความรูสึกหรือความคิด
ตอส่ิงนั้นในทางท่ีไมดี ทัศนคติตอส่ิงนั้นก็จะไมดีตามไปดวย 

 องคประกอบดานความรูสึก (The Affective Component) กลาวคือ ความรูสึกท่ีมี
ความเกี่ยวของกับส่ิงตาง ๆ จะแปรผันไปตามความเชื่อ ความรูสึกของแตละบุคคล ซ่ึงผลลัพธท่ีได
จะแตกตางตามคานิยม ทัศนคติและบุคลิกภาพของบุคคลนั้น ๆ 

 องคประกอบดานพฤติกรรม (The Behavioral Component) หมายถึง การท่ีบุคคลมี
ความเขาใจ ความรูสึก หรือ แนวคิดท่ีตางกัน สงผลตอการแสดงออกตอบุคคลใดบุคลหนึ่ง หรือ ส่ิงใด
ส่ิงหนึ่ง ตางกันโดยส้ินเชิง ซ่ึงเปนผลมาจากพ้ืนฐานดานความคิด ความรูสึกและความรูของบุคคล
นั้น ๆ ท่ีตางกัน 
 

2.1.3  ประเภทของทัศนคต ิ
ทัศนคติของบุคคลสามารถแสดงออกมาได 3 ประการ ดังนี ้(ดารณี พานทอง, 2542, น. 43) 
 ทัศนคติในทางบวก (Positive Attitude) คือ การท่ีบุคคลมีความรูสึกตอส่ิงตางใน

ทิศทางท่ีดี หมายถึง การท่ีบุคคลมีความรูสึกชอบ หรือ พึงพอใจตอส่ิงตาง ๆ 
 ทัศนคติในทางลบ (Negative Attitude) คือ การท่ีบุคคลแสดงออกทางความรูสึกตอ

ส่ิงตาง ๆ ไปในทิศทางท่ีไมดี ไมยินดี ไมรูสึกพึงพอใจ หรือไปในทางลบอ่ืน ๆ 
 การไมแสดงออกทางทัศนคติ หรือ มีทัศนคติเฉย ๆ (Non - Negative Attitude) คือ 

การท่ีบุคคลมีความรูสึกเปนกลางตอส่ิงตาง ๆ โดยมีสาเหตุมาจากหลาย ๆ ปจจัย เชน การไมเขาใจใน
ส่ิงท่ีรับรู ไมมีความรูเกี่ยวกับส่ิงนั้น หรือ ไมไดมีความรูสึกชอบ พึงพอพอใจตอส่ิงนั้น ๆ 
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2.1.4  การเกิดของทัศนคต ิ
Allport (อางถึงใน พรพิมล, 2527, น. 8) ไดมีการกลาวถึงวาในการเกิดข้ึนของทัศนคตินั้นน

สามารถเกิดไดจากส่ิงตาง ๆ ดังนี้ 
 ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู กลาวคือ บุคคลไมวาจะเปนเด็กหรือผูใหญ จะไดรับ

การส่ังสอนในเรื่องของวัฒนธรรม ประเพณีจากบุคคลท่ีมีอายุมากกวา อาจจะเปนบิดา มารดา ปู ยา 
หรือบุคคลอ่ืน ๆ ในครอบครัว รวมไปถึงการปฏิบัติตน ซ่ึงจะมีการปฏิบัติตนตามบุคคลท่ีมีอายุมากกวา 

 เกิดจากความสามารถในการแยกแยะความแตกตาง คือ เด็กและผูใหญมักจะมีพฤติกรรม
หรือทัศนคติท่ีแตกตางกัน เนื่องจากเด็กนั้นยังไมมีความสามารถในการแยกแยะส่ิงท่ีดี หรือ ไมดี เทากับ
ผูใหญ 

 เกิดจากประสบการณของแตละบุคคลซ่ึงแตกตางกันออกไป เชน บุคคลมีทัศนคติท่ี
ไมดีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เนื่องจากเคยไดรับประสบการณท่ีไมดีจากส่ิงนั้น แตกับบางคนกลับรูสึกดีจาก
ส่ิงนั้น เนื่องจากไดรับประสบการณท่ีดี 

 เกิดจากการเลียนแบบ เชน เดก็อาจรับทัศนคติของบิดามารดามาเปนทัศนคติของตนได 
 
2.1.5  บทบาทหนาท่ีของทัศนคต ิ
Katz (1960) ไดกลาวถึงบทบาทหนาท่ีของทัศนคติไว 4 ประการ ดังตอไปนี ้
 การปรับเพื่อใชงาน (Adjustment-Utility) ทัศนคติมีสวนชวยใหบุคคลสามารถปรับตัว

เขาสภาพแวดลอมตาง ๆ ได นอกจากน้ีจะเปนตัวชวยหลีกเล่ียงในส่ิงท่ีบุคคลไมชอบ หรือมีทัศนคติ
ในทางท่ีไมดี เพื่อลดผลกระทบตอบุคคลนั้นใหไดมากท่ีสุด  

 การปกปองความรูสึกตาง ๆ (Ego-Defense) ทัศนคติจะสามารถชวยในการปกปอง
ภาพลักษณของตนเอง (Ego or Self-image) ในกรณีท่ีบุคคลเกิดความรูสึกขัดแยงกันเองภายจิตใจ 
รูสึกถึงความไมม่ันคง บุคคลนั้นจะสรางทัศนคติข้ึนมาเพื่อปกปองตนเองจากส่ิงตาง ๆ 

 การแสดงออกซ่ึงคานิยม (Value Expression) ทัศนคติสามารถชวยใหบุคคลแสดงออก 
เปดเผยคานิยม ความความรูสึก ความคิด ของตนเองได เชน การใชทัศนคติเขามาเปนตัวชวย จะทําให
บุคคลสามารถรวบรวมและเขาใจส่ิงตาง ๆ ไดมากข้ึน 

 หนาท่ีในการแสดงออกถึงความรู (Knowledge Function) ทัศนคติชวยใหบุคคล
สามารถประเมิน รวมถึงสามารถทําความเขาใจเกี่ยวกับส่ิงตาง ๆ รวมถึงนําส่ิงนั้นมาสรางมาตรฐาน
ท่ีใชในการเปรียบเทียบ เพื่อใหสามารถเขาในส่ิง ๆ ตางไดชัดเจนข้ึน เนื่องจากบุคคลเม่ือไดรับรูแลว
คร้ังหนึ่งจะเก็บไวเปนประสบการณ และเม่ือไดเจอกับประสบการณใหม ๆ  นั้น บุคคลจะนําประสบการณ
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เดิมท่ีมีอยูมาเปรียบเทียบ ซ่ึงทัศนคติชวยใหคนเราเขาใจส่ิงแวดลอมตาง ๆ รอบตัวเราโดยเราสามารถ
ตีความหรือประเมินคาส่ิงท่ีอยูรอบตัวเราได 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ 

Mason (2005) ไดใหคํานิยามของความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) วาเปนเคร่ืองมือ
ท่ีใชในวัดความตองการของลูกคาท่ีมีตอตราสินคา โดยผานความรูสึกและความเชื่อของลูกคาเปนหลัก 
ซ่ึงลูกคาจะใชการรับรูจากประสบการณตาง ๆ  ท่ีผานมาเปนตัวกําหนด จนกระท่ังเกิดการแสดงพฤติกรรม
ของลูกคา  

Howard (1994) ใหความหมายของความต้ังใจซ้ือ ไววาเปนกระบวนการที่เกิดข้ึนภายใน
จิตใจของผูบริโภค โดยเปนข้ันตอนของการบอกถึงแผนการณของผูบริโภคในการท่ีจะซ้ือสินคาภายใน 
ชวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง นอกจากนั้นยังเกี่ยวกับความม่ันใจในตราสินคาของผูบริโภคอีกดวย 

Spears and Singh (2004) ใหความหมายของความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) วาหมายถึง 
ความรูสึกสวนบุคคลหรือความรูสึกสวนตัวของบุคคล เปนส่ิงท่ีอยูภายในจิตใจหรือความรูสึกของ
ลูกคา โดยเกิดจากประสบการณเกา ส่ังสมมาจนเปนความรู ความเขาใจ ซ่ึงสามารถเกิดข้ึนไดจากท่ี
ลูกคาไดรับบริการ ใชสินคา หรือ จากขอความท่ีบริษัทส่ือสารออกไป   

Parasuraman, Zeithaml & Berry (1990) ไดใหความหมายของ ความต้ังใจซ้ือ วาหมายถึง 
การแสดงออกถึงพฤติกรรมของลูกคาที่มีแนวโนมจะซื้อสินคานั้นเปนลําดับแรก นอกจากน้ัน
ความต้ังใจซ้ือยังแสดงถึงความภักดีของของลูกคาอีกดวย โดยความภักดีนั้นประกอบดวย 4 หัวขอดังนี้ 

 ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) หมายถึง ความตองการซ้ือสินคาของผูบริโภค 
โดยมีการเลือกสินคาและบริการท่ีตนเองสนใจเปนตัวเลือกแรก โดยสามารถสะทอนถึงพฤติกรรม
ในการซ้ือสินคาไดอีกดวย 

 พฤติกรรมการบอกตอ (Word of Mouth Communication) หมายถึง การส่ือสารระหวาง
ผูบริโภคดวยกันเอง เพื่อสงตอขอมูลขาวสารของสินคาและบริการนั้น ๆ กับคนอ่ืนตอไป รวมไปถึง
การแนะนําสินคาและบริการไปยังคนที่สนใจไดอีกดวย อีกทั้งขอมูลที่ไดสามารถนํามาวิเคราะห
ความภักดีของลูกคาไดอีกดวย 

 ความออนไหวตอปจจัยดานราคา (Price Sensitivity) หมายถึง แมวาผูผลิตสินคาหรือ
ผูใหบริการมีการเปล่ียนแปลงดานราคา แตลูกคายังมีความตองการท่ีจะซ้ือสินคา เพ่ือตอบสนอง
ความพึงพอใจ 
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 พฤติกรรมการรองเรียน (Complaining Behavior) หมายถึง เม่ือลูกคาพบเจอกับปญหา
หรือขอสงสัยในการใชสินคาและบริการ มักจะเลือกท่ีจะรองเรียนปญหากับทางผูผลิต ผูขาย หรือ 
บอกตอไปยังคนอ่ืน นอกจากน้ีอาจจะนําเร่ืองท่ีไดรับผลกระทบไปฟองส่ือมวลชน ซ่ึงพฤติกรรมดังกลาว
สามารถวัดผลกับผูผลิตไดวามีการการตอบสนองตอปญหาของลูกคาไดอยางไร 
 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับดานสวนประสมทางการตลาด 

Kotler (2002) ไดใหคํานิยามของคําวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไววา
เปนเคร่ืองมือท่ีนักการตลาดสวนใหญใชในการสรางหรือแสวงหาส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ ซ่ึงสวนประสม
ทางการตลาดจะสรางความตองการในตัวผลิตภัณฑใหกับผูบริโภค 

วิเชียร วงศณิชชากุล (2550) ไดใหคํานิยามของคําวาสวนประสมทางการตลาด ซ่ึง
ประกอบดวย 7 ปจจัย ดังนี้  

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงท่ีบริษัทเสนอใหกับลูกคา เพ่ือตอบสนองความตองการ
ซ่ึงผลิตภัณฑนั้นจะเปนส่ิงท่ีลูกคาจับตองได เชน ผลิตภัณฑ หรืออาจะจับตองไมได เชน บริการ เปนตน 
โดยผลิตภัณฑท่ีจะสามารถเขาถึงลูกคาไดจะตองมีรูปราง ลักษณะ คุณสมบัติและคุณภาพท่ีตรงกับ
ความตองการของกลุมเปาหมาย   

2. ดานราคา (Price) คือ เปนส่ิงท่ีผูผลิตกําหนดข้ึน เพื่อให หรือ กําหนดมูลคาของสินคา 
อาจอยูในรูปแบบของตัวเงิน หรือ ส่ิงท่ีสามารถแลกเปล่ียนทดแทนกันได ซ่ึงการต้ังราคานั้นตองข้ึนกับ
ปจจัยหลายอยาง เชน ตนทุนและคาใชจายในการผลิต กําลังซ้ือของกลุมลูกคา ส่ิงแวดลอมตาง ๆ ใน
ตลาด เปนตน  

3. ดานการจัดจําหนาย (Place) เปนข้ันตอนของการเคล่ือนยายสินคาจากตนทางไปยัง
ปลายทางหรือไปสูลูกคา ซ่ึงกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในข้ันตอนนี้จะเก่ียวของกับการขนสง การจัดจําหนาย 
การคงคลังสินคา รวมไปถึงการเก็บรักษา โดยอาจมีการเคล่ือนยายผานคนกลาง ตัวแทน เพ่ือใหสินคา
สามารถกระจายไปสูลูกคาไดอยางรวดเร็ว  

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนข้ันตอนของการติดตอกันระหวาง
ผูขายและกลุมลูกคาเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงเตือน หรือ สรางการรับรูในกลุมของลูกคา
เปาหมายใหเกิดความตองการในสินคาและบริการ โดยประกอบดวยกิจกรรมหลัก ดังนี้ ดานการขาย
โดยใชพนักงาน ดานการโฆษณา ดานการใหขาวสาร ดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย
และดานการตลาดทางตรง  
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5. ดานบุคคล (People) เปนข้ันตอนของการคัดสรร ฝกฝนพนักงาน เพื่อใหพนักงาน
สามารถนําเสนอสินคาไดอยางถูกตองและสรางความพอใจใหกับลูกคาได โดยพนักงานตองมีทัศนคติท่ีดี 
มีความรูความเขาใจในตัวสินคา สามารถแนะนําใหความรูแกลูกคาไดอยางถูกตองสมบูรณ  

6. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนข้ันตอนของการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ เชน ภาพลักษณ เคร่ืองแตงกาย รูปแบบสินคา เปนตน เพื่อสรางการจดจําและ
สรางคุณคาใหกับลูกคา 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนข้ันตอนของปรับปรุงหรือคิดคนวิธีการท่ีจะสามารถ
สงมอบสินคาหรือบริการใหกับลูกคาไดอยางแมนยํา ถูกตองและรวดเร็ว เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ
สูงสุด 
 
 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร 

Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk (2003) ไดอธิบายความหมายของ
ลักษณะประชากรไวใกลเคียงกัน โดยใหความหมายวาลักษณะประชากรหมายถึง ขอมูลสวนตัวของ
แตละบุคคล ซ่ึงจะมีความแตกตางกัน เชน อายุ เพศ รายได การศึกษา เช้ือชาติ เปนตน 

ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2542, น. 44-52) ไดอธิบายความหมายของประชากรวา เปนพฤติกรรม
ที่เกิดจากการถูกกระตุนโดยปจจัยภายนอก โดยกลุมประชากรที่แตกตางกันยอมมีพฤติกรรมท่ี
แตกตางกันดวย 

ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีกลุมสังคม (Social Categories Theory) ของ Defleur and Ball 
Rokeaoh (1996) ท่ีไดมีการใหคําจํากัดความวา พฤติกรรมของมนุษยจะเก่ียวของกับลักษณะทางกายภาพ
หรือลักษณะทางประชากรศาสตรของมนุษยนั้นดวย ซ่ึงกลุมมนุษยท่ีมีลักษณะการใชชีวิตหรือลักษ
ระทางประชากรที่คลายคลึงกันมักจะจับกลุมรวมตัวกัน ดังนั้นกลุมมนุษยท่ีอยูในชนช้ันเดียวกัน จะมี
การรับขอมูลและตอบสนองตอขาวสารในลักษณะเดียวกัน  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดใหคํานิยามของคําวา ประชากรศาสตร หมายถึง กลุมของ
ประชากรที่มีลักษณะสําคัญ ประกอบไปดวย เพศ การศึกษา อายุ รายได สถานภาพ เช้ือชาติ ซ่ึงส่ิงเหลานี้
มักจะถูกนําไปใชในการจัดแบงกลุมลูกคา เพื่อชวยใหบริษัทสามารถกําหนดกลุมเปาหมายไดชัดเจนข้ึน 
รวมถึงทําใหงายตอการวัดผลในดานอ่ืน ๆ  
 

2.4.1  การจําแนกลักษณะประชากร (Demographic Characteristics) 
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 อายุ (Age) หมายถึง อายุของกลุมประชากร ซ่ึงสงผลตอการซ้ือสินคาและบริการ 
เนื่องจากกลุมอายุที่ตางกัน ความตองการหรือควาจําเปนในการซื้อสินคาหรือบริการก็จะมี
ความแตกตางกัน สวนมากนักการตลาดมักใชปจจัยดานอายุในการหากลุมลูกคาเปาหมายท่ีตองการสินคา
และบริการของบริษัท 

 เพศ (Sex) หมายถึง ส่ิงท่ีบงบอกความเปนตัวตนของกลุมประชากร เนื่องจากเพศ
เปนตัวแปรที่สําคัญ โดยเพศจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของลูกคาในการซื้อสินคาและบริการ 
ประกอบกับปจจุบันผูหญิงมีการทํางานนอกบานมากข้ึน ทําใหพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการมี
ความแตกตางไปจากเม่ือกอนพอสมควร 

 ลักษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของกลุมบุคคลท่ี
อยูรวมกันภายใตท่ีพักเดียวกันหรือกลุมของบุคคลท่ีมีสายเลือดเดียวกัน โดยกลุมครอบครัวนับเปน
เปาหมายที่สําคัญในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด เนื่องจากนักการตลาดตองมีการเก็บขอมูลการ
ใชสินคาและบริการของกลุมครบครัวอยูตลอดเวลา เพ่ือท่ีการท่ีนักการตลาดจะส่ือสารขอความไปยัง
กลุมนี้ไดอยางถูกตอง ครบถวนและยังสามารถสงไปยังผูอํานาจตัดสินใจในครอบครัวได ซึ่งหาก
การส่ือสารประสบความสําเร็จแลว ยอมสามารถพัฒนากลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสม 

 รายได การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) หมายถึง ตัวแปร
สําคัญท่ีมีสวนในการกําหนดสวนแบงของตลาดไดอยางชัดเจน เนื่องจากปจจุบันจะมีการกําหนด
กลุมเปาหมายจากตัวแปรดานรายไดเปนหลัก แตถาหากมองไปในดานอ่ืน ๆ  แลวก็มีความสําคัญไมแพกัน 
เนื่องจากตลาดของผูมีรายไดต่ํายังคงเปนตลาดขนาดใหญ มีการจับจายใชสอยอยูบอยคร้ัง การกําหนด
ท่ีถูกตองกลยุทธกับตลาดกลุมนี้ก็ยังสามารถชวยใหขายสินคาและบริการไดอยางรวดเร็ว โดยใน
การกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจน นักการตลาดควรมีการใชตัวแปรท่ีหลากหลาย เพื่อใหสามารถ
เขาถึงกลุมเปาหมายไดครบถวน สมบูรณ 

จากแนวคิดเกี่ยวกับตัวแปรของลักษณะประชากรศาสตร ผูวิจัยสนใจท่ีจะศึกษาลักษณะ
ประชากรศาสตร เนื่องจากลักษณะประชากรที่แตกตางกัน ท้ังดานอายุ เพศ การศึกษา รายได และ
สถานภาพ ยอมสงผลใหความตองการหรือการตัดสินใจซ้ือของลูกคามีความแตกตางกัน  
 
 
2.5  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

การวิจัยเร่ืองนี้จะเปนการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบ สะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยไดมีการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต ซ่ึงมีงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังตอไปนี้ 
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ประดิษฐพร แซตั้ง (2558) ทําการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ 
เก็บขอมูลผานการแจกแบบสอบถาม กลุมตัวอยางคือ กลุมผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตแบบสะสมทรัพยจากตัวแทนจําหนายหรือบริษัทประกันชีวิตในชวงระยะเวลา 1-2 ปท่ีผานมา 
จํานวน 409 คน ผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยนั้น 
ประกอบดวย 6 ปจจัย โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย คือ ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานบุคคล 
ปจจัยดานช่ือเสียงและระยะเวลาของกรมธรรม ปจจัยดานกายภาพ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด และ
สุดทายปจจัยดานผลิตภัณฑและราคา ในสวนของปจจัยดานประชากรศาสตรนั้น พบวา เพศ อายุ อาชีพ 
การศึกษาท่ีแตกตางกันไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภค  

ภัทรฎา โสภาสิทธ์ิ (2557) ทําการวิจัยเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 
เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ เก็บขอมูลผานแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ผลการศึกษา
พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการการเลือกซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ของบริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ประกอบดวย 6 ปจจัย คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพและดานกระบวนการ ยกเวน
เพียงความเห็นดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามยังมีความเห็นไมแนใจ และพฤติกรรม
ของผูตอบแบบสอบถามพบวามีวัตถุประสงคเพื่อการออมเงินระยะยาวและเปนคาใชจายยามเกษียณ 

ตติยา ตาแกว (2556) ทําการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยเกนเฟสต ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม เปนการวิจัยเชิงสํารวจ 
เก็บขอมูลผานแบบสอบถามจํานวน 300 ราย กลุมตัวอยางคือลูกคาธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
ท่ีซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) จํานวนทั้งหมด 25 สาขา ในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมนั้น กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยในดาน
ผลิตภัณฑ คือ การใหความคุมครองชีวิตในระดับท่ีสูง ปจจัยดานราคา คือ อัตราคาเบ้ียประกันชีวิตมีอัตรา
ที่เหมาะสมกับความคุมครอง ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คือ เวลาเปดปดของธนาคารมี
ความสําคัญท่ีสุด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ การท่ีธนาคารมีพนักงานคอยใหคําแนะนําแก
ลูกคา ปจจัยดานพนักงาน พนักงานมีการใหความชวยเหลือลูกคากรณีเกิดปญหา ปจจัยดานกายภาพ 
คือ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความนาเชื่อถือของบริษัทเปนหลักและสุดทายปจจัยดานกระบวน 
คือ ระบบบริการท่ีรวดเร็ว สะดวกสบาย สอดคลองกับงานวิจัยของ 
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กรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต
ของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ ใชวิธีการคัดเลือกตัวอยางแบบสะดวก 
โดยเก็บขอมูลผานการใชแบบสอบถามจํานวน 250 ชุด ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยดานผลิตภัณฑ 
กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับผลประโยชนที่จะไดรับมากที่สุด ปจจัยดานราคา คือคาเบี้ยประกัน
มีความเหมาะสมคุมคา ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย คือ ลูกคาสามารถติดตอ สอบถามกับตัวแทน
ไดอยางสะดวก รวดเร็ว ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ การท่ีมีบริษัทมีเว็บไซตสําหรับใหขอมูล
แกลูกคา ปจจัยดานบุคลากร คือ ตัวแทนมีความเช่ือถือ สามารถไววางใจได ปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพ คือ ผลการดําเนินงานท่ีผานมาอยูในเกณฑท่ีดี และปจจัยดานกระบวนการ คือ มีระบบการให
ขอมูลท่ีถูกตอง โดยในขั้นตอนและกระบวนการตัดสินใจนั้น ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับปานกลาง เหตุผลท่ีซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต เพื่อสรางความม่ันคงใหตนเองและครอบครัวใน
อนาคต 

ไพลิน โพธ์ิมวง (2555) ทําการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปาง
ในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ เก็บขอมูล
ผานแบบสอบถามจากสาขาที่มีจํานวนลูกคาตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตจํานวนมาก จํานวน 10 สาขา 
ในเขตอําเภอเมืองลําปาง รวมตัวอยาง 250 ตัวอยาง ใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบตามสะดวก ผลการศึกษา
พบวา ปจจัยยอยของสวนประสมทางการตลาดท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญแบงไดดังนี้ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ คือ ช่ือเสียงของบริษัทและความมั่นคงของธนาคาร ปจจัยดานราคา คือ สามารถชําระคาเบ้ีย
ประกันไดหลากหลายชองทางและมีการคํานวณคาเบ้ียประกันท่ีถูกตอง ปจจัยดานชองทาง การจัด
จําหนาย คือ ช่ือเสียงของธนาคารท่ีเปนตัวแทน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ มีโฆษณาผานส่ือ
ตาง ๆ  ท่ีชัดเจน ปจจัยดานบุคลากร คือ พนักงานสามารถแนะนําแผนประกันท่ีเหมาะสมไดและพนักงาน
มีความรับผิดชอบในการปฏิบัติงาน ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ คือ สถานท่ีมีความสะอาด สวยงาม
และธนาคารมีส่ิงอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา สุดทายปจจัยดานกระบวนการ คือ มีการใหบริการท่ี
สะดวก รวดเร็ว  

วสันต นัยเนตร (2554) ทําการวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมือง
เชียงใหม ตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือกลุมลูกคาท่ีซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
จํานวน 250 ราย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
มากท่ีสุด คือ ปจจัยดานกระบวนการ คือระบบบการทํางานท่ีแมนยํา เช่ือถือได รองลงมาเปนปจจัย
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บุคลากร ดานชองทางการจัดจําหนาย ซ่ึงเทากันกับดานลักษณะทางกายภาพ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา
และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

กังสดาล ไฉนงุน (2555) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือประกันชีวิตของ
ลูกคาธนาคารทหารไทย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยเก็บขอมูลผานการใชแบบสอบถาม
จํานวน 400 ชุด ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือประกันชีวิตของลูกคาธนาคาร
ทหารไทยน้ัน สามารถแบงการศึกษาปจจัยออกเปน 5 ปจจัยหลัก คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
ราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานพนักงาน และปจจัยดานกระบวนการ โดยปจจัยทุก
ปจจัยมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของธนาคารทหารไทยในระดับมาก  

พงศธร สุทธิพงษ (2552) ทําการวิจัยเรื่อง ทัศนคติที่มีความสัมพันธกับการเลือกซื้อ
ประกันชีวิตของ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางผูท่ีเคยซ้ือประกันชีวิต 
1 ใน 3 จากบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด บริษัท เอไอเอ จํากัดและ บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด 
ผานแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวาทัศนคติของกลุมตัวอยางท่ีมีผลตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในดานของผลิตภัณฑพบวา บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด 
ประกอบดวย มีกรมธรรมท่ีหลากหลาย มีความนาเช่ือถือ มีความม่ันคงดานการเงิน และมีความยืดหยุน 
ดานราคาพบวา บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด ประกอบดวย มีการเก็บ
คาเบ้ียประกันท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกับคูแขงและความคุมครอง ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด ประกอบดวยสาขาท่ีมีใหบริการจํานวน
มากและมีความสะดวกในการเดินทาง ดานการสงเสริมการตลาด พบวา บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด 
มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด ประกอบดวยมีการสรางการรับรูหรือจดจําผานส่ือตาง ๆ ปจจัยกระบวนการ 
พบวา บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด ซ่ึงประกอบดวย การชําระเงินท่ี
สะดวกและการบริหารหลังการขายที่ดี ปจจัยดานบุคลากร พบวา บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด 
มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด ประกอบดวย ตัวแทนมีความรู ความสามารถและนาเช่ือถือได และปจจัย
ดานกายภาพ พบวา บริษัท เอไอเอ จํากัด มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด ประกอบดวยสัญลักษณมี
ความทันสมัย จดจําไดงายและชุดของพนักงานท่ีสุภาพ  

ณัฏฐา ประกอบทรัพย (2553) ทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจ
ทําประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ 
กลุมตัวอยางคือผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
จํานวน 13 ธนาคาร โดยสุมตัวอยางแบบโควตา จํานวน 400 คน 

กษมา ธรรมเจริญ (2544) ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตของผูเอาประกันของบริษัท ประกันชีวิตศรีอยุธยา ซีเอเมจี จํากัด (มหาชน) โดยเก็บขอมูล
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ผานการใชแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูทําประกันท่ีมีการตัดสินใจซ้ือแบบประกันนั้น สวนใหญ
มองวาเปนการซ้ือท่ีสวัสดิการใหกับตัวเองรวมถึงสรางความม่ันคงใหภรรยาและบุตรไดในอนาคต 
ในสวนของรูปแบบประกัน ผูเอาประกันมักชอบซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมากท่ีสุด เนื่องจาก
ไดออมเงินและยังไดรับการปกปองอีกดวย ในดานของพนักงานขายตองมีการเรียนรูเกี่ยวกับประกันชีวิต
อยางสมํ่าเสมอ เพื่อท่ีจะสามารถแกไขปญหาและสงตอความรู ความเขาใจใหแกผูเอาประกันไดสมบูรณ 
ตลอดจนมีการติดตามหลังการขายอยางตอเนื่อง 

ชุติวัต ธนามี (2557) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต 
แบบสะสมทรัพยของกลุมวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการเก็บรวบรวมขอมูลผานการใช
แบบสอบถาม จากผลการศึกษาพบวา ในการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของชวง
วัยทํางานนั้น สวนประสมทางการตลาดดานบุคคล จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตอยู
ในระดับท่ีมาก โดยพนักงานขายหรือตัวแทนจะตองมีไววางใจได สามารถปรึกษาและนําเสนอสินคา
ประเภทประกันชีวิตที่ตรงกับความตองการใหกับลูกคาไดนั้น ซึ่งเปนขอสําคัญในการที่ลูกคาจะ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอ
การการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก สวนปจจัยดานทัศนคติท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ภาพรวมอยูใน
ระดับมากเชนกัน แตในสวนปจจัยดานประชากรศาสตรนั้นพบวา รายได อาชีพ ระดับการศึกษา
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต แตดานเพศไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต 

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ตามที่กลาวมาขางตนนั้น งานวิจัยโดยสวนใหญ
มีการศึกษาดานประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานทัศนคติ ซึ่งจาก
การศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังกลาว ทําใหผูวิจัยสามารถเขาใจถึงปจจัยดานตาง ๆ ท่ีสงผลตอ
การเลือกซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยและสามารถนําขอมูลท่ีไดไปเปนแนวคิด ขอบเขตงานวิจัย และ
วิเคราะหผลงานวิจัยในคร้ังนี้ได 
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2.6  กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

 
ภาพท่ี 2.1 กรอบแนวคิดงานวิจยั 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 
1) เพศ 
2) อาย ุ
3) ระดับการศึกษา 
4) อาชีพ 
5) รายได 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
1) ดานผลิตภณัฑ (Product) 
2) ดานราคา (Price) 
3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
5) ดานบุคคล (People) 
6) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 
7) ดานกระบวนการ (Process) 

ปจจัยดานทัศนคต ิ

ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความ
ตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน 

(First Jobber)  
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บทที่ 3 

วิธีการวิจัย 
 
 

การวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการวิจัย
เชิงสํารวจ (Survey Research Method) และใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล โดยใหกลุมตัวอยางเปนผูตอบแบบสอบถามดวยตัวเอง (Self-Administered Questionnaire) 
ผูวิจัยไดออกแบบข้ันตอนการดําเนินการดังตอไปนี้ 

ข้ันตอนการดําเนินการ 
3.1  กําหนดประชากรและวธีิการสุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
3.2  สรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.4  การประมวลผลและวิเคราะหขอมูล 

 
 

3.1  กําหนดประชากรและวิธีการสุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
การวิจัยเชิงปริมาณ เปนการวิจัยเชิงสํารวจโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือใหกลุม

ตัวอยางตอบ ดวยตนเองซ่ึงเปนการเก็บขอมูลแบบวัดคร้ังเดียว 
ขนาดกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดกําหนดกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้เปนประชากรท่ีอาศัย

ในประเทศไทย ไมนับรวมถึงชาวตางชาติ ซ่ึงอยูในวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ชวงอายุระหวาง 21-43 ป 
โดยกําลังทํางานหรือไมไดทํางาน และสามารถใชระบบออนไลน จํานวน 22,191,465 ลานคน (สํานัก
บริหารการทะเบียน กรมการปกครอง, 2562) เนื่องจากทราบจํานวนประชากรกลุมตัวอยางท่ีแนนอน 
จึงใชการกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane  ซ่ึงไดมีกําหนดระดับ
ความเชื่อม่ันท่ี 0.95 และระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยใชสูตรในการคํานวณไดดังนี้ (ประสพชัย 
พสุนนท, 2553: 41) 
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คํานวณจากสูตร n = 
N

1+Ne2 

 
n  คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง 
N  คือ ขนาดของกลุมประชากร 
e2 คือ ความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยาง 

 
แทนคา 

 n = 
22,191,465

1+(22,191,465 × 0.052) 

  = 399.99 หรือ ≈ 400 ตัวอยาง 
 

จากคํานวณขนาดกลุมตัวอยางตามสูตรของ Taro Yamane จะไดกลุมตัวอยางในการศึกษา
คร้ังนี้ ซ่ึงเปนประชากรท่ีมีความต้ังใจท่ีจะซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย จํานวนท้ังหมด 400 คน 

ผูวิจัยไดทําการกําหนดวิธีการสุมตัวอยาง โดยไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non-Probability 
Sampling) ซ่ึงผูวิจัยเลือกวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) ผานการเก็บ
แบบสอบถามจากกลุมตัวอยางแบบออนไลน (Internet Sampling) ในรูปแบบของ Google Forms 
หลังจากนั้นไดนําลิงคไปโพสลงเฟซบุกสวนตัว และสงตอผานแอปพลิเคชันไลน (Line) เพ่ือรวบรวม
ใหครบ 400 ตัวอยาง 
 
 

3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
การวิจัยคร้ังนี้ไดเลือกใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย โดยผานการเก็บรวบรวม

ขอมูล และมีข้ันตอนในการสรางแบบสอบถาม ดังนี้ 
1. ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถาม แนวคิด ทฤษฎีงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อเปนแนวทาง

ในการรางคําถามท่ีเหมาะสม ครอบคลุมตามวัตถุประสงคและสอดคลองกับกรอบแนวคิด 
2. การพัฒนาเครื่องมือหลังจากการรางแบบสอบถาม ไดทําการพัฒนาแบบสอบถาม

ตามลําดับและเนื้อหาตามความเหมาะสมของภาษา และตามโครงสรางของแบบสอบถาม 
3. ขอคําแนะนําจากอาจารยท่ีปรึกษา เพื่อใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

และปรับปรุงแกไขเนื้อหาใหเหมาะสม 
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ในการวิจัยครั้งนี้ตองการที่จะศึกษาเชิงสํารวจ ซึ่งจะใชเปนการตอบแบบสอบถาม 
(Questionnaire) จํานวน 400 ชุด เปนเคร่ืองมือเพื่อการเก็บขอมูล ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามข้ึนมาใหม 
และแบงคําถามในแบบสอบถามออกเปน 4 ตอน ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 สอบถามขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบ 
สอบถาม จํานวน 5 ขอ ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตอนท่ี 2 สอบถามขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ซึ่งลักษณะ
คําถามจะมีคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) สอบถามความคิดเห็น 5 ระดับ และเปนแบบคําถาม
ปลายปดจํานวน 6 ขอ 

ตอนท่ี 3 สอบถามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพย ซ่ึงลักษณะคําถามจะมีคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) สอบถามความคิดเห็น 5 
ระดับและเปนแบบคําถามปลายปดจํานวน 6 ขอ แบงปจจัยท่ีศึกษาไดดังนี้ 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ  จํานวน 7 ขอ 
2. ปจจัยดานราคา จํานวน 3 ขอ 
3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย จํานวน 6 ขอ 
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 4 ขอ 
5. ปจจัยดานบุคคล จํานวน 6 ขอ 
6. ปจจัยดานกายภาพ จํานวน 5 ขอ 
7. ปจจัยดานกระบวนการ จํานวน 6 ขอ 
ตอนท่ี 4 สอบถามขอมูลเกี่ยวกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ซ่ึงลักษณะ

คําถามจะมีคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) สอบถามความคิดเห็น 5 ระดับ และเปนแบบคําถาม
ปลายปดจํานวน 4 ขอ 

สําหรับเกณฑการแปลความหมายของคะแนน สามารถแบงออกเปน 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด 
มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด โดยกําหนดระดับคะแนนการวัด แบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
มีลักษณะกําหนดเปนขอความสําหรับแปลความหมาย ดังนี้ 

มากท่ีสุด  มีน้ําหนกัคะแนนเทากับ  5 
มาก  มีน้ําหนกัคะแนนเทากับ  4 
ปานกลาง  มีน้ําหนกัคะแนนเทากับ  3 
นอย  มีน้ําหนกัคะแนนเทากับ  2 
นอยท่ีสุด  มีน้ําหนกัคะแนนเทากับ  1 
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เกณฑความหมายของคาเฉล่ีย โดยการหาคาพิสัยและอันตรภาคช้ัน แลวนําผลตางท่ีไดมา
กําหนดเกณฑการวัดระดับคาเฉล่ีย ใชสูตรคํานวณชวงความกวางช้ันของ (Best, 1981) 
 

ความกวางช้ัน = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด

จํานวนช้ัน
 

 
เม่ือแทนคา 

ความกวางช้ัน = 
5 – 1

5  

 = 0.8 
 

ดังนั้น การวิเคราะหระดับความสําคัญจะมีช้ันของคะแนนเฉล่ีย ดังนี ้
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 แสดงวาอยูในระดับมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 แสดงวาอยูในระดับมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 แสดงวาอยูในระดับปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 แสดงวาอยูในระดับนอย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 แสดงวาอยูในระดับนอยท่ีสุด 

 
 

3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
การเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อนํามาใชในงานวิจัยคร้ังนี้มีขอมูลมาจาก 2 แหลง คือ ขอมูล

ปฐมภูมิ (Primary Data) และขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 

3.3.1  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
เปนขอมูลทีไดรวบรวมจากการเก็บแบบสอบถามออนไลน ผาน Google Docs จํานวน 

400 ชุด โดยผูวิจัยแจกแบบสอบถามแกกลุมตัวอยาง ไดแก กลุมประชากรท่ีอาศัยในประเทศไทย ไม
นับรวมถึงชาวตางชาติ ซ่ึงอยูในวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ชวงอายุระหวาง 21-43 ป โดยกําลังทํางาน
หรือไมไดทํางาน และสามารถใชระบบออนไลน ซ่ึงเปนกลุมเปาหมายในการทําวิจัยคร้ังนี้ โดยผูวิจัย
จะมีการเชิญบุคคลหรือกลุมบุคคลทางขอความผานทางระบบออนไลนกอน หลังจากกลุมตัวอยางมี
การตอบรับคําเชิญแลว ทางผูวิจัยจะมีการสงลิงคของแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง หลังจากนั้น
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เม่ือไดรับแบบสอบถามกลับมาจึงนําแบบสอบถามมาตรวจสอบความครบถวน เพื่อนําไปศึกษาวิเคราะห
ขอมูลตอไป 
 

3.3.2  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
เปนขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคนควา จากแนวคิดทฤษฎีผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ฐานขอมูล

ทางอินเทอรเน็ต และเอกสารอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวของกับ ดานทัศนคติ (Attitude) ดานความต้ังใจซ้ือ (Purchase 
Intention) ดานสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และดานประชากรศาสตร (Demographic) 
เพื่อนํามาประกอบในการศึกษาวิจัย 
 
 

3.4  การวิเคราะหขอมูล 
หลังจากรวบรวมแบบสอบถามที่ไดรับการตอบรับแลว จะนําขอมูลท่ีไดมาประมวลผล

ผานโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 2 สวน มีดังนี้ 
 

3.4.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
สถิติเชิงพรรณนา ไดแก การนําเสนอขอมูลในรูปแบบตารางรอยละและคาเฉล่ีย 
 คารอยละ (Percentage) เปนการนําเสนอขอมูลโดยใชรอยละ โดยมีวัตุประสงคเพื่อ

บอกวาในจํานวนตัวอยางท่ีศึกษามานั้น ในแตละกลุมมีจํานวนกีเ่ปอรเซ็นต เพื่อเปรียบเทียบความถ่ีของ
ขอมูลในแตละกลุม กับจํานวนขอมูลท้ังหมดที่เทียบเปน 100 โดยคารอยละท่ีไดมีคาเฉล่ียเลขคณิต 
(Mean) 

 คาเฉล่ีย (Mean) เปนการวัดแนวโนมเขาสูศูนยกลางของขอมูลที่นิยมใชมากที่สุด
เหมาะกับขอมูลที่มีการแจกแจงแบบสมมาตร (Normal Symmetric) คาเฉล่ียของขอมูลหาไดจากผลรวม
ของทุกคาของขอมูลท้ังหมดหารดวยจํานวนขอมูลท้ังหมด 
 

3.4.2  การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistical Analysis)  
การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน ใชเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัย 3 หัวขอ โดยมีการใชสถิติ

เชิงอนุมาน 3 ประเภท ไดแก 
 การทดสอบคาที (T-Test) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางตัวแปร 2 ตัวแปร ท่ีเปน

อิสระตอกัน ไดแก ปจจัยดานประชากรณศาสตรอายุ กับสวนปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
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 การวิเคราะหความแปรปวน ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ีย
ของกลุมตัวอยางท่ีมากกวา 2 กลุม และเปนอิสระจากกัน ไดแก ดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
ท่ีตั้งใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 

 การวิเคราะหสถิติสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Product moment correlation) 
เพื่อทดสอบความสัมพันธของแตละตัวแปร โดยอางอิงคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธจากเกณฑของ Bartz 
(อางถึงใน วิเชียร เกตุสิงห, 2547) 

0.00 - 0.20 แสดงวามีความสัมพันธ ในระดบัตํ่ามาก 
0.21 - 0.40 แสดงวามีความสัมพันธ ในระดบัตํ่า 
0.41 - 0.60 แสดงวามีความสัมพันธ ในระดบัปานกลาง 
0.61 - 0.80 แสดงวามีความสัมพันธ ในระดบัสูง 
0.81 - 1.00 แสดงวามีความสัมพันธ ในระดบัสูงมาก 
ท้ังนี้หากคาความสัมพันธท่ีมีระดับตํ่ากวา 0.70 ถือวาเปนคาท่ียอมรับได ไมกอใหเกิด

ความสัมพันธดวยกันเองระหวางตัวแปรตามขอเสนอแนะของ กัลยา วานิชยบัญชา (2550) 
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บทที่ 4 

ผลการศึกษาวิจัย 
 
 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา “ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)”  

ในบทท่ี 4 นี้ผูวิจัยไดนําขอมูลท่ีไดรับการประมวลผล และวิเคราะหคาทางสถิติตาง ๆ 
ตามวัตถุประสงคของงานวิจัย โดยไดแบงผลการวิเคราะหออกเปนสวนตาง ๆ ดังนี้ 

4.1 ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิม
ทํางาน (First Jobber) 

4.2 ขอมูลเกี่ยวกับดานทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) 

4.3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

4.4 ขอมูลเกี่ยวกับความต้ังใจซ้ือตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) 

4.5 การทดสอบสมมติฐานงานวจิัย 
 
 
4.1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่ม
ทํางาน (First Jobber) 

ลักษณะทางประชากรของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพและรายไดตอเดือน ผลการศึกษานําเสนอ ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 218 54.5 
หญิง 182 45.5 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.1 จํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน พบวาประชากรกลุมตัวอยางเปนเพศชาย 
จํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 54.5 และเปนเพศหญิงจํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 45.5 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 
21 – 27 ป 154 38.5 
28 – 36 ป 160 40.0 
37 – 43 ป  86 21.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 4.2 ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา ประชากรของกลุมตัวอยางสวนใหญ
อยูในกลุมท่ีมีอายุอยูระหวาง 28 - 36 ป จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.0 รองลงมาคือ 21 - 27 ป 
โดยมีจํานวนกลุมละ 154 คน คิดเปนรอยละ 38.5 และ 37 – 43 ป จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามระดับการศึกษาของกลุม

ตัวอยาง 
ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

มัธยมศึกษาตอนตน / ต่ํากวา 
มัธยมศึกษาตอนปลาย / เทียบเทา 

2 
42 

0.5 
10.5 

ปริญญาตรี 297 74.3 
ปริญญาโท 57 14.3 
ปริญญาเอก 2 0.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 4.3 ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญ
มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 297 คน คิดเปนรอยละ 74.3 รองลงมาคือ ปริญญาโท จํานวน 
57 คน คิดเปนรอยละ 14.3 มัธยมศึกษาตอนปลาย / เทียบเทา จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 
ปริญญาเอก จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 และ มัธยมศึกษาตอนตน / ต่ํากวา จํานวน 2 คน คิดเปน
รอยละ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยาง 
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

พนักงานบริษทัเอกชน 179 44.8 
คาขาย/ประกอบธุรกิจสวนตัว 79 19.8 
Freelance/ทํางานอิสระ 56 14.0 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 86 21.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 4.4 ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญ
อยูในกลุมมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 44.8 รองลงมาคือกลุม
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 คาขาย/ประกอบธุรกิจสวนตัว 
จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8 และ Freelance/ทํางานอิสระ จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0  
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะทางประชากรจําแนกตามระดับรายไดของกลุม

ตัวอยาง 
รายได จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวา 10,000 บาท 3 0.8 
10,000 - 15,000 บาท 6 1.5 
15,001 - 20,000 บาท 60 15.0 
20,001 - 25,000 บาท 75 18.8 
25,001 - 35,000 บาท 138 34.5 
35,001 - 45,000 บาท 77 19.3 
45,001 - 55,000 บาท 
55,001 บาทข้ึนไป 

23 
18 

5.8 
4.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 4.5 ในจํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน พบวาประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญ 
มีรายได 25,001 – 35,000 บาท จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมาคือ 35,001 – 45,000 บาท 
จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.3 รายได 20,001 - 25,000 บาท จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 
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รายได 15,001 - 20,000 บาท จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 รายได 45,001 - 55,000 บาท จํานวน 
23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 รายได 55,001 บาทข้ึนไป จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 10,000 – 15,000 บาท 
จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 และรายไดต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 
ตามลําดับ 
 
 
4.2  ขอมูลเกี่ยวกับดานทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน 
(First Jobber) 

ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ผลการศึกษานําเสนอ ดังนี ้
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 

ทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย X S.D. แปลผล 
ทานสามารถเปรียบเทียบความแตกตางดานการใหบริการและ 
ความคุมครองของบริษัทประกันชีวิต 

4.64 .659 มากท่ีสุด 

ทานเขาใจประโยชนของการทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 4.58 .654 มากท่ีสุด 
ทานรูสึกวาประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยเช่ือถือได 
ทานคิดวาการทําประกันชีวติแบบสะสมทรัพย มีประโยชนตอคน
รอบขาง 
ทานเช่ือม่ันในความคุมครองจากการทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
ทานคิดวาการซ้ือประกันชีวติแบบสะสมทรัพยสามารถลดความเส่ียง
ท่ีจะเกิดข้ึนกับชีวิตและทรัพยสินของทาน 

4.59 
4.56 

 
4.57 
4.55 

 

.622 

.657 
 

.644 

.654 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

รวม 4.58 .648 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีทัศนคติตอประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพย  ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.58 (S.D.=0.648)  เม่ือพิจารณาใน
รายขอ พบวา ทานสามารถเปรียบเทียบความแตกตางดานการใหบริการและความคุมครองของบริษัท
ประกันชีวิต เปนลําดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.64 (S.D. = 0.659) รองลงมา คือ ทานรูสึกวาประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยเช่ือถือได มีคาเฉล่ียเทากับ 4.59 (S.D. = 0.622) ทานเขาใจประโยชนของการทํา
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย มีคาเฉล่ียเทากับ 4.58 (S.D. = 0.654) ทานเช่ือม่ันในความคุมครองจาก
การทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย คาเฉล่ียเทากับ 4.57 (S.D.=0.644) ทานคิดวาการทําประกันชีวิต
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แบบสะสมทรัพยมีประโยชนตอคนรอบขาง คาเฉล่ียเทากับ 4.56 (S.D.=0.657) สวนอันดับสุดทาย คือ 
ทานคิดวาการซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยสามารถลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกับชีวิตและทรัพยสิน
ของทาน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.55 (S.D.=0.654) ตามลําดับ 
 
 
4.3  ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเริม่ทํางาน (First Jobber) 

ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
ผลการศึกษานําเสนอ ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ X S.D. แปลผล 
เง่ือนไขในการจายผลประโยชนจากกรมธรรมเหมาะสม 4.62 .600 มากท่ีสุด 
บริษัทประกันมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ 4.66 .522 มากท่ีสุด 
ระยะเวลาของกรมธรรมเหมาะสม 
รูปแบบของกรมธรรมหลากหลาย สามารถตอบสนอง ความตองการได 
อัตราผลตอบแทนนาดึงดูดใจ 
กรมธรรมมีความคุมครองท่ีครอบคลุมครบถวน เชน สวัสดิการ
คาชดเชยรายวัน คารักษาพยาบาล เปนตน 
ระยะเวลาในการชําระเบ้ียท่ีเหมาะสม 

4.58 
4.59 
4.61 
4.60 

 
4.58 

.602 

.605 

.610 

.603 
 

.594 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

 
มากท่ีสุด 

รวม 4.60 .590 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอ สวนประสม
ทางการตลาดของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ดานผลิตภัณฑ ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.60 (S.D. =0.590) เมื่อพิจารณาในรายขอ พบวา บริษัทประกันมีชื่อเสียงนาเชื่อถือ 
เปนลําดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.66 (S.D. = 0.522) รองลงมา คือ เง่ือนไขในการจายผลประโยชนจาก
กรมธรรมเหมาะสม มีคาเฉล่ียเทากับ 4.62 (S.D. = 0.600) อัตราผลตอบแทนนาดึงดูดใจ มีคาเฉล่ียเทากับ 
4.61 (S.D. = 0.610) สวัสดิการคาชดเชยรายวัน คารักษาพยาบาล เปนตน คาเฉลี่ยเทากับ 4.60 
(S.D. = 0.603) รูปแบบของกรมธรรมหลากหลาย สามารถตอบสนอง ความตองการได คาเฉล่ียเทากับ 
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4.59 (S.D. = 0.605) ระยะเวลาในการชําระเบ้ียท่ีเหมาะสม มีคาเฉล่ียเทากับ 4.58 (S.D. = 0.594) สวนอันดับ
สุดทาย คือ ระยะเวลาของกรมธรรมเหมาะสม คาเฉล่ียเทากับ 4.58 (S.D. = 0.602) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานราคา 

ดานราคา X S.D. แปลผล 
ความคุมคาระหวางเบ้ียประกันกับความคุมครอง 4.58 .606 มากท่ีสุด 
อัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับแตละชวงอายุ 
อัตราเบ้ียประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน 
ระยะเวลาในการชําระคาเบ้ียประกันท่ีเหมาะสม 

4.57 
4.57 
4.58 

.639 

.624 

.615 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

รวม 4.57 .621 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอ สวนประสมทาง
การตลาดของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ดานราคา ในภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.57 (S.D.=0.621)  เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา ระยะเวลาในการชําระคาเบ้ียประกันท่ีเหมาะสม 
เปนลําดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.58 (S.D. = 0.615) รองลงมา คือ ความคุมคาระหวางเบ้ียประกันกับ
ความคุมครอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58 (S.D. = 0.606) อัตราเบ้ียประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน คาเฉล่ีย
เทากับ 4.57 (S.D. = 0.624) สวนอันดับสุดทาย คือ อัตราคาเบี้ยประกันเหมาะสมกับแตละชวงอายุ 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.57 (S.D. = 0.639) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานชองทางการจัดจําหนาย X S.D. แปลผล 
วันและเวลาเปดทําการสะดวกตอการเขาใชบริการ 4.62 .575 มากท่ีสุด 
ศูนยบริการสะดวกในการเดินทางไปติดตอ 
มีสาขาท่ีเปดใหบริการมีครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี 
สามารถติดตอกับพนักงานไดสะดวกผานชองทางตาง ๆ 
ชองทางการซ้ือกรมธรรมท่ีหลากหลาย เชน เว็บไซต 
แอพพลิเคช่ันตาง ๆ เปนตน 
สามารถชําระเบ้ียประกนัไดหลายชองทาง เชน ราน
สะดวกซ้ือ ธนาคาร ตูเอทีเอ็ม E-Waiiet เปนตน 

4.61 
4.63 
4.65 
4.66 

 
4.63 

.603 

.571 

.558 

.561 
 

.553 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

 
มากท่ีสุด 

รวม 4.63 .570 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.9 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอ สวนประสม
ทางการตลาดของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ดานชองทางการจัดจําหนาย ในภาพรวมอยูในระดับ
มากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.63 (S.D.=0.570)  เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา ชองทางการซ้ือกรมธรรม
ที่หลากหลาย เชน เว็บไซต แอพพลิเคชั่นตาง ๆ เปนตน เปนลําดับที่ 1 มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.66 
(S.D. = 0.561) รองลงมา คือ สามารถติดตอกับพนักงานไดสะดวกผานชองทางตาง ๆ มีคาเฉล่ียเทากับ 
4.65 (S.D.=0.558) สามารถชําระเบ้ียประกันไดหลายชองทาง เชน รานสะดวกซ้ือ ธนาคาร ตูเอทีเอ็ม 
E-Waiiet เปนตน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.63 (S.D. = 0.553)  มีสาขาท่ีเปดใหบริการมีครอบคลุมทุกพืน้ท่ี 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.63 (S.D. = 0.571) วันและเวลาเปดทําการสะดวกตอการเขาใชบริการ มีคาเฉล่ียเทากับ 
4.62 (S.D. = 0.575) สวนอันดับสุดทายคือ ศูนยบริการสะดวกในการเดินทางไปติดตอ คาเฉล่ียเทากับ 
4.57 (S.D. = 0.624) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานการสางเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด X S.D. แปลผล 
มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ อยางครอบคลุม เชน 
โทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพ และอินเทอรเน็ต 

4.60 .570 มากท่ีสุด 

มีการใชวิธีการสงเสริมการตลาดท่ีนาสนใจ เชน การมอบ
ของกํานัล หรือของสมนาคุณ เม่ือมีการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม 
มีการจัดรายการพิเศษในโอกาสหรือชวงเทศกาลสําคัญ 
อยางสมํ่าเสมอ เชน มหกรรมทางการเงิน วันข้ึนปใหม 
มีการแจงขอมูลขาวสารประชาสัมพันธสงถึงลูกคาอยาง 
สมํ่าเสมอ 

4.60 
 
 

4.58 
 

4.62 

.583 
 
 

.599 
 

.561 

มากท่ีสุด 
 
 

มากสุด 
 

มากสุด 

รวม 4.60 .578 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอ สวนประสม
ทางการตลาดของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ดานการสงเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูในระดับ
มากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.60 (S.D. = 0.578) เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา มีการแจงขอมูลขาวสาร
ประชาสัมพันธสงถึงลูกคาอยาง สมํ่าเสมอ เปนลําดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.62 (S.D. = 0.561) รองลงมา 
คือ มีการใชวิธีการสงเสริมการตลาดที่นาสนใจ เชน การมอบของกํานัล หรือของสมนาคุณ เม่ือ
มีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม มีคาเฉล่ียเทากับ 4.60 (S.D. = 0.583) มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ อยาง
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ครอบคลุม เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ และอินเทอรเน็ตมีคาเฉล่ียเทากับ 4.60 (S.D. = 0.570) 
สวนอันดับสุดทายคือ มีการจัดรายการพิเศษในโอกาสหรือชวงเทศกาลสําคัญ อยางสม่ําเสมอ เชน 
มหกรรมทางการเงิน วันข้ึนปใหม คาเฉล่ียเทากับ 4.58 (S.D. = 0.599) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานบุคคล 

ดานบุคคล X S.D. แปลผล 
พนักงานสามารถใหคําแนะนํา ชวยเหลือเม่ือมีปญหา 4.67 .561 มากท่ีสุด 
พนักงานรับผิดชอบและรักษาผลประโยชนใหลูกคา 
พนักงานดูแลลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 
พนักงานมีกริยามารยาทดี แตงกายสะอาดเรียบรอย
พนักงานหรือตัวแทนสามารถติดตอไดตลอดเวลา 
Call Center หรือ Live Chat สามารถใหคําแนะนําเกีย่ว
ประกันท่ีเปนประโยชนตอลูกคา                       

4.68 
4.64 
4.52 
4.57 
4.61 

 

.562 

.572 

.557 

.578 

.550 
 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากสุด 
มากสุด 

 
รวม 4.53 .563 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอ สวนประสม

ทางการตลาดของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ดานบุคคล ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย
เทากับ 4.53 (S.D. = 0.563) เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา พนักงานรับผิดชอบและรักษาผลประโยชนให
ลูกคา เปนลําดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.68 (S.D. = 0.562)  รองลงมา คือ พนักงานสามารถใหคําแนะนํา 
ชวยเหลือเม่ือมีปญหา มีคาเฉล่ียเทากับ 4.67 (S.D. = 0.561) พนักงานดูแลลูกคาอยางสม่ําเสมอ มีคาเฉล่ีย
เทากับ 4.64 (S.D. = 0.572) Call Center หรือ Live Chat สามารถใหคําแนะนําเกี่ยวประกันท่ีเปนประโยชน
ตอลูกคา มีคาเฉล่ียเทากับ 4.61 (S.D. = 0.550) พนักงานหรือตัวแทนสามารถติดตอไดตลอดเวลา 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.57 (S.D. = 0.578) สวนอันดับสุดทายคือพนักงานมีกริยามารยาทดี แตงกายสะอาด
เรียบรอย มีคาเฉล่ียเทากับ 4.52 (S.D. = 0.557) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานกายภาพ 
ดานกายภาพ X S.D. แปลผล 

เปนบริษัทขนาดใหญ ใชเทคโนโลยีทันสมัย 4.62 .556 มากท่ีสุด 
ภายในศูนยบริการสะอาด เปนระเบียบ ตกแตงสวยงาม 
ความชัดเจนของปายแนะนําบริการในจุดตาง ๆ 
มีส่ิงอํานวยความสะดวกเพียงพอ ขณะรอรับบริการ  

4.46 
4.50 
4.64 

.582 

.579 

.553 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

รวม 4.55 .567 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอ สวนประสม
ทางการตลาดของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ดานกายภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย
เทากับ 4.55 (S.D. = 0.567) เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา มีส่ิงอํานวยความสะดวกเพียงพอ ขณะรอรับ
บริการ เปนลําดับที่ 1 มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.64 (S.D. = 0.553)  รองลงมา คือ เปนบริษัทขนาดใหญ 
ใชเทคโนโลยีทันสมัย มีคาเฉล่ียเทากับ 4.62 (S.D. = 0.556) ความชัดเจนของปายแนะนําบริการใน
จุดตาง ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 (S.D. = 0.579)  สวนอันดับสุดทาย คือภายในศูนยบริการสะอาด 
เปนระเบียบ ตกแตงสวยงาม คาเฉล่ียเทากับ 4.46 (S.D.=0.582) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดานกระบวนการ 

ดานกระบวนการ X S.D. แปลผล 
การใหบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว ไดรับกรมธรรมเร็ว 4.67 .549 มากท่ีสุด 
ความถูกตองครบถวนของกรมธรรม 
มีการคํานวณเบี้ยประกนัท่ีถูกตองแมนยํา 
การเรียกรองคาสินไหมทดแทนไมยุงยาก 
ระยะเวลาในการเรียกรองคาสินไหมทดแทนไมนาน 
มีการแจงเตือนลูกคาเม่ือใกลครบกําหนดชําระคาเบ้ีย ประกัน
อยางสมํ่าเสมอ 

4.70 
4.66 
4.63 
4.65 
4.67 

.514 

.542 

.585 

.567 

.528 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

รวม 4.66 .547 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอ สวนประสม
ทางการตลาดของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ดานกระบวนการ ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.66 (S.D. = 0.547)  เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา ความถูกตองครบถวนของกรมธรรม 
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เปนลําดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.70 (S.D. = 0.514) รองลงมา คือ การใหบริการที่สะดวกรวดเร็ว 
ไดรับกรมธรรมเร็ว มีคาเฉล่ียเทากับ 4.67 (S.D. = 0.549) มีการแจงเตือนลูกคาเมื่อใกลครบกําหนด
ชําระคาเบ้ีย ประกันอยางสมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.67 (S.D. = 0.528)  มีการคํานวณเบ้ียประกันท่ี
ถูกตองแมนยํา มีคาเฉล่ียเทากับ 4.66 (S.D. = 0.542) ระยะเวลาในการเรียกรองคาสินไหมทดแทนไมนาน 
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.65(S.D. = 0.567) สวนอันดับสุดทายคือ การเรียกรองคาสินไหมทดแทนไมยุงยาก 
คาเฉล่ียเทากับ 4.63 (S.D. = 0.585) ตามลําดับ 
 
 
4.4  ขอมลูเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความต้ังใจซ้ือประกันชีวีตแบบสะสมทรัพย 

ดานความตัง้ใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย X S.D. แปลผล 
ทานคิดวาการซ้ือประกันชีวติแบบสะสมทรัพยเปนส่ิงท่ีจาํเปน
สําหรับทุกคน 

3.64 1.003 มาก 

ทานยินดีท่ีจะซ้ือประกันชีวติแบบสะสมทรัพยในอนาคตทานจะ
รูสึกดี ถาไดรับการคุมครองจากประกันชีวติแบบสะสมทรัพย 
ทานจะซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย โดยอาจจะไมตอง
พิจารณามาก 

4.47 
4.57 
4.50 

.640 

.608 

.775 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

รวม 4.29 .756 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตอ ความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวีตแบบสะสมทรัพย ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.29 (S.D. = 0.756) 
เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา ทานจะรูสึกดี ถาไดรับการคุมครองจากประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
เปนลําดับท่ี 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 4.57 (S.D. = 0.608) รองลงมา คือ ทานจะซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
โดยอาจจะไมตองพิจารณามาก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.50 (S.D. = 0.775) ทานยินดีที่จะซื้อประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในอนาคต มีคาเฉล่ียเทากับ 4.50 (S.D. = 0.579) สวนอันดับสุดทาย คือ ทานคิดวาการซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยเปนส่ิงท่ีจําเปนสําหรับทุกคน คาเฉล่ียเทากับ 3.64 (S.D. = 1.003) ตามลําดับ 
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4.5  การทดสอบสมมติฐานงานวิจัย 
สมมติฐานขอท่ี 1 ทัศนคติมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย

ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงผลความสัมพันธระหวาง ทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย

ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

 R 
(Pearson Correlation) Sig. 

ทัศนคติ (Attitude) - ความต้ังใจซ้ือประกนัชีวิต 0.551*** 0.000 
*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
 

จากตาราง 4.15 พบวา ทัศนคติมีความสัมพันธกับความต้ังใจซื้อประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธ
อยูในระดับปานกลาง เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.551 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว
และมีความสัมพันธเชิงบวก โดยหมายความวา หากมีระดับความคิดเห็นตอทัศนคติของประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยมาก จะทําใหมีความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน 
(First Jobber) มากเชนกัน 

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยดานเพศท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงผลความสัมพันธระหวาง ปจจัยดานเพศที่แตกตางมีความสัมพันธซ้ือประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยใช T-test 
T- test for Equality Of Means 

 t Sig. 
เพศ - ความต้ังใจซ้ือประกนัชีวิต -0.731 0.465 

*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตาราง 4.16 พบวา เพศท่ีแตกตางกันไมมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
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สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจัยดานอายุท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซื้อประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงผลความแตกตางของ ปจจัยดานอายุท่ีแตกตางมีความสัมพันธซ้ือประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยใชสถิติ F-test ทดสอบ 

 แหลงความ
แปรปวน 

Sum of 
Squares df Mean 

Square F Sig. 

อายุ - ความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิต 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

53.900 
1,774.100 
1,828.000 

2 
397 
399 

26.950 
4.469 

6.031 0.003 

*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตาราง 4.17 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.003 กลาวคือ อายุท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับ
ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ท่ีแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  

สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจยัดานระดบัการศึกษาท่ีแตกตางมีความสัมพนัธกบัความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงผลความแตกตางของ ปจจัยดานระดับการศึกษาที่แตกตางมีความสัมพันธซ้ือ

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยใชสถิติ F-test 
ทดสอบ 

 แหลงความ
แปรปวน 

Sum of 
Squares df Mean 

Square F Sig. 

ระดับการศึกษา - ความต้ังใจ
ซ้ือประกันชีวติ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

14.136 
1,813.864 
1,828.00 

4 
395 
399 

3.534 
4.592 

0.770 0.545 

*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตาราง 4.18 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.545 กลาวคือ ระดับการศึกษาท่ีแตกตางมี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  

สมมติฐานขอท่ี 5 ปจจัยดานอาชีพท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงผลความแตกตางของ ปจจัยดานอาชีพท่ีแตกตางมีความสัมพันธซ้ือประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยใชสถิติ F-test ทดสอบ 

 แหลงความ
แปรปวน 

Sum of 
Squares df Mean 

Square F Sig. 

อาชีพ - ความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิต 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

12.937 
1,815.063 
1,828.00 

3 
396 
399 

4.312 
4.583 

0.941 0.421 

*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
จากตาราง 4.19 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.421 กลาวคือ อาชีพท่ีแตกตางมีความสัมพันธ

กับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  

สมมติฐานขอท่ี 6 ปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงผลความแตกตางของปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางมีความสัมพันธซ้ือประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) โดยใชสถิติ F-test ทดสอบ 

 แหลงความ
แปรปวน 

Sum of 
Squares df Mean 

Square F Sig. 

รายได - ความตั้งใจซ้ือ
ประกันชีวิต 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

148.293 
1,679.707 
1,828.00 

7 
392 
399 

21.185 
4.285 

4.944 0.000 

*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตาราง 4.20 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.000 กลาวคือ รายไดท่ีแตกตางมีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  

สมมติฐานขอท่ี 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
 
ตารางท่ี 4.21 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภณัฑ (Product) มี

ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) 

 R 
(Pearson Correlation) Sig. 

ดานผลิตภัณฑ (Product) - ความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต 0.495*** 0.000 
*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
 

จากตาราง 4.21 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.495 
ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก โดยหมายความวา หากมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมีคามาก จะทําใหมีความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) มากเชนกัน 

สมมติฐานขอท่ี 8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) มีความสัมพันธกับ
ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) มี

ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) 

 R 
(Pearson Correlation) Sig. 

ดานราคา (Price) - ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต 0.474*** 0.000 
*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
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จากตาราง 4.22 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) มีความสัมพันธ
กับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ
ท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.474 ซ่ึงเปนไป
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก โดยหมายความวา หากมีความคิดเห็นตอปจจัย
ดานราคาของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมีคามาก จะทําใหมีความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) มากเชนกัน 

สมมติฐานขอที่ 9 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการัดจําหนาย (Place) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด

จําหนาย (Place) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยใน
กลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

 R 
(Pearson Correlation) Sig. 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) - ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต 0.454*** 0.000 
*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
 

จากตาราง 4.23 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
(Place) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First 
Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ 0.454 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก โดยหมายความวา 
หากมีความคิดเห็นตอปจจัยดานชองทางการจัดจํานายของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมีคามาก จะ
ทําใหมีความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) มากเชนกัน 

สมมติฐานขอท่ี 10 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุม
วัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

 R 
(Pearson Correlation) Sig. 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) - ความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิต 

0.475*** 0.000 

*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
 

จากตาราง 4.24 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First 
Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ 0.475 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก โดยหมายความวา 
หากมีความคิดเห็นตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมีคามาก จะ
ทําใหมีความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) มากเชนกัน 

สมมติฐานขอที่ 11 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) 

มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) 

 R 
(Pearson Correlation) Sig. 

ดานบุคคล (People) - ความต้ังใจซ้ือประกนัชีวิต 0.452*** 0.000 
*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
 

จากตาราง 4.25 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) มีความสัมพันธ
กับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ
ท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.452 ซ่ึงเปนไป
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก โดยหมายความวา หากมีความคิดเห็นตอปจจัยดาน
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บุคคลของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมีคามาก จะทําใหมีความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) มากเชนกัน 

สมมติฐานขอท่ี 12 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ (Physical Evidence) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานดานกายภาพ (Physical 

Evidence) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัย
เร่ิมทํางาน (First Jobber) 

 R 
(Pearson Correlation) Sig. 

ดานกายภาพ (Physical Evidence) - ความตั้งใจซ้ือประกันชีวติ 0.429*** 0.000 
*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
 

จากตาราง 4.26 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ (Physical Evidence) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.429 
ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก โดยหมายความวา หากมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยดานกายภาพ ของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมีคามาก จะทําใหมีความตั้งใจซื้อประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) มากเชนกัน 

สมมติฐานขอที่ 13 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) มี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) 

มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) 

 R 
(Pearson Correlation) Sig. 

ดานกระบวนการ (Process) - ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต 0.453*** 0.000 
*นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
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จากตาราง 4.27 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) มี
ความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.453 
ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก โดยหมายความวา หากมีความคิดเห็น
ตอดานกระบวนการของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยมีคามาก จะทําใหมีความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) มากเชนกัน 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล 
 
 

ในการศึกษา “ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)” มีวัตถุประสงค ดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

2. เพื่อศึกษาความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ของปจจัยดานประชากรศาสตร
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลกับความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)  

ประชากรกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ เปนประชากรท่ีอาศัยในประเทศไทย ไมนับ
รวมถึงชาวตางชาติ ซ่ึงอยูในวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ชวงอายุระหวาง 21-43 ป โดยกําลังทํางาน
หรือไมไดทํางาน และสามารถใชระบบออนไลน จํานวน 400 คน ดวยวิธีการวิจัยแบบสํารวจ (Survey 
Research Method) แบบวัดผลคร้ังเดียว (One Shot Case Study) และ ใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
ทางออนไลนท้ังหมด ผาน Google form  

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังนี้เปนแบบสอบถามชนิดใหประชากร
กลุมตัวอยางตอบเอง (Self-Administered Questionnaires)  

สวนท่ี 1 เปนการวิเคราะหขอมูลโดยใช สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแก 
รอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) ความถ่ี (Frequency) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ผานการนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบแปลความหมายเชิงบรรยายเพื่ออธิบายขอมูลในดานลักษณะ
ประชากร จําแนกตามเพศ อายุ ระดับศึกษา อาชีพ รายได ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) และสุดทาย ความต้ังใจซ้ือประกัน
ชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
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สวนท่ี 2 เปนการทดสอบสมมุติฐาน โดยการวิเคราะหสถิติสหสัมพันธแบบเพียรสัน 
(Pearson’s Product moment correlation) เพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตาง ๆ ซ่ึงสามารถสรุป
ผลไดดังนี้ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
5.2 การวิเคราะหและอภิปรายผลการวิจยั 
5.3 ขอเสนอแนะ 

 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัย “ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)” ผูวิจัยสามารถวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ไดดังนี้ 
 

5.1.1  ขอมูลทางประชากรกลุมตัวอยาง 
จากการศึกษาพบวา ประชากรกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 400 คน เปนเพศชาย จํานวน 

218 คนและเพศหญิงจํานวน 182 คน กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 28 – 36 ป มากกวา
คร่ึงหนึ่งมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี โดยสวนมากประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ
ประชากรกลุมตัวอยางสวนใหญ มีรายไดท่ี 25,001 – 35,000 บาทตอเดือนข้ึนไป 
 

5.1.2 ขอมูลเก่ียวกับทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน 
(First Jobber)  

จากการศึกษาพบวา ประชากรกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับทัศนคติตอประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด  

เม่ือพิจารณาในรายขอ จากคาเฉลี่ยของระดับทัศนคติ และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
สามอันดับแรกพบวา ทานสามารถเปรียบเทียบความแตกตางดานการใหบริการและความคุมครองของ
บริษัทประกันชีวิต มีทัศนคติอยูในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ทานเขาใจประโยชนของการทํา
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย มีทัศนคติอยูในระดับมากที่สุด และทานรูสึกวาประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพยเช่ือถือได มีระดับทัศนคติอยูในระดับมากท่ีสุด สวนอันดับสุดทาย คือ ทานคิดวาการซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยสามารถลดความเสี่ยงท่ีจะเกิดข้ึนกับชีวิตและทรัพยสินของทาน มีระดับ
ทัศนคติอยูในระดับมากท่ีสุดเชนกัน 
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5.1.3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)  

จากการศึกษาพบวา ประชากรกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ในภาพรวมอยูใน
ระดับมากท่ีสุด โดยสามารถแบงเปนปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 

 ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) เม่ือพิจารณาในรายขอ จากคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ สามอันดับแรกพบวา เง่ือนไขในการจาย
ผลประโยชนจากกรมธรรมเหมาะสม อยูในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ บริษัทประกันมีช่ือเสียง
นาเช่ือถือ อยูในระดับมากท่ีสุด และระยะเวลาของกรมธรรมเหมาะสม อยูในระดับมากที่สุด สวนอันดับ
สุดทาย คือ ระยะเวลาในการชําระเบ้ียท่ีเหมาะสม อยูในระดับมากท่ีสุดเชนกัน 

 ปจจัยดานราคา (Price) เม่ือพิจารณาในรายขอ จากคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา สามอันดับแรกพบวา ความคุมคาระหวางเบี้ยประกัน
กับความคุมครอง อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ อัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับแตละชวงอายุ 
อยูในระดับมากท่ีสุด และอัตราเบ้ียประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน อยูในระดับมากท่ีสุด สวนอันดับ
สุดทาย คือ ระยะเวลาในการชําระคาเบ้ียประกันท่ีเหมาะสม อยูในระดับมากท่ีสุดเชนกัน 

 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เม่ือพิจารณาในรายขอ จากคาเฉล่ียและ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย สามอันดับ
แรกพบวา วันและเวลาเปดทําการสะดวกตอการเขาใชบริการ อยูในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ 
ศูนยบริการสะดวกในการเดินทางไปติดตอ อยูในระดับมากท่ีสุด และมีสาขาท่ีเปดใหบริการมีครอบคลุม
ทุกพื้นท่ี อยูในระดับมากท่ีสุด สวนอันดับสุดทาย คือ สามารถชําระเบ้ียประกันไดหลายชองทาง เชน 
รานสะดวกซ้ือ ธนาคาร ตูเอทีเอ็ม E-Waiiet เปนตน อยูในระดับมากท่ีสุดเชนกัน 

 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เม่ือพิจารณาในรายขอ จากคาเฉล่ียและ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด สามอันดับแรก 
พบวา มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ อยางครอบคลุม เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ และอินเทอรเน็ต 
อยูในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ มีการใชวิธีการสงเสริมการตลาดท่ีนาสนใจ เชน การมอบของกํานัล 
หรือของสมนาคุณ เม่ือมีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม อยูในระดับมากท่ีสุด และมีการจัดรายการพิเศษ
ในโอกาสหรือชวงเทศกาลสําคัญ อยางสมํ่าเสมอ เชน มหกรรมทางการเงิน วันข้ึนปใหม อยูในระดับ
มากท่ีสุด สวนอันดับสุดทาย คือ มีการแจงขอมูลขาวสารประชาสัมพันธสงถึงลูกคาอยาง สมํ่าเสมอ 
อยูในระดับมากท่ีสุดเชนกัน 
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 ปจจัยดานบุคคล (People) เม่ือพิจารณาในรายขอ จากคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล สามอันดับแรกพบวา มีพนักงานสามารถ
ใหคําแนะนํา ชวยเหลือเมื่อมีปญหา อยูในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ พนักงานรับผิดชอบและ
รักษาผลประโยชนใหลูกคา อยูในระดับมากท่ีสุด และพนักงานดูแลลูกคาอยางสมํ่าเสมอ อยูในระดับ
มากท่ีสุด สวนอันดับสุดทาย คือ Call Center หรือ Live Chat สามารถใหคําแนะนําเกี่ยวประกันท่ีเปน
ประโยชนตอลูกคา อยูในระดับมากท่ีสุดเชนกัน 

 ปจจัยดานกายภาพ (Physical Evidence) เมื่อพิจารณาในรายขอ จากคาเฉลี่ยและ
สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ สามอันดับแรกพบวา เปน
บริษัทขนาดใหญ ใชเทคโนโลยีทันสมัย อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ ภายในศูนยบริการสะอาด 
เปนระเบียบ ตกแตงสวยงาม อยูในระดับมากท่ีสุด และความชัดเจนของปายแนะนําบริการในจุดตาง 
ๆ อยูในระดับมากที่สุด สวนอันดับสุดทาย คือ มีส่ิงอํานวยความสะดวกเพียงพอ ขณะรอรับบริการ 
อยูในระดับมากท่ีสุดเชนกัน 

 ปจจัยดานกระบวนการ (Process) เม่ือพิจารณาในรายขอ จากคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ สามอันดับแรกพบวา การใหบริการ
ท่ีสะดวกรวดเร็ว ไดรับกรมธรรมเร็วอยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ ความถูกตองครบถวนของ
กรมธรรม อยูในระดับมากท่ีสุด และมีการคํานวณเบ้ียประกันท่ีถูกตองแมนยํา อยูในระดับมากท่ีสุด 
สวนอันดับสุดทาย คือ มีการแจงเตือนลูกคาเม่ือใกลครบกําหนดชําระคาเบ้ีย ประกันอยางสมํ่าเสมอ 
อยูในระดับมากท่ีสุดเชนกัน 
 

5.1.4  การทดสอบสมมุติฐาน  
ผลการทดสอบสมมุติฐานสามารถสรุปไดดังตารางท่ี 5.1 

 
ตารางท่ี 5.1 สรุปการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบ
สมมุติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ทัศนคติมีความสัมพันธกับความต้ังใจประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สอดคลองกับสมมุติฐาน
ท่ีตั้งไว 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานเพศที่แตกตางมีความสัมพันธกับความ
ตั้งใจประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิม
ทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 
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ตารางท่ี 5.1 สรุปการทดสอบสมมุติฐาน (ตอ) 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบ
สมมุติฐาน 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานอายท่ีุแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) แตกตางกัน 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานระดบัการศึกษาท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับ
ความต้ังใจประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิม
ทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

สมมติฐานท่ี 5 ปจจยัดานอาชีพท่ีแตกตางมีความสัมพนัธกบัความต้ังใจ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) แตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางมีความสัมพันธกบัความต้ังใจ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน 
(First Jobber) แตกตางกัน 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภณัฑ (Product) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

สมมติฐานท่ี 8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) มี
ความสัมพันธกับความต้ังใจประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

สมมติฐานท่ี 9 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนาย 
(Place)มีความสัมพันธกับความต้ังใจประกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

สมมติฐานท่ี 10 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีความสัมพันธกับความต้ังใจประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

 
สมมติฐานท่ี 11 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) มี

ความสัมพันธกับความต้ังใจประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 
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ตารางท่ี 5.1 สรุปการทดสอบสมมุติฐาน (ตอ) 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบ
สมมุติฐาน 

สมมติฐานท่ี 12 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ (Physical 
Evidence) มีความสัมพันธกบัความต้ังใจประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

สมมติฐานท่ี 13 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 
(Process) มีความสัมพันธกับความต้ังใจประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวยัเร่ิมทํางาน (First Jobber) 

สอดคลองกับ
สมมุติฐานท่ีตัง้ไว 

 
จากตารางท่ี 5.1 แสดงผลการสรุปสมมุติฐาน ดังนี้  
สมมติฐานขอที่ 1 ทัศนคติมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย

ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ผลการวิจัยพบวา ภาพรวมของทัศนคติมีความสัมพันธกับ
ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 
0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.551 ซ่ึงเปนไป
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก  

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยดานเพศที่แตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน ผลการวิจัยพบวา เพศที่แตกตางกันไมมี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจัยดานอายุท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน ผลการวิจัยพบวา อายุท่ีแตกตางมี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ท่ี
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจัยดานระดับการศึกษาท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน ผลการวิจัยพบวา 
ระดับการศึกษาท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัย
เร่ิมทํางาน (First Jobber) ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว 
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สมมติฐานขอท่ี 5 ปจจัยดานอาชีพท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน ผลการวิจัยพบวา อาชีพท่ีแตกตาง
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) 
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สมมติฐานขอท่ี 6 ปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน ผลการวิจัยพบวา รายไดท่ีแตกตาง
มีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สมมติฐานขอท่ี 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ผลการวิจัยพบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธ
อยูในระดับตํ่า เนื่องจากมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.495 ซึ่งเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและ
มีความสัมพันธเชิงบวก 

สมมติฐานขอท่ี 8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) มีความสัมพันธกับ
ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ผลการวิจัยพบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธ
อยูในระดับตํ่า เนื่องจากมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.474 ซึ่งเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวและ
มีความสัมพันธเชิงบวก 

สมมติฐานขอที่ 9 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการัดจําหนาย (Place) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ
ท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.454 ซ่ึงเปนไป
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก 

สมมติฐานขอท่ี 10 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
มีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) 
ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ
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ท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.475 ซ่ึงเปนไป
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก 

สมมติฐานขอท่ี 11 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ผลการวิจัยพบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธ
อยูในระดับต่ํา เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.452 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมี
ความสัมพันธเชิงบวก 

สมมติฐานขอท่ี 12 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ (Physical Evidence) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) 
ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ (Physical Evidence) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ
ท่ีระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.429 ซ่ึงเปนไป
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก 

สมมติฐานขอที่ 13 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) มี
ความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) 
ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) มีความสัมพันธกับ
ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญท่ี
ระดับ 0.001 โดยมีความสัมพันธอยูในระดับตํ่า เนื่องจากมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.453 ซ่ึงเปนไป
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวและมีความสัมพันธเชิงบวก 
 
 
5.2  การวิเคราะหและอภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัย “ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ” ผูวิจัยสามารถวิเคราะหและอภิปรายผลการวิจัยไดดังนี้ 

1. ดานประชากรศาสตรตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First 
Jobber) สามารถอธิบายไดวา ภาพรวมของประชากรศาสตรตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุม
วัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) นั้น ประชากรสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 54.50 
มีชวงอายุระหวาง 28 - 36 ป จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.0 โดยจบการศึกษาในชวงระดับปริญญาตรี 
จํานวน 297 คน คิดเปนรอยละ 74.30 สวนใหญประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 179 คน 
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คิดเปนรอยละ 44.80 และ มีรายไดอยูในชวง 25,001-35,000 บาท จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 
ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริรัตน ตันติบฤล (2541) ท่ีไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการทําประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพย โดยศึกษาในเขตอําเภอสันปาตอง จังหวัดเชียงใหม พบวา เพศชายจะมีการทํา
ประกันชีวิตท่ีมากกวาเพศหญิง โดยระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนระดับการศึกของผูตอบแบบสอบถาม
ท่ีมากท่ีสุด และ ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ประดิษฐพร แซตั้ง (2558) ท่ีไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบวาปจจัยดานประชากรศาสตรนั้น พบวา เพศ อายุ อาชีพ การศึกษาที่แตกตางกันไมสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภค  

2. จากการทดสอบสมมติฐาน สามารถอภิปรายผลไดดังนี ้
 สมมติฐานขอที่ 1 ทัศนคติมีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบ

สะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) สามารถอธิบายไดวา ภาพรวมดานทัศนคติตอ
การประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) พบวา ประชากรสวนใหญมีทัศนคติ
ท่ีดีตอการประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด ท้ังนี้อาจเปนเพราะกลุมตัวอยาง
สามารถเขาใจถึงประโยชนของประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยเปนอยางดี รวมถึงใหความเช่ือมั่น 
ไววางใจ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ กษมา ธรรมเจริญ (2540) ที่ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต พบวา ผูท่ีตัดสินใจซ้ือสวนใหญเห็นวาเปนการซ้ือสวัสดิการ
ใหกับตนเอง เพื่อที่ในอนาคตจะไมเปนภาระกับครอบครัวและยังสามารถเปนหลักประกันใหกับ
ครอบครัวไดอีกดวย 

 สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยดานเพศที่แตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกัน
ชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน จากผลการวิจัยพบวา ไมสอดคลอง
กับสมมติฐานท่ีตั้งไววา ปจจัยดานเพศท่ีแตกตางกัน มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ท่ีแตกตางกัน กลาวคือ เพศท่ีแตกตางกันนั้นมี
ความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยท่ีเหมือนกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ประดิษฐพร 
แซตั้ง (2558) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตร
ในสวนของเพศท่ีแตกตางกันนั้น ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภค
ที่ตางกัน 

 สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจัยดานอายุท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกัน
ชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน จากผลการวิจัยพบวา สอดคลองกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไววา ปจจัยดานอายุท่ีแตกตางกัน มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบ
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สะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ท่ีแตกตางกัน กลาวคือ อายุท่ีแตกตางกันนั้นมี
ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยที่แตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฏฐา 
ประกอบทรัพย (2553) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต
ผานธนาคารพาณิชยของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม พบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรใน
สวนของอายุท่ีแตกตางกันนั้น มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต 

 สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจัยดานระดับการศึกษาที่แตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน จากผลการวิจัยพบวา 
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไววา ปจจัยดานระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับ
ความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) ท่ีแตกตางกัน กลาวคือ 
ระดับการศึกษาที่แตกตางกันนั้นมีความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยท่ีเหมือนกัน ซ่ึงสอดคลอง
กับงานวิจัยของ ประดิษฐพร แซตั้ง (2558) ที่ไดทําการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา 
ปจจัยดานประชากรศาสตรในสวนของระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันนั้น ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภคท่ีตางกัน 

 สมมติฐานขอที่ 5 ปจจัยดานอาชีพที่แตกตางมีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน จากผลการวิจัยพบวา 
ไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไววา ปจจัยดานอาชีพท่ีแตกตางกัน มีความสัมพันธกับความต้ังใจซื้อ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) ที่แตกตางกัน กลาวคือ อาชีพที่
แตกตางกันนั้นมีความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยท่ีเหมือนกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ประดิษฐพร แซตั้ง (2558) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ปจจัยดาน
ประชากรศาสตรในสวนของอาชีพท่ีแตกตางกันนั้น ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพยของผูบริโภคตางกัน 

 สมมติฐานขอท่ี 6 ปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) แตกตางกัน จากผลการวิจัยพบวา 
สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไววา ปจจัยดานรายไดท่ีแตกตางกัน มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) ที่แตกตางกัน กลาวคือ รายไดท่ี
แตกตางกันนั้นมีความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยท่ีแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ณัฏฐา ประกอบทรัพย (2553) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจ
ทําประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม พบวา ปจจัยดาน
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ประชากรศาสตรในสวนของรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันนั้น มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารพานิชย 

 สมมติฐานขอที่ 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) มี
ความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) 
สามารถอธิบายไดวา ภาพรวมของความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
(Product) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First 
Jobber) อยางมีนัยสําคัญ โดยเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑในสวนของเง่ือนไข
การจายผลประโยชนจากกรมธรรมท่ีเหมาะสม รวมถึงรูปแบบกรมธรรมท่ีหลากหลาย มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือท้ังส้ิน ซ่ึงสอดคลองกับ ณัฏฐา ประกอบทรัพย (2553) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรม
และปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัด
นครปฐม ซ่ึงพบวาสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต
ในระดับมาก โดยท่ีผลประโยชนท่ีไดรับจากกรมธรรมมีความเหมาะสม  

 สมมติฐานขอท่ี 8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา (Price) มีความสัมพันธกับ
ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) สามารถอธิบายไดวา 
ภาพรวมของความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา  (Price) มีความสัมพันธกับ
ความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ โดย
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ปจจัยดานราคาในสวนของความคุมคาระหวางเบ้ียประกันกับความคุมครอง 
รวมถึงระยะในการชําระคาเบ้ียท่ีเหมาะสม มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือท้ังส้ิน ซ่ึงสอดคลองกับ 
กรกนก มีประเสริฐวาจา (2550) ทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภค
ในเขต กรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับคาเบ้ียประกันมีความเหมาะสมคุมคา 
และสอดคลอง ณัฏฐา ประกอบทรัพย (2553) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอ
การตัดสินใจทําประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ซ่ึงพบวา
ระยะเวลาท่ีตองชําระคาเบ้ียประกัน จํานวนคาเบ้ีย รวมถึงเง่ือนไขในการชําระท่ีเหมาะสม เปนปจจัย
ท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ  

 สมมติฐานขอท่ี 9 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) 
สามารถอธิบายไดวา ภาพรวมของความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 
การจัดจําหนาย (Place) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิม
ทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ โดยเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ในสวนของชองทางท่ีลูกคาสามารถติดตอพนักงานไดอยางสะดวกผานชองทางตาง  ๆ
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ศูนยบริการสะดวกในการเดินทางไปติดตอ รวมถึงมีสาขาเปดใหบริการครอบคลุมทุกพื้นท่ี  มี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือ ท้ังส้ิน ซ่ึงสอดคลองกับ กรกนก มีประเสริฐวาจา (2550) ทําการวิจัยเร่ือง 
ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวาผูบริโภคให
ความสําคัญกับการท่ีสามารถติดตอ สอบถาม ตัวแทนไดยางสะดวก รวดเร็ว และสอดคลอง 
พงศธร สุทธิพงษ (2552) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ือง ทัศนคติท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือประกันชีวิต
ของ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย บริษัท ไทยประกันชีวิต 
จํากัด มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด ประกอบดวยสาขาที่มีใหบริการจํานวนมากและมีความสะดวกใน
การเดินทาง ซ่ึงเปนปจจัยท่ีสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือ  

 สมมติฐานขอที่ 10 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน 
(First Jobber) สามารถอธิบายไดวา ภาพรวมของความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Promotion) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย
ในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ โดยเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด ในสวนของมีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ อยางครอบคลุม เชน โทรทัศน วิทยุ 
หนังสือพิมพ และอินเทอรเน็ต มีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อทั้งสิ้น ซึ่งสอดคลองกับ พงศธร 
สุทธิพงษ (2552) ที่ไดทําการวิจัยเรื่อง ทัศนคติที่มีความสัมพันธกับการเลือกซื้อประกันชีวิตของ 
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด 
มีคะแนนอยูในลําดับสูงสุด ประกอบดวยมีการสรางการรับรูหรือจดจําผานส่ือตาง ๆ  ซ่ึงเปนปจจัยท่ี
สําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือ และสอดคลองกับงานวิจัยของ ไพลิน โพธ์ิมวง (2555) ท่ีไดทําการวิจัย
เร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปางในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
จํากัด (มหาชน) พบวาผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปางใหความสําคัญกับการท่ีบริษัทมีการโฆษณาผาน
ส่ือตาง ๆ ที่ชัดเจน เปนปจจัยหลักในการซ้ือกรมธรรม 

 สมมติฐานขอท่ี 11 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) มีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) สามารถอธิบายไดวา 
ภาพรวมของความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล (People) มีความสัมพันธกับ
ความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) อยางมีนัยสําคัญ โดย
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ปจจัยดานบุคคลในสวนของพนักงานสามารถใหคําแนะนํา ชวยเหลือ
ลูกคา รวมถึงรับผิดชอบและรักษาผลประโยชนของลูกคา มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือท้ังส้ิน 
ซ่ึงสอดคลองกับ ชุติวัต ธนามี (2557) พบวา การตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของกลุม
วัยทํางานนั้น สวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตในระดับมาก 
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โดยท่ีตัวแทนมีความนาเช่ือ สามารถใหคําแนะนําและเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตท่ีเหมาะสมใหกับ
ลูกคาไดนั้น เปนสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 

 สมมติฐานขอท่ี 12 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ (Physical Evidence) 
มีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเริ่มทํางาน (First Jobber) 
สามารถอธิบายไดวา ภาพรวมของความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ (Physical 
Evidence) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First 
Jobber) อยางมีนัยสําคัญ โดยเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ปจจัยดานกายภาพ ในสวนของภายใน
ศูนยบริการสะอาด เปนระเบียบ ตกแตงสวยงาม รวมถึงมีส่ิงอํานวยความสะดวกเพียงพอ ขณะรับบริการ 
มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือท้ังส้ิน ซ่ึงสอดคลองกับ ไพลิน โพธ์ิมวง (2555) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ือง 
ปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปางในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
จํากัด (มหาชน) พบวาผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปางใหความสําคัญกับสถานท่ีมีความสะอาด สวยงาม
และธนาคารมีส่ิงอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา เปนปจจัยหลักในการซ้ือกรมธรรม 

 สมมติฐานขอที่ 13 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ (Process) 
มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
สามารถอธิบายไดวา ภาพรวมของความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 
(Process) มีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน (First 
Jobber) อยางมีนัยสําคัญ โดยเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ปจจัยดานกระบวนการ ในสวนของการให 
บริการที่สะดวกรวดเร็ว ไดรับกรมธรรมเร็ว มีความสัมพันธกับความต้ังใจซื้อท้ังส้ิน ซ่ึงสอดคลองกับ 
ไพลิน โพธ์ิมวง (2555) ท่ีไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปางในการซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) พบวาผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปางให
ความสําคัญกับสถานท่ีมีความสะอาด สวยงามและธนาคารมีส่ิงอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา เปน
ปจจัยหลักในการซ้ือกรมธรรม และสอดคลองกับ ตติยา ตาแกว (2556) ที่ไดทําการวิจัยเร่ืองปจจัยท่ี
มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยเกนเฟสต ของผูบริโภคใน
เขตอําเภอเมืองเชียงใหม พบวาผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองเชียงใหมนั้น ใหความสําคัญกับระบบการ
บริการท่ีรวดเร็ว สะดวกสบาย 
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5.3  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 
1. งานวิจัยนี้เปนการศึกษา โดยใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณ ซ่ึงอาจจะไดคําตอบที่ยังไมละเอียด

ในการนํามาวิเคราะหมากพอ สําหรับการศึกษาวิจัยในอนาคต ผูวิจัยควรศึกษาโดยใช วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ 
เชน สัมภาษณ (Interview) สนทนากลุม (Focus group) เปนตน และนําผลท่ีไดมาวิเคราะห เพื่อใหได
รายละเอียดท่ีชัดเจนข้ึน 

2. การวิจัยครั้งนี้ไดทําการศึกษาถึงความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยใน
กลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) เพียงเทานั้น สําหรับการวิจัยในอนาคต ผูวิจัยจึงควรศึกษาในกลุมอ่ืน ๆ 
หรือชวงอายุอ่ืน ๆ รวมถึงประเภทของประกันชีวิตอ่ืน ๆ เพิ่มเติม  

3. เนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้ไดทดสอบกับตัวแปรที่ตางกัน 3 ตัวแปร อันไดแก 
ประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทัศนคติ โดยเกือบทุกตัวแปรนั้นมีความสัมพันธ
กับความต้ังใจซ้ือท้ังส้ิน โดยการวิจัยในคร้ังถัดไป อาจเพิ่มหรือเปล่ียนตัวแปรท่ีนาสนใจอ่ืน ๆ แทน 
เชน พฤติกรรมของผูบริโภค การรับรูของผูบริโภค เปนตน เพื่อนํามาสูความนาสนใจ และเปนประโยชน
ตอผูประกอบการในการทําการตลาดตอไป 
 
 
5.4  ขอจํากัดงานวิจัย 

1. การเก็บขอมูลคร้ังนี้เปนการเก็บขอมูลของกลุมตัวอยางวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber) 
เทานั้น 

2. การเก็บขอมูลคร้ังนี้เปนการเก็บขอมูลในวิจัยเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถาม ซ่ึงทําให 
ผูวิจัยยังไมสามารถเขาถึงตัวแปรบางตัวไดอยางแทจริง 
 
 
5.5  ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 

1. จากผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 28-36 ป 
สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ มีรายไดเฉลี่ย 
25,001 – 35,000 บาทตอเดือน ดังนั้นเม่ือทราบกลุมเปาหมายแลวก็ทําใหสามารถนําขอมูลเหลานี้ไป
ปรับปรุงกระบวนการดําเนินงาน และใชกําหนดกลยุทธ จัดทําโปรโมชั่น ใหตรงกับกลุมเปาหมายมากข้ึน 
เพื่อเปนการขยายฐานลูกคา 
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2. จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่สงผลใหเกิดความตั้งใจซื้อมากที่สุดคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ฉะนั้นบริษัทประกันควรมุงเนนไปที่การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑของบริษัท ใหเหมาะสม
กับตองการของลูกคา 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยในกลุมวัยเร่ิมทํางาน  
(First Jobber) 

 
คําชี้แจง : แบบสอบถามเร่ือง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยใน
กลุมวัยเร่ิมทํางาน (First Jobber)” เปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต 
สาขาการจัดการธุรกิจ มหาวิทยาลัยมหิดล ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทุกทานในการตอบแบบสอบถาม
ฉบับนี้ใหสมบูรณตามความเปนจริง เพื่อเปนประโยชนตอการวิจัยในคร้ังนี้ และขอขอบพระคุณทุกทาน
ท่ีใหความรวมมือมา ณ โอกาสนี้ 
 
คําชี้แจง แบบสอบถามมีท้ังหมด 4 ตอน ไดแก 

ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย  
ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
ตอนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 

 
ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในชอง  ใหตรงกับทานมากท่ีสุด 
ทานมีชวงอายรุะหวาง 21-43 ใชหรือไม 
 ใช  ไมใช (จบแบบสอบถาม) 
 
1. เพศ   ชาย   หญิง  
2. อายุ   21 – 27 ป   28 - 36 ป    36 - 43 ป 
3. ระดับการศึกษา  
 มัธยมศึกษาตอนตน หรือตํ่ากวา  มัธยมศึกษาตอนปลาย/เทียบเทา  
 ปริญญาตรี  ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
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4. อาชีพ  นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  พนกังานบริษัทเอกชน  
 คาขาย/ประกอบธุรกิจสวนตัว  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
 แมบาน/พอบาน    Freelance/ทํางานอิสระ  
 วางงาน     อ่ืน ๆ  โปรดระบุ.................. 

5.  รายไดเฉล่ียตอเดือน   ต่ํากวา 10,000 บาท  10,000 - 15,000 บาท  
   15,001 - 20,000 บาท   20,001 - 25,000 บาท  
   25,001 – 35,000 บาท   35,001 - 45,000 บาท 
   45,001 – 50,000 บาท   50,001 บาทข้ึนไป 

 
ตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย  
คําชี้แจง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในชอง  ตามความเห็นของทานใหตรงกับความเปนจริงท่ีสุด 

ทัศนคติตอประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 

ระดับการเห็นดวย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ทานสามารถเปรียบเทียบความแตกตางดานการใหบริการ
และความคุมครองของบริษัทประกันชีวิต 

     

ทานเขาใจประโยชนของการทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย      
ทานรูสึกวาประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยเช่ือถือได      
ทานคิดวาการทําประกันชีวติแบบสะสมทรัพยมีประโยชน
ตอคนรอบขาง 

     

ทานเช่ือม่ันในความคุมครองจากการทําประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพย 

     

ทานคิดวาการซ้ือประกันชีวติแบบสะสมทรัพยสามารถลด
ความเส่ียงท่ีจะเกดิข้ึนกับชีวติและทรัพยสินของทาน 
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ตอนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด  
คําชี้แจง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในชอง  ตามความเห็นของทานใหตรงกับความเปนจริงท่ีสุด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอประกันชีวิต 
แบบสะสมทรัพย 

ระดับการเห็นดวย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
เง่ือนไขในการจายผลประโยชนจากกรมธรรมเหมาะสม      
บริษัทประกันมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ      
ระยะเวลาของกรมธรรมเหมาะสม      
รูปแบบของกรมธรรมหลากหลาย สามารถตอบสนอง 
ความตองการได 

     

อัตราผลตอบแทนนาดึงดดูใจ      
กรมธรรมมีความคุมครองท่ีครอบคลุมครบถวน เชน 
สวัสดิการคาชดเชยรายวัน คารักษาพยาบาล เปนตน 

     

ระยะเวลาในการชําระเบ้ียท่ีเหมาะสม      
ปจจัยดานราคา 
ความคุมคาระหวางเบ้ียประกันกับความคุมครอง      
อัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับแตละชวงอาย ุ      
อัตราเบ้ียประกันเหมาะสมกบัผลตอบแทน      
ระยะเวลาในการชําระคาเบ้ียประกันท่ีเหมาะสม      
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
วันและเวลาเปดทําการสะดวกตอการเขาใชบริการ      
ศูนยบริการสะดวกในการเดินทางไปติดตอ      
มีสาขาท่ีเปดใหบริการมีครอบคลุมทุกพื้นท่ี      
สามารถติดตอกับพนักงานไดสะดวกผานชองทางตาง ๆ      
ชองทางการซ้ือกรมธรรมท่ีหลากหลาย เชน เว็บไซต 
แอพพลิเคช่ันตาง ๆ เปนตน  

     

สามารถชําระเบ้ียประกนัไดหลายชองทาง เชน ราน
สะดวกซ้ือ ธนาคาร ตูเอทีเอ็ม E-Wallet เปนตน 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอประกันชีวิต 
แบบสะสมทรัพย 

ระดับการเห็นดวย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ อยางครอบคลุม เชน 
โทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพ และอินเทอรเน็ต 

     

มีการใชวิธีการสงเสริมการตลาดท่ีนาสนใจ เชน การมอบของ
กํานัล หรือของสมนาคุณ เม่ือมีการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม 

     

มีการจัดรายการพิเศษในโอกาสหรือชวงเทศกาลสําคัญ 
อยางสมํ่าเสมอ เชน มหกรรมทางการเงิน วันข้ึนปใหม 

     

มีการแจงขอมูลขาวสารประชาสัมพันธสงถึงลูกคาอยาง 
สมํ่าเสมอ 

     

ปจจัยดานบุคคล 
พนักงานสามารถใหคําแนะนํา ชวยเหลือเม่ือมีปญหา      
พนักงานรับผิดชอบและรักษาผลประโยชนใหลูกคา      
พนักงานดูแลลูกคาอยางสมํ่าเสมอ      
พนักงานมีกริยามารยาทดี แตงกายสะอาดเรียบรอย      
พนักงานหรือตัวแทนสามารถติดตอไดตลอดเวลา      
Call Center หรือ Live Chat สามารถใหคําแนะนําเกีย่ว
ประกันท่ีเปนประโยชนตอลูกคา 

     

ปจจัยดานกายภาพ      
เปนบริษัทขนาดใหญ ใชเทคโนโลยีทันสมัย      
ภายในศูนยบริการสะอาด เปนระเบียบ ตกแตงสวยงาม      
ความชัดเจนของปายแนะนําบริการในจดุตาง ๆ      
มีส่ิงอํานวยความสะดวกเพียงพอ ขณะรอรับบริการ       
ปจจัยดานกระบวนการ 
การใหบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว ไดรับกรมธรรมเร็ว      
ความถูกตองครบถวนของกรมธรรม      
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอประกันชีวิต 
แบบสะสมทรัพย 

ระดับการเห็นดวย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
มีการคํานวณเบี้ยประกนัท่ีถูกตองแมนยํา      
การเรียกรองคาสินไหมทดแทนไมยุงยาก      
ระยะเวลาในการเรียกรองคาสินไหมทดแทนไมนาน      
มีการแจงเตือนลูกคาเม่ือใกลครบกําหนดชําระคาเบ้ีย 
ประกันอยางสมํ่าเสมอ 

     

 
ตอนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย  
คําชี้แจง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในชอง  ตามความเห็นของทานใหตรงกับความเปนจริงท่ีสุด 

ความตัง้ใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 

ระดับการเห็นดวย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ทานคิดวาการซ้ือประกันชีวติแบบสะสมทรัพยเปนส่ิงท่ี
จําเปนสําหรับทุกคน 

     

ทานยินดีท่ีจะซ้ือประกันชีวติแบบสะสมทรัพยในอนาคต      
ทานจะรูสึกดี ถาไดรับการคุมครองจากประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพย 

     

ทานจะซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย โดยอาจจะไมตอง
พิจารณามาก 
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