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บทนํา 
 

ความเป็นมา 

 ในการดํารงชีวิตของมนุษย์ทุกคน ย่อมตั: งอยู่บนพื: นฐานของความไม่แน่นอน                      

และความเสีF ยงซึF งเป็นสิF งทีF ไม่สามารถคาดเดาได้ เช่น อุบัติเหตุ การเจ็บป่วย ภัยธรรมชาติ                      

การเปลีFยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจและสังคม เป็นตน้ โดยเฉพาะในปัจจุบนั มนุษยต์อ้งประสบกบั

ปัญหา การเปลีFยนแปลงของสภาพภูมิอากาศและสิF งแวดลอ้ม มีการคน้พบโรคซึF งอุบติัขึ:นใหม่                

อยู่เสมอ ๆ เหตุการณ์ต่าง ๆ เหล่านี: เมืFอเกิดขึ:นแลว้ ย่อมสร้างความเสียหายต่อตนเอง บุคคลอืFน              

ทีF เกีF ยวข้อง สังคม และประเทศชาติ การทีFครอบครัวสูญเสียรายได้ อันเนืF องมาจากสมาชิก                  

ในครอบครัวเสียชีวิต ทุพพลภาพหรือเป็นผูสู้งอายุย่อมส่งผลกระทบต่อครอบครัวทีFตอ้งแบกรับ           

ภาระค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ทีFยงัคงมีอยู ่(กฤตภคั บุญนายงค.์ 2562 : 2)  

 การทาํประกนัชีวติจึงเป็นทางเลือกหนึFงทีFจะช่วยบรรเทาความเดือดร้อนเมืFอเกิดเหตุการณ์

ไม่คาดฝันดงักล่าวขา้งตน้ เนืFองจากการประกนัชีวิต เป็นการประกนัภยัโดยวิธีการร่วมกนัเฉลีFยภยั 

อนัเนืFองมาจากการเสียชีวิต สูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพ และการสูญเสียรายไดใ้นยามชรา โดยจะมี

เงินกอ้นหนึF ง เพืFอชดเชยการสูญเสียรายไดแ้ละลดภาระแก่สมาชิกในครอบครัว นอกจากนี:  การทาํ

ประกันชีวิตยงัมีประโยชน์ในการสร้างหลักประกันทางการเงินให้กับตนเอง และครอบครัว 

(สาํนกังานเศรษฐกิจการคลงั กระทรวงการคลงั. 2564 : 4) 

 แต่ในอดีตการประกนัชีวิตเป็นเรืFองทีFไกลตวัสําหรับประชาชนส่วนใหญ่ เพราะคิดว่า 

เป็นเรืFองทีFไม่จาํเป็นและคิดวา่เป็นการสิ:นเปลืองเงินทอง เพราะจะตอ้งมีการจ่ายค่าเบี:ยประกนัและ

อีกทั:งยงัมองไม่เห็นถึงประโยชน์ทีFจะไดรั้บ รวมถึงปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสังคมดว้ย การขาย

ประกนัของบริษทัต่าง ๆ จะมีตวัแทนประกนัของบริษทั ซึF งจะตอ้งมีการสอบวดัความรู้เพืFอทีFจะได้

สามารถเป็นตวัแทนขายไดอ้ยา่งถูกตอ้งและถูกกฎหมาย และสามารถขายประกนัไดโ้ดยอธิบายถึง

ผลประโยชน์ของกรมธรรมว์่าประชาชนทีFซื:อจะไดรั้บสิทธิประโยชน์อะไรบา้ง เพราะในบางครั: ง

ตวัแทนอาจมีความตอ้งการในการขายมากเกินไป หรือยงัขาดทกัษะหรือประสบการณ์ในการจูงใจ

ประชาชนไม่เพียงพอ สร้างความกดดนัและความรําคาญให้กบัประชาชนอยา่งมาก ทาํให้รู้สึกเกิด

การต่อตา้นประกอบกบัการทีFบริษทัยงัไม่สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของประชาชนไดว้่าพวกเขา

ตอ้งอะไรและจะไดรั้บอะไรจากการทาํประกนัชีวิต ทาํให้บริษทัประกนัชีวิตต่าง ๆ ในช่วงนั:น                 

ไม่ประสบผลสาํเร็จเท่าทีFควร ไม่สามารถทาํยอดขายไดต้ามเป้าหมายทีFวางเอาไว ้บริษทัประกนัชีวติ

ต่าง ๆ ก็ตอ้งคิดหากลยุทธ์และวิธีการในการทีFจะจูงใจหรือให้ประชาชนหันมาให้ความสนใจกบั      

การทาํประกนัมากขึ:น (พิชญาภา ชินคาํ. 2561 : 6) 

 บริษทัประกันชีวิตทุกแห่งจึงต้องแข่งขนัในเชิงกลยุทธ์ทางด้านการตลาด โดยเสนอ

รูปแบบและวิธีการในการเลือกซื: อประกันชีวิต ทั: งในด้านการชาํระเบี: ยประกันชีวิตเป็นรายปี                

หรือจะเป็นรายเดือนรวมไปถึงลกัษณะของการชาํระเบี:ยประกนัและจ่ายคืนเมืFอครบปีทีFกาํหนดไว ้



2 

อันมีลักษณะเป็นการออมเงินรวมถึงการคุ้มครองซึF งมีทั: งการคุ้มครองชีวิต คุ้มครองโรคร้าย                

หรือคุม้ครองอุบติัเหตุอนัเกิดจากเหตุการณ์ซึF งเกิดขึ:นโดยเฉียบพลนัโดยนาํเสนอผา่นสืFอต่าง ๆ เพืFอ

สร้างแรงจูงใจและดึงดูดประชาชนซึF งเป็นผูบ้ริโภคใหส้นใจในรูปแบบประกนัชีวิตทีFใหป้ระโยชน์

สูงสุดแก่ประชาชนซึFงเป็นผูบ้ริโภค และเมืFอผูบ้ริโภคทาํสญัญาประกนัชีวติไวก้บับริษทัประกนัชีวติ

แห่งหนึF งแห่งใดทีFตนเชืFอถือ การประกนัชีวิตจึงเป็นส่วนสาํคญัสิFงหนึF งทีFช่วยแบ่งเบาค่าใชจ่้ายของ

ผูบ้ริโภคในเหตุการณ์ไม่คาดฝันต่าง ๆ เช่น การเจ็บป่วยหรือการเกิดอุบติัเหตุต่าง ๆ ถา้ประชาชน  

ทาํประกนัชีวิตไวก้บับริษทัใดบริษทัหนึFงก็จะไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการเขา้รักษาตวัทีFโรงพยาบาล

นัFนเองแต่ทั: งนี: ทั: งนั:นขึ:นอยู่กบัเงืFอนไขทีFระบุไวใ้นแต่ละเล่มกรมธรรม์ ซึF งในบางครั: งค่าใช้จ่าย             

ในการรักษาพยาบาลค่อนข้างสูง การทําประกันชีวิตจะช่วยแบ่งเบาภาระได้ไม่มากก็น้อย                     

แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่ไดท้าํประกนัชีวิตก็จะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเองทั:งหมด (สาํลินี ชยัวฒันพร และคณะ. 

2563 : 2) 

 ดงันั:น การวางแผนทางการเงินในระยะยาวของประชากรไทยในปัจจุบนัยิFงมีความสาํคญั

มากขึ:นจากการทีFประชากรไทยมีแนวโน้มอายยุืนขึ:นและสภาพครอบครัวเป็นครอบครัวเดีFยวมากขึ:น 

แต่ผูสู้งอายุยงัมีความต้องการขั:นพื:นฐาน ได้แก่ การมีชีวิตความเป็นอยู่ทีF ดี มีสุขภาพแข็งแรง 

สามารถพึFงพาตนเองได ้และมีความมัFนคงทางการเงินทีFจะสามารถใชชี้วติอยูไ่ดต้ามทีFตอ้งการโดยมี

คุณภาพชีวิตทีFไม่ลดลง ซึF งการทาํประกนัชีวิตก็เป็นเครืFองมือทีFจะช่วยในการวางแผนทางการเงิน              

ในระยะยาวเป็นการออมเงินอีกทางหนึFง ตลอดจนช่วยลดความเสีFยงทีFไม่คาดคิดกบัผูท้าํประกนัภยัได ้

โดยการทาํประกนัชีวิตเป็นเครืFองมือทีFจะช่วยในการวางแผนเกษียณ การคุม้ครองรายได ้ตลอดจน

ช่วยลดภาระทางการเงินให้แก่ครอบครัวเมืFอเกิดเหตุการณ์ทีFไม่คาดคิดกับผูท้ ําประกันชีวิต 

นอกจากนี:ยงัเป็นเครืFองมือทีFช่วยในการวางแผนภาษีใหก้บัผูท้าํประกนัภยัอีกดว้ย (อารนี ทองเจริญสุขชยั. 

2560 : 6) 

 ภายใตก้ารเปลีFยนแปลงของโลกในปัจจุบนั ทีFมีการเปลีFยนแปลงดา้นเศรษฐกิจ สังคม

การเมือง และโดยเฉพาะอย่างยิFง การเปลีFยนแปลงด้านเทคโนโลยีทีF เปลีFยนแปลงอย่างรวดเร็ว                     

ทีFทาํให้ลกัษณะการใช้ชีวิตของผูค้นเปลีFยนไป รวมถึงลกัษณะการซื:อขายสินคา้และบริการทีFมี                

การเปลีFยนแปลงของผูค้นเป็นสังคมดิจิทลัมากขึ:น ผูบ้ริโภคเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ผ่านระบบ

ออนไลน์มากยิFงขึ:น ซึF งแนวโนม้ของการซื:อสินคา้และบริการทางออนไลน์ทีFรวดเร็วมากขึ:น ทาํให้

เกิดการพฒันาระบบการทาํธุรกรรมต่าง ๆ รวมถึงการทาํประกนัชีวิตผ่านสืFออิเล็กทรอนิกส์ เช่น 

ผ่านโมบายแอพพลิเคชัFน (Mobile Application) หรือการทาํธุรกรรมผ่านอินเตอร์เน็ต (Internet 

Banking) เป็นตน้ ประกอบกบันโยบายภาครัฐบาลทีFส่งเสริมใหป้ระชาชนมีการวางแผนทางการเงิน

โดยการออมเงินและใหป้ระชาชนมีความรู้ความเขา้ใจในการทาํประกนัชีวิต เพืFอใชใ้นการวางแผน

ทางการเงินในวยัเกษียณ กเ็ป็นสิFงทีFทาํใหบ้ริษทัประกนัชีวิตตอ้งทาํความเขา้ใจในปัจจยัทีFอาจส่งผลถึง

การเลือกซื:อประกนัชีวติของผูบ้ริโภค (นนัทวนั ชาวสวนแตง. 2563 : 4)  

 ตวัแทนประกนัชีวิตเป็นสืFอบุคคลทีFสาํคญัอยา่งยิFงธุรกิจประกนัชีวิต และอาจกล่าวไดว้่า           

มีส่วนในการตดัสินใจทาํประกนัชีวติของผูมุ่้งหวงัอยูไ่ม่นอ้ย ซึF งเหตุผลทีFตวัแทนประกนัชีวติมีพลงั

ในการโนม้นา้วใจ ชกัจูงใจโดยใชก้ารสืFอสารเป็นเครืFองมือ เนืFองจากผลิตภณัฑใ์นธุรกิจประกนัชีวตินั:น
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มีลกัษณะเป็นบริการทีF มุ่งจะช่วยคุม้ครองและสร้างความมัFนคงแก่ครอบครัวผูเ้อาประกันชีวิต             

และเป็นการเกบ็ออมเงินใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัประกอบกบัมีการกาํหนดอตัราค่าเบี:ยประกนัทีFตอ้งชาํระ

และมีการใชช่้องทางการตลาดทีFไม่แตกต่างกนัมากนกัในแต่ละบริษทั ดงันั:นการใชก้ลยทุธ์ต่าง ๆ 

ในการส่งเสริมโน้มน้าวใจเพืFอให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ทีFมีศกัยภาพในการทาํประกนัชีวิตได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ (นนัทวนั ชาวสวนแตง. 2563 : 6) 

 จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงสนใจทีFจะทาํการศึกษาเรืFองการสืFอสารการตลาดของ

ตัวแทนประกันชีวิตทีFส่งผลต่อการตัดสินใจซื: อประกันชีวิต ทั: งนี: เพืFอเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจ  

ประกนัชีวิตทีFจะสามารถนําขอ้มูลต่าง ๆ ทีFไดจ้ากการศึกษาไปใช้ในการพฒันาปรับปรุง แกไ้ข 

เพิFมเติมรายละเอียดของผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการในการทาํประกนัชีวิตใหต้รงกบัความตอ้งการ

ของลูกคา้ในการพิจารณาตดัสินใจซื:อประกนัชีวติ 

  

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1. เพืFอศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นการสืFอสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต 

และการตดัสินใจซื:อประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

 2. เพืFอศึกษาการสืFอสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตทีFส่งผลต่อการตดัสินใจซื:อ

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

 3. เพืFอศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการสืFอสารการตลาดของตวัแทนประกันชีวิตกับ             

การตดัสินใจซื:อประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

 

ประโยชน์ของการวจัิย 

 1. ไดท้ราบปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นการสืFอสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต 

และการตดัสินใจซื:อประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

 2. ได้ทราบการสืF อสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิตทีF ส่งผลต่อการตัดสินใจ                  

ซื:อประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

 3. ได้ทราบความสัมพนัธ์ระหว่างการสืFอสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิตกับ              

การตดัสินใจซื:อประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

 

ของเขตของการวจัิย 

 ขอบเขตด้านเนื?อหา 

 การศึกษาเรืFองการสืFอสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตทีFส่งผลต่อการตดัสินใจซื:อ

ประกันชีวิต ผูว้ิจยัทาํการศึกษาเกีFยวกับแนวคิดเกีFยวกับความสามารถทางการสืFอสาร แนวคิด

เกีF ยวกับ การสืF อส ารการตลาด แน วคิดเกีF ยวกับ การตัดสิ น ใจซื: อ  แน วคิดเกีF ยวกับ ปั จจัย

ประชากรศาสตร์ แนวคิดเกีFยวกบัการประกนัชีวติ และงานวจิยัทีFเกีFยวขอ้ง 

 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
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 1. ประชากรทีF ใช้ในการวิจัยครั: งนี:  คือ ประชาชนทีF มีภูมิลําเนาในจังหวดัจันทบุรี  

ทีFมีอาย ุ20 ปีขึ:นไป  จาํนวน 332,602 คน (สาํนกังานสาธารณสุข จงัหวดัจนัทบุรี. 2564 : 1) 

 2. กลุ่มตัวอย่างทีFใช้ในการวิจัยครั: งนี:  คือ ประชาชนทีFมีภูมิลาํเนาในจังหวดัจันทบุรี                 

ทีFมีอาย ุ20 ปีขึ:นไป ใชก้ารคาํนวณตามสูตรการคาํนวณประชากรของยามาเน่ (Yamane. 1967 : 887) 

ทีF ระดับความเชืF อมัFนประมาณ  95 %  ความคลาดเคลืF อนของการสุ่มตัวอย่างทีF ระดับ  .05                    

(บุญชม ศรีสะอาด. 2560 : 70 - 71) ดงันั:น จากการคาํนวณจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ราย 

 ขอบเขตด้านตวัแปร 

 1. ตวัแปรตน้  

  1.1 ลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลีFยต่อเดือน ระดับ

การศึกษา สถานภาพสมรส 

  1.2 ทกัษะการสืFอสารการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง และดา้นการตลาด

เชิงกิจกรรม 

 

 

 2. ตวัแปรตาม 

  ปัจจยัทีFมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื:อประกนัชีวิต ประกอบดว้ย การรับรู้ถึงความตอ้งการ

หรือปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื:อ และพฤติกรรมภายหลงั              

การซื:อ 

 ขอบเขตด้านระยะเวลา  

 การศึกษาเรืFองทกัษะการสืFอสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตทีFมีผลต่อการตดัสินใจ

ซื:อประกนัชีวติครั: งนี:  ผูว้จิยัใชเ้วลาทั:งสิ:น 4 เดือน  
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 ปัจจัยประชากรศาสตร์ หมายถึง คุณสมบติัเฉพาะในแต่ละคนทีFแตกต่างกนั คุณสมบติั

เหล่านี: จะมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารในการทาํการสืFอสารอยา่งไรก็ตามใน การสืFอสารในสถานการณ์ต่าง ๆ 

กนันั:น จาํนวนผูรั้บสารกมี็ผลการสืFอสาร ดงันั:น วิธีการทีFดีทีFสุดในการวิเคราะห์ผูรั้บสารทีFประกอบ

ไปด้วยคนจาํนวนมากก็คือการจาํแนกผูรั้บสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลักษณะประชากร ได้แก่                

เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลีFยต่อเดือน ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส 

 ทักษะการสืJอสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง ความสามารถทางการสืFอสาร

ของตัวแทนประกันชีวิตทีF มีความเหมาะสมในแต่ละสถานการณ์ ซึF งมีผลต่อการตัดสินใจซื: อ                

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 6 ดา้นสาํคญั ไดแ้ก่  

 1. ด้านการโฆษณา หมายถึง สามารถโฆษณาผ่านสืF อออนไลน์ เช่น เพจเฟซบุ๊ก 

แอพพลิเคชัFนไดอ้ยา่งชดัเจน สามารถโฆษณาให้ผูบ้ริโภคทีFซื:อประกนัรับรู้และเขา้ใจในประโยชน์

ของการทําประกันชีวิต ผ่านช่องทางออนไลน์ และสามารถโฆษณาความแตกต่างระหว่าง                 

บริษทัประกนัใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นทางช่องทางออนไลน์ 
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 2. ดา้นการส่งเสริมการขาย หมายถึง มีโปรโมชัFนการผ่อนชาํระประกนัให้กบัผูบ้ริโภค 

ผ่านทางช่องทางออนไลน์ มีการแถมของสมนาคุณให้กบัผูบ้ริโภคทีFซื:อประกนั ผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ และมีการลดราคาประกนัใหก้บัผูบ้ริโภคทีFซื:อประกนั ผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

 3. ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย หมายถึง พนกังานขายประกนัสามารถแนะนาํการซื:อ

ขายประกันผ่านช่องทางออนไลน์ได้ พนักงานขายประกันสามารถจูงใจการซื: อขายประกัน                  

ผ่านช่องทางออนไลน์ได ้และพนกังานขายประกนัสามารถเสนอเงืFอนไขพิเศษการซื:อขายประกนั

ผา่นช่องทางออนไลน์ได ้

 4. ด้านการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางแอพพลิเคชัFน                  

มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางอีเมล และมีการประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางเครือข่ายสังคม

ออนไลน์ 

 5. ดา้นการตลาดทางตรง หมายถึง มีการส่งขอ้ความผ่านทางแอพพลิเคชัFนให้ผูบ้ริโภค

โดยตรง มีการส่งขอ้ความผา่นทางอีเมลส่วนบุคคลให้ผูบ้ริโภคโดยตรง และมีการส่งขอ้ความผา่น

ช่องทางเครือข่ายสงัคมออนไลน์ใหผู้บ้ริโภคโดยตรง 

 6. ดา้นการตลาดเชิงกิจกรรม หมายถึง มีการจดักิจกรรมผา่นแอพพลิเคชัFนใหผู้บ้ริโภคได้

เขา้ร่วม มีการจดักิจกรรมผ่านทางอีเมลให้ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ร่วม และมีการจดักิจกรรมผ่านเครือข่าย

สงัคมออนไลน์ใหผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้ร่วม 

 การตัดสินใจซื?อประกนัชีวติของผู้บริโภค หมายถึง การเลือกทีFจะกระทาํการสิFงใดสิFงหนึFง

โดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ ทีF มีอยู่เกีFยวกับการตัดสินใจว่าการตัดสินใจนั: นถือเป็น

กระบวนการสร้างหรือเลือกทางเลือกของผูบ้ริโภค โดยจะเริFมจากตวัผูบ้ริโภคเกิดการตระหนกัถึง

ความตอ้งการ (Need) หรือตระหนักถึงปัญหา (Problem) ซึF งอาจเกิดจากความปรารถนา ภายใน 

หรือเกิดจากอิทธิพลภายนอกเข้ามามีอิทธิพล ประกอบด้วย 5 ด้านทีFสําคญั ได้แก่ การรับรู้ถึง             

ความตอ้งการหรือปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื:อ และพฤติกรรม

ภายหลงัการซื:อ 

 1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา หมายถึง พนกังานขายให้ขอ้มูลเกีFยวกบัประกนั

ชีวิตได้อย่างถูกต้องและชัดเจน ความยากง่ายในการซื: อประกันชีวิต ประกันชีวิตมีเงืFอนไข                        

ทีFสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ ประกนัชีวิตมีสิทธิประโยชน์ทีFทนัสมยั สอดคลอ้งกบัการใช้ชีวิต               

ในปัจจุบนั และช่องทางการซื:อประกนัชีวติมีความยากง่ายต่อการตดัสินใจซื:อประกนัชีวติ 

 2. การแสวงหาข้อมูล หมายถึง มีการรับชมโฆษณาผ่านแอพพลิเคชัFน มีการรับชม

โฆษณาผ่านอีเมล มีการรับชมโฆษณาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ สอบถามบุคคลใกลชิ้ดทีFท่าน

เชืFอถือ เช่น เพืFอน ครอบครัว คนรู้จกั หรือ บุคคลทีFเคยซื:อประกนัชีวิต และสืบคน้ขอ้มูลจากสืFอ

ออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์

 3. การประเมินทางเลือก หมายถึง การซื: อประกันชีวิตผ่านทางช่องทางออนไลน์                       

มีความสะดวกกบัผูบ้ริโภค สามารถเลือกอตัราดอกเบี: ยได ้เมืFอซื:อผ่านช่องทางออนไลน์ การให้

ส่วนลดในกรณีทีF ซื: อผ่านช่องทางออนไลน์ มีสิทธิประโยชน์เพิFมเติม เมืFอซื: อประกันชีวิต                      

ผา่นช่องทางออนไลน์ และเมืFอสิ:นสุดกรมธรรมไ์ดรั้บเงินคืน 
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 4. การตดัสินใจซื:อ หมายถึง ความน่าเชืFอถือของประกนัชีวิต ทีFซื:อผา่นช่องทางออนไลน์ 

บริษัทประกันชีวิตมีความน่าเชืF อถือ สิทธิประโยชน์ของประกันชีวิต ราคาประกันชีวิต  

มีความเหมาะสมกับสิทธิประโยชน์ทีF ได้รับ และเงืFอนไขความคุ้มครองของกรรมธรรม ์                   

ทีFความเหมาะสม มีความคุม้ค่า ครอบคลุมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 5. พฤติกรรมภายหลังการซื: อ หมายถึง การให้ข้อมูลจากพนักงานขายผ่านช่องทาง

ออนไลน์ การตอ้นรับและบริการผูบ้ริโภคผา่นช่องทางออนไลน์ การอาํนวยความสะดวก ในการซื:อ

ประกันชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ การบริการหลังการขาย และการรับประกันการคุ้มครอง                

เป็นไปตามเงืFอนไข ตามทีFตกลงกนัไว ้

 

กรอบแนวคดิในการวจัิย 

 การศึกษาเรืFองการสืFอสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตทีFส่งผลต่อการตดัสินใจซื:อ

ประกันชีวิตครั: งนี:  ผูว้ิจยักาํหนดกรอบแนวคิดการวิจยัดังภาพประกอบ 1  แสดงกรอบแนวคิด             

การวจิยั 

 

                           ตัวแปรต้น                                                                    ตัวแปรตาม 
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ภาพประกอบ 1  แสดงกรอบแนวคิดการวจิยั 

สมมติฐานในการวจัิย 

 1. ปัจจยัประชากรศาสตร์ทีFต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซื:อประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 

แตกต่างกนั 

 2. การสืF อสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิตทีF ต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื: อ

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 3. ความสัมพนัธ์ระหว่างการสืFอสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตกบัการตดัสินใจ

ซื:อประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. อาชีพ 

4. รายไดเ้ฉลีFยต่อเดือน 

5. ระดบัการศึกษา 

6. สถานภาพสมรส 

 

 

 

 

การตัดสินใจซื?อประกันชีวิต 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา 

2. การแสวงหาขอ้มูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตดัสินใจซื:อ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซื:อ 
การสืJอสารด้านการตลาดของตัวแทน

ประกันชีวิต 

1. ดา้นการโฆษณา  

2. ดา้นการส่งเสริมการขาย 

3. ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย  

4. ดา้นการประชาสัมพนัธ์  

5. ดา้นการตลาดทางตรง  

6. ดา้นการตลาดเชิงกจิกรรม 
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