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บทที$ 5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ  

 

 การศึกษาเรื) อง “การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที)มีผลต่อการตดัสินใจ             

ซืBอประกนัชีวติ” ซึ) งผูว้จิยัไดส้รุปผล อภิปรายผล และใหข้อ้เสนอแนะการวจิยัครัB งนีB  

 1. วตัถุประสงคข์องการวจิยั 

 2. วธีิการดาํเนินการวจิยั 

 3. สรุปผลการวจิยั 

 4. อภิปรายผล 

 5. ขอ้เสนอแนะ 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1. เพื)อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นการสื)อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต 

และการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค  

 2. เพื)อศึกษาการสื)อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที)มีผลต่อการตดัสินใจ           

ซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค และ  

 3. เพื)อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการสื)อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต              

กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค โดยมีรายละเอียดดงันีB  

 

วธีิการดาํเนินการวจัิย 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 1. ประชากรที, ใช้ในการวิจัยครั6 งนี6  คือ ประชาชนที, มีภูมิลําเนาในจังหวดัจันทบุรี  

ที,มีอาย ุ20 ปีขึ6นไป  จาํนวน 332,602 คน (สาํนกังานสาธารณสุข จงัหวดัจนัทบุรี. 2564 : 1) 

 2. กลุ่มตัวอย่างที,ใช้ในการวิจัยครั6 งนี6  คือ ประชาชนที,มีภูมิลาํเนาในจังหวดัจันทบุรี                  

ที,มีอาย ุ20 ปีขึ6นไป ใชก้ารคาํนวณตามสูตรการคาํนวณประชากรของยามาเน่ (Yamane. 1967 : 887) 

ที, ระดับความเชื, อมั,นประมาณ  95 %  ความคลาดเคลื, อนของการสุ่มตัวอย่างที, ระดับ  .05                       

(บุญชม ศรีสะอาด. 2560 : 70 - 71) ดงันั6น จากการคาํนวณจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ราย 

 

 

 เครื'องมือที'ใช้ในการวจัิย 
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 เครื,องมือที,ใช้ในการวิจยั ใช้แบบสอบถามที,ผูว้ิจยัสร้างขึ6น โดยการศึกษาจากแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจยัที,เกี,ยวขอ้ง เครื,องมือแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที, 1 แบบสอบถามเกี,ยวกบั

ข้อมูลทั,วไป ส่วนที,  2 แบบสอบถามเกี,ยวกับความคิดเห็นการสื, อสารการตลาดของตัวแทน                  

ประกนัชีวติ ส่วนที, 4 แบบสอบถามเกี,ยวกบัความคิดเห็นการตดัสินใจซื6อประกนัชีวติ 

 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเครื'องมือ 

 แบบสอบถามฉบบันี6  ผูว้จิยัไดส้ร้างขึ6นเอง มีขั6นตอนในการสร้าง ดงันี6  

 1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที,เกี,ยวขอ้งในเรื,อง การสื,อสารการตลาดของตวัแทน

ประกนัชีวิตที,ส่งผลต่อการตดัสินใจซื6อประกนัชีวิต กาํหนดกรอบแนวคิดที,ใชใ้นการวิจยั และใช้

เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม  

 2. สร้างแบบสอบถาม และตรวจสอบเนื6อหาของแบบสอบถามวา่ ครอบคลุมวตัถุประสงค ์

จากการนําแบบสอบถามไปให้อาจารยที์,ปรึกษาตรวจสอบจาํนวน 3 ท่าน และนํามาปรับปรุง                 

ตามคาํแนะนาํของอาจารยที์,ปรึกษา 

 3. ความถูกต้องในเนื6 อหาเครื, องมือ นําแบบสอบถามเสนออาจารย์ที,ปรึกษาเพื,อ

ตรวจสอบความเที,ยงตรงของแบบสอบถามและนาํเสนออาจารยที์,ปรึกษา เพื,อปรับปรุงใหส้มบูรณ์ 

  3.1 ผูว้ิจัยทําการตรวจสอบหาความเที,ยงตรงตามเนื6 อหาของแบบสอบถามตาม

ขั6นตอน ดงันี6  

  3.2 ผูว้ิจยันาํเสนอแบบสอบถาม (ฉบบัร่าง) เสนอต่ออาจารยที์,ปรึกษาเพื,อตรวจสอบ

ความ ถูกต้องเชิ งเนื6 อห า ตลอดจน ให้ ข้อ เส น อแน ะ ป รับ ป รุงแก้ไข  เพื, อให้ ส อดคล้อง                        

ตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั และความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

  3.3 ผูว้ิจยันําแบบสอบถาม (ฉบบัร่าง) ที,แกไ้ขตามคาํแนะนําของอาจารยที์,ปรึกษา             

ไปทดสอบดา้นเนื6อหาและขอ้คาํถาม และพิจารณาคาํถามเป็นรายขอ้ พร้อมทั6งให้ความคิดเห็น             

ในแต่ละประเดน็ เพื,อนาํมาปรับปรุงขอ้คาํถามใหส้มบูรณ์ยิ,งขึ6น  

  3.4 แบบสอบถาม (ฉบับร่าง) ที,ผ่านการปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของ                 

ผูมี้ความรู้ ประสบการณ์ และความเชี,ยวชาญ จาํนวน 3 ท่าน ตรวจสอบข้อมูลด้านเนื6 อหาว่า

สอดคลอ้งกบัหัวขอ้วิจยัและวตัถุประสงค ์ตลอดจนกรอบแนวคิดที,กาํหนดหรือไม่ จากนั6นนาํมา

คาํนวณหาค่าโดยวิธี (Item Objective Congruence Index : IOC) เพื,อทาํการตรวจสอบความถูกตอ้ง

ด้านเนื6 อหา ความชัดเจนของขอ้คาํถามและประเด็นคาํถาม โดยสามารถวดัสิ, งที,ผูว้ิจยัต้องการ                 

ไดต้ามวตัถุประสงค ์เมื,อนาํมาใชจ้ริงซึ,งมีเกณฑก์ารประเมิน ดงันี6  

   +1 หมายถึง แน่ใจ ว่าคาํถามนั6นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการการวิจยั

ในเรื,องดงักล่าวที,ตอ้งการศึกษาวจิยั 

     0 หมายถึง ไม่แน่ใจ ว่าคาํถามนั6นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของการวิจยั           

ในเรื,องดงักล่าวที,ตอ้งการศึกษาวจิยั 

   -1 หมายถึง คาํถามนั6นไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์อง การการวจิยัในเรื,อง

ดงักล่าวที,ตอ้งการศึกษาวจิยั 
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  3.5 นําแบบสอบถามที,ปรับปรุงตามคาํแนะนําของอาจารยที์,ปรึกษาให้ผูเ้ชี,ยวชาญ               

3 ท่าน เพื,อตรวจสอบความตรงเชิงเนื6อหา (Content Validity) จากนั6นปรับปรุงแกไ้ขตามคาํแนะนาํ

ของผูเ้ชี,ยวชาญ ซึ, งจากการนาํแบบสอบถามไปทดสอบความเที,ยงตรง พบว่า คาํถามทุกขอ้ไดค่้า 

IOC > 0.50  

  3.6 ใน การตรงส อบ ความน่ าเชื, อ ถือของแบ บ ส อบ ถาม (Reliability) ผู ้ศึกษ า              

นาํแบบสอบถามที,ไดไ้ปทดลองใช ้(Try - out) กบัประชาชนที,มีภูมิลาํเนาในจงัหวดัจนัทบุรี ที,มีอาย ุ 

20 ปีขึ6นไป จาํนวน 30 ชุด เพื,อหาคุณภาพเครื,องมือ โดยการหาค่าความเที,ยงหรือความเชื,อถือได้

ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใชสู้ตรสัมประสิทธิ� แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha)  

โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิจยัทางสังคมศาสตร์ ไดค่้าความเที,ยงหรือความเชื,อถือได้

ของแบบสอบถามมากกว่า 0.80 ซึ, งถือว่าแบบสอบถามนี6 มีความเชื,อถือไดส้ามารถนาํไปเก็บขอ้มูล

ไดจ้ริง   

 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลผูศึ้กษาไดด้าํเนินการ ดงันี6  

 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ขอ้มูลในส่วนนี6  ผูศึ้กษาไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งโดยตรง ดงันี6  

   1.1 ผูว้ิจยัดาํเนินการขอหนังสือจากบัณฑิตวิทยาลยัถึงผูที้, มีส่วนเกี,ยวขอ้ง เพื,อขอ

อนุญาตและชี6แจงวตัถุประสงค ์และขอความร่วมมือในการเกบ็ขอ้มูลการวจิยั 

    1.2 ประสานขอความร่วมมือจากประชาชนที,มีภูมิลาํเนาในจงัหวดัจนัทบุรี ที,มีอาย ุ               

20 ปีขึ6นไป 

    1.3 เขา้ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยผูศึ้กษาขอความร่วมมือกบัประชาชนที,มี

ภูมิลาํเนาในจงัหวดัจนัทบุรี ที,มีอาย ุ20 ปีขึ6นไป ในการตอบแบบสอบถาม  

  1.4 ตรวจสอบแบบสอบถามที, ได้รับกลับคืนมา โดยตรวจสอบความถูกต้อง  

ความครบถว้นของขอ้มูล แลว้นาํมากาํหนดรหสัคาํตอบเพื,อทาํการวเิคราะห์ประมวลผลต่อไป 

 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการหาขอ้มูลด้วยการคน้ควา้จากเอกสารและ

บทความที,เกี,ยวขอ้ง เพื,อใหไ้ดข้อ้มูลพื6นฐานที,ใชเ้ป็นแนวทางในการวจิยั 

 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 เรื,อง การสื,อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที,ส่งผลต่อการตดัสินใจซื6อประกนัชีวิต 

วิเคราะห์และอธิบายโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ, งประกอบด้วย ความถี,              

ร้อยละ ค่าเฉลี,ย ส่วนเบี,ยงเบนมาตรฐาน ANOVA โดยมีรายละเอียดดงันี6  

 1. เชิงพรรณ นา (Descriptive Statistic) ซึ, งประกอบด้วย ความถี,  ร้อยละ ค่าเฉลี, ย                  

ส่วนเบี,ยงเบนมาตรฐาน ประกอบดว้ย   

  ส่วนที, 1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ใชส้ถิติ ความถี, ร้อยละ 

  ส่วนที,  2 ทักษะการสื, อสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิต ใช้สถิติ ค่าเฉลี,ย                

ส่วนเบี,ยงเบนมาตรฐาน 

  ส่วนที, 3 การตดัสินใจซื6อประกนัชีวติ ใชส้ถิติ ค่าเฉลี,ย ส่วนเบี,ยงเบนมาตรฐาน 
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 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดว้ย t-test ANOVA การถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression) และการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิT สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficient)              

เพื)อทดสอบสมมุติฐานการวจิยัที)ตัBงไว ้คือ 

  2.1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ที,ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื6อประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

แตกต่างกนั ใชส้ถิติ t-test และ ANOVA ในการวเิคราะห์สมมติฐาน 

  2.2 การสื,อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต ที,ต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซื6 อประกันชีวิตของผู ้บริโภค แตกต่างกัน  ใช้สถิติการถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression)                  

ในการวเิคราะห์สมมติฐาน 

  2.3 ความสัมพนัธ์ระหวา่งทกัษะการสื,อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตกบั

การตัดสินใจซื6 อประกันชีวิตของผูบ้ริโภค ใช้สถิติการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิT สหสัมพันธ์ 

(Correlation Coefficient) ในการวเิคราะห์สมมติฐาน 

 

สรุปผลการวจัิย 

 1. จากการศึกษาข้อมูลเกี)ยวกับปัจจัยประชากรศาสตร์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม              

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.00 มีอายุ 31 - 40 ปี จาํนวน 124 คน                

คิดเป็นร้อยละ 31.00 มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.30 มีรายได้

เฉลี)ยต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท จาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.20 และมีสถานภาพสมรส จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.80 

ตามลาํดบั 

 2. จากการศึกษาการสื) อสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิต  พบว่า โดยรวม                      

อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.98 เมื)อจาํแนกเป็นรายดา้น โดยเรียงลาํดบัจากดา้นที)มีค่าเฉลี)ย   

สูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบวา่ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.09 

รองลงมา คือ  ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม  อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี)ยเท่ากับ  4.07 และด้าน                      

การประชาสมัพนัธ์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.05 ซึ) งสามารถจาํแนกไดด้งันีB  

  2.1 ด้านการโฆษณา  พบว่า  โดยรวมอยู่ในระดับมาก  มี ค่าเฉลี) ย เท่ ากับ  3.71              

เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบวา่ สามารถโฆษณา

ผ่านสื)อออนไลน์ เช่น เพจเฟซบุ๊ก แอพพลิเคชั)น ไดอ้ยา่งชดัเจน อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 

4.04 รองลงมา คือ สามารถโฆษณาความแตกต่างระหว่างบริษทัประกนัให้กบัผูบ้ริโภค ผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.83 และสามารถโฆษณาให้ผูบ้ริโภคที)ซืBอ

ประกนัรับรู้และเขา้ใจในประโยชน์ของการทาํประกนัชีวิต ผ่านช่องทางออนไลน์ อยู่ในระดบั              

ปานกลางมีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.27 ตามลาํดบั   
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  2.2 ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.99 

เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบว่า มีการลดราคา

ประกนัให้กบัผูบ้ริโภคที)ซืBอประกนั ผ่านทางช่องทางออนไลน์ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 

4.10 รองลงมา คือ มีโปรโมชั)นการผ่อนชาํระประกนัให้กบัผูบ้ริโภค ผ่านทางช่องทางออนไลน์               

อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.01 และมีการแถมของสมนาคุณให้กบัผูบ้ริโภคที)ซืBอประกนั  

ผา่นทางช่องทางออนไลน์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.87 ตามลาํดบั 

  2.3 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 

4.09 เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบว่า พนกังาน

ขายประกันสามารถจูงใจการซืB อขายประกันผ่านช่องทางออนไลน์ได้ อยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.19 รองลงมา คือ พนักงานขายประกนัสามารถเสนอเงื)อนไขพิเศษการซืBอขาย

ประกนัผ่านช่องทางออนไลน์ได ้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.06 และพนกังานขายประกนั

สามารถแนะนาํการซืBอขายประกนัผา่นช่องทางออนไลน์ได ้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.03 

ตามลาํดบั 

  2.4 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.05  

เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบวา่ มีการประชาสมัพนัธ์

ผ่านช่องทางแอพพลิเคชั)น อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.09 รองลงมา คือ มีการประชาสัมพนัธ์

ผ่านช่องทางอีเมล อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.06 และมีการประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทาง

เครือข่ายสงัคมออนไลน์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.02 ตามลาํดบั 

  2.5 ด้านการตลาดทางตรง พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากับ 3.96               

เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบวา่ มีการส่งขอ้ความ

ผ่านทางอีเมลส่วนบุคคลให้ผูบ้ริโภคโดยตรง อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.11 รองลงมา คือ  

มีการส่งข้อความผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ให้ผูบ้ริโภคโดยตรง อยู่ในระดับมาก               

มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.92 และมีการส่งขอ้ความผา่นทางแอพพลิเคชั)นให้ผูบ้ริโภคโดยตรง อยูใ่นระดบัมาก 

มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.84 ตามลาํดบั 

  2.6 ดา้นการตลาดเชิงกิจกรรม พบว่า โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.07 

เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบวา่ มีการจดักิจกรรม

ผ่านทางอีเมลให้ผู ้บริโภคได้เข้าร่วม  อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี)ยเท่ากับ  4.17 รองลงมา คือ  

มีการจดักิจกรรมผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ให้ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ร่วม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ย

เท่ากับ 4.08 และมีการจัดกิจกรรมผ่านแอพพลิเคชั)นให้ผูบ้ริโภคได้เข้าร่วม อยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.94 ตามลาํดบั 
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 3. จากการศึกษาขอ้มูลเกี)ยวกบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิต พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.85 เมื)อจาํแนกเป็นรายดา้นโดยเรียงลาํดบัจากดา้นที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก 

พบว่า การแสวงหาข้อมูล อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากับ  3.96 รองลงมา คือ การรับรู้ถึง                   

ความตอ้งการหรือปัญหา อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.91 และการตดัสินใจซืBอ อยูใ่นระดบัมาก 

มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.84 ซึ) งสามารถจาํแนกไดด้งันีB  

  3.1 การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี)ย               

เท่ากบั 3.91 เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบว่า 

ประกนัชีวติมีเงื)อนไขที)สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.13 รองลงมา 

คือ ประกนัชีวิตมีสิทธิประโยชน์ที)ทนัสมยั สอดคลอ้งกบัการใชชี้วิตในปัจจุบนั อยู่ในระดบัมาก                 

มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.92 และพนักงานขายให้ขอ้มูลเกี)ยวกบัประกนัชีวิตไดอ้ย่างถูกตอ้งและชดัเจน               

อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.88 ตามลาํดบั 

  3.2 การแสวงหาข้อมูล  พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี)ยเท่ากับ  3.96                      

เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบว่า มีการรับชม

โฆษณาผ่านอีเมล อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.07 รองลงมา คือ มีการรับชมโฆษณาผ่าน

เครือข่ายสังคมออนไลน์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.05 และสืบคน้ขอ้มูลจากสื)อออนไลน์ 

เช่น เวบ็ไซต ์อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.97 ตามลาํดบั 

  3.3 การประเมินทางเลือก พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากับ 3.82               

เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบว่า สามารถเลือก

อตัราดอกเบีBยได ้เมื)อซืBอผา่นช่องทางออนไลน์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.05 รองลงมา คือ 

การให้ส่วนลดในกรณีที)ซืB อผ่านช่องทางออนไลน์ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากับ 3.87 และ               

การซืBอประกนัชีวิตผา่นทางช่องทางออนไลน์มีความสะดวกกบัผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ย

เท่ากบั 3.80 ตามลาํดบั 

  3.4 การตดัสินใจซืBอ พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.84 เมื)อจาํแนก

เป็นรายข้อโดยเรียงลําดับจากข้อที) มีค่าเฉลี)ยสูงที) สุด  3 ลําดับแรก พบว่า ราคาประกันชีวิต                          

มีความเหมาะสมกบัสิทธิประโยชน์ที)ไดรั้บ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.08 รองลงมา คือ 

ความน่าเชื)อถือของประกนัชีวิต ที)ซืBอผา่นช่องทางออนไลน์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.96 

และเงื)อนไขความคุ้มครองของกรรมธรรม์ทีความเหมาะสม  มีความคุ้มค่า ครอบคลุมกับ                    

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.86 ตามลาํดบั 
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  3.5 พฤติกรรมภายหลงัการซืBอ พบว่า โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.74 

เมื)อจาํแนกเป็นรายขอ้โดยเรียงลาํดบัจากขอ้ที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบว่า การอาํนวย                

ความสะดวก ในการซืBอประกนัชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.94 

รองลงมา คือ การบริการหลงัการขาย อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.74 และการให้ขอ้มูล               

จากพนักงานขายผ่านช่องทางออนไลน์ และการรับประกันการคุ้มครองเป็นไปตามเงื)อนไข                     

ตามที)ตกลงกนัไว ้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.72 ตามลาํดบั 

 4. ทดสอบสมมติฐาน 

  จากการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปไดด้งันีB  

  4.1 สมมติฐานที) 1  ปัจจยัประชากรศาสตร์ที)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิต

ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

   สมมติฐานที) 1.1  ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นเพศที)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ

ซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค แตกต่างกนั พบวา่ ทุกดา้น มีค่า Sig มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยั

ประชากรศาสตร์ดา้นเพศที)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

   สมมติฐานที) 1.2  ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นอาย ุที)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ

ซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั พบวา่ ทุกดา้น มีค่า Sig มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยั

ประชากรศาสตร์ดา้นอายทีุ)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

   สมมติฐานที) 1.3 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพที)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ

ซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั พบวา่ ทุกดา้น มีค่า Sig มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยั

ประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพที)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

   สมมติฐานที) 1.4 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉลี)ยต่อเดือนที)ต่างกนั มีผลต่อ

การตัดสินใจซืB อประกันชีวิตของผูบ้ริโภคแตกต่างกัน พบว่า ทุกด้าน มีค่า Sig มากกว่า 0.05 

หมายความว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉลี)ยต่อเดือนที)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซืBอ

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

   สมมติฐานที) 1.5 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านระดบัการศึกษาที)ต่างกนั มีผลต่อ             

การตัดสินใจซืB อประกันชีวิตของผูบ้ริโภค แตกต่างกัน พบว่า ทุกด้าน มีค่า Sig มากกว่า 0.05 

หมายความว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษาที) ต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซืB อ  

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

   สมมติฐานที)  1.6 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพที) ต่างกัน  มีผลต่อ                    

การตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั พบวา่ การประเมินทางเลือก มีค่า Sig เท่ากบั 



120 

 

0.04 ซึ) งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพที) ต่างกัน มีผลต่อ               

การตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นการประเมินทางเลือกแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติที)ระดบั 0.05  

  4.2 สมมติฐานที) 2 การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที)ต่างกนั มีผลต่อ               

การตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค แตกต่างกนั พบวา่ มีค่า Sig เท่ากบั 0.00 ซึ) งนอ้ยกวา่ 0.05 

หมายความว่า การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที)ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซืBอ

ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 ทางดา้นการตลาด            

เชิงกิจกรรม ไดร้้อยละ 11.50 (R square = 0.11)  

  4.3 สมมติฐานที) 3 การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบั                        

การตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบว่า การทดสอบค่าความสัมพนัธ์ระหว่างการสื)อสาร

การตลาดของตวัแทนประกนัชีวติ กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค โดยรวม พบวา่  

   4.3.1 ด้านการโฆษณา มีค่า Sig เท่ากับ  0.55 ซึ) งมากกว่า 0.05 หมายความว่า     

การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตดา้นการโฆษณา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืBอ

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

   4.3.2 ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig เท่ากบั 0.03 ซึ) งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 

การสื) อสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิต ด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับ          

การตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 

   4.3.3 ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย มีค่า Sig เท่ากับ 0.00 ซึ) งน้อยกว่า 0.05 

หมายความว่า การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกันชีวิต ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย                     

มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 

   4.3.4 ด้ าน ก ารป ระช าสั มพัน ธ์  มี ค่ า  Sig เท่ ากับ  0.00 ซึ) งน้ อ ยกว่ า  0.05              

หมายความวา่ การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต ดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์กบั

การตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 

   4.3.5 ด้ าน ก ารต ล าดท างต ร ง  มี ค่ า  Sig เท่ ากั บ  0.00 ซึ) งน้ อ ยก ว่ า  0.05                     

หมายความวา่ การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต ดา้นการตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 

   4.3.6 ด้านการตลาด เชิ งกิจกรรม  มี ค่ า  Sig เท่ ากับ  0.00 ซึ) งน้อยกว่า  0.05 

หมายความว่า การสื) อสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิต  ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม                          

มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 
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อภิปรายผล 

 จากการศึกษาเรื)องการสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวติที)มีผลต่อการตดัสินใจซืBอ

ประกนัชีวติ โดยมีการอภิปรายผลตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาดงันีB  

 1. จากการศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านการสื) อสารทางการตลาดของตัวแทน

ประกนัชีวติ และการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติของผูบ้ริโภค พบวา่  

  1.1 จากการศึกษาขอ้มูลเกี)ยวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 31 - 40 ปี มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการมีรายได้เฉลี)ยต่อเดือน                     

15,001 - 30,000 บาท มีระดับการศึกษาปริญญาตรีและมีสถานภาพสมรส อาจเป็นเพราะธุรกิจ

ประกนัชีวิตมีอตัราการเติบโตเพิ)มสูงขึBนทาํใหเ้กิดการแข่งขนัที)รุนแรงขึBนจากหลายบริษทัประกนัชีวิต

รวมถึงธนาคารพาณิชยที์)มีการพ่วงประกนัชีวิตดว้ย ดงันัBนเพื)อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั

ให้เหนือกว่าคู่แข่งจึงต้องเข้าใจถึงกลุ่มเป้าหมายในนกระบวนการตัดสินใจซืB อ และปัจจัย                     

ส่วนประสมทางการตลาดที)มีผลต่อการตดัสินใจซืBอประกนั เพื)อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคให้มากที)สุด โดยส่วนใหญ่ผูที้)มีความตอ้งการในการทาํประกนัจะเป็นเพศหญิงที)มีอาย ุ 

31 - 40 ปี มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการมีรายได้เฉลี)ยต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรีและมีสถานภาพสมรส เนื)องจากเมื)อมีการศึกษาที)สูงขึBนก็จะมีรายได้เพิ)ม                 

มากขึBน กจ็ะมีการตดัสินใจในการซืBอประกนัชีวติมากยิ)งขึBน ซึ) งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อนุวฒัน์ 

รักษ์ทอง (2562) ไดท้าํการศึกษาเกี)ยวกบั ปัจจยัที)มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของ

ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาถนนแจง้วฒันะ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  

มีสถานภาพโสด อายรุะหวา่ง 26 - 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และ

มีรายไดเ้ฉลี)ย 15,001 - 25,000 บาท อีกทัBงยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อารนี ทองเจริญสุขชยั 

(2560) ไดท้าํการศึกษาเกี)ยวกบั ปัจจยัที)มีผลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัสุขภาพ :  กรณีเปรียบเทียบ

ช่วงอายขุองกลุ่มผูซื้Bอ พบวา่ ปัจจยัส่วนใหญ่ทางดา้นประชากรศาสตร์ อาทิเช่น อาย ุเพศ และระดบั

การศึกษา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัสุขภาพ ซึ) งเฉพาะอยา่งยิ)งในกรณีของอายนุัBนชีB ใหเ้ห็น

ชัดว่า ความแตกต่างในช่วงวยัไม่มีผลต่อการตัดสินใจซืB อประกันสุขภาพ อาจจะเนื)องมาจาก                   

การเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารและการปรับตวัของสภาพแวดลอ้มทางสังคมที)อาจจะลดช่องว่างของ                 

ความแตกต่างทางความคิดเกี)ยวกบัการซืBอประกนัสุขภาพได ้

  1.2 จากการศึกษาการสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต พบวา่ โดยรวมอยูใ่น

ระดบัมาก เมื)อจาํแนกเป็นรายดา้น โดยเรียงลาํดบัจากดา้นที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก พบว่า 

ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย อยู่ในระดับมาก รองลงมา คือ ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม  

อยู่ในระดับมาก และด้านการประชาสัมพนัธ์ อาจเป็นเพราะกลุ่มคนที)รวมกันเป็นสังคมและ                    
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มีการทาํกิจกรรมร่วมกนับนอินเทอร์เน็ตในรูปแบบของเวบ็ไซตที์)มีการแผข่ยายออกไปเรื)อย ๆ หรือ

รูปแบบของการสื)อสารขอ้มูลผ่านอินเทอร์เน็ต ซึ) งทาํให้เครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ต

กลายเป็นสังคม โดยสามารถทาํกิจกรรมต่าง ๆ ทัBงเพื)อการศึกษาธุรกิจ และความบนัเทิง ดงันัBน

บทความนีBจะนาํเสนอถึงรูปแบบการประยกุตใ์ชง้านสงัคมออนไลน์ร่วมกบัการทาํธุรกิจในประเทศไทย 

โดยจะกล่าวถึงกระแสการทาํการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ในการนําเสนอแนวทางการใช้งาน 

สังคมออนไลน์ ซึ) งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ชนัดดา พิมพพ์รม และศรีสุนันท์ ประเสริฐสังข ์

(2560) ไดท้าํการศึกษาเกี)ยวกบั การสื)อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที)ส่งผลต่อการครองใจ

ผูบ้ริโภคของบริษทัไทยประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน)ในเขตจงัหวดัร้อยเอ็ด พบว่า ผูบ้ริโภคที)ถือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตมีความคิดเห็นเกี)ยวกบัการสื)อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและการครองใจ

ผูบ้ริโภคของบริษัทไทยประกันชีวิตโดยรวมอยู่ในระดับมากทุกด้าน อีกทัB งยงัสอดคล้องกับ

การศึกษาของ นวพร จริยะนนัตกุล (2556) ไดท้าํการศึกษาเกี)ยวกบั การสื)อสารการตลาดแบบครบวงจร

ของบริษัทประกันชีวิตที) มีความสัมพนัธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซืB อประกันชีวิต              

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เครื) องมือการสื)อสารการตลาดแบบครบวงจรของ

บริษัทประกันชีวิต  ด้านการโฆษณามีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจ                         

ในดา้นการตดัสินใจเลือกบริษทัประกนัชีวติ 

  1.3 จากการศึกษาข้อมูลเกี) ยวกับการตัดสินใจซืB อประกันชีวิต  พบว่า โดยรวม                     

อยู่ในระดบัมาก เมื)อจาํแนกเป็นรายดา้นโดยเรียงลาํดบัจากดา้นที)มีค่าเฉลี)ยสูงที)สุด 3 ลาํดบัแรก 

พบว่า การแสวงหาข้อมูล อยู่ในระดับมาก รองลงมา คือ การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา                    

อยู่ในระดบัมาก และการตดัสินใจซืBอ อาจเป็นเพราะการรับชมโฆษณาผ่านอีเมลโดยมีการรับชม

โฆษณาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ซึ) งการสอบถามบุคคลใกล้ชิดที) ท่านเชื)อถือ เช่น เพื)อน 

ครอบครัว คนรู้จกัหรือบุคคลที)เคยซืBอประกนัชีวิต ซึ) งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ กฤตภคั บุญนายงค ์

(2562) ไดท้าํการศึกษาเกี)ยวกบัปัจจยัที)มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการประกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชุมพร พบว่า กระบวนการในการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค               

ในเขตจงัหวดัชุมพร ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื)อพิจารณารายดา้น พบว่า การรับรู้ความตอ้งการ

ของปัญหามาเป็นลาํดับแรก รองลงมา คือ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซืB อ พฤติกรรม

ภายหลงัการซืBอ และการแสวงหาขอ้มูล ตามลาํดบั อีกทัBงยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อนุวฒัน์ 

รักษ์ทอง (2562) ไดท้าํการศึกษาเกี)ยวกบั ปัจจยัที)มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของ

ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาถนนแจง้วฒันะ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด               

ที)ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซืBอประกนัชีวิตพบวา่ ซึ) งภาพรวมอยูใ่นระดบัดีมาก พบวา่ในดา้นราคา 
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อยู่ในระดับมากด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดับมาก ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย อยู่ในระดับมาก                  

และดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก  

 2. จากการศึกษาการสื)อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที)มีผลต่อการตดัสินใจ

ซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบวา่ การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที)ต่างกนั มีผลต่อ

การตัดสินใจซืB อประกันชีวิตของผูบ้ริโภคแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที)ระดับ 0.05 

ทางด้านการตลาดเชิงกิจกรรม อาจเป็นเพราะการจดักิจกรรมผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ให้

ผูบ้ริโภคได้เข้าร่วมทําให้สังคมออนไลน์มักปรากฏให้เห็นในลักษณะของการนํามาใช้เพื)อ

ดาํเนินงานหรือกิจกรรมต่าง ๆ โดยมีตวับุคคลหรือหน่วยงานต่าง ๆ ร่วมกนัเป็นเครือข่ายเพื)อให้

สามารถใชท้รัพยากรร่วมกนัแลกเปลี)ยนแบ่งปันทรัพยากร ขอ้มูลข่าวสาร ฯลฯ แต่ปัจจุบนัคาํว่า

สังคมออนไลน์จะหมายถึงระบบเครือข่ายบนโลกออนไลน์หรือการติดต่อสื) อสารถึงกัน                           

ผ่านอินเทอร์เน็ตนั)นเอง ซึ) งทาํให้การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตดา้นการส่งเสริม                  

การขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง และดา้น

การตลาดเชิงกิจกรรม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ซึ) งสอดคลอ้งกบั

การศึกษาของชนัดดา พิมพ์พรม และศรีสุนันท์ ประเสริฐสังข์ (2560) ได้ทาํการศึกษาเกี)ยวกับ                

การสื)อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที)ส่งผลต่อการครองใจผูบ้ริโภคของบริษทัไทยประกนัชีวิต 

จาํกัด (มหาชน) ในเขตจังหวดัร้อยเอ็ด พบว่า การสื) อสารการตลาดของตัวแทนประกันชีวิต                   

ส่งผลต่อการครองใจผูบ้ริโภคของบริษทัไทยประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน)ในเขตจงัหวดัร้อยเอ็ด 

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 อีกทัBงยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ นวพร จริยะนันตกุล 

(2556) ได้ทาํการศึกษาเกี)ยวกบั การสื)อสารการตลาดแบบครบวงจรของบริษทัประกนัชีวิตที)มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซืB อประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตส่งผลต่อแนวโนม้พฤติกรรม

การตัดสินใจซืB อประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ                      

ที)ระดบั 0.05 

 3. จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการสื)อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต

กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบว่า การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต

ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาด

ทางตรง และด้านการตลาดเชิงกิจกรรม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซืB อประกันชีวิตของ

ผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 อาจเป็นเพราะการลดราคาประกนัให้กบัผูบ้ริโภค              

ที)ซืBอประกนั ผ่านทางช่องทางออนไลน์โดยพนกังานขายประกนัสามารถจูงใจการซืBอขายประกนั

ผ่านช่องทางออนไลน์ได้ซึ) งการมีการประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางแอพพลิเคชั)นทาํให้การส่ง
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ขอ้ความผ่านทางอีเมลส่วนบุคคลให้ผูบ้ริโภคโดยตรงเพื)อทาํให้มีการจดักิจกรรมผ่านทางอีเมลให้

ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ร่วม ซึ) งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของนวพร  จริยะนันตกุล (2556) ไดท้าํการศึกษา

เกี)ยวกบั  การสื)อสารการตลาดแบบครบวงจรของบริษทัประกนัชีวิตที)มีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้

พฤติกรรมการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การสื)อสาร

การตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซืBอประกนั

ชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05 อีกทัBงยงัสอดคลอ้ง

กบัการศึกษาของ นนัทวนั ชาวสวนแตง (2563) ไดท้าํการศึกษาเกี)ยวกบั พฤติกรรมและการสื)อสาร

การตลาดที)ส่งผลต่อการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิต ของลูกคา้ธนาคารกสิกรไทยในจงัหวดักาญจนบุรี 

พบวา่ การสื)อสารการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวติ ของลูกคา้ธนาคารกสิกร

ไทยในจงัหวดักาญจนบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที)ระดบั 0.05   

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะเพืDอนําผลการวจัิยไปใช้ประโยชน์  

 1. จากการศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านการสื) อสารทางการตลาดของตัวแทน

ประกนัชีวิต และการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิงมีอาย ุ31 - 40 ปี มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการมีรายไดเ้ฉลี)ยต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท 

มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและมีสถานภาพสมรส โดยการสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนั

ชีวิตอยูใ่นระดบัมาก และขอ้มูลเกี)ยวกบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตอยูใ่นระดบัมาก ดงันัBนควรมี

การความสําคัญโดยแบ่งกลุ่มกับลูกค้าตามเพศ อาชีพ รายได้เฉลี)ยต่อเดือน ระดับการศึกษา                  

และสถานภาพ โดยจะตอ้งมีการออกแบบกรมธรรม์ที)มีความตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  

มากยิ)งขึBน 

 2. จากการศึกษาการสื)อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที)มีผลต่อการตดัสินใจ

ซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบวา่ การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิตที)ต่างกนั มีผลต่อ

การตัดสินใจซืB อประกันชีวิตของผูบ้ริโภค แตกต่างกันทางด้านการตลาดเชิงกิจกรรม ดังนัB น

ผูป้ระกอบการที)ดาํเนินธุรกิจที)เกี)ยวขอ้งควรทาํการตลาดอยา่งต่อเนื)องมีการส่งขอ้มูลข่าวสารแจง้

ลูกคา้อยา่งสมํ)าเสมอเน้นส่งเสริมการบริการหลงัการขาย เพื)อเพิ)มขีดความสามารถในการแข่งขนั

ใหก้บัธุรกิจได ้

 3. จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการสื)อสารทางการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต

กบัการตดัสินใจซืBอประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบว่า การสื)อสารการตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต

ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาด
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ทางตรง และด้านการตลาดเชิงกิจกรรม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซืB อประกันชีวิตของ

ผูบ้ริโภค ดงันัBนผูป้ระกอบการที)ดาํเนินธุรกิจที)เกี)ยวขอ้งควรให้ความสําคญัเรื)องการกาํหนดเบีB ย 

ประกนักบัผลตอบแทนและรูปแบบการชาํระเบีB ยประกนัเพื)อดึงดูดใจกลุ่มลูกคา้ที)ทาํประกนัชีวิต

เพื)อการออมทรัพยห์รือการลงทุนมากยิ)งขึBน 

 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัKงถดัไป 

 1. ควรทาํการศึกษาการออกแบบผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตในรูปแบบใหม่ ๆ เพื)อเพิ)ม                           

การตดัสินใจซืBอประกันชีวิตของผูบ้ริโภคให้ตรงกับความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย                

ที)สามารถเขา้ถึงไดร้วดเร็วขึBน 

 2. ควรมีการศึกษาเพิ)มเติมเกี)ยวกบัความคาดหวงัในการให้บริการของธุรกิจประกนัชีวิต 

เพื)อทาํใหท้ราบความคาดหวงัการใหบ้ริการของผูบ้ริโภคและนาํมาปรับการส่งเสริมการตลาดต่อไป

ใหมี้คุณภาพมากยิ)งขึBน 




