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บทคัดยอ 
 การวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางการขายของธนาคารพาณิชย
ในประเทศไทย มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานสวนประสมดาน
การตลาดสินคาและบริการ ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิตตอการถือครองกรมธรรม
ประกันชีวิต และการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย โดยใชสอบถามกลุมตัวอยางผูที่ทํา
ประกันชีวิตและไมทําประกันชีวิต จํานวน 400 ตัวอยาง ครอบคลุมทั่วประเทศทั้ง 4 ภาค โดยเลือกจังหวัดเปน
ตัวแทนของแตละภาค คือ เขต จ.กรุงเทพมหานคร อ.เมือง จ.นครราชสีมา อ.เมือง จ.เชียงใหม และ อ.หาดใหญ 
จังหวัดสงขลา  
 จากผลการศึกษาพบวาในภาพรวมผูซื้อกรมธรรมประกันชีวิต มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการและภาพลักษณขององคกรในทางที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.020 ปจจัยที่มีผลตอ 
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตสูงสุด ไดแก ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ดานราคา และภาพลักษณของ
องคกร ตามลําดับ  
 ในสวนปจจัยที่สงผลตอการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต ระหวางกลุมผูถือครองกรมธรรมชีวิต และผูที่
ไมไดถือครองกรมธรรมชีวิต ไดแกอายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน ลักษณะของผลิตภัณฑ ภาพลักษณทาง
กายภาพ และสําหรับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ในกลุมผูที่เคยซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตผานทางธนาคารพาณิชย กับผูที่เคยซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่น ไดแก อาชีพ 
รายไดตอเดือน ลักษณะของผลิตภัณฑ ภาพลักษณทางกายภาพ กระบวนการสงมอบบริการ โดยตัวแปรอื่นๆ ที่
ทําการศึกษาไมมีนัยสําคัญทางสถิติในระดับที่สนใจ 
 

คําสําคัญ :  การขายประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย การตัดสินใจซื้อ ปจจัยสวนบุคคล สวนประสมทาง

การตลาด ภาพลักษณขององคกร 
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ABSTRACT 
 This research aimed to study the relationship between individual factors, marketing mixed factors, 
organizational image of commercial banks and assurance companies for holding an assurance policy and 
purchasing decision via commercial banks. Questionnaire was administered to 400 samples, covering 4 regions 
of Thailand, of holders and non-holders of the assurance policy. One province was chosen as a representative 
from each region: Bangkok (Central), Muang District, Nakhon Ratchasima (Northeastern), Muang District, 
Chiang Mai(Northern), and Hat Yai District, Songkhla (Southern). 
 The study found that the overall picture of assurance policy purchasers showed favorable opinions 
toward marketing mixed factors, and organizational image, with the average of 4.020; that  factors having the 
highest impact on the purchasing decision were physical environment, pricing, and organizational image, 
respectively.  
 It also found that the factors affecting holding and non-holding of an insurance policy between holders 
and non-holders were levels of education, monthly income, product features, and physical environment; 
however, the factors affecting purchasing decision via commercial banks between the group that used to 
purchase an insurance policy via commercial banks and the group that purchased it via other channels were in 
the respective order of monthly income, product features, physical image, and delivery process. Finally, the 
research found that other variables under study did not indicate any interesting statistical significance. 
 

KEYWORDS: Bancassurance, purchasing decision, personal factors, marketing mixed factors,  

   organizational image. 
 

1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
การมุงเนนการใหบริการอยางครบวงจร เปนเหตุใหธนาคารพาณิชยไทยตางๆ พยายามที่จะมุงเนนการสราง

ความแข็งแกรงใหกับ กลุมธุรกิจหลัก (Core Business) ดวยการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการทางการเงินที่
หลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาอยางครบวงจร ทั้งในสวนของลูกคาองคกร อาทิเชน บริการ
สินเชื่อ ควบคูไปกับบริการบริหารเงินเพื่อธุรกิจ สินเชื่อการคาระหวางประเทศ เปนตน และในสวนของลูกคา 
รายยอย อาทิ สินเชื่อเคหะ สินเชื่อสวนบุคคล บัตรเครดิต เปนตนโดยธนาคารไดพยายามจัดบริการในลักษณะเปน
กลุม (Package) ใหตรงกับความตองการของลูกคาแตละราย ซึ่งเปนการสรางคุณคาใหกับผลิตภัณฑธนาคาร 
รวมถึงเปนการเสริมสรางความความแข็งแกรงของตราสินคาของธนาคารอีกทางหนึ่ง (บิสิเนสไทย, ออนไลน, 
2547; ศูนยวิจัยกสิกรไทย, ออนไลน, 2548) ในปจจุบัน การที่จะประสบความสําเร็จในตลาด ความเขาใจใน
ผูบริโภคเปนสิ่งที่สําคัญเนื่องจากตลาดในปจจุบัน มีการเปลี่ยนแปลงจากการมุงเนนการขาย (Sale Orientation)  
มาเปนการมุงเนนที่ผูบริโภค (Consumer Orientation) ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing 
Concept) ที่กลาววา นักการตลาดตองคนหาสิ่งที่ผูบริโภคตองการเปนสําคัญ (Assael, 2001) ซึ่งกระบวนการที่ทํา
ใหผูบริโภคพอใจ ไมใชแคผลิตสินคา เลือกใชวัตถุดิบที่ดี หรือเพียงแคมีความชํานาญในการขายสินคาเทานั้น  
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แตตองเริ่มที่ความตองการของผูบริโภคเปนหลัก ซึ่งองคกรหรือบริษัทใดๆ จะสามารถดําเนินกิจการอยูในตลาด
ไดนานตราบเทาที่ยังสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได (Mowen and Minor, 1998)   

จากแนวความคิดในการใหบริการทางการเงินแกผูบริโภคอยางครบวงจรดังที่ไดกลาวมาแลว กอใหเกิด
รูปแบบของความรวมมือของภาคธุรกิจระหวางธนาคารพาณิชย กับบริษัทประกันภัยอยางเปนทางการ  
ในผลิตภัณฑการเปนนายหนาขายประกันภัยผานธนาคารพาณิชย หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง คือ การที่ธนาคารเปน
ผูขาย จําหนาย แนะนํา ช้ีชอง ใหมีการขายสินคาและบริการประกันภัย ไดแกบริการประกันชีวิต (ไมรวมประกัน
วินาศภัย) ใหแกลูกคาของธนาคาร หรือผูอื่นที่มุงหวัง (มานิจ วราภาคย, 2549)  

แนวโนมธุรกิจประกันชีวิตผานชองทางการขายของธนาคารพาณิชย ในหลายประเทศ มีปจจัยที่เอื้อปจจัย
อุปสงคแตกตางกันไป สําหรับประเทศสหรัฐอเมริกา จากลักษณะทางประชากรศาสตรที่เอื้อตอการขยายตัวของ
ธุรกิจประกันชีวิตผานชองทางการขายของธนาคารพาณิชย ประกอบกับแนวโนมที่รัฐบาลอเมริกาจะลดการเปนที่
พ่ึงเรื่องสวัสดิการสังคม โดยประชา ชนจะตองสรางและสะสมกองทุนสําหรับการเกษียณเพ่ือดูแลตนเองในระยะ
ยาวมากขึ้น ทําใหธุรกิจประกันชีวิตเติบโตอยางตอเนื่อง (ไทยรีประกันชีวิต, 2545) และสําหรับธุรกิจการขาย
ประกันชีวิตผานธนาคารในประเทศญี่ปุน จากจํานวนสาขาธนาคารที่มีมากกวา 14,000 สาขาทั่วประเทศ   
และกลยุทธการสงพนักงานออกเยี่ยมเยือนถึงบานลูกคาของธนาคาร การสนับสนุนใหพนักงานผูมีประสบการณ 
หรือพนักงานที่เกษียณอายุแลว สามารถดําเนินการขายประกันชีวิตไดสงผลใหธนาคารสามารถเพิ่มยอดขายการ
ประกันชีวิตไดมากขึ้นตอเนื่อง (Yasuoka, 2005) สวนการศึกษาของ Benoist (2002) ที่พบวาเหตุผลที่การทํา
ประกันชีวิตผานชองทางการขายของธนาคารพาณิชย ในประเทศตางๆ ทั่วโลกมีการเติบโตที่แตกตางกันนั้น  
มาจากความแตกตางดานกฎหมาย และขอบังคับของแตละประเทศ ความแตกตางของระบบภาษีและระบบคาเบี้ย
ประกันชีวิต 
 สําหรับประเทศไทย ธุรกิจประกันชีวิตมีการเติบโตอยางตอเนื่อง โดยในป พ.ศ.2550 ในชองทางการขาย
ผานธนาคารพาณิชย (Bancassurance) ที่มีสวนแบงการตลาดเพิ่มขึ้นอยางนาสนใจ แมวาชองทางการขายผาน
ตัวแทนประกันชีวิต (Agents) จะยังคงมีบทบาทสูงสุดก็ตาม (ศูนยวิจัยกสิกรไทย,ออนไลน, 2550)  
เมื่อเปรียบเทียบกับฐานลูกคาเงินฝากออมทรัพยในระบบธนาคารพาณิชยที่มีอยูไมนอยกวา 60 ลานบัญชี (ขณะที่
จํานวนกรมธรรมที่มีผลบังคับทั้งสิ้นมีประมาณ 11 ลานกรมธรรม) หากธนาคารพาณิชยทุกรายรวมมือกับบริษัท
ประกันชีวิตในการรุกขยายธุรกิจอยางจริงจัง ดวยการออกแบบประกันที่มีความหลากหลาย ตอบสนองความ
ตองการลูกคาอยางเจาะจงมากขึ้น ทําใหมีความยืดหยุนของแบบกรมธรรมมีมากขึ้น และเหมาะสมกับลูกคาในแต
ละชวงอายุเพิ่มขึ้น ก็จะทําใหการขายประกันผานธนาคารพาณิชย มบีทบาทเพิ่มขึ้นเรื่อยๆในฐานะชองทางการขาย
หลักของธุรกิจประกันชีวิต อยางไรก็ตาม ดวยสาเหตุที่ทัศนคติ ความเชื่อ ความรู ความเขาใจ รูปแบบโครงสราง
ธุรกิจ ตลอดจนกลยุทธขององคการและบุคลากรที่เกี่ยวของ ทั้งของธนาคารพาณิชย บริษัทประกันชีวิต หรือแมแต
หนวยงานราชการเอง ยังมีความแตกตางกันอยางมาก ทําใหยังไมมีธนาคารพาณิชย หรือบริษัทประกันชีวิตแหงใด 
ในประเทศไทย ที่สามารถบอกไดวาประสบความสําเร็จจากการดําเนินงาน หรือมีประสิทธิภาพเปนแบบอยางที่ดี 
(Role Model) 

ดวยความสําคัญตามที่ไดกลาวมา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior Model) จะชวยให
เขาใจถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผานสิ่งกระตุนตางๆที่ทําใหเกิดความตองการ อันนําไปสู 
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การตอบสนองของผูบริโภค (Kotler and Armstorng, 2004) ดวยเหตุที่พฤติกรรมของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลง
ตามสภาพแวดลอมอยูตลอดเวลา ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคที่เคยทราบในอดีตอาจมีการเปลี่ยนแปลงไป  
ดังนั้นการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจึงเปนสวนสําคัญ เพื่อใหทราบถึงลักษณะ 
ความตองการของผูบริโภคทางดานตางๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม สนองความ
ตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) เพราะผลิตภัณฑประกันชีวิตนั้น
ไมใชลักษณะของสินคาที่วางขาย หรือจับตองไดทั่วไป แตเปนสินคาประเภทการบริการที่จับตองไมได  
เพราะเปนการวางแผนทางการเงินสําหรับอนาคต ดังนั้นธุรกิจประกันชีวิตจึงเปนผลิตภัณฑหนึ่งที่จําเปนตองมี 
การสื่อสารเปนอยางมาก เพื่อทําใหเกิดความนาเชื่อถือ ความมั่นใจ และความประทับใจในการบริการ อันทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต (รื่นฤดี เตชะอินทราวงศ, 2541) และนอกจากนี้ผูประกอบการ ยังตองคํานึงถึง
ปจจัยดานการบริการ ดานการตลาด ดานเศรษฐกิจ ดานสังคมและวัฒนธรรม และดานผลประโยชนของการทํา
ประกันชีวิต (มนัณญา วิบูลเจริญ, 2546) จากงานวิจัยในประเทศไทยทั้งในดานบริหารธุรกิจและเศรษฐศาสตร 
ต้ังแต ป พ.ศ. 2535 จนถึงในป พ.ศ. 2550 ที่ผานมา พบวางานวิจัยที่เกี่ยวของกับการขายประกันชีวิตผานชอง
ทางการขายของธนาคารพาณิชย ในประเทศไทย ยังไมมีการศึกษาที่แพรหลาย ไมมีความชัดเจนเทาที่ควร  
และไมมีมากเพียงพอที่จะนํามาสรุปผล ดังนั้นจึงเปนที่มาของการวิจัย ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย เพื่อศึกษาถึงปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ ซึ่งผลการวิจัยสามารถ
นําไปใชในการปรับปรุงผลิตภัณฑใหม การวางกลยุทธทางการตลาดหรือแผนธุรกิจสําหรับธนาคารพาณิชย หรือ
บริษัทประกันชีวิต ในการดําเนินธุรกิจดานประกันชีวิตอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงเปนแนวทางสําหรับการศึกษา
ในประเด็นอื่นตอ ไป อันสงผลดีตอการเติบโตของภาคธุรกิจนี้ตอไปในอนาคต 

 
2. วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต  และการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานสวนประสมดานการตลาดสินคาและบริการ  

และภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต 
3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานสวนประสมทางดานการตลาดสินคาและ

บริการ  ภาพภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิตตอการการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ผานธนาคารพาณิชย 

 
3. สมมติฐานของการวิจัย 

3.1 ปจจัยสวนบุคคล  ซึ่งไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  ตําแหนงหนาที่การงาน   
และรายไดตอเดือน มีผลตอการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต  

3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสินคาและบริการ ซึ่งไดแก ลักษณะของผลิตภัณฑ ระดับราคาคาเบี้ย
ประกันชีวิต ชองทางการจัดจําหนาย วิธีการสงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ  กระบวนการสง
มอบสินคาและบริการมีผลตอการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต 
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3.3 ปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต   มีผลตอการถือครองกรมธรรม
ประกันชีวิต   

3.4 ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และ
รายไดตอเดือน มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  

3.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสินคาและบริการ ซึ่งไดแก ลักษณะของผลิตภัณฑ ระดับราคาคาเบี้ย
ประกันชีวิต  ชองทางการจัดจําหนาย  วิธีการสงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการสง
มอบสินคาและบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  

3.6 ปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต  มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 

 
4. ประโยชนท่ีไดรับ 

1. ไดทราบถึงพฤติกรรมการการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต และทราบถึงความสัมพันธระหวางปจจัย
สวนบุคคล ปจจัยดานสวนประสมดานการตลาด และภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ที่
สงผลตอการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต 

2. ทราบถึงความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและภาพลักษณองคกร 
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

3. ไดขอมูลและแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑประกันชีวิต และรวมถึงบริการ ใหสามารถตอบสนองกับ
ความตองการของลูกคา  

 
5. วิธีการดําเนินการวิจัย 

5.1 ประชากร และกลุมตัวอยางในการศึกษา 
ประชากรที่ศึกษา คือ กลุมประชากรทําประกันชีวิตและไมทําประกันชีวิต 
กลุมตัวอยางในการศึกษา โดยการแบงตามลักษณะภูมิศาสตร (Geographic) ของประเทศไทย ไดแก ในเขต 

จ.กรุงเทพมหานคร อ.เมือง จ.นครราชสีมา อ.เมือง จ.เชียงใหม  และ อ.หาดใหญ จ.สงขลา เปนตัวแทนของ
จังหวัดในแตละภาค เนื่องจากพื้นที่จังหวัดดังกลาวเปนเขตพื้นที่ ที่มีจํานวนกรมธรรมซึ่งมีผลบังคับสูงสุดในแต
ละภาค (กรมการประกันภัย, ออนไลน, 2548) และดําเนินการแบงสวนตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร 
(Demographic) ตามลักษณะอาชีพ ประกอบดวย 1) เจาของกิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตัว 2) ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 3)พนักงานบริษัท 4) อื่นๆ และกําหนดระดับอายุเปน 4 ระดับ ดังนี้คือ 1)อายุ 15 -29 ป 2) อายุ 30 – 44 
ป 3) อายุ 45 – 59 ป 4) อายุ 60 ปขึ้นไป (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2543)  

ขนาดของกลุมตัวอยาง เนื่องจากไมสามารถทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงกําหนดจํานวนกลุม
ตัวอยางจากสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร ขนาดกลุมตัวอยางครั้งนี้เทากับ 400 ตัวอยาง ณ ระดับ
ความเช่ือมั่น 95% เพื่อใหครอบคลุมการเก็บขอมูล การเลือกกลุมตัวอยางการเลือกแบบไมอาศัยความนาจะเปนใน
การสุมตัวอยาง (Non probability sampling)  มีการเลือกพื้นที่เปาหมายแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) 
แบงจํานวนประชากรกลุมตัวอยางที่เทากันในแตละจังหวัด เฉลี่ยตามสัดสวนกลุมอาชีพ และชวงอายุกลุมตัวอยาง 
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5.2 การเก็บรวบรวมขอมูล ทําการเก็บรวบรวมขอมูลแบบสํารวจ (Survey Method) โดยการใช
แบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุมประชากร เปนดังนี้ 

 
ตารางที่  5.1 สัดสวนจํานวนประชากรกลุมตัวอยางจําแนกตามตามลักษณะอาชีพ และชวงอายุ 

                               หนวย : คน 

                             จั งหวั ด   
อาชีพ 

ชวงอายุ กรุงเทพ นครราชสีมา เชียงใหม สงขลา รวม 

15 - 29 ป 12 12 12 12 48 

30 - 44 ป 12 12 12 12 48 
45 - 59 ป 6 6 6 6 24 

เจาของกิจการ/นายจาง/ 
ธุรกิจสวนตัว 

60 ปขึ้นไป 4 4 4 4 16 

รวม (1)  34 34 34 34 136 
15 - 29 ป 3 3 3 3 12 
30 - 44 ป 3 3 3 3 12 
45 - 59 ป 3 3 3 3 12 

ขาราชการ/พนักงาน 
รัฐวิสาหกิจ 
 

60 ปขึ้นไป - - - - - 

รวม (2)  9 9 9 9 36 
15 - 29 ป 9 9 9 9 36 
30 - 44 ป 9 9 9 9 36 
45 - 59 ป 7 7 7 7 28 

พนักงานบริษัทเอกชน 

60 ปขึ้นไป - - - - - 

รวม (3)   25 25 25 25 100 
15 - 29 ป 11 11 11 11 44 
30 - 44 ป 11 11 11 11 44 
45 - 59 ป 6 6 6 6 24 

อ่ืนๆ 

60 ปขึ้นไป 4 4 4 4 16 

รวม (4)   32 32 32 32 128 

รวม (1)+(2)+(3)+(4)  100 100 100 100 400 

ท่ีมา : จากการคํานวณ 
 
5.3 การวิเคราะหขอมูล และการประมวลผล โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อวิเคราะหขอมูล คาสถิติที่ใช 

คือสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive method) ไดแก คาความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) 
และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการทดสอบสมมติฐานดวยแบบจําลองโลจิท (Logit  Model) 
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การทดสอบสมมติฐานไดเลือกแบบจําลองโลจิท (Logit model) ทําการศึกษา เนื่องจากมีความสมเหตุสมผล
กับสถานการณที่ทําการศึกษา โดยใชสมการแบบจําลองโลจิท (Logit model) ในการวิเคราะหปจจัยตางๆ โดยมี
แบบจําลอง ดังนี้ 

 

yij    =  aij+ Σ   bij Xij +  uij   -------------------------------------------------------------- (1)                                          
 

โดย   y  =  กลุมของผูตอบแบบสอบถามที่ถือครองกรมธรรมประกันชีวิต/ซื้อกรมธรรมชีวิตผานธนาคารพาณิชย  
 X =  ตัวแปรที่กําหนดความตองการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต/การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน 
  ธนาคารพาณิชย 
  i =  จํานวนกลุม : ในที่นี้มี 2 กลุม กลุมที่หนึ่ง  คือ กลุมผูถือครองกรมธรรมประกันชีวิต/ซื้อกรมธรรม 
  ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  และ  กลุมที่สอง คือ กลุมผูที่ไมมีการถือครองกรมธรรมประกัน 
  ชีวิต/ผูที่ไมไดซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  
  j =  จํานวนตัวอยาง  ;  j  = 1,2,…,n 
 โดยที่   yij   = 1   ถาหนวยตัวอยางที่  j  ถูกจัดอยูในกลุมที่ 1  (ถือครองกรมธรรมประกันชีวิต /  
     ซื้อกรมธรรมผานธนาคารพาณิชย) 
          =  0  ถาหนวยตัวอยางที่ j  ถูกจัดอยูในกลุมอื่น  (ไมไดถือครองกรมธรรมประกันชีวิต /  
     ซื้อกรมธรรมชีวิตผานชองทางที่ไมใชธนาคารพาณิชย) 

จากสมการที่ 1 จะพบวาตัวแปรอิสระ X (Independent  variable) ซึ่งเมื่อนําขอมูลที่ตองการวิเคราะห ที่คาด
วาจะมีคาทางสถิติที่นัยสําคัญกับพฤติกรรมการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต/การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ธนาคารพาณิชย  ขอมูลที่นํามาใชไดแก ไดแก ปจจัยสวนบุคคล คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา  อาชีพ 
ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน ปจจัยดานสวนประสมการตลาดสินคาและบริการ คือ ลักษณะของ
ผลิตภัณฑ ระดับราคาคาเบี้ยประกันชีวิต ชองทางการจัดจําหนาย วิธีการสงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทาง
กายภาพ กระบวนการสงมอบสินคาและบริการ และภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต มาทํา
การทดสอบเพื่อหานัยสําคัญตอไป 
 

6. ผลการวิจัย  
 จากการศึกษา พบวากลุมตัวอยางของประชากรที่ทําและไมทําประกันชีวิต จากผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 
400 ราย พบวาสวนใหญของผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง จํานวน 227 คน หรือรอยละ 56.7  อายุ 30-44 ป
มากเปนอันดับหนึ่ง จํานวน  142  คน หรือรอยละ 35.5  มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด จํานวน  215 คน 
หรือรอยละ 53.8  มีอาชีพเปนเจาของกิจการ/นายจาง//ธรุกิจสวนตัวมากที่สุด จํานวน 137 คน หรือรอยละ 34.3   
มีรายไดสวนใหญตํ่ากวา 20,000 บาทตอเดือน จํานวน 145 คน หรือรอยละ 36.3 รองลงมา มีรายได 20,000 - 
40,000 บาท ตอเดือน จากการวิเคราะหขอมูลสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้    
 1. พฤติกรรมการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต  และการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจํานวน 265 คน หรือรอยละ 66.3 มีการถือครอง
กรมธรรมประกันชีวิต ไมไดถือครองกรมธรรมใดๆ 135 คน หรือรอยละ 33.8 โดยชองทางการซื้อกรมธรรมชีวิต

j = 1 
n
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สวนใหญ จํานวน 119 คน หรือจํานวน 29.8 ซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานทางตัวแทนประกันชีวิต โดยในจํานวน
ผูที่ซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  มีการซื้อผานธนาคารไทยพาณิชยสูงที่สุด จํานวน 84 คน หรือ
รอยละ 21.0  และสวนใหญเปนการซื้อผานเคานเตอรธนาคาร จํานวน 172 คน หรือรอยละ 43.0 ความถี่ในการใช
บริการที่เคานเตอรธนาคารพาณิชยมากที่สุดคือเดอืนละครั้ง จํานวน 100 คน หรือรอยละ 25.0 และมีกรมธรรม
ประกันชีวิตที่ถือครองจํานวน 1 กรมธรรมสูงทีสุ่ด จํานวน 141 คน หรือรอยละ 35.3 และสวนใหญของผูตอบ
แบบสอบถามตอบวาผูที่มีสวนสําคัญมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม คือตัวผูซื้อกรมธรรมเอง จํานวน 84 
คน หรือรอยละ 21.0 สวนการรับรูขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตสวนใหญผานทางพนักงานธนาคารหรือ
ตัวแทนประกันชีวิต จาํนวน 112 คน หรือรอยละ  28.0 
 สําหรับการตัดสินใจที่จะซื้อกรมธรรมประกันชีวิตในอนาคตสวนใหญตอบวาไมแนใจ จํานวน 205 คน 
หรือรอยละ 51.3 โดยชวงเวลาที่คาดวาจะซื้อกรมธรรมประกันชีวิตในอนาคตคือมากกวา 1 ปขึ้นไป จํานวน 72 
คน หรือรอยละ 72  โดยสวนใหญคิดวาจะซื้อกรมธรรมประเภทคุมครองชีวิต(รายได) จํานวน 88 คน หรือรอยละ 
22.0  และวงเงินกรมธรรมที่คาดวาจะซื้อในอนาคต อยูระหวาง 100,000 – 500,000 บาท และเลือกที่จะชําระคาเบี้ย
ประกันชีวิตเปนแบบรายปสูงที่สุด จํานวน 157 คน หรือรอยละ 52.7 เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถจายได ตํ่ากวา 
20,000 บาท จํานวน 176 คน หรือรอยละ 44.0 ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกันชีวิตที่สนใจคือ 1 – 7 ป จํานวน 
150 คน หรือรอยละ 37.5 สวนเหตุผลที่ไมซื้อประกันชีวิตสวนใหญตอบวามีเพียงพอแลว จํานวน 42 คน หรือ 
รอยละ 40.4   
 ในภาพรวมแลวผูซื้อกรมธรรมประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการและภาพลักษณขององคกรในทางที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.020 โดยภาพรวมมีความ
เหมาะสม ซึ่งปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตสูงสุด ไดแก ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ซึ่ง
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.226 และเปนดานเดียวที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด รองลงมาไดแก ดานราคา มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.145 อยูในระดับมาก สวนอันดับสาม ไดแก ภาพลักษณขององคกร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.061 อยูใน
ระดับมากตามลําดับ 
 2. ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานสวนประสมดานการตลาด ภาพลักษณของธนาคาร
พาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต  
  จากผลการวิเคราะหในกลุมผูถือครองกรมธรรมชีวิต และผูที่ไมไดถือครองกรมธรรมชีวิต พบวา 

-  อายุ  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต โดยมีคาสัมประสิทธิ์
ความชัน เทากับ 0.53 อธิบายไดวา ถาระดับอายุเปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย (ถากําหนดใหปจจัยอื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) 
จะทําใหการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต เพิ่มขึ้น 0.53 หนวย ในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ 
ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99  

-  ระดับการศึกษา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต  โดยมีคา
สัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ 0.45 อธิบายไดวา ถาระดับการศึกษาเปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย (ถากําหนดใหปจจัย
อื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต เพิ่มขึ้น 0.45 หนวยในทิศทางเดียวกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99   
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-  รายไดตอเดือน มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต โดยมีคา
สัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ 0.46 อธิบายไดวา ถารายไดตอเดือนเปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย (ถากําหนดใหปจจัย
อื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต เพิ่มขึ้น 0.46 หนวย ในทิศทางเดียวกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99  

-  ลักษณะของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต  
โดยมีคาสัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ 0.39 อธิบายไดวา ถาลักษณะของผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย  
(ถากําหนดใหปจจัยอื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต เพิ่มขึ้น 0.39 หนวย ใน
ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 90  

-  ภาพลักษณทางกายภาพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ 0.40 อธิบายไดวา ถาภาพลักษณทางกายภาพเปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย  
(ถากําหนดใหปจจัยอื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจถือครองกรมธรรมชีวิต เพิ่มขึ้น 0.40 หนวย  
ในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95  

สําหรับตัวแปรอื่นๆ ที่ทําการศึกษา ซึ่งประกอบดวย เพศ สถานภาพ อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน ระดับ
ราคาคาเบี้ยประกันชีวิต ชองทางการจัดจําหนาย วิธีการสงเสริมทางการตลาด บุคลากร กระบวนการสงมอบ
บริการ และภาพลักษณของธนาคารพาณิชย และบริษัทประกันชีวิตพบวา ไมมีนัยสําคัญทางสถิติในระดับที่สนใจ 
 3. ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานสวนประสมทางดานการตลาดสินคาและบริการภาพ
ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชย 

จากผลการวิเคราะหกลุมผูที่เคยซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานทางธนาคารพาณิชย กับผูที่เคยซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานชองทางอื่น จากผลการวิเคราะหพบวา  

-  อาชีพ  มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทางธนาคาร
พาณิชย โดยมีคาสัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ -0.22 อธิบายไดวา ถาอาชีพเปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย (ถากําหนดให
ปจจัยอื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทางธนาคารพาณิชย ลดลง 0.22 หนวยใน
ทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95  

-  รายไดตอเดือน มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทาง
ธนาคารพาณิชย โดยมีคาสัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ -0.29 อธิบายไดวา ถารายไดตอเดือนเปลี่ยนแปลงไป 1 
หนวย (ถากําหนดใหปจจัยอื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทางธนาคารพาณิชย 
ลดลง 0.29 หนวยในทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 90   

-  ลักษณะของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทาง
ธนาคารพาณิชย โดยมีคาสัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ 0.61 อธิบายไดวา ถาลักษณะของผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลงไป 
1 หนวย (ถากําหนดใหปจจัยอื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทางธนาคารพาณิชย 
เพิ่มขึ้น 0.61 หนวยในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

-  ภาพลักษณทางกายภาพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทาง
ธนาคารพาณิชย โดยมีคาสัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ 0.65 อธิบายไดวา ถาภาพลักษณทางกายภาพเปลี่ยนแปลง
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ไป 1 หนวย (ถากําหนดใหปจจัยอื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทางธนาคาร
พาณิชย เพิ่มขึ้น 0.65 หนวยในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95  

-  กระบวนการสงมอบบริการ มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิต
ผานทางธนาคารพาณิชย โดยมีคาสัมประสิทธิ์ความชัน เทากับ -0.78  อธิบายไดวา ถากระบวนการสงมอบบริการ
เปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย (ถากําหนดใหปจจัยอื่นๆ ที่ศึกษาคงที่) จะทําใหการตัดสินใจซื้อกรมธรรมชีวิตผานทาง 
ธนาคารพาณิชย ลดลง 0.78 หนวย ในทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99  

สําหรับตัวแปรอื่นๆ ที่ทําการศึกษา ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ตําแหนง
หนาที่การงาน ระดับราคาคาเบี้ยประกันชีวิต ชองทางการจัดจําหนาย วิธีการสงเสริมทางการตลาด บุคลากร  
และภาพลักษณของธนาคารพาณิชย และบริษัทประกันชีวิตพบวา ไมมีนัยสําคัญทางสถิติในระดับที่สนใจ 
 

7. อภิปรายผล 
จากผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางการจัดจําหนายของ

ธนาคารพาณิชยในประเทศไทย มีประเด็นที่สําคัญ ดังนี้   
ประเด็นที่ 1. ปจจัยดานตางๆ ตอการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต ผลการวิจัยช้ีวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก 

อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต 
ที่เปนไปตามสมมติฐานของการวิจัย  สําหรับตัวแปรอื่นๆ ที่ทําการศึกษา ซึ่งประกอบดวย เพศ สถานภาพ อาชีพ 
ตําแหนงหนาที่การงานไมมีความสัมพันธกับการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต ซึ่งไมเปนไปตามสมมติฐานของ
การวิจัย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ทิพยพล กิตติอาภาและคณะ (2546)  ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จใน
การประกอบธุรกิจนายหนาประกันภัยโดยธนาคารพาณิชย ซึ่งพบวาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยไดแก ปจจัยดานเพศ อายุ และระดับรายได เชนเดียวกับผลการศึกษาของ พรนิภา ชีพสวัสดิภาพ  
และคณะ (2544) ซึ่งไดศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของประชาชนที่มีตอการประกันชีวิตในเขตจังหวัดนครปฐม 
และพบวา  ทัศนคติที่มีตอการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขตจังหวัดนครปฐมมีความสัมพันธกับปจจัยสวน
บุคคลไดแก อายุและรายไดเฉลี่ย นอกจากนี้ยังสอดคลองบางสวนกับงานวิจัยของ เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา (2543) 
ซึ่ง ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย  พบวา 
ลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส การมีบุตร มีความแตกตางในการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิต และสภาพเศรษฐกิจ สังคม ไดแก ระดับรายได อาชีพ ตําแหนง ที่มีความแตกตางใน 
การตัดสินใจทําประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเชนกัน เชนเดียวกับผลการศึกษาของ Petersen (1991) ที่
ศึกษาพฤติกรรมของผูซื้อกรมธรรมประกันชีวิตในประเทศสหรัฐอเมริกาโดยใชขอมูลในป 1989 โดยผลการวิจัย
พบวาผูชายจะมีแนวโนมในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตมากกวาผูหญิง นอกจากนี้ผูชายวัยกลางคนจะซื้อประกัน
ชีวิตในสัดสวนที่สูงที่สุด รอยละ 48 ของกรมธรรมทั้งหมดและผูที่มีรายไดสูงคือมากกวา $50,000 ตอป จะเปน
กลุมที่ซื้อกรมธรรมมากที่สุดถึงรอยละ 43   

สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดสินคาและบริการ ผลการวิจัยช้ีวามีเพียง 2 ปจจัย ที่มีผลตอการถือครอง
กรมธรรมประกันชีวิต คือปจจัยดานลักษณะของผลิตภัณฑ และปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันกับการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต ที่เปนไปตามสมมติฐานของการวิจัย สวนปจจัยสวน
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ประสมทางการตลาดสินคาและบริการอื่นๆ ไดแกปจจัยดานระดับราคาของคาเบี้ยประกันชีวิต ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร และดานกระบวนการสงมอบบริการ ไมพบวามีผลตอ 
การตัดสินใจถือครองกรมธรรมประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งไมเปนไปตามสมมติฐานของการวิจัย 
ทั้งนี้ผลการวิจัยในครั้งนี้สอดคลองกับผลงานศึกษาของ พรนิพา ชีพสวัสดิภาพ และคณะ (2544) ซึ่งศึกษาทัศนคติ
และพฤติกรรมของประชาชนที่มีตอการประกันชีวิต โดยไดขอสรุปวาปจจัยที่มีผลตอการซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตไดแก  คุณลักษณะของกรมธรรม  และคุณภาพการใหบริการของพนักงาน และมีความคิดเห็นวาอัตราคาเบี้ย
ประกันควรมีความสมเหตุสมผลนอกจากนี้ตามงานวิจัยของ เพ็ญศรี วรรณสุข (2547) ซึ่งศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิตของบริษัทเนชั่นไวดประกันชีวิต จํากัด จากผลการวิจัยพบวา มูลเหตุจูงใจที่ทําใหเลือกทํา
ประกันชีวิต ไดแกการมีหลักประกันในเรื่องของการรักษาพยาบาล การมีผลประโยชนในการลงทุน ความพอใจ
กับอัตราคาเบี้ยประกัน และใหความสําคัญกับอัตราการจายคาเบี้ยประกัน ดานการจายคาสินไหมทดแทน   
และภาพลักษณของบริษัทประกันชีวิต  

สําหรับปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ผลการวิจัยช้ีวา ปจจัยปจจัยดาน
ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต 
ไมมีนัยสําคัญทางสถิติในระดับที่สนใจ  

 ประเด็นที่ 2 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ผลการวิจัยช้ีวา
ปจจัยสวนบุคคล ไดแก ปจจัยดานอาชีพ และระดับรายไดตอเดือน สําหรับตัวแปรอื่นๆ ที่ทําการศึกษา  

ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ตําแหนงหนาที่การงาน พบวา ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
ในระดับที่สนใจ ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ Rajkumari (2007) ไดศึกษาเปรียบเทียบการทําประกัน
ชีวิตและประกันภัยผานชองทางจําหนายของธนาคารกับผานบริษัทประกันภัยของผูบริโภคในเมือง Chennai 
ประเทศอินเดีย จากการศึกษาไดจําแนกแบงกลุมผูศึกษาตามอาชีพและตามอายุพบวาผูที่ทํางานดานเทคโนโลยี
สารสนเทศ ซึ่งคนกลุมนี้ยังไมใหความสําคัญกับการทําประกันภัย ในขณะที่อาชีพนักธุรกิจใหความสําคัญกับ 
การทําประกันภัยโดยเฉพาะอยางยิ่งการทําประกันสุขภาพ  

สวนปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสินคา ผลการวิจัยช้ีวามีเพียง 3 ปจจัย ที่มีผลตอการถือตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย คือปจจัยดานลักษณะของผลิตภัณฑ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 
และปจจัยดานกระบวนการสงมอบบริการ ผลการศึกษาในครั้งนี้ สอดคลองกับงานวิจัยของ Paige Fields and 
Other (2005) ไดศึกษาถึงทัศนคติของประชาชนที่ซื้อประกันผานธนาคาร พบวาประชาชนในมลรัฐเท็กซัสซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตโดยผานธนาคารที่ตนเปนลูกคาดวยเหตุผล คือ 1) ความเชื่อมั่น ความสัมพันธภาพกับ
ธนาคาร ในการดูแลเงิน 2) ความสะดวกในการเดินทาง และการสื่อสาร 3) การยอมรับในสินคาทางการเงินไดงาย 
4) เช่ือถือในทักษะของพนักงานธนาคารและ 5) ใชบริการธนาคารอยูแลว และเปนไปในแนวทางเดียวกันกับ
ขอสรุปของ Csaba Josa (2005)  ซึ่งไดศึกษาถึงตลาดของการประกันชีวิตของโลก และปจจัยแหงความสําเร็จ 
และความยั่งยืนของบริษัทประกันชีวิต โดยเนนการศึกษาประกันชีวิตผานชองทางจําหนายของธนาคาร 
โดยทําการศึกษาบริษัทประกันชีวิตทั่วโลกจํานวน 73 บริษัท กระจายไป 23 ประเทศทั่วโลก โดยจากการศึกษา
พบวาอุปสงคของการประกันชองทางการจัดจําหนายขอธนาคาร ขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ เชนการเปลี่ยนแปลงของ
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รายไดประชาชาติ และอัตราเงินเฟอในประเทศ ซึ่งปจจัยภายนอกเหลานี้มีผลตออุปสงคของผูบริโภคตอการทํา
ประกันผานชองทางจําหนายของธนาคารพาณิชย  

สําหรับปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ผลการวิจัยช้ีวา ปจจัยดาน
ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิตไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตผานธนาคารพาณิชย ไมมีนัยสาํคัญทางสถิติในระดับที่สนใจ  

กลาวโดยสรุป จากผลการศึกษาเมื่อเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลกระทบตอการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ที่ผานชองทางธนาคารพาณิชยและผานชองทางอื่นๆ ใหผลไมตางกันมากนัก โดยปจจัยที่สงผลกระทบ
ประกอบดวย อาชีพ รายไดตอเดือน ลักษณะของผลิตภัณฑ ภาพลักษณทางกายภาพ นอกจากนี้ยังมีปจจัยดานอายุ
จะสงผลตอการเลือกซื้อกรมธรรมชีวิตโดยรวม สวนกระบวนการสงมอบสินคา จะสงผลกระทบตอการเลือกซื้อ
กรมธรรมชีวิตผานทางชองทางธนาคารพาณิชย  

  
8. ขอจํากัดในการวิจัย 

1. การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนการศึกษาภาพรวมของปจจัยดานบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
และภาพลักษณองคกร ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ไมใชศึกษาเฉพาะถึง 
กลยุทธของผูประกอบการ ในการโนมนาวใหเกิดการตัดสินใจซื้อของผูทําประกันชีวิต หรือกลุมผูมั่งหวังแตอยางใด 

2. ผลการวิจัยนี้อาจเปลี่ยนแปลงไปในการศึกษาในอนาคต เนื่องดวยปจจัยหรือตัวแปรตางๆ ที่เขามาแปร
ผันผลของการวิจัยได เชนนโยบาย และภาวะเศรษฐกิจ 
 

9. ขอเสนอแนะ 
9.1 ขอเสนอแนะจากงานวิจัยสําหรับผูประกอบการ 
 1. สวนประสมทางการตลาดดานรูปแบบกรมธรรมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดี  

ธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิตควรใหความสําคัญในการพัฒนารูปแบบกรมธรรมใหตรงกับความตองการ
ของผูบริโภค 

 2. ผูประกอบการควรใชกลยุทธการประชาสัมพันธใหมากขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิดความรูความเขาใจ
เกี่ยวกับการประกันชีวิต เปนการกระตุนใหผูบริโภคมีความตองการกรมธรรมที่มีความหลากหลาย และเปน 
การเพิ่มทัศนคติที่ดีตอธรุกิจการประกันชีวิตผานชองทางการขายของธนาคารพาณิชย 

 3. ผูประกอบการควรใหความสําคัญในการสรางมาตรฐานของพนักงานธนาคาร ผูซึ่งนําเสนอบริการ
กับลูกคา เพื่อสรางความมั่นใจ และความพึงพอใจใหกับผูบริโภค 

  4. ดานประโยชนของการทําประกันชีวิต  ธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต  รวมทั้งรัฐบาลควร
สงเสริมใหความรูความเขาใจดานประโยชนของการประกันชีวิตกับผูบริโภคเนื่องจากผูบริโภคสวนใหญใน
ประเทศไทยมีความรูดานของประโยชนของการประกันชีวิตนอยมาก  สงผลใหการทําประกันชีวิตยังมีอยูนอยใน
ปจจุบัน  
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9.2 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป  
1. เนื่องจากการศึกษาในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้นขอมูลที่ไดจึงเปนเพียงขอมูลเบื้องตนที่ใช

ในการวิเคราะหปจจัยตาง ๆ หากมีการศึกษาเพิ่มเติมดวยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ เชน การทําสนทนากลุม (Focus 
Group Discussion) กับกลุมผูบริโภคกลุมตางๆ จะชวยใหเขาใจพฤติกรรมการซื้อไดลึกซึ้งยิ่งขึ้น รวมถึงเปน
ประโยชนในการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย   

2. เพื่อใหเขาใจถึงพฤติกรรมการตัดสินใจทําประกันชีวิตใหลึกซื้งมากยิ่งขึ้น จึงควรมีการศึกษา
ประเด็นดานการสื่อสารของพนักงานธนาคาร ซึ่งนาจะชวยปรับปรุงมาตราฐานของธุรกิจนายหนาประกันชีวิต
ผานธนาคารใหดียิ่งขึ้นได 

3. ธนาคารพาณิชย และบริษัทประกันชีวิตเปนองคกรมหาชน ดังนั้นควรที่สนใจดําเนินงานการตลาด
เพื่อสังคม ซึ่งขอมูลจากงานวิจัยครั้งนี้ อาจปรับปรุงเพื่อใชแนวทางและแนวคิดการวิจัย ไปทดสอบกับกลุมลูกคา
เปาหมายเพื่อใหทราบความตองการกอนลงมือดําเนินงานการตลาดเพื่อสังคมได 

4. การศึกษาครั้งตอไป ควรมีการกําหนดตัวแปรในการศึกษาที่แตกตางออกไป เพื่อศึกษาพฤติกรรม
ของผูใชบริการในปจจัยดานตางๆ ดวย ซึ่งอาจจะมีความตองการที่แตกตางกันไป รวมถึงศึกษาถึงสภาวะการ
แขงขันทางการตลาดในปจจุบัน เพื่อใหทราบถึงปญหาเกี่ยวกับการใหบริการตามความคิดเห็นของผูมาใชบริการ 

5. ถาสามารถเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณแบบเผชิญหนากัน (Face to Face Interview) จะไดขอมูลอัน
เปนประโยชนไดมากยิ่งขึ้น เพราะสามารถสังเกตปฏิกิริยาขณะสัมภาษณได และสามารถซักถามขอมูลเชิงรุก หรือ
ขอมูลอื่นๆ ซึ่งอาจกอใหเกิดประเด็นนาสนใจและนํามาศึกษาตอยอดเพิ่มเติมได 
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