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ชืÉอวทิยานิพนธ์ รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขตพืÊนทีÉอาํเภอ
 หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ผู้วจัิย นายดนยั  อุไรรัตน์  ปีการศึกษา 2557 
ปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิา บริหารธุรกิจ 
อาจารย์ทีÉปรึกษาวทิยานิพนธ์หลกั ดร.ป้องศกัดิÍ   ทองเนืÊอแขง็ 
อาจารย์ทีÉปรึกษาวทิยานิพนธ์ร่วม ดร.ฐานิฏฐ ์ ทินนาม 
 ดร.แสนศกัดิÍ   ศิริพานิช 
 

บทคดัย่อ 
  
 การศึกษาเรืÉ องรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขตพืÊนทีÉอาํเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา ในครัÊ งนีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษารูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูสู้งอายุ และ 
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ
กรมธรรม์ประกนัชีวิต สําหรับผูสู้งอายุ ในเขตพืÊนทีÉอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยขอบเขต
ประชากร ไดแ้ก่ ผูสู้งอายุทีÉมีอายุ 60 ปีบริบูรณ์ขึÊนไปทีÉพกัอาศยัอยู่ในเขตพืÊนทีÉอาํเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลาทีÉมีชืÉอในสํามะโนประชากรและไม่มีชืÉอในสาํมะโนประชากรของอาํเภอหาดใหญ่    
ไม่นอ้ยกว่า 6 เดือน วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ใชส้ถิติเชิงอนุมาน
เพืÉอใชว้ิเคราะห์หาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติทดสอบความสัมพนัธ์ของค่าสถิติไคสแควร์และหาค่า
ความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดยการใชส้ถิติทดสอบความแตกต่างของค่าที (t-test) และการทดสอบ
ค่าเอฟ (F-Test) ดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-Way ANOVA) โดยกาํหนดค่า p-value ทีÉ 0.05 
และ 0.01 หากผลทดสอบมีความแตกต่างกนัทางสถิติตามระดบันยัสาํคญัทีÉกาํหนดไวจ้ะทาํการทดสอบ
เปรียบเทียบเชิงซอ้นเป็นรายคู่โดยเทคนิค Scheffe 
 ผลการศึกษารูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ ในเขตพืÊนทีÉอาํเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา ทีÉมีจาํหน่ายในปัจจุบนัจาํนวน 6 รูปแบบ มีดงันีÊ  1) รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตทีÉมี
ค่ารักษาพยาบาล  2) รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตทีÉมีการคุ ้มครองโรคร้ายแรง 3) รูปแบบ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตทีÉมีการสะสมทรัพย ์ 4) รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตทีÉมีการคุม้ครองตลอด
ชีพ 5) รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตทีÉมีการคุม้ครองชีวิตกรณีการเกิดจากอุบติัเหตุ และ6)รูปแบบ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตแบบเพค็เกต็สาํหรับผูสู้งอาย ุ จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 60-65 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษามธัยมศึกษา/ปวช. อาชีพ
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เดิมเกษตรกร อาชีพปัจจุบนัเกษตรกร รายไดเ้ดิมและรายไดปั้จจุบนัต่อเดือน 30,001 บาทขึÊนไป 
และอาศยักบัคู่สมรส  
 สาํหรับผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพเดิม 
อาชีพปัจจุบนั รายไดเ้ดิม รายไดปั้จจุบนั และผูดู้แล มีผลต่อระดบัความสําคญัเฉลีÉยในดา้นต่าง ๆ 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



(3) 
 

Thesis Title The form of insurance policies of seniors. Area in this district of Songkhla 
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Advisors  1. Dr.Pongsak Thongnurkang  
  2. Dr.Thanit  Tinnam 
 3. Dr.Sansak Siripanit 
 

Abstract 
 

 The study of the form of insurance policies of seniors. Area in this district of Songkhla 
Province The purpose is to study the form of insurance policies of seniors and the marketing mix 
factors by 8 P's factors that influence the decision to purchase a life insurance policy. For the elderly 
Area and Songkhla, including scope population. Elderly aged 60 years old and above. Residences 
in the area and Songkhla, whose name is not mentioned in the census, and the census of mail not 
less than 6 months and were analyzed by percentage, mean, standard deviation. Inferential statistics 
were used to analyze the relationship by using the correlation test, chi-square statistics. And find 
the differences between the variables. By using a statistical test for difference of values t (t-test) 
and test-number (F-Test) with analysis of variance (One-Way ANOVA) to determine the p-value 
at 0.05 and 0.01 the results. experiment with different statistical significance defined to be a paired 
comparison test complex technical Scheffe. 
 The results showed that the majority of the majority are female. Aged between 60-65 years, 
marital status, education level / Vocational Occupation was farmer Current Occupation Farmer 
Current revenues and revenue was Baht 30,001 per month or more and living with a spouse.  
 For personal factor analysis showed that age, education level, occupation status of the 
current occupation income than current income and administrators affect the average level of 
importance in various fields. Different at 0.05 level of significance. 
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บทที� � 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

ประเทศไทยเริ� มเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุตั�งแต่ปี 2550 ซึ� งมีประชากรผูสู้งอายุมากกว่าร้อยละ 

10.7 ของประชากรทั�งประเทศ จากสถิติของประชากรผูสู้งอายุ พบว่า สัดส่วนของประชากรผูสู้งอายุ

จะเพิ�มขึ�นอย่างต่อเนื�องเป็นร้อยละ 13.18 ในปี 2553 และเพิ�มเป็นร้อยละ 15.30 ในปี 2557 (ดงั

ขอ้มูลตาราง 1) จากการที�ประชากรผูสู้งอายุมีจาํนวนเพิ�มมากขึ�นอย่างต่อเนื�อง เป็นผลมาจากความ

เจริญกา้วหนา้ทางการแพทยแ์ละการสาธารณสุขที�มีการพฒันาเทคโนโลยีทางดา้นเครื�องมือแพทยที์�

ใชใ้นการรักษาโรคให้มีความทนัสมยัมากขึ�น จึงทาํให้อตัราการตายของประชากรลดลงส่งผลให้

โครงสร้างประชากรของประเทศไทยเปลี�ยนแปลงตามไปดว้ย (สํานักงานคณะกรรมการพฒันาการ

เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2556) 

 

ตาราง  1 การคาดประมาณประชากรสูงอายุประเทศไทย พ.ศ. 2553-2557 (หน่วย:พนั) 

 

ปี 
ประชากรทั�งหมด ประชากรผู้สูงอายุ ร้อยละ 

ชาย หญิง รวม ชาย หญิง รวม ชาย หญิง รวม 

2553 31,084 32,705 63,790 3,776 4,632 8,408 5.92 7.26 13.18 

2554 31,210 32,873 64,082 3,928 4,823 8,751 6.13 7.53 13.66 

2555 31,328 33,033 64,360 4,092 5,030 9,122 6.36 7.82 14.17 

2556 31,438 33,185 64,623 4,266 5,251 9,517 6.60 8.13 14.73 

2557 31,542 33,329 64,871 4,447 5,481 9,928 6.86 8.45 15.30 

ที�มา: สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2556. 

 

จากการเพิ�มขึ�นของจาํนวนประชากรผูสู้งอายอุย่างต่อเนื�องส่งผลให้ประเทศไทยเขา้สู่ยุคที�

เรียกว่าภาวะประชากรผูสู้งอายุอย่างเต็มตัว ซึ� งผลกระทบที�เกิดขึ�นมิได้จาํกัดขอบเขตอยู่เพียง

ผลกระทบดา้นประชากรเท่านั�น แต่การเปลี�ยนแปลงดงักล่าวนี� เป็นเสมือนปฏิกิริยาลูกโซ่ที�ส่งผล

กระทบไปยงัระบบอื�น ๆ ดว้ยเช่นเดียวกนั ไดแ้ก่ ผลกระทบดา้นสุขภาพ ผลกระทบดา้นเศรษฐกิจ
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และผลกระทบด้านสังคม ชีวิตความเป็นอยู่ เป็นต้น นอกจากนี� ภาคใต้ก็เป็นพื�นที�หนึ� งที�ได้รับ

ผลกระทบจากการเพิ�มของจาํนวนผูสู้งอายุเช่นเดียวกนั โดยเฉพาะพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา (วรรณี  ชชัวาลทิพากร และคณะ, 2545)  

 

ตาราง  � สถิติประชากรสูงอายจุงัหวดัสงขลา พ.ศ. 2551-2555 

 

ปี พ.ศ. ชาย หญิง รวม 

2551 63,016 79,676 142,692 

2552 65,195 82,852 148,047 

2553 67,763 86,298 154,061 

2554 70,338 89,672 160,010 

2555 73,220 93,654 166,874 

ที�มา : สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2556. 

 

 จากสถิติประชากรผูสู้งอายุจงัหวดัสงขลา ปี 2551-2555 พบว่า จังหวดัสงขลาเป็นอีกพื�นที�

หนึ� งที�ไดรั้บผลกระทบจากการเพิ�มขึ�นของจาํนวนประชากรผูสู้งอายุเช่นเดียวกนั จากกรณีองคก์าร

บริหารส่วนจงัหวดัสงขลา จดัสรรงบประมาณ 80 ลา้นบาท เพื�อสร้างศูนยบ์ริบาลผูสู้งอายุ รองรับ

ประชากรผูสู้งอายุจงัหวดัสงขลาที�เพิ�มจาํนวนมากขึ�นทุกปี เป็นศูนยบ์ริบาลแห่งแรกของประเทศไทย

ในการดูแลสุขภาพและเป็นสถานที�พกัฟื� นสําหรับผูสู้งอายุ (ASTV ผูจ้ดัการออนไลน์, 2557) กรณี

นายแพทยศิ์ริชยั  ลีวรรณนภาใส นายแพทยส์าธารณสุขจงัหวดัสงขลา เปิดเผยว่า ปัญหาสุขภาพใน

ผูสู้งอายุมีแนวโน้มโรคเรื� อรังเพิ�มขึ�น ขอ้มูลสถานการณ์โรคเรื� อรังในผูสู้งอายุของจงัหวดัสงขลา  

พบอตัราผูป่้วยโรคเบาหวาน 996 คนต่อประชากรแสนคน อตัราผูป่้วยโรคความดนัโลหิตสูง 2,415 คน

ต่อประชากรแสนคน (ขอ้มูล ณ 25 มีนาคม 2557) เนื�องจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัที�ทาํให้

สมาชิกในครอบครัวประกอบอาชีพนอกบ้านมากขึ�น ทําให้ขาดการดูแลเอาใจใส่จากลูกหลาน 

ผูสู้งอายุเกิดความวิตกกงัวล กลวัถูกทอดทิ�ง ผูสู้งอายุบางคนมีอาการซึมเศร้า หมกมุ่นเรื� องของ

ตนเองและเรื� องในอดีต และคิดถึงปัจจุบันด้วยความหวาดกลวั เกิดภาวะที� เรียกว่าสมองเสื�อม           

การช่วยเหลือตนเองลดลง (สาํนกัข่าวกรมประชาสัมพนัธ์, 2557) 

จากภาวการณ์ที�เกิดขึ�นจะเห็นไดว้่า การเพิ�มขึ�นของจาํนวนประชากรผูอ้ายุอย่างรวดเร็ว 

สภาพเศรษฐกิจที�ทาํให้สมาชิกในครอบครัวประกอบอาชีพนอกบ้านมากขึ�น ทําให้ขาดการดูแล            

เอาใจใส่ผูสู้งอายุอย่างใกลชิ้ด เป็นเหตุนํามาซึ� งความเจ็บป่วยและภาระของบุตรหลาน เนื�องจาก
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ผูสู้งอายุตอ้งพึ�งพารายไดจ้ากบุตรหลานการดูแลปรนนิบติั เมื�อยามเจ็บป่วยสมาชิกในครอบครัวตอ้ง

หยุดงานเพื�อดูแลผูสู้งอาย ุซึ� งบางครั� งอาจทาํใหผู้ดู้แลผูสู้งอายสุ่วนหนึ�งตอ้งสูญเสียรายได ้และการที�

ผูสู้งอายุมีโอกาสเจ็บป่วยบ่อยทาํให้ตอ้งสูญเสียค่ารักษาพยาบาลสําหรับผูสู้งอายุดว้ยเช่นเดียวกนั 

พบงานวิจัยของ ไกรฤกษ์  ปิ� นแกว้ (2551) ซึ� งศึกษาการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อเกณฑ์การตดัสินใจ

เลือกซื�อประกนัชีวิต จึงทาํธุรกิจประกนัชีวิตจึงจาํเป็นตอ้งมีการพฒันาปรับปรุงรูปแบบกรมธรรม์

ประกนัชีวิตใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยเฉพาะกรมธรรม์ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ เป็น

การลดภาระในการดูแลผูสู้งอายุในเรื�องของค่ารักษาพยาบาล อีกทั�งยงัช่วยยกระดบัธุรกิจประกนัชีวิต

เขา้สู่มาตรฐานสากลใหเ้ป็นที�ยอมรับจากสาธารณชนมากขึ�น 

ดังนั�นรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตและปัจจัยที� มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื� อกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายตุามหลกั 8 P’s ในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยเฉพาะ P ตวั

ที� 8 พนัธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) ซึ� งยงัไม่พบงานวิจยัที�ผ่านมากล่าวถึง ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจ

ศึกษาเพื�อนาํผลที�ได้จากการศึกษาไปใชใ้นการส่งเสริมการตลาดของภาคธุรกิจประกันชีวิตให้มี

ความเหมาะสมและใหผู้เ้อาประกนัไดรั้บประโยชน์สูงสุดสอดคลอ้งกบัภาวการณ์ที�เปลี�ยนแปลงไป

ในอนาคต 

 

วตัถุประสงค์การวจิัย 

 

1. เพื�อศึกษารูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่ายในเขตพื�นที�

อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา 

2.  เพื�อศึกษาปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกันชีวิตตามหลกั 8P’s

สาํหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

คําถามการวจิัย 

 

1. รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนัสําหรับผูสู้งอายุ ในเขตพื�นที�อาํเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามีอะไรบา้ง 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต สาํหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา 
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สมมติฐานการวิจัย 

 

 ปัจจัยส่วนบุคคลที�แตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรม์ประกันชีวิต

สาํหรับผูสู้งอายตุามหลกั 8 P’s ที�แตกต่างกนั 

 

ขอบเขตการวจิัย 

 

 การศึกษาปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื� อกรมธรรม์ประกันชีวิตตามหลกั �P’s 

สําหรับผูสู้งอายุเพื�อพฒันารูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขอบเขตการศึกษาไวด้งันี�  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

  1.1 ประชากรเชิงคุณภาพ 

   ประชากรเชิงคุณภาพ ไดแ้ก่ ผูที้�มีส่วนเกี�ยวขอ้งจากบริษทัประกนัชีวิตที�มีสาขา

หรือสาํนกังานตวัแทนในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จาํนวน 14 บริษทั 

1.2  กลุ่มตวัอย่างเชิงคุณภาพ 

   กลุ่มตวัอย่างเชิงคุณภาพ ไดแ้ก่ ผูม้ีส่วนเกี�ยวขอ้งจากบริษทัประกนัชีวิตที�มีสาขา

หรือสาํนกังานตวัแทนในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จาํนวน 6 บริษทั 

1.3 ประชากรเชิงปริมาณ 

    ผูสู้งอายุที�มีอายุ 60 ปีบริบูรณ์ขึ�นไป ที�พกัอาศยัอยู่ในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา ติดต่อกนัไม่นอ้ยกวา่ � เดือน 

1.4  กลุ่มตวัอย่างเชิงปริมาณ 

     กลุ่มผูสู้งอายุที�มีอายุ 60 ปีขึ�นไป จาํนวน 400 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัใชก้ารกาํหนดขนาด

ของกลุ่มตวัอย่างดว้ยตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane ที�ระดบัความเชื�อมั�น 95% ขนาดจาํนวน

ประชากร (N) มากกวา่ 100,000 ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 400  

2. ขอบเขตด้านเนื�อหา 

  การศึกษาครั� งนี�  ไดก้าํหนดประเดน็การศึกษาออกเป็น � ส่วนดงันี�   

  2.1 เพื�อศึกษารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา ที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนั 
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2.2 เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต สาํหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา

ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นใดบา้ง 

3. ขอบเขตระยะเวลา 

  ผูศึ้กษาไดก้าํหนดระยะเวลาในการเก็บขอ้มลู ดงันี�  

3.1 เชิงคุณภาพ ระหวา่ง วนัที� ��-�� มกราคม ����  

3.2 เชิงปริมาณ ระหวา่ง วนัที��� มีนาคม ���� ถึง วนัที� 21 เมษายน ����  

4 ขอบเขตด้านพื�นที� 

การศึกษาครั� งนี� ศึกษาในเขตพื�นที� ประกอบดว้ย 13 ตาํบล ในอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา 

 

กรอบแนวคดิการวจิัย 

 

 จากการวิจยัเชิงคุณภาพสัมภาษณ์ได้ทาํการสัมภาษณ์ผูมี้ส่วนเกี�ยวขอ้งจาํนวน 6 บริษทั 

ผูว้ิจยัไดใ้ชวิ้ธีเลือกใชว้ิธีเลือกจากผูเ้ชี�ยวชาญเป็นวิธีเริ�มเก็บขอ้มูล โดยประธานสมาคมตวัแทนและ

ที�ปรึกษาการเงินจงัหวดัสงขลาไดแ้นะนํากลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลที�มีความรู้และประสบการณ์จากบริษทั

ประกนัชีวิตที�มีสาขาหรือสาํนกังานตวัแทนในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ที�มีจาํนวน

ทั�งสิ�น 14 บริษทั โดยผูเ้ชี�ยวชาญแนะนาํกลุ่มผูใ้หข้อ้มูล จาํนวน 6 บริษทั และไดร้ะบุชื�อบริษทัและ

ผูใ้ห้ขอ้มูลทั�ง 6 คน ที�มีกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุจาํหน่ายและมีส่วนแบ่งการตลาดใน

ธุรกิจประกนัชีวติสูงสุด 
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ภาพ  1  กรอบแนวคิดเชิงปริมาณ 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

    1. การประกนัชีวิต หมายถึง สัญญาต่างตอบแทนที�ผูเ้อาประกนัภยั (ผูซื้� อ) มีหนา้ที�จ่ายค่า

เบี�ยประกนั และผูรั้บประกนั (บริษทัประกนั) มีหนา้ที�จ่ายผลตอบแทนค่าสินไหมหรือชดใชเ้งินเอา

ประกนัภยัเมื�อเหตุเกิดขึ�นตามสญัญา 

            2. ตวัแทนประกนัชีวิต หมายถึงผูซึ้� งบริษทัประกนัชีวิต มอบหมายใหท้าํการชกัชวนบุคคล

ให้ทาํสัญญาประกนัชีวิตกับตน ซึ� งตวัแทนประกนัชีวิตมีหน้าที�บริการและอาํนวยความสะดวก

ใหก้บัผูท้าํประกนัชีวิต 

3.  กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ หมายถึง เอกสารสัญญาที�จดัทาํขึ�น ระหว่างผูสู้งอายุ

ที�ทาํประกนัชีวิตกบับริษทัประกนัชีวิตที�รับประกนั โดยมีการระบุเงื�อนไขและสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ 

โดยบริษทัประกนัชีวิตมอบไวใ้หผู้สู้งอายุที�ทาํประกนัชีวิตไวเ้ป็นหลกัฐาน 

4. ผูสู้งอายุ หมายถึง ประชากรที�มีอายุ 60 ปีบริบูรณ์ขึ�นไป และมีสัญชาติไทย อาศยัใน

พื�นที�อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา ไม่นอ้ยกวา่หกเดือน 

5. ส่วนประสมทางการตลาด 8P’s หมายถึง เครื�องมือทางการตลาดที�องค์กรธุรกิจใชเ้พื�อ

ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ และพนัธมิตรทางธุรกิจ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้สูงอายุ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพเดิม 

6. อาชีพปัจจุบนั 

7. รายไดเ้ดิม 

8. รายไดปั้จจุบนั 

9. ผูดู้แล 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ(์กรมธรรม)์ 

2. ราคา/อตัราเบี�ยประกนั 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 

5. บุคลากร 

6. กระบวนการ 

7. ลกัษณะทางกายภาพ 

8. พนัธมิตรทางธุรกิจ 
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 5.1  ผลิตภณัฑ ์((Products) หมายถึง กรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 5.2  ราคา (Price) หมายถึง อตัราเบี�ยประกนั 

 5.3  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางในการขายประกนัชีวิต 

 5.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การโฆษณาหรือการแจกของกาํนัล

เมื�อซื�อประกนั 

 5.5  บุคลากร (People หรือ Personnel) หมายถึง ตวัแทนขาย 

 5.6  กระบวนการใหบ้ริการ (Process) กระบวนการต่างๆในการใหก้ารบริการ 

 5.7 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การตกแต่งสาํนกังานขาย

ชื�อเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทัประกนั 

 5.8 พนัธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) หมายถึงเครือข่ายในการให้การบริการ 

6. สํานักงานคณะกรรมการกํากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.)

หมายถึง หน่วยงานของรัฐที�ดแูลและกาํกบัการประกนัภยั ทั�งประกนัชีวิตและประกนัวินาศภยั 

 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 

 

1. ทาํให้ทราบถึงรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่ายในเขตพื�นที�

อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา 

2. ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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บทที� � 

แนวคดิทฤษฎแีละผลงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 
 

 การศึกษาวิจยัครั� งนี�  ผูวิ้จยัมุ่งศึกษารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตที�เหมาะสมกบัผูสู้งอายุ

และศึกษาตวัแปรตน้ดา้น อายุ อาชีพ เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายได ้ที�มีผลต่อการ ตดัสินใจ

ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ผูวิ้จยัไดก้าํหนดแนวทางในการศึกษา ดงันี�  

 1. วิวฒันาการและสถานการณ์ของธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทย 

 2. แนวคิดเกี�ยวกบัการประกนัชีวิต 

 3. แนวคิดเกี�ยวกบักรมธรรมผ์ูสู้งอาย ุ

 4. แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 5. แนวคิดเกี�ยวกบัการปลดเกษียณของคนไทย  

 6. เอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

ววิฒันาการและสถานการณ์ของธุรกจิประกนัชีวิตในประเทศไทย 
  

 วิวฒันาการของการประกนัชีวิตไดเ้กิดขึ�นในโลกมาตั�งแต่ยุคโบราณถึงยุคปัจจุบนัมีวิวฒันาการ

และพฒันาต่อเนื�องในหลายประเทศ การประกนัชีวิตไดเ้ขา้มาสู่ประเทศไทย เป็นครั� งแรกในสมยั

รัชกาลที� 5จนถึงทุกวนันี�สถานการณ์ของธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทยไดมี้การเติบโตต่อเนื�อง

ตลอดมา ดงันี�  

 สิทธิโชค  ศรีเจริญ และชูเกียรติ  ประมลูผล (2544 อา้งถึงใน อรุณ วิสุทพิพฒัน์สกุล, 2552: 

10-20) ไดส้รุปวิวฒันาการของการประกนัชีวิต ออกเป็น 3 ยคุ ดงันี�  

 1. ยุคโบราณ 

  การดาํรงชีวิตของมนุษยย์คุโบราณส่วนใหญ่อยู่รวมกนัเป็นกลุ่มหรือเผ่า มีการช่วยเหลือ

เกื�อกูลแบ่งปันอาหารที�ร่วมกนัหามา เมื�อประมาณ 300 ปี ก่อนคริสตกาล ชาวกรีก-โรมนั ไดจ้ดัตั�ง

สมาคมสงเคราะห์ขึ�น เพื�อช่วยเหลือครอบครัวผูที้� เสียชีวิต โดยการเก็บรวบรวมเงินจากสมาชิกใน

กลุ่มเป็นเงินสาํรองไวช่้วยเหลือหากมีคนในกลุ่มเสียชีวิตลง   

 2. ยุคกลาง 

  ยุคกลางเป็นยุคที�มีการคา้ขายติดต่อระหว่างกลุ่มมากขึ�น ใชก้ารเดินทางด้วยทางเรือ 

การประกนัชีวิตในรูปของสมาคมสงเคราะห์ จึงไดรั้บความนิยมในตน้คริสตศกัราชที� 18 สมาคม

ชาวเรือแห่งหนึ�งในมหานครลอนดอน ประเทศองักฤษ ไดจ้ดัทาํแผนสังคมสงเคราะห์ใหก้บัสมาชิกขึ�น
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โดยใหมี้การจดัทาํระเบียบการในการสงเคราะห์ครอบครัวของผูที้�เดินทางไปกบัเรือสินคา้ หากผูที้�

เดินทางไปกบัเรือสินคา้และเป็นสมาชิกของสมาคมเกิดเสียชีวิตโดยเรืออบัปางหรือหายสาบสูญ 

สมาคมจะนาํเงินไปจ่ายให้แก่ครอบครัวหรือทายาทของสมาชิกนั�น ๆ โดยเฉลี�ยให้ตามจาํนวนเงิน           

ที�เรียกเก็บไวจ้ากสมาชิกทั�งหมด ผูที้�มีความประสงคจ์ะเขา้ร่วมเป็นสมาชิกตอ้งจ่ายเงินใหแ้ก่สมาคม

คนละ 1 ปอนด ์สมาคมจะเป็นผูรั้กษาเงินไวแ้ละจดัแบ่งเฉลี�ยเงินที�เก็บรวบรวมไวน้ั�นเพื�อไวเ้ป็น

มรดกแก่ทายาทของสมาชิกผูเ้สียชีวิต และจะเรียกเก็บใหม่เมื�อเงินดงักล่าวหมดลง 

  การประกันชีวิตรายแรก ได้แก่ ผู้รับประกันภัยทางทะเลชื�อ นายริชาร์ด  มาร์ติน 

(Richard Martin) ไดต้กลงทาํสัญญากบัพ่อคา้เกลือ ชาวองักฤษ ชื�อนายวิลเลียม  กิบบอนส์ (William 

Gybbons) ที�โอลด ์ดรูรี�  เฮาส์ (Old Drury House) นครลอนดอน ดว้ยเบี�ยประกนั 32 ปอนด ์ทุนประกนั 

400 ปอนด ์มีกาํหนด 12 เดือน การประกนัชีวิตรายนี�ปรากฏว่าตอ้งให้ศาลตดัสินเนื�องจากการตีความ

เรื� องกาํหนดระยะเวลาเอาประกนัภยั กล่าวคือ นายวิลเลียม ได้ทาํสัญญาเอาประกนั เมื�อวนัที� 18 

มิถุนายน ค.ศ. 1583 และเสียชีวิตในวนัที� 28 พฤษภาคมในปีถดัไป ถา้นบัเวลาแบบจนัทรคติซึ� งถือ

ว่าเดือนหนึ�งมี 28 วนั สัญญาประกนัชีวิตรายนี� ถือว่าเกินระระเวลาเอาประกนัชีวิตคือ 1 ปี แต่ถา้

ถือเอาตามปีปฏิทินปกติสัญญาก็ยงัมีผลบังคบั ในที�สุดศาลตดัสินให้ผูรั้บประกนัชีวิตจ่ายเงินตาม

สัญญา คือ 400 ปอนด ์จากคาํตดัสินของศาลเป็นผลให้ธุรกิจดาํเนินไปอย่างถูกตอ้งและใชก้าํหนด

เป็นบรรทดัฐานในการกาํหนดเงื�อนไขกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในเวลาต่อมา 

 3. ยุคปัจจุบนั 

  รูปแบบของการประกนัชีวิตไดถู้กพฒันามากขึ�นนายเจมส์  ด็อดซัน (Jame Dodson) 

นกัคาํนวณชาวองักฤษไดเ้ริ�มคิดวางหลกัเกณฑก์ารประกนัชีวติใหท้นัสมยัขึ�น มีการคาํนวณหาอตัรา

มรณะและจดัทาํอตัรามรณะขึ�นจากการนาํเอาสถิติการตายของชาวลอนดอนที�ประกาศระหว่างปี

ค.ศ. 1728-1750 มาเป็นมาตรฐานในการคํานวณหาอตัรามรณะเพื�อใช้หาอัตราเบี� ยประกันที�

เหมาะสม และไดว้ามกฎเกณฑใ์นการประกอบธุรกิจประกนัชีวิตไวด้งันี�  

  �.� การประกนัชีวิตตอ้งดาํเนินในแบบสหกรณ์โดยสมาชิกช่วยเหลือซึ� งกันและกัน 

เมื�อสมาชิกไดเ้สียชีวิตลง 

  �.� ไม่จาํกดัเพศและวยัของสมาชิก 

  �.� ไม่มีเงินปันผล 

  �.� ผูมี้อาชีพเสี�ยงอนัตรายและสตรีตอ้งเสียเบี� ยประกนัเพิ�มพิเศษ 

  �.� สามารถเลือกไดว้่าจะประกนัในแบบชั�วระยะเวลาหนึ� งปีหรือแบบตลอดชีพ 

  ในปี ค.ศ. 1762 บริษทัเอควิตาเบลิแอสชัวรันส์ โซไซตี�  ออฟ ลอนดอน จาํกดั (The 

Equitable Assurance Society of London) ไดจ้ดทะเบียนเป็นสถาบนัประกนัชีวิตแห่งแรกของโลก 
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และไดน้าํเอาทฤษฏีและการคาํนวณของนายเจมส์ด็อดซัน มาใช้ ในระยะแรกไดอ้อกกรมธรรม ์

แบบตลอดชีพเพียงแบบเดียว ใช้อตัราเบี�ยประกนัแตกต่างกนัตามอายุของผูเ้อาประกนั มีการออก

กรมธรรมใ์ห้ผูเ้อาประกนัเพื�อถือไวเ้ป็นหลกัฐาน ในกรมธรรมร์ะบุชื�อผูเ้อาประกนั จาํนวนเงินเอา

ประกนั เบี� ยประกนัผูร้ับประโยชน์หรือทายาท และมีขอ้ความยินยอมที�จะจ่ายเงินชดเชยให้ตาม

จาํนวนเงินเอาประกนัหากผูเ้อาประกนัถึงแก่มรณะ ต่อมาบริษทัพรูเด็นเชียลประกนัภยั จาํกดั จึงได้

จดทะเบียนในปี ค.ศ. 1848 ไดป้รับปรุงอตัราเบี�ยประกนั มีการจ่ายเงินปันผล และเพิ�มแบบประกนั

ใหมี้ความหลากหลายมากขึ�น ทาํใหป้ระกนัชีวิตเจริญกา้วหนา้อย่างรวดเร็ว 

 

 การประกันชีวติในประเทศไทย 

 สิทธิโชค  ศรีเจริญ และชูเกียรติ  ประมลูผล (2544 อา้งถึงใน อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล, 2552: 

12-13) การประกนัชีวิตในประเทศไทยเริ�มมีมาสมยัรัชกาลที� 5 โดยที�ประเทศองักฤษส่งคณะทูต            

มาเจริญสัมพนัธไมตรี และถือโอกาสเดียวกนันี� กราบบงัคมทูลขอพระบรมราชานุญาตให้ บริษทั           

เอควิตาเบิลแอสชวัรันส์ โซไซตี�ออฟ ลอนดอน (The Equitable Assurance Society of London) 

แต่งตั�งตวัแทนประกอบการประกนัชีวิตขึ�นในประเทศไทย โดยมีสมเด็จเจา้พระยามหาศรีสุริยวงศ์

ไดท้รงเอาประกนัชีวิตรายแรก แต่การประกันชีวิตในสมยันั�นไม่เจริญเท่าที�ควรเพราะประชาชน

ส่วนมากยงัไม่เขา้ใจในธุรกิจนี�  ต่อมาบริษทัใหญ่ที�กรุงลอนดอนเห็นว่า ถา้ดาํเนินธุรกิจต่อไปก็ไม่คุม้

กบัค่าใชจ่้าย จึงถอนตวัแทนประกนัชีวิตออกไปแต่ยงัคงรักษาผลบงัคบัและบริการเงื�อนไขเดิม 

 หลงัสงครามโลก ครั� งที� 1 ธุรกิจประกนัชีวิตในยุโรปและอเมริกา ไดข้ยายตวัมากขึ�น             

อย่างรวดเร็ว เพราะประชาชนเริ� มทราบถึงคุณค่าของการประกนัชีวิต ธุรกิจประกนัชีวิตไดเ้ขา้มา

ขยายกิจการในประเทศไทยอีกครั� ง ในปลายสมยัรัชกาลที� 6 และในสมยัรัชกาลที� 7 ไดมี้การขออนุญาต

ประกอบกิจการประกนัชีวิตในประเทศไทย รัฐบาลในสมยันั�นเห็นว่าการประกนัชีวิตมีประโยชน์

ต่อประชาชนจึงไดก้าํหนดประกนัชีวิตไวใ้นประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชยบ์รรพ 3 ขึ�น ในปี 

พ.ศ. 2471 หลงัจากนั�นกระทรวงพาณิชยแ์ละคมนาคมจึงไดต้รากฎหมาย กาํหนดเงื�อนไขการขออนุญาต

ประกอบธุรกิจการประกนัวินาศภยั ต่อมาในปี พ.ศ. 2473 บริษทัประกนัชีวิตต่างชาติจึงไดรั้บ                 

การจดทะเบียนและไดรั้บการประกอบกิจการประกนัชีวิตเป็นครั� งแรก ไดแ้ก่ บริษทั เกรท อีสเทอร์น 

ไลฟ์แอสชวัรันส์ (Great Eastern Assurance Company Limited) ในช่วงแรกยงัไม่มีบริษทัของ             

คนไทยดาํเนินกิจการเกี�ยวกบัการประกนัชีวิต 

 บริษทัไทยประกนัชีวิต จาํกดั เป็นบริษทัประกนัชีวิตของคนไทยไดร้ับอนุญาตให้ประกอบ

กิจการประกนัชีวิตเป็นครั� งแรก ในระยะเริ�มตน้ยงัไม่มีกฎหมายควบคุมเกี�ยวกบัเงินกองทุนสาํรอง

และการลงทุน อีกทั�งเจา้ของกิจการและผูบ้ริหารที�เป็นคนไทยยงัไม่เขา้ใจหลกัของการประกนัชีวิต
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อย่างแทจ้ริง การขายกรมธรรมใ์นสมยันั�นจึงขายดว้ยการใชอิ้ทธิพลจูงใจทาํใหเ้กิดการขาดอายุของ

กรมธรรมค์่อนขา้งสูง 

 ในปี พ.ศ. 2510 ดร.ป๋วย  อึ�งภากรณ์ ผูว้่าการธนาคารแห่งประเทศไทย ไดท้าํการยกร่าง

พระราชบญัญติัประกนัชีวิตและพระราชบัญญติัวินาศภยัขึ�น และไดป้ระกาศใชเ้ป็นครั� งแรก โดย

กฎหมายทั�งสองฉบบัมีส่วนสําคญัในการควบคุมธุรกิจประกนัภยันานถึง 25 ปี และไดมี้การแกไ้ข

กฎหมายทั�งสองฉบบัอีกครั� งในปี พ.ศ. 2535 เพื�อใหส้อดคลอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจที�เปลี�ยนแปลง 

 ดงันั�นกล่าวโดยสรุปการประกนัชีวิตมี 3 ยุคคือ ยุคโบราณประมาณ 300 ปีก่อนคริสตกาล 

ยุคกลาง ประมาณตน้คริสตศกัราชที� 18 และยุคปัจจุบนั สําหรับในประเทศไทยมีการพฒันาธุรกิจ

ประกนัชีวิตให้เจริญกา้วหนา้อย่างต่อเนื�อง โดยมีกฎหมายที�รองรับเพื�อให้ความเป็นธรรมทั�งผูเ้อา

ประกนัภยัและบริษทัรับประกนัภยั รัฐบาลมีพระราชบญัญติัประกนัชีวิตและพระราชบญัญติัวินาศ

ภัยเป็นกฎหมายที�ใช้ต่อเนื�องมาถึงปัจจุบัน ทาํให้เกิดความเชื�อมั�นต่อผูเ้อาประกนัภยัในการซื�อ

กรมธรรมป์ระกนัภยัหรือประกนัชีวิตอนัส่งผลดีต่อธุรกิจที�ประกอบธุรกิจประกนัภยัและประกนั

ชีวิตเติบโตเพิ�มขึ� นทุกปี และในอนาคตประกันชีวิตจะมีรูปแบบที�เพิ�มมากขึ�นเพื�อตอบสนอง

ผูบ้ริโภค โดยมีการออกแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตที�สามารถควบการลุงทุนในตลาดหลกัทรัพยไ์ด ้

หรือกรมธรรมแ์บบยืดหยุ่น โดยผูเ้อาประกนัภยัสามารถเป็นผูก้าํหนดระยะเวลาเอาประกนัภยัและ

จาํนวนเงิน เอาประกนัภยัเองไดต้ลอดระยะเวลาเอาประกนัภยั 

 

แนวคิดเกี�ยวกบัการประกนัชีวติ  
 

การดําเนินชีวิตของมนุษย์ทุกคนย่อมมีความไม่แน่นอนและมีความเสี� ยงตลอดเวลา                  

การประกนัชีวิตเป็นการเฉลี�ยค่าความเสี� ยงร่วมกนัโดยมีบริษัทประกันชีวิตเป็นคนกลางในการ

จดัการเพื�อความสะดวก การประกนัชีวิตมีวตัถุประสงค์ในการทาํที�แตกต่างกนั เช่น เพื�อคุม้ครอง

ชีวิตในการป้องกนัความเสี�ยงหากตนเองเสียชีวิตลง แบบสะสมทรัพยร์ะยะยาวเพื�อออมเงินไวใ้ช้

ยามเกษียณ และประกนัอบุติัเหตุเพื�อเป็นการสํารองความเสี�ยงจากอบุติัเหตุ เป็นตน้ แนวคิดเกี�ยวกบั   

การประกนัชีวติ มีดงันี�  

 1. การประกันชีวติ 

  มนุษยเ์ป็นสิ�งมีค่า แต่ในการดาํเนินชีวิตของคนเราความไม่แน่นอนและความเสี�ยง ย่อม

เกิดขึ�นไดต้ลอดเวลา และเมื�อเกิดขึ�นแลว้ยอ่มก่อใหเ้กิดความสูญเสียแก่ตนเองและครอบครัว อาจทิ�ง

ภาระไวก้บัผูที้�อยูข่า้งหลงั หรือบางครั� งหากเกิดการเจ็บป่วยหรือเกิดอุบติัเหตุที�รุนแรงอาจตอ้งใชเ้งิน
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เป็นจาํนวนมากเพื�อใช้ในการรักษาพยาบาล เงินที�เก็บออมไวใ้ช้ในยามจาํเป็นของครอบครัวตอ้ง

หมดไปกบัการรักษาพยาบาลเพียงครั� งเดียว 

  สํานักงานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2556: 4-5) 

ไดก้ล่าวถึง การทาํประกนัชีวิตคือการเฉลี�ยค่าความเสี�ยงร่วมกนัของคนที�ทาํประกนัชีวิต โดยทุกคน

จะจ่ายเงินส่วนหนึ� งให้กบับริษทัที�รับประกนัภยั ซึ� งอาจจะจ่ายเป็นรายงวดหรือจ่ายครั� งเดียว และ

เมื�อเกิดเหตุขึ�นบริษทัผูรั้บประกนัภยัจะชดใชเ้งินเอาประกนัภยัใหก้บัผูรั้บประโยชน์ตามที�ตกลงไว้

ในสัญญาประกนัภยั ดงันั�นจะเห็นไดว้่าการประกนัสร้างความมั�นคงให้กบัตนเองและครอบครัว

โดยการช่วยเหลือร่วมมือซึ� งกันและกันของบุคคลในสังคม ช่องทางการจดัจาํหน่ายประกนัชีวิต          

ก็เพิ�มมากขึ�นจากในอดีตที�มีช่องทางเดียว คือขายผ่านตวัแทนประกันชีวิต หรือนายหนา้ประกนัชีวิต

แต่ในปัจจุบนัมีช่องทางการจาํหน่ายเพิ�มมากขึ�น เช่น การขายผ่านช่องทางตวัแทนหรือนายหนา้ประกนั

ชีวิต การขายผ่านช่องทางธนาคาร การขายผ่านช่องทางโทรศพัท์ และการขายผ่านช่องทางร้าน

สะดวกซื� อ เป็นต้น รูปแบบของผลิตภัณฑ์ก็มีการออกแบบประกันใหม่ ๆ เพื�อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคที�เปลี�ยนไป เช่น แบบตลอดชีพที�ให้ความคุ้มครองตลอดชีพ แต่ชําระเบี� ย             

ระยะสั�น แบบสะสมทรัพยที์�มีระยะเวลาสั�น ระยะกลาง และระยะยาวประกนัสุขภาพที�เพิ�มความคุม้ครอง

ค่ารักษาพยาบาลที�สูงขึ�นตามภาวะเศรษฐกิจประกนัโรคร้ายแรง ประกนัอุบติัเหตุ ประกนัค่าชดเชย

รายได ้และประกนัชีวิตควบการลงทุน เป็นตน้ 

  จิตรมณี  สุวรรณพูล และคณะ (2554: 3-7) ไดก้ล่าวว่า ในปัจจุบนัโครงสร้างประชากร

ของสังคมไทยมีผูสู้งอายุมากขึ�น ในขณะที�งบประมาณเพื�อการดูแลกลุ่มผูสู้งอายุมีขอ้จาํกดั การเตรียม

ความพร้อมในดา้นการสร้างความมั�นคงทางดา้นรายไดใ้นวยัเกษียณจึงมีความสําคัญ คณะรัฐมนตรี

จึงมีมติเห็นชอบการให้สิทธิประโยชน์ในการนาํค่าเบี� ยประกนัชีวิตหักลดหย่อนภาษีเงินไดบุ้คคล

ธรรมดาในประกนัชีวิตแบบบาํนาญเพิ�มขึ�นเป็น 300,000 บาท โดยค่าลดหย่อนจาํนวน 200,000 บาท ที�

ไดรั้บสิทธิหักไดเ้พิ�มขึ�นตอ้งเป็นการจ่ายค่าเบี�ยประกนัชีวิตแบบบาํนาญตามสัญญากรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตตามกฎกระทรวง ฉบบัที� 279 (พ.ศ. 2554) และประกาศอธิบดีกรมสรรพากรเกี�ยวกบัภาษีเงินได ้

ฉบบัที� 194  

 สรุปไดว้่า การประกนัชีวิต คือการเฉลี�ยค่าความเสี�ยงร่วมกนัของคนที�ทาํประกนัชีวิตเมื�อ

เกิดเหตุขึ�น บริษทัผูรั้บประกนัภยัจะชดใชเ้งินเอาประกนัภยัให้กบัผูรั้บประโยชน์ตามที�ตกลงกนัไว ้

การตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคเพื�อป้องกนัความเสี�ยงและเป็นเงินออมในยาม

เกษียณอาย ุรัฐบาลในปัจจุบนัเห็นความสาํคญัและสนับสนุนใหป้ระชาชนทาํกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ดว้ยการเพิ�มค่าลดหย่อนภาษีเป็น 300,000 บาท ทาํให้ในปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการดา้นประกนัชีวิต

ในประเทศไทยมีมากถึง 24 บริษทั 



13 

 2. ประเภทของการประกนัชีวิต 

  สํานกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั(2556: 37-38) 

ได้กล่าวว่า ปัจจุบันธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยได้มีการพัฒนากรมธรรม์ประกันชีวิตใน

รูปแบบต่าง ๆ เพื�อตอบสนองความต้องการของลูกคา้ในแต่ละกลุ่มหลายรูปแบบ ซึ� งแบ่งตาม

ลกัษณะของการรับประกนัชีวิตได ้3 ประเภท ดงันี�  

  �.1 การประกนัชีวิตประเภทสามญั (Ordinary Life Insurance) เป็นการประกนัชีวิต

รายบุคคลซึ� งมีรายไดร้ะดบัปานกลางขึ�นไป โดยมีเงินเอาประกนัชีวิตค่อนขา้งสูงและมีการชาํระเบี�ย

ประกนัภยัเป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือน รายปี หรือชาํระครั� งเดียว การประกนัชีวิตแบบนี�

นอกจากให้ความคุม้ครองทางเศรษฐกิจแก่ผูเ้อาประกนัชีวิตแลว้ ยงัเป็นการบรรเทาความเดือดร้อน

ของครอบครัวผูเ้อาประกนัภยัเมื�อยามสูญเสียหวัหน้าครอบครัวที�เป็นเสาหลกัของครอบครัวอีกดว้ย

   การประกนัชีวิตประเภทสามญั มีแบบประกนั 4 แบบ ไดแ้ก่ แบบชั�วระยะเวลา 

แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์และแบบเงินไดป้ระจาํ 

  2.2 การประกนัชีวิตประเภทกลุ่ม (Group Life Insurance) เป็นการประกนัชีวิตกลุ่ม

ลูกจา้ง พนกังานบริษทั หรือสมาชิกองคก์รต่าง ๆ  ที�อยู่ภายใตค้วามคุม้ครองของกรมธรรมฉ์บบัเดียวกนั 

โดยนายจา้งเป็นผูข้อทาํประกนัชีวิตและถือกรมธรรมห์ลกัไว ้ส่วนลูกจา้งหรือพนกังานหรือลูกจา้ง

แต่ละคนจะไดรั้บมอบใบสาํคญัในการเอาประกนัชีวิตกลุ่มที�เรียกว่า ใบรับรองการเอาประกนัชีวิต 

จากบริษทัประกันชีวิต ซึ� งใบรับรองดังกล่าวจะระบุเงื�อนไขและสิทธิประโยชน์ที�จะไดร้ับ เช่น 

จาํนวนเงินเอาประกนั ผูรั้บประโยชน ์เป็นตน้ 

  2.3 การประกนัชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (Industrial Life Insurance) เป็นการประกนั

ชีวิตสําหรับผูมี้รายไดน้อ้ย เช่น เกษตรกร หรือผูที้�ทาํงานอยู่ในโรงงานอุตสาหกรรม ไดมี้โอกาส             

ทาํประกนัชีวิต โดยกาํหนดจาํนวนเงินเอาประกนัภยัไม่สูงมากนกั ดงันั�นจึงไม่มีการตรวจสุขภาพ 

การพิจารณารับประกันชีวิตจะอาศยัขอ้มูลจากคาํแถลงในใบคาํขอเอาประกันภยั มีการกาํหนด            

การชาํระเบี� ยประกนัภยัเป็นรายเดือน 

  สรุปไดว้่าประเภทของการประกนัชีวิต มี 3 ประเภท ประกอบด้วย การประกนัชีวิต

ประเภทสามญั คือ ประกนัชีวิตรายบุคคลที�มีรายไดร้ะดบักลางถึงระดบัสูง มีจาํนวนเงินเอาประกนัภยั

และเบี� ยประกนัภยัที�สูงกว่าประเภทอื�น ๆ การประกนัชีวิตประเภทสามญัมีแบบประกนั 4 แบบ 

ไดแ้ก่ แบบชั�วระยะเวลา แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์และแบบเงินไดป้ระจาํการประกนัชีวิต

ประเภทกลุ่ม คือ การประกนัชีวิตที�บุคคลหลาย ๆ คนในองคก์รรวมตวักนัทาํประกนัชีวิตที�เหมือนกนั

และมีสัญญาประกนัชีวิตเหมือนกนั และ การประกนัชีวิตประเภทอุตสาหกรรม คือ ประกนัชีวิต

สาํหรับผูมี้รายไดน้อ้ย มีเงินเอาประกนัชีวิตตํ�า และไม่มีการตรวจสุขภาพ 
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 3. หลักพื�นฐานของการประกันชีวิต 

  สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2556: 28-29) 

ไดก้ล่าววา่หลกัพื�นฐานของการประกนัชีวิตไวด้งันี�  

  �.� หลกัส่วนได้เสียในการประกนัชีวิต การประกนัชีวิตของบุคคลใดบุคคลหนึ� ง 

นอกจากทาํใหต้นเองแลว้ยงัสามารถทาํประกนัชีวิตใหบุ้คคลอื�นไดอี้ก แต่บุคคลนั�นจะตอ้งมีส่วนได้

เสียกนั เช่น บิดาหรือมารดาทาํประกนัชีวิตใหก้บับุตร สามทีาํประกนัชีวิตใหภ้รรยา เป็นตน้  

  �.� หลกัความสุจริตใจอย่างยิ�ง ผูเ้อาประกันภยัและผูรั้บประกนัภยั เป็นคู่สัญญาทั� ง       

สองฝ่ายที�ตอ้งมีความสุจริตใจต่อกนั ผูเ้อาประกนัภยัตอ้งแถลงขอ้มูลในใบคาํขอเอาประกนัภยัดว้ย

ความจริง ผูรั้บประกนัภยัก็ตอ้งปฏิบติัตามสัญญาที�ระบุไวใ้นสญัญาหรือกรมธรรมป์ระกนัภยั 

  �.� หลกัการชดใชค่้าเสียหายตามความเป็นจริง การกาํหนดจาํนวนเงินเอาประกนัภยั

ขึ�นอยู่กบัความสามารถของผูเ้อาประกนัภยัในการชาํระเบี� ยประกนัภยัเป็นหลกั เมื�อเกิดการสูญเสีย

ขึ�นบริษทัจึงชดใชค้่าเสียหายตามที�กาํหนดไวใ้นสัญญาประกนัภยัเต็มจาํนวน แต่ในสัญญาเพิ�มเติม

สุขภาพอาศัยหลักการจ่ายค่าสินไหมทดแทนตามความเป็นจริง และไม่เกินจํานวนเงินที� เอา

ประกนัภยั 

  �.� หลกัการร่วมชดใชค่้าสินไหมทดแทน การประกนัชีวิตอาศยัการจ่ายค่าสินไหม

ทดแทนเป็นจาํนวนที�แน่นอนหากเกิดเหตุตามที�ระบุในสัญญา ดงันั�นหากผูเ้อาประกนัไดซื้�อความ

คุม้ครองไวห้ลายบริษทั  ทุกบริษทัตอ้งจ่ายเต็มตามที�ไดรั้บประกนัไว ้หลกัขอ้นี� จะไมใ่ชใ้นสัญญา

เพิ�มเติมสุขภาพ ซึ� งสัญญาเพิ�มเติมสุขภาพ จะจ่ายให้ตามค่าใช้จ่ายที�เกิดขึ�นจริง หากเรียกร้องค่า

สินไหมทดแทนจากบริษัทแรกแลว้แต่ยงัไม่เต็มจาํนวน ที�จ่ายจริงก็สามารถเรียกร้องเพิ�มเฉพาะ

จาํนวนที�ยงัไม่ไดรั้บความคุม้ครองในบริษทัถดัไปได ้

  3.5 หลกัการสวมสิทธิ�  หลกัการสวมสิทธิ�  หมายถึง การที�บริษทัประกนัภยัเขา้ไปใชสิ้ทธิ�

ทั�งปวงของผูเ้อาประกนัภยั หรือผูรั้บประโยชน์เท่าจาํนวนค่าสินไหมทดแทนที�บริษัทไดจ่้ายไป  

ดว้ยอาํนาจตามกฎหมายในสัญญาประกันภยั บริษทัประกนัชีวิตไม่สามารถรับช่วงสิทธิ� ได ้ใน

บทบญัญติัมาตรา 896 แห่งประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชยว่์า “ถา้มรณภยัเกิดขึ�น เพราะความผิด

ของบุคคล ภายนอก ผูรั้บประกนัภยัอาจจะเรียกเอาค่าสินไหมทดแทนจากบุคคลภายนอกนั�นไดไ้ม่ 

แต่สิทธิของฝ่ายทายาทแห่งผูม้รณะในอนัจะไดค่้าสินไหมทดแทนจากบุคคลภายนอกนั�นหาสูญสิ�น

ไปดว้ยไม่ แมก้ระทั�งจาํนวนเงินอนัจะพึงใชต้ามสัญญาประกนัภยันั�น จะหวนกลบัมาไดแ้ก่ตนดว้ย” 

เนื�องจากชีวิตคนไม่สามารถประมาณเป็นเงินได ้จาํนวนเงินที�ไดร้ับจากบริษทัประกนัชีวิตนั�น คุม้ค่า

แห่งชีวิตแลว้คงไม่ได ้ดงันั�นสิทธิในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนจากผูท้าํละเมิดย่อมยงัคงเป็น

ของทายาทของผูเ้อาประกนัภยั  
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  กล่าวโดยสรุปหลกัการพื�นฐานของการประกนัชีวิต ประกอบดว้ย หลกัส่วนไดเ้สียใน

การประกนัชีวิต หลกัความสุจริตใจอย่างยิ�ง หลกัการชดใชค่้าเสียหายตามจริง หลกัการร่วมชดใช้

สินไหมทดแทน และหลกัการสวมสิทธิ�  ดงันั�นการขอสมคัรเพื�อซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต มีกฎหมาย

รองรับและเป็นสญัญาประกนัภยั ดงันั�นผูข้อซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตจึงตอ้งทราบหลกัการดงักล่าว

ขา้งตน้เพื�อใหส้ญัญามีความสมบูรณ์ตามกฎหมาย ผูข้อเอาประกนัชีวิตจึงตอ้งอาศยัหลกัความสุจริต

ใจอย่างยิ�งในการแถลงขอ้มลูต่าง ๆ ที�ผูรั้บประกนัร้องขอ เพื�อให้สัญญาประกนัภยั มีความสมบูรณ์

ตามกฎหมาย 
 

แนวคิดเกี�ยวกบักรมธรรม์ผู้สูงอายุ 
  

 สนัติ  วิริยะรังสฤษฏ ์และคณะ (2557: 38-39) ไดก้ล่าวว่า ปัจจุบนัสังคมไทยเริ�มเขา้สู่สังคม

ผูสู้งอายุแล้ว ได้มีการคาดการณ์ว่า ในอีก 20 ปีข้างหน้าประเทศไทยจะมีคนสูงอายุมากขึ� น 

โดยเฉพาะคนวยั 50 ปี ที�เริ�มมองถึงอนาคตขา้งหนา้ถา้ตอ้งใชชี้วิตต่อไปอีก 20-30 ปี จึงตอ้งวางแผน

ชีวิตเพื�อให้มีสวสัดิการที�ดีหลงัเกษียณ ทั�งในดา้นสุขภาพ และการมีเงินออม โดยเฉพาะคนในช่วง

อายุ 50 ปี มีความตอ้งการใน 2 ดา้นหลกั ดา้นแรกคือ ตอ้งการมีเงินออมไวใ้ชห้ลงัเกษียณ ดา้นที�สอง 

ตอ้งการมีสวสัดิการดา้นการรักษาพยาบาล ตอ้งการความมั�นใจว่าหลงัเกษียณแลว้ หากมีปัญหา

สุขภาพจะมีเงินพอสาํหรับค่ารักษาพยาบาลที�เกิดขึ�น ในหลายสิบปีที�ผ่านมา คนที�มีอายุเกิน 50 ปี  

จะทาํประกนัไดย้าก เนื�องจากเป็นกลุ่มที�มีความเสี�ยงสูงจากปัญหาที�มีสุขภาพไม่ดีเหมือนคนหนุ่มสาว 

แมมี้ความตอ้งการจะทาํประกนัชีวิตก็ไม่มีบริษทัประกนัใดจะรับประกนั แต่ในปัจจุบนักลุ่มผูที้�มีวยั 

50 ปี กาํลงัเพิ�มจาํนวนขึ�นอย่างรวดเร็ว อีกทั�งยงัมีกาํลงัซื�อสูง ขณะเดียวกนั นวตักรรมทางการแพทยที์�

ทนัสมยัทาํใหค้นอายุยืนและมีสุขภาพแข็งแรงขึ�น จนทาํให้บริษทัประกนัชีวิตสามารถที�จะรับความ

เสี�ยงของกลุ่มนี� ได ้บริษทัประกนัชีวิตจึงไดพ้ฒันาแบบประกนั ที�เหมาะสมสําหรับกลุ่มลูกคา้ที�มี

อายุ 50 ปีขึ�นไป เพื�อให้สามารถซื�อประกนัชีวิตไดใ้นวยัที�สูงขึ�น โดยเน้นความคุม้ครองชีวิตและ

สุขภาพ ไม่จาํเป็นตอ้งมีการตรวจสุขภาพ ซึ� งจะช่วยเพิ�มโอกาสใหก้บัคนอายุ 50 ปีขึ�นไป ที�อาจเคย

เขา้รับการรักษาหรือเคยมีประวติัสุขภาพมาก่อน แต่ไม่ไดส่้งผลร้ายแรงต่อการใชชี้วิตใหส้ามารถทาํ

ประกันชีวิตได้ แบบประกันชีวิตสําหรับผู ้สูงอายุ เหมาะสําหรับผูท้ ําประกันที� มีความเสี� ยงสูง 

เพื�อให้สามารถทาํประกนัไดง่้ายขึ� น ซึ� งแบบประกนักลุ่มนี� จุดเด่นคือไม่ต้องตรวจสุขภาพ และ             

ไม่ตอ้งมีการแถลงสุขภาพ เพื�อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการหลกัของคนกลุ่มนี� คือความคุม้ครอง

ชีวิตและสุขภาพ 

 สันติ  วิริยะรังสฤษฏ์ และคณะ (2557: 38-45) ไดก้ล่าวถึง ไดก้ล่าวถึงแนวทางการวางแผน

ประกนัชีวิตของคนอายุ 50 ปีดงันี�  



16 

 ประการที� 1 ต้องสํารวจความต้องการของตนเองก่อนว่า เป้าหมายที�ต้องการออมผ่าน

ประกนัชีวิตคืออะไร เช่น เป้าหมายคือ ชีวิตหลงัเกษียณ การสร้างมรดกให้ลูกหลาน หรือออมเพื�อ

เป็นค่าใชจ้่ายในการรักษาเมื�อเมื�อตอ้งเขา้โรงพยาบาล 

 ประการที� 2 การเลือกความคุม้ครองวา่ตอ้งการซื�อประกนัชีวิตเพื�อคุม้ครองดา้นใด เช่น ซื�อ

ประกนัชีวิตเพื�อคุม้ครองความเสี�ยงที�อาจเกิดขึ�นกบัชีวิตในอนาคต หรือเลือกที�จะซื�อความคุ ้มครอง

สุขภาพหากตอ้งเขา้รับการรักษาพยาบาล ก็จะมีเงินพอที�จะเป็นค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล 

 ประการที� 3 การเลือกทุนประกนัภยัที�จะคุม้ครองชีวิตหรือสุขภาพ โดยตอ้งคาํนึงไปถึง

อนาคตว่าหากเกิดอะไรขึ�นกบัชีวิตหรือสุขภาพของตนเองแลว้ ทุนประกนัที�เลือกไวจ้ะสามารถชดเชย

ความสูญเสียที�เกิดขึ�นและเป็นทุนใหลู้กหลานอยู่อย่างมีความสุขได ้หรือหากตอ้งเขา้โรงพยาบาล

ทุนประกนัที�ซื�อไวค้ลอบคลุมค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาลโดยไม่จาํเป็นตอ้งจ่ายเงินเพิ�ม 

 ประการที� 4 ใหพิ้จารณาความสามารถที�จะชาํระเบี� ย แลว้พิจารณาความสามารถที�จะชาํระ

เบี�ยประกนัไปจนครบสัญญา หากเลือกทุนประกนัที�สูง เบี� ยประกนัก็สูงตามไปดว้ย หากผูท้าํประกนั

สามารถที�จะชาํระเบี�ยประกนัสูงไปจนครบสัญญาก็สามารถเลือกทุนประกนัที�สูงได ้ซึ� งในการเลือก

ชาํระเบี�ยประกนัจะขึ�นอยู่กบัความสามารถและฐานะทางการเงินของแต่ละคนเป็นหลกั 

 ประการที� 5 เมื�อตดัสินใจเลือกความคุม้ครอง เลือกทุนประกัน เลือกเบี� ยประกนัได้ตาม

ตอ้งการ และความสามารถในการชาํระเบี� ยประกนัของแต่ละคนแลว้ ควรตดัสินใจซื�อประกนัชีวิต

ทนัทีก่อนที�ความเสี�ยงจะมาถึงจนไม่มีเครื�องมือใดที�จะเขา้มาช่วยแกไ้ขหรือลดภาระที�อาจเกิดขึ�นใน

อนาคตได ้

 สันติ  วิริยะรังสฤษฏ ์และคณะ (2557: 45-56) ไดก้ล่าวถึง ไดก้ล่าวถึงช่องทางการซื�อประกนัชีวิต

ดงันี�   

 1. ช่องทางตวัแทน ช่องทางหลกัในการซื�อประกนัชีวิตยงัเป็นช่องทางตวัแทนประกนัชีวิต

โดยจุดเด่นของตวัแทน คือ มีความรู้เรื�องประกนัอยา่งดี สามารถใหข้อ้มูลแก่ผูที้�สนใจไดอ้ย่างละเอียด 

 2. ช่องทางธนาคาร เป็นแนวโนม้ช่องทางการขายประกนัชีวิตที�เริ�มสูงขึ�น เพราะธนาคาร

รู้จกัลูกคา้ มีขอ้มลูลูกคา้ และมีโอกาสที�จะพบลกูมากดว้ย 

 3. ช่องทางขายตรง เป็นการขายประกนัผ่านโทรศพัท์ ซึ� งส่วนใหญเ่ป็นการติดต่อจากบริษทั

โดยตรง 

 4. ช่องทางโบรคเกอร์ประกนั ปัจจุบนัมีโบรคเกอร์หลายรายที�นาํเสนอแบบประกนัชีวิตได้

กบัผูบ้ริโภค ซึ� งขอ้ดีของการซื�อผา่นโบรคเกอร์ คือ ผูซื้�อสามารถเปรียบเทียบแบบประกนัของหลาย

บริษทัได ้เนื�องจากโบรคเกอร์แต่ละรายเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจกบัหลายบริษทัประกนัภยั 
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 5.  ช่องทางพิเศษ ปัจจุบนับริษทัประกนัร่วมกบัห้างสรรพสินคา้นาํสินคา้ประเภทประกนัชีวิต 

มาวางจาํหน่ายที�เคานเ์ตอร์ภายในหา้งสรรพสินคา้ หรือบางครั� งบริษทัประกนัชีวิตมาเปิดจุดขายย่อย

ภายในหา้งสรรพสินคา้ นบัเป็นช่องทางใหม่ที�จะทาํให้ประชาชนเขา้ถึงสินคา้ประกนัชีวิตไดง่้ายขึ�น 

 6. ช่องทางสื�อโฆษณาทางโทรทศัน์ โดยส่วนใหญเ่ป็นการนาํเสนอแบบประกนัในรูปของ

ภาพยนตร์โฆษณา พร้อมมีหมายเลขโทรศพัท์เพื�อการติดต่อกรณีที�สนใจจะซื�อ เมื�อติดต่อกลบัไป            

ที�บริษทันั�น ๆ ให้สอบถามข้อมูลให้ละเอียด เพราะส่วนใหญ่ภาพยนตร์โฆษณาจะมีเวลาไม่เกิน              

30 วินาที จึงนาํเสนอไดแ้ต่เงื�อนไขหลกั ๆ เท่านั�น  

 ดงันั�นการทาํประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุเป็นอีกทางเลือกให้กบัผูท้าํประกนัที�มีสวสัดิการ

ด้านค่ารักษาพยาบาลอยู่แลว้หรือมีเงินออมเพียงพอที�จะชําระค่ารักษาบางส่วน ในกรณีที� เป็นโรค               

ไม่ร้ายแรงและค่ารักษาไม่สูงมากนัก ผูท้าํประกันสามารถที�จะเลือกซื�อแบบประกันที�กาํหนด

เงื�อนไขเกี�ยวกบัความรับผิดชอบส่วนแรก ซึ� งแบบประกนัประเภทนี�จะมีอตัราเบี� ยประกนัที�ถูกลงแต่

ยงัคงสามารถเลือกทุนประกนัที�สูงได ้ 

 กล่าวโดยสรุป กรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ มีแนวคิดเพื�อตอบสนองความต้องการด้าน

ประกนัชีวิตของผูสู้งอายุซึ� งมีความตอ้งการใน 2 ดา้นหลกั ดา้นแรก คือ ตอ้งการมีเงินออมไวใ้ชห้ลงั

เกษียณ ด้านที�สอง ตอ้งการมีสวสัดิการด้านการรักษาพยาบาล เพื�อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูสู้งอายุ บริษทัประกนัชีวิตจึงไดพ้ฒันาแบบประกนัที�เหมาะสมสําหรับกลุ่มลูกคา้ที�มีอายุ 50 ปีขึ�นไป 

เพื�อให้สามารถซื�อประกนัชีวิตไดใ้นวยัที�สูงขึ�น โดยเน้นความคุม้ครองชีวิตและสุขภาพ ไม่จาํเป็น 

ตอ้งมีการตรวจสุขภาพ ซึ� งจะช่วยเพิ�มโอกาสใหก้บัคนอายุ 50 ปีขึ�นไป ช่องทางการซื�อประกนัชีวิต

ในปัจจุบนัมีหลายช่องทางมากขึ�น ไดแ้ก่ ช่องทางตวัแทน ช่องทางธนาคาร ช่องทางขายตรง ช่องทาง

โบรคเกอร์ ช่องทางพิเศษ และช่องทางสื�อโฆษณาทางโทรทศัน์ 

 

แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ส่วนประสมทางการตลาดมีความสําคัญมากในการทาํธุรกิจทุกประเภท ในยุคปัจจุบัน

เทคโนโลยีกา้วหนา้อยา่งรวดเร็ว ธุรกิจใหม่ คู่แข่งใหม่ ๆ ที�เขา้มาแทนสินคา้เก่าที�ลา้หลงัไม่ทนัโลก 

ทาํให้องค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาดตอ้งมีการพฒันาปรับปรุงให้เหมาะสมกบัธุรกิจอยู่

ตลอดเวลา แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดจึงนาํมาใชใ้นงานวิจยั ดงันี�  

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)หมายถึงตวัแปรหรือเครื�องมือทางการตลาดที�

องค์กรธุรกิจใชเ้พื�อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด

ขององคก์รธุรกิจในตลาดเป้าหมาย (Kotler and Armstorng 2004 อา้งถึงใน ฉัตยาพร  เสมอใจ, 
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2556:11-12) การวิจัยในครั� งนี� ใช้ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ หมายถึง 

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ราคา หมายถึง เบี� ยประกนัชีวิตช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง สถานที�หรือ

ช่องทางการขายประกนัชีวิต ไดแ้ก่ ผ่านสํานักงานตวัแทนประกนัชีวิตหรือตวัแทนประกนัชีวิต   

การขายผ่านธนาคารเป็นตน้ การส่งเสริมการตลาด บุคลากรกระบวนการให้บริการ ลกัษณะทาง

กายภาพ ที�สามารถตอบสนองการตดัสินใจซื�อและความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายคือ

ผูสู้งอายุไดแ้ละพนัธมิตรทางธุรกิจ ไดแ้ก่ โรงพยาบาลเครือข่าย เป็นตน้ 

ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 92-100) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service 

Marketing Mix) ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 7 ประเภทหลกั 7 P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑบ์ริการ การกาํหนด

ราคาบริการ การจดัจาํหน่าย การสื�อสารการตลาดบริการ บุคคล กระบวนการในการให้บริการ และ

หลกัฐานทางกายภาพ และมีองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดอีกประการ คือ การให้บริการ

ลูกคา้อย่างมีคุณภาพ (Providing Quality Service) องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด

บริการจึงเป็น 8 P’s ตามความเหมาะสมของธุรกิจบริการนั�นๆ 

องค์ประกอบการตลาดยุคใหม่ ทฤษฎี 8 P’s ซึ� งมีการพฒันาการตลาดมาตั�งแต่อดีตตาม

แนวคิดซึ� งไดรั้บความนิยมอย่างกวา้งขวางมานบัสิบ ๆ ปีที�เรียกว่า 4 P’s ในยุคปัจจุบนัเทคโนโลยี

กา้วหนา้อย่างรวดเร็วโดยเฉพาะในทศวรรษนบัตั�งแต่ปี 1990 เป็นตน้มา ธุรกิจใหม่ คู่แข่งใหม่ ๆ            

ที�เขา้มาแทนสินคา้เก่าที�ลา้หลงัไม่ทนัโลก ทาํใหอ้งคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด 4 ประการ

ของการตลาดในอดีตไม่เพียงพอและไม่ทันการณ์กับการแข่งขันในรูปแบบใหม่ของตลาดที�

เปลี�ยนแปลงไป นักการตลาดยุคใหม่เริ� มพัฒนากลยุทธ์ใหม่ที� เฉียบคมและสร้างสรรค์มากขึ� น               

มีประสิทธิผลและประสิทธิภาพมากขึ�น (มานิต  รัตนสุวรรณ และคณะ, 2555: 105) 

การขายกรมธรรม์ประกันชีวิตเป็นประเภทธุรกิจการบริการจึงมีความแตกต่างกบัธุรกิจ         

การขายสินคา้ประเภทอื�นที�ตอ้งมุ่งเนน้การให้การบริการ กระบวนการขายและการบริการก่อนและ

หลงัการขายดา้นบุคลากรผูข้ายและผูบ้ริการ ลกัษณะทางกายภาพและพนัธมิตรทางธุรกิจ ดงันั�น

ส่วนประสมทางการตลาดที�เหมาะสมจึงประกอบดว้ย 8 P’s ดงันี�  

�. ผลติภัณฑ์ (Products) 

 ฉตัยาพร  เสมอใจ (2556: 22-23) กล่าวว่า ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สิ�งที�เสนอขายโดยธุรกิจ

เพื�อสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้โดยการสนองความตอ้งการผลิตภณัฑที์�เสนอขายอาจจะมีตวัตน

หรือไม่ก็ได ้ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยสินคา้ บริการ และความคิด ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน ์

(Utility) และมีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงทาํให้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนด          

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึงปัจจยั เช่น ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ส่วนประกอบผลิตภณัฑ ์

และการพฒันาผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
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 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 93-100) กล่าวว่า ผลิตภณัฑบ์ริการ หมายถึง แนวคิด

โดยรวมของวตัถุ และกระบวนการ ซึ�งใหคุ้ณค่าแก่ลูกคา้ คาํว่า “ผลิตภณัฑ”์ มกัใชก้นัในความหมาย

อย่างกวา้ง เพื�อสื�อความหมายถึงผลิตภณัฑ ์2 ประเภท คือ “สินคา้” และ “บริการ” นกัการตลาดที�ดี

ตอ้งมีความเขา้ใจถูกตอ้งว่า อนัที�จริงแลว้ลกูคา้ไม่ไดต้อ้งการที�จะซื�อ”สินคา้” หรือ “บริการ” แต่

ตอ้งการจะจ่ายเงินเพื�อซื�อ “ผลประโยชน์และคุณค่าที�เฉพาะเจาะจง” จาก “ขอ้เสนอทั�งหมด” ของ

ผูข้ายเสียมากกว่า นกัการตลาดจะเรียก “ขอ้เสนอทั�งหมดของผูข้าย” ว่า “ผลิตภณัฑท์ั�งหมด” ซึ� งจะ

ประกอบดว้ยองค์ประกอบ 5 ระดบั คือ ผลประโยชน์หลกั ผลิตภณัฑพื์�นฐาน ผลิตภณัฑที์�คาดหวงั 

ผลิตภณัฑเ์สริม และผลิตภณัฑที์�เป็นไปได ้

 กล่าวโดยสรุปผลิตภณัฑใ์นธุรกิจประกนัชีวิตเป็นผลิตภณัฑป์ระเภทผลิตภณัฑบ์ริการ

ลูกคา้ที�ซื�อผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตจึงซื�อ ผลประโยชน์และคุณค่าที�เฉพาะเจาะจง ผลิตภณัฑป์ระกนั

ชีวิตจึงประกอบดว้ยกรมธรรมป์ระกนัชีวิตมี�มีเงื�อนไขของสัญญาและการบริการประเภทต่าง ๆ เช่น 

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตแบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์แบบบาํนาญ แบบควบการลงทุน และยงัมี

เงื�อนไขความคุ้มครองที�แนบกับกรมธรรม์ประกันชีวิต เช่น ค่ารักษาพยาบาล ค่าชดเชยรายวนั 

ค่าชดเชยโรคร้ายแรงและอบุติัเหตุเป็นตน้ 

2. ราคา (Price) 

 คาํนาย  อภิปรัชญากลุ (2556: 10-11) กล่าวว่า ราคาหมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑห์รือ

บริการในรูปที�เป็นตวัเงิน ราคาเป็นส่วนหนึ� งของส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสําคญัเพราะ

ราคาเป็นตัวสําคัญที�ก่อให้เกิดรายได้องค์ประกอบหลักในการกําหนดราคาตํ�าสุด คือ ต้นทุน                

การผลิต องคป์ระกอบในการกาํหนดราคาสูงสุดคือคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค ดงันั�นกลยุทธ์ดา้น

ราคาตอ้งคาํนึงถึง วิธีการกาํหนดราคา โดยพิจารณาจากตน้ทุน ลูกคา้ และคู่แข่งขนั 

 ฉตัยาพร  เสมอใจ (2556: 145) กล่าวว่า นอกเหนือจากคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ลว้ ส่วน

สําคญัในการตดัสินใจซื�อของลูกคา้อีกประการหนึ� งคือ “ราคา” การตั�งราคาผลิตภณัฑ์ควรอยู่ใน

ระดบัที�เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละศกัยภาพในการซื�อของตลาดเป้าหมาย ที�สําคญั ตอ้ง

สามารถสร้างกาํไรใหแ้ก่บริษทัและดึงดูดใหผู้ซื้�อตดัสินใจซื�อไดง่้ายขึ�น 

 ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 111) กล่าวว่า การกาํหนดราคาเป็นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการที�มีความสําคญัเป็นอย่างยิ�งสําหรับการบริการทุกแห่ง อาจกล่าวไดว้่าการกาํหนด

ราคาที� เหมาะสมสําหรับกิจการบริการนั�น นักการตลาดบริการจะต้องเริ� มต้นจากการกําหนด

วตัถุประสงคข์องการกาํหนดราคาเสียก่อน หลงัจากนั�นจะตอ้งทาํความเขา้ใจถึงปัจจยัที�สําคญัต่าง ๆ 

ที�มีผลต่อการกาํหนดราคา แลว้จึงมาพิจารณาถึงวิธีการกาํหนดราคาที�เหมาะสม ซึ� งวิธีการในการกาํหนด

ราคานี� มี 3 วิธี คือ วิธีการกาํหนดราคาจากตน้ทุน วิธีการกาํหนดราคาจากการแข่งขัน และวิธีการ
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กาํหนดราคาจากคุณค่าของผลิตภณัฑที์�ลูกคา้รับรู้ นกัการตลาดบริการควรจะตอ้งพิจารณาถึงขอ้ดี

และขอ้เสียของวิธีการกาํหนดราคาแต่ละวิธีอย่างรอบคอบเสียก่อน จึงจะสามารถตัดสินใจเลือก

วิธีการกาํหนดราคาที�เหมาะสมได ้

 กล่าวโดยสรุปราคาในธุรกิจประกนัชีวิตคือ ค่าเบี� ยประกนัชีวิตของกรมธรรมแ์ต่ละแบบ

แต่ละประเภทขึ�นอยู่กบัความคุม้ครองมากหรือนอ้ยและเงื�อนไขความคุม้ครองเพิ�มในประเภทต่าง ๆ

ซึ�งการกาํหนดอตัราเบี� ยประกนัชีวิตกาํหนดโดยผูรั้บประกนัหรือบริษทัประกนัชีวิตที�เหมาะสมและ

บริษทัสามารถมีกาํไรจากการดาํเนินงาน แต่ตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจากคณะกรรมการกาํกบัและ

ส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) ก่อนจึงสามารถเสนอขายแก่ผูบ้ริโภคได ้

3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

 ฉตัยาพร  เสมอใจ (2556: 24) กล่าวว่า การจดัจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง 

ซึ� งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมการเคลื�อนยา้ยผลิตภัณฑ์ไปยังตลาด โดยสถาบันที�นํา

ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันทางการตลาด ส่วนกิจกรรมในการกระจายสินคา้ 

ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั องค์ประกอบหลกัของ              

การจดัจาํหน่าย แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการกระจายสินคา้ 

 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 119) กล่าวว่า ในการตดัสินใจเกี�ยวกบัการจดัจาํหน่าย

บริการ ผูบ้ริหารกิจการบริการจะตอ้งคาํนึงถึงหลกัเกณฑ์ที�สําคญั 2 ประการ คือ การเขา้ถึงได ้

(Accessibility) และความพร้อมที�จะใหบ้ริการได ้(Availability) ประเด็นที�สําคญัในเรื�องของการจดั

จาํหน่ายบริการ (Place) ที�ผูบ้ริหารด้านการตลาดของกิจการบริการจะตอ้งพิจารณาสามารถแบ่ง

ออกเป็น 2 ประเด็น คือ เรื� องการเลือกทาํเลที�ตั�งของกิจการ (Location) ในการนาํเสนอบริการ และ

การเลือกช่องทางในการนาํเสนอบริการ (Channel) สาํหรับการเลือกช่องทางในการนาํเสนอบริการ 

ผูบ้ริหารจะตอ้งตดัสินใจเลือกช่องทางในการนาํเสนอบริการที�มีความเหมาะสมมากที�สุด 

 กล่าวโดยสรุปการจดัจาํหน่ายหรือช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตหรือ

กรมธรรม์ประกนัชีวิต ไดแ้ก่ การขายผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิตหรือสํานักงานตัวแทน

ประกนัชีวิต ซึ� งเป็นช่องทางหลกัในการขายผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตที�มีสัดส่วนมากที�สุดกว่าช่องทางอื�น

คิดเป็นร้อยละ 77.10 การขายผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์(Bancassurance) คิดเป็นร้อยละ 15.46

และการขายผ่านช่องทางทางโทรศพัทคิ์ดเป็นร้อยละ 5.89ส่วนช่องทางอื�นๆ เช่น ระบบอินเตอร์เน็ต

และร้านสะดวกซื�อคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 1.13  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 คาํนาย อภิปรัชญากุล (2556: 12-13) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด เป็นความพยายาม            

ที�จะส่งเสริมให้การตลาดบรรลุเป้าหมายไดเ้พื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ ทาํให้ลูกคา้มา
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ซื�อสินคา้ สนใจสินคา้ของเรา ลูกคา้เปลี�ยนพฤติกรรมให้สอดคลอ้งกบัสินคา้ และรักษาไวไ้ม่ให้

เปลี�ยนแปลง การติดต่อสื� อสารอาจใช้พนักงาน และการติดต่อสื� อสารโดยไม่ใช้คน โดยต้อง

พิจารณาจากเครื�องมือที�มีความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนั

ได ้การส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังาน การส่งเสริมการขาย 

การใหข่้าวสารและการประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง และการพูดปากต่อปาก เป็นตน้ 

 ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยธุยา (2557: 125) กล่าววา่ส่วนประสมของการสื�อสารการตลาดบริการ

มีเครื�องมือสําคญัประกอบด้วย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 

Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การสื�อสาร

แบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

ทั�งหมดเรียกว่า “ส่วนประสมของการสื�อสารทางการตลาด” (Communication Mix) ในดา้นการสื�อสาร

การตลาดบริการ นักการตลาดบริการจะตอ้งทาํความเขา้ใจถึงกระบวนการสื�อสารเพื�อใหท้ราบถึง

องค์ประกอบที�สําคญัของกระบวนการสื�อสารและจุดเด่นของส่วนประสมของการสื� อสารทาง

การตลาดบริการแต่ละประเภทเพื�อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด 

 กล่าวโดยสรุปการส่งเสริมการตลาดในธุรกิจประกันชีวิต ประกอบดว้ย การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นักงาน การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ การสื�อสาร

แบบปากต่อปาก และการตลาดทางตรง เป็นต้น ซึ� งต้องเลือกใชใ้ห้เหมาะสมและเพื�อให้เกิด

ประสิทธิภาพสูงสุดในการเลือกใชใ้นแต่ละวิธีดว้ย 

5. บุคลากร (People หรือ Personnel)  

 อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล (2552) กล่าววา่ บุคลากร หมายถึงผูที้�มีส่วนเกี�ยวขอ้งกบัการขาย

และการบริการหลงัการขายทั�งหมดจึงเป็นองคป์ระกอบที�สําคญัโดยเฉพาะธุรกิจประกนัชีวิตที�เนน้

การใหก้ารบริการ บุคลากรจึงมีความสาํคญัในดา้นบุคลิกภาพที�ดีน่าเชื�อถือ ความรู้ความชาํนาญในงาน 

มีทศันคติที�ดีต่องาน คุณสมบติัตวัแทนประกนัชีวิตที�ดีตอ้งมีจรรยาบรรณของตวัแทนเป็นสิ�งที�สําคญั

ที�สุดบุคลิกภาพน่าเชื�อถือ สุภาพมีอธัยาศยัดีเยี�ยมเป็นผูมี้ความรู้ในเรื�องประกนัชีวิตเป็นอยา่งดี 

 ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 134) กล่าวว่า บุคคล (People) หมายถึง “ปัจจยัที�เกี�ยวกบั

บุคคลทั�งหมดที�มีส่วนร่วมในการนาํเสนอบริการ (ใหก้บัลูกคา้) ซึ� งมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ 

ซึ� งบุคคลในที�นี� จะรวมถึงพนกังานของกิจการ ลูกคา้ (ที�มาใชบ้ริการ) และลูกคา้คนอื�น ๆ ที�ร่วมอยู่

ในสิ�งแวดลอ้มของการบริการนั�นดว้ย” 

 กล่าวโดยสรุปบุคลากรในธุรกิจประกันชีวิต ได้แก่ ตัวแทนขายประกันชีวิตและ

พนักงานสนับสนุนงานขาย ประกนัชีวิตเป็นสินคา้ที�อาศยัความเชื�อถือ ซื�อสัตย์ ดังนั�น บุคลากร              
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ที�เกี�ยวข้องกับการขายประกันชีวิตจึงต้องมีจรรยาบรรณของตัวแทนเป็นสิ�งที�สําคัญที� สุด และ

บุคลิกภาพน่าเชื�อถือ 

6. กระบวนการให้บริการ (Process) 

 ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 152) กล่าวว่า “กระบวนการก็คือ วิธีการและขั�นตอน

ต่าง ๆ ที�ใชเ้พื�อใหกิ้จการบรรลุผลสาํเร็จที�ตอ้งการ” 

 อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล (2552) กล่าวว่า กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทาง

การตลาดที�มีความสาํคญัในธุรกิจประกนัชีวิตที�เป็นสินคา้การบริการ ในปัจจุบนัมีการใชเ้ทคโนโลยี

และเครื� องมือที�ทันสมยัในการให้บริการแก่ลูกค้าหรือลูกคา้ผูซื้� อกรมธรรม์ เช่น ระบบการเคลม

สินไหมผ่านระบบอินเตอร์เน็ตระหว่างโรงพยาบาลที�ให้การบริการลูกคา้ประกนัชีวิตกบับริษทั

ประกนัชีวิตเพื�อความสะดวกและรวดเร็วในการใหบ้ริการการเคลมสินไหม เป็นตน้ เพื�อสร้างความ

ประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

 กล่าวโดยสรุป กระบวนการในธุรกิจประกนัชีวิต เริ�มตั�งแต่กระบวนการบริการทั�งก่อน

และหลงัการขาย ความรวดเร็วในกระบวนการใหบ้ริการจะสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ จึงนบัว่า

กระบวนการใหก้ารบริการมีความสาํคญัอยา่งมากกบัธุรกิจประกนัชีวติที�เป็นธุรกิจดา้นการบริการ 

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2557: 168) กล่าวว่า หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) 

หมายถึง สิ�งที�เป็นรูปธรรมต่าง ๆ ที�สามารถมองเห็นหรือรับรู้ได ้และใช้เป็นเครื�องบ่งชี� ถึงคุณภาพ

ของการบริการ 

 อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล (2552) กล่าวว่า ลักษณะทางกายภาพเป็นองค์ประกอบทาง

กายภาพของงานบริการที�ลูกคา้สามารถรับรู้ เห็น หรือรู้สึกได ้เช่น การตกแต่งสถานที� ความหรูหรา 

ความสะอาด การใชเ้ครื�องมือหรืออุปกรณ์ที�ทนัสมยัเป็นแรงจูงใจให้ลูกคา้ตดัสินใจซื�อสินค้าหรือ

บริการ ลักษณะทางกายภาพที�ทําให้เกิดแรงดึงดูดและความสนใจอาจต้องกําหนดเอกลกัษณ์

เฉพาะตัวของธุรกิจให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑด์ว้ยจึงทาํให้เกิดความน่าสนใจและความเชื�อมั�นต่อ

สินคา้และบริษทั เช่น การแต่งกายของพนกังานหรือตวัแทนประกนัชีวิต ตอ้งสะอาด เรียบร้อย และ

เหมาะสมกบักาลเทศะดว้ย 

 กล่าวโดยสรุป ลกัษณะทางกายภาพที�ลูกคา้เห็น หรือรับรู้ได ้จะเป็นแรงจูงใจให้ลูกคา้

ตดัสินใจซื�อ ในธุรกิจประกนัชีวิตลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ การแต่งกายของพนักงานขาย และ 

การตกแต่งสาํนกังานขายที�มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัที�เหมาะสม เป็นตน้ 
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 8.  พันธมิตรทางธุรกจิ (Partnership) 

 นงลกัษณ์  ประสพสุขโชคชยั (2557) กล่าววา่ พนัธมิตรทางธุรกิจ เป็นความร่วมมือหรือ

การสร้างพนัธมิตรระหว่างสององคก์ารหรือมากกว่า ซึ� งเห็นชอบที�จะทาํงานร่วมกนัเพื�อมุ่งสู่ความยั�งยืน

ในการดาํเนินงาน การทาํธุรกิจในลกัษณะนี� ตอ้งมีการแชร์ความเสี� ยงและผลประโยชน์ร่วมกัน 

รวมทั� งควรมีการประเมินและทบทวนการทาํงานร่วมกนัอย่างสมํ�าเสมอเพื�อสร้างความยั�งยืนใน          

การดาํเนินการร่วมกนั เช่น ธุรกิจบตัรเครดิตที�สามารถแลกรับของกาํนัลจากร้านคา้ต่าง ๆ ที�ร่วม

รายการกบับตัรเครดิตเมื�อสะสมยอดค่าใชจ่้ายผ่านบตัรเครดิตครบตามที�กาํหนด เป็นตน้ สําหรับ

พนัธมิตรทางธุรกิจในธุรกิจประกนัชีวิต ยกตวัอย่างเช่น โรงพยาบาลที�ให้บริการรักษาพยาบาลกบั

ลูกคา้ของบริษทัประกนัชีวิตโดยมิตอ้งสาํรองจ่ายค่ารักษาพยาบาลเพื�อความสะดวกของลูกคา้บริษทั

นั�น ๆ เป็นตน้ เป็นการอาํนวยความสะดวกดา้นค่ารักษาพยาบาลให้กบัลูกคา้ของบริษทัประกนัชีวิต 

เป็นตน้ 

 กล่าวโดยสรุป พนัธมิตรธุรกิจจึงถือว่า เป็นสิ�งสําคญัที�พร้อมจะสนับสนุนการเติบโต

ของธุรกิจจากความร่วมมือร่วมใจกนัในการสร้างเสริมธุรกิจด้วยกัน เพื�อให้เกิดผลประโยชน์ที� 

เสริมกนัทั�ง � ฝ่าย ไดท้ั�งในระยะสั�นและระยะยาว ทั�งโรงพยาบาลที�เป็นพนัธมิตรและบริษทัประกนั

ชีวิต 

 จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด สรุปได้ว่า แนวคิดเกี�ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาด 8P’s มีผลต่อการตัดสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกันชีวิตของผูสู้งอายุ ทั�งสามารถช่วยให ้                 

ผูป้ระกอบธุรกิจประกนัชีวติไดจ้ดัวางกลยทุธ์ในแต่ละดา้นอย่างถูกตอ้งและเหมาะสม องคป์ระกอบ

ของส่วนประสมทางการตลาดจะช่วยเป็นเครื� องมือใหผู้เ้กี�ยวขอ้งของธุรกิจในการกาํหนดกิจกรรม

เพื�อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูสู้งอายุหรือกลุ่มเป้าหมายเพื�อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

ส่วนปัจจยัใดมีอิทธิพลมากนอ้ยขึ�นอยู่กบัการตดัสินใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

 

แนวคิดเรื�องการปลดเกษยีณของคนไทย 

 

การเกษียณอายุของขา้ราชการทั�วไป คือ เกษียณอายุเมื�อมีอายุครบหกสิบปีบริบูรณ์ตามกฎ

ของสาํนกังานคณะกรรมการขา้ราชการพลเรือน รวมทั�งขา้ราชการทหาร ตาํรวจ ทุกหมู่เหล่า รวมทั�ง

ขา้ราชการที�สงักดักระทรวงยติุธรรม เช่น อยัการ ผูพ้ิพากษา และลูกจา้งประจาํ เป็นตน้ 

สราวุธ  ไพฑูรยพ์งษ ์(2556: 6) กล่าวว่า เมื�อเดือนกนัยายน 2556 มีขา้ราชการที�ปลดเกษียณ

เป็นจาํนวนมากส่วนใหญ่อายุที�ปลดเกษียณคือมีอายุครบ 60 ปีบริบูรณ์ แต่ยงัมีขา้ราชการบางกลุ่ม

อาชีพที�ยงัไม่ตอ้งออกจากราชการเมื�ออายุครบหกสิบปีบริบูรณ์ อาทิ ผูพิ้พากษาอาวุโส ตุลาการศาล
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ปกครอง อยัการอาวุโส ตุลาการศาลรัฐธรรมนูญ และข้าราชการพลเรือนในสถาบันอุดมศึกษา 

สาํนกังานคณะกรรมการขา้ราชการพลเรือนก็กาํลงัพิจารณาว่าจะขยายอายุเกษียณของขา้ราชการพล

เรือนออกไปจนถึง 62-64 ปี โดยจะเนน้ไปที�สาขาวิชาชีพ ซึ� งอาจประสบปัญหาขาดแคลนบุคลากรใน

อนาคต สาเหตุสําคญัในการพิจารณาเรื�องนี� เนื�องจาก ประชากรไทยมีอายุยืนยาวขึ�น จากเมื�อ 50ปีที�

แลว้ประชากรไทยมีอายเุฉลี�ยประมาณ 50 ปี ส่วนปัจจุบนั ผูช้ายอายุเฉลี�ยประมาณ 71 ปี และผูห้ญิง

อายุเฉลี�ยประมาณ 78.1 ปี และคาดว่าอีก 10 ปีขา้งหน้าผูช้ายจะมีอายุเฉลี�ยประมาณ 73.6 ปี และ

ผูห้ญิงอายุเฉลี�ยประมาณ 79.1 ปี จากที�อายุเฉลี�ยของประชากรสูงขึ�นทาํให้รัฐตอ้งจ่ายบาํนาญนาน

ขึ� น หากกรณีที�ข้าราชการรับเงินบําเหน็จก็ทําให้ช่วงของการใช้เงินโดยไม่ได้ทํางานนานขึ�น

เช่นเดียวกนั การรักษาขา้ราชการที�ครบเกษียณเมื�ออายุครบ 60 ปีบริบูรณ์ไว ้จึงน่าจะมีประโยชน์ต่อ

ราชการเพราะขา้ราชการกลุ่มนี� มีประสบการณ์และยงัสามารถทาํงานเป็นประโยชน์ต่อราชการได ้

ปัจจุบนัภาครัฐมีกาํลงัคนประมาณ 2 ลา้นคน แยกเป็นขา้ราชการพลเรือน 4 แสนคน ขา้ราชการครู 6-7 

แสนคน ที� เหลือเป็นข้าราชการทหาร ตาํรวจ และลูกจ้างประเภทต่าง ๆ นอกจากนี� ย ังมีแรงงาน

ภาคเอกชนในระบบประกนัสังคมประมาณ 9 ลา้นคน ที�เหลือเป็นแรงงานประกอบอาชีพส่วนตวัที�

อยูน่อกระบบประกนัสังคมอีกประมาณ 24 ลา้นคน 

การเกษียณอายุของภาคเอกชนทั�งสองกลุ่มมีความแตกต่างจากราชการหลายดา้นประการ

แรกแรงงานนอกระบบประกันสังคม เช่น อาชีพภาคการเกษตรไม่มีการเกษียณ ประการที�สอง 

แรงงานในระบบประกนัสังคมก็ยงัไม่มีการกาํหนดอายุเกษียณที�แน่นอน ประการที�สาม กฎหมาย

ประกนัสงัคมบงัคบัใหส้ถานประกอบการที�มีลกูจา้งเกินหนึ�งคนขึ�นไปตอ้งเขา้สู่ระบบประกนัสังคม

และนายจ้างต้องจ่ายเงินสมทบเขา้ประกันสังคม ซึ� งเป็นภาระกบันายจ้างทําใหน้ายจ้างบางคน                

ไม่อยากรับภาระนี�ดว้ยการไม่จ่ายเงินสมทบเมื�อลูกจา้งอายุครบ 55 ปี ประการที�สี�  บาํนาญชราภาพ

เมื�อเทียบกบัภาคราชการก็มีจาํนวนน้อยมาก เพราะมีการกาํหนดเพดานของเงินสมทบกรณีชราภาพ 

เมื�อแรงงานผูป้ระกนัตนส่งเงินสมทบแลว้เกิน 180 เดือน จะมบีาํนาญไม่เกินเดือนละ 3,000 บาท ซึ� ง

ไม่เพียงพอต่อการยงัชีพ ลูกจา้งบางคนจึงตอ้งการรับบาํนาญโดยเร็วเพื�อหาทางประกอบอาชีพอื�น

โดยไมร่อหลงัเกษียณ 55 ปี 

สําหรับแรงงานกลุ่มที�สามคือแรงงานประกอบอาชีพส่วนตวัรวมทั�งเกษตรกรและผูสู้งอายุ

ทั�วไปตอ้งไดรั้บการช่วยเหลือจากรัฐตามพระราชบญัญติัผูสู้งอายุ พ.ศ. 2546 และรัฐธรรมนูญแห่ง

ราชอาณาจกัรไทย พ.ศ. 2550 ระบุไวใ้นมาตรา 53 ว่า “บุคคลซึ� งมีอายุหกสิบปีบริบูรณ์และไม่มี

รายไดเ้พียงพอแก่การยงัชีพ มีสิทธิไดรั้บสวสัดิการสิ�งอาํนวยความสะดวกอนัเป็นสาธารณะอย่าง

สมศกัดิ� ศรีและความช่วยเหลือที�เหมาะสมจากรัฐ”  



25 

กล่าวโดยสรุป จากแนวคิดเรื�องการปลดเกษียณของคนไทยดงักล่าว ทาํให้ผูที้�เกษียณอายุ

แลว้และกาํลงัจะเกษียณอายุในอนาคต ตอ้งมีการวางแผนในดา้นต่าง ๆ เช่น แผนการเงินที�ตอ้งใช้

เลี�ยงชีพหลงัเกษียณ และแผนการเงินไวใ้ชเ้ป็นค่ารักษาพยาบาลหลงัการเกษียณ เป็นตน้ เนื�องจาก 

จะมีผูเ้กษียณอายุในอนาคตมีเป็นจาํนวนมาก การหวงัพึ�งสวสัดิการจากรัฐบาลในดา้นเบี�ยช่วยเหลือ

การดาํรงชีพหลงัเกษียณและสวสัดิการค่ารักษาพยาบาลคงมีความไม่แน่นอนและไม่ไดรั้บความสะดวก 

ดงันั�นผูที้�เกษียณอายแุลว้และผูที้�กาํลงัเตรียมตวัเกษียณอายจึุงตอ้งมีการวางแผนดว้ยตวัเอง 

 

เอกสารและงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 

 

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการศึกษา รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

สาํหรับผูสู้งอาย ุในเขตอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงลา พบวา่ งานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งและสามารถนาํมาใช้

อา้งอิงประกอบการอภิปรายผล โดยมีงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งดงัต่อไปนี�  

เกรียงไกร  ธนากรไพศาล (2555) ไดศึ้กษาเรื�องการเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้ที�มี

ต่อการซื�อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนและผ่านธนาคารพาณิชย์ ได้ทําการเปรียบเทียบ 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที�มีต่อการซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านตวัแทน

และผ่านธนาคารพาณิชย  ์และศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อความพึงพอใจที�มีต่อการซื�อกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตในแต่ละช่องทาง ขอบเขตประชากรคือ ลูกคา้ที�ซื�อประกนัชีวิตแลว้มีอายุ 20 ปีขึ�นไป โดยใช้

วิธีการสุ่มตัวอย่างหลายขั�น และใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูล จํานวน 400 คน เป็นลูกค้าที� ซื� อ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตแลว้จาํนวน 200 คน และผูที้�ยงัไม่ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตจาํนวน 200 คน 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 30-39 ปี ผูซื้�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตส่วนใหญ่ซื�อผ่านตวัแทน

ประกนัชีวิตมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมากที�สุด ส่วนผูซื้�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านธนาคาร

พาณิชยม์ีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัมากที�สุด และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-40,000 บาท 

เมื�อเปรียบเทียบระหว่างระดบัความพึงพอใจที�มีต่อการซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านตวัแทนและ

ผ่านธนาคารพาณิชย์พบว่า ปัจจัยดา้นความรวดเร็วในการซื�อและการออกกรมธรรม์ ปัจจยัด้าน

ความสะดวกในการจ่ายเบี� ยประกนัปีแรกและปีต่ออายุของกรมธรรม ์ตวัแทนหรือบริษทัมีการแจง้

โปรโมชั�นที�จูงใจลูกคา้และมีของสมนาคุณตามโอกาส พนกังานมีการแต่งกายที�เหมาะกบักาลเทศะ 

สะอาด เรียบร้อยและมีมารยาทในทุกดา้นที�ดี เอาใจใส่ลูกคา้ดี ปัจจยัที�มีผลต่อความพึงพอใจที�มีต่อ

การซื� อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทนและผ่านธนาคารพาณิชย์ คือ อาชีพ ระดับ

การศึกษา และระดบัรายได ้  
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สุพิชฌาย ์ แกว้เรืองฤทธิ�  (2552) ไดศึ้กษาเรื�องพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาด

ในการซื�อประกนัชีวิต บริษทัเอไอเอ จาํกดั ในอาํเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราช เพื�อศึกษาปัจจยั

ทางการตลาด ปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต และศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิต          

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในการซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิต บริษทัเอไอเอ จาํกดั 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 41-50 ปี มีสถานภาพสมรส มีบุตร 2 คน จบการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี มีรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท และมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั ผลการศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตส่วนใหญ่ พบว่า มีเหตุผลเพื�อตอ้งการ              

ความคุม้ครองชีวิตในกรณีเสียชีวิตและสะสมทรัพย ์การชาํระเบี�ยประกนัผ่านตวัแทนประกนัชีวิต 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรด้านกระบวนการ 

ดา้นผลผลิตและคุณภาพ ตามลาํดบั 

อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ผา่นธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทย โดยศึกษากบักลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร อาํเภอเมือง  

จงัหวดันครราชสีมา อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และ อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทาํการศึกษา

พฤติกรรมการซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 4 ภูมิภาค และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง

ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทั

ประกนัชีวิตต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในกลุ่มผูที้�ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตกบักลุ่ม

ผูที้�ไม่ซื� อกรมธรรม์ประกันชีวิต และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้าน              

ส่วนประสมทางการตลาด ภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวิต ต่อการตดัสินใจ

ซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิต ในกลุ่มผูที้�ซื� อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย ์กับผูที้�ซื� อ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางอื�น ๆ ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื� องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

จาํนวน 400 คน ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตพบว่า ส่วนใหญ่ซื�อกรมธรรม์

ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตเหตุผลที�ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต คือ เพื�อเป็นหลกัประกนั

ให้กับครอบครัว ด้วยแบบประกันคือแบบคุ้มครองชีวิตและคุ ้มครองรายได้ ในจาํนวนเงินเอา

ประกนัระหว่าง 100,000-500,000 บาท ส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารจากตวัแทนประกนัชีวิตและจาก

ธนาคาร ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา และระดบัรายได ้

เป็นปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในทุกกลุ่ม 

ไกรฤกษ์  ปิ� นแกว้ (2551) ไดศึ้กษาถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อเกณฑก์ารตดัสินใจเลือกซื�อ

ประกนัชีวิต โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเกบ็ขอ้มูลเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ใชวิ้ธีการ
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สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก จาํนวน 400 ตวัอย่าง จากผูที้�มีงานทาํพบว่าการตดัสินใจเลือกซื�อประกนั

ชีวิตมีเกณฑ์ในการตดัสินใจในแต่ละดา้นแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญั โดยขั�นตอนการให้บริการมี

ความสาํคญัมากที�สุด รองลงมาคือดา้นบุคลากรผูใ้หก้ารบริการ และดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นลาํดบัสุดทา้ย 

ผูซื้�อประกนัชีวิตที�มีระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมีการรับรู้ต่อเกณฑ์การตดัสินใจเลือกซื�อประกนัชีวิต              

ที�แตกต่างกนั 

ชยัวฒัน์  โฆษภทัรพิมพ์ และคณะ (2551) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือก

รูปแบบของการประกนัชีวิตและตวัแบบสําหรับวิเคราะห์รูปแบบของการประกนัชีวิต โดยเลือก

รูปแบบในการศึกษาครั� งนี�  จาํนวน 3 แบบ ไดแ้ก่ แบบประกนัชั�วระยะเวลา แบบประกนัตลอดชีพ 

และแบบประกนัสะสมทรัพย ์จากผูซื้�อประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตเท่านั�นและยงัคงชาํระ

เบี�ยประกนัเป็นปกติตวัอยา่งจากการสุ่มจาํนวน 1,000 คน จากนั�นกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างสุ่มแต่ละ

ชั�นภูมิตามสัดส่วนของผูซื้� อประกนัชีวิตในแต่ละรูปแบบผลการวิจยัพบว่า แบบประกนัตลอดชีพ

เป็นแบบประกนัที�มีระยะเวลาคุ ้มครองการเสียชีวิตโดยเฉลี�ยสูงสุดเท่ากบั 53.55 ปี แบบประกนั                 

ชั�วระยะเวลาเป็นแบบประกันที� มีจํานวนเงินเอาประกันชีวิตเริ� มต้นโดยเฉลี�ยสูงที� สุดเท่ากับ 

1,030,093 บาท ส่วนแบบประกนัแบบสะสมทรัพยเ์ป็นแบบประกนัที�มีจาํนวนเบี� ยประกนัชีวิตต่อปี

โดยเฉลี�ยสูงที�สุดเท่ากบั 10,750.15 บาท ส่วนอายุเริ�มตน้ทาํประกนัชีวิตโดยเฉลี�ยอายุ 28.242 ปี           

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ประกอบอาชีพที�ไม่เสี�ยงต่อการเกิดภยั และถือกรมธรรมจ์าํนวน 1 ถึง 2 

กรมธรรม ์ส่วนใหญเ่ลือกแบบประกนัที�มีเงินปันผล การชาํระเบี�ยประกนัเป็นแบบรายปี 

พัทธนันท์  ภูจําปา (2550) ได้ทําการศึกษาเรื� อง พฤติกรรมในการเลือกซื� อกรมธรรม ์

ประกันชีวิตของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ในเขตอาํเภอเมืองเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมี

วตัถุประสงค์หลกัเพื�อการศึกษาและวิเคราะห์ถึงปัจจยัที�มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื�อกรมธรรม์

ประกนัชีวิตของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ และวัตถุประสงค์รอง คือ เพื�อศึกษาพฤติกรรมและ 

ความพึงพอใจในการซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดงักล่าว โดยกลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่ ผูซื้�อประกนัของ

ธนาคารไทยพาณิชยใ์นเขตอาํเภอเมืองเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 300 ราย ผลการศึกษาพบว่า 

ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดงักล่าว ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน ์

ดา้นความเหมาะสมของค่าเบี� ยประกนัชีวิต ปัจจยัด้านระยะเวลาในการชําระเบี� ย โดยการศึกษา

ดงักล่าว ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสถิติเชิงพรรณนา การทดสอบความแตกต่างของความคิดเห็น

ของปัจจยัต่าง ๆ ระหว่างกลุ่มผูซื้�อกรมธรรม์ทั�งแบบนิวเซฟเวอร์พลสัและแบบนิวเซฟเวอร์พลสั 

โดยใช้สถิติไควส์แควร์ ผลการศึกษาพบว่า ลูกคา้ที�ซื�อกรมธรรม์แบบนิวเซฟเวอร์พลสัเป็นกลุ่ม

ลูกคา้ที�มีอายุมากกว่า และรายไดต่้อเดือนสูงกว่ากลุ่มสตาร์ทเตอร์พลสั ส่วนปัจจยัในการตดัสินใจ

ซื�อทั�งสองกลุ่มจะคลา้ยกนั คือ ซื�อเนื�องจากปัจจยัการส่งเสริมการขายของพนักงาน พฤติกรรมใน
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การซื�อพบว่า ซื�อทุนประกนัวงเงิน 100,000-200,000 บาท ชาํระค่าเบี� ยประกนัโดยการหกับญัชีเงินฝาก 

ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ มีความพึงพอใจดา้นคุณภาพการให้บริการมากที�สุด รองลงมาคือ ดา้น

ราคา และสุดท้ายคือ ความพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ ส่วนการทดสอบความแตกต่างของความคิดเห็น

เกี�ยวกับปัจจัยต่าง ๆ ของลูกค้าทั� งสองกลุ่มพบว่า มีความคิดเห็นแตกต่างกนัคือ กลุ่มผูซื้� อแบบ              

นิวเซฟเวอร์พลัสเห็นว่าระยะเวลาการชําระค่าเบี� ยประกันและสิทธิประโยชน์ที�ได้รับจาก                     

การลดหย่อนภาษีเงินไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซื�อ ส่วนปัจจยัดา้นระยะเวลาคุม้ครองและการเบิกค่า

รักษาพยาบาลเนื�องจากอุบติัเหตุ กลุ่มผูซื้�อแบบนิวเซฟเวอร์พลสั เห็นว่า ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ 

ส่วนกลุ่มผูซื้�อกรมธรรมแ์บบสตาร์ทเตอร์พลสัเห็นวา่มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ 

วิกานดา  เสรีสมนึก (2550) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที�มีผลต่อการทาํ

ประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร  ใช้กลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 ราย ได้แก่ 

พนักงานบริษทั ขา้ราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานธนาคาร และเจา้ของธุรกิจกิจการต่าง ๆ 

ในอาํเภอเมืองสมทุรสาคร ในจาํนวน 400 ราย แบ่งเป็นผูที้�ทาํประกนัชีวิตแลว้จาํนวน 200 ราย และ

ยงัไม่ทาํประกนัชีวิตจาํนวน 200 ราย จากการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที�มีผลต่อ

การทําประกันชีวิตในระดับปานกลางถึงมาก เรียงตามลาํดบั คือ ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้าน

กระบวนการปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ส่วนปัจจัยดา้นราคา ปัจจยั

ดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัปานกลางเรียงตามลาํดบั กลุ่ม 

ผูที้�ทําประกันชีวิตให้ความสําคัญลําดับแรกกับตัวแทนประกันชีวิตซึ� งเป็นผูข้ายประกันชีวิต             

ที�ให้บริการดี เป็นมิตร และประทบัใจ ส่วนกลุ่มผูที้�ไม่ทาํประกนัชีวิตให้ความสําคญัลาํดบัแรกกบั

ตวัแทนประกนัชีวิตที�ตอ้งมีความซื�อสตัยแ์ละมีจริยธรรม 

สุภาพ  นาคกิติกลู (2550) ไดศึ้กษาเรื�อง ทศันคติของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที�มี

ต่อการซื�อประกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชย ์การศึกษาครั� งนี� ไดศึ้กษาถึงทศันคติของประชาชนที�มีต่อ

การขายประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย ์เพื�อให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของการขายประกนั

ชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย ์โดยพบวา่ ในส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ประชาชนมีความคิดเห็น

ว่าการซื�อประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชยด์อ้ยกว่าการซื�อผ่านตวัแทนประกนั ในเรื�องความเอาใจใส่

ของพนกังาน ความสามารถในการอธิบายกรมธรรม ์และความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ/์กรมธรรม ์

โดยความแตกต่างกนันี�  มีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ขอ้มูลสําคัญที�ประชาชนตอ้งการทราบ 

ประกอบการตดัสินใจซื�อประกนั คือ เงื�อนไขในการคุม้ครอง ผลตอบแทน ความมั�นคงของบริษทั

ประกนั และความสะดวกในการเคลมประกนั 

นพินดา  หาญจริง (2549) ศึกษาปัจจัยที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ

ผูที้�อยูใ่นวยัทาํงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา่ ตวัแปรที�มีนยัสําคญัทางสถิติต่อการตดัสินใจ
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ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูที้�อยู่ในวยัทาํงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ตวัแปรดา้นรายได ้

และดา้นอาชีพ ส่วนทางด้านทศันคตินั�น ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ที�กลุ่มตวัอย่างให้ความสัมพนัธ์

มาก คือ ความมั�นคงและฐานะทางการเงินของบริษทัประกนัชีวิต ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

ที�กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญ คือ ความน่าเชื�อถือของตัวแทน ปัจจยัดา้นราคาที�กลุ่มตวัอย่างให้

ความสําคญัมาก คือ การจ่ายเงินปันผล ส่วนปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดที�กลุ่มตวัอย่างให้

ความสาํคญั คือ การเผยแพร่ขอ้มลูเกี�ยวกบัการประกนัชีวิต 

สิรินทร์พร  ไชยานนท์ (2548) ไดศึ้กษาเรื�อง ความคิดเห็นของลูกคา้ที�มีต่อการทาํประกนั

ของ บริษทั อเมริกนัอินเตอร์เนชั�นแนลแอสชวัรันส์ จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั� งนี�

ไดศึ้กษาถึงความคิดเห็นของลูกคา้ที�มีต่อการทาํประกนัชีวิต 4 ดา้น ดว้ยกนั คือ 1) ดา้นความมั�นคง 

2) ดา้นการให้บริการหลงัการขาย 3) ดา้นผลประโยชน์ตอบแทน และ 4) ดา้นการส่งเสริมการขาย 

รวมทั� งไดพิ้จารณาจากลกัษณะขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ และบุคลิกภาพของตวัแทนประกันชีวิต  

จากผลการศึกษาพบว่า ความคิดเห็นของลูกคา้ที�มีต่อการทาํประกนัชีวิต บริษทั อเมริกนัอินเตอร์

เนชั�นแนลแอสชวัรันส์ จาํกดั มีความพึงพอใจในดา้นความมั�นคง และดา้นผลประโยชน์ตอบแทน

มากที�สุด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง และดา้นการบริการหลงัการขาย

มีความพึงพอใจในระดบัตํ�าที�สุด ส่วนบุคลิกภาพของตวัแทนประกนัชีวิตที�ใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์

ในระดบัสูงและเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัความพึงพอใจโดยรวมของลูกคา้ที�มีต่อการทาํประกนั

ชีวิต ในด้านความพึงพอใจโดยรวมในดา้นบริการของบริษทั มีความสัมพนัธ์ในระดับตํ�า และ

เป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัความพึงพอใจโดยรวมในดา้นบริษทัของตวัแทนประกนัชีวิต อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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บทที� � 

วธีิดําเนินการวจิัย 
 

 การศึกษารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา ผูว้ิจยัใชว้ิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มี

รายละเอียดในแต่ละขั�นตอนของการศึกษาดงันี�  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยั 

3. การสร้างเครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยั 

4. การตรวจสอบคุณภาพเครื�องมือ 

5. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

6. การวิเคราะห์ขอ้มลู 

7. สถิติที�ใชใ้นการวจิยั 

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครั� งนี� มี 2 กลุ่ม คือ ประชากรและกลุ่มตวัอย่างของ

การวิจัยเชิงคุณภาพ และประชากรและกลุ่มตัวอย่างของการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ� งมีทฤษฎีในการ

นาํมาใชก้บัการวิจยัครั� งนี�  ดงันี�  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่างเชิงคุณภาพ 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ มีทฤษฎีที�ใช ้ดงันี�  

วรรณดี  สุทธินรากร 2556หนา้ 56-59 กล่าวว่าในการศึกษาเชิงคุณภาพจะไม่นิยมใช ้             

คาํว่า “ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง” ในการศึกษาเชิงคุณภาพ แต่จะใชค้าํว่า “กลุ่มผูใ้หข้อ้มูล” (Key 

Informants) กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลที�นิยมใช้คือ การเลือกแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) การวจิยัเชิงคุณภาพสามารถเริ�มตน้เก็บขอ้มลูจากผูใ้หข้อ้มูลไดห้ลายวิธี คือ 

1.1 เริ�มตน้จากผูใ้หข้อ้มูลที�เป็นบุคคลเป้าหมายคนแรก ขอ้มลูที�ไดจ้ะนาํสู่การวิเคราะห์

และรู้วา่มีขอ้มลูอะไรที�สาํคญัซึ�งจะนาํไปสู่การคน้หาเชิงลึกต่อไป ผูใ้หข้อ้มลูคนแรกจะแนะนาํผูใ้ห้

ขอ้มูลคนต่อ ๆ ไปเรื� อย ๆ วิธีการนี� เรียกว่า Snow ball ส่วนจะไดจ้าํนวนเท่าไหร่จะรู้เมื�อขอ้มูลอิ�มตวั 

ซึ� งไม่สามารถจะบอกจาํนวนที�แน่นอนชดัเจนไดเ้หมือนการวิจยัเชิงปริมาณ สิ�งสาํคญัคือคน้หาคน   

ที�สาํคญัที�สุดมาเป็นผูใ้หข้อ้มลูแลว้เชื�อมโยงไปสู่บุคคลอื�น ๆ 
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  1.2 เลือกจากผูเ้ชี�ยวชาญ โดยผูเ้ชี�ยวชาญจะเป็นผูแ้นะนาํกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลว่าควรจะเป็น

ใคร อยูที่�ไหน และสามารถคน้หาบุคคลเป้าหมายไดอ้ยา่งไร 

  1.3 เลือกจากเอกสาร การศึกษาเอกสารจะเป็นขอ้มลูเบื�องตน้ในการคน้หาขอ้มูล ซึ� งจะ

นาํไปสู่การคน้หากลุ่มผูใ้หข้อ้มูลจนทราบวา่กลุ่มผูใ้หข้อ้มลูเป็นใครและสามารถคน้หาไดที้�ไหน 

  ในการวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยใชวิ้ธีเลือกจากผูเ้ชี�ยวชาญที�เกี�ยวขอ้ง

ในธุรกิจประกันชีวิตในจังหวดัสงขลาเป็นวิธีเริ� มเก็บขอ้มูลโดยผูเ้ชี�ยวชาญ คือ ประธานสมาคม

ตวัแทนและที�ปรึกษาการเงินจงัหวดัสงขลา ไดแ้นะนาํกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มลูที�มีความรู้และประสบการณ์

จากบริษทัประกนัชีวิตที�มีสาขาหรือสํานักงานตวัแทนในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา            

ที�มีจาํนวนทั�งสิ�น 14 บริษทั ซึ�งผูเ้ชี�ยวชาญไดแ้นะนาํกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูล จาํนวน 6 บริษทัและไดร้ะบุชื�อ

บริษทัและชื�อผูใ้หข้อ้มลูทั�ง 6 คน ที�มีกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุจาํหน่ายและมีส่วนแบ่ง

การตลาดในธุรกิจประกนัชีวิตสูงสุดเรียงตามลาํดบั โดยผูว้ิจยัไดน้าํรายชื�อทั�งหมดเพื�อขอความเห็นชอบ

จากอาจารยที์�ปรึกษา เมื�ออาจารยท์ี�ปรึกษาเห็นสมควรผูวิ้จยัจึงตดัสินใจในการสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูล 

6 คน ไดแ้ก่ 

 

ตาราง �  กลุ่มผูใ้หข้อ้มลู จาํนวน 6 บริษทั 

 

ลาํดับที� บริษัท จํานวน 

1 บริษทัเอไอเอ จาํกดั 1 

2 บริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต จาํกดั 1 

3 บริษทักรุงเทพประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) 1 

4 บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั 1 

5 บริษทั ไทยพาณิชย ์นิวยอร์คไลฟ์ จาํกดั 1 

6 บริษทั กรุงไทยแอก๊ซ่า ประกนัชีวิตจาํกดั 1 

 

ตาราง  � ส่วนแบ่งทางการตลาดยอดขายของบริษทัประกนัชีวิตในประเทศไทย 

 

ลาํดับที� บริษัท สัดส่วน (ร้อยละ) 

1 บริษทัเอไอเอ จาํกดั 25 

2 บริษทัเมืองไทยประกนัชีวติ จาํกดั 14 

3 บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั 12 

4 บริษทั ไทยพาณิชย ์นิวยอร์คไลฟ์ จาํกดั 11 

5 บริษทักรุงเทพประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน)   9 

6 บริษทั กรุงไทยแอก๊ซ่า ประกนัชีวิตจาํกดั 6 
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2. ประชากรและกลุ่มตวัอย่างเชิงปริมาณ 

   การศึกษาวิจยัในครั� งนี�  ผูวิ้จยัไดก้าํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่างของการวิจยัเชิงปริมาณ 

ดงันี�  

   ประชากร 

  ประชากรไดแ้ก่ ผูสู้งอายุที�มีอายุ 60 ปีบริบูรณ์ขึ�นไป ที�พกัอาศยัอยูใ่นเขตพื�นที�อาํเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ที�มีชื�อในสาํมะโนประชากรและไม่มีชื�อในสาํมะโนประชากรของพื�นที�ใน 

13 ตาํบลในอาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลาไม่นอ้ยกว่า 6 เดือน ซึ� งในงานวิจยัของ อรุณ วิสุทพิพฒัน์สกุล 

(2552: 41) กล่าวว่า อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็นพื�นที�มีจาํนวนกรมธรรมสู์งสุดของภาคใต ้

ผูว้ิจยัจึงเลือกใชพื้�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็นพื�นที�ศึกษาในการวิจยัครั� งนี�  

  กลุ่มตัวอย่างเชิงปริมาณ 

  การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ มีทฤษฎีที�นาํมาใช้ใน

การกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัไดห้ลายวิธี ดงันี�  

  ธานินทร์  ศิลป์จารุ (2555: 42-50) กล่าวว่า กลุ่มตวัอย่าง (Sampling) หมายถึง หน่วยของ

ขอ้มูลบางส่วนที�ผูว้ิจยัไดเ้ลือกมาเพื�อใชเ้ป็นตวัแทนของหน่วยขอ้มูลทั�งหมดหรือประชากรในการวิจยั

ที�ต้องการศึกษา การศึกษาวิจัยในบางเรื� องไม่จําเป็นต้องศึกษาทั� งกลุ่มประชากร แต่อาจจะนํา

บางส่วนของประชากรคดัเลือกขึ�นมาเป็นกลุ่มตวัอย่าง จากนั�นทาํการสํารวจจากกลุ่มตัวอย่างแลว้

นาํไปสรุปหรืออา้งอิงแทนประชากรทั�งกลุ่มได ้

  การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง (Sampling Size) หมายถึง จาํนวนของขอ้มูลที�นาํมา

เป็นกลุ่มตวัอย่างการกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างถา้กาํหนดไวม้ากจะทาํให้ความคลาดเคลื�อน 

(Error) จากการสุ่มตัวอย่างมีน้อย ในทางตรงกันข้ามถา้กําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างไวน้้อย 

โอกาสที�จะคลาดเคลื�อนจากการสุ่มตวัอย่างจะมีมาก การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง สามารถ

เลือกกาํหนดได ้4 วิธี ไดแ้ก่ 

1. การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยการคาํนวณจากสูตร 

   การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยการคาํนวณจากสูตรโดยใชค่้าความคลาดเคลื�อน ที�

นิยมใชก้นั มี 2 วิธี ไดแ้ก่ การคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ในกรณีที�ทราบจาํนวนประชากรและ

การคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในกรณีที�ไม่ทราบจาํนวนประชากร 

  2. การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยตารางสาํเร็จรูป  

   การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างดว้ยตารางสําเร็จรูป ไดจ้ากการคาํนวณหาขนาด

ของกลุ่มตวัอย่างแลว้นาํมารวบรวมเป็นตารางสาํเร็จรูป เพื�อจะบอกว่าถา้มีประชากรเท่านี� ควรจะมี

ขนาดของกลุ่มตวัอย่างเป็นเท่าไร ตารางสําเร็จรูปสําหรับการคาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างที�ยอมรับ 



33 

 

และใชก้นัอย่างแพร่หลายในวงการวิจยั มี 2 ตาราง ไดแ้ก่ ตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane และ

ตารางสาํเร็จรูปของ R.V. Krejcie and D.W. Morgan (อา้งถึงใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2555) 

  �. การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยคอมพิวเตอร์ 

   การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมคาํนวณหา

จาํนวนขนาดของกลุ่มตวัอย่างของงานวิจยั เป็นโปรแกรมที�จดัทาํขึ�นเพื�อใชใ้นการหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง          

ที�ใชใ้นการวิจยัจากประชากรที�ไดก้าํหนดไวท้ั�งหมด โดยผูใ้ช้จะตอ้งกาํหนดค่าความคลาดเคลื�อน

และขนาดของจาํนวนประชากรที�ต้องการ แลว้โปรแกรมจะคาํนวณหาจาํนวนขนาดของกลุ่มตวัอย่าง

ในแต่ละช่วงค่าความเชื�อมั�นใหโ้ดยอตัโนมติั 

       4.  การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยตวัผูว้ิจยัเอง 

    การกําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยตัวผู้วิจ ัยเอง ผู ้วิจ ัยจะวิเคราะห์จากความ

เหมาะสมของงานวิจัยที�ตนเองรับผิดชอบ ในด้านความสําคัญ งบประมาณ ฯลฯ ซึ� งอาจใช้วิธี

ตดัสินใจ เช่น 20% ของประชากร หรือ 30% ของประชากร เป็นตน้ (ฉลาด  จนัทรสมบติั และคณะ, 

2555: 68) 

  ณรงค ์ โพธิ� พฤกษานันท์ (2556: 190) กล่าวว่า การใชวิ้ธีเลือกตวัอย่างที�ถูกตอ้งและ

ขนาดตวัอย่างที�เหมาะสม จะทาํให้ค่าประมาณที�ไดจ้ากตวัอย่างมีความเชื�อถือไดม้าก โดยทั�ว ๆ ไป

ขนาดของตวัอย่างที�ใช้มากหรือน้อยเพียงใดขึ�นอยู่กบัการกระจายของข้อมูลที�สนใจศึกษา และ

ความถูกตอ้งของค่าประมาณที�ตอ้งการ นอกจากนี� ขนาดตวัอย่างยงัขึ�นอยู่กบังบประมาณและเวลา             

ที�ผูส้ํารวจมีอยู่ดว้ย แต่อย่างไรก็ตามถา้ขนาดตวัอย่างยิ�งมากเท่าใด ค่าประมาณจากตวัอย่างก็ยิ�งมี

ความถูกตอ้งและเชื�อถือไดม้ากขึ�นเท่านั�น 

  ในงานวิจัยครั� งนี� ผูวิ้จัยใช้การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ตามแนวคิดทฤษฎีของ

ธานินทร์ ศิลป์จารุ (2555) ในหลกัการกาํหนดกลุ่มตวัอย่างเชิงปริมาณโดยกาํหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างจากตารางสําเร็จรูปของตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane ไดจ้าํนวน 400 ตวัอย่าง ซึ� งเป็น

จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�สูงสุดของตารางสาํเร็จรูปของ Taro Yamane ที�ระดบัความเชื�อมั�น 95% ขนาด

จาํนวนประชากร (N) มากกว่า 100,000 ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่งในการเกบ็ขอ้มูล  

  หลกัการการสุ่มตวัอย่าง (Random Sampling) 

  ในการศึกษาวิจยัครั� งนี�  ผูวิ้จยัใชแ้นวทางในการสุ่มตวัอยา่ง ตามทฤษฎี ดงันี�  

  ธานินทร์ ศิลป์จารุ (2555: 53-64)  กล่าวว่า  เมื�อกาํหนดประชากรและขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่งแลว้  ขั�นตอนต่อมาจะตอ้งเลือกวิธีการที�จะใชสุ่้มตวัอย่างจากประชากรเพื�อใหไ้ดม้าซึ� งกลุ่ม

ตวัอย่างตามที�กาํหนดไว ้การสุ่มตัวอย่างจึงมีความสําคญัมาก ต้องไม่มีความลาํเอียงในการสุ่ม

ตัวอย่าง ต้องให้ทุกหน่วยของประชากรมีโอกาสถูกเลือกมาเป็นตัวอย่างโดยเท่าเทียมกัน และ
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พยายามให้ตัวอย่างนั�นมีลกัษณะคล้ายคลึงกับประชากรทั� งหมดให้มากที�สุด  หลกัของการสุ่ม

ตวัอยา่งแบ่งออก ดงันี�  

1. การสุ่มตวัอย่างโดยใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) 

 การสุ่มตวัอย่างโดยใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) มีวิธีการสุ่มตวัอย่าง 5 

วิธี ดงันี�  

 1.� การสุ่มแบบง่าย (Simple Random Sampling) ควรใชก้บักลุ่มประชากรที�มีลกัษณะ

ไม่แตกต่างกนัมาก สิ�งที�ตอ้งระมดัระวงัมากที�สุด คือ จะตอ้งสุ่มตวัอย่างให้ทุกหน่วยมีโอกาสถูกเลือก

ขึ�นมาโดยเท่าเทียมกนั การสุ่มแบบง่าย เป็นวิธีการสุ่มที�นิยมใชก้นัมากที�สุด แบ่งออกไดเ้ป็น 3 วิธี 

ไดแ้ก่ การจบัสลาก การใชต้ารางตวัเลขสุ่ม และการใชค้อมพิวเตอร์ในการสุ่ม 

 1.2 การสุ่มอย่างมีระบบ (Systematic Sampling) ลกัษณะและวิธีการสุ่มจะคลา้ยคลึง

กบัการสุ่มแบบง่าย แต่มีการกาํหนดช่วงห่างของหมายเลขหรือช่วงห่างระหว่างการสุ่มตวัอย่างไวด้ว้ย 

การกาํหนดช่วงห่างระหว่างหมายเลขในการสุ่มเริ� มต้นจะต้องจัดทาํหมายเลขเรียงลําดับให้กับ

ประชากรทุกหน่วย 

 1.3 การสุ่มแบบแบ่งชั�น (Stratified Sampling) การสุ่มแบบแบ่งชั�นหรือแบ่งเป็นพวก 

เป็นการจดัหน่วยต่าง ๆ ของประชากรที�มีลกัษณะเหมือนกนัเอาไวใ้นกลุ่มเดียวกนั เช่น ประชากร               

ผูน้ับถือศาสนา ก็แบ่งผูน้ับถือศาสนาออกเป็น 3กลุ่ม คือ กลุ่มผูน้ับถือศาสนาพุทธ คริสต์ และ

อิสลาม เป็นตน้ การสุ่มแบบแบ่งชั�นพอสรุปเป็นขั�นตอน ไดด้งันี�  

     1.3.1 กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

     1.3.2 จาํแนกประชากรออกเป็นกลุ่ม  ๆตามลกัษณะที�เหมือนกนัหรือคลา้ยคลึงกนั 

     1.3.3 แบ่งจาํนวนขนาดของกลุม่ตวัอยา่งออกตามจาํนวนกลุ่มของประชากรโดย

ใชส้ัดส่วนของประชากรแต่ละกลุ่มเป็นตวัแบ่ง 

     1.3.4 ใช้การสุ่มแบบง่าย (Simple Random Sampling) เพื�อสุ่มตัวอย่างจาก

ประชากรแต่ละกลุ่มอีกครั� งหนึ�ง 

   1.4 การสุ่มแบบแบ่งกลุ่ม (Cluster Sampling) วิธีนี�ประชากรจะถูกแบ่งออกให้เป็น

กลุ่ม ๆ เช่นเดียวกบัการสุ่มแบบแบ่งชั�น (Stratified Sampling) แต่วิธีการสุ่มแบบแบ่งชั�นนั�นลกัษณะ

ของประชากรในแต่ละกลุ่มจะแตกต่างกนัไป การสุ่มจึงตอ้งเลือกตวัอย่างออกมาจากประชากรใน

ทุกกลุ่ม ส่วนการสุ่มแบบแบ่งกลุ่มลกัษณะของแต่ละกลุ่มจะตอ้งไม่แตกต่างกนัมาก หรือลกัษณะ

ของประชากรในแต่ละกลุ่มมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั 

 1.5 การสุ่มแบบหลายขั�นตอน (Multi-Stage Sampling) ใชใ้นกรณีที�ประชากรมีขนาด

ใหญ่และสามารถแบ่งประชากรออกเป็นกลุ่ม ๆ ได ้แต่ละกลุ่มยงัสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มย่อย  ๆ
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ไดอี้ก ลกัษณะจะเป็นเช่นนี� ในทุกขั�นตอน การสุ่มแบบหลายขั�นตอนอาจใช้การสุ่มแบบใดก็ไดต้าม

ความเหมาะสมเพื�อสุ่มตวัอย่างในแต่ละขั�น การสุ่มแบบหลายขั�นตอนเหมาะกบังานวิจยัที�ลกัษณะของ

ประชากรมีขนาดใหญ่และตวัผูวิ้จยัมีขอ้จาํกดัในดา้นเวลา กาํลงัคน หรืองบประมาณในการเก็บรวบรวม

ขอ้มลู จึงตอ้งใชวิ้ธีการสุ่มแบบหลายขั�นตอนในการสุ่มตวัอย่าง 

�.  การสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling ) 

 การสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) มี 4 วิธี ดงันี�  

 วิธีที� 1 การสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) เป็นการสุ่มที�มิไดก้าํหนดไวล่้วงหนา้

วา่มีใครจะเป็นตวัอย่างบา้งในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงันั�นเมื�อพบเจอะเจอใครก็สุ่มคนนั�นเป็นตวัอย่าง

ไปเลย ไม่จาํกดัเวลาและสถานที� คนไหนไม่ตอบก็หาคนใหม่ เก็บขอ้มูลไดค้รบตามจาํนวนเมื�อไหร่

ก็เลิกเก็บ 

 วิธีที� 2 การสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) จะมีลกัษณะการสุ่มแบบบงัเอิญแต่

เพิ�มเงื�อนไขของการสุ่มขึ�นอีกประการหนึ� ง คือ จะมีการแบ่งโครงสร้างของกลุ่มตวัอย่างนั�นดว้ย 

เพื�อให้ตวัอย่างมีความหลากหลายมากขึ�น เช่น กาํหนดสุ่มจากเพศชาย 100 คน เพศหญิง 100 คน หรือ

กาํหนดโควตาการสุ่มตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั การสุ่มแบบนี�อาจจะกาํหนดโครงสร้างของการ

สุ่มออกเป็นชั�น ๆ ก็ได ้ 

 วิธีที� 3 การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการสุ่มที�ขึ�นอยู่กบัดุลยพินิจ

ของผูวิ้จยัวา่ตอ้งการสุ่มใครบา้งแลว้กาํหนดลงไปไดเ้ลย การสุ่มแบบเจาะจงผูว้ิจยัอาจมีความสนใจ

ที�ตอ้งการเก็บขอ้มูลจากคนในกลุ่มนี� เท่านั�น หรือผูวิ้จยัอาจมีขอ้จาํกดับางประการในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล เช่น ระยะเวลาจาํกดั งบประมาณจาํกดั ฯลฯ ผูวิ้จยัจึงตอ้งพิจารณาตดัสินใจเลือกสุ่มตวัอย่าง

เอาเอง การสุ่มแบบนี�ผูวิ้จยัควรตอ้งมีความรู้ความชาํนาญ และมีประสบการณ์ในงานวิจยัเรื�องนั�น ๆ  ดว้ย 

จึงจะพอรู้ไดว้่าควรจะสุ่มใครถึงจะไดข้อ้มูลที�ถูกตอ้งแม่นยาํมากกว่า 

 วิธีที� 4 การสุ่มแบบบอกต่อ (Snowball Sampling) เป็นการสุ่มที�ไม่มีการกาํหนดว่า

จะสุ่มใครไวล่้วงหนา้ การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูวิ้จยัจะอาศยัขอ้มูลจากตวัอย่างคน

แรกใหช่้วยแนะนาํผูที้�สมควรจะเป็นตวัอย่างคนต่อไปให ้ลกัษณะเหมือนแชร์ลูกโซ่ เป็นการสุ่มที�มี

ลกัษณะเชื�อมโยงกนัระหวา่งหน่วยตวัอย่าง ผูวิ้จยัจะเก็บขอ้มูลในลกัษณะเช่นนี� จนไดข้อ้มูลตวัอย่าง

ครบตามจาํนวนที�ตอ้งการ 

อศัวนิ แสงพิกลุ (2556: 168) กล่าวว่า นกัวิจยับางท่านอาจนิยมใชก้ารเลือกตวัอย่างแบบ

โควตา้แทนการเลือกแบบตามสะดวก เนื�องจากการเลือกแบบโควตา ผูวิ้จยัสามารถกาํหนดสัดส่วน

ของตวัอย่างที�ต้องการเลือกเพื�อให้เป็นตวัแทนประชากรที�ดีไดม้ากกว่าการเลือกแบบตามสะดวก 
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โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างที�มีความหลากหลายหรือกระจายเพื�อให้คลอบคลุมคุณสมบติัของประชากร

ใหม้ากที�สุด 

ในงานวิจยันี�ผูวิ้จยัไดก้าํหนดความหมายของผูสู้งอายุไวว้่า ผูสู้งอายุ คือ ผูที้�มีอายุ  60 ปี

บริบูรณ์ขึ�นไป ที�พกัอาศยัอยูใ่นเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ไม่นอ้ยกว่า 6 เดือน  ซึ� งไม่

สามารถทราบจาํนวนไดเ้นื�องจากไม่ไดมี้ชื�อในสํามะโนประชากร ผูวิ้จยัจึงใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ

ไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็น โดยการสุ่มแบบโควตาของพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ซึ� งแบ่งการปกครองเป็น �� ตาํบล 

(กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย) แบ่งกลุ่มตวัอย่างไดต้าํบลละ 34 ตวัอย่าง รวมทั�งหมด 442 

ตวัอย่าง แลว้ใชแ้บบบงัเอิญเลือกบุคคลที�เป็นผูสู้งอายุที�มีอายุครบ �� ปีบริบูรณ์ ที�อาศยัในอาํเภอ

หาดใหญ่ไม่น้อยกว่า � เดือน ตามวตัถุประสงค์ของการวิจัยที�ตอ้งการให้กลุ่มตวัอย่างของการวิจยั

ครอบคลุมประชากรทั�งอาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา เนื�องจากงานวิจยัครั� งนี� เป็นการเก็บขอ้มลูจาก

ผูสู้งอายทีุ�มีอายุ 60 ปีขึ�นไป ที�มีขอ้จาํกดัเรื�องสายตา และระดบัการศึกษาที�ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา

ที�ไม่สูงมาก ทาํใหก้ารเก็บขอ้มูลในระยะเริ�มตน้จากกลุ่มตวัอย่างทาํใหท้ราบว่ามีแบบสอบถามที�ไม่

สมบูรณ์ ประมาณร้อยละ 10 ผูวิ้จยัตอ้งการขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง จึงไดเ้ก็บขอ้มูลเผื�อ

ความไม่สมบรูณ์ของแบบสอบถามเพิ�มอีกร้อยละ 10 คือ อีกจาํนวน 42 ตวัอยา่งดงันี�  

 

ตาราง  � จาํนวนกลุ่มตวัอย่างแบ่งตามตาํบล  

 

ลําดับที� ตําบล จํานวน 

1 หาดใหญ่ 34 

2 คอหงส์ 34 

3 ทุ่งตาํเสา 34 

4 บา้นพรุ 34 

5 พะตง 34 

6 ควนลงั 34 

7 ฉลุง 34 

8 คลองอู่ตะเภา 34 

9 คูเต่า 34 

10 คลองแห 34 

11 นํ�านอ้ย 34 

12 ทุ่งใหญ่ 34 

13 ท่าขา้ม 34 

รวม 442 



37 

 

เครื�องมอืที�ใช้ในการวจิัย 

  

 เครื� องมือที�ใช้ในการวิจัยครั� งนี�  ประกอบด้วย เครื�องมือที�ใช้ในการวิจัยเชิงคุณภาพและ

เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยัเชิงปริมาณ ผูว้ิจยัใชแ้นวทางในการสร้างเครื�องมือตามทฤษฎี ดงันี�  

1. เครื�องมือที�ใช้ในการวจิัยเชิงคุณภาพ 

  วรรณดี สุทธินรากร (2556: 86-89) กล่าวว่า เครื�องมือที�ใช้ในการวิจยัเชิงคุณภาพ

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ  

1. การสังเกต  

การสังเกตเป็นวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการการสังเกตพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย

แบ่งออกไดเ้ป็น 2 แบบ 

  1.1 แบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) เป็นวิธีการสังเกตที�ผูว้ิจยัเขา้ไปมีส่วน

ร่วมในกิจกรรมต่าง ๆ ของกลุ่มเป้าหมาย การคลุกคลี ดงันั�นวิธีการนี� ตอ้งใชร้ะยะเวลานานในการ

สร้างความสัมพนัธ์ และการยอมรับจากกลุ่ม แต่การสังเกตแบบมีส่วนร่วมนี� จะทาํให้ผูวิ้จยัไดรั้บ

ขอ้มลูที�เป็นธรรมชาติ และวิถีการดาํเนินชีวิตที�แทจ้ริง 

  1.2 การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non-Participant Observation) เป็นการสังเกตที�ผูวิ้จยั

ไม่ได้มีส่วนร่วมในกิจกรรม แต่เป็นเพียงผูส้ังเกตการณ์อยู่ภายนอกกลุ่ม ข้อมูลที�ไดจึ้งอาจไม่ใช่

ขอ้มลูที�แทจ้ริง 

2. การสัมภาษณ์เชิงลกึ 

 การสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสนทนากนัระหว่างผูส้ัมภาษณ ์

และผูใ้ห้ขอ้มลู การสมัภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ  

 2.1 การสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ (Formal Interview) การสัมภาษณ์ชนิดนี� มกัเป็นการ

สัมภาษณ์โดยใชแ้บบสัมภาษณ์ชนิดมีโครงสร้าง (Structural Interview) โดยมีประเด็นคาํถามที�

กาํหนดไวล่้วงหน้า สร้างขอ้คาํถามจากกรอบแนวคิดในการวิจยั ที�ไดจ้ากแนวทฤษฎีและงานวิจยัที�

เกี�ยวขอ้ง 

 2.2 การสมัภาษณ์แบบไมเ่ป็นทางการ (Informal Interview) เป็นการสัมภาษณ์ที�นิยมใชก้นัมาก 

โดยใช้ควบคู่กับการสังเกต การสัมภาษณ์ชนิดนี� ใช้เครื� องมือ 2 แบบ คือ แบบสัมภาษณ์ชนิดไม่มี

โครงสร้าง (Non-Structural Interview) แบบสัมภาษณ์ชนิดกึ�งมีโครงสร้าง (Semi-Structural Interview) 

รัตนะ  บวัสนธ์ (2556: 105-109) กล่าวว่า การสัมภาษณ์อาจแบ่งไดห้ลายประเภทขึ�นอยู่กบัเกณฑที์�

นกัวิจยัแต่ละคนจะใช ้ซึ� งแบ่งการสัมภาษณ์ออกไดเ้ป็น 3 ประเภทโดยยึดตามแนวที� Berg (1995: 

31-34) แบ่งไว ้ไดแ้ก่ 
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  2.2.1 การสัมภาษณ์แบบมาตรฐาน (The Standardized Interview) การสัมภาษณ์ แบบนี�ตรง

กบัที�นักวิจัยบางคนเรียกว่า การสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ (Formal Interview) การสัมภาษณ์แบบมี

โครงสร้าง (Structure Interview) หรือการสัมภาษณ์เชิงปริมาณ (Quantitative Interview) (Fontana and 

Frey, 2003: 68-70; ฉวีวรรณ ประจวบเหมาะ, 2532: 116-123 และชาย โพธิสิตา, 2549: 257-306) ซึ� งการ

สัมภาษณ์แบบนี� จะมีการกาํหนดประเด็นที�ใชใ้นการสัมภาษณ์ไวช้ดัเจน และใชส้าํหรับทุก  ๆคน ที�ทาํ

การสมัภาษณ์ 

  2.2.2 การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นมาตรฐาน (The Unstandardized Interview) การสัมภาษณ์

แบบนี�ตรงกบัที�นกัวิจยับางคนเรียกว่า การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ (Informal Interview) สัมภาษณ์

แบบไม่มีโครงสร้าง (Nonstructure Interview) การสัมภาษณ์เชิงคุณภาพ (Qualitative Interview) 

และการสมัภาษณ์แบบปลายเปิด (Open-ended Interview) (ชาย  โพธิสิตา, 2549: 257-306) แต่ไม่ว่า

จะเรียกว่าอย่างไรก็ตาม การสัมภาษณ์แบบนี� จะนิยมใชม้ากที�สุดในการวิจยัเชิงคุณภาพ และมกัจะ

ใชค้วบคู่กบัการสงัเกตแบบมีส่วนร่วม ซึ� งลกัษณะทั�ว ๆ ไปของการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นมาตรฐาน

ก็จะเป็นตรงกนัขา้มกับการสัมภาษณ์แบบเป็นมาตรฐาน นั�นคือ การสัมภาษณ์แบบนี� จะไม่มีการ

กาํหนดประเด็นที�จะสัมภาษณ์ไวล้่วงหนา้ จะมีก็เพียงแต่จุดมุ่งหมายหรือสิ�งที�นกัวิจยัตอ้งการจะได้

จากการสมัภาษณที์�กาํหนดไวใ้นลกัษณะกวา้งๆ 

 2.2.3 การสัมภาษณ์แบบกึ�งมาตรฐาน (The Semistandardized Interview) ซึ� งบางครั� ง

เรียกว่า การสัมภาษณ์แบบกึ�งมีโครงสร้าง (Semistructure Interview) การสัมภาษณ์แบบนี� มีลกัษณะ

คาบเกี�ยวอยู่ระหว่างการสัมภาษณ์แบบมาตรฐานและการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นมาตรฐาน กล่าวคือ 

เป็นการสัมภาษณ์ที�เริ�มตน้ดว้ยการกาํหนดประเด็นคาํถามไวอ้ย่างชดัเจน เพื�อใชส้ัมภาษณ์ซกัถามผู ้

ถูกสัมภาษณ์แต่ละคนเหมือนกนั และเมื�อได้คาํตอบเป็นประการใดแลว้ ผูส้ัมภาษณ์ก็จะกาํหนด

คาํถามในการสมัภาษณ์ขึ�นใหม่ โดยพิจารณาจากคาํตอบที�ไดจ้ากการสัมภาษณ์เป็นสาํคญั ซึ� งคาํถาม

ที�เกิดขึ�นใหม่นี�จะสร้างขึ�นเพื�อใชส้าํหรับสมัภาษณแ์บบซักไซไ้ล่เลียงเพื�อใหท้ราบขอ้มูลในเรื�องนั�น

ใหม้ากที�สุด 

 การสัมภาษณ์แบบกึ�งมาตรฐานหรือการสัมภาษณ์แบบกึ�งมีโครงสร้างนี� ใชไ้ดท้ั�งเป็นการ

สัมภาษณ์แบบตวัต่อตวัและการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Group Interview) โดยเฉพาะการสัมภาษณ์

แบบกลุ่มนั�น Fontana and Frey (2003: 70-73) เห็นว่าเป็นการสัมภาษณ์ที�อยู่กึ� งกลางระหว่างการ

สัมภาษณ์แบบเป็นทางการ (Formal Interview) และการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ(Informal 

Interview) เพราะเหตุว่า ในการสัมภาษณ์แบบกลุ่มมกัมีการกาํหนดประเด็นคาํถามไวช้ดัเจนส่วนหนึ� ง 

แต่ในขณะเดียวกนั ผูส้ัมภาษณ์ก็จะสามารถสร้างคาํถามใหม่ ๆ ไดต้ลอดเวลาตามคาํตอบจากผูถู้ก

สมัภาษณ์แต่ละคนในกลุ่มนั�น 
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 สรุปในการวิจยัครั� งนี�  ผูวิ้จยัไดใ้ชเ้ครื�องมือในการสัมภาษณ์แบบกึ�งมาตรฐาน (The Semi 

standardized Interview) หรือการสัมภาษณ์แบบกึ�งมีโครงสร้าง (Semi structure Interview) เป็น

เครื�องมือในการวิจยัเหตุผลที�ผูวิ้จยัใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ�งมาตรฐานหรือการสัมภาษณ์แบบ

กึ�งมีโครงสร้าง เป็นเครื�องมือในการวิจยัครั� งนี� เนื�องจากผูวิ้จยัตอ้งการทราบคาํตอบที�ละเอียดทุกแง่มุม

ตรงตามคาํถามของการของผูว้ิจยั ซึ� งงานวิจยันี� ไดใ้ชว้ิธีการสัมภาษณ์ทั�งแบบตวัต่อตวัและการสัมภาษณ์

แบบกลุ่ม (Group Interview) โดยใชค้าํถามเดียวกนัทั�ง 2 วิธีซึ� งเป็นการสัมภาษณ์ที�เริ� มตน้ดว้ย               

การกาํหนดประเด็นคาํถามไวอ้ยา่งชดัเจน เพื�อใชส้มัภาษณ์ซักถามผูถู้กสัมภาษณ์แต่ละคนเหมือนกนั 

 

 �. เครื�องมือที�ใช้ในการวจิัยเชิงปริมาณ  

  เครื� องมือที�ใชใ้นการวิจยัเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามเป็นเครื� องมือในการวิจยั โดยมี

รายละเอียดของเครื�องมือ และนาํทฤษฎีมาใช ้ดงันี�   

  แบบสอบถาม (Questionnaire) จาํนวน ��2 ชุด แบบสอบถาม   (Questionnaire) เป็นแบบ

ตรวจสอบรายการ (Check List) และแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 

����: 74) เป็นคาํถามปลายปิด (Close Ended Question) โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น � ส่วน คือ 

  ส่วนที� 1  คําถามเกี�ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผูสู้งอายุเป็นแบบตรวจสอบรายการ 

(Check List) เป็นคาํถามปลายปิด (Closed Ended Question) ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพระดบัการศึกษา 

อาชีพเดิม อาชีพปัจจุบนั รายไดเ้ดิม (ต่อเดือน) รายไดปั้จจุบนั (ต่อเดือน) และผูด้แูล 

  ส่วนที� 2  คาํถามเกี�ยวกบัระดบัอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ ภายใตห้ลกั 8 P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ พนัธมิตร

ทางธุรกิจเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) เป็นคาํถามปลายปิด (Close Ended Question) 

มีดงันี�   

 สาํหรับเกณฑใ์นการวดัขอ้คาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) � ระดบั 

ตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert) (อา้งถึงใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, ����: 74) มีดงันี�  
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ตาราง  �  แสดงระดบัคะแนนการวดัขอ้คาํถาม 

 

มากที�สุด 5 คะแนน 

มาก 4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 

นอ้ย 2 คะแนน 

นอ้ยที�สุด 1 คะแนน 

 

 ผูว้ิจัยนําค่าคะแนนเฉลี�ยของความคิดเห็นมาแปลความหมายเพื�อจัดระดับค่าเฉลี�ย

ออกเป็นช่วง (สุชาติ  ออ้นประเสริฐ, 2554) ดงันี� 
 

อนัตรภาคชั�น  =         พิสัย 
            ช่วงระหว่างคะแนน 
 
      =  คะแนนสูงสุด– คะแนนตํ�าสุด 

         จาํนวนชั�น 

      =   5-1 

          5 

      =  0.8 

 

ตาราง � แสดงระดบัคะแนนคะแนนเฉลี�ย 
 

มากที�สุด 4.21 - 5.00 

มาก 3.41 - 4.20 

ปานกลาง 2.61 - 3.40 

นอ้ย 1.81 - 2.60 

นอ้ยที�สุด 1.00 - 1.80 

  

  ส่วนที� 3 ขอ้เสนอแนะเป็นแบบคาํถามปลายเปิด (Open-Ended Question) 
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การสร้างเครื�องมอืที�ใช้ในการวิจัย 

  

 การสร้างเครื�องมือที�ใชใ้นการศึกษาวิจยัครั� งนี� มี 2 เครื�องมือ คือ เครื� องมือที�ใชใ้นเชิงคุณภาพ 

และเครื�องมือที�ใชใ้นเชิงปริมาณ โดยมีขั�นตอนการสร้างเครื�องมือ ดงันี�  

1. การสร้างเครื�องมอืที�ใช้ในการวจิัยเชิงคุณภาพ 

  การศึกษาวิจยัเรื� องรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัไดส้ร้างเครื�องมือที�ใชใ้นการศึกษาโดยมีขั�นตอนดงันี�  

  ขั�นตอนการสร้างเครื� องมือแบบสัมภาษณ์ที�ใช้ในการสัมภาษณ์ผูมี้ส่วนเกี�ยวขอ้งเป็น

แบบการสัมภาษณ์แบบกึ�งมีโครงสร้าง (Semistructure Interview) เป็นเครื�องมือในการวิจยั และเป็น

คาํถามปลายเปิด แนวคาํถามเป็นคาํถามเชิงลึก โดยมีขั�นตอนการสร้าง ดงันี�  

 1.1 ศึกษาเอกสาร ตาํรา แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง 

  1.2 กาํหนดวตัถุประสงคข์องการศึกษาและสร้างกรอบแนวคิดการศึกษา 

  1.3 สร้างเครื� องมือที�ใชใ้นการศึกษาเพื�อสัมภาษณ์เชิงลึกรายบุคคลเพื�อเก็บรวบรวมขอ้มูล 

โดยการสัมภาษณ์ มีรายละเอียดดงันี�  

    1.3.1 ส่วนที� 1 เป็นคาํถามเกี�ยวกบัขอ้มูลทั�วไปส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ชื�อ นามสกุล เพศ 

อายุ ระดบัการศึกษา ตาํแหน่ง บริษทัที�สงักดั อายงุาน ที�อยู่ และหมายเลขโทรศพัท ์

    1.3.2 ส่วนที� 2 เป็นคาํถามเกี�ยวกบัรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับที�จาํหน่าย

สําหรับผูสู้งอายุและปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ

ภายใตห้ลกั 8 P’s ประกอบดว้ยปัจจยัใดบา้ง 

  1.4 นาํแบบสัมภาษณ์ที�สร้างปรึกษากบัอาจารยที์�ปรึกษา และผูเ้ชี�ยวชาญเพื�อตรวจสอบ

แกไ้ข ให้มีความถูกตอ้ง เหมาะสมในประเด็นของเนื�อหาและภาษาที�ใช ้เพื�อให้ไดเ้ครื�องมือที�ใชใ้น

การศึกษามีความสมบูรณ์ 

 2. การสร้างเครื�องมอืที�ใช้ในการวจิัยเชิงปริมาณ 

  ขั�นตอนการสร้างเครื�องมือแบบสอบถามที�ใชก้ับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ ่

จงัหวดัสงขลา 

  2.1 ศึกษาเอกสาร ตาํรา แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง  

  2.2 กาํหนดวตัถุประสงคข์องการศึกษาและสร้างกรอบแนวคิดการศึกษา 

  2.3 นาํผลที�ไดจ้ากการสัมภาษณ์กลุ่มผูใ้หข้อ้มูล สรุปในประเด็นต่าง ๆ ตามคาํถามของ

การวิจยัเชิงคุณภาพนาํมาเป็นขอ้มูลประกอบในการออกแบบสอบถาม 
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  2.4 สร้างเครื� องมือที�ใช้ในการวิจัยเพื�อเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสอบถามแบ่ง

ออกเป็น 3 ตอน คือ 

    2.4.1 ส่วนที� 1 คําถามเกี�ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้สูงอายุ ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพเดิม อาชีพปัจจุบนั รายไดเ้ดิม (ต่อเดือน) รายไดปั้จจุบนั (ต่อเดือน) 

และผูดู้แล 

    2.4.2 ส่วนที� 2 คาํถามเกี�ยวกบัระดบัอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ ภายใตห้ลกั8 P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์

ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ 

และพนัธมิตรทางธุรกิจ 

  2.4.3 ส่วนที� 3 ขอ้เสนอแนะ 

  2.5 นาํแบบสอบถามที�สร้างปรึกษากบัอาจารยที์�ปรึกษา จาํนวน 3 ท่าน และผูเ้ชี�ยวชาญ 

จาํนวน 4 ท่าน เพื�อตรวจสอบแกไ้ข ให้มีความถูกตอ้ง เหมาะสมในประเด็นของเนื�อหาและภาษา          

ที�ใช ้เพื�อใหไ้ดเ้ครื�องมือที�ใชใ้นการศึกษามีความสมบูรณ์ 

 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมอื 

  

 การตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมือมีความสําคญัมาก เนื�องจากเครื�องมือที�ดีจะให้ให้ได้

ขอ้มลูที�ดีดว้ย ดงันั�นผูว้ิจยัจึงตอ้งทาํการตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมือก่อนการนาํเครื�องมือไปใช้

ในการเก็บขอ้มูลจริง วิธีการตรวจสอบคุณภาพของเครื� องมือวิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณตาม

หลกัทฤษฎี มีดงันี�  

 วธีิการตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมอืวิจัยเชิงคุณภาพ 

 อศัวิน แสงพิกุล (2556: 212-213) กล่าวว่า เนื�องจากเครื�องมือวิจยัในการวิจยัเชิงคุณภาพ

ส่วนใหญ่เป็นการสมัภาษณ์ ซึ� งเป็นคาํถามปลายเปิดประกอบดว้ยขอ้คาํถามต่าง ๆ ที�เปิดโอกาสให้ผูต้อบ

มีอิสระในการตอบ ซึ� งไม่ได้อยู่ในลกัษณะขอ้คาํถามเช่นเดียวกบัแบบสอบถาม บ่อยครั� งที�คาํถาม

ใหม่ ๆ อาจเกิดขึ�นในระหว่างการสัมภาษณ์ โดยผูวิ้จยัอาจใชค้าํถามที�เกิดขึ�นระหว่างการสัมภาษณ์

ไปใชส้มัภาษณ์ผูอื้�นต่อไป ดงันั�นเครื�องมือวิจยัเชิงคุณภาพจึงมีความยืดหยุ่นสูง ไม่เหมือนเครื� องมือ

วิจยัเชิงปริมาณที�ถูกกาํหนดขึ�นอย่างชดัเจนก่อนการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดว้ยเหตุนี� การตรวจสอบ

คุณภาพเครื� องมือวิจัยเชิงคุณภาพจึงไม่อาจดําเนินได้ในลักษณะเดียวกับการวิจัยเชิงปริมาณ                  

การตรวจสอบคุณภาพขอ้มูล หรือ การควบคุมคุณภาพขอ้มูล โดยวิธีที�นิยมใชก้นัอย่างกวา้งขวางใน

การวิจยัเชิงคุณภาพ คือ การตรวจสอบข้อมูลดว้ยวิธีสามเส้า (Triangulation Technique) (สุภางค ์           
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จนัทวานิช, 2548) ทั�งนี�การตรวจสอบคุณภาพขอ้มูลเชิงคุณภาพจะกระทาํก่อนการวิเคราะห์ขอ้มูล 

หรือระหวา่งช่วงการเก็บรวบรวมขอ้มูลก็ได ้

 การตรวจสอบขอ้มลูดว้ยวิธีสามเส้ามีวิธีการดาํเนินการได ้4 ลกัษณะดงันี�  (Patton, 1990 

อา้งใน ผอ่งพรรณ ตรัยมงคลกลู และสุภาพ ฉตัราภรณ์, 2549) 

1. ตรวจสอบสามเสา้ดา้นวิธีการเก็บขอ้มูล เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลมากกว่าหนึ�งวิธี เช่น 

ใชก้ารสัมภาษณ์เป็นหลกัแลว้อาจใชก้ารสังเกตแบบมีส่วนร่วม หรือการสอบถามควบคู่กนั นอกจากนั�น

อาจใชก้ารศึกษาเอกสารควบคู่กบัการสัมภาษณ์ดว้ยกไ็ด ้

2. ตรวจสามเส้าดา้นขอ้มูล เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากหลาย ๆ แหล่งในเรื�องเดียวกนั

โดยส่วนใหญ่จะตรวจสอบขอ้มูลจาก 3 แหล่ง คือ เวลา สถานที� และบุคคล 

3. ตรวจสอบสามเส้าดา้นผูวิ้จัย เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้ผูวิ้จัยมากกว่าหนึ� งคน 

เช่น อาจใหผู้ว้จิยัร่วมหรือผูช่้วยนกัวจิยัเก็บขอ้มลูกลุ่มตวัอย่างเดียวกนัในเรื�องเดียวกนั เพื�อตรวจสอบ

วา่แต่ละคนจะไดข้อ้มลูเหมือนกนัหรือไม่ อยา่งไร 

4. ตรวจสอบสามเส้าดา้นทฤษฎี เป็นการตรวจสอบว่าหากผูวิ้จยัใชแ้นวคิดหรือทฤษฎีที�

แตกต่างไปจากเดิมจะทาํให้การตีความหมายข้อมูลแตกต่างกนัมากน้อยเพียงใด ปกตินักวิจยัจะ

ตรวจสอบสามเสา้ดา้นทฤษฎีไดย้ากกวา่การตรวจสอบดา้นอื�น (สุภางค ์ จนัทวานิช, 2548) 

 สรุปในการวิจยัครั� งนี� ผูวิ้จยัใชก้ารตรวจสอบขอ้มูลดว้ยวิธีสามเส้าดา้นขอ้มูล ดงันี�  1) ใชข้อ้มูล

จากการสัมภาษณ์เป็นหลกัโดยใชก้ารทดสอบขอ้มูลเบื�องตน้กบัผูที้�จะสัมภาษณ์จริงแลว้นาํคาํตอบ

มาวิเคราะห์ขอ้มลูที�ไดจ้ากการสมัภาษณ์ว่าสามารถตอบวตัถุประสงค์ในการศึกษาวิจยัไดค้รอบคลุม

หรือไม่ เมื�อพบว่าสามารถตอบวตัถุประสงค์ไดแ้ลว้จึงนาํไปใช้จริง 2) การสังเกตแบบมีส่วนร่วม

โดยผูวิ้จัยเองได้พูดคุยกับผูมี้ส่วนเกี�ยวข้องถึงข้อคําถามและข้อมูลว่ามีความสมบูรณ์มากน้อย

เพียงใด และ 3) การศึกษาเอกสารงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งเพื�อศึกษาขอ้มูลในการตรวจสอบคุณภาพของ

เครื�องมือเชิงคุณภาพใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั เมื�อตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมือ

ทั�งสามเสา้แลว้จึงนาํเครื�องมือแบบสัมภาษณ์ปรึกษาและใหอ้าจารยที์�ปรึกษาตรวจสอบคุณภาพของ

เครื�องมือก่อนนาํไปใชจ้ริง 

 วธีิการตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมอืวิจัยเชิงปริมาณ 

 วิธีการตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมือวิจยัเชิงปริมาณเพื�อให้เครื�องมือที�นาํไปเก็บขอ้มูลใน

งานวิจยัมีคุณภาพตามหลกัทฤษฎี มีหลายวิธี ดงันี�  

 อศัวิน แสงพิกุล (2556: 204-212) กล่าวว่า วิธีการตรวจสอบคุณภาพเครื�องมือวิจยัเชิงปริมาณ

ทางสงัคมศาสตร์ จะมี 2 วิธีหลกั ๆ คือ 
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1. การตรวจสอบความตรง (Validity) 

  การตรวจสอบความตรงเป็นการตรวจสอบประเด็นต่าง ๆ ของเครื�องมือวิจยัว่า สามารถ

วดัไดต้รงตามสิ�งที�ตอ้งการวดัหรือไม่ ตรงตามเกณฑห์รือคุณลกัษณะที�ตอ้งการวดัหรือไม่ ซึ� งพอ

จาํแนกได ้4 วิธี ดงันี�  

  �.� ความตรงตามเนื�อหา (Content Validity) เป็นการตรวจสอบดา้นเนื�อหาโดยพิจารณาว่า

ประเดน็ต่าง ๆ ในเครื� องมือวิจยัมีเนื�อหาสาระตรงตามประเด็นหรือสิ�งที�ตอ้งการวดัหรือไม่ เช่นตรง

ตามวตัถุประสงค์ ขอบเขต และตวัแปรในการวิจยัหรือไม่ ผูวิ้จยัควรเป็นผูต้รวจสอบเองเบื�องตน้ก่อน 

แลว้ส่งเครื� องมือวิจยัที�สร้างปรึกษากบัอาจารย์ที�ปรึกษา และผูเ้ชี�ยวชาญเพื�อพิจารณาเนื�อหาและ

โครงสร้างว่ามีความเหมาะสมกบัการนาํไปใชก้บักลุ่มเป้าหมายหรือไม่ แลว้วดัความเที�ยงตรง (Test 

Validity) โดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC Index) ซึ� งมีเกณฑใ์นการพิจารณาค่า IOC ดงันี�  

  ขอ้คาํถามที�มีค่า IOC ตั�งแต่ 0.5-1.00 คดัเลือกไวใ้ชไ้ด ้

  ขอ้คาํถามที�มีค่า IOC ตํ�ากวา่ 0.50 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัทิ�ง 

  �.� ความตรงตามโครงสร้าง (Construct Validity) เป็นการตรวจสอบว่า ประเด็นต่าง ๆ 

ในเครื�องมือวจิยัมีเนื�อหาตรงตามโครงสร้างหรือหลกัทฤษฎีที�ตอ้งการวดัหรือไม่ 

  �.� ความตรงตามเกณฑ ์(Criterion Validity) เป็นการตรวจสอบว่า เครื�องมือวิจยันั�น

สามารถวดัไดต้รงตามเกณฑภ์ายนอกที�เป็นสภาพจริงหรือไม่ 

  �.� ความตรงเฉพาะหนา้ (Face Validity) เป็นการตรวจสอบความชดัเจนของประเด็น

ต่าง ๆ ในเครื� องมือวิจยั เช่น อ่านแลว้เขา้ใจง่ายหรือไม่ขอ้คาํถามมีความชัดเจนหรือไม่ การตรวจสอบ

ดว้ยวิธีนี�อาจดาํเนินการได ้สองวิธี คือ วิธีแรกผูว้ิจยัส่งเครื� องมือวิจยัไปใหผู้ท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ชี�ยวชาญ

ตรวจสอบ (กาสัก  เต๊ะขนัหมาก, 2553; Dane, 2011) ส่วนวิธีที�สอง ผูวิ้จยันาํเครื�องมือวิจยัไปทดสอบ

กบักลุ่มตวัอย่าง (Cavana et al., 2001; Jennings, 2001) บางท่านอาจเรียกวิธีที�สองว่าเป็นการทดสอบ

เครื�องมือวจิยัก่อนเก็บเครื�องมือจริง (Pre-test) 

  ในงานวิจัยครั� งนี�  ผู ้วิจัยได้ใช้การตรวจสอบความตรงตามเนื�อหาตามวตัถุประสงค ์          

ตามแนวคิดทฤษฎีของ ขอบเขต และตวัแปรในการวิจยั ดว้ยตวัเองในเบื�องตน้ ตามแนวคิดทฤษฎี

ของอศัวิน แสงพิกุล (2556) แลว้ส่งเครื�องมือวิจยัที�สร้างปรึกษากบัอาจารยที์�ปรึกษา และผูเ้ชี�ยวชาญ 

จาํนวน 4 ท่าน ที�ไดรั้บการแต่งตั�งจากบณัฑิตวิทยาลยัและดาํเนินการนดัหมายกบัผูเ้ชี�ยวชาญเพื�อนาํ

เครื�องมือให้ผูเ้ชี�ยวชาญในการพิจารณาเนื�อหาและโครงสร้างว่ามีความเหมาะสมกบัการนาํไปใชก้บั

กลุ่มเป้าหมายหรือไม่ แลว้วดัความเที�ยงตรง โดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง หากค่าดชันีความ

สอดคลอ้ง (IOC) มีค่าตั�งแต่ 0.5-1.00 แสดงว่าขอ้คาํถามนั�นตรงใชไ้ด ้หากค่าดชันีความสอดคลอ้งตํ�า

กว่า 0.5 แสดงว่าขอ้คาํถามนั�นยงัใชไ้ม่ได ้ควรปรับปรุงแกไ้ขหรือตดัออก (อศัวิน  แสงพกิุล, 2556: 206
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อา้งถึงใน ยุทธ  ไกรวรรณ์, 2550) ซึ� งขอ้คาํถามในแบบสอบถามในงานวิจยัครั� งนี�  ผลคะแนนจาก

ผูเ้ชี�ยวชาญ จาํนวน 4 ท่าน ซึ� งขอ้คาํถามที�ได้คะแนนสูงสุด = 1.00 ตํ�าสุด = 0.5 และได้ผลการ

คาํนวณค่า IOC = 0.964 แสดงว่าขอ้คาํถามนี�  วดัไดต้รงตามวตัถุประสงคก์ารวิจยั สามารถนาํมาใช้

เป็นคาํถามได ้

2. การตรวจสอบความเชื�อมั�น (Reliability) 

  การตรวจสอบความเชื�อมั�นของเครื�องมือเป็นการตรวจสอบเครื�องมือวิจยัที�มีความสําคญั

มากเนื�องจาก การตรวจสอบความเชื�อมั�นทาํให้เครื� องมือมีความน่าเชื�อถือ ทั�งนี� การตรวจสอบความ

เชื�อมั�นของเครื�องมือสามารถทาํการตรวจสอบภายใตแ้นวคิดทฤษฎี ดงันี�  

  การตรวจสอบความเชื�อมั�นเป็นการตรวจสอบเครื�องมือวิจยั โดยพิจารณาประเด็นที�จะวดั

วา่มีความถกูตอ้งแม่นยาํในสิ�งที�ตอ้งการวดัมากนอ้ยเพียงใด หรือกล่าวอีกความหมายหนึ�งไดว้่าเป็น

การตรวจสอบประเด็นที�จะวดัว่ามีความน่าเชื�อถือหรือเชื�อมั�นไดม้ากนอ้ยเพียงใด ความเชื�อมั�นเป็น

คุณสมบติัอย่างหนึ� งของเครื�องมือวิจยัที�แสดงใหเ้ห็นว่า การใชเ้ครื�องมือวิจยัวดัในสิ�งที�ตอ้งการวดั

ไม่ว่ากี�ครั� งก็ตาม ผลการวดัที�ไดก้็จะเท่าเดิมหรือใกลเ้คียงกบัค่าเดิมหรือมีความคงที� (Consistency)  

ตามแนวคิดทฤษฎีของอศัวิน แสงพิกุล (2556) แบ่งการทดสอบความเชื�อมั�นที�นิยมใชอ้อกเป็น 4 

ประเภท คือ  

2.1 การทดสอบซํ�า (Test & Retest) เป็นการหาค่าความเชื�อมั�นของเครื�องมือวิจยัโดยนาํ

เครื�องมือวิจยัชุดเดียวกนั ไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างเดียวกนั 2 ครั� งในเวลาต่างกนั แลว้นาํคะแนน

จากการทดสอบ 2 ครั� งไปหาค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียรสัน (มีค่าอยู่ระหว่าง 0.00-1.00) 

หากไดค่้าสัมประสิทธิ� สูงหรือเขา้ใกล ้1.00 แสดงว่าเครื�องมือวิจนัชุดนั�นมีความเชื�อมั�นสูง 

  �.� การทดสอบคู่ขนาน (Parallel Form) เป็นการหาค่าความเชื�อมั�นของเครื�องมือวิจยั

โดยนาํเครื�องมือวิจยั 2 ชุด ที�มีเนื�อหาเหมือนกนั เพียงแต่ปรับปรุงเปลี�ยนคาํพูดหรือสลบัลาํดบัของ

คาํถามไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างกลุ่มเดียว แลว้นาํผลการทดสอบทั�ง 2 ชุดไปหาค่าสัมประสิทธิ�

สหสัมพนัธ์แบบเพียรสัน (Pearson Correlation) หากไดค่้าสัมประสิทธิ� สูง แสดงว่าเครื�องมือวิจยั 

ชุดนั�นมีความเชื�อมั�นสูง 

  �.� การทดสอบแบบแบ่งครึ� งฉบบั (Split-half) เป็นการหาค่าความเชื�อมั�นของเครื� องมือ

วิจยัโดยการนาํเครื� องมือวิจยัชุดหนึ�งไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างกลุ่มเดียว แลว้นาํผลคะแนนมาแบ่งเป็น 

2 ส่วน โดยอาจแบ่งคะแนนออกเป็นขอ้คู่และขอ้คี� หรือแบ่งเป็นคะแนนครึ� งแรกและครึ� งหลงัก็ได ้โดย

นาํคะแนนทั�งสองส่วนไปหาค่าสมัประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ซึ� งค่าสัมประสิทธิ� นี� จะเป็นค่า

ความเชื�อมั�นเพียงครึ� งฉบบั จากนั�นก็นาํไปหาค่าความเชื�อมั�นทั�งฉบบัโดยใชสู้ตรของสเปียร์แมนบราวน ์

(Spearman Brown) หากไดค่้าสัมประสิทธิ� สูง แสดงว่าชุดคาํถามนั�นมีความเชื�อมั�นสูง 
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  2.4 การหาค่าสัมประสิทธิ� แอลฟ่า (Alpha Coefficient) เป็นการหาค่าความเชื�อมั�นดว้ย

วิธีหาค่าสัมประสิทธิ� แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ� งเป็นวิธีที�นิยมใช้

มากที�สุด โดยคาํถามส่วนใหญ่มกัเป็นแบบใหป้ระเมินค่า (Rating Scale) หากไดค่้าสัมประสิทธิ� สูง

แสดงว่าเครื�องมือวิจยัชุดนั�นมีความเชื�อมั�นสูง โดยทั�วไปค่าสัมประสิทธิ� ไม่ควรนอ้ยกว่า 0.70 (อศัวิน 

แสงพิกุล, 2556 อา้งถึงใน ยุทธ ไกยวรรณ์, 2550) 

 สรุปในงานวิจัยครั� งนี� ผูว้ิจยัใชก้ารตรวจสอบค่าความเชื�อมั�นของเครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยั

เชิงปริมาณในรูปแบบสอบถามดว้ยการหาค่าสัมประสิทธิ� แอลฟ่าเป็นการหาค่าความเชื�อมั�นของชุด

คาํถาม โดยการทดสอบ 30 ชุด ไดค่้าสมัประสิทธิ�  = 0.858 แสดงว่าระดบัความเชื�อมั�นของเครื�องมือ

วิจยันี� มีความเชื�อมั�นสูง นาํแบบสอบถามที�สมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่างที�กาํหนดไวต่้อไป 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

1. การเกบ็รวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ 

  ผูว้ิจยัเริ�มเกบ็ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูม้ีส่วนเกี�ยวขอ้งตามรายชื�อตวัแทนบริษทัประกนั

ชีวิตที�ไดรั้บการเสนอชื�อมาจากผูเ้ชี�ยวชาญในธุรกิจประกนัชีวิตของสมาคมตวัแทนและที�ปรึกษา

การเงิน จงัหวดัสงขลา การสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวั จาํนวน 3 คน โดยผูว้ิจยันดัหมายสถานที�และ

เดินทางไปสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลในวนัประชุมประจําปีของสมาคมตวัแทนและที�ปรึกษาการเงิน          

ที�จดัการประชุมที� จงัหวดัตรังใน ระหว่างวนัที� ��-�� มกราคม ���� ซึ� งผูใ้ห้ขอ้มูลไดไ้ปร่วมสัมมนา

ในวนัดงักล่าว และทาํการสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลโดยการสัมภาษณ์กลุ่มจากการจดัสัมมนาจาํนวน 3 คน

เมื�อวนัที� 26 มกราคม 2557 เวลา14.00-16.00 น. ณ ห้องประชุมตึกบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยั            

ราชภฎัสงขลา โดยผูวิ้จยัเป็นผูด้าํเนินการสัมภาษณ์บนเวที ตามแบบสัมภาษณ์และมีผูจ้ดบนัทึก            

การตอบคาํถาม บนัทึกภาพและเสียง เพื�อให้ขอ้มูลที�ไดค้รบถว้นรวมทั�งหมดจาํนวน 6 คน การสัมภาษณ์

กลุ่มในครั� งนี� นอกจากผูว้ิจยัต้องการให้ได้ข้อมูลครบถ้วนตามวตัถุประสงค์ของการวิจัยแล้ว          

ยงัต้องการให้งานวิจัยนี� มีความน่าเชื�อถือโดยการสัมภาษณ์แบบเปิดเผย ทั�งผูเ้ขา้ฟังการสัมภาษณ์              

ยงัไดรั้บความรู้จากการสัมภาษณ์อีกดว้ยขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ทั� งหมดผูวิ้จยัไดจ้ดบนัทึกและ

บนัทึกเสียงการสัมภาษณ์ครบถว้น แลว้นําขอ้มูลที�ไดจ้ากการสัมภาษณ์มาทาํการวิเคราะห์ ตีความ

เพื�อใหค้วามหมายจากจากคาํพูดดว้ยตนเอง 

2. การเกบ็รวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณเพื�อให้ไดข้อ้มูลครบถว้นจากกลุ่มตวัอย่างที�กาํหนดไว ้

ผูวิ้จยัไดก้าํหนดแผนการเก็บรวบรวมขอ้มลูไวล้่วงหนา้อย่างละเอียด และไดใ้ชแ้นวคิดทฤษฎีมาใช้

ในการเก็บรวบรวม ดงันี�  
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  ธานินทร์  ศิลป์จารุ (2555: 105) กล่าวว่า การเก็บรวบรวมขอ้มูลสําหรับการวิจัยเชิง

ปริมาณที�ตอ้งมีการเก็บขอ้มูลจาํนวนมาก ๆ ควรจดัทาํแผนการเก็บรวบรวมขอ้มูลไวอ้ย่างละเอียด

ทั�งนี� เพื�อให้ผลการวิจยัที�จะออกมาเป็นที�ยอมรับโดยเฉพาะใน 2 ประเด็นสําคญั ประเด็นแรก ไดแ้ก่ 

การกาํหนดวิธีการสุ่มจะทาํอย่างไรให้ประชากรทุกหน่วยมีโอกาสถูกเลือกขึ�นมาเป็นตวัอย่างได้

อย่างเท่าเทียมกนั ประเด็นที�สอง ไดแ้ก่ กระจายขนาดจองตวัอย่างให้ตวัเลือกย่อยของตวัแปรตน้

ของงานวิจยัทั�งหมดมีสดัส่วนการเก็บขอ้มลูในจาํนวนที�ใกลเ้คียงกนั 

  การเก็บรวบรวมขอ้มูลผูวิ้จยัไดจ้าํแนกขอ้มูลออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ ขอ้มูลทุติยภูมิ 

(Secondary Data) โดยได้ดําเนินการค้นคว้าเอกสารและหนังสือเพื�อให้เข้าใจความหมาย 

ความสําคัญ ประวติัความเป็นมา ประเภท และแบบของกรมธรรม์ประกันชีวิต ตลอดจนการ

ประกอบธุรกิจประกนัชีวิตในปัจจุบนัและเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลแบบปฐมภูมิ 

(Primary Data)ไดจ้ากการสํารวจ (Survey) โดยใช้แบบสอบถาม สอบถามจากผูสู้งอายุในอาํเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 สรุปในการวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัไดใ้ชวิ้ธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็นโดยการสุ่ม

แบบโควตาตามหลกัภูมิศาสตร์ที�แบ่งอาํเภอหาดใหญ่เป็น �� ตาํบล แบ่งกลุ่มตวัอย่างไดต้าํบลละ  

34 ตวัอย่าง รวมทั�งหมด 442 ตวัอย่าง แลว้ใชก้ารสุ่มแบบบงัเอิญเลือกบุคคลที�เป็นผูสู้งอายุที�มีอายุ

ครบ �� ปี บริบูรณ์ที�อาศยัในอาํเภอหาดใหญ่ไม่นอ้ยกว่า � เดือน เพื�อตอ้งการใหก้ลุ่มตวัอย่างของ

การวิจยัคลอบคลุมประชากรทั�งอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยแบ่งโควตาตามเขตการปกครอง

ของอาํเภอหาดใหญ่ที�มีการปกครองเป็น 13 ตาํบล แบ่งกลุ่มตวัอย่างไดต้าํบลละ 34 ตวัอย่าง รวม

ทั�งหมด 442 ตวัอย่าง มากกว่ากลุ่มตวัอย่างที�กาํหนดไว ้คือ 400 ตวัอย่าง เพื�อเผื�อความไม่สมบูรณ์

ของแบบสอบถามอีกจาํนวน 42 ตวัอยา่ง ในการเกบ็ขอ้มลูครั� งนี� ผูวิ้จยัไดเ้ก็บขอ้มูลดว้ยตวัเอง และมี

ผูช่้วยอีกจาํนวน 20 คน โดยมีการซักซ้อมวิธีการตอบและกรอกแบบสอบถามก่อนการแบ่งกระจาย

การเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทั�ง 13 ตาํบลของอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยผูวิ้จยัเริ�มเก็บขอ้มูล

ตั�งแต่วนัที� �� มีนาคม ���� ถึงวนัที� 21 เมษายน ���� การเกบ็รวบรวมครั� งนี� ใชร้ะยะเวลาในการเก็บ

นอ้ย เนื�องจากในวนัที� �� มีนาคม ���� ไดมี้การเลือกตั�งสมาชิกวุฒิสภาของจงัหวดัสงขลา ผูวิ้จยัและ

ผูช่้วยไดล้งเก็บขอ้มูลตามหน่วยเลือกตั�งตามตาํบลต่าง ๆ ทั�ง �� ตาํบล ในอาํเภอหาดใหญ่ ซึ� งมีประชากร

ผูสู้งอายุที�มีสิทธิ� ในการเลือกตั�งไดอ้อกมาใชสิ้ทธิ� เลือกตั�งดงักล่าว ทาํให้การเก็บขอ้มูลมีความสะดวก

และรวดเร็ว และในระหว่าง วนัที�12 ถึง 16 เมษายน 2557 ซึ� งเป็นเทศกาลสงกรานตที์�มีการรดนํ�าดาํหัว

ผูสู้งอายุที�มีการจดักนัอย่างแพร่หลายในหลายพื�นที�ของอาํเภอหาดใหญ่ ผูวิ้จยัและผูช่้วยผูว้ิจยัไดล้ง

เก็บขอ้มลูในระหวา่งเวลาดงักล่าว จึงทาํให้สามารถเกบ็ขอ้มลูไดส้ะดวกและรวดเร็วยิ�งขึ�น 
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การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิเคราะห์ขอ้มลูและสถิติที�ใชใ้นการวิจยั เป็นการนาํเอาขอ้มูลทั�งหมดที�ไดจ้ากการเก็บ

รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทั�งจากการวิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณมาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูล

เพื�อให้ไดผ้ลของการวิจยัครบถว้นตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั โดยอา้งอิงทฤษฎีที�ใชใ้นการวิจยั 

ดงันี�    

 

1. การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

  Miles and Huberman (1994 อา้งถึงใน ชาย โพธิสิตา 2556: 337) กล่าวว่า กระบวนการ

วิเคราะห์ขอ้มลู มีองคป์ระกอบหลกั ๆ อยู ่3 ประการ คือ 

  1) การจดัระเบียบขอ้มลู (Data Organizing) เป็นกระบวนการจดัการ ดว้ยกรรมวิธีต่าง ๆ 

เพื�อทาํให้ขอ้มูลเป็นระเบียบ ทั� งในทางกายภาพและในทางเนื�อหาพร้อมที�จะแสดงและนาํเสนอ

อยา่งเป็นระบบในขั�นตอนต่อไป 

  2) การแสดงขอ้มูล (Data Display) เป็นกระบวนการนาํเสนอขอ้มูล ส่วนใหญ่อยู่ใน

รูปการพรรณนา อนัเป็นผลมาจากการเชื�อมโยงขอ้มูลที�จดัระเบียบแลว้เขา้ดว้ยกนั ตามกรอบแนวคิด

ที�ใชใ้นการวิเคราะห์ เพื�อบอก “เรื�องราว” ของสิ�งที�ศึกษาตามความหมายที�ขอ้มูล “พดู” ออกมา 

  3) การหาข้อสรุป ตีความและตรวจสอบความถูกต้องของผลการวิจัย (Conclusion, 

Interpretation and Verification) เป็นกระบวนการหาขอ้สรุป และการตีความหมายของผลหรือขอ้

คน้พบที�ไดจ้ากการแสดงขอ้มูล รวมถึงการตรวจสอบว่า ขอ้สรุป/ความหมายที�ไดน้ั�นมีความถูกตอ้ง

ตรงประเดน็และน่าเชื�อถือเพียงใด ขอ้สรุปและสิ�งที�ตีความออกมานั�นอาจจะอยู่ในรูปของคาํอธิบาย 

กรอบแนวคิดหรือทฤษฎีเกี�ยวกบัเรื�องที�ทาํการวิเคราะห์นั�น 

  ในการวิจยัครั� งนี� ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพดว้ยการนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการ

บนัทึกคาํสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลมาจดัระเบียบขอ้มูลตามกรอบแนวคิดและหาขอ้สรุปถึงผลของการ

คน้พบที�ไดจ้ากขอ้มูลจากการสมัภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูล ดงัตวัอยา่ง 

  บทสมัภาษณ์ คนที� 1 ดา้นผลิตภณัฑ ์“..........แบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�

บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์แบบอบุติัเหตุ และแบบแพ็คเกต็” 

  คนที� 2 “.........แบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

สะสมทรัพย ์และแพค็เกต็” 

  คนที� 3 “.........แบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

ตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์แบบอบุติัเหตุ และแบบแพค็เก็ตพิเศษ” 
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  คนที�4 “........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

ตลอดชีพ และแบบสะสมทรัพย”์ 

  คนที�5 “........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ 

แบบตลอดชีพแบบสะสมทรัพย”์ 

  คนที�6 “...........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ 

แบบตลอดชีพและแบบสะสมทรัพย”์ 

  สรุปบทสัมภาษณ์ได้ว่า แบบกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผู ้สูงอายุที� มีจาํหน่ายใน

ปัจจุบนัมีทั�งหมด 4 แบบ ไดแ้ก่  

  1. แบบตลอดชีพ  

  2. แบบสะสมทรัพย ์ 

  3. แบบอุบติัเหตุ 

  4. แบบสาํเร็จรูป 

 

2. การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 

  ในกระบวนการวิจยัมีหลายส่วนที�ตอ้งใช้หลกัการทางวิชาสถิติเขา้มาช่วยในการวิจยั เช่น 

การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง การสุ่มตวัอยา่ง การวิเคราะห์และแปรผลขอ้มูล ฯลฯ การคาํนวณ

ทางสถิติทุกชนิดสามารถคาํนวณไดจ้ากคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูป เช่น โปรแกรมSPSS 

หรือ Microsoft Excel มาช่วยในการคาํนวณไดอ้ย่างรวดเร็ว ประหยดัเวลา และถูกตอ้งแม่นยาํ 

(ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2555: 141) ซึ� งในการวิจยัครั� งนี�ผูวิ้จยัเลือกใชโ้ปรแกรม SPSS ในการคาํนวณ

ค่าทางสถิติ ที�ไดจ้ากแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด 

 

สถิตทิี�ใช้ในการวจิัยเชิงปริมาณ 

 

สถิติที�ใช้ในการวิจัยมีประโยชน์เพื�อนําขอ้มูลทั�งหมดที�ไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลมา

จดัการขอ้มลู การวิเคราะห์ และแปรผลขอ้มลู โดยใชท้ฤษฎี ดงัต่อไปนี�  

สถิติคือวิธีการจดัการขอ้มูลโดยเริ�มตั�งแต่ การเก็บรวบรวมขอ้มูล ไปจนถึงการวิเคราะห์และ

แปรผลขอ้มูล เพื�อช่วยในการตดัสินใจในภาวะไม่แน่นอน (Uncertain) โดยอาศยัรากฐานความน่าจะเป็น 

(Probability) เป็นพื�นฐานสําคญั จาํแนกสถิติได ้2 ประเภท คือ สถิติเชิงพรรณนาและสถิติอา้งอิง 

(ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2555: 147) ผูวิ้จยัเลือกใชส้ถิติเชิงพรรณนาเป็นการบรรยายลกัษณะขอ้มูล           

ที�เก็บมาได ้โดยนาํเสนอในรูปแบบของ ขอ้ความ ตาราง และแผนภูมิ สถิติที�ใช้ในการวิจยัครั� งนี�
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ไดแ้ก่การแจกแจงความถี� คือ ค่าร้อยละ (Percentage: %) การวดัแนมโนม้เขา้สู่ส่วนกลาง คือ ค่าเฉลี�ย 

(Mean: X) การวดัการกระจาย คือ ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D) ซึ� งขอ้มลูที�

ไดจ้ากแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด มีรายละเอียดการใชส้ถิติดงันี�  

 �. ใชวิ้ธีการแจกแจงความถี� (Frequency) คิดเป็นร้อยละ (Percentage) เพื�อใชอ้ธิบายขอ้มูล

ที�ไดจ้ากแบบสอบถามตอนที� 1 สอบถามเกี�ยวกบัขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผูสู้งอายุ เช่น เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพเดิม อาชีพปัจจุบนั รายไดเ้ดิมต่อเดือน รายไดปั้จจุบนั และผูดู้แล 

 �. ใชค้่าเฉลี�ย (Mean) ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื�อใชอ้ธิบายขอ้มูล   

ที�ไดจ้ากแบบสอบถามตอนที� 2 สอบถามเกี�ยวกับระดบัความสําคญัของปัจจัยในการเลือกซื�อ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุซึ� งกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนแบ่งเป็น � ระดบั คือ มากที�สุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยที�สุดค่าคะแนน 5, 4, 3, 2 และ 1 คะแนน ตามลาํดบั  

 �. ใชเ้ทคนิควิเคราะห์เนื�อหา (Content Analysis) เชิงพรรณนาความ (Descriptive) ที�ไดจ้าก

ขอ้เสนอแนะของแบบสอบถามในส่วนที�3  

�. ใชส้ถิติเชิงอนุมานเพื�อใชวิ้เคราะห์หาความสัมพนัธ์โดยใช้สถิติทดสอบความสัมพนัธ์

ของค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square) และหาค่าความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดยการใชส้ถิติทดสอบ

ความแตกต่างของค่าที (t-test) และการทดสอบค่าเอฟ (F-Test) ดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(One-Way ANOVA) โดยกาํหนดค่า p-value ที� 0.05 และ 0.01 หากผลทดสอบมีความแตกต่างกนั

ทางสถิติตามระดบันยัสาํคญัที�กาํหนดไวจ้ะทาํการทดสอบเปรียบเทียบเชิงซอ้นเป็นรายคู่โดยเทคนิค

Scheffe (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2555: 172-200) 

สรุปในการวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัไดใ้ชส้ถิติเชิงพรรณนา เป็นการบรรยายลกัษณะขอ้มลูที�เก็บมาได ้

โดยนาํเสนอในรูปแบบของ ขอ้ความ ตารางสถิติที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี� ไดแ้ก่การแจกแจงความถี� คือ 

ค่าร้อยละการวดัแนมโนม้เขา้สู่ส่วนกลาง คือ ค่าเฉลี�ยการวดัการกระจาย คือ ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน

ใช้เทคนิควิเคราะห์เนื�อหา เชิงพรรณนาความ ที�ได้จากข้อเสนอแนะใช้สถิติเชิงอนุมานเพื�อใช้

วิเคราะห์หาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติทดสอบความสัมพนัธ์ของค่าสถิติไคสแควร์และหาค่าความ

แตกต่างระหว่างตวัแปร โดยการใชส้ถิติทดสอบความแตกต่างของค่าที (t-test ) และการทดสอบค่าเอฟ 

(F-Test ) ดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนโดยกาํหนดค่า p-value ที� 0.05 และ 0.01 หากผลทดสอบ

มีความแตกต่างกนัทางสถิติตามระดบันยัสําคญัที�กาํหนดไวจ้ะทาํการทดสอบเปรียบเทียบเชิงซอ้น

เป็นรายคู่โดยเทคนิค Scheffe 

 

 



บทที� 4 

ผลการศึกษา 

  

 จากการทบทวนวรรณกรรมที�ผ่านมาผูวิ้จยัพบว่าการศึกษาวิจยัเกี�ยวกบัการประกนัชีวิตใน

ประเทศไทยจะใชว้ิธีการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพียงวิธีเดียวเป็นส่วนใหญ่ 

ดังนั�นการวิจัยเรื� องรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา ในครั� งนี�  ผูว้ิจยัประสงคใ์ห้ไดข้อ้มูลครบถว้นจึงไดด้าํเนินการวิจยั 2 วิธี คือ วิธีการศึกษา

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยการสัมภาษณ์ผูมี้ส่วนเกี�ยวขอ้งจากบริษทัประกนัชีวิตที�มี

สาขาหรือสํานักงานตวัแทนในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากจาํนวนทั�งสิ�น 14 บริษทั 

โดยผูเ้ชี�ยวชาญแนะนาํกลุ่มผูใ้หข้อ้มูลและระบุชื�อ จาํนวน 6 คน จาก � บริษทั โดยผูวิ้จยัเก็บขอ้มูล

จากการสัมภาษณ์ตวัต่อตวั จาํนวน 3 คน และการสัมภาษณ์กลุ่มจากการจดัสัมมนา จาํนวน 3 คน 

การสัมภาษณ์กลุ่มในครั� งนี� นอกจากผูวิ้จัยต้องการให้ได้ข้อมูลครบถว้นตามวตัถุประสงค์ของ               

การวิจัยแลว้ยงัตอ้งการให้งานวิจยันี� มีความน่าเชื�อถือโดยการสัมภาษณ์แบบเปิดเผยและผูว้ิจยัใช ้           

วิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จากกลุ่มตวัอย่างที�ตอบแบบสอบถามที�สมบูรณ์ จาํนวน 

400 ตวัอยา่ง จากประชากร 13 ตาํบล ในอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพื�อให้ไดข้อ้มูลที�ครบถว้น

สมบูรณ์และตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา ผลการศึกษาทาํใหท้ราบรูปแบบกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยมีผลการวิจยัตามวตัถุประสงค ์

ดงันี�  

1. เพื�อศึกษารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา ที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนั 

2. เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อการ 

ตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกันชีวิต สําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา

ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นใดบา้ง 
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ผลการศึกษาเชิงคุณภาพ 

  

 วตัถุประสงค์ข้อที� 1 เพื�อศึกษารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขตพื�นที�อาํเภอ

หาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา ที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนั 

 จากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลที�มีความรู้และประสบการณ์จากผูม้ีส่วนเกี�ยวขอ้งจากบริษทั

ประกนัชีวิตที�มีสาขาหรือสํานักงานตวัแทนในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จาํนวน               

6 บริษทั ที�มีกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุจําหน่ายและมีส่วนแบ่งการตลาดในธุรกิจ

ประกนัชีวิตสูงสุดโดยการสัมภาษณ์ตวัต่อตวั จาํนวน 3 คน และสัมภาษณ์กลุ่ม (�� มกราคม ����) 

จาํนวน 3 คน ประกอบดว้ย 1) บริษทัเอไอเอ จาํกดัไดแ้ก่ ผูจ้ดัการตวัแทน จาํนวน 1 คน 2) บริษทั

เมืองไทยประกนัชีวิต จาํกดั ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการตวัแทน จาํนวน 1 คน 3) บริษทักรุงเทพประกนัชีวิต จาํกดั 

(มหาชน) ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการตวัแทน จาํนวน 1 คน 4) บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารภาค

อาวโุส จาํนวน 1 คน 5) บริษทั ไทยพาณิชย ์นิวยอร์คไลฟ์ จาํกดั ไดแ้ก่ ผูอ้าํนวยการสาขา จาํนวน 1 คน 

6) บริษทั กรุงไทยแอ๊กซ่า ประกนัชีวิตจาํกดัไดแ้ก่ ผูจ้ดัการตวัแทน จาํนวน 1 คน 

 การศึกษารูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่ายในเขตพื�นที�อาํเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากการสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลดงันี�  

 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ

ที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนัพบวา่ 

 

“………รูปแบบกรมธรรมป์ระกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

ตลอดชีพ  แบบสะสมทรัพย ์แบบอุบัติเหตุและแบบแพ็คเก็ต เช่น แบบอาวุโส

โอเค ” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
 

“.........รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที� มีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

สะสมทรัพย ์ และแพ็คเกต็ ” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
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“..........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

ตลอดชีพแบบสะสมทรัพย ์แบบอบุติัเหตุ และ แพค็เก็ตพิเศษ”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“..........รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที� มีจําหน่าย ได้แก่ แบบ

ตลอดชีพและแบบสะสมทรัพย”์ 

 

(ผูใ้หข้อ้มลูคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����)   

 

“.........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่ายไดแ้ก่ แบบตลอด

ชีพและแบบสะสมทรัพย ์” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

 

“.........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบตลอด

ชีพและแบบสะสมทรัพย”์ 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์�� มกราคม ����) 

 

 ผลการศึกษารูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิต สําหรับผูสู้งอายุ พบว่า รูปแบบกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุประกอบดว้ย แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์แบบอุบติัเหตุ และแบบ

แพค็เกต็สาํหรับผูสู้งอาย ุ

 

 วัตถุประสงค์ข้อที� 2 เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดที�มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรม์ประกันชีวิต สําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ ่

จงัหวดัสงขลา ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นใดบา้ง 

จากการสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลตามกรอบแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 8 P’s ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

 2. ดา้นราคา  
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 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 5. ดา้นบุคลากรหรือตวัแทนขาย 

 6. ดา้นกระบวนการใหก้ารบริการ 

 7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

 8) ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 

  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (กรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผู้สูงอายุ)  

 จากการสัมภาษณ์ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ข้อมูลถึงแนวคิดส่วนประสมทาง

การตลาด 8P’s ของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนัพบว่าผูใ้หข้อ้มูล

ไดก้ล่าวถึงดา้นผลิตภณัฑ ์ไวด้งันี�  

 

“..........แบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ได้แก่ แบบ

ตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์แบบอุบัติเหตุ และแบบแพ็คเก็ต อาวุโสโอเค ชนิด

กรมธรรม์มีทั�งแบบมีเงินปันผล และแบบไม่มีเงินปันผลสัญญาเพิ�มเติมที�สามารถ

ซื�อแนบกบักรมธรรมห์ลกัไดมี้ประกนัสุขภาพที�มีสัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาล 

เช่น ค่ายา ค่าแพทยร์ักษา ค่าหอ้งพิเศษ และค่าผา่ตดั เป็นตน้ ประกนัโรคร้ายแรงที�มี

สัญญาเพิ�มเติมโรคร้ายแรง เช่น โรคมะเร็ง เป็นตน้ และประกนัอุบติัเหตุที�มีสัญญา

เพิ�มเติมกรณีอุบติัเหตุและค่ารักษาพยาบาลจากอุบติัเหตุรวมอยู่ดว้ย วงเงินคุม้ครอง

(ทุนประกันชีวิต) ตํ�าสุด ���,000 บาท สูงสุดไม่จาํกัด (วงเงินคุม้ครองขึ�นอยู่กบั

ความสามารถในการจ่ายเบี� ยประกนัได)้ สัดส่วนลูกคา้ในแต่ละแบบประกนั แบบ

ตลอดชีพ และแบบสะสมทรัพย ์ มีอตัราเท่า ๆ กนั คือประมาณร้อยละ ��”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“.........แบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ได้แก่ แบบ

สะสมทรัพย ์และแพ็คเก็ตที�มีสัญญาเพิ�มเติมอุบัติเหตุโรคร้ายแรงและค่าชดเชย

รายวนัรายวนัชนิดกรมธรรม ์มีทั�งแบบมีเงินปันผล และแบบไม่มีเงินปันผล สัญญา

เพิ�มเติมที�สามารถซื�อไดต้ามเพค็เก็ตเท่านั�น วงเงินคุม้ครอง (ทุนประกนัชีวิต) ต ํ�าสุด 

���,000 บาท สูงสุดไม่จาํกดั (วงเงินคุม้ครองขึ�นอยู่กับความสามารถในการจ่าย           
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เบี�ยประกนัได)้ สัดส่วนลูกคา้ในแบบสะสมทรัพย ์ประมาณร้อยละ �� แบบอื�น ๆ            

ร้อย ละ 10”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

“.........แบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ได้แก่ แบบ

ตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์แบบอุบติัเหตุ และแบบแพ็คเก็ตพิเศษ ชนิดกรมธรรม ์

ทั�งแบบมีเงินปันผลและแบบไม่มีเงินปันผล วงเงินคุม้ครอง (ทุนประกนัชีวิต) ต ํ�าสุด 

���,000 บาท สูงสุดไม่จาํกดั (วงเงินคุม้ครองขึ�นอยู่กบัความสามารถในการจ่ายเบี�ย

ประกนัได)้ สัดส่วนลูกคา้ในแต่ละแบบประกนั แบบตลอดชีพมีสัดส่วนประมาณ

ร้อยละ �� และแบบสะสมทรัพย ์มีสดัส่วนประมาณร้อยละ��”  

 

(ผูใ้ห้ขอ้มูลคนที�3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

ตลอดชีพ และแบบสะสมทรัพย  ์ชนิดกรมธรรม ์มีทั�งแบบมีเงินปันผล และแบบ          

ไม่มีเงินปันผล สัญญาเพิ�มเติมที�สามารถซื�อแนบกบักรมธรรม์หลกัไดม้ี ประกัน

สุขภาพที�มีสัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาล เช่น ค่ายา ค่าแพทยรั์กษา ค่าหอ้งพิเศษ

และค่าผ่าตัด เป็นต้น ประกันโรคร้ายแรงที� มีสัญญาเพิ�มเติมโรคร้ายแรง เช่น 

โรคมะเร็ง เป็นต้น และประกันอุบัติเหตุที� มีสัญญาเพิ�มเติมกรณีอุบัติเหตุและ              

ค่ารักษาพยาบาลจากอุบติัเหตุรวมอยู่ดว้ย วงเงินคุ้มครอง (ทุนประกนัชีวิต) ต ํ�าสุด 

���,000 บาท สูงสุดไม่จาํกดั (วงเงินคุม้ครองขึ�นอยู่กับความสามารถในการจ่าย           

เบี� ยประกนั) สัดส่วนลูกคา้ในแต่ละแบบประกนั ไดแ้ก่ แบบตลอดชีพประมาณ 

ร้อยละ �� และแบบสะสมทรัพย ์มีอตัราประมาณร้อยละ ��”  

 

(ผูใ้หข้อ้มลูคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����)   

 

“........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

ตลอดชีพแบบสะสมทรัพย ์ชนิดกรมธรรมม์ีทั�งแบบมีเงินปันผลและแบบไม่มีเงิน

ปันผล วงเงินคุม้ครอง (ทุนประกนัชีวิต) ต ํ�าสุด ���,000 บาท สูงสุดไม่จาํกดัวงเงิน

คุม้ครองขึ�นอยู่กบัความสามารถในการจ่ายเบี� ยประกนัได  ้สัดส่วนลูกคา้ในแต่ละ
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แบบประกนั แบบตลอดชีพมีอตัราประมาณร้อยละ �� และแบบสะสมทรัพย ์มีอตัรา

ประมาณร้อยละ ��”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

“...........รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัมีจาํหน่าย ไดแ้ก่ แบบ

ตลอดชีพและแบบสะสมทรัพย ์ชนิดกรมธรรมมี์ทั�งแบบมีเงินปันผล และแบบไม่มี

เงินปันผล วงเงินคุม้ครอง (ทุนประกนัชีวิต) ต ํ�าสุด ���,000 บาท สูงสุดไม่จํากัด 

(วงเงินคุม้ครองขึ�นอยู่กบัความสามารถในการจ่ายเบี�ยประกนัได)้ สัดส่วนลูกคา้ใน

แต่ละแบบประกนั แบบตลอดชีพมีอตัราประมาณ ร้อยละ �� และแบบสะสมทรัพย ์ 

มีอตัราประมาณร้อยละ ��”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

 ผลจากการศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ พบว่า มีกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ ดงัตาราง   

 

ตาราง  8  เปรียบเทียบกรมธรรมแ์ต่ละแบบ 

 

กรมธรรม์หลกั สัญญาเพิ�มเติม ระยะเวลาชําระเบี�ย ระยะเวลาความคุ้มครอง 

1.  แบบตลอดชีพ ค่ารักษาพยาบาลและโรค

ร้ายแรง 

5-30 ปี และ ครบอาย ุ90 ปี ครบอาย ุ99 ปี 

2.  แบบสะสมทรัพย ์ ค่ารักษาพยาบาลและโรค

ร้ายแรง 

2 - 30 ปี 10 - 30 ปี 

3.  แบบอบุติัเหตุ ไม่มี 1 ปี 1 ปี 

4.  แบบแพค็เก็ต โรคร้ายแรงและอุบติัเหตุ ครบอาย ุ90 ปี ครบอาย ุ99 ปี 
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ตาราง  9  เปรียบเทียบเงื�อนไขกรมธรรมแ์ต่ละแบบ 

 

กรมธรรม์หลกั 
เงื�อนไขการจ่ายสินไหม 

(สัญญาเพิ�มเติม) 

เงื�อนไขการจ่ายสินไหม 

(กรณีเสียชีวิต) 

เงื�อนไขการจ่ายสินไหม 

(กรณีครบสัญญา) 

1.  แบบตลอดชีพ ค่ารักษาพยาบาลและโรค

ร้ายแรง จ่ายตามค่าใช้จ่าย

ที� เ กิดขึ� นจริงแต่ไม่เ กิ น

ขอ้กาํหนดในสญัญา 

เ ท่ า กับ จ ํา น ว น เ งิ น เ อ า

ประกันภัย เ ช่น เงินเอา

ประกนัภยั 100,000 บาท 

จ่าย 100,000 บาท 

เ ท่ า กับ จํา น ว น เ งิ น เ อ า

ประกันภัย เ ช่น เงินเอา

ประกนัภยั 100,000 บาท 

จ่าย 100,000 บาท 

2.  แบบสะสมทรัพย ์ ค่ารักษาพยาบาลและโรค

ร้ายแรง จ่ายตามค่าใช้จ่าย

ที� เ กิดขึ� นจริงแต่ไม่เ กิ น

ขอ้กาํหนดในสญัญา 

เ ท่ า กับ จ ํา น ว น เ งิ น เ อ า

ประกันภัย เ ช่น เงินเอา

ประกนัภยั 100,000 บาท 

จ่าย 100,000 บาท 

เ ท่ า กับ จํา น ว น เ งิ น เ อ า

ประกันภัย เ ช่น เงินเอา

ประกนัภยั 100,000 บาท 

จ่าย 100,000 บาท 

3.  แบบอบุติัเหตุ ค่ารักษาพยาบาลและโรค

ร้ายแรง จ่ายตามค่าใช้จ่าย

ที� เ กิดขึ� นจริงแต่ไม่เ กิ น

ขอ้กาํหนดในสญัญา 

เ ท่ า กับ จ ํา น ว น เ งิ น เ อ า

ประกันภัย เ ช่น เงินเอา

ประกนัภยั 100,000 บาท 

จ่าย 100,000 บาท 

เ ท่ า กับ จํา น ว น เ งิ น เ อ า

ประกันภัย เ ช่น เงินเอา

ประกนัภยั 100,000 บาท 

จ่าย 100,000 บาท 

4.  แบบแพค็เก็ต ค่ารักษาพยาบาลและโรค

ร้ายแรง จ่ายตามค่าใช้จ่าย

ที� เ กิดขึ� นจริงแต่ไม่เ กิ น

ขอ้กาํหนดในสญัญา 

เ ท่ า กับ จ ํา น ว น เ งิ น เ อ า

ประกันภัย เ ช่น เงินเอา

ประกนัภยั 100,000 บาท 

จ่าย 100,000 บาท 

เ ท่ า กับ จํา น ว น เ งิ น เ อ า

ประกันภัย เ ช่น เงินเอา

ประกนัภยั 100,000 บาท 

จ่าย 100,000 บาท 

 

2. ด้านราคาหรืออตัราเบี�ยประกนัของกรมธรรม์ประกนัชีวติสําหรับผู้สูงอายุ  

  จากการสัมภาษณ์ ซึ� งผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงแนวคิดส่วนประสม

ทางการตลาด 8P’s ของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลไดก้ล่าวถึงปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไวด้งันี�  

 

“.........ราคาหรืออตัราเบี� ยประกนัของกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุที�จ่ายต่อปีมีอตัรา

เบี� ยประกนัตํ�าสุด คือ แบบตลอดชีพ เบี� ยประกนัขั�นตํ�าประมาณปีละ �,800 บาท 

สัญญาเพิ�มเติมแบบมีค่ารักษาพยาบาลมีอตัราเบี� ยประกันเริ� มตน้ ประมาณปีละ 

��,000 บาท สัญญาเพิ�มเติมโรคร้ายแรงมีอตัราเบี� ยประกนัเริ� มตน้ประมาณปีละ

�,��� บาท แบบประกนัอุบติัเหตุ มีอตัราเบี� ยประมาณ �,��� บาท ต่อปี ราคาเบี� ย

ประกนัของผูสู้งอายุจะมีราคาสูงกว่าคนทั�วไป เพราะหลกัการคิดอตัราเบี� ยประกนั

จะคิดตามอาย ุอายุที�มากกว่าจะมีราคาสูงกว่าคนที�มีอายนุอ้ยกวา่และราคาของแต่ละ
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แบบประกนัเป็นราคาที�เหมาะสมเนื�องจากการกาํหนดราคาจาํหน่ายของผลิตภณัฑ์

ในธุรกิจประกนัชีวิตตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจาก คปภ. ก่อนจึงสามารถออกจาํหน่าย

แก่ผูบ้ริโภคได”้  

 

(ผูใ้หข้อ้มลู คนที��, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“...........ราคาหรืออตัราเบี� ยประกนัของกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุที�จ่ายต่อปีของแบบ

สะสมทรัพย  ์มีอัตราเบี� ยประกันขั�นตํ�าประมาณปีละ 17,000 บาท กรมธรรม์ที�มี

จาํหน่ายใหก้บัผูสู้งอายุของบริษทัจะมีจาํหน่ายแบบเดียว คือ แบบสะสมทรัพย”์  

 

(ผูใ้หข้อ้มูล คนที�2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“..........ราคาหรืออตัราเบี� ยประกันของกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุที� จ่ายต่อปี เบี� ย

ประกนัตํ�าสุด คือ แบบตลอดชีพ เบี�ยขั�นตํ�าประมาณปีละ 7,900 บาท สัญญาเพิ�มเติม

แบบมีค่ารักษาพยาบาลมีอตัราเบี�ยเริ�มตน้ประมาณปีละ 10,000 บาท ในส่วนราคาหรือ

อัตราเบี� ยประกันของแบบประกันที�ออกใหม่ที� เป็นแพ็คเก็ตสําหรับผู้สูงอายุ

โดยเฉพาะยงัไมมี่การประกาศราคาจาํหน่าย ซึ� งราคาของแต่ละแบบประกนัเป็นราคา

ที�เหมาะสมเนื�องจากการกาํหนดราคาจาํหน่ายของผลิตภณัฑ์ในธุรกิจประกนัชีวิต

ตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจาก คปภ. ก่อนจึงสามารถออกจาํหน่ายแก่ผูบ้ริโภคได”้ 

 

(ผูใ้หข้อ้มลู คนที�3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“.........ราคาหรืออตัราเบี� ยประกนัของกรมธรรมป์ระกันสําหรับผูสู้งอายุที�จ่ายต่อปี 

เบี� ยประกันตํ�าสุด คือ แบบตลอดชีพ เบี� ยประกันขั�นตํ�าประมาณปีละ 3,000 บาท 

สัญญาเพิ�มเติมแบบมีค่ารักษาพยาบาล มีอัตราเบี� ยประกันเริ� มต้น ประมาณปีละ 

10,000 บาท สัญญาเพิ�มเติมโรคร้ายแรงมีอตัราเบี� ยประกนัเริ�มตน้ประมาณปีละ 5,000 

บาท สัญญาเพิ�มเติมอุบติัเหตุเบี�ยประกนัประมาณปีละ 1,000 บาท ราคาของแต่ละ

แบบประกนัเป็นราคาที�เหมาะสมเนื�องจากการกาํหนดราคาจาํหน่ายของผลิตภณัฑ์

ในธุรกิจประกนัชีวิตตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจาก คปภ. ก่อนจึงสามารถออกจาํหน่าย

แก่ผูบ้ริโภคได”้ 

 

(ผูใ้หข้อ้มลู คนที�� , สมัภาษณ์ ��มกราคม ����)   
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“........ราคาหรืออตัราเบี�ยประกนัสาํหรับผูสู้งอายุที�จ่ายต่อปี เบี�ยประกนัตํ�าสุด คือแบบ

ตลอดชีพ เบี�ยประกนัขั�นตํ�าประมาณปีละ 12,000 บาท และแบบสะสมทรัพยป์ระมาณ

ปีละ 20,000 บาท สัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาลและโรคร้ายแรงสําหรับผูสู้งอายุไม่

มีจาํหน่าย ราคาของแต่ละแบบประกนัเป็นราคาที�เหมาะสมเนื�องจาก  การกาํหนด

ราคาจาํหน่ายของผลิตภณัฑ์ในธุรกิจประกนัชีวิตตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจาก คปภ. 

ก่อนจึงสามารถออกจาํหน่ายแก่ผูบ้ริโภคได”้ 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �,สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

 

“........ราคาหรืออตัราเบี� ยประกนัของกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุที�จ่ายต่อปีมีอตัรา

เบี� ยประกนัขั�นตํ�า คือ แบบตลอดชีพ เบี� ยประกนัขั�นตํ�าประมาณปีละ �,000 บาท 

และแบบส ะสมทรัพย์ประมาณปีล ะ ��,000 บาท ส่ว นสัญญาเพิ� ม เ ติมค่ า

รักษาพยาบาลและโรคร้ายแรงไม่มีจําหน่ายสําหรับผูสู้งอายุราคาที�มีจาํหน่ายใน              

แต่ละแบบประกนัเป็นมาตรฐานเนื�องจากการกาํหนดราคาจาํหน่ายของผลิตภณัฑ์

ในธุรกิจประกนัชีวิตตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจาก คปภ. ก่อนจึงสามารถออกจาํหน่าย

แก่ผูบ้ริโภคได”้ 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

 ผลการศึกษาดา้นราคาหรืออตัราเบี�ยประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ พบว่า 

แบบประกนัอบุติัเหตุมีราคาตํ�าสุดมีราคาประมาณปีละ 1,000 บาท เนื�องจากใหค้วามคุม้ครองเฉพาะ

กรณีเกิดอุบติัเหตุ แบบตลอดชีพมีราคาประมาณปีละ 5,000 บาท สัญญาเพิ�มเติมโรคร้ายแรงมีราคา

ประมาณปีละ 2,400 บาท สัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาลมีราคาประมาณปีละ 10,000 บาท และ

แบบสะสมทรัพย์มีราคาประมาณปีละ 16,000 บาท ราคาหรืออตัราเบี� ยประกนัสําหรับผูสู้งอายุมี

ราคาสูงเนื�องจากการคิดอตัราเบี�ยประกนัของการประกนัชีวิตจะคาํนวณจากอายุของผูข้อเอาประกนั

เป็นหลกัในการคิดราคาหรือเบี� ยประกนัผูที้�มีอายมุาก ราคาจะสูงกว่าผูที้�มีอายุนอ้ยกว่า และการกาํหนด

ราคาจาํหน่ายของผลิตภณัฑใ์นธุรกิจประกนัชีวิตตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจาก คปภ. ก่อนจึงสามารถ

ออกจาํหน่ายแก่ผูบ้ริโภคได ้
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3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายกรมธรรม์ประกันชีวติสําหรับผู้สูงอายุ  

  จากการสัมภาษณ์ ซึ� งผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงแนวคิดปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด P’s ของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ พบว่าผูใ้หข้อ้มูลไดก้ล่าวถึง

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไวด้งันี�  
 

“.........ช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุในบริษัท             

ที�สังกดัมุ่งเนน้ผ่านช่องทางตวัแทน ประมาณร้อยละ �� ส่วนช่องทางธนาคารร้อยละ � 

เนื�องจากบริษทัที�สังกดัไม่อยู่ในเครือธนาคารส่วนในภาพรวมของธุรกิจประกันชีวิต

ในปัจจุบนัช่องทางการขายผ่านช่องทางธนาคารเป็นช่องทางที�กาํลงัเติบโตมากใน

ประมาณ 5 ปีมี�ผ่านมาเนื�องจากลูกคา้ของธนาคารที�มีการกูเ้งินกบัธนาคาร ธนาคาร

ดงักล่าวจะใหล้กูคา้ทาํประกนัสินเชื�อควบการกูเ้งินดว้ยทุกครั� ง ดงันั�นเกือบทุกธนาคาร

พนกังานธนาคารจะมีใบอนุญาตตวัแทนที�สามารถขายประกนัไดแ้ละจะมีเจา้หนา้ที�

ขายประกนัชีวิตประจาํอยูที่�ธนาคารดงักล่าวดว้ย” 
 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
 

“..........ช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุผ่านช่องทาง

ตวัแทนประมาณร้อยละ �� ส่วนช่องทางธนาคารร้อยละ �� ซึ� งบริษทัที�สังกดัอยู่ใน

เครือธนาคาร แต่การขายส่วนใหญ่ยงัขายผ่านตวัแทน เนื�องจากพนกังานธนาคารยงั

มีความรู้เรื�องประกนัชีวิตไม่ดีพอ” 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“..........ช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุผ่านช่องทาง

ตวัแทนประมาณร้อยละ �� ส่วนช่องทางธนาคารร้อยละ �� ซึ� งบริษทัที�สังกดัอยู่ใน

เครือธนาคาร ส่วนในภาพรวมของธุรกิจประกนัชีวิตในปัจจุบนัช่องทางการขาย

ผ่านช่องทางธนาคารเป็นช่องทางที�กาํลงัเติบโตมากเมื�อไม่กี�ปีที�ผ่านมา เนื�องจาก

ลูกคา้ของธนาคารไหนที�มีการกู้เงินกับธนาคาร ธนาคารดงักล่าวจะให้ลูกคา้ทาํ

ประกนัสินเชื�อควบการกูเ้งินดว้ยทุกครั� ง ดงันั�นเกือบทุกธนาคารพนกังานธนาคาร

จะมีใบอนุญาตตวัแทนที�สามารถขายประกนัได ้และจะมีเจา้หนา้ที�ขายประกนัชีวิต

ประจาํอยูท่ี�ธนาคารดงักล่าวดว้ย” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
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“..........ช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุผ่านช่องทาง

ตวัแทนประมาณร้อยละ �� ส่วนช่องทางธนาคารร้อยละ �� และช่องทางอื�น ๆ 

ประมาณร้อยละ �� เนื�องจากบริษทัที�สังกดัไม่อยูใ่นเครือธนาคารและบริษทัยงัไม่มี

นโยบายมุ่งเนน้การขายผา่นช่องทางอื�น ๆ ” 

 

(ผูใ้หข้อ้มลูคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����)   

 

“...........ช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุผ่านช่องทาง

ตวัแทนประมาณร้อยละ �� ส่วนช่องทางธนาคารร้อยละ �� เนื�องจากบริษทัที�สังกดั

อยูใ่นเครือธนาคาร การขายส่วนใหญ่จึงมุ่งเนน้ผ่านช่องทางธนาคารเป็นหลกั ส่วน

ในภาพรวมของธุรกิจประกนัชีวิตในปัจจุบนัช่องทางการขายผ่านช่องทางธนาคาร

เป็นช่องทางที�กาํลงัเติบโตมากในประมาณ 4-5 ปีที�ผ่านมาเนื�องจากลูกคา้ของ

ธนาคารที�มีการกูเ้งินกบัธนาคาร ธนาคารดงักล่าวจะใหลู้กคา้ทาํประกนัสินเชื�อควบ

การกู้เงินด้วยทุกครั� ง ดังนั�นเกือบทุกธนาคารพนักงานธนาคารจะมีใบอนุญาต

ตวัแทนที�สามารถขายประกนัได  ้และจะมีเจา้หน้าที�ขายประกนัชีวิตประจาํอยู่ที�

ธนาคารดงักล่าวดว้ย” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

 

“...........ช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุผ่านช่องทาง

ตวัแทนประมาณร้อยละ 50 ส่วนช่องทางธนาคารร้อยละ 50 เนื�องจากบริษทัที�สังกดั

อยูใ่นเครือธนาคาร ช่องทางการขายจึงใหค้วามสาํคญัทั�ง 2 ช่องทาง” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 ผลการศึกษาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ พบว่า

ช่องทางตัวแทนยงัมีสัดส่วนการขายมากที�สุด รองลงมาคือช่องทางธนาคาร และช่องทางอื�น ๆ 

ตามลาํดบั และบริษัทใดที�อยู่ในเครือธนาคารก็จะมีนโยบายมุ่งเน้นการขายผ่านช่องทางธนาคาร

มากกวา่ช่องทางตวัแทน  

 

 

  

 



62 
 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรม์ประกนัชีวติสําหรับผู้สูงอายุ  

  จากการสัมภาษณ์ ซึ� งผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงแนวคิดปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 8P’s ของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลไดก้ล่าวถึง

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายและการโฆษณา ไวด้งันี�  

 

“..........การส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับ

ผูสู้งอายุผ่านสื�อโทรทัศน์ประมาณร้อยละ �� หนังสือพิมพ์ประมาณร้อยละ � 

อินเตอร์เน็ตประมาณร้อยละ � ป้ายโฆษณาประมาณร้อยละ � และอื�น ๆ ประมาณ

ร้อยละ � ไม่มีการแจกของกาํนลัก่อนหรือหลงัการขาย เนื�องจาก คปภ. ไดมี้การบงัคบั

ตามกฎจรรยาบรรณตวัแทน มีบา้งก็เป็นการบริการหลงัการขาย หรือกรณีเป็นลูกคา้

วีไอพี ก็จะมีบตัรใหต้รวจสุขภาพฟรี” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“........การส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ

ผ่านสื�อโทรทัศน์ประมาณร้อยละ �� ป้ายโฆษณาประมาณร้อยละ � และอื�น ๆ 

ประมาณร้อยละ � ไม่มีการแจกของกาํนัลก่อนหรือหลงัการขาย เนื�องจาก คปภ.  

ไดมี้การบงัคบัตามกฎจรรยาบรรณตวัแทน มีบา้งก็เป็นการบริการหลงัการขายตาม

เทศกาล” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“........การส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ

ผ่านทางธนาคารและโดยตัวแทนมากที� สุด ส่วนสื� อโทรทัศน์ หนังสือพิมพ ์

อินเตอร์เน็ต และป้ายโฆษณามีนอ้ย ไม่มีการแจกของกาํนัลก่อนหรือหลงัการขาย 

เนื�องจาก คปภ. ไดมี้การบงัคบัตามกฎจรรยาบรรณตวัแทน มีบา้งก็เป็นการบริการ

หลงัการขาย หรือกรณีเป็นลูกคา้ วไีอพี กจ็ะมีบตัรใหต้รวจสุขภาพฟรี”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
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“..........การส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ

ผ่านสื�อโทรทศัน์ประมาณร้อยละ �� หนังสือพิมพป์ระมาณร้อยละ � อินเตอร์เน็ต

ประมาณร้อยละ � ป้ายโฆษณาประมาณร้อยละ � และอื�น ๆ ประมาณ ร้อยละ � ไม่มี

การแจกของกาํนัลก่อนหรือหลงัการขาย เนื�องจาก คปภ. ได้มีการบังคบัตามกฎ

จรรยาบรรณตวัแทน มีบา้งก็เป็นการบริการหลงัการขาย” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 4, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“.........การส่งเสริมการตลาดมีของแจกเล็กๆน้อยและไม่มีการโฆษณากรมธรรม์

ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุผ่านสื�อใด ๆ มีเพียงการประชาสัมพนัธ์โดยตวัแทน

ขาย”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

 

“..........การส่งเสริมการตลาดมีของแจกให้กบัลูกคา้ เช่น กระเป๋า ตุ๊กตา เป็นตน้ 

และมีการโฆษณากรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุผ่านสื�อใด ๆ มีนอ้ย ใชเ้พียง

การประชาสัมพนัธ์โดยตวัแทนขาย”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

 ผลการศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับ

ผูสู้งอายุ พบว่า การส่งเสริมการตลาดที�มีของกาํนลัแจกก่อนการขายไม่สามารถทาํได ้เนื�องจากมี

จรรยาบรรณของตวัแทนขายประกนัชีวิตไดม้ีขอ้หา้มไว ้การส่งเสริมการตลาดที�มีของกาํนลัแจกได้

ส่วนใหญ่เป็นการแจกของกาํนัลหลังการขายหรือมีบตัรตรวจสุขภาพให้ลูกค้าฟรีในกรณีที�เป็น

ลูกคา้วีไอพี เป็นตน้ การโฆษณาประกนัชีวติสาํหรับผูสู้งอายุผา่นสื�อโทรทศันสู์งที�สุด รองลงมาผ่าน

ตวัแทนขาย และสื�ออื�น ๆ 

 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงแนวคิดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8P’s 

ของกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลไดก้ล่าวถึงปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากรหรือตวัแทนขาย ไวด้งันี�  
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 �. ด้านบุคลากรหรือตวัแทนขายที�เกี�ยวข้องกบัการขายกรมธรรม์ประกันสําหรับผู้สูงอาย ุ

  ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงแนวคิดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8P’s 

ของกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลได้กล่าวถึงปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากรหรือตวัแทนขาย ไวด้งันี�  

 

“.........ตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุของ

บริษทัควรมีความรับผิดชอบมีความซื�อสัตย ์ตอ้งเรียนรู้สมํ�าเสมอและตอ้งมีความรู้

ในผลิตภัณฑ์และเงื�อนไขต่าง ๆ ในกรมธรรม์เป็นอย่างดี มีความใกล้ชิดลูกค้า 

บุคลิกภาพดี การแต่งกายที�ดีสะอาดและเหมาะสม และตอ้งมีการบริการก่อนและ

หลงัการขายเป็นอยา่งดีเพื�อสร้างความเชื�อมั�นและความประทบัใจของลูกคา้”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“..........ตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ

ของบริษทัควรมีความรับผิดชอบ มีความซื�อสัตย ์มีความรู้ในผลิตภณัฑอ์ย่างดี และ

ตอ้งมีบุคลิกภาพดีและใส่ใจในการบริการทั�งก่อนและหลงัการขายเป็นอยา่งดี” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“..........ตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ

ของบริษทัควรมีการอ่อนนอ้มถ่อมตน มีความรับผิดชอบ มีความรู้ มีความใกลชิ้ด

ลูกคา้ และมีบุคลิกภาพดี ใส่ใจในการบริการที�ดีเพื�อสร้างความประทบัใจต่อลูกคา้”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“.........ตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุของ

บริษทัควรมีความรับผิดชอบ มีความรู้ และมีบุคลิกภาพดี ใส่ใจในการใหก้ารบริการ

ต่อลูกคา้” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 4, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
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“.........ตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุของ

บริษทัควรเป็นตวัแทนมืออาชีพ เขา้ใจในสินคา้หรือผลิตภณัฑเ์ป็นอย่างดี เป็นคน

ในพื�นที�เดียวกบัลกูคา้เพื�อความใกลชิ้ดในการบริการ มีคนรู้จกัอย่างดี” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

 

“.........ตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุของ

บริษทัควรเป็นตวัแทนที�มีความรู้ และบุคลิกภาพดี กระตือรือร้นในการใหก้ารบริการ

ที�ดีต่อลูกคา้” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

 ผลการศึกษาด้านบุคลากรหรือตัวแทนขาย ที� เกี�ยวข้องกับการขายกรมธรรม์ประกันชีวิต

สาํหรับผูสู้งอายุ พบว่า ตวัแทนขายตอ้งเรียนรู้สมํ�าเสมอและตอ้งมีความรู้ในผลิตภณัฑแ์ละเงื�อนไข

ต่าง ๆ ในกรมธรรม์เป็นอย่างดี ตอ้งมีความซื�อสัตย ์เป็นผูที้� มีบุคลิกภาพและการแต่งกายดี มีความ

รับผิดชอบ ใกลชิ้ดลูกคา้ อ่อนน้อมถ่อมตน มีความกระตือรือร้น ใส่ใจในการให้การบริการที�ดีทั�ง

ก่อนการขายและหลงัการขาย 

  

 �. ด้านกระบวนการให้การบริการที�เกี�ยวข้องกบัการให้การบริการ 

  จากการสัมภาษณ์ ซึ� งผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงแนวคิดปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 8 P’s ของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลไดก้ล่าวถึง

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้การบริการที�เกี�ยวขอ้งกบัการใหก้ารบริการไว้

ดงันี�  
 

“..........กระบวนการให้การบริการที� เกี�ยวขอ้งกับการให้การบริการกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุของบริษทัควรมีการเยี�ยมเยียนลูกคา้สมํ�าเสมอ หมั�นให้

คาํปรึกษา ใส่ใจติดตามเมื�อลกูคา้ตอ้งการให้บริการ เช่น การเคลมสินไหมที�รวดเร็ว 

และตวัแทนควรเกบ็เบี�ยประกนัเองเพื�อความใกลชิ้ดกบัลูกคา้”  

 

(ผูใ้ห้ขอ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
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“..........กระบวนการให้การบริการที� เกี�ยวขอ้งกับการให้การบริการกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุของบริษัทท่านควรมีการเยี�ยมเยียนลูกคา้สมํ�าเสมอ 

หมั�นใหค้าํปรึกษา ติดตามการเรียกร้องสินไหมใหร้วดเร็ว และตวัแทนควรเก็บเบี�ย

ประกนัเองเพื�อความใกลชิ้ดกบัลูกคา้” 
 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“...........กระบวนการให้การบริการที� เกี�ยวขอ้งกับการให้การบริการกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุของบริษัทควรมีการเยี�ยมเยียนลูกคา้สมํ�าเสมอ และ

ตวัแทนควรเก็บเบี� ยประกนัเองเพื�อความใกลชิ้ดกบัลูกคา้และช่วยแกปั้ญหาหรือ         

ใหค้าํแนะนาํเมื�อลูกคา้มีปัญหาในการชาํระเงิน” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

“...........กระบวนการให้การบริการที� เกี�ยวขอ้งกับการให้การบริการกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุของบริษทัควรมีการเยี�ยมเยียนลูกคา้สมํ�าเสมอ หมั�นให้

คาํปรึกษา และตวัแทนควรเก็บเบี�ยประกนัเองและควรทาํครบวงจรทั�งการเก็บเบี�ย

ประกนัและการบริการการเคลมสินไหมใหร้วดเร็ว” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 4, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“..........กระบวนการให้การบริการที� เกี�ยวขอ้งกับการให้การบริการกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุของบริษทัควรมีการเยี�ยมเยียนลูกคา้สมํ�าเสมอ หมั�นให้

คาํปรึกษาทบทวนกรมธรรมส์มํ�าเสมอ”  

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

“..........กระบวนการให้การบริการที� เกี�ยวข้องกับการให้การบริการกรมธรรม์

ประกนัชีวติสาํหรับผูสู้งอายุของบริษทัควรมีการเยี�ยมเยียนลกูคา้สมํ�าเสมอ มีบริการ

หลงัการขายทั�งการเกบ็เบี�ยประกนัและการเคลมสินไหม” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
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  ผลการศึกษาดา้นกระบวนการใหก้ารบริการที�เกี�ยวขอ้งกบัการใหบ้ริการ พบว่า ตวัแทน

ควรมีการเยี�ยมเยียนลูกคา้สมํ�าเสมอ ใหก้ารบริการดา้นการเคลมสินไหมที�รวดเร็ว หมั�นให้คาํปรึกษา

ทบทวนผลประโยชน์สมํ�าเสมอ ควรเก็บเบี�ยประกนัดว้ยตวัเองและให้คาํปรึกษาเมื�อลูกคา้ตอ้งการ

ความช่วยเหลือในการชาํระเงินเพื�อความใกลชิ้ดกบัลกูคา้ 

 

 �. ด้านลักษณะทางกายภาพหรือความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�

ขายหรือสํานักงานตัวแทน  

  จากการสัมภาษณ์ ซึ� งผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ข ้อมูลถึงแนวคิดปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 8 P’s ของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลไดก้ล่าวถึง

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นความสะดวกสบายของสถานที� หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือ

สาํนกังานตวัแทน ไวด้งันี�  
 

“.........ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขาย หรือสํานกังาน

ตวัแทนเพื�อการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ มีผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูสู้งอายุนอ้ย 

เนื�องจากการขายส่วนใหญ่ตวัแทนขายไปขายประกนัในสถานที�ของลูกคา้เอง” 
 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“.........ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขาย หรือสํานกังาน

ตวัแทนเพื�อการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ มีการตกแต่งสาํนกังานใหเ้ป็นเอกลกัษณ์

เฉพาะที�จดจาํไดง่้ายใหเ้หมือนกนัในทุกสาขา” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“..........ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือสํานักงาน

ตวัแทนเพื�อการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุตอ้งตกแต่งให้เป็นเอกลกัษณ์เพื�อภาพพจน ์

ที�ดีของบริษทั” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
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“..........ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือสํานักงาน

ตวัแทนเพื�อการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ มีผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูสู้งอายุนอ้ย 

เนื�องจากการขายส่วนใหญ่ตวัแทนขายไปขายประกนัในที�ของลูกคา้เอง” 
 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 4, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
 

“.........ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือสํานักงาน

ตวัแทนเพื�อการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ มีผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูสู้งอายุนอ้ย 

เนื�องจากการขายส่วนใหญ่ตวัแทนขายไปขายประกนัในที�ของลูกคา้เอง” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

 

“..........ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือสํานักงาน

ตวัแทนเพื�อการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ มีผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูสู้งอายุนอ้ย 

เนื�องจากการขายส่วนใหญ่ตวัแทนขายไปขายประกนัในที�ของลูกคา้เอง” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

  ผลการศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพ หรือ ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการ

ตกแต่งสถานที�ขายหรือสํานักงานตัวแทน พบว่า ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่ง

สถานที�ขายหรือสํานกังานตวัแทนขายเพื�อการบริการกรมธรรม์ผูสู้งอายุมีผลต่อการตดัสินใจซื�อ

กรมธรรมผ์ูสู้งอายุนอ้ย เนื�องจากส่วนใหญ่ตวัแทนขายจะไปขายประกนัในสถานที�ของลูกคา้ มีบาง

บริษทัที�ตกแต่งสํานักงานตัวแทนขายเพื�อให้มีการจดจาํเอกลกัษณ์ของบริษทัเท่านั�น ไม่ใช่การ

ตกแต่งเพื�อจูงใจในการขายประกนั 

 

8. ด้านพันธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรม์ผู้สูงอายุ  

  ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงแนวคิดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8 

P’s ของกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลไดก้ล่าวถึงปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ ไวด้งันี�  
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“..........พันธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ เช่น 

โรงพยาบาลเครือข่ายที�ให้การบริการแฟ็กซ์เคลมร่วมกับกรมธรรม์ของบริษัท                

มีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื� อกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผู ้สูงอายุมาก 

เนื�องจากสามารถใหค้วามสะดวกแก่ลกูคา้เมื�อเขา้รักษาในโรงพยาบาลไดโ้ดยไม่ตอ้ง

สํารองการจ่ายค่ารักษาพยาบาลตามสัญญาที�ระบุไวใ้นกรมธรรม ์ซึ� งบริษทัที�สังกดั

มีโรงพยาบาลเครือข่ายที�เป็นพนัธมิตร ไดแ้ก่ โรงพยาบาลเอกชนใหญ่ ๆ ทั�วประเทศ 

ถึง 200 กว่าแห่ง” 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“.........พันธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรม์ผูสู้งอายุ เช่น 

โรงพยาบาลเครือข่ายที�ให้การบริการแฟ็กซ์เคลมร่วมกับกรมธรรม์ของบริษัท                 

มีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุมาก เนื�องจาก

สามารถให้ความสะดวกแก่ลูกคา้เมื�อเขา้รักษาในโรงพยาบาลไดโ้ดยไม่ตอ้งสํารอง

การจ่ายค่ารักษาพยาบาลตามเงื�อนไขที�ระบุในสัญญากรมธรรม”์ 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“...........พันธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ เช่น 

โรงพยาบาลเครือข่ายที�ให้การบริการแฟ็กซ์เคลมร่วมกับกรมธรรม์ของบริษัท                

มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุมาก เนื�องจาก

สามารถให้ความสะดวกแก่ลูกคา้เมื�อเขา้รักษาในโรงพยาบาลไดโ้ดยไม่ตอ้งสํารอง

การจ่ายค่ารักษาพยาบาล” 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“..........พันธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ เช่น 

โรงพยาบาลเครือข่ายที�ให้การบริการแฟ็กซ์เคลมร่วมกับกรมธรรม์ของบริษัท            

มีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุมาก เพราะ

สามารถให้ความสะดวกแก่ลูกคา้เมื�อเขา้รักษาในโรงพยาบาลไดโ้ดยไม่ตอ้งสํารอง

การจ่ายค่ารักษาพยาบาล และบริษทัประกนัชีวิตพยายามเพิ�มจาํนวนโรงพยาบาลใน

เครือใหม้ากที�สุด” 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 4, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
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“..........พันธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ เช่น 

โรงพยาบาลเครือข่ายที�ให้การบริการแฟ็กซ์เคลมร่วมกับกรมธรรม์ของบริษัท                

มีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื� อกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผู ้สูงอายุมาก 

เนื�องจากสามารถให้ความสะดวกแก่ลูกคา้เมื�อเขา้รักษาในโรงพยาบาลไดโ้ดยไม่ตอ้ง

สาํรองการจ่ายค่ารักษาพยาบาลตามกรมธรรม”์ 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

 

“..........พันธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ เช่น 

โรงพยาบาลเครือข่ายที�ให้การบริการแฟ็กซ์เคลมร่วมกับกรมธรรม์ของบริษัท                 

มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุมาก เนื�องจาก

สามารถให้ความสะดวกแก่ลูกคา้เมื�อเขา้รักษาในโรงพยาบาลไดโ้ดยไม่ตอ้งสํารอง

การจ่ายค่ารักษาพยาบาลตามกรมธรรม”์ 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

 ผลการศึกษาดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจในการใหก้ารบริการสาํหรับกรมธรรมส์าํหรับผูสู้งอายุ 

พบวา่ พนัธมิตรทางธุรกิจที�ใหก้ารบริการสาํหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ เช่น โรงพยาบาลเครือข่ายที�ให้

การบริการแฟ็กซ์เคลมร่วมกับกรมธรรมข์องบริษัทมีความสําคัญต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุมาก เนื�องจากโรงพยาบาลเครือข่ายสามารถให้ความสะดวกแก่ลูกคา้

เมื�อเขา้รักษาในโรงพยาบาลไดโ้ดยไม่ตอ้งสํารองการจ่ายค่ารักษาพยาบาลในกรณีที�มีค่ารักษาพยาบาล

เกิดขึ�น สร้างความประทับใจให้แก่ลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดี (ในสัญญาประกนัภยัของทุกบริษทัระบุว่า 

หากมีค่ารักษาพยาบาลเกิดขึ�น ผูเ้อาประกนัภยัตอ้งชาํระเงินค่ารักษาพยาบาลให้กบัโรงพยาบาลก่อน 

แลว้นาํใบเสร็จค่ารักษาพยาบาลตน้ฉบบัไปเบิกคืนกบับริษทัในภายหลงั) 

 

9. ด้านเหตุผลอื�นที�ผู้สูงอายุตัดสินใจซื�อกรมธรรม์สําหรับผู้สูงอายุ  

  จากการสัมภาษณ์ ซึ� งผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลถึงแนวคิดปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 8 P’s ของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ พบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลไดก้ล่าวถึง

ปัจจยัดา้นอื�นที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต นอกเหนือจากแนวคิดส่วนประสมทาง

การตลาด 8 P’s ไวด้งันี�  
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“...........เหตุผลอื�นที�ผูสู้งอายตุดัสินใจซื�อกรมธรรมส์าํหรับผูสู้งอายุ เพราะรักตวัเอง 

ห่วงตวัเอง กลวัลาํบากตอนแก่ ๆ” 
 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 
 

“...........เหตุผลอื�นที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุเพราะไวเ้ป็น

ค่าใชจ่้ายของตวัเองตอนแก่ ๆ ไม่เป็นภาระลูกหลาน” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 2, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“...........เหตุผลอื�นที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุ เพราะตอ้งการ

มีอิสระทางการเงิน ไม่เป็นภาระลูกหลาน รกัตวัเอง ห่วงตวัเอง กลวัลาํบากตอนแก่ ๆ” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 3, สมัภาษณ์ �� มกราคม ����) 

 

“............เหตุผลอื�นที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุ เพราะเตรียม

เรื�องค่ารักษาพยาบาล และการฌาปนกิจตวัเองไมใ่หเ้ป็นภาระลกูหลาน” 

 

  (ผูใ้หข้อ้มูลคนที� 4, สมัภาษณ์�� มกราคม ����)  

 

“.............เหตุผลอื�นที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุ เพราะมีบตัร         

ผูถื้อกรมธรรมที์�มีส่วนลดค่ารักษาพยาบาลในโรงพยาบาลเอกชนต่าง ๆ” 

 

(ผูใ้หข้อ้มูลคนที� �, สมัภาษณ์ �� มกราคม ���7) 

 

“.............เหตุผลอื�นที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุ เพราะคิดว่า

บริษทัมีความมั�นคงจากการเป็นบริษทัในเครือกบัธนาคารกรุงไทย จาํกดั” 

 

(ผูใ้หข้อ้มลูคนที� �, สมัภาษณ์�� มกราคม ����) 
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 ผลการศึกษาดา้นปัจจยัอื�นที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุ นอกเหนือจาก

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8 P’s พบว่าปัจจยัอื�น คือ ตวัผูสู้งอายุเองไม่อยากเป็นภาระกบัลูกหลาน

จึงเก็บเงินไวใ้ชต้อนสูงอายุ มีสวสัดิการค่ารักษาพยาบาลยามเจ็บป่วยและเตรียมเงินไวฌ้าปนกิจใน

วนัสุดทา้ยของชีวิต และบริษทัประกนัชีวิตในเครือของธนาคาร 

 

ผลการศึกษาเชิงปริมาณ 

  

 วัตถุประสงค์ข้อที� 2 เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดที�มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต สาํหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นใดบา้ง 

 ในงานวิจยัครั� งนี�ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามกบัผูสู้งอายุผูที้�มีอายุ 60 ปีบริบูรณ์ขึ�นไป ที�อาศยัใน

เขตพื�นที� 13 ตาํบล ของอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ไม่นอ้ยกว่า 6 เดือน ตาํบลละ 42 ตวัอย่าง 

รวมเป็น 442 ตัวอย่าง และคดัเลือกเอาเฉพาะตวัอย่างที�สมบูรณ์ จาํนวน 400 ตวัอย่าง มาวิเคราะห์ 

ผลการศึกษา 

 

 �. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล 

 

ตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพื�นฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ลกัษณะทางประชากร จํานวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 190 47.5 

 หญิง 210 52.5 

อาย ุ 60-65 ปี 240 60.0 

 66-70 ปี 114 28.5 

 71-75 ปี 31 7.8 

 76 ปีขึ�นไป 15 3.8 

สถานภาพ โสด 16 4.0 

 สมรส 302 75.5 

 แยกกนัอยู่ 29 7.3 

 หย่า/หมา้ย/คู่สมรสเสียชีวิต 53 13.3 
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ตาราง  10  (ต่อ) 

 

ลกัษณะทางประชากร จํานวน ร้อยละ 

ระดบัการศึกษา ตํ�ากวา่มธัยมศึกษา 50 12.5 

 มธัยมศึกษา/ปวช. 138 34.5 

 อนุปริญญา/ปวส. 124 31.0 

 ปริญญาตรี 88 22.0 

อาชีพเดิม ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 56 14.0 

 ธุรกิจส่วนตวั 70 17.5 

 พนกังานบริษทัเอกชน 96 24.0 

 เกษตรกร 104 26.0 

 คา้ขาย 64 16.0 

 อื�น ๆ  10 2.5 

อาชีพปัจจุบนั ขา้ราชการบาํนาญ 51 12.8 

 ธุรกิจส่วนตวั 81 20.3 

 พนกังานบริษทัเอกชน 30 7.5 

 เกษตรกร 123 30.8 

 คา้ขาย 96 24.0 

 อื�น ๆ  19 4.8 

รายไดเ้ดิมต่อเดือน ตํ�ากวา่ 10,000 บาท 18 4.5 

 10,001 - 20,000 บาท 78 19.5 

 20,001 - 30,000 บาท 65 16.3 

 30,001 บาทขึ�นไป 239 59.8 

รายไดปั้จจุบนัต่อเดือน ตํ�ากวา่ 10,000 บาท 55 13.8 

 10,001 - 20,000 บาท 117 29.3 

 20,001 - 30,000 บาท 73 18.3 

 30,001 บาทขึ�นไป 155 38.8 

ผูดู้แล คู่สมรส 181 45.3 

 บุตร/หลาน 179 44.8 

 ญาตพิี�นอ้ง 31 7.8 

 อื�นๆ 9 2.3 
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 จากตาราง �� จากการวิเคราะห์ของกลุ่มตัวอย่างที� เลือกซื�อกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับ

ผูสู้งอายุ พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 52.5 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ ��.� ช่วงอายุ

ระหว่าง ��-�� ปี คิดเป็นร้อยละ ��.� รองลงมา ช่วงอายุ ��-�� ปี คิดเป็นร้อยละ ��.� ตามลาํดบั โดย

ส่วนใหญส่ถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ ��.� และ หยา่/หมา้ย/คู่สมรสเสียชีวิต คิดเป็นร้อยละ ��.� 

มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา/ปวช. คิดเป็นร้อยละ ��.� รองลงมา อนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 

��.� ตามลําดับ สําหรับอาชีพเดิมส่วนใหญ่เป็นเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ ��.� และเป็นพนักงาน

บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ ��.� ส่วนอาชีพปัจจุบนัเป็นเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ ��.� รองลงมา 

คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ ��.� ตามลาํดบั มีรายไดเ้ดิมต่อเดือน ��,��� บาทขึ�นไป คิดเป็นร้อยละ ��.� 

และรายไดปั้จจุบนัต่อเดือนอยู่ที� ��,��� บาทขึ�นไป เช่นกนั คิดเป็นร้อยละ ��.� รองลงมา ��,���-

��,��� บาท คิดเป็นร้อยละ ��.� ตามลาํดบั และผูดู้แลส่วนใหญ่เป็นคู่สมรส คิดเป็นร้อยละ ��.� 

รองลงมา บุตร/หลาน คิดเป็นร้อยละ ��.� ตามลาํดบั และจากการวิเคราะห์ของกลุ่มตวัอย่างที�เลือก

ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอาย ุพบว่า ผูสู้งอายุมีอาชีพเกษตรกรหลงัเกษียณอายุมีแนวโนม้

เพิ�มสูงขึ�นและมีรายไดห้ลงัเกษียณอายุมีแนวโนม้ลดลง 

 

�. ผลการวเิคราะห์ระดบัความสําคัญของลูกค้าต่อการเลอืกซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
 

ตาราง  �� แสดงค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ของระดบัความสําคญัของปัจจยัในการเลือกซื�อ

 กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ 

 

ปัจจยัในการเลอืกซื�อกรมธรรม์ x  S.D 
ระดับ

ความสําคญั 

ด้านผลติภณัฑ์หรือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผู้ สูงอายุ 3.51 0.46 มาก 

 1. ประกนัแบบคุม้ครองชีวติตลอดชีพ (กรณีเสียชีวิต) 3.29 0.86 ปานกลาง 

 2. ประกนัชีวิตที�มีการสะสมทรัพย ์ 3.43 0.91 มาก 

 3. ประกนัชีวติที�มีค่ารักษาพยาบาลเช่น ค่าหมอ ค่ายา เป็นตน้ 4.09 0.74 มาก 

 4. ประกนัชีวติที�มีการคุม้ครองโรคภยัร้ายแรงเช่นโรคมะเร็ง เป็นตน้ 3.86 0.80 มาก 

 5. ประกนัที�เกิดจากอุบติัเหตุ 3.28 0.77 ปานกลาง 

 6. ประกนัสาํเร็จรูปเช่น อาวุโสโอเค สูงวยัใช่เลย เป็นตน้ 3.14 0.66 ปานกลาง 

ด้านราคา หรืออัตราเบี�ยประกัน 4.21 0.66 มากที�สุด 

 ราคาเบี�ยประกนัมีความเหมาะสมกบัความคุม้ครองที�ไดรั้บ 4.02 0.78 มาก 

 ราคาเบี�ยประกนัถกูเมื�อเทยีบกบับริษทัอื�น 4.21 0.77 มากที�สุด 

 ผลตอบแทนคุม้ค่าเมื�อเทียบกบัเบี�ยประกนั 4.39 0.68 มากที�สุด 
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ตาราง  �� (ต่อ) 

 

ปัจจยัในการเลอืกซื�อกรมธรรม์ x  S.D 
ระดับ

ความสําคญั 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 3.14 0.45 ปานกลาง 

 ขายโดยตวัแทน 3.92 0.72 มาก 

 ขายโดยธนาคาร 3.46 0.73 มาก 

 ขายทางโทรศพัท ์ 2.05 0.78 น้อย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.36 0.51 ปานกลาง 

 การโฆษณาทางโทรทศัน์ 3.14 0.69 ปานกลาง 

 การโฆษณาโดยดารานกัแสดง 3.08 0.69 ปานกลาง 

 การโฆษณาดว้ยแผน่พบัโดยตวัแทน 2.88 0.66 ปานกลาง 

 มีของขวญัพิเศษในวนัสาํคญัเช่น วนัปีใหม่ วนัคลา้ยวนัเกิด เป็นตน้ 3.73 0.72 มาก 

 มีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนัเช่น ร่ม กระเป๋า เป็นตน้ 3.95 0.74 มาก 

ด้านบุคลากร หรือตัวแทนขาย 4.38 0.54 มากที�สุด 

 ตวัแทนขายให้คาํแนะนาํหรือคาํปรึกษาที�รวดเร็ว 4.04 0.75 มาก 

 ตวัแทนขายให้ขอ้มูลเกี�ยวกบัประกนัชีวิตที�ถูกตอ้งชดัเจน 4.40 0.64 มากที�สุด 

 ตวัแทนขายให้บริการหลงัการขายที�ดี 4.70 0.53 มากที�สุด 

ด้านกระบวนการให้บริการ 3.83 0.58 มาก 

 ความรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์ 3.68 0.66 มาก 

 ความรวดเร็วในการจ่ายค่าสินไหม 4.19 0.76 มาก 

 การชาํระเงินมีให้เลือกหลายวิธีเช่น หกัจากบญัชีอตัโนมติั บตัร

เครดิต และเคาน์เตอร์เซอร์วิส 

3.64 0.75 มาก 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 3.78 0.53 มาก 

 ความทนัสมยัของสาํนกังานตวัแทนขาย 3.36 0.64 ปานกลาง 

 ความสะอาดของสาํนกังาน 3.49 0.61 มาก 

 บริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์ดีและน่าเชื�อถือ 4.19 0.67 มาก 

 บริษทัประกนัมีชื�อเสียง 4.06 0.69 มาก 

ด้านพนัธมิตรทางธุรกจิ 4.04 0.67 มาก 

 มีเครือข่ายในการให้การบริการเช่น มีโรงพยาบาล หรือคลีนิค 

เครือข่าย เป็นตน้ 

4.04 0.67 มาก 
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จากตาราง �� ระดบัความสําคญัของลูกคา้ที�มีต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นต่าง ๆ 

ในภาพรวมเป็นดังนี�  ระดับความสําคัญของลูกค้าที�มีต่อปัจจัยการเลือกซื�อกรมธรรมป์ระกันชีวิต

สาํหรับผูสู้งอายุดา้นผลิตภณัฑห์รือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ( x=3.51) มีระดบัความสําคญัอยู่ในระดบั

มาก ด้านราคาหรืออตัราเบี� ยประกนั ( x=4.21)  มีระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัมากที�สุด ส่วนดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ( x=3.14) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( x=3.36) มีระดบัความสําคญัอยู่ใน

ระดบั ปานกลาง นอกจากนั�นดา้นบุคลากรหรือตวัแทนขาย ( x=4.38) มีระดบัความสาํคญัอยู่ในระดบั

มากที�สุดด้านกระบวนการให้บริการ ( x=3.83)  ด้านลกัษณะทางกายภาพ  ( x=3.78) และดา้น

พนัธมิตรทางธุรกิจ ( x=4.04) มีระดบัความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก 

 เมื�อพิจารณาในแต่ละปัจจยั พบว่า ดา้นผลิตภณัฑห์รือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ 

ลูกคา้ให้ความสําคญัในเรื�องประกนัชีวิตที�มีค่ารักษาพยาบาล เช่น ค่าหมอ ค่ายา เป็นตน้ มากที�สุด

ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัมาก รองลงมา ประกนัชีวิตที�มีการคุม้ครอง

โรคภยัร้ายแรง เช่น โรคมะเร็ง เป็นตน้ ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสาํคญัในระดบัมาก ตามลาํดบั 

 นอกจากนั�น พบว่า ดา้นราคา หรืออตัราเบี� ยประกนั ลกูคา้ใหค้วามสําคญัในเรื�องผลตอบแทน

คุม้ค่าเมื�อเทียบกับเบี� ยประกันมากที�สุด ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสําคัญอยู่ในระดับมาก 

รองลงมา ในเรื�องราคาเบี� ยประกนัถูกเมื�อเปรียบเทียบกบับริษทัอื�น ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีความสําคญั

อยู่ในระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คือ ราคาเบี�ยประกนัที�เหมาะสมกบัความคุม้ครองที�ไดรั้บ ค่าเฉลี�ย

เท่ากบั �.�� มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  

 ทั�งนี� ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ลูกคา้ให้ความสาํคญัจากการขายโดยตวัแทนมากที�สุด 

ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา ขายโดยธนาคาร มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 

�.�� มีระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัมาก และขายทางโทรศพัท์ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความ 

สาํคญัในระดบันอ้ย 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ลกูคา้ให้ความสําคญัในเรื�องมีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนั เช่น ร่ม 

กระเป๋า มากที�สุด ค่าเฉลี�ยเท่ากับ �.�� มีระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัมาก รองลงมา มีของขวญั

พิเศษในวนัสําคญั เช่น วนัปีใหม่ วนัคลา้ยวนัเกิด เป็นตน้ ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสําคญั

อยูใ่นระดบัมาก และการโฆษณาทางโทรทศัน์ ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสาํคญัอยู่ในระดบั

ปานกลาง ตามลาํดบั 

 สาํหรับดา้นบุคลากรหรือตวัแทนขาย ลูกคา้ให้ความสําคญัตวัแทนขายใหบ้ริการหลงัการขาย

ที�ดีเป็นอนัดบัแรก ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัมากที�สุด รองลงมา ตวัแทนขาย

ใหข้อ้มลูเกี�ยวกบัประกนัชีวิตที�ถกูตอ้งชดัเจน ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� และอนัดบัสุดทา้ยใหค้วามสาํคญั
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กับตวัแทนให้คาํแนะนําหรือคําปรึกษาที�รวดเร็ว ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดับความสําคัญอยู่ใน

ระดบัมาก 

 ดา้นกระบวนการให้บริการ ลูกคา้ให้ความสาํคญัส่วนของความรวดเร็วในการจ่ายค่าสินไหม

มากที�สุด ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� รองลงมา ความรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� 

มีระดบัความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก และการชาํระเงินมีใหเ้ลือกหลายวิธี เช่น หกัจากบญัชีอตัโนมติั 

บตัรเครดิต และเคาน์เตอร์เซอร์วิส ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  

 ด้านลักษณะทางกายภาพ ลูกค้าให้ความสําคัญในเรื� องบริษัทประกันมีชื�อเสียงมาเป็น  

อนัดับแรก ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดับความสําคญัอยู่ในระดบัมาก นอกจากนั�นบริษทัประกัน           

มีภาพลกัษณ์ดีและน่าเชื�อถือ ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัมาก และอนัดบั

ต่อมาคือ ความสะอาดของสํานกังาน ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� มีระดบัความสาํคญัอยู่ในระดบัปานกลาง 

ตามลาํดบั 

 ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ ลูกคา้ให้ความสําคัญในเรื�องเครือข่ายในการให้บริการ เช่น มี

โรงพยาบาล หรือ คลินิกเครือข่าย เป็นตน้ โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� ระดบัความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก  

 

ตาราง  �� เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัความสําคญัที�มีต่อปัจจยัในการเลือกซื�อกรมธรรม์

 ประกนัชีวิตของผูสู้งอายุจาํแนกตามเพศ 

 

ปัจจยัในการเลอืกซื�อกรมธรรม์ 
ชาย หญิง 

t-test P-value 
x  S.D x  S.D 

ด้านผลติภณัฑ์ หรือกรมธรรม์ 3.55 0.467 3.48 0.455 1.407 0.160 

 ประกนัแบบคุม้ครองชีวติตลอดชีพ (กรณี

เสียชีวิต) 
3.50 0.859 3.10 0.809 4.794  0.000* 

 ประกนัชีวิตที�มีการสะสมทรัพย ์ 3.23 0.821 3.61 0.943 -4.400  0.000* 

 ประกนัชีวิตที�มีค่ารักษาพยาบาล เช่น          

ค่าหมอ ค่ายา เป็นตน้ 

4.05 0.747 4.12 0.732 -0.897 0.370 

 ประกนัชีวติที�มีการคุม้ครองโรคภยัร้ายแรง เช่น 

โรคมะเร็งเป็นตน้ 

3.82 0.805 3.90 0.797 -1.050 0.294 

 ประกนัที�เกิดจากอุบติัเหตุ 3.48 0.761 3.10 0.728 5.157 0.000* 

ด้านราคา หรืออัตราเบี�ยประกัน 4.16 0.696 4.25 0.630 -1.348 0.178 

 ราคาเบี�ยประกนัมีความเหมาะสมกบัความ

คุม้ครองที�ไดรั้บ 

4.00 0.823 4.04 0.731 -0.490 0.624 

 ราคาเบี�ยประกนัถกูเมื�อเทยีบกบับริษทัอื�น 4.16 0.821 4.26 0.721 -1.349 0.178 
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ตาราง  �� (ต่อ) 

 

ปัจจยัในการเลอืกซื�อกรมธรรม์ 
ชาย หญิง 

t-test P-value 
x  S.D x  S.D 

 ผลตอบแทนคุม้ค่าเมื�อเทียบกบัเบี�ยประกนั 4.33 0.689 4.45 0.671 -1.853 0.065 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 3.14 0.427 3.14 0.479 -0.020 0.984 

 ขายโดยตวัแทน 3.91 0.725 3.92 0.718 -0.118 0.906 

 ขายโดยธนาคาร 3.45 0.687 3.47 0.765 -0.193 0.847 

 ขายทางโทรศพัท ์ 2.06 0.757 2.04 0.806 0.253 0.800 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.27 0.525 3.43 0.493 -3.040 0.003* 

 การโฆษณาทางโทรทศัน์ 3.04 0.654 3.22 0.707 -2.748 0.006* 

 การโฆษณาโดยดารานกัแสดง 2.97 0.608 3.18 0.747 -3.064 0.002* 

 การโฆษณาดว้ยแผน่พบัโดยตวัแทน 2.86 .684 2.90 0.630 -0.561 0.575 

 มีของขวญัพิเศษในวนัสาํคญั เช่น วนัปีใหม่ 

วนัคลา้ยวนัเกิด เป็นตน้ 

3.66 0.750 3.80 0.692 -1.831 0.068 

 มีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนั เช่น ร่ม กระเป๋า 

เป็นตน้ 

3.84 0.788 4.05 0.679 -2.866 0.004* 

ด้านบุคคลากร หรือตัวแทนขาย 4.30 0.585 4.45 0.485 -2.759 0.006* 

 ตวัแทนขายให้คาํแนะนาํหรือคาํปรึกษาที�

รวดเร็ว 

3.94 0.805 4.12 0.678 -2.386 0.018* 

 ตวัแทนขายให้ขอ้มลูเกี�ยวกบัประกนัชีวติที�

ถกูตอ้งชดัเจน 

4.33 0.666 4.46 0.619 -2.110 0.035* 

 ตวัแทนขายให้บริการหลงัการขายที�ดี 4.63 0.575 4.76 0.482 -2.473 0.014* 

ด้านกระบวนการให้บริการ 3.84 0.615 3.83 0.544 0.030 0.976 

 ความรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์ 3.66 0.714 3.69 0.600 -0.343 0.732 

 ความรวดเร็วในการจ่ายค่าสินไหม 4.17 0.785 4.21 0.730 -0.605 0.545 

 การชาํระเงินมีให้เลือกหลายวิธี เช่น หักจาก

บญัชีอัตโนมัติบตัรเครดิต และเคาน์เตอร์

เซอร์วสิ 

3.67 0.776 3.60 0.720 0.985 0.325 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 3.75 0.558 3.80 0.506 -1.059 0.290 

 ความทนัสมยัของสาํนกังานตวัแทนขาย 3.36 0.650 3.35 0.626 0.169 0.866 

 ความสะอาดของสาํนกังาน 3.47 0.623 3.51 0.605 -0.583 0.560 

 บริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์ดีและน่าเชื�อถือ 4.17 0.702 4.21 0.644 -0.532 0.595 

 บริษทัประกนัมีชื�อเสียง 3.97 0.716 4.14 0.667 -2.377 0.018* 
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ตาราง  �� (ต่อ) 

 

ปัจจยัในการเลอืกซื�อกรมธรรม์ 
ชาย หญิง 

t-test P-value 
x  S.D x  S.D 

ด้านพนัธมิตรทางธุรกจิ 4.01 0.724 4.07 0.623 -0.912 0.362 

 มีเครือข่ายในการใหก้ารบริการ เช่น มี

โรงพยาบาล หรือคลีนิคเครือข่าย เป็นตน้ 

4.01 0.724 4.07 0.623 -0.912 0.362 

* ระดบันยัสําคญั 0.05 

 

 จากตาราง �� เมื�อทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัความสําคญัที�มีต่อปัจจยั

ในการเลือกซื� อกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู ้สูงอายุจําแนกตามเพศในแต่ละด้าน พบว่า ด้าน

ผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต มีประเด็น ประกนัแบบคุม้ครองตลอดชีวิต (กรณีเสียชีวิต) 

ประกนัชีวิตที�มีการสะสมทรัพย ์และประกนัที�เกิดจากอุบติัเหตุ รวมถึงดา้นการส่งเสริมการตลาด พบ

ในประเด็น การโฆษณาทางโทรทัศน์ การโฆษณาโดยดารานักแสดง และ มีของกาํนัลเมื�อซื� อ

ประกนั เช่น ร่ม กระเป๋า เป็นตน้ นอกจากนั�น ดา้นบุคลากร หรือตวัแทนขาย ประเดน็ตวัแทนขาย

ให้คาํแนะนาํหรือคาํปรึกษาที�รวดเร็วตัวแทนขายให้ข้อมูลเกี�ยวกบัประกันชีวิตที�ถูกตอ้งชัดเจน

ตวัแทนขายใหบ้ริการหลงัการขายที�ดี และดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบในประเด็นบริษทัประกนัมี

ชื�อเสียง มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบัทางสถิติที� 0.05 

 

ตาราง  ��  ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัในการเลือกซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยในการเลอืกซื�อ F Sig. 

อาย ุ ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 

0.930 

0.838 

1.578 

5.019 

1.609 

1.682 

1.288 

1.186 

0.426 

0.474 

0.194 

  0.002* 

0.187 

0.170 

0.278 

0.315 
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ตาราง  ��  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยในการเลอืกซื�อ F Sig. 

สถานภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 

0.280 

0.101 

1.586 

0.243 

0.169 

0.917 

2.711 

0.740 

0.840 

0.959 

0.192 

0.866 

0.917 

0.433 

  0.045* 

0.529 

ระดบัการศึกษา ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 

1.025 

0.526 

0.735 

1.768 

0.656 

4.144 

5.498 

2.486 

0.381 

0.664 

0.532 

0.153 

0.580 

  0.007* 

  0.001* 

0.060 

อาชีพเดิม ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 2.185 0.055 

 ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 1.962 0.083 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.470 0.799 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.821   0.016* 

 ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย 1.008 0.412 

 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 1.964 0.083 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 2.490   0.031* 

 ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 2.052 0.071 

อาชีพปัจจุบนั ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 2.278   0.046* 

 ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 2.897   0.014* 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.716 0.612 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 1.778 0.116 

 ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย 2.043 0.072 

 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 5.403   0.000* 
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ตาราง  ��  (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยในการเลอืกซื�อ F Sig. 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.818   0.000* 

 ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 2.502   0.030* 

รายไดเ้ดิมต่อเดือน ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 0.556 0.644 

 ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 0.609 0.609 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 2.510 0.058 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.760   0.003* 

 ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย 0.495 0.686 

 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.828 0.479 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.204 0.894 

 ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 0.790 0.500 

รายไดปั้จจุบนั         

ต่อเดือน 

ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 2.432 0.065 

ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 1.110 0.345 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 2.368 0.070 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 6.299   0.000* 

 ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย 0.662 0.576 

 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.541 0.655 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 1.549 0.201 

 ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 2.078 0.103 

ผูดู้แล ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 3.624   0.013* 

 ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 2.590 0.053 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.198   0.023* 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5.946   0.001* 

 ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย 4.236   0.006* 

 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.925   0.009* 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.568   0.004* 

 ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ 1.800 0.147 

 * ระดบันยัสาํคญั 0.05 
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 จากตาราง �� พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อระดบัความสําคญัเฉลี�ยในดา้นต่าง ๆ แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยแยกตามปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ดงันี�  

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุที�แตกต่างกนัมีระดบัความสาํคญัเฉลี�ยต่อการเลือกซื�อกรมธรรม์

ประกนัชีวิตในดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพที�แตกต่างกันมีระดับความสําคัญเฉลี�ยต่อการเลือกซื�อ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตในดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัเฉลี�ยต่อการเลือกซื�อ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพเดิมที�แตกต่างกันมีระดับความสําคัญเฉลี�ยต่อการเลือกซื�อ

กรมธรรม์ประกนัชีวิตในดา้นการส่งเสริมตลาด และด้านลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพปัจจุบันที�แตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัเฉลี�ยต่อการเลือกซื�อ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตในดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 

ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ดิมต่อเดือนที�แตกต่างกนัมีระดบัความสาํคญัเฉลี�ยต่อการเลือก

ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ปัจจุบันต่อเดือนที�แตกต่างกันมีระดบัความสําคัญเฉลี�ยต่อ      

การเลือกซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.05 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นผูดู้แลที�แตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัเฉลี�ยต่อการเลือกซื�อกรมธรรม์

ประกนัชีวิตในดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคคลากร หรือตวัแทนขาย ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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ตาราง  �� ผลการทดสอบการเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ

 ดา้นอาย ุ

 

ปัจจัยการเลือกซื�อกรมธรรม์ 
(I)  

อายุ 

(J)  

อายุ 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. Error Sig. 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 60-65 ปี 66-70 ปี -0.08404 0.05757 0.546 

  71-75 ปี 0.16871 0.09660 0.385 

  76 ปีขึ�นไป -0.40333 0.13471  0.031* 

 66-70 ปี 60-65 ปี 0.08404 0.05757 0.546 

  71-75 ปี 0.25274 0.10252 0.110 

  76 ปีขึ�นไป -0.31930 0.13902 0.155 

 71-75 ปี 60-65 ปี -0.16871 0.09660 0.385 

  66-70 ปี -0.25274 0.10252 0.110 

  76 ปีขึ�นไป -0.57204 0.15919  0.005* 

 76 ปีขึ�นไป 60-65 ปี 0.40333 0.13471  0.031* 

 66-70 ปี 0.31930 0.13902 0.155 

  71-75 ปี 0.57204 0.15919  0.005* 

* ระดบันยัสําคญั 0.05 

  

 จากตาราง �� ผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ พบว่า ผูสู้งอายุที�

มี ช่วงอายุ 60–65 ปี มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีอายุ 76 ปีขึ�นไป โดยผูสู้งอายุที�มีอายุ 76 ปี

ขึ�นไป มีความคิดเห็นมากกว่าผูสู้งอายุที�มี ช่วงอายุ 60–65 ปี นอกจากนั�น พบว่า ผูสู้งอายุที�มี ช่วงอาย ุ

71–75 ปี มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีอายุ 76 ปีขึ�นไป โดยผูสู้งอายุที�มีอายุ 76 ปีขึ�นไป มี

ความคิดเห็นมากกว่าผูสู้งอายุที�มี ช่วงอายุ 71–75 ปี ในดา้นการส่งเสริมการตลาดอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติที�ระดบั 0.05  
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ตาราง  �� ผลการทดสอบการเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ

  ดา้นสถานภาพ 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อกรมธรรม์ 
(I) 

สถานภาพ 

(J) 

สถานภาพ 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โสด สมรส 0.38400 0.13546 0.047* 

 แยกกนัอยู ่ 0.39063 0.16444 0.132 

 
 

หยา่/หมา้ย/ 

คู่สมรสเสียชีวิต 

0.35289 0.15062 0.141 

 สมรส โสด -0.38400 0.13546 0.047* 

  แยกกนัอยู ่ 0.00662 0.10265 1.000 

 
 

หยา่/หมา้ย/ 

คู่สมรสเสียชีวิต 

-0.03111 0.07864 0.984 

 แยกกนัอยู ่ โสด -0.39063 0.16444 0.132 

  สมรส -0.00662 0.10265 1.000 

 
 

หยา่/หมา้ย/    

คู่สมรสเสียชีวิต 

-0.03774 0.12196 0.992 

 หยา่/หมา้ย/ 

คู่สมรสเสียชีวิต 

โสด -0.35289 0.15062 0.141 

 สมรส 0.03111 0.07864 0.984 

 แยกกนัอยู ่ 0.03774 0.12196 0.992 

* ระดบันยัสําคญั 0.05 

  

 จากตาราง �� ผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพ พบว่า 

ผูสู้งอายุที�มีสถานภาพโสด มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีสถานภาพสมรส โดยผูสู้งอายุที�มี

สถานภาพสมรส มีความคิดเห็นมากกวา่ผูสู้งอายทีุ�มีสถานภาพโสด ในดา้นลกัษณะทางกายภาพอย่าง

มีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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ตาราง  �� ผลการทดสอบการเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ

  ดา้นระดบัการศึกษา 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I)  

ระดับ

การศึกษา 

(J)  

ระดับ 

การศึกษา 

Mean Difference 

(I-J) Std. Error Sig. 

ดา้นกระบวนการ

ให้บริการ 

ต ํ�ากว่า

มธัยมศึกษา 

มธัยมศึกษา/ปวช. -0.15353 0.09431 0.450 

อนุปริญญา/ปวส. -0.28731 0.09572 0.030* 

ปริญญาตรี -0.29758 0.10119 0.036* 

 มธัยมศึกษา/

ปวช. 

ต ํ�ากว่ามธัยมศึกษา 0.15353 0.09431 0.450 

 อนุปริญญา/ปวส. -0.13379 0.07070 0.312 

 ปริญญาตรี -0.14405 0.07794 0.333 

 อนุปริญญา/

ปวส. 

ต ํ�ากว่ามธัยมศึกษา 0.28731 0.09572 0.030* 

 มธัยมศึกษา/ปวช. 0.13379 0.07070 0.312 

 ปริญญาตรี -0.01026 0.07964 0.999 

 ปริญญาตรี ตํ�ากว่ามธัยมศึกษา 0.29758 0.10119 0.036* 

 มธัยมศึกษา/ปวช. 0.14405 0.07794 0.333 

 อนุปริญญา/ปวส. 0.01026 0.07964 0.999 

ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ 

ตํ�ากว่า

มธัยมศึกษา 

มธัยมศึกษา/ปวช. -0.13232 0.08627 0.503 

อนุปริญญา/ปวส. -0.15508 0.08756 0.372 

 ปริญญาตรี -0.34955 0.09256 0.003* 

 มธัยมศึกษา/

ปวช. 

ต ํ�ากว่ามธัยมศึกษา 0.13232 0.08627 0.503 

 อนุปริญญา/ปวส. -0.02276 0.06467 0.989 

 ปริญญาตรี -0.21723 0.07130 0.027 

 อนุปริญญา/

ปวส. 

ต ํ�ากว่ามธัยมศึกษา  0.15508 0.08756 0.372 

 มธัยมศึกษา/ปวช. 0.02276 0.06467 0.989 

 ปริญญาตรี -0.19446 0.07285 0.070 

 ปริญญาตรี ตํ�ากว่ามธัยมศึกษา 0.34955 .09256 0.003* 

 มธัยมศึกษา/ปวช. 0.21723 0.07130 0.027* 

 อนุปริญญา/ปวส. 0.19446 0.07285   0.070 
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 จากตาราง �� ผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา 

พบว่า ผูสู้งอายุที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากว่ามธัยมศึกษา มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีระดบั

การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี โดยผูสู้งอายุที�มีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. และ

ปริญญาตรี  มีความคิดเห็นมากกว่าผู้สูงอายุที� มีระดับการศึกษาตํ� ากว่ามัธยมศึกษา ในด้าน

กระบวนการใหบ้ริการต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 นอกจากนั�น พบว่า ผูสู้งอายุที�มี

ระดบัการศึกษาตํ�ากว่ามธัยมศึกษามีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

โดยผูสู้งอายุที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีความคิดเห็นมากกว่าผูสู้งอายุที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากว่า

มธัยมศึกษา ในดา้นลกัษณะทางกายภาพต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 

ตาราง  �� ผลการทดสอบการเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ

 ดา้นอาชีพเดิม 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพเดิม 

(J) 

อาชีพเดิม 

Mean 

Difference (I-

J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั -0.10714 0.09107 0.926 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.13244 0.08541 0.791 

เกษตรกร -0.29286 0.08420 0.035* 

 คา้ขาย -0.11161 0.09295 0.919 

 อื�น ๆ -0.17286 0.17439 0.964 

 ธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

0.10714 0.09107 0.926 

 
 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.02530 0.07984 1.000 

  เกษตรกร -0.18571 0.07853 0.350 

  คา้ขาย -0.00446 0.08785 1.000 

  อื�น ๆ -0.06571 0.17173 1.000 

 พนกังาน

บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

0.13244 0.08541 0.791 

  ธุรกิจส่วนตวั 0.02530 0.07984 1.000 

  เกษตรกร -0.16042 0.07190 0.420 
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ตาราง  ��  (ต่อ) 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพเดมิ 

(J) 

อาชีพเดิม 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. Error Sig. 

  คา้ขาย 0.02083 0.08197 1.000 

  อื�น ๆ -0.04042 0.16879 1.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เกษตรกร ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

0.29286 0.08420  0.035* 

  ธุรกิจส่วนตวั 0.18571 0.07853 0.350 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

0.16042 0.07190 0.420 

คา้ขาย 0.18125 0.08070 0.412 

 อื�น ๆ 0.12000 0.16818 0.992 

 คา้ขาย ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

0.11161 0.09295 0.919 

  ธุรกิจส่วนตวั 0.00446 0.08785 1.000 

  พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.02083 0.08197 1.000 

  เกษตรกร -0.18125 0.08070 0.412 

  อื�น ๆ -0.06125 0.17273 1.000 

 อื�นๆ  

(โปรดระบุ) 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

0.17286 0.17439 0.964 

  ธุรกิจส่วนตวั 0.06571 0.17173 1.000 

  พนกังาน

บริษทัเอกชน 

0.04042 0.16879 1.000 

  เกษตรกร -0.12000 0.16818 0.992 

  คา้ขาย 0.06125 0.17273 1.000 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั -0.02411 0.09440 1.000 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

0.09821 0.08853 0.942 

  เกษตรกร 0.20879 0.08727 0.336 

  คา้ขาย 0.18806 0.09634 0.578 

อื�น ๆ 0.00446 0.18075 1.000 
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ตาราง ��  (ต่อ) 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพเดิม 

(J) 

อาชีพเดิม 

Mean 

Difference (I-

J) 

Std. 

Error 
Sig. 

 พนกังาน

บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

-0.09821 0.08853 0.942 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.12232 0.08275 0.823 

  เกษตรกร 0.11058 0.07452 0.820 

  คา้ขาย 0.08984 0.08497 0.952 

  อื�น ๆ -0.09375 0.17496 0.998 

 เกษตรกร ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

-0.20879 0.08727 0.336 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.23290 0.08140 0.149 

  พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.11058 0.07452 0.820 

  คา้ขาย -0.02073 0.08365 1.000 

  อื�น ๆ -0.20433 0.17432 0.927 

 
คา้ขาย ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

-0.18806 0.09634 0.578 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.21217 0.09106 0.368 

 
 พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.08984 0.08497 0.952 

  เกษตรกร 0.02073 0.08365 1.000 

  อื�น ๆ -0.18359 0.17903 0.958 

  
อื�นๆ  ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

-0.00446 0.18075 1.000 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.02857 0.17799 1.000 

 
 พนกังาน

บริษทัเอกชน 

0.09375 0.17496 0.998 

  เกษตรกร 0.20433 0.17432 0.927 

  คา้ขาย 0.18359 0.17903 0.958 

* ระดบันยัสําคญั 0.05 
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  จากตาราง �� ผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพเดิม พบว่า 

ผูสู้งอายุที� มีอาชีพเดิมข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที� มีอาชีพเดิม

เกษตรกร โดยผู ้สูงอายุที� มีอาชีพเดิมเกษตรกร มีความคิดเห็นมากกว่าผู ้สูงอายุที� มีอาชีพเดิม

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ในดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั 

0.05  

 

ตาราง  �� ผลการทดสอบการเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ

 ดา้นอาชีพปัจจุบนั 

 

ปัจจยัการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพปัจจุบัน 

(J)  

อาชีพปัจจุบัน 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ขา้ราชการ

บาํนาญ 

ธุรกิจส่วนตวั -0.08448 0.08184 0.957 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.25033 0.10534 0.344 

เกษตรกร -0.00399 0.07625 1.000 

คา้ขาย -0.09130 0.07933 0.932 

อื�น ๆ 0.11868 0.12305 0.968 

 ธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการบาํนาญ 0.08448 0.08184 0.957 

 
 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.16584 0.09785 0.720 

  เกษตรกร 0.08050 0.06551 0.912 

  คา้ขาย -0.00682 0.06907 1.000 

  อื�น ๆ 0.20316 0.11670 0.695 

 พนกังาน

บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการบาํนาญ 0.25033 0.10534 0.344 

 ธุรกิจส่วนตวั 0.16584 0.09785 0.720 

  เกษตรกร 0.24634 0.09323 0.225 

  คา้ขาย 0.15903 0.09576 0.737 

  อื�น ๆ 0.36901 0.13424 0.185 

 เกษตรกร ขา้ราชการบาํนาญ 0.00399 0.07625 1.000 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.08050 0.06551 0.912 

 
 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.24634 0.09323 0.225 
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ตาราง  �� (ต่อ) 

 

ปัจจยัการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพปัจจุบัน 

(J)  

อาชีพปัจจุบัน 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

  คา้ขาย -0.08731 0.06235 0.854 

  อื�น ๆ 0.12266 0.11286 0.946 

 คา้ขาย 

 

ขา้ราชการบาํนาญ 0.09130 0.07933 0.932 

ธุรกิจส่วนตวั 0.00682 0.06907 1.000 

พนกังานบริษทัเอกชน -0.15903 0.09576 0.737 

เกษตรกร 0.08731 0.06235 0.854 

อื�นๆ 0.20998 0.11496 0.649 

 อื�น ๆ  ขา้ราชการบาํนาญ -0.11868 0.12305 0.968 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.20316 0.11670 0.695 

  พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.36901 0.13424 0.185 

  เกษตรกร -0.12266 0.11286 0.946 

  คา้ขาย -0.20998 0.11496 0.649 

ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ย

ประกนั 

ขา้ราชการ

บาํนาญ 

ธุรกิจส่วนตวั -0.18688 0.11710 0.769 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.40458 0.15073 0.209 

  เกษตรกร -0.06934 0.10911 0.995 

  คา้ขาย -0.04902 0.11351 0.999 

  อื�นๆ 0.22291 0.17607 0.901 

 ธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการบาํนาญ 0.18688 0.11710 0.769 

  พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.21770 0.14001 0.789 

  เกษตรกร 0.11753 0.09374 0.904 

  คา้ขาย 0.13786 0.09884 0.856 

  อื�นๆ 0.40979 0.16699 0.306 

 พนกังาน

บริษทัเอกชน 

 

ขา้ราชการบาํนาญ 0.40458 0.15073 0.209 

ธุรกิจส่วนตวั 0.21770 0.14001 0.789 

เกษตรกร 0.33523 0.13340 0.279 

คา้ขาย 0.35556 0.13702 0.244 
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ตาราง  �� (ต่อ) 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพปัจจุบัน 

(J)  

อาชีพปัจจุบัน 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

  อื�น ๆ 0.62749 0.19208 0.061 

 เกษตรกร ขา้ราชการบาํนาญ 0.06934 0.10911 0.995 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.11753 0.09374 0.904 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.33523 0.13340 0.279 

  คา้ขาย 0.02033 0.08922 1.000 

  อื�น ๆ 0.29226 0.16148 0.658 

 คา้ขาย 

 

ขา้ราชการบาํนาญ 0.04902 0.11351 0.999 

ธุรกิจส่วนตวั -0.13786 0.09884 0.856 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.35556 0.13702 0.244 

  เกษตรกร -0.02033 0.08922 1.000 

  อื�น ๆ 0.27193 0.16449 0.741 

 อื�น ๆ  ขา้ราชการบาํนาญ -0.22291 0.17607 0.901 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.40979 0.16699 0.306 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.62749 0.19208 0.061 

  เกษตรกร -0.29226 0.16148 0.658 

  คา้ขาย -0.27193 0.16449 0.741 

ดา้นกระบวนการ

ให้บริการ 

 

ขา้ราชการ

บาํนาญ 

 

ธุรกิจส่วนตวั -0.02009 0.10060 1.000 

พนกังานบริษทัเอกชน -0.24314 0.12948 0.620 

เกษตรกร 0.22732 0.09373 0.320 

คา้ขาย 0.15339 0.09751 0.780 

อื�นๆ 0.33815 0.15125 0.418 

 ธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการบาํนาญ 0.02009 0.10060 1.000 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.22305 0.12028 0.633 

  เกษตรกร 0.24742 0.08053 0.095 

  คา้ขาย 0.17348 0.08490 0.525 

  อื�นๆ 0.35824 0.14345 0.286 

 

 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการบาํนาญ 0.24314 0.12948 0.620 

ธุรกิจส่วนตวั 0.22305 0.12028 0.633 

  เกษตรกร 0.47046 0.11459 0.005* 
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ตาราง  1� (ต่อ) 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพปัจจุบัน 

(J)  

อาชีพปัจจุบัน 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

  คา้ขาย 0.39653 0.11771 0.047* 

  อื�น ๆ 0.58129 0.16500 0.031* 

 เกษตรกร ขา้ราชการบาํนาญ -0.22732 0.09373 0.320 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.24742 0.08053 0.095 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.47046 0.11459 0.005* 

  คา้ขาย -0.07393 0.07664 0.968 

  อื�น ๆ 0.11083 0.13872 0.986 

 คา้ขาย ขา้ราชการบาํนาญ -0.15339 0.09751 0.780 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.17348 0.08490 0.525 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.39653 0.11771 0.047* 

  เกษตรกร 0.07393 0.07664 0.968 

  อื�นๆ 0.18476 0.14130 0.887 

 อื�นๆ  ขา้ราชการบาํนาญ -0.33815 0.15125 0.418 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.35824 0.14345 0.286 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.58129 0.16500 0.031* 

  เกษตรกร -0.11083 0.13872 0.986 

  คา้ขาย -0.18476 0.14130 0.887 

ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ 

ขา้ราชการ

บาํนาญ 

ธุรกิจส่วนตวั 0.05592 0.09280 0.996 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

-0.02402 .11945 1.000 

  เกษตรกร 0.28431 0.08646 0.057 

  คา้ขาย 0.26608 0.08995 0.122 

  อื�น ๆ 0.30624 0.13953 0.440 

 ธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการบาํนาญ -0.05592 0.09280 0.996 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.07994 0.11095 0.991 

  เกษตรกร 0.22840 0.07428 0.095 

  คา้ขาย 0.21017 0.07832 0.209 

  อื�น ๆ 0.25032 0.13233 0.612 
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ตาราง  �� (ต่อ) 

 

ปัจจยัการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพปัจจุบัน 

(J)  

อาชีพปัจจุบัน 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

 พนกังาน

บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการบาํนาญ 0.02402 0.11945 1.000 

 ธุรกิจส่วนตวั 0.07994 0.11095 0.991 

  เกษตรกร 0.30833 0.10571 0.133 

  คา้ขาย 0.29010 0.10858 0.213 

  อื�น ๆ (โปรดระบุ) 0.33026 0.15221 0.454 

 เกษตรกร ขา้ราชการบาํนาญ -0.28431 0.08646 0.057 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.22840 0.07428 0.095 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.30833 0.10571 0.133 

  คา้ขาย -0.01823 0.07070 1.000 

  อื�นๆ (โปรดระบุ) 0.02193 0.12797 1.000 

 คา้ขาย ขา้ราชการบาํนาญ -0.26608 0.08995 0.122 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.21017 0.07832 0.209 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.29010 0.10858 0.213 

  เกษตรกร 0.01823 0.07070 1.000 

  อื�น ๆ (โปรดระบุ) 0.04016 0.13035 1.000 

 อื�นๆ  ขา้ราชการบาํนาญ -0.30624 0.13953 0.440 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.25032 0.13233 0.612 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.33026 0.15221 0.454 

  เกษตรกร -0.02193 0.12797 1.000 

  คา้ขาย -0.04016 0.13035 1.000 

ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ ขา้ราชการ

บาํนาญ 

ธุรกิจส่วนตวั -0.18301 0.11909 0.797 

พนกังานบริษทัเอกชน -0.02745 0.15329 1.000 

  เกษตรกร 0.04735 0.11096 0.999 

  คา้ขาย 0.03922 0.11544 1.000 

  อื�น ๆ 0.35501 0.17907 0.560 

 ธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการบาํนาญ 0.18301 0.11909 0.797 

  พนกังานบริษทัเอกชน 0.15556 0.14239 0.945 

  เกษตรกร 0.23035 0.09533 0.324 

  คา้ขาย 0.22222 0.10052 0.431 



94 
 

ตาราง  �� (ต่อ) 

 

ปัจจยัการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I) 

อาชีพปัจจุบัน 

(J)  

อาชีพปัจจุบัน 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

  อื�น ๆ 0.53801 0.16983 0.077 

 พนกังาน

บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการบาํนาญ 0.02745 0.15329 1.000 

 ธุรกิจส่วนตวั -0.15556 0.14239 0.945 

  เกษตรกร 0.07480 0.13566 0.998 

  คา้ขาย 0.06667 0.13935 0.999 

  อื�น ๆ 0.38246 0.19534 0.574 

 เกษตรกร ขา้ราชการบาํนาญ -0.04735 0.11096 0.999 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.23035 0.09533 0.324 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.07480 0.13566 0.998 

  คา้ขาย -0.00813 0.09073 1.000 

  อื�น ๆ 0.30766 0.16423 0.622 

 คา้ขาย ขา้ราชการบาํนาญ -0.03922 0.11544 1.000 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.22222 0.10052 0.431 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.06667 0.13935 0.999 

  เกษตรกร 0.00813 0.09073 1.000 

  อื�น ๆ (โปรดระบุ) 0.31579 0.16729 0.614 

 อื�นๆ  ขา้ราชการบาํนาญ -0.35501 0.17907 0.560 

  ธุรกิจส่วนตวั -0.53801 0.16983 0.077 

  พนกังานบริษทัเอกชน -0.38246 0.19534 0.574 

  เกษตรกร -0.30766 0.16423 0.622 

  คา้ขาย -0.31579 0.16729 0.614 

* ระดบันยัสําคญั 0.05 

  

 จากตาราง �� ผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพปัจจุบนั พบว่า 

ผูสู้งอายุที�มีอาชีพปัจจุบันพนักงานเอกชน มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีอาชีพปัจจุบัน

เกษตรกร คา้ขาย และอื�น ๆ โดยผูสู้งอายุที�มีอาชีพปัจจุบนัเกษตรกร คา้ขาย และอื�น ๆ มีความคิดเห็น

มากกว่าผูสู้งอายุที�มีอาชีพปัจจุบันพนักงานเอกชน ในดา้นกระบวนการให้บริการ ต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
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ตาราง  �� ผลการทดสอบการเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ

 ดา้นรายไดเ้ดิมต่อเดือน 

 

ปัจจัย 

การเลอืกซื�อกรมธรรม์ 

(I)  

รายได้เดมิต่อ

เดือน 

(J)  

รายได้เดมิต่อเดอืน 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error 
Sig. 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ตํ�ากว่า 10,000 

บาท 

10,001-20,000 บาท 0.28120 0.13248 0.214 

20,001-30,000 บาท 0.24889 0.13494 0.335 

 30,001 บาทขึ�นไป 0.39768 0.12383 0.017* 

 10,001 - 

20,000 บาท 

ตํ�ากว่า 10,000 บาท -0.28120 0.13248 0.214 

 20,001-30,000 บาท -0.03231 0.08508 0.986 

 30,001 บาทขึ�นไป 0.11648 0.06606 0.376 

 20,001 - 

30,000 บาท 

ตํ�ากว่า 10,000 บาท -0.24889 0.13494 0.335 

 10,001-20,000 บาท 0.03231 0.08508 0.986 

 30,001 บาทขึ�นไป 0.14879 0.07087 0.222 

 30,001 บาท

ขึ�นไป 

ตํ�ากว่า 10,000 บาท -0.39768 0.12383 0.017* 

 10,001-20,000 บาท -0.11648 0.06606 0.376 

 20,001-30,000 บาท -0.14879 0.07087 0.222 

* ระดบันยัสําคญั 0.05 

  

 จากตาราง �� ผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ดิมต่อเดือน 

พบว่า ผูสู้งอายุที�มีรายไดเ้ดิมต่อเดือนตํ�ากว่า 10,000 บาท มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มี

รายไดเ้ดิมต่อเดือน 30,001 บาทขึ�นไป โดยผูสู้งอายุที�มีรายไดเ้ดิมต่อเดือน30,001 บาทขึ�นไป มีความ

คิดเห็นมากกว่าผูสู้งอายุที�มีรายไดเ้ดิมต่อเดือนตํ�ากว่า 10,000 บาท ในดา้นการส่งเสริมการตลาด

ต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
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ตาราง  �� ผลการทดสอบการเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ

ดา้นรายไดปั้จจุบนัต่อเดือน 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I)  

รายได้ปัจจุบัน 

ต่อเดือน 

(J)  

รายได้ปัจจุบันต่อเดือน 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. Error Sig. 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ตํ�ากว่า 10,000 

บาท 

10,001-20,000 บาท 0.23484 0.08237 0.045* 

20,001-30,000 บาท 0.32598 0.08995 0.005* 

 30,001 บาทขึ�นไป 0.32704 0.07907 0.001* 

 10,001 - 20,000 

บาท 

ตํ�ากว่า 10,000 บาท -0.23484 0.08237 0.045* 

 20,001-30,000 บาท 0.09114 0.07514 0.689 

 30,001 บาทขึ�นไป 0.09220 0.06170 0.526 

 20,001 - 30,000 

บาท 

ตํ�ากว่า 10,000 บาท -0.32598 0.08995 0.005* 

 10,001-20,000 บาท -0.09114 0.07514 0.689 

 30,001 บาทขึ�นไป 0.00106 0.07151 1.000 

 30,001 บาทขึ�น

ไป 

ตํ�ากว่า 10,000 บาท -0.32704 0.07907 0.001* 

 10,001-20,000 บาท -0.09220 0.06170 0.526 

 20,001-30,000 บาท -0.00106 0.07151 1.000 

* ระดบันยัสําคญั 0.05 

  

 จากตาราง �� ผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดปั้จจุบนัต่อเดือน 

พบวา่ ผูสู้งอายุที�มีรายไดปั้จจุบนัต่อเดือนตํ�ากว่า 10,000 บาท มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มี

รายไดปั้จจุบนัต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท และ30,001 บาทขึ�นไป โดย

ผูสู้งอายุที�มีรายไดเ้ดิมต่อเดือน10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 30,001 บาทขึ�นไป มีความ

คิดเห็นมากกว่าผูสู้งอายุที�มีรายไดเ้ดิมต่อเดือนตํ�ากว่า 10,000 บาท ในดา้นการส่งเสริมการตลาด

ต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
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ตาราง  �� ผลการทดสอบการเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัการเลือกซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ

ดา้นผูดู้แล 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I)  

ผู้ดูแล 

(J)  

ผู้ดูแล 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. Error Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

คู่สมรส บุตร/หลาน -0.06214 0.04817 0.645 

ญาติพี�นอ้ง -0.19952 0.08883 0.170 

อื�น ๆ 0.31123 0.15607 0.266 

 บุตร/หลาน คู่สมรส 0.06214 0.04817 0.645 

  ญาติพี�นอ้ง -0.13738 0.08890 0.497 

  อื�น ๆ 0.37337 0.15612 0.128 

 ญาติพี�นอ้ง คู่สมรส 0.19952 0.08883 0.170 

  บุตร/หลาน 0.13738 0.08890 0.497 

  อื�นๆ 0.51075 0.17304   0.035* 

 อื�นๆ คู่สมรส -0.31123 0.15607 0.266 

  บุตร/หลาน -0.37337 0.15612 0.128 

  ญาติพี�นอ้ง -0.51075 0.17304   0.035* 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย  

คู่สมรส บุตร/หลาน 0.00055 0.04751 1.000 

 ญาติพี�นอ้ง -0.22622 0.08761 0.085 

 อื�น ๆ -0.25251 0.15393 0.443 

บุตร/หลาน คู่สมรส -0.00055 0.04751 1.000 

 ญาติพี�นอ้ง -0.22677 0.08768 0.084 

 อื�น ๆ -0.25305 0.15397 0.441 

ญาติพี�นอ้ง คู่สมรส 0.22622 0.08761 0.085 

  บุตร/หลาน 0.22677 0.08768 0.084 

  อื�น ๆ -0.02628 0.17066 0.999 

 อื�นๆ คู่สมรส 0.25251 0.15393 0.443 

  บุตร/หลาน 0.25305 0.15397 0.441 

  ญาติพี�นอ้ง 0.02628 0.17066 0.999 
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ตาราง  �� (ต่อ) 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 

(I)  

ผู้ดูแล 

(J)  

ผู้ดูแล 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. Error Sig. 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

คู่สมรส บุตร/หลาน -0.18604 0.05317  0.007* 

 ญาติพี�นอ้ง -0.29756 0.09805  0.028* 

 อื�น ๆ 0.05083 0.17228 0.993 

บุตร/หลาน คู่สมรส 0.18604 0.05317  0.007* 

  ญาติพี�นอ้ง -0.11152 0.09813 0.731 

  อื�น ๆ 0.23687 0.17232 0.596 

 ญาติพี�นอ้ง คู่สมรส 0.29756 0.09805  0.028* 

  บุตร/หลาน 0.11152 0.09813 0.731 

  อื�นๆ 0.34839 0.19100 0.345 

 อื�นๆ คู่สมรส -0.05083 0.17228 0.993 

  บุตร/หลาน -0.23687 0.17232 0.596 

  ญาติพี�นอ้ง -0.34839 0.19100 0.345 

ดา้นบุคคลากร หรือ

ตวัแทนขาย 

คู่สมรส บุตร/หลาน -0.17817 0.05617  0.019* 

 ญาติพี�นอ้ง -0.22545 0.10358 0.194 

 อื�น ๆ 0.05770 0.18199 0.992 

 บุตร/หลาน คู่สมรส 0.17817 0.05617  0.019* 

  ญาติพี�นอ้ง -0.04728 0.10366 0.976 

  อื�น ๆ 0.23588 0.18204 0.642 

 ญาติพี�นอ้ง คู่สมรส 0.22545 0.10358 0.194 

  บุตร/หลาน 0.04728 0.10366 0.976 

  อื�น ๆ 0.28315 0.20177 0.579 

 อื�นๆ คู่สมรส -0.05770 0.18199 0.992 

  บุตร/หลาน -0.23588 0.18204 �.642 

  ญาติพี�นอ้ง -0.28315 0.20177 0.579 

ดา้นกระบวนการ

ให้บริการ 

คู่สมรส บุตร/หลาน -0.08117 0.06028 0.612 

 ญาติพี�นอ้ง -0.36476 0.11115   0.014* 

 อื�น ๆ -0.23573 0.19529 0.692 
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ตาราง  2� (ต่อ) 

 

ปัจจัยการเลอืกซื�อ

กรมธรรม์ 
(I) ผู้ดูแล (J) ผู้ดูแล 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. Error Sig. 

 บุตร/หลาน คู่สมรส 0.08117 0.06028 0.612 

  ญาติพี�นอ้ง -0.28359 0.11124 0.091 

  อื�น ๆ -0.15456 0.19534 0.890 

 ญาติพี�นอ้ง คู่สมรส 0.36476 0.11115   0.014* 

  บุตร/หลาน 0.28359 0.11124 0.091 

  อื�น ๆ 0.12903 0.21651 0.949 

 อื�นๆ คู่สมรส 0.23573 0.19529 0.692 

  บุตร/หลาน 0.15456 0.19534 0.890 

  ญาติพี�นอ้ง -0.12903 0.21651 0.949 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คู่สมรส บุตร/หลาน -0.14031 0.05528 0.094 

 ญาติพี�นอ้ง -0.30155 0.10194 0.034 

 อื�น ๆ -0.31768 0.17910 0.371 

บุตร/หลาน คู่สมรส 0.14031 0.05528 0.094 

  ญาติพี�นอ้ง -0.16125 0.10202 0.476 

  อื�น ๆ -0.17737 0.17915 0.806 

 ญาติพี�นอ้ง คู่สมรส 0.30155 0.10194   0.034* 

  บุตร/หลาน 0.16125 0.10202 0.476 

  อื�น ๆ -0.01613 0.19857 1.000 

 อื�นๆ คู่สมรส 0.31768 0.17910 0.371 

  บุตร/หลาน 0.17737 0.17915 0.806 

  ญาติพี�นอ้ง 0.01613 0.19857 1.000 

* ระดบันยัสําคญั 0.05 

 

 จากตาราง 2� ผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่ในปัจจยัส่วนบุคคลดา้นผูดู้แล พบว่า ผูสู้งอายุที�

มีผูดู้แลคือญาติพี�นอ้ง มีความคิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลอื�น ๆ  โดยผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลอื�น ๆ 

มีความคิดเห็นมากกว่าผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลคือญาติพี�นอ้ง ในดา้นดา้นผลิตภณัฑห์รือกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  นอกจากนั�นผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลคือคู่สมรส มีความ

คิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลคือบุตร/หลาน และญาติพี�นอ้ง โดยผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลคือบุตร/
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หลาน และญาติพี�น้องมีความคิดเห็นมากกว่าผูสู้งอายุที� มีผูดู้แลคือคู่สมรส ในด้านการส่งเสริม

การตลาดต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  อีกทั�งผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลคือคู่สมรส มีความ

คิดเห็นแตกต่างจากผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลคือบุตร/หลาน โดยผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลคือบุตร/หลาน มีความ

คิดเห็นมากกว่าผูสู้งอายุที�มีผูดู้แลคือคู่สมรสใน ดา้นบุคคลหรือตวัแทนขายต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที�ระดบั 0.05   
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บทที� 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

  

การศึกษาเรื� องรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ ่

จงัหวดัสงขลา ผูวิ้จยัใชวิ้ธีการศึกษาเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูล จากบริษทัประกนัชีวิต    

ที�มีสาขาหรือสาํนกังานตวัแทน ในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จาํนวน 6 คน จาก  � บริษทั 

โดยผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกตวัต่อตวั จาํนวน 3 คน และการสัมภาษณ์กลุ่ม จาํนวน 

3 คน และผูวิ้จยัใชวิ้ธีการศึกษาเชิงปริมาณจากกลุ่มตวัอย่างที�ตอบแบบสอบถามที�สมบูรณ์ จาํนวน 

400 ตวัอย่าง จากประชากร 13 ตาํบล ในอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพื�อทราบถึงปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 8 P’s ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุมีรายละเอียด

ดงันี�  

 

สรุปผล 

 

�. ผลการศึกษาเชิงคุณภาพ 

  1.1 วัตถุประสงค์ข้อที� 1 เพื�อศึกษารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขต

พื�นที�อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา ที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนั 

  สรุปผลการศึกษารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ ในเขตพื�นที�อาํเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนัจาํนวน 4 รูปแบบ มีดงันี�   

   1.�.� กรมธรรม์แบบตลอดชีพ หมายถึง กรมธรรม์ที�ให้ความคุ้มครองตลอดชีวิต 

ครบอาย ุ90 หรือ 99 ปี แก่ผูเ้อาประกนัในกรณีผูเ้อาประกนัเสียชีวิตทุกกรณี  

  1.1.2 กรมธรรมแ์บบสะสมทรัพย ์หมายถึง กรมธรรมที์�มีการสะสมทรัพยร์วมทั�งมี

ผลประโยชน์ในรูปแบบของเงินปันผลให้กบัผูเ้อาประกนัและใหค้วามคุม้ครองชีวิตในกรณีเสียชีวิต

ในทุกกรณีใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัตามระยะเวลาที�กาํหนดไวใ้นกรมธรรมด์ว้ย  

  1.1.3 กรมธรรมแ์บบประกนัอุบติัเหตุ หมายถึง กรมธรรมที์�ใหค้วามคุม้ครองชีวิต

ในกรณีเหตุที�เกิดขึ�นจากอุบติัเหตุเพียงกรณีเดียว โดยมีระยะความคุม้ครอง 1 ปี 

  1.1.4 แบบแพค็เกต็สําหรับผูสู้งอายุ หมายถึง กรมธรรมแ์บบสําเร็จรูปที�รวมความ

คุม้ครองชีวิตใน หลายกรณีเขา้ไวด้ว้ยกนั เช่น ประกนัชีวิต ประกนัอุบติัเหตุ และประกนัโรคร้ายแรง

ไวใ้นกรมธรรมเ์ดียวกนั 
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  �.� วัตถุประสงค์ข้อที� 2 เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s 

ปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิต สําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

   สรุปผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8 P’s ปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สรุป

แยกเป็นดา้นดงัต่อไปนี�  

  �.�.� ด้านผลติภัณฑ์หรือกรมธรรม์ประกันชีวติสําหรับผู้สูงอายุ 

   ผลิตภัณฑ์หรือกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผู้สูงอายุที� มีจ ําหน่าย พบว่า 

ประกอบด้วย  แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพยแ์บบประกนัอุบัติเหตุ และแบบแพ็คเก็ตสําหรับ

ผูสู้งอายุ สัญญาเพิ�มเติมที�สามารถซื�อแนบเพิ�มเติมกบักรมธรรมห์ลกัที�ใหค้วามคุม้ครองเพิ�มเติมจาก

กรมธรรมห์ลกั ไดแ้ก่ ประกนัสุขภาพที�มีสัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาลที�มีค่ายา ค่าแพทยรั์กษา ค่า

หอ้งพิเศษและค่าผ่าตดั เป็นตน้ ประกนัโรคร้ายแรงที�มีสัญญาเพิ�มเติมโรคร้ายแรง เช่น โรคมะเร็ง 

เป็นตน้ และประกนัอุบติัเหตุที�มีสัญญาเพิ�มเติมที�คุม้ครองกรณีอุบติัเหตุ และมีค่ารักษากรณีอุบติัเหตุ 

เป็นตน้  

1.2.2 ด้านราคาหรืออัตราเบี�ยประกนัของกรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผู้สูงอายุ 

   ราคาหรืออตัราเบี� ยประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ สรุปว่า 

แบบประกนัอบุติัเหตุมีราคาตํ�าสุด รองลงมาคือแบบตลอดชีพ ประกนัโรคร้ายแรงที�มีสัญญาเพิ�มเติม

โรคร้ายแรง ประกนัสุขภาพที�มีสัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาล และแบบสะสมทรัพยมี์ราคาสูงที�สุด 

  �.�.� ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายกรมธรรม์ประกนัชีวติสําหรับผู้สูงอายุ 

   ช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ สรุปว่า ช่อง

ทางการขายผา่นตวัแทนมีสดัส่วนมากที�สุด รองลงมาคือช่องทางธนาคาร และช่องทางอื�น ๆ ตามลาํดบั 

   �.�.� ด้านการส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับ

ผู้สูงอายุ 

   การส่งเสริมการขายและการโฆษณากรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอาย ุ

พบว่า การส่งเสริมการขายที�มีของกาํนลัแจกก่อนการขายไม่สามารถทาํไดเ้นื�องจากมีจรรยาบรรณ

ของตวัแทนขายประกนัชีวิตไดมี้ข้อห้ามไว ้การส่งเสริมการขายที�มีของกาํนลัแจกไดส่้วนใหญ่เป็น         

การแจกของกาํนัลหลงัการขายหรือมีบัตรตรวจสุขภาพให้ลูกคา้ฟรีในกรณีที�เป็นลกูคา้วีไอพี เป็นตน้ 

การโฆษณาประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุผา่นสื�อโทรทศัน์สูงที�สุด รองลงมาผ่านตวัแทนขาย และสื�อ

อื�น ๆ 
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   �.�.� ด้านบุคลากรหรือตัวแทนขายที�เกี�ยวข้องกับการขายกรมธรรม์ประกันชีวิต

สําหรับผู้สูงอาย ุ

    พนักงานขายหรือตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

หรับผูสู้งอายุ พบวา่ ตวัแทนขายตอ้งเรียนรู้สม ํ�าเสมอและตอ้งมีความรู้ในผลิตภณัฑแ์ละเงื�อนไขต่าง ๆ 

ในกรมธรรมเ์ป็นอยา่งดี ตอ้งมีความซื�อสัตย ์เป็นผูที้�มีบุคลิกภาพและการแต่งกายดี มีความรับผิดชอบ 

ใกลชิ้ดลูกคา้ อ่อนนอ้มถ่อมตน มีความกระตือรือร้น ใส่ใจในการใหก้ารบริการ ที�ดีทั�งก่อนการขาย

และหลงัการขาย 

   �.�.� ด้านกระบวนการให้การบริการที�เกี�ยวข้องกบัการให้การบริการ 

    กระบวนการใหก้ารบริการที�เกี�ยวขอ้งกบัการใหบ้ริการ พบว่า ตวัแทนควรมี 

การบริการ ด้านการเคลมสินไหมที�รวดเร็ว เยี�ยมเยียนลูกคา้สมํ�าเสมอ หมั�นให้คาํปรึกษาทบทวน

ผลประโยชน์สมํ�าเสมอ ควรเก็บเบี� ยประกนัดว้ยตวัเองและให้คาํปรึกษาเมื�อลูกคา้ตอ้งการความ

ช่วยเหลือในในเรื�องการบริการต่าง ๆ เช่น การชาํระเงินเพื�อความสะดวกและความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ 

เป็นตน้ 

   �.�.� ด้านลักษณะทางกายภาพหรือความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่ง

สถานที�ขายหรือสํานักงานตวัแทน 

   ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือสํานักงาน

ตวัแทน สรุปว่า ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือสํานกังานตวัแทน

ขายเพื�อการบริการกรมธรรม์ผูสู้งอายุมีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมผ์ูสู้งอายุนอ้ย เนื�องจากการ

ขายส่วนใหญ่ขายในสถานที�ของลูกคา้เองบางบริษทัที�ตกแต่งสํานักงานตวัแทนขายเพื�อให้มีการ

จดจาํเอกลกัษณข์องบริษทัเท่านั�น ไมใ่ช่การตกแต่งเพื�อจูงใจในการขายประกนั 

   �.�.� ด้านพนัธมติรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรม์ผู้สูงอายุ 

   พนัธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอาย ุ

สรุปวา่ พนัธมิตรทางธุรกิจที�ใหก้ารบริการสําหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ ไดแ้ก่ โรงพยาบาลเครือข่ายที�

เป็นพันธมิตรกับบริษัทประกันมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื� อกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับ

ผูสู้งอายุมาก  

  �.�.� ด้านเหตผุลอื�นที�ผู้สูงอายุตัดสินใจซื�อกรมธรรม์สําหรับผู้สูงอาย ุ

   ปัจจยัอื�นที�ผูสู้งอายุตัดสินใจซื�อกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุ นอกเหนือจาก

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8 P’s สรุปว่า ปัจจยัอื�นคือตวัผูสู้งอายุเองไม่อยากเป็นภาระกบั

ลูกหลาน จึงเก็บเงินไวใ้ชต้อนสูงอายุ ตอ้งการมีสวสัดิการค่ารักษาพยาบาลยามเจ็บป่วยและเตรียม

เงินไวฌ้าปนกิจในวนัสุดทา้ยของชีวิต และเลือกทาํกบับริษทัประกนัชีวิตในเครือของธนาคาร 
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�. ผลการศึกษาเชิงปริมาณ 

2.1 สรุปข้อมูลส่วนบุคคล 

   จากกลุ่มตวัอย่างที�ตอบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่าง

เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 52.5 มีอายุระหว่าง 60-65 ปี คิดเป็นร้อยละ 60 มีสถานภาพสมรส คิด

เป็นร้อยละ 75.5 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษา/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 34.5 อาชีพเดิมเกษตรกร คิดเป็น

ร้อยละ 26 อาชีพปัจจุบนัเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 30.8 รายไดเ้ดิมต่อเดือน 30,001 บาทขึ�นไป คิดเป็น

ร้อยละ 59.8 รายไดปั้จจุบนัต่อเดือน 30,001 บาทขึ�นไป คิดเป็นร้อยละ 38.8 และผูดู้แล คู่สมรส คิดเป็น

ร้อยละ 45.3 

  2.2 สรุปผลการศึกษาตามวตัถุประสงค์ ข้อที� 2  

   เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดที�มีอทิธิพลต่อ      

การตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต สาํหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา 

   ปัจจัยที� มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุใน

ภาพรวม พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูสู้งอายุใหค้วามสาํคญัในเรื�องประกนัชีวิตที�มีค่ารักษาพยาบาลเป็น

ลาํดบัแรก ในดา้นราคา ผูสู้งอายุใหค้วามสาํคญัในเรื�อง ผลตอบแทนคุม้ค่าเมื�อเทียบกบัเบี� ยประกนัเป็น

ลาํดบัแรก ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูสู้งอายุให้ความสําคญัในเรื�องขายโดยตวัแทนเป็นลาํดบั

แรก ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญัในเรื�องมีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนัเป็นลาํดบั

แรกในดา้นบุคลากร ผูสู้งอายุให้ความสําคญัในเรื� องตวัแทนขายให้การบริการที�ดีเป็นลาํดบัแรก 

ดา้นกระบวนการให้บริการ ผูสู้งอายุให้ความสําคญัในเรื� องความรวดเร็วในการจ่ายค่าสินไหมเป็น          

ลาํดบัแรก ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญัในเรื�องบริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์ที�ดี

และน่าเชื�อถือเป็นลาํดบัแรก และดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ ผูสู้งอายุให้ความสําคญัในเรื�องมีเครือข่าย

ในการใหบ้ริการเป็นลาํดบัแรก 

 สรุปผลการวิจยัเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ภายใตค้าํถามการวิจยั ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดที�มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต สาํหรับ

ผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา สรุปแยกเป็นดา้นดงัต่อไปนี�  

 

 ด้านผลติภัณฑ์หรือกรมธรรม์ประกนัชีวติสําหรับผู้สูงอายุ  

 ในการศึกษาเชิงคุณภาพในดา้นผลิตภณัฑห์รือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุที�มีจาํหน่าย 

สรุปว่า ประกอบดว้ย  แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพยแ์บบประกนัอุบติัเหตุ และแบบแพค็เก็ตสาํหรับ

ผูสู้งอายุ สัญญาเพิ�มเติมที�สามารถซื�อแนบเพิ�มเติมกบักรมธรรมห์ลกัที�ใหค้วามคุม้ครองเพิ�มเติมจาก

กรมธรรมห์ลกั ไดแ้ก่ ประกนัสุขภาพที�มีสัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาลที�มีค่ายา ค่าแพทยร์ักษา ค่า
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ห้องพิเศษและค่าผ่าตดั  ประกนัโรคร้ายแรงที�มีสัญญาเพิ�มเติมโรคร้ายแรง เช่น โรคมะเร็ง  และ

ประกันอุบัติเหตุที�มีสัญญาเพิ�มเติมที�คุ้มครองกรณีอุบัติเหตุ และมีค่ารักษากรณีอุบัติเหตุ ส่วน

การศึกษาเชิงปริมาณ สรุปว่า ผูสู้งอายุให้ความสําคญักบัผลิตภณัฑห์รือการประกนัชีวิตที�มีค่ารักษา 

พยาบาลที�มี ค่ายา ค่าแพทยรั์กษา ค่าหอ้งพิเศษและค่าผ่าตดั เป็นลาํดบัแรก 

 

 ด้านราคาหรืออตัราเบี�ยประกนัของกรมธรรม์ประกนัชีวติสําหรับผู้สูงอายุ 

ในการศึกษาเชิงคุณภาพในดา้นราคาหรืออตัราเบี�ยประกนัของกรมธรรม์ประกนัชีวิตสาํหรับ

ผูสู้งอายุ สรุปวา่ แบบประกนัอุบติัเหตุมีราคาตํ�าสุด รองลงมาคือแบบตลอดชีพ ประกนัโรคร้ายแรง

ที�มีสัญญาเพิ�มเติมโรคร้ายแรง ประกนัสุขภาพที�มีสัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาล และแบบสะสม

ทรัพยมี์ราคาสูงที�สุด ส่วนการศึกษาเชิงปริมาณ สรุปว่า ผูสู้งอายุให้ความสําคญักบัผลตอบแทนคุม้ค่า

เมื�อเทียบกบัเบี�ยประกนัเป็นลาํดบัแรก โดยไมค่าํนึงถึงราคาที�สูงหรือราคาตํ�า 

 

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายกรมธรรม์ประกนัชีวติสําหรับผู้สูงอายุ 

 ในการศึกษาเชิงคุณภาพในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ 

สรุปว่า ช่องทางการขายผ่านตวัแทนมีสัดส่วนมากที�สุด รองลงมาคือช่องทางธนาคาร และช่องทาง

อื�น ๆ ตามลาํดบั ส่วนการศึกษาเชิงปริมาณ สรุปว่า ผูสู้งอายุให้ความสาํคญัในเรื�องขายโดยตวัแทน

เป็นลาํดบัแรก เช่นเดียวกนั 

 

 ด้านการส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรม์ประกนัชีวติสําหรับผู้สูงอายุ 

ในการศึกษาเชิงคุณภาพในดา้นการส่งเสริมการขายและการโฆษณากรมธรรมป์ระกนัชีวิต

สาํหรับผูสู้งอายุ สรุปวา่ การส่งเสริมการขายที�มีของกาํนลัแจกก่อนการขายไม่สามารถทาํไดเ้นื�องจาก

มีจรรยาบรรณของตวัแทนขายประกนัชีวิตไดมี้ขอ้ห้ามไว ้การโฆษณาประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ

ผ่านสื�อโทรทศัน์สูงที�สุด ส่วนการศึกษาเชิงปริมาณ สรุปว่า ผูสู้งอายุให้ความสาํคญัในเรื�องการมี

ของกาํนลัเมื�อซื�อประกนัเป็นลาํดบัแรก         

 

 ด้านบุคลากรหรือตวัแทนขายที�เกี�ยวข้องกบัการขายกรมธรรม์ประกนัชีวติสําหรับผู้สูงอายุ 

 ในการศึกษาเชิงคุณภาพในดา้นบุคลากรหรือตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรม์

ประกนัชีวิตหรับผูสู้งอายุ สรุปว่า ตัวแทนขายตอ้งเรียนรู้สมํ�าเสมอและตอ้งมีความรู้ในผลิตภณัฑ์

และเงื�อนไขต่าง ๆ ในกรมธรรมเ์ป็นอย่างดี และการใหก้ารบริการที�ดีทั�งก่อนการขายและหลงัการ
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ขาย ส่วนการศึกษาเชิงปริมาณ สรุปว่า ผูสู้งอายุให้ความสาํคญัในเรื�องตวัแทนขายตอ้งให้การบริการ

ที�ดีเป็นลาํดบัแรก 

 

 ด้านกระบวนการให้การบริการที�เกี�ยวข้องกบัการให้การบริการ 

 ในการศึกษาเชิงคุณภาพในด้านกระบวนการให้การบริการที�เกี�ยวขอ้งกบัการให้บริการ 

สรุปวา่ ตวัแทนควรมี การบริการ ดา้นการเคลมสินไหมที�รวดเร็ว และใหค้าํปรึกษาเมื�อลูกคา้ตอ้งการ

ความช่วยเหลือในในเรื�องการบริการต่าง ๆ ส่วนการศึกษาเชิงปริมาณ สรุปว่า ผูสู้งอายุให้ความสาํคญั

ในเรื�องความรวดเร็วในการจ่ายค่าสินไหมเป็น ลาํดบัแรกเช่นเดียวกนั 

 

 ด้านลักษณะทางกายภาพหรือความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขาย

หรือสํานักงานตวัแทน 

ในการศึกษาเชิงคุณภาพในดา้นความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขาย

หรือสํานักงานตัวแทน สรุปว่า ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือ

สาํนกังานตวัแทนขายเพื�อการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุมีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ

นอ้ย เนื�องจากการขายส่วนใหญ่ขายในสถานที�ของลูกคา้เองบางบริษทัที�ตกแต่งสํานกังานตวัแทน

ขายเพื�อให้มีการจดจาํเอกลกัษณ์ของบริษทัเท่านั�น ไม่ใช่การตกแต่งเพื�อจูงใจในการขายประกนั 

ส่วนการศึกษาเชิงปริมาณ สรุปว่า ผูสู้งอายุให้ความสาํคญัในเรื�องในเรื�องบริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์

ที�ดีและน่าเชื�อถือเป็นลาํดบัแรก 

 

 ด้านพนัธมติรทางธุรกจิในการให้การบริการสําหรับกรมธรรม์ผู้สูงอายุ 

 ในการศึกษาเชิงคุณภาพในดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรม์

สาํหรับผูสู้งอาย ุสรุปว่า พนัธมิตรทางธุรกิจที�ใหก้ารบริการสาํหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอาย ุไดแ้ก่ โรงพยาบาล

เครือข่ายที�เป็นพนัธมิตรกบับริษทัประกนัมีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

สาํหรับผูสู้งอายุมาก ส่วนการศึกษาเชิงปริมาณ สรุปว่า ผูสู้งอายุให้ความสาํคญัในเรื�องบริษทัประกนั

ควรมีเครือข่ายในการใหบ้ริการเป็นลาํดบัแรกเช่นเดียวกนั 

 สรุปผลการศึกษาเชิงคุณภาพกบัเชิงปริมาณ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8 P’s ปัจจยัที�

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกันชีวิตสําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา ดงัตารางต่อไปนี�  
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ตาราง  22  เปรียบเทียบผลการศึกษาเชิงคุณภาพกบัเชิงปริมาณ 

 

ส่วนประสมทาง

การตลาด 
เชิงคุณภาพ เชิงปริมาณ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ แบบสะสมทรัพย ์ แบบแพค็เก็ตที�มีความคุม้ครองครบถว้น 

2. ดา้นราคา แบบสะสมทรัพยที์�ให้ผลตอบแทนสูง แบบแพค็เก็ตที�คุม้ค่าเมื�อเทียบกบัค่าเบี�ย

ประกนั 

3. ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

ขายโดยตวัแทน ขายโดยตวัแทน 

4. ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ผดิจรรยาบรรณตวัแทนไม่สามารถแจก

ของกาํนลัก่อนการขาย 

มีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนั 

5. ดา้นบุคลากร ตวัแทน ตวัแทน 

6. ดา้นกระบวนการ การบริการหลงัการขาย ความรวดเร็วในการจ่ายสินไหม 

7. ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ 

ไม่มีผล ภาพลกัษณ์และความน่าเชื�อถือของ

บริษทั 

8. ดา้นพนัธมิตรทาง

ธุรกิจ 

เครือข่ายในการใหบ้ริการ เช่น 

โรงพยาบาลเครือข่าย 

เครือข่ายในการให้บริการ เช่น 

โรงพยาบาลเครือข่าย 

 

อภปิรายผล 

 

จากผลการศึกษามีประเดน็ที�น่าสนใจนาํมาอภิปรายผล ดงันี�  

 �. รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา

ที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนั พบว่า มีแบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย์ แบบประกนัอุบัติเหตุ และแบบ

แพ็คเก็ตสําหรับผูสู้งอายุ ซึ� งผูว้ิจยัไดม้าจากการวิเคราะห์ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูมี้ส่วนเกี�ยวขอ้ง

จากบริษทัประกนัชีวิต ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดเกี�ยวกบัการประกนัชีวิตของสิทธิโชค  ศรีเจริญ และ

ชูเกียรติ  ประมลูผล (2544 อา้งถึงใน อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล, 2552) ซึ� งมี 2 แบบ คือ แบบตลอดชีพ 

และแบบสะสมทรัพย ์สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาเชิงปริมาณ คือ มีแบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์

แบบประกนัอบุติัเหตุ และแบบแพค็เก็ต และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชยัวฒัน์ โฆษภทัรพิมพ ์และ

คณะ (2551) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกรูปแบบของการประกนัชีวิตและตวัแบบ

สาํหรับวิเคราะห์รูปแบบของการประกนัชีวิต โดยเลือกรูปแบบในการศึกษาครั� งนี�  จาํนวน  3 แบบ 

ไดแ้ก่ แบบประกนัชั�วระยะเวลา แบบประกนัตลอดชีพ และแบบประกนัสะสมทรัพย ์มีความสอดคลอ้ง 

จาํนวน 2 แบบ คือ แบบตลอดชีพและแบบสะสมทรัพย ์
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 �. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดปัจจัยใดที�มีอิทธิพลต่อการ ตัดสินใจซื�อกรมธรรม์

ประกนัชีวิต สําหรับผูสู้งอายุในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อภิปรายผลเป็นรายดา้น

ตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ดงันี�  

  2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(กรมธรรม์ประกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุ) มีกรมธรรม์ประกนัชีวิต

สาํหรับผูสู้งอาย ุคือ แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์ แบบอุบติัเหตุแบบแพ็คเก็ตประกนัสุขภาพที�มี

ค่ารักษาพยาบาล และประกนัโรคร้ายแรง จากผลการศึกษาเชิงคุณภาพพบว่า แบบสะสมทรัพย์มี

สัดส่วนการขายมากที�สุด รองลงมาคือแบบตลอดชีพ ซึ� งไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาเชิงปริมาณใน

เรื�องผลิตภัณฑ ์คือผูสู้งอายุใหค้วามสําคญักบัประกนัชีวิตที�มีค่ารักษาพยาบาล เช่น ค่าหมอ ค่ายา 

เป็นตน้มากที�สุด เนื�องจากผูสู้งอายุส่วนใหญ่มีความกงัวลเรื�องค่ารักพยาบาลเพราะมีโอกาสเจ็บป่วย

ได้ง่าย โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.09 และรองลงมาคือประกนัชีวิตที�มีการคุม้ครองโรคร้ายแรง เช่น 

โรคมะเร็ง ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.86 สอดคลอ้งกบัแนวคิดเกี�ยวกบักรมธรรมผ์ูสู้งอายุคือกรมธรรมส์ําหรับ

ผูสู้งอายุมีแนวคิดเพื�อตอบสนองความตอ้งการดา้นประกนัชีวิตของผูสู้งอายุที�ตอ้งการมีสวสัดิการ

ดา้นการรักษาพยาบาล และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชยัวฒัน์  โฆษภทัรพิมพ ์และคณะ (2551) ได้

ศึกษาถึงปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกรูปแบบของการประกนัชีวิตและตวัแบบสําหรับวิเคราะห์

รูปแบบของการประกนัชีวิต โดยเลือกรูปแบบในการศึกษาครั� งนี�  จาํนวน 3 แบบ ไดแ้ก่ แบบประกนั

ชั�วระยะเวลา แบบประกนัตลอดชีพ และแบบประกนัสะสมทรัพย ์มีความสอดคลอ้ง จาํนวน 2 แบบ 

คือ แบบตลอดชีพและแบบสะสมทรัพย ์

  2.2  ดา้นราคาหรืออตัราเบี� ยประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ จากผล

การศึกษาเชิงคุณภาพพบว่า แบบประกนัอุบติัเหตุมีราคาตํ�าสุด รองลงมาคือแบบตลอดชีพ สัญญา

เพิ�มเติมโรคร้ายแรง สัญญาเพิ�มเติมค่ารักษาพยาบาล และแบบสะสมทรัพยมี์ราคาสูงที�สุดมีราคา

ประมาณปีละ 16,000 บาท ในขณะที�ผลการศึกษาเชิงปริมาณที�พบว่าผูสู้งอายุให้ความสําคญักบั

ผลตอบแทนที�คุม้ค่าเมื�อเทียบกบัราคาหรือเบี� ยประกนัมากที�สุด ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.39 และรองลงมา

คือราคาเบี� ยประกนัถูก เมื�อเทียบกบับริษทัอื�นค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.21 และสอดคลอ้งกบัแนวคิดส่วน

ประสมทางการตลาดในดา้นราคา ซึ�งฉตัยาพร  เสมอใจ (2556: 145) กล่าวว่า นอกเหนือจากคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ์แลว้ ส่วนสําคญัในการตดัสินใจซื�อของลูกคา้อีกประการหนึ� ง คือ “ราคา” การตั�ง

ราคาผลิตภณัฑค์วรอยู่ในระดับที�เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภณัฑ์และศกัยภาพในการซื�อของ

ตลาดเป้าหมายที�สาํคญั ตอ้งสามารถสร้างกาํไรใหแ้ก่บริษทัและดึงดูดใหผู้ซื้�อตดัสินใจซื�อไดง่้ายขึ�น 

  2.3  ช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ จากผลการศึกษาเชิง

คุณภาพพบว่า การขายโดยช่องทางตัวแทน มากที�สุด รองลงมาคือช่องทางธนาคาร สอดคลอ้งกบั

การศึกษาเชิงปริมาณที�พบว่า ผูสู้งอายุให้ความสาํคญักบัช่องทางการจดัจาํหน่ายที�ผูสู้งอายุตอ้งการ
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มากที�สุดคือขายโดยตวัแทน โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.92 รองลงมาคือช่องทางธนาคาร มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 

3.46 สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจาํหน่าย ซึ� ง ฉัตยาพร  

เสมอใจ (2556: 24) กล่าววา่ การขายผ่านช่องทางตวัแทนประกนัชีวิตหรือสาํนกังานตวัแทนประกนั

ชีวิตซึ� งเป็นช่องทางหลกัในการขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที�มีสัดส่วนมากที�สุดกว่าช่องทางอื�น 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดกรมธรรมผ์ูสู้งอายุที�กล่าววา่ ช่องทางหลกัในการซื�อประกนัชีวิตยงัเป็น ช่องทาง

ตวัแทนประกนัชีวิต โดยจุดเด่นของตวัแทนคือมีความรู้เรื�องประกนัอย่างดี สามารถใหข้อ้มลูแก่ผูที้�

สนใจ ไดอ้ยา่งละเอียด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัที�มีผล

ต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทย พบว่า ส่วนใหญ่ซื�อ

กรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต และสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ เกรียงไกร  ธนากร

ไพศาล (2555) ไดศึ้กษาเรื�องการเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้ที�มีต่อการซื�อกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชยพ์บว่า ผูซื้� อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตส่วนใหญ่ซื�อผ่านตวัแทน

ประกนัชีวิต 

  2.4 การส่งเสริมการตลาดและการโฆษณากรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ จาก

ผลการศึกษาเชิงคุณภาพพบว่า การส่งเสริมการขายที�มีของกาํนัลแจกก่อนการขายไม่สามารถทาํได้

เนื�องจากมีจรรยาบรรณของตวัแทนขายประกนัชีวิตไดมี้ขอ้ห้ามไว ้การส่งเสริมการขายที�มีของ

กาํนัลแจกไดส่้วนใหญ่เป็นการแจกของกาํนัลหลงัการขาย ส่วนการโฆษณาประกันชีวิตสําหรับ

ผูสู้งอายุผ่านสื�อโทรทัศน์สูงที�สุด ซึ� งไม่สอดคลอ้งกับการศึกษาเชิงปริมาณที�พบว่า ผูสู้งอายุให้

ความสําคญัมากที�สุดกับ การมีของกาํนัลเมื�อซื� อประกัน เช่น ร่ม กระเป๋า มีค่าเฉลี�ยเท่ากับ 3.95 

รองลงมาคือมีของขวญัพิเศษในวนัสําคญั เช่น วนัปีใหม่ วนัคลา้ยวนัเกิด เป็นตน้ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 

3.73 และไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เกรียงไกร ธนากร  ไพศาล (2555) ไดศึ้กษาเรื�องการเปรียบเทียบ

ความพึงพอใจของลูกคา้ที�มีต่อการซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชย ์ที�

พบว่า การส่งเสริมการตลาด ลูกค้ามีความพึงพอใจในหัวขอ้ให้ข้อมูลการจัดกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดมากที�สุด เนื�องจากมีกฎขอ้บงัคบัโดยสํานกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบ

ธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) หา้มตวัแทนแถมของกาํนลัในการขายประกนัเพื�อจูงใจ 

 2.5 บุคลากรหรือตัวแทนขายที�เกี�ยวข้องกับการขายกรมธรรม์ประกันชีวิตสําหรับ

ผูสู้งอายุจากผลการศึกษาเชิงคุณภาพพบว่า ผูใ้ห้ขอ้มูลให้ความสําคญักับตวัแทนขายต้องเรียนรู้

สมํ�าเสมอเป็นลาํดบัแรกและตอ้งมีความรู้ในผลิตภณัฑแ์ละเงื�อนไขต่าง ๆ ในกรมธรรมเ์ป็นอย่างดี

เป็นลาํดบัรองไมส่อดคลอ้งกบัการศึกษาเชิงปริมาณที�พบว่า ผูสู้งอายุใหค้วามสาํคญัที�สุดกบัตวัแทน

ให้บริการหลงัการขายที�ดีเป็นลาํดบัแรก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.70 และรองลงมาคือตวัแทนขายให้

ขอ้มูลเกี�ยวกบัประกันชีวิตที�ถูกตอ้งชดัเจนเป็นลาํดบัถดัมา มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.40 สอดคลอ้งกบั
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งานวิจยัของ วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที�มีผลต่อการ

ทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ที�พบว่า กลุ่มผู ้ที�ท ําประกันชีวิตให้

ความสําคญัลาํดบัแรกกบัตวัแทนประกนัชีวิตซึ� งเป็นผูข้ายประกนัชีวิตที�ใหบ้ริการดี และไม่

สอดคลอ้งกบังานวิจัยของ เกรียงไกร ธนากรไพศาล (2555) ไดศึ้กษาเรื�องการเปรียบเทียบความพึง

พอใจของลูกคา้ที�มีต่อการซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตัวแทนและผ่านธนาคารพาณิชย  ์ที�

พบว่า ความพึงพอใจที�มีต่อการซื� อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนและผ่านธนาคารพาณิชย์

พนกังานตอ้งมีการแต่งกายและมารยาทที�ดี  

 2.6 กระบวนการใหก้ารบริการที�เกี�ยวขอ้งกบัการใหบ้ริการจากผลการศึกษาเชิงคุณภาพ

พบว่า ให้ความสําคญัที�สุดกับกระบวนการจ่ายค่าสินไหมที�รวดเร็ว สอดคลอ้งกับการศึกษาเชิง

ปริมาณที�พบวา่ ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญักบัการจ่ายค่าสินไหมที�รวดเร็ว มีค่าเฉลี�ย 4.19 รองลงมาคือ

ความรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.68 และสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการที�กล่าวว่า ในปัจจุบนัมีการใช้เทคโนโลยีและเครื�องมือที�

ทนัสมยัในการให้บริการแก่ลูกคา้หรือลูกคา้ผูซื้�อกรมธรรม ์เช่น ระบบการเคลมสินไหมผ่านระบบ

อินเตอร์เน็ตระหว่างโรงพยาบาลที�ให้การบริการลูกคา้ประกนัชีวิตกบับริษทัประกนัชีวิตเพื�อความ

สะดวกและรวดเร็วในการใหบ้ริการการเคลมสินไหม เป็นตน้ เพื�อสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

 2.7  ลกัษณะทางกายภาพ ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขาย

หรือสํานกังานตวัแทนจากผลการศึกษาเชิงคุณภาพพบว่า ความสะดวกสบายของสถานที�หรือการ

ตกแต่งสถานที�ขายหรือสํานกังานตวัแทนขายเพื�อการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุมีผลต่อการตดัสินใจ

ซื�อกรมธรรมผ์ูสู้งอายุนอ้ยเนื�องจากการขายส่วนใหญ่ขายในสถานที�ของลูกคา้เองไม่สอดคลอ้งกบั

การศึกษาเชิงปริมาณ ที�พบว่า ผูสู้งอายุให้ความสําคญัมากที�สุดกับ บริษัทประกนัมีชื�อเสียงเป็น

ลาํดบัแรก ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.06 และบริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์ที�ดีและน่าเชื�อถือ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 

4.19 

  �.� พนัธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรมส์ําหรับผูสู้งอายุจากผล

การศึกษาเชิงคุณภาพพบว่า พนัธมิตรทางธุรกิจที�ให้การบริการสําหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุ ไดแ้ก่ 

โรงพยาบาลเครือข่ายที�เป็นพนัธมิตรกบับริษทัประกนั มีความสําคญัต่อการตัดสินใจซื�อกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุมาก สอดคลอ้งกบัการศึกษาเชิงปริมาณ ที�พบว่า ผูสู้งอายใุหค้วามสําคญักบั

พนัธมิตรทางธุรกิจที� มีเครือข่ายในการให้บริการ เช่น มีโรงพยาบาลหรือคลินิกเครือข่าย เป็นตน้

ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.04 และสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนัธมิตรทาง

ธุรกิจ ซึ� งนงลกัษณ์  ประสพสุขโชคชยั (2557) กล่าวว่า พนัธมิตรทางธุรกิจในธุรกิจประกนัชีวิต 

เช่น โรงพยาบาลที�ใหบ้ริการรักษาพยาบาลกบัลูกคา้ของบริษทัประกนัชีวิตโดยมิตอ้งสํารองจ่ายค่า
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รักษาพยาบาลเพื�อความสะดวกของลูกคา้บริษทันั�น ๆ เป็นตน้ เป็นการอาํนวยความสะดวกดา้นค่า

รักษาพยาบาลใหก้บัลกูคา้ของบริษทัประกนัชีวิต 

 2.9 ปัจจยัอื�นที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุ นอกเหนือจากปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด 8 P’s สรุปว่า ปัจจยัอื�น คือ ตวัผูสู้งอายุเองไม่อยากเป็นภาระกบัลูกหลาน

จึงเก็บเงินไวใ้ช้ตอนสูงอายุ ตอ้งการมีสวสัดิการค่ารักษาพยาบาลยามเจ็บป่วย และเตรียมเงินไว้

ฌาปนกิจในวนัสุดทา้ยของชีวิต สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรุณ วิสุทพิพฒัน์สกุล (2552) ไดศึ้กษา

ปัจจัยที�มีผลต่อการตัดสินใจซื�อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์ในประเทศไทย พบว่า 

เหตุผลที�ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต คือ เพื�อเป็นหลกัประกนัให้กบัครอบครัว  

 

 รูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้สูงอายุที�ได้จากการศึกษาครั�งนี� 

 จากการศึกษารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติสาํหรับผูสู้งอายุ สรุปได ้4 รูปแบบ ดงันี�  

1. รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตที�มีการคุม้ครองตลอดชีพหรือมีการคุม้ครองตลอดชีวติ  

จากการผลศึกษาพบว่า ผูสู้งอายุเพศชายมีความตอ้งการมากกว่าเพศหญิง รูปแบบกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตรูปแบบนี� จึงเหมาะที�จะนําเสนอขายเพศชายมากกว่าเพศหญิง อีกทั�งยงัสามารถแนบสัญญา

เพิ�มเติมที�มีค่ารักษาพยาบาล เช่น ค่าหมอ ค่ายา เป็นตน้ จากการผลศึกษาพบว่า ผูสู้งอายุมีความ

ตอ้งการในระดบัมากในระดบัที�ไม่แตกต่างกนัทั�งเพศหญิงและเพศชาย รูปแบบกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตรูปแบบนี� จึงสามารถนําเสนอขายไดท้ั� งเพศชายและเพศหญิง และยงัสามารถแนบสัญญา

เพิ�มเติมที�มีการคุม้ครองโรคร้ายแรง เช่น โรคมะเร็ง เป็นตน้ จากการศึกษาพบว่า ผูสู้งอายุมีความ

ตอ้งการในระดบัมากในระดบัที�ไม่แตกต่างกนัทั�งเพศหญิงและเพศชาย รูปแบบกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตรูปแบบนี� จึงสามารถนาํเสนอขายไดท้ั�งเพศชายและเพศหญิง 

2. รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตที�มีการสะสมทรัพย ์ จากการศึกษาพบว่า ผูสู้งอายุเพศ

หญิงมีความตอ้งการมากกวา่ผูสู้งอายุเพศชาย  รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตรูปแบบนี� จึงเหมาะที�จะ

นาํเสนอขายเพศหญิงมากกวา่เพศชาย อีกทั�งยงัสามารถแนบสัญญาเพิ�มเติมที�มีค่ารักษาพยาบาล เช่น 

ค่าหมอ ค่ายา เป็นตน้ จากการผลศึกษาพบว่า ผูสู้งอายุมีความตอ้งการในระดบัมากในระดบัที�ไม่

แตกต่างกนัทั�งเพศหญิงและเพศชาย รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตรูปแบบนี� จึงสามารถนาํเสนอขาย

ไดท้ั�งเพศชายและเพศหญิง และยงัสามารถแนบสัญญาเพิ�มเติมที�มีการคุม้ครองโรคร้ายแรง เช่น 

โรคมะเร็ง เป็นตน้ จากการศึกษาพบว่า ผูสู้งอายุมีความตอ้งการในระดบัมากในระดบัที�ไม่แตกต่าง

กนัทั�งเพศหญิงและเพศชาย รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตรูปแบบนี� จึงสามารถนําเสนอขายไดท้ั�ง

เพศชายและเพศหญิง 



112 
 

3. รูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตที�มีการคุ้มครองชีวิตกรณีการเกิดจากอุบติัเหตุ จาก

การศึกษาพบว่า ผูสู้งอายุเพศชายมีความตอ้งการมากกว่าเพศหญิง รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

รูปแบบนี� จึงเหมาะที�จะนาํเสนอขายเพศชายมากกวา่เพศหญิง 

4. รูปแบบกรมธรรมป์ระกันชีวิตแบบเพ็คเก็ต เช่น อาวุโสโอเค เป็นต้น ประกันชีวิต

รูปแบบนี� จากการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นการขายผ่านช่องทางโทรศัพท์หรือการขายผ่านช่อง

ทางการโฆษณาทางโทรทศัน ์ทาํใหผู้สู้งอายุไม่ไดรั้บความสะดวกในการซื�อและการบริการ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

 1. ขอ้เสนอแนะในการนาํรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ และปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต สาํหรับผูสู้งอายไุปใช ้

  1.1 การนาํรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติสาํหรับผูสู้งอายไุปใชใ้นการนาํเสนอขาย 

1.1.1 สําหรับตัวแทนขาย ควรศึกษาขอ้มูลให้ละเอียด รอบคอบ และครบถว้น          

ถึงรูปแบบกรมธรรมใ์นวนัที�นาํเสนอขาย เนื�องจากในปัจจุบนัธุรกิจดา้นประกนัชีวิตมีการพฒันา

รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุเป็นไปอย่างรวดเร็วเพื�อสนองตอบกบัความตอ้งการ

ของตลาดและผูบ้ริโภค 

1.1.2 สาํหรับบริษทัหรือผูป้ระกอบกิจการดา้นประกนัชีวิต ซึ� งในการศึกษาครั� งนี�

ที�พบวา่ผูสู้งอายุมีความตอ้งการรูปแบบ การประกนัชีวิตที�มีค่ารักษาพยาบาลมากที�สุด รองลงมาคือ 

ประกนัโรคร้ายแรง ดังนั�นจึงควรออกแบบผลิตภณัฑ์ดงักล่าวให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

ผูสู้งอายุและใหมี้ความหลากหลายในการเลือกซื�อทั�งรูปแบบกรมธรรมแ์ละราคา 

  1.2 การนาํปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต สาํหรับผูสู้งอายไุปใชค้วรวิเคราะห์และปรับปรุงแยกเป็นดา้น  ๆดงัต่อไปนี�  

   1.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตที�ผูสู้งอายุตอ้งการ ตวัแทนขาย

ควรมีการสอบถามขอ้มูลของผูสู้งอายุให้ละเอียด รอบคอบถึงความตอ้งการกรมธรรมที์�เหมาะสม

ของผูสู้งอายุแต่ละคนในการตอบสนองความตอ้งการหรือเหตุผลในการซื�อก่อนการนาํเสนอการขาย

ทุกครั� งและตอ้งชี�แจงรายละเอียดของกรมธรรมที์�กาํลงันาํเสนอการขายให้ผูสู้งอายุทราบอย่างครบถว้น

ทุกแง่มุม เช่น แบบสุขภาพที� มีค่ารักษาพยาบาล มีเงื�อนไขอะไรบา้งที�ให้คุม้ครองและมีเงื�อนไข

อะไรบา้งที�เป็นขอ้ยกเวน้ในการไม่คุม้ครอง เป็นตน้ 

   1.2.2 ดา้นราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั ตวัแทนขายควรมีการสอบถามขอ้มูลของ

ผูสู้งอายุให้ละเอียด รอบคอบถึงราคาที�เหมาะสมที�ผูสู้งอายุสามารถจ่ายไดต้ลอดสัญญาและผลิตภณัฑ์
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ที�คุม้ค่าเมื�อเทียบกบัราคาหรือเบี� ยประกนั โดยนาํขอ้มลูถึงรายไดปั้จจุบนัของผูสู้งอายุและรายไดข้อง

ผูดู้แลมาประกอบการพิจารณา เพื�อให้ไดร้าคาที�เหมาะสมในวนัที�นาํเสนอขายตลอดจนอตัราเบี� ย

ประกนัที�เพิ�มขึ�นเมื�ออายขุองผูสู้งอายุเพิ�มขึ�นดว้ย 

   1.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ 

    1) สาํหรับตวัแทนขายที�ขายผ่านช่องทางตวัแทนผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะดงันี�  

ตวัแทนขายตอ้งใหค้วามสําคญักบัการบริการหลงัการขาย ศึกษารายละเอียดของกรมธรรมแ์ละควร

ใหข้อ้มลูแก่ลกูคา้ที�ถูกตอ้งชดัเจนใหส้อดคลอ้งกบัผลการวิจยัดา้นบุคลากร เพราะค่าเฉลี�ยที�ผูสู้งอายุ

ให้ความสําคัญในด้านช่องทางการขายผ่านช่องทางตัวแทนและผ่านช่องทางธนาคารมีระดับ

ใกล้เคียงกัน ส่วนกระบวนการบริการควรติดตามการเคลมค่าสินไหมของลูกค้าและส่งมอบ

กรมธรรมห์ลงัการขายใหร้วดเร็ว 

    �) สาํหรับช่องทางธนาคาร ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะดงันี�  ธนาคารควรมีบุคลากร

ในการขายประกนัให้แก่ลูกคา้โดยเฉพาะและอบรมบุคลากรให้มีความรู้ในผลิตภณัฑต์ลอดจน

เงื�อนไขต่าง ๆ ของกรมธรรม ์และการบริการหลงัการขายให้สอดคลอ้งการผลการวิจยัที�ผูสู้งอาย ุ         

ใหค้วามสาํคญักบัการบริการหลงัการขายที�ดีและตวัแทนขายให้ขอ้มูลเกี�ยวกบัประกนัชีวิตที�ถูกตอ้ง

ชดัเจน ธนาคารควรมีเจา้หนา้ที�ประจาํในธนาคารแต่ละสาขาในการรับคาํร้องและติดตามการเคลม

สินไหมของลูกคา้ใหมี้ความรวดเร็ว 

   �.�.� ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาเชิงคุณภาพซึ� งผูมี้ส่วนเกี�ยวขอ้งจาก

บริษทัประกนัชีวิตไดก้ล่าวว่าไม่สามารถแจกของกาํนลัก่อนการขายไดเ้นื�องจากเป็นกฎจรรยาบรรณ

ของตวัแทน ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะดงันี�  คือ จากการศึกษาเชิงปริมาณที�พบว่าผูสู้งอายุให้ความสําคญั

มากที�สุดกบัการมีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนั ตวัแทนขายจึงควรมอบของกาํนลัหลงัการซื�อกรมธรรม์

เรียบร้อยแลว้หรืออาจมอบของกาํนัลพร้อมกบัการส่งมอบกรมธรรมใ์หก้บัลูกคา้ การโฆษณาทาง

โทรทัศน์และการใช้ดารานักแสดงในการโฆษณาควรเลือกกลุ่มเป้าหมายที�เป็นเพศหญิงมากกว่า

เพศชาย  

   1.2.5 ดา้นบุคลากรหรือตวัแทนขายทั�งช่องทางตวัแทนและช่องทางธนาคาร ผูวิ้จยั

มีขอ้เสนอแนะดงันี�  เนื�องจากผูสู้งอายุให้ความสําคญักับการบริการหลงัการขายจากตวัแทนขาย          

มากที�สุด และรองลงมาคือตอ้งมีความรู้ในผลิตภณัฑ์และเงื�อนไขต่าง ๆ ในกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

เป็นอย่างดี ผูค้วบคุมตวัแทนและบริษทัจึงควรมีการอบรมความรู้ดา้นการบริการหลงัการขายและ

ดา้นผลิตภณัฑพ์ร้อมทั�งเงื�อนไขต่าง ๆ ใหก้บัตวัแทนขายอยา่งสมํ�าเสมอ 

   1.2.6 ดา้นกระบวนการให้การบริการ ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะดงันี�  เนื�องจากผูสู้งอายุ

ให้ความสําคญัมากที�สุดกบัการจ่ายค่าสินไหมที�รวดเร็ว ดงันั�นตวัแทนขายจึงควรมีการส่งเอกสาร
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การเคลมสินไหมของลูกคา้อย่างครบถว้นและรวดเร็ว ส่วนบริษทัประกนัชีวิตซึ� งเป็นผูจ่้ายสินไหม

จึงควรมีการพิจารณาการจ่ายสินไหมให้รวดเร็ว เพื�อตอบสนองและสร้างความประทับใจให้กับ

ลูกคา้ และบริษทัประกนัชีวิตควรจดัให้มีเจา้หนา้ที�สําหรับให้การบริการกบัลูกคา้ที�ซื�อผ่านช่องทาง

อื�นๆ เช่น ช่องทางโทรศพัท ์เป็นตน้ เนื�องจากช่องทางดงักล่าวไม่มีตวัแทนบริการโดยตรง  

   1.2.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูว้ิจัยมีข้อเสนอแนะดงันี�  เนื�องจากผูสู้งอายุให้

ความสาํคญัมากที�สุดกบับริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์ที�ดีและน่าเชื�อถือ ดงันั�น องคป์ระกอบในทุก ๆ ดา้น

ที�ผูสู้งอายุใหค้วามสาํคญัทั�งหมดมีส่วนเกี�ยวขอ้งที�ทาํใหเ้กิดภาพลกัษณ์ที�ดีทั�งสิ�น เช่น ตวัแทนควรมี 

การบริการหลงัการขายที�ดี การเคลมสินไหมมีการจ่ายที�รวดเร็วและถูกตอ้งตรงตามสัญญาประกนั

หรือตามกรมธรรม ์เป็นตน้ 

   1.2.8 ดา้นพนัธมิตรทางธุรกิจ ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะดงันี�  บริษทัประกนัชีวิตที�ขาย

ผ่านช่องทางตวัแทนและผา่นช่องทางธนาคารควรมีพนัธมิตรทางธุรกิจที�เป็นโรงพยาบาลเครือข่าย

ให้ครอบคลุมทั�งโรงพยาบาลรัฐบาลและโรงพยาบาลเอกชนที�มีมาตรฐานในการให้บริการครอบคลุม

ในทุกจงัหวดัเพื�อความสะดวกของลูกคา้ มิใช่มุ่งเนน้เฉพาะโรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ที�มีอตัรา

ค่าบริการสูงเกินความจําเป็นที�ทําให้ลูกค้าต้องซื� อกรมธรรม์ในแผนที�สูงขึ�นจนทําให้ต้องซื� อ

กรมธรรมที์�แพงเกินความจาํเป็น  

 

 ข้อเสนอแนะในการวิจยัครั�งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาถึงคุณสมบติัและคุณลกัษณะของตวัแทนประกนัชีวิตที�ทาํใหล้กูคา้ตดัสินใจ

ซื�อประกนัชีวิต รวมทั�งจรรยาบรรณวิชาชีพตวัแทนประกนัชีวิตเพื�อนาํมาพฒันาในการให้บริการ 

เพราะตวัแทนประกนัชีวิตเป็นบุคคลที�มีความสําคญัเป็นอย่างยิ�ง เป็นบุคคลที�ไดพ้บปะพูดคุยกบัลูกคา้

เป็นด่านแรกที�จะสร้างความประทบัใจและความเชื�อมั�นในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

2. ควรมีการศึกษาถึงปัจจยัอื�น ๆ ที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อประกนัชีวิต เช่น ดา้นเศรษฐกิจ 

ดา้นสงัคม ครอบครัว และดา้นวฒันธรรม เพื�อเป็นแนวทางในพฒันาการดาํเนินงานของธุรกิจประกนัชีวิต 

3. ควรมีการศึกษาความรู้ ความเขา้ใจ ทัศคติของผูเ้อาประกนัที�มีต่อการทาํประกนัชีวิต 

เพื�อนาํขอ้มลูมาปรับปรุงและพฒันาการดาํเนินงานของธุรกิจประกนัชีวติ 

4. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบรูปแบบการทาํประกนัชีวิตกบัรูปแบบประกันอื�นๆ เช่น 

ประกนัสงัคม ประกนัสุขภาพของกระทรวงสาธารณสุข พรบ. ผูป้ระสบภยัทางรถ เพื�อนาํขอ้มลูไป

ปรับปรุงพฒันารูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตต่อไป 
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 ข้อค้นพบ 

 ในการวิจยัครั� งนี� คน้พบว่า การนาํแบบสอบถามไปสอบถามกบัผูสู้งอายุเพื�อทราบถึงปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดตามหลกั 8 P’s ปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรม์ประกนั

ชีวิต โดยใหผู้สู้งอายตุอบคาํถามตามอิสระเพื�อการศึกษาวิจยัแต่ผูว้ิจยัและผูช่้วยผูวิ้จยัซึ� งมีอาชีพเป็น

ตวัแทนขายไดพ้บวา่ หลงัการตอบคาํถามการวิจยัเสร็จสิ�นผูสู้งอายุจะขอขอ้มลูเพิ�มเติมในดา้นต่าง ๆ 

เช่น ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาที�มีจาํหน่ายใหก้บัผูสู้งอายุมีรูปแบบใดและราคาใดจากผูว้ิจยัและ

ผูช่้วยผูว้ิจยั เมื�อไดค้าํตอบเป็นที�พอใจแลว้ ผูวิ้จยัและผูช่้วยผูวิ้จยัสามารถนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการตอบ

แบบสอบถามครั� งนั�นเป็นขอ้มูลจนสามารถเสนอขายและปิดการขายไดจ้ริง ขอ้เสนอแนะสําหรับ

ตวัแทนขาย ควรมีการทาํแบบสอบถามถึงขอ้มูลที�ตอ้งการทราบที�จาํเป็นของผูมุ้่งหวงัก่อนการขาย

ทุกครั� ง เพื�อประกอบในการนาํเสนอขายให้ตรงกบัความตอ้งการของผูซื้� อ เช่น ผูมุ่้งหวงัตอ้งการ

ผลิตภณัฑรู์ปแบบใด ราคาเท่าใด ต้องการซื�อผ่านช่องทางใดอยากไดก้ารส่งเสริมการขายแบบใด 

บุคลากรหรือตวัแทนขายควรมีลกัษณะแบบใดบา้ง กระบวนการในการบริการที�ชอบมีกระบวนการ

ใดบา้ง ลกัษณะทางกายภาพควรประกอบดว้ยอะไรบา้ง และพนัธมิตรทางธุรกิจในการใหก้ารบริการ

มีอะไรบ้าง เพื�อเป็นขอ้มูลในการนําเสนอการขายได้ตรงกบัความตอ้งการของผูมุ้่งหวงัในทุก ๆ 

ประเดน็และทาํใหก้ารเสนอขายครั� งนั�นมีประสิทธิภาพมากที�สุด 
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ภาคผนวก ก 

รายชื�อผู้เชี�ยวชาญตรวจสอบเครื�องมือ 
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รายชื�อผู้เชี�ยวชาญตรวจสอบเครื�องมอื 

 

�. ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์ ตาํแหน่ง  คณบดีคณะวิทยาการจดัการ และ

 กรรมการและเลขานุการหลกัสูตร

 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

 สถานที�ทาํงาน  มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 

 

�. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ประภาพร  แสงทอง ตาํแหน่ง  รองคณบดีบณัฑิตวิทยาลยั และ

 อาจารยป์ระจาํคณะวิทยาการจดัการ 

 สถานที�ทาํงาน  มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 

 

�. ดร.เทพกร  ณ สงขลา ตาํแหน่ง  อาจารยป์ระจาํคณะวิทยาการจดัการ 

 สถานที�ทาํงาน  มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 

 

�. ดร.นยันา  โงว้ศิริ ตาํแหน่ง  อาจารยป์ระจาํคณะวิทยาการจดัการ 

 สถานที�ทาํงาน  มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 

 

 

 

 

 

 



122 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

ภาคผนวก ข 

รายชื�อผู้ให้ข้อมูล 
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รายชื�อผู้ให้ข้อมูล 

 

1. นายสุริน  อนุชวลิตวงศ ์ ตาํแหน่ง  ผูจ้ดัการ บริษทัเอไอเอ จาํกดั  

2. นายชวภณ  ถาวรจิรชาติ  ตาํแหน่ง  ผูจ้ดัการ บริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต จาํกดั  

3. นายวลัลภ  วิสาละ ตาํแหน่ง  ผูจ้ดัการ บริษทักรุงเทพประกนัชีวิต จาํกดั  

4. นายสุวิทย ์ เหมตศิลป์  ตาํแหน่ง  ผูบ้ริหารภาคอาวุโส บริษทัไทยประกนัชีวติ จาํกดั  

5. นายสุนทร  กลา้ศึก  ตาํแหน่ง  ผูบ้ริหารภาคอาวโุส บริษทัไทยพาณิชยป์ระกนัชีวิตจาํกดั  

6. นางมนทิรา  บุญยรัตน์ ตาํแหน่ง  ผูจ้ดัการ บริษทักรุงไทยแอกซ่า จาํกดั  
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ภาคผนวก ค 

หนังสือขอความอนุเคราะห์ตรวจสอบเครื�องมือ 
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 บันทกึขอความ 

สวนราชการ   มหาวทิยาลัยราชภฏัสงขลา บัณฑติวทิยาลัย  โทร. 246 

ที ่   บวล. 1242 / 2556                       วันที่  22 ธันวาคม 2556  

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมอืวจิัย 

 

เรยีน   ผูชวยศาสตราจารย ดร.ประภาพร  แสงทอง 

 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศกึษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศกึษาหลักสูตร

บรหิารธุรกิจมหาบัณฑติ สาขาวิชาบรหิารธุรกิจ มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับ

อนุมตัจิากบัณฑิตวทิยาลัยใหดําเนนิการทําวทิยานพินธ เรื่อง “รูปแบบกรมธรรม

ประกันชวีติสําหรับผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานพินธ ดงันี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแขง็ อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักดิ์  ศริพิานชิ  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานฎิฐ  ทนินาม  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 
 

 ในการนี้ บัณฑติวทิยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา พจิารณาแลวเห็นวาทานเปนผู

มีความรูความสามารถในเรื่องนี้เปนอยางดี จึงใครขอความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญ

ตรวจสอบคุณภาพความเที่ยงตรง (Validity) ของเครื่องมือในการวิจัย ของนักศึกษา

ดังกลาว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สงขลา หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ 

โอกาสนี้ 
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 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง) 

 คณบดบีัณฑิตวทิยาลัย  
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 บันทกึขอความ 
สวนราชการ   มหาวทิยาลัยราชภฏัสงขลา บัณฑติวทิยาลัย  โทร. 246 

ที ่   บวล. 0709 / 2556                       วันที่  22 ธันวาคม 2556  

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมอืวจิัย 

 

เรยีน   ดร.เทพกร  ณ สงขลา 

 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศึกษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศกึษาหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับ

อนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยใหดําเนินการทําวิทยานิพนธ เรื่อง “รูปแบบกรมธรรม

ประกันชวีติสําหรับผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานพินธ ดงันี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแขง็ อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักดิ์  ศริพิานชิ  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานฎิฐ  ทนินาม  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 
 

 ในการนี้ บัณฑติวทิยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา พจิารณาแลวเห็นวาทานเปนผู

มีความรูความสามารถในเรื่องนี้เปนอยางดี จึงใครขอความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญ

ตรวจสอบคุณภาพความเที่ยงตรง (Validity) ของเครื่องมือในการวิจัย ของนักศึกษา

ดังกลาว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สงขลา หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ 

โอกาสนี้ 
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 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง) 

 คณบดบีัณฑิตวทิยาลัย  
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 บันทกึขอความ 
สวนราชการ   มหาวทิยาลัยราชภฏัสงขลา บัณฑติวทิยาลัย  โทร. 246 

ที ่   บวล. 1244 / 2556                       วันที่  22 ธันวาคม 2556  

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมอืวจิัย 

 

เรยีน   ดร.นัยนา  โงวศริ ิ

 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศึกษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศกึษาหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับ

อนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยใหดําเนินการทําวิทยานิพนธ เรื่อง “รูปแบบกรมธรรม

ประกันชวีติสําหรับผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานพินธ ดงันี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแขง็ อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักดิ์  ศริพิานชิ  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานฎิฐ  ทนินาม  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 
 

 ในการนี้ บัณฑติวทิยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา พจิารณาแลวเห็นวาทานเปนผู

มีความรูความสามารถในเรื่องนี้เปนอยางดี จึงใครขอความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญ

ตรวจสอบคุณภาพความเที่ยงตรง (Validity) ของเครื่องมือในการวิจัย ของนักศึกษา

ดังกลาว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สงขลา หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ 

โอกาสนี้ 
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 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง) 

 คณบดบีัณฑิตวทิยาลัย  
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 บันทกึขอความ 
สวนราชการ   มหาวทิยาลัยราชภฏัสงขลา บัณฑติวทิยาลัย  โทร. 246 

ที ่   บวล. 1244 / 2556                       วันที่  22 ธันวาคม 2556  

เรื่อง  ขอความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมอืวจิัย 

 

เรยีน   ดร.สุระพรรณ  จลุสุวรรณ 

 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศึกษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศกึษาหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับ

อนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยใหดําเนินการทําวิทยานิพนธ เรื่อง “รูปแบบกรมธรรม

ประกันชวีติสําหรับผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานพินธ ดงันี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแขง็ อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักดิ์  ศริพิานชิ  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานฎิฐ  ทนินาม  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 
 

 ในการนี้ บัณฑติวทิยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา พจิารณาแลวเห็นวาทานเปนผู

มีความรูความสามารถในเรื่องนี้เปนอยางดี จึงใครขอความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญ

ตรวจสอบคุณภาพความเที่ยงตรง (Validity) ของเครื่องมือในการวิจัย ของนักศึกษา

ดังกลาว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สงขลา หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ 

โอกาสนี้ 
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 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง) 

 คณบดบัีณฑิตวทิยาลัย  

 

 

 

 

 

 

 

ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0007        บัณฑิตวิทยาลัย 

 มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

 อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 90000     
 

   16 มกราคม 2557       
 

เรื่อง    ขอความอนุเคราะหเก็บขอมูลวจิัยโดยการสัมภาษณ 
           

เรยีน    คุณสุรนิ  อนุชวลติวงศ 

 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศึกษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศึกษาหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับ

อนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยใหดําเนินการทําวิทยานิพนธ เร่ือง “รูปแบบกรมธรรม

ประกันชวีติสําหรับผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานพินธ ดงันี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักดิ์  ศริพิานชิ  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานฎิฐ  ทนินาม  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 
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เพื่อใหการดําเนินการทําวิทยานิพนธของนักศึกษาดําเนินไปดวยความเรียบรอย มี

ประสิทธิภาพ และเปนไปตามกระบวนการวิจัย จึงพจิารณาเลือกหนวยงานของทานเปนกลุมตัวอยาง

ในการศึกษา ในการน้ี บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา จึงใครขอความอนุเคราะหให

นักศึกษาเก็บขอมูลวิจัยโดยการสัมภาษณ ซึ่งวันและเวลานักศึกษาผูทําวิจัยจะประสานงาน

ดวยตนเองอีกคร้ัง ท้ังนี้ ผูวิจัยขอรับรองวาจะไมสงผลกระทบหรือสงผลเสียหายตอการทํางานและ

หนวยงานของทานแตอยางใด 
 

จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสนี้ 
 

 ขอแสดงความนับถือ 

 
 

 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง)   

 คณบดีบัณฑิตวทิยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 
บัณฑิตวทิยาลัย 

โทร.  0 74-33 6933 ตอ 246    

โทรสาร.  0 74-33 6948 

http://bundit.skru.ac.th/   
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ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0007        บัณฑิตวิทยาลัย 

 มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

 อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 90000     
 

   16 มกราคม 2557       
 

เรื่อง    ขอความอนุเคราะหเก็บขอมูลวจิัยโดยการสัมภาษณ 

           

เรยีน    คุณชวภณ  ถาวรจริชาติ 
 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศึกษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศึกษาหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับอนุมัติจาก

บัณฑิตวิทยาลัยใหดําเนินการทําวิทยานิพนธ เรื่อง “รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตสําหรับ

ผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวทิยานพินธ ดงันี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแขง็ อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักดิ์  ศริพิานชิ  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานฎิฐ  ทนินาม  อาจารยที่ปรกึษาวิทยานพินธรวม 
 

 เพื่อใหการดําเนินการทําวิทยานิพนธของนักศึกษาดําเนินไปดวยความเรียบรอย มี

ประสิทธิภาพ และเปนไปตามกระบวนการวิจัย จึงพจิารณาเลือกหนวยงานของทานเปนกลุมตัวอยาง

ในการศึกษา ในการน้ี บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา จึงใครขอความอนุเคราะหให

นักศึกษาเก็บขอมูลวิจัยโดยการสัมภาษณ ซึ่งวันและเวลานักศึกษาผูทําวิจัยจะประสานงาน

ดวยตนเองอีกคร้ัง ท้ังนี้ ผูวิจัยขอรับรองวาจะไมสงผลกระทบหรือสงผลเสียหายตอการทํางานและ

หนวยงานของทานแตอยางใด 
 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสนี้ 
 

 ขอแสดงความนับถือ 
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 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง)   

 คณบดีบัณฑิตวทิยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 
บัณฑิตวทิยาลัย 

โทร.  0 74-33 6933 ตอ 246    

โทรสาร.  0 74-33 6948 

http://bundit.skru.ac.th/   

ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0007                     บัณฑิตวิทยาลัย 

 มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 

 อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 90000     
 

 16 มกราคม 2557       
 

เรื่อง    ขอความอนุเคราะหเก็บขอมูลวจิัยโดยการสัมภาษณ 
           

เรยีน    คุณวัลลภ  วสิาละ 
 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศึกษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศึกษาหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับอนุมัติจาก

บัณฑิตวิทยาลัยใหดําเนินการทําวิทยานิพนธ เรื่อง “รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตสําหรับ

ผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมคีณะกรรมการควบคุมวทิยานพินธ ดังนี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง  อาจารยท่ีปรกึษาวทิยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักด์ิ  ศริพิานชิ  อาจารยท่ีปรกึษาวทิยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานฎิฐ  ทนินาม  อาจารยท่ีปรกึษาวทิยานพินธรวม 

เพื่อใหการดําเนินการทําวิทยานิพนธของนักศึกษาดําเนินไปดวยความเรียบรอย มี

ประสิทธิภาพ และเปนไปตามกระบวนการวิจัย จึงพจิารณาเลือกหนวยงานของทานเปนกลุม

ตัวอยางในการศึกษา ในการนี้ บัณฑิตวทิยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา จึงใครขอความ

อนุเคราะหใหนักศึกษาเก็บขอมูลวิจัยโดยการสัมภาษณ ซึ่งวันและเวลานักศึกษา
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ผูทําวจิัยจะประสานงานดวยตนเองอีกครั้ง ทัง้นี้ ผูวิจัยขอรับรองวาจะไมสงผลกระทบหรือ

สงผลเสยีหายตอการทํางานและหนวยงานของทานแตอยางใด 
 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สงขลา หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ 

โอกาสนี้ 

 

 ขอแสดงความนับถือ 

 

 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง)   

 คณบดบีัณฑิตวทิยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 
บัณฑิตวทิยาลัย 

โทร.  0 74-33 6933 ตอ 246    

โทรสาร.  0 74-33 6948 
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ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0007                      บัณฑิตวิทยาลัย 

 มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 

 อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 90000     
 

   16 มกราคม 2557       
 

เรื่อง    ขอความอนุเคราะหเก็บขอมูลวจิัยโดยการสัมภาษณ 

           

เรยีน    คุณสุวทิย  เหมตะศลิป 
 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศึกษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับอนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยให

ดําเนินการทําวิทยานิพนธ เรื่อง “รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตสําหรับผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่

อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ ดังนี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง  อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักด์ิ  ศริพิานิช  อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานิฎฐ  ทินนาม  อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธรวม 

 เพื่อใหการดําเนินการทําวิทยานิพนธของนักศึกษาดําเนินไปดวยความเรียบรอย มี

ประสิทธิภาพ และเปนไปตามกระบวนการวิจัย จึงพจิารณาเลือกหนวยงานของทานเปนกลุมตัวอยาง

ในการศึกษา ในการน้ี บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา จึงใครขอความอนุเคราะหให

นักศึกษาเก็บขอมูลวิจัยโดยการสัมภาษณ ซึ่งวันและเวลานักศึกษาผูทําวิจัยจะประสานงาน

ดวยตนเองอีกคร้ัง ท้ังนี้ ผูวิจัยขอรับรองวาจะไมสงผลกระทบหรือสงผลเสียหายตอการทํางานและ

หนวยงานของทานแตอยางใด 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสนี้ 

 

 ขอแสดงความนับถือ 
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 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง)   

 คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 
 

บัณฑิตวทิยาลัย 

โทร.  0 74-33 6933 ตอ 246    

โทรสาร.  0 74-33 6948 

http://bundit.skru.ac.th/   
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ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0007                        บัณฑิตวิทยาลัย 

 มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 

 อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 90000     

 

               16 มกราคม 2557       

 

เรื่อง    ขอความอนุเคราะหเก็บขอมูลวจิัยโดยการสัมภาษณ 

           

เรยีน    .................................................................................... 

 

 ดวย นายดนัย  อุไรรัตน รหัสนักศึกษา ๕5G๔๐๐๑๐๐5 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับอนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยให

ดําเนินการทําวิทยานิพนธ เรื่อง “รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตสําหรับผูสูงอายุ ในเขตพ้ืนที่

อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ ดังนี้ 

 1. ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง  อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธหลัก 

 2. ดร.แสนศักด์ิ  ศริพิานิช  อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธรวม 

 3. ดร.ฐานิฎฐ  ทินนาม  อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธรวม 

 เพื่อใหการดําเนินการทําวิทยานิพนธของนักศึกษาดําเนินไปดวยความเรียบรอย มี

ประสิทธิภาพ และเปนไปตามกระบวนการวิจัย จึงพจิารณาเลือกหนวยงานของทานเปนกลุมตัวอยาง

ในการศึกษา ในการน้ี บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา จึงใครขอความอนุเคราะหให

นักศึกษาเก็บขอมูลวิจัยโดยการสัมภาษณ ซึ่งวันและเวลานักศึกษาผูทําวิจัยจะประสานงาน

ดวยตนเองอีกคร้ัง ท้ังนี้ ผูวิจัยขอรับรองวาจะไมสงผลกระทบหรือสงผลเสียหายตอการทํางานและ

หนวยงานของทานแตอยางใด 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

หวังวาคงจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสนี้ 

 

 ขอแสดงความนับถือ 



140 
 

 

 

 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ฆนัท  ธาตุทอง)   

 คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 

บัณฑิตวทิยาลัย 

โทร.  0 74-33 6933 ตอ 246    

โทรสาร.  0 74-33 6948 

http://bundit.skru.ac.th/   
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ภาคผนวก ง 

เครื�องมือที�ใช้ในการวจิยั 
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แบบสอบถาม 

เรื�อง รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้สูงอายุ ในเขตพื�นที� 

อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวัดสงขลา 

 

 

 

 

 

คําชี�แจง 

แบบสอบถามฉบบันี� จดัทาํขึ�นสาํหรับใชใ้นการศึกษาและจดัทาํวิทยานิพนธ์โดยเป็นส่วน

หนึ� งของการศึกษาในระดบัปริญญาโทหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตสาขาวิชาบริหารธุรกิจ

คณะวิทยาการจดัการมหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา มีวตัถุประสงคเ์พื�อตอ้งการทราบรูปแบบกรมธรรม์

ประกนัชีวิตของผูสู้งอายุ ในเขตพื�นที�อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาสําหรับขอ้มูลที�ได้รับจากการ

ตอบแบบสอบถามฉบับนี� จะถูกนําไปใช้ทางการศึกษาเท่านั� นซึ� งทุกคําตอบของท่านจะเป็น

ประโยชน์อย่างยิ�งต่อการวิเคราะห์ขอ้มลู 

 แบบสอบถามชุดนี� แบ่งออกเป็น � ส่วน ดงันี�  

 ส่วนที� � ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที� � คําถามเกี�ยวกับระดับอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที� มีผลต่อ                  

การตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอาย ุ

 ส่วนที� � ขอ้เสนอแนะ 

 

ขอขอบคุณที�กรุณาใหค้วามร่วมมือ 

ดนยั  อุไรรัตน์ 

ผูว้ิจยั 
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ส่วนที� � ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

โปรดใส่เครื�องหมาย  √ ลงในช่องวา่ง             หนา้ขอ้ความที�ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

 

�. เพศ 

(�)  ชาย                               (�)  หญิง 

 

�. อาย ุ

 (1)  60 – �� ปี (2)  66 – �� ปี 

 (3)  71 – �� ปี (�)  �� ปีขึ�นไป 

 

�. สถานภาพ 

 (�)  โสด (�)  สมรส 

  (�)   แยกกนัอยู ่                               (�)   หย่า/หมา้ย/คู่สมรสเสียชีวิต 

 

�. ระดบัการศึกษา 

 (�)  ตํ�ากว่า มธัยมศึกษา  (�)  มธัยมศึกษา/ปวช. 

 (�)  อนุปริญญา/ปวส. (�)  ปริญญาตรี 

(4)  สูงกว่าปริญญาตรี 

 

�. อาชีพเดิม 

 (�)  ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ (�)  ธุรกิจส่วนตวั 

 (�)  พนกังานบริษทัเอกชน (�)  เกษตรกร 

             (5 )   คา้ขาย                                      (6)  อื�นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

6. อาชีพปัจจุบัน 

(1)  ขา้ราชการบาํนาญ                  (2)  ธุรกิจส่วนตวั 

(�)  พนกังานบริษทัเอกชน (�)  เกษตรกร 

              (5 )   คา้ขาย                                     (6)  อื�นๆ (โปรดระบุ)................................... 
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7. รายได้เดมิต่อเดอืน 

 (�)  ตํ�ากวา่ ��,��� บาท (�)  ��,001 – ��,��� บาท 

 (�)  ��,001 – 30,��� บาท (�)  30,��� บาทขึ�นไป 

 

8. รายได้ปัจจุบันต่อเดอืน 

 (�)  ตํ�ากวา่ ��,��� บาท (�)  ��,001 – ��,��� บาท 

 (�)  ��,001 – 30,��� บาท (�)  30,��� บาทขึ�นไป 

 

9. ผู้ดแูล 

 (�)  คู่สมรส                                 (�)  บุตร/หลาน 

 (�)  ญาติพี�นอ้ง                    (�)  อื�นๆ.................... 

 

ส่วนที� �  ระดบัอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรม์

ประกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ 

คําชี�แจง โปรดใส่เครื� องหมาย √ ในช่องที�ตรงกบัความคิดเห็นของท่านในการใหค้วามสําคญัใน

ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุ 

 

ปัจจยัในการเลอืกซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

สําหรับผู้สูงอายุในระดบัใด 

ระดบัความสําคัญ 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ หรือกรมธรรม์ประกันชีวติของผู้สูงอายุ 

10. ประกนัแบบคุม้ครองชีวิตตลอดชีพ (กรณีเสียชีวิต)      

11. ประกนัชีวติที�มีการสะสมทรัพย ์(การออมทรัพย)์      

12. ประกนัชีวติที�มีค่ารักษาพยาบาล เช่น ค่าหมอ ค่ายา  

เป็นตน้ 

     

13. ประกนัชีวติที�มีการคุม้ครองโรคร้ายแรง เช่น 

โรคมะเร็ง เป็นตน้ 

     

14. ประกนัที�เกิดจากอบุติัเหตุ      

15. ประกนัสาํเร็จรูป เช่น อาวุโสโอเค สูงวยัใช่เลย 

เป็นตน้ 
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ปัจจยัในการเลอืกซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

สําหรับผู้สูงอายุในระดบัใด 

ระดบัความสําคัญ 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

ด้านราคา หรืออตัราเบี�ยประกนั 

16. ราคาเบี�ยประกนัมีความเหมาะสมกบัความ

คุม้ครองที�ไดรั้บ 

     

17. ราคาเบี�ยประกนัถูกเมื�อเทียบกบับริษทัอื�น      

18. ผลตอบแทนคุม้ค่าเมื�อเทียบกบัเบี�ยประกนั      

ด้านการจัดจาํหน่าย หรือช่องทางการขาย 

19. ขายโดยตวัแทน      

20. ขายโดยธนาคาร      

21. ขายทางโทรศพัท ์      

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

22. การโฆษณาทางโทรทศัน ์      

23. การโฆษณาโดยดารานกัแสดง      

24. การโฆษณาดว้ยแผ่นพบัโดยตวัแทน      

25. มีของขวญัพิเศษในวนัสาํคญั เช่น วนัปีใหม่             

วนัคลา้ยวนัเกิด เป็นตน้  

     

26. มีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนั เช่น ร่ม กระเป๋า เป็นตน้      

ด้านบุคลากร หรือตัวแทนขาย 

27. ตวัแทนขายใหค้าํแนะนาํหรือคาํปรึกษาที�รวดเร็ว      

28. ตวัแทนขายใหข้อ้มลูเกี�ยวกบัประกนัชีวิตที�

ถูกตอ้งชดัเจน 

     

29. ตวัแทนขายใหบ้ริการหลงัการขายที�ดี      

 ด้านกระบวนการให้บริการ 

30. ความรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์      

31. ความรวดเร็วในการจ่ายค่าสินไหม      

32. การชาํระเงินมีใหเ้ลือกหลายวิธี เช่น หักจากบญัชี

อตัโนมติั บตัรเครดิต และเคาน์เตอร์เซอร์วิส 
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ปัจจยัในการเลอืกซื�อกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

สําหรับผู้สูงอายุในระดบัใด 

ระดบัความสําคัญ 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

33. ความทันสมยัของสาํนกังานตวัแทนขาย      

34. ความสะอาดของสาํนกังานขาย       

35. บริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์ดีและน่าเชื�อถือ      

36. บริษทัประกนัมีชื�อเสียง      

ด้านพันธมิตรของธุรกิจ 

37. มีเครือข่ายในการให้การบริการ เช่น มีโรงพยาบาล 

หรือคลีนิค เครือข่าย เป็นตน้ 

     

 

 

ส่วนที� 3 ข้อคิดเห็น และ ข้อเสนอแนะเพิ�มเติม 

 
..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

.............................................................................................................................................. 
 

ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที�สละเวลา และใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามนี�  
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แบบสัมภาษณ์ 

เรื�อง รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้สูงอายุ ในเขตพื�นที� 

อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวัดสงขลา 

 

 

 

 

 

ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไป 

1. ชื�อ – สกลุ……………………............................................................................................ 

2. เพศ……………………...อาย…ุ……ปี ระดบัการศึกษา....................................................... 

3. ตาํแหน่ง…………………………บริษทั…………………………………อายงุาน………ปี 

4. ที�อยู…่……………………………………………………………………………….……

โทรศพัท…์……………………………………………………………………..… 

 

ส่วนที� 2 รูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตที�จําหน่ายสําหรับผู้สูงอายุ 

คําถามการวจิยั 

1. รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตที�มีจาํหน่ายในปัจจุบนัสาํหรับผูสู้งอาย ุมีอะไรบา้ง 

2. ปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุภายใตห้ลกั 

8’Ps ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นใดบา้ง 

แนวคาํถามการสัมภาษณ์ 

1. (Product) รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายุที�บริษทัท่านมีจาํหน่ายมีอะไรบา้ง? 

 (ตลอดชีพ/ Pay Life /สะสมทรัพย,์บาํนาญ,ควบการลงทุน)  

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………. 

 -  ชนิดกรมธรรม ์   

   มีปันผล 

   ไม่มีปันผล 

 - สญัญาเพิ�มเติมที�ซื�อไดมี้อะไรบา้ง ? (ค่ารักษาพยาบาล, โรคร้ายแรง, อุบติัเหตุ, อื�นๆ)  

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 
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 -  วงเงินคุม้ครอง(ทุนประกนัชีวิต) ตํ�าสุด.......................... บาท/ สูงสุด........................บาท 

 -  จาํนวนลกูคา้ที�มีแต่ละแบบประมาณร้อยละ? 

  ตลอดชีพ.........................%   สะสมทรัพย.์.................................%     

  บาํนาญ...........................% รักษาพยาบาล................................%    

  โรคร้ายแรง.....................%  อบุติัเหตุ........................................%   

  อื�นๆ...............................% 

 

2. (Price) อตัราเบี� ยประกนัของกรมธรรม์สําหรับผูสู้งอายุที�จ่ายต่อปีมีอตัราเบี�ยประกนัขั�นตํ�าและ

ขั�นสูงสุดมีจาํนวนเท่าใด? 

 ตลอดชีพ                           ขั�นตํ�า...............................ขั�นสูงสุด......................บาท 

 Pay Life     ขั�นตํ�า..............................ขั�นสูงสุด......................บาท 

 สะสมทรัพย ์                     ขั�นตํ�า..............................ขั�นสูงสุด......................บาท 

 บาํนาญ,ควบการลงทุน      ขั�นตํ�า..............................ขั�นสูงสุด......................บาท 

 

 -  สญัญาเพิ�มเติมแต่ละแบบมีอตัราเบี� ยประกนั? (มีอตัราเบี�ยประกนัระหวา่ง) 

  ค่ารักษาพยาบาล     ระหวา่ง.......................-........................บาท 

  โรคร้ายแรง            ระหวา่ง.......................-........................บาท 

  อุบติัเหตุ   ระหวา่ง.......................-........................บาท 

  อื�นๆ                       ระหวา่ง.......................-........................บาท 

  

3. (Place) บริษทัท่านจาํหน่ายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสําหรับผูสู้งอายผุา่นช่องทางใดบา้ง? 

 แต่ละช่องทางมีอตัรายอดการจาํหน่ายร้อยละเท่าไหร่? 

 ตวัแทนประกนัชีวิต...............................% 

 ธนาคาร...............................................% 

โทรศพัท.์............................................% 

อื�นๆ คือ..............................................% 
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4. (Promotion) บริษทัท่านมีการส่งเสริมการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอายุอยา่งไรบา้ง? 

 -  การโฆษณาผา่นสื�อประเภทใดบา้ง?   ประมาณร้อยละโดยประมาณ 

  โทรทศัน์       ร้อยละ……… หนงัสือพิมพ ์  ร้อยละ………                

  วิทย ุ             ร้อยละ………   อินเตอร์เน็ต    ร้อยละ………               

  ป้ายโฆษณา   ร้อยละ………    อื�นๆ              ร้อยละ………               

 

 -  บริษทัท่านมีการแจกของกาํนลัก่อนหรือหลงัการซื�อกรมธรรมห์รือไม่? 

   ไม่มี 

   มี........เช่นอะไรบา้ง............................................................................... 

 

5. (People) ท่านคิดว่า พนกังานขายหรือตวัแทนขายที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

สาํหรับผูสู้งอายขุองบริษทัควรมีลกัษณะอย่างไรบา้ง? 

 -  พนกังานขายหรือตวัแทนขาย เช่น บุคลิกภาพ, ความรู้ เป็นตน้ควรมีลกัษณะอยา่งไร? 

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

 

 -  พนกังานดา้นการให้บริการ เช่น พนกังานในสาํนกังาน เป็นตน้ควรมีลกัษณะอยา่งไร? 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

 

6. (Process)กระบวนการให้การบริการที� เกี�ยวข้องกับการให้การบริการกรมธรรม์ประกนัชีวิต

สําหรับผูสู้งอายุของบริษทัท่านควรมีลกัษณะอย่างไรบา้ง? (เช่น การเก็บเบี� ยประกนัปีต่ออายุ,

การใหค้าํปรึกษาเงื�อนไขในกรมธรรม ์และการเคลมสินไหม เป็นตน้) 

 -  พนกังานขายหรือตวัแทนขาย ตอ้งทาํอะไรและตอ้งทาํอย่างไรบา้ง? 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 
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 -  พนักงานดา้นการให้บริการ เช่น พนกังานในสํานกังาน เป็นตน้  ตอ้งทาํอะไรและตอ้ง

ทาํอยา่งไรบา้ง? 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

 

7. (Physical evidence)ท่านคิดว่าความสะดวกสบายของสถานที�หรือการตกแต่งสถานที�ขายหรือ

สาํนกังานบริการสําหรับการขายหรือการบริการกรมธรรมผ์ูสู้งอายุมีผลต่อการตดัสินใจซื�อของ

ผูสู้งอายุหรือไม่?  /อยา่งไรบา้ง? 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

 

8. (Partnership) ท่านคิดว่าพนัธมิตรทางธุรกิจในการให้การบริการสําหรับกรมธรรมผ์ูสู้งอายุของ

บริษทัท่าน เช่น โรงพยาบาลในเครือที�ให้การบริการแฟ็กซ์เคลมร่วมกบักรมธรรม์ของบริษทั

ท่าน เป็นตน้ มีความสาํคญัอย่างไรต่อการตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสาํหรับผูสู้งอาย?ุ 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

 

9. เหตุผลอื�น ๆ นอกเหนือจากที�กล่าวมาแลว้ที�ผูสู้งอายุตดัสินใจซื�อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตมีอะไร 

อีกบา้ง? 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก จ 

การหาคุณภาพของเครื�องมือ 
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ค่าดชันีความสอดคล้องแบบสอบถาม 

 

สภาพปัญหาการท่องเที�ยวอุทยานนกนํ�า

ทะเลน้อย 

คะแนน 

ผู้เชี�ยวชาญ 

(คนที�) 
IOC 

ผลการ 

พิจารณา 

� 2 3 4 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. ประกนัแบบคุม้ครองชีวิตตลอดชีพ  

(กรณีเสียชีวิต)                  
+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

2. ประกนัชีวิตที�มีการสะสมทรัพย ์               

(การออมทรัพย)์ 
+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

3. ประกนัชีวิตที�มีค่ารักษาพยาบาล เช่น            

ค่าหมอ ค่ายา   
+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

4. ประกนัชีวิตที�มีการคุม้ครองโรคร้ายแรง +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

5. ประกนัที�เกิดจากอบุติัเหตุ +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

6. ประกนัสาํเร็จรูป เช่น อาวโุสโอเค สูงวยั

ใช่เลย  
+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

2. ด้านราคา 

7. ราคาเบี� ยประกนัมีความเหมาะสมกบั

ความคุม้ครองที�ไดรั้บ 
+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

8. ราคาเบี� ยประกนัถูกเมื�อเทียบกบับริษทัอื�น +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

9. ผลตอบแทนคุม้ค่าเมื�อเทียบกบัเบี�ยประกนั +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

3. ด้านการจัดจาํหน่าย 

10. ขายโดยตวัแทน +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

11. ขายโดยธนาคาร +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

12. ขายทางโทรศพัท ์ +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

��.การโฆษณาทางโทรทศัน ์ +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

��.การโฆษณาโดยดารานกัแสดง +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้
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สภาพปัญหาการท่องเที�ยวอุทยานนกนํ�า

ทะเลน้อย 

คะแนน 

ผู้เชี�ยวชาญ 

(คนที�) 
IOC 

ผลการ 

พิจารณา 

� 2 3 4 

��.การโฆษณาดว้ยแผ่นพบัโดยตวัแทน +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

��.มีของขวญัพิเศษในวนัสาํคญั เช่น วนัปีใหม่ 

วนัคลา้ยวนัเกิด เป็นตน้  
+1 +1 +1 +1 

1.00 
คดัเลือกไว ้

��.มีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนั เช่น ร่ม 

กระเป๋า  
+1 +1 +1 +1 

1.00 
คดัเลือกไว ้

5. ด้านบุคลากร 

��.ตวัแทนขายใหค้าํแนะนาํหรือคาํปรึกษาที�

รวดเร็ว 
+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

��.ตวัแทนขายใหข้อ้มูลเกี�ยวกบัประกนัชีวิต

ที�ถูกตอ้งชดัเจน 
+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

��.ตวัแทนขายใหบ้ริการหลงัการขายที�ดี +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

6. ด้านกระบวนการให้บริการ 

��.ความรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์ +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

��.ความรวดเร็วในการจ่ายค่าสินไหม +1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

��.การชาํระเงินมีใหเ้ลือกหลายวิธี เช่น            

หกัจากบญัชีอตัโนมติั บตัรเครดิต และ

เคาน์เตอร์เซอร์วิส 

+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

��.ความทนัสมยัของสาํนกังานตวัแทนขาย +1 +1 +1 0 .75 คดัเลือกไว ้

25.ความสะอาดของสาํนกังานขาย  +1 +1 +1 0 .75 คดัเลือกไว ้

26.บริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์ดีและน่าเชื�อถือ +1 +1 +1 0 .75 คดัเลือกไว ้

��.บริษทัประกนัมีชื�อเสียง +1 +1 +1 0 .75 คดัเลือกไว ้

8. ด้านพันธมิตรของธุรกิจ 

��.มีเครือข่ายในการใหก้ารบริการ เช่น มี

โรงพยาบาล หรือคลีนิค เครือข่าย เป็นตน้ 
+1 +1 +1 +1 1.00 คดัเลือกไว ้
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Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.858 28 

 

 
Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

ประกนัแบบคุม้ครองชีวติตลอดชีพ (กรณี

เสียชีวิต) 
104.77 96.254 .283 .859 

ประกนัขีวิตที�มีการสะสมทรัพย ์ 104.93 90.478 .566 .847 
ประกนัชีวิตที�มีคา่รักษาพยาบาลเช่นคา่หมอค่า

ยาเป็นตน้ 
104.23 92.668 .639 .845 

ประกนัชีวิตที�มีการคุม้ครองโรคภยัร้ายแรงเช่น

โรคมะเร็งเป็นตน้ 
104.50 94.190 .567 .848 

ประกนัที�เกิดจากอบุติัเหต ุ 104.80 98.924 .245 .858 
ประกนัสาํเร็จรูปเช่นอาวุโสโอเคสูงวยัใช่เลย

เป็นตน้ 
104.73 100.685 .152 .860 

ราคาเบี�ยประกนัมีความเหมาะสมกบัความ

คุม้ครองที�ไดรั้บ 
104.00 93.034 .635 .846 

ราคาเบี�ยประกนัถูกเมื�อเทียบกบับริษทัอื�น 103.70 93.321 .591 .847 
ผลตอบแทนคุม้คา่เมื�อเทียบกบัเบี�ยประกนั 103.63 96.516 .576 .849 
ขายโดยตวัแทน 104.13 98.189 .355 .854 
ขายโดยธนาคาร 105.07 98.685 .283 .856 
ขายทางโทรศพัท ์ 106.43 102.116 .055 .864 
การโฆษณาทางโทรทศัน ์ 104.87 94.878 .447 .852 
การโฆษณาโดยดารานกัแสดง 104.90 98.714 .220 .859 
การโฆษณาดว้ยแผ่นพบัโดยตวัแทน 105.03 89.206 .718 .841 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

มีของขวญัพเิศษในวนัสําคญัเช่นวนัปีใหม่วนั

คลา้ยวนัเกิดเป็นตน้ 
104.27 90.685 .712 .842 

มีของกาํนลัเมื�อซื�อประกนัเช่นร่มกระเป๋าเป็น

ตน้ 
104.13 96.947 .443 .852 

ตวัแทนขายใหค้าํแนะนาํหรือคาํปรึกษาที�

รวดเร็ว 
104.10 96.783 .414 .853 

ตวัแทนขายใหข้อ้มูลเกี�ยวกบัประกนัชีวิตที�

ถูกตอ้งชัดเจน 
103.70 97.390 .625 .850 

ตวัแทนขายใหบ้ริการหลงัการขายที�ดี 103.47 97.499 .640 .850 
ความรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์ 104.30 100.010 .368 .855 
ความรวดเร็วในการจ่ายคา่สินใหม 103.77 97.426 .615 .850 
การชําระเงินมีใหเ้ลือกหลายวิธีเช่นหกัจากบญัชี

อตัโนมติับตัรเครดิตและเคาน์เตอร์เซอร์วิส 
104.80 101.200 .087 .864 

ความทนัสมยัของสาํนกังานตวัแทนขาย 104.87 99.568 .315 .855 
ความสะอาดของสาํนกังาน 104.40 103.283 .014 .862 
บริษทัประกนัมีภาพลกัษณ์ดีและน่าเชื�อถือ 103.77 99.495 .286 .856 
บริษทัประกนัมีชื�อเสียง 103.90 99.472 .270 .857 
มีเครือขา่ยในการใหก้ารบริการเช่นมี

โรงพยาบาลหรือคลีนิคเครือขา่ยเป็นตน้ 
104.00 100.621 .248 .857 
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ภาคผนวก ฉ 

ประมวลภาพ 
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กล่าวเปิดการเสวนา 

 

 

สัมภาษณ์กลุ่ม ผู้ให้ข้อมูล 
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ผู้ให้ข้อมูลหลกั 

 

 

ผู้เข้าร่วมเสวนา 
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กลุ่มผู้ เชี�ยวชาญ เกี�ยวกบัประกนัชีวิต 

 

 

เกบ็ข้อมูลผู้สูงอายุ 
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พัฒนาการ การทําวิจัย 

 

 

ดร.ป้องศักดิ� มอบวิทยานิพนธ์ 
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พัฒนาการ การทําวิจัย 

 

 

พัฒนาการ การทําวิจัย 
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กจิกรรมกลุ่มนักศึกษาและอาจารย์ 

 

 

กจิกรรมกลุ่มนักศึกษาและอาจารย์ 
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กจิกรรมกลุ่มนักศึกษาบริหารธุรกิจ 

 

 

เรียนรู้การทดสอบการนําเสนองานวิจัย 
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กจิกรรมวันขึ�นปีใหม่กบัอาจารย์ผู้สอน 

 

 

กจิกรรมวันขึ�นปีใหม่กบัอาจารย์ผู้สอน 
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เตรียมเครื�องมือก่อนการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล 

 

 

เตรียมความพร้อมก่อนการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล 
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สรุปงานวิจยันอกพื�นที�กบัอาจารย์ที�ปรึกษา 

 

 

ปรึกษางานวิจัยกบัอาจารย์ที�ปรึกษานอกสถานที� 
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ปรึกษางานวิจัยกบัอาจารย์ที�ปรึกษานอกสถานที� 

 

 

ปรึกษางานวิจัยกบัอาจารย์ที�ปรึกษานอกสถานที� 
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ปรึกษางานวิจัยกบัอาจารย์ที�ปรึกษานอกสถานที� 

 

 

ปรึกษางานวิจัยกบัอาจารย์ที�ปรึกษานอกสถานที� 
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สรุปงานวจิยั 

 

 

สรุปงานวจิยันอกสถานที� 
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สรุปงานวจิยันอกสถานที� 

 

 

สรุปงานวจิยันอกสถานที�กบัอากบัอาจารย์ที�ปรึกษา 
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สรุปงานวจิยันอกสถานที� 

 

 

สรุปงานวจิยันอกสถานที� 
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ประวัตผิู้วจิยั 

 

ชื�อ – ชื�อสกลุ  นายดนยั อุไรรัตน์ 

 

วนั เดอืน ปีเกดิ  13 มีนาคม 2505 

 

สถานที�เกิด  อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา 

 

ที�อยู่ปัจจุบัน  58 หมู่ที� 5 ต.คลองแห อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

หน้าที�การงาน  ผูจ้ดัการหน่วยทวทีรัพย ์31 บริษทั เอ ไอ เอ จาํกดั 

 

สถานที�ทํางานปัจจุบัน สาํนกังานคุณพชัรี ปริยานนท ์330/1-2 ถนนนิพทัธ์สงเคราะห์ 5  

อาํเภอหาดใหญ ่จงัหวดัสงขลา 90110 

 

ประวตักิารศึกษา  

พ.ศ. ��20 มธัยมศึกษาปีที� 3 โรงเรียนหาดใหญ่วทิยาลยั  

พ.ศ. ��24 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.)  

  สาขาอิเลคทรอนิคส์ 

   วิทยาลยัเทคนิคหาดใหญ่ 

พ.ศ. ���� ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั�นสูง (ปวส.)  

  สาขาอิเลคทรอนิคส์ 

   วิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชยั 

พ.ศ. ���� บริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาการจดัการอุตสาหกรรม (เกียรตินิยมอนัดบั 1) 

  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชยั 

พ.ศ. ���� บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บธ.) 

  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

  มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 

 


	theformofinsurancepoliciesofseniors
	1. ปก ok
	ปก ภาษาอังกฤษ
	หน้าอนุมัติ
	2. บทคัดย่อ
	3.กิติกรรมประกาศpdf
	กิติกรรมประกาศ

	4. สารบัญ
	5.บทที่1pdf
	5.บทที่1xps

	6.บทที่2pdf
	6. บทที่2xps

	7.บทที่3pdf
	7.บทที่3xps

	8.บทที่4pdf
	8

	9.บทที่5pdf
	9

	บรรณานุกรม
	บรรณานุกรม

	ภาคผนวก
	ภาคผนวก



