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บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ระดับปัจจัยของแรงจูงใจ และระดับปัจจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร (2) แรงจูงใจ ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากร
ในกรุงเทพมหานคร การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงสำรวจ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคที่ซื้อประกันชีวิตใน
กรุงเทพมหานคร จํานวน 385 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่า ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุช่วง Gen Z 
(ระหว่าง 18-26 ปี) สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,001-30,000 บาท นอกจากนี้ผู้วิจัยพบว่า ระดับความคิดเห็นแรงจูงใจ สามารถเรียงลำดับ ได้ดังนี้ (1) ด้านการอุปถัมภ์ (2) 
ด้านผลิตภัณฑ์ (3) ด้านเหตุผล และ (4) ด้านอารมณ์ ระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรใน
กรุงเทพมหานครสามารถเรียงลำดับ ได้ดังนี้ (1) ด้านการตัดสินใจซื้อ (2) ด้านตระหนักถึงปัญหา/ความต้องการ (3) ด้านการ
พิจารณาทางเลือก (4) ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ และ (5) ด้านการแสวงหาข้อมูล ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า แรงจูงใจ
ด้านเหตุผล ด้านอารมณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการอุปถัมภ์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

คำสำคัญ: แรงจูงใจ, ประกันชีวิต, กระบวนการตัดสินใจซื้อ, กรุงเทพมหานคร 
 

Abstract 
 

 This research aimed to study (1) the level of motivation factors and the level of life insurance 
purchase decision-making process of the population in Bangkok and (2) motivations that affect the life 
insurance purchase decision-making process of the population in Bangkok. This research is a survey 
research. The sample group used in the research was 385 consumers who purchase life insurance in 
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Bangkok. The statistics used in data analysis were frequency distribution, percentage, mean and 
standard deviation. For the statistics used to test the hypothesis, multiple regression analysis was used. 
The results of the study found that the majority of the respondents were female, Gen Z age (18-26 
years old), single, bachelor's degree, private company employees and an average monthly income of 
15,001-30,000 baht. In addition, the researcher found that the level of motivation opinions can be 
ranked as follows: (1) patronage, (2) product, (3) reason, and (4) emotion. The level of opinions on life 
insurance purchase decision of the population in Bangkok can be ranked as follows: (1) purchase 
decision, (2) problem/need awareness, (3) alternative consideration, (4) post-purchase behavior, and (5) 
information seeking. The results of the hypothesis testing found that rational, emotional, product and 
patronage motivations significantly influenced the decision to purchase life insurance in Bangkok at a 
statistical level of 0.05. 
 

Keywords: Motivation, Life insurance, Purchase decision process, Bangkok. 
 

บทนำ 
 การดำเนินชีวิตของมนุษย์เต็มไปด้วยความไม่แน่นอนและความเสี่ยงที่คาดเดาไม่ได้ เช่น อุบัติเหตุ การเจ็บป่วย 
โรคระบาด ภัยธรรมชาติ หรือการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคม ซึ่งเมื่อเหตุการณ์เหล่านี้เกิดขึ้น มักส่งผลกระทบต่อ
ชีวิตและทรัพย์สินของผู้คนอย่างรุนแรงในปัจจุบันโลก ประเทศไทย-ต้องเผชิญกับปัญหาต่าง ๆ อย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะ
โรคอุบัติใหม่ โรคอุบัติซ้ำ และภัยธรรมชาติที่ส่งผลกระทบต่อการดำรงชีวิตของประชาชนอย่างมาก  เนื่องในช่วงปี พ.ศ. 
2562 เกิดการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา สายพันธุ์ใหม่ ซึ่งศูนย์การแพร่กระจายในเมืองอู่ฮั่นประเทศจีนด้าน โดย
องค์การอนามัยโลก (WHO) ยืนยันการติดเช้ือจากมนุษย์สู่มนุษย์ (Human-to-human transmission) และได้มีประกาศ
อย่างเป็นทางการว่าCOVID-19 (พัชรี เอี่ยมคล้าย, 2565) ซึ่งเกิดจากไวรัสโคโรนากลุ่มอาการทางเดินหายใจเฉียบพลัน
รุนแรงในช่วงต้นปี 2563 ที่ผ่านมานั้น ไวรัสโคโรนา 2019 ได้แพร่ระบาดในประเทศไทย ซึ่งในวันที่ 31 มีนาคม 2563 พบ
คนไทยคนแรกที่ติดเชื้อ COVID-19 เป็นชาย อายุ 50 ปี อาชีพขับรถแท็กซี่ โดย (กรมควบคุมโรค, 2563) การแพร่ระบาด
ของโรคดังกล่าวส่งผลกระทบทางเศรษฐกิจและสังคมในวงกว้าง โดยผลกระทบด้านเศรษฐกิจในระดับมหาภาคนั้น ส่งผลให้
อัตราการขยายตัวเศรษฐกิจไทยจะติดลบ โดยเฉพาะต่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยว ที่ต้องสูญเสียรายได้กว่า 1.89 ล้านล้านบาท 
รวมถึงผลกระทบต่อกลุ่มห่วงโซ่อุปทาน อย่างกลุ่มอุตสาหกรรมอิเลก็ทรอนิกส์และยานยนต์ซึ่งสำคัญต่อภาคการส่งออกของ
ไทยอีกด้วย ซึ่งผลกระทบดังกล่าวเป็นลูกโซ่ไปทั้งระบบ ไม่ว่าจะเป็นภาวะแรงงานตกงานเป็นจำนวนมาก ทำรายได้ของ
ครัวเรือนลดลงท่ามกลางภาระค่าใช้จ่ายที่สูงขึ้น โดยเฉพาะค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับสุขภาพ และการมีเงินออมลดลง (กรมควบคุม
โรค, 2564) 
 สถานการณ์อัตราป่วยและอัตราตายด้วยโรคโควิด-19 ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบยอดผู้ป่วย
สะสมตั้งแต่มีการระบาดในช่วงปี 2565 จำนวน 1 ,708,497 ราย มียอดผู้เสียชีวิตจำนวน 13 ,589 ราย โดยส่วนมาก
เป็นผู้มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไปมีโรคประจำตัว คือ โรคไม่ติดต่อเรื้อรัง  และข้อมูลจากรายงานระบบเฝ้าระวังโรค 
(Digital Disease Surveillance, DDS) กองระบาดวิทยาระหว่างวันที ่ 7 มกราคม – 15 กรกฎาคม 2567 พบ
แนวโน้มผู้ป่วยและผู้เสียชีวิตอย่างต่อเนื่อง โดยผู้ที่มีอาการรุนแรงมีภาวะปอดอักเสบสะสม 682 ราย (คิดเป็นร้อยละ 
2.03 ของผู้ป่วยในทั้งหมด) (กรมควบคุมโรค , 2565) รวมถึงในช่วงเดือนสิงหาคม 2566 ได้มีการระบาดของโรคฝีดาษ
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ลิงพบผู้ป่วยโรคฝีดาษลิงพุ่งขึ้นถึง 145 คน ในประเทศไทย จึงส่งผลให้ประชาชนให้ความสำคัญกับสุขภาพ และการออ
มมากขึ้นเพื่อสร้างความมั่นคงทางการเงิน 
 การซื้อประกันชีวิตเป็นการตัดสินใจทางการเงินท่ีสำคัญสำหรับบุคคลและครอบครัวซึ่งไม่เพียงแต่ช่วยสร้างความ
มั่นคงทางการเงินกรณีเกิดเหตุไม่คาดฝัน เช่น การเสียชีวิตหรือการบาดเจ็บ แต่ยังเป็นเครื่องมือในการวางแผนทางการเงิน
ระยะยาว เช่น การสะสมทรัพย์สินและการวางแผนมรดก ในปี 2565 อุตสาหกรรมประกันชีวิตไทยเผชิญความท้าทายจาก
กำลังซื้อของประชาชน ที่ลดลงเนื่องจากภาวะเงินเฟ้อทำให้เบี้ยประกันภัยรวมอยู่ท่ี 611,374 ล้านบาท เติบโตเพียง 0.45% 
ต่ำกว่าเป้าหมายที่คาดไว้ 2% ช่องทางการขายผ่านตัวแทนมีสัดส่วนสูงที่สุดที่ 53.20% ของเบี้ยประกันภัยรวม เติบโต 
1.43% ขณะที่ช่องทางผ่านธนาคารลดลง 3.39% และช่องทางดิจิทัลเติบโตโดดเด่นท่ี 29.11% โดยมีสัดส่วนเพียง 0.28% 
ของเบี้ยประกันภัยรวมทั้งหมด (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2564) จากข้อมูลมูลค่าทางการตลาดของประกันชีวิตได้สามารถ
แบ่งส่วนครองตลาด 5 อันดับแรกคือ AIA FWD ไทยประกันชีวิต เมืองไทยประกันชีวิต และกรุงไทย-แอกซ่าประกันชีวิต  
 ซึ่งจากสถานการณ์ในปัจจุบันจะพบว่าประชากรไทยได้มีอัตราการเจ็บป่วยและเสียชีวิตจากโรคระบาด อุทกภัย 
และการเกิดอุบัติเหตุ โดยในปี 2565 คนกรุงเทพมหานครมีอัตราเฉลี่ยการเสียชีวิตที่สูงกว่าจังหวัดอื่นๆในแต่ละภูมิภาค 
เนื่องมาจากกรุงเทพมหานครเป็นชุมชนเขตเมืองขนาดใหญ่ ปัจจัยเสี่ยงส่วนใหญ่เกิดจากการเจริญเติบโต ของเขตเมืองที่มี
ความรวดเร็ว รวมถึงในยุคปัจจุบันนี้สถานการณ์โรคติดต่ออุบัติการเกิดภัยพิบัติ โดยเฉพาะภัยธรรมชาติได้ทวีความรุนแรง
มากขึ้นส่งผลกระทบต่อสุขภาพของประชาชน นับเป็นปัญหาสาธารณสุขทั้งใน ระดับชาติและนานาชาติ ประกอบกับ
สถานะทางสุขภาพของมนุษย์ เศรษฐกิจ และสังคมที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว ส่งผลกระทบสูงต่อการเปลี่ยนแปลงสถานะ
สุขภาพ กรุงเทพมหานครมีความเสี่ยงจากโรคและภัยสุขภาพท่ีสำคัญ อาทิ โรคโควิด โรคฝีดาษลิง โรคระบบทางเดินหายใจ 
การบาดเจ็บจากอุบัติเหตุทางถนน อุทกภัย อัคคีภัย หรือสารเคมีรั่วไหล รวมทั้งการระบาดของโรคใหม่ๆที่อาจจะเกิดขึ้นใน
ประเทศเพื่อนบ้านหรือประเทศไทย (สำนักงานสถิติแห่งชาติ , 2565) การทำประกันชีวิตเป็นการสร้างสังคมที่มั่นคงและ
ปลอดภัยโดยรประกันชีวิตเป็นส่วนสำคัญของระบบการเงินที่ช่วยลดความเสี่ยงในชีวิตของประชาชนการเพิ่มการถือครอง
ประกันชีวิตในสังคมจะช่วยให้เกิดการกระจายความเสี่ยงและสร้างความมั่นคงในสังคมประชาชนคนไทยในปัจจุบันเริ่มเห็น
ความสำคัญของการทำประกันชีวิตมากขึ้นโดยมีอัตราการเติบโต  
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาระดับปัจจัยของแรงจูงใจ และระดับปัจจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาแรงจูงใจ ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
 

ประโยชน์ที่ได้รับ 
 1. ผู้ประกอบการ หรือผู้ที่สนใจในธุรกิจทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภคในปัจจุบันและแนวโน้มใน
อนาคตอันใกล้ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 2. ผู้ประกอบการ หรือผู้ที่สนใจในธุรกิจทราบถึงปัจจัยแรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตใน
กรุงเทพมหานคร และสามารถนำผลการวิจัยนี้ไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์การตลาดได้ 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
                           ตัวแปรอิสระ   ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 

                              ตัวแปรตาม 

  
 

 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

วิธีดำเนินการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยโดยการสำรวจ แรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยดำเนินการ
แจกแบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างผู้ที่ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในกรุงเทพมหานคร โดยทำการแจก
แบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างจำนวน 385 ชุด 
 

 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
การวิจัยเชิงปริมาณในงานวิจัยจะเป็นคำถามเกี่ยวกับแรงจูงใจและการตัดสินใจซื้อ โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการ

วิจัยเชิงปริมาณเป็นผู้ที่ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในกรุงเทพมหานคร ทำการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช่หลักความน่าจะเป็นในการ
สุ่มตัวอย่าง (Non-probability Sampling) ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่ชัดเจน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้วิธีการกำหนดขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรคำนวณแบบไม่ทราบจำนวนประชากร ใช้สูตรคำนวณของ Cochran and Carroll (1953) 
กำหนดระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% และระดับความคลาดเคลื่อน 5% จึงได้คำตอบเป็น 385 ชุด  
 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือทีใ่ช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สร้างขึ้นโดยการนำแนวคิดและทฤษฎีจาก
การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเป็นแนวทางในการออกแบบคำถาม โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน มีทั้งหมด 38 ข้อ
ประกอบด้วย (1) ข้อมลูประชากรศาสตร์ (2) ข้อคำถามเกี่ยวกับแรงจูงใจ ได้แก่ ปัจจัยด้านเหตุผล ด้านอารมณ์ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านการอุปถัมภ์ (3) กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ การรับรู้
ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ และ (4) ข้อเสนอแนะ 
และความคิดเห็นผู้ตอบแบบสอบถาม นำแบบสอบถามเสนอต่อผู้เชี่ยวชาญ โดยผู้ทรงคุณวุฒิประเมินคะแนน 3 ระดับ การ
วิเคราะห์ความเช่ือมั่น เพื่อนำแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่มีความคล้ายคลึงกับประชากรที่ต้องการศึกษา 
จำนวน 30 ชุด ตรวจสอบความน่าเชื่อถือในการวิเคราะห์ประมวลหาค่าครอนบารค์แอลฟ่า (Cronbach’s Alpha Analysis 
Test) ค่าแอลฟ่าที่ได้จะต้องไม่ต่ำกว่า 0.7 จึงจะแสดงว่าแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นในระดับท่ียอมรับได้โดยทำการเก็บ
ข้อมูลผ่าน Google Form จำนวน 400 ตัวอย่าง 

 

แรงจูงใจ 
1. ด้านเหตผุล 
2. ด้านอารมณ ์
3. ด้านผลติภณัฑ ์
4. ด้านการอุปถัมภ ์
ทีม่า: เกษราพร รักษาสัตย์ (2564) 

กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากร
ในกรุงเทพมหานคร 
1. การรับรู้ถึงความต้องการ 
2. การค้นหาข้อมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังการซื้อ  
ที่มา: Kotler (2003) 
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ผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะห์ระดับการศึกษาเรื่องปัจจัยแรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตใน
กรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างมีจำนวนท้ังหมด 385 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
คิดเป็นร้อยละ 62.9 มีอายุอยู่ในกลุ่ม Gen Z (18-26 ปี) คิดเป็นร้อยละ 53.8 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 83.9  มี
การศึกษาอยู่ในระดับ ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 82.9 มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 60.3 มีรายได้ 
15,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 47.3 
 

 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตในกรุงเทพมหานคร 
 การวิจัยในครั้งนี้มีการเก็บข้อมูลแบบแบบสอบถาม โดยมีจำนวนผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 385 โดยมี
องค์ประกอบท้ังหมด 4 ด้าน ซึ่งมีผลดังนี้  

 

ตารางที่ 1 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ด้านเหตุผล 
 

ที ่ ด้านเหตุผล  S.D. ระดับการรับรู้ 
1 สร้างความมั่นคงให้กับครอบครัว (กรณีเสียชีวิต 

ทายาทจะได้รับเงินชดเชย) 
3.61 .87 มาก 

2 สามารถใช้เป็นทางเลือกในการออมเงิน 3.54 .80 มาก 
3 ใช้สิทธิประโยชน์ทางภาษี (ลดหย่อนภาษี) 3.52 .82 มาก 
4 ลดความเสี่ยงให้กับตัวเอง (กรณีเจ็บป่วยต้อง

เข้าโรงพยาบาล จะได้รับเงินชดเชยรายได้ หรือ
ทุพพลภาพจะมีเงินชดเชยให้ สำหรับเลี้ยงชีพ) 

3.49 .85 มาก 

5 สามารถใช้เป็นทางเลือกในการลงทุน 3.41 .82 มาก 
รวม 3.51 .72 มาก 

  

 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ด้านเหตุผล พบว่า ภาพรวมมีค่า 3.51 อยู่
ในระดับ มาก และเมื่อพิจารณาจากรายข้อที่ได้รับการประเมินเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย พบว่า สร้างความมั่นคงให้กับ
ครอบครัว (กรณีเสียชีวิต ทายาทจะได้รับเงินชดเชย) โดยมีค่าเฉลี่ย 3.61 อยู่ในระดับมาก รองลงมา สามารถใช้เป็น
ทางเลือกในการออมเงิน โดยมีค่าเฉลี่ย 3.54 อยู่ในระดับมาก ตามลำดับ 
 

ตารางที่ 2 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ด้านอารมณ ์
 

ที ่ ด้านอารมณ ์   S.D. ระดับการรับรู้ 

1 การซื้อประกันทำได้ง่าย ไม่ต้องตรวจสุขภาพ 3.44 .84 มาก 
2 ตัวแทนให้คำแนะนำและมีกลยุทธ์ในการ

นำเสนอขายกรมธรรม์ เป็นอย่างดีทำให้คล้อย
ได้ เช่น โปรโมชั่น ความคุ้มครอง 

3.42 .76 มาก 
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ที ่ ด้านอารมณ ์   S.D. ระดับการรับรู้ 

3 ท่านซื้อประกันชีวิต เพราะรู้จักคุ้นเคยกับ
ตัวแทนประกันชีวิต 

3.36 .90 ปานกลาง 

4 ท่านซื้อประกันชีวิต เพราะได้รับการช้ีแนะจาก
ญาติ เพื่อน หรือคนรู้จัก 

3.34 .83 ปานกลาง 

รวม 3.39 .67 ปานกลาง 
  

 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ด้านอารมณ์ พบว่า ภาพรวมมีค่า 3.39 อยู่
ในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาจากรายข้อที่ได้รับการประเมินเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย พบว่า การซื้อประกันทำ
ได้ง่าย ไม่ต้องตรวจสุขภาพ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.44 อยู่ในระดับมาก รองลงมา ตัวแทนให้คำแนะนำและมีกลยุทธ์ในการ
นำเสนอขายกรมธรรม์ เป็นอย่างดีทำให้คล้อยได้ เช่น โปรโมช่ัน ความคุ้มครองโดยมีค่าเฉลี่ย 3.42 อยู่ในระดับมาก 
ตามลำดับ 
 

ตารางที่ 3 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ที ่ ด้านผลิตภัณฑ ์   S.D. ระดับการรับรู้ 
1 ได้รับประโยชน์ คุ้มค่ากับเบี้ยประกันท่ีจ่าย 3.59 .80 มาก 
2 มีรายละเอียดความคุ้มครองท่ีครอบคลุม 3.56 .79 มาก 
3 กรมธรรม์มีรูปแบบที่หลากหลาย ได้แก่ แบบ

ออมทรัพย์ แบบโรคร้ายแรง แบบอุบัติเหตุ 
แบบลงทุน ฯลฯ 

3.55 .81 มาก 

4 ค่าเบี้ ยประกันมีความเหมาะสมกับความ
คุ้มครอง(ราคาไม่สูงเกินไป) 

3.54 .79 มาก 

5 มีสิทธิพิเศษสำหรับการเข้ารับการรักษา (กรณี
ห้องพิเศษเต็ม ก็จะได้อัพเกรดเป็นห้องVIP โดย
ไม่เสียค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม) 

3.53 .82 มาก 

รวม 3.56 .70 มาก 
  

 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ด้านผลิตภัณฑ์พบว่า ภาพรวมมีค่าเฉลี่ย 
3.56 อยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาจากรายข้อท่ีได้รับการประเมินเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย พบว่า ได้รับประโยชน์ 
คุ้มค่ากับเบี้ยประกันที่จ่าย โดยมีค่าเฉลี่ย 3.59 อยู่ในระดับมาก รองลงมา มีรายละเอียดความคุ้มครองที่ครอบคลุม โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.56อยู่ในระดับมาก ตามลำดับ 
 

ตารางที่ 4 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ด้านการอุปถัมภ ์
 

ที ่ ด้านการอุปถัมภ ์   S.D. ระดับการรับรู้ 
1 ความน่าเช่ือถือและความมั่นคงของบริษัท

ประกันชีวิต 
3.60 .81 มาก 

2 บริษัทประกันมีการบริการหลังการขายที่ดี 3.60 .78 มาก 
3 ช่องการชำระค่าเบี้ยหลากหลายช่องทาง และ

สามารถเลือกชำระ 3 เดือน 6 เดือน หรือ 1 ปีได้ 
3.54 .80 มาก 
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ที ่ ด้านการอุปถัมภ ์   S.D. ระดับการรับรู้ 

4 ชำระผ่านธนาคารที่เข้าร่วมกับบริษัทจะได้รับ
สิทธิพิเศษ เช่น ชำระเบี้ยรายปี จะได้รับคูปอง
ส่วนลด 500 -1 ,000 บาท หรือส่วนลดกับ
ร้านค้าต่างๆ ที่เข้าร่วม 

3.50 .80 มาก 

รวม 3.56 .72 มาก 
  

 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ด้านการอุปถัมภ์ พบว่า ภาพรวมมีค่าเฉลี่ย 
3.56อยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาจากรายข้อที่ได้รับการประเมินเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย พบว่า ความน่าเช่ือถือ
และความมั่นคงของบริษัทประกันชีวิต และบริษัทประกันมีการบริการหลังการขายที่ดี โดยมีค่าเฉลี่ย 3.60 อยู่ในระดับมาก 
รองลงมา ช่องการชำระค่าเบี้ยหลากหลายช่องทาง และสามารถเลือกชำระ 3 เดือน 6 เดือน หรือ 1 ปีได้  โดยมีค่าเฉลี่ย 
3.54 อยู่ในระดับมาก ตามลำดับ 
 

ตารางที่ 5 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ใน
ภาพรวม 
 

ที ่ กระบวนการตัดสินใจซ้ือ   S.D. ระดับการรับรู้ 
1 ด้านการตดัสินใจ 3.56 .72 มาก 
2 ด้านตระหนักถึงปัญหา/ความต้องการ 3.56 .70 มาก 
3 ด้านการพิจารณาทางเลือก 3.51 .72 มาก 
4 
5 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 

ด้านการแสวงหาข้อมูล 
3.39 
3.57 

.67 

.74 
มาก 
มาก 

รวม 3.50 .65 มาก 
 

 ข้อมูลแสดงจำนวนค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจซื้อภาพรวมพบว่า ด้านการ
ตัดสินใจและด้านด้านตระหนักถึงปัญหา/ความต้องการ ภาพรวมมีค่าเฉลี่ย 3.56 อยู่ในระดับมาก รองลงมา คือด้านการ
พิจารณาทางเลือก ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ และลำดับสุดท้าย ด้านการแสวงหาข้อมูล ตามลำดับ 
 

 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณระหว่างปัจจัยแรงจูงใจ กับการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 6 ข้อมูลแสดงจำนวนผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหคุูณระหว่างปัจจัยแรงจูงใจ กับการตัดสินใจซื้อประกันชีวติ
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจัยแรงจูงใจ 

การตัดสินใจซ้ือ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t-test Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงท่ี .146 . 093  1.568 .118 
ด้านเหตุผล . 221 . 043 . 218 5.189 . 000* 
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ปัจจัยแรงจูงใจ 

การตัดสินใจซ้ือ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t-test Sig. 

B Std. Error Beta 

ด้านอารมณ์ . 142 . 042 . 131 3.345 . 001* 
ด้านผลิตภัณฑ์ . 241 . 062 . 234 3.862 .000* 
ด้านการอุปถัมภ์ . 381 . 055 . 376 6.919 .000* 

R = 0.893, R2 = 0.797, Adjusted R2 = 0.795, SEEst = 0.33, F = 374.072, p = .000* 
  

 จากตารางการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณพบว่า มีค่า F = 374.072 และมีค่า p = 0.000 เมื่อพิจารณาปัจจัย
แรงจูงใจ แต่ละด้าน พบว่า ด้านเหตุผล ด้านอารมณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการอุปถัมภ์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร นอกจากนี้ยังพบว่า ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านเหตุผล ด้านอารมณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการ
อุปถัมภ์ มีอำนาจในการพยากรณ์การตัดสินใจซื้อได้ร้อยละ 79.5 ส่วนที่เหลืออีก ร้อยละ 20.5 เกิดจากปัจจัยอื่น โดยมี
ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากับ 0.33 มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณ เท่ากับ 0.893 
 

อภิปรายผล 
 การศึกษา เรื่องแรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
วัตถุประสงค์เพื่อ (1) ระดับปัจจัยของแรงจูงใจ และระดับปัจจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร (2) แรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้คือ คือ ผู้บริโภคที่ซื้อประกันชีวิตในกรุงเทพมหานคร จํานวน 385 คน ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยครั้ง
นี้คือแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และแจกแบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างผู้ที่ตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ในกรุงเทพมหานคร โดยทำการแจกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างจำนวน 385 ชุดเก็บรวมรวมข้อมูลและนำมาประมวลผล 
สำหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (percentage) ใช้วิเคราะห์ด้าน
ข้อมูลส่วนบุคคล ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) วิเคราะห์แรงจูงใจที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยกำหนดระดับ
นัยสำคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05  
  

 วัตถุประสงค์ที่ 1 เพ่ือศึกษาระดับปัจจัยของแรงจูงใจ และระดับปัจจัยกระบวนการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร  
 จากผลการศึกษาระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับแรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านที่มากคิดเห็นมากที่สุด คือ ด้านการอุปถัมภ์ มีค่าเฉลี่ยอยู่ใน
ระดับมาก รองลงมา ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านเหตุผล มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากตามลำดับ ซึ่งงานวิจัยในครั้งนี้ สอดคล้อง
กับงานวิจัยของ พัชรี เอี่ยมคล้าย (2565) กล่าวว่า แรงจูงใจ เป็นสิ่งที่มีอิทธิพล ไม่ว่าจะเป็นแรงจูงใจด้านเหตุผล ด้าน
อารมณ์ ด้านผลิตภัณฑ์หรือการอุปถัมภ์ ล้วนเป็นปัจจัยที่ก่อให้เกิดพฤคิกรรมในการซื้อสินค้าทั้งสิ้น  
 จากผลการศึกษาระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากร
ในกรุงเทพมหานคร พบว่าภาพรวม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีความคิดเห็นมาก
ที่สุด คือ ด้านการตัดสินใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก รองลงมา ด้านตระหนักถึงปัญหา/ความต้องการ ด้านการพิจารณา
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ทางเลือก ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ และด้านการแสวงหาข้อมูลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ตามลำดับ  ตามลำดับ ซึ่งได้
บูรณาการแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของ สอดคล้องกับทฤษฏีขของ Kotler (2003) ที่ได้กล่าวว่า 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของ ผู้บริโภคเป็น 5 ข้ันตอนคือ (1) การตระหนักถึงความต้องการ (2) การค้นหาข้อมูลข่าวสาร (3) 
การประเมินทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ และ (5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ และแนวคิดการรับรู้เป็นไปในทิศทางเดียวกับ
งานวิจัยของ วรัญญา เสียงจักรสาย (2564) ท่ีได้กล่าวไว้ว่า การตัดสินใจซื้อเป็นการพิจารณาเลือกซื้อสินค้าหรือใช้บริการ
นั้นๆ โดยมีขั้นตอนในการพิจารณา ดังนี้ การรับรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ
ซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาพันธ์ ทองจุ้น (2565) ได้กล่าวไว้ว่า ทฤษฎีเกี่ยวกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อเป็นกระบวนที่มาช่วยในการตัดสินใจซื้อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยอยู่ 5 ข้ันตอน คือ การรับรู้ถึงปัญหา การ
ค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือก การซื้อและการประเมินภายหลังการซื้อ  
 

 วัตถุประสงค์ที่ 2 เพ่ือศึกษาแรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร 
 จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยแรงจูงใจ ปัจจัยด้านเหตุผล ปัจจัยด้านอารมณ์ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านการอุปถัมภ์ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร ใน
ภาพรวม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยของ พัชรี เอี่ยมคล้าย (2565) กล่าว
ว่า แรงจูงใจ เป็นสิ่งที่มีอิทธิพล ไม่ว่าจะเป็นแรงจูงใจด้านเหตุผล ด้านอารมณ์ ด้านผลิตภัณฑ์หรือการอุปถัมภ์ ล้วนเป็นปัจจัย
ที่ก่อให้เกิดพฤคิกรรมในการซื้อสินค้าทั้งสิ้น สอดคล้องงานวิจัยของ วรัญญา เสียงจักรสาย (2564)ที่ได้กล่าวไว้ว่า การ
ตัดสินใจซื้อเป็นการพิจารณาเลือกซื้อสินค้าหรือใช้บริการนั้นๆ โดยมีขั้นตอนในการพิจารณา ดังนี้ การรับรู้ถึงความต้องการ 
การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาพันธ์ ทองจุ้น 
(2565) ได้กล่าวไว้ว่า ทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อเป็นกระบวนท่ีมาช่วยในการตัดสินใจซื้อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยอยู่ 5 
ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือก การซื้อและการประเมินภายหลังการซื้อ 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย  
 จากการศึกษาพบว่า แรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
ผู้วิจัยขอเสนอแนะแนวทางที่ได้จากการศึกษา ดังนี้ 
 1. จากผลการศึกษาวิจัยแรงจูงใจ พบว่า ด้านการอุปถัมภ์ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ดังนั้น ความน่าเช่ือถือและความมั่นคงของบริษัทประกันชีวิต มีค่าเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด 
ซึ่งแสดงถึง แรงจูงใจที่เกิดจากความต้องการซื้อจากบริษัทที่มีภาพลักษณ์ที่ดี มีความน่าเช่ือถือ  ด้านการผลิตภัณฑ์ ได้รับ
ประโยชน์ คุ้มค่ากับเบี้ยประกันที่จ่าย ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควรมุ่งพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ให้ความคุ้มครองครบถ้วนและ
คุ้มค่าแก่ลูกค้า เพื่อรักษาความพึงพอใจและสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าในการเลือกซื้อประกันชีวิตในอนาคต  และด้าน
เหตุผล การลดความเสี่ยงเป็นปัจจัยที่สำคัญที่สุด ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควรมุ่งเน้นการตลาดที่สื่อถึงประโยชน์จากการ
ซื้อประกันชีวิต เพื่อตอบโจทย์ความต้องการและเพิ่มยอดขาย  
 2. จากผลการศึกษาวิจัยกระบวนการตดัสนิใจซื้อพบว่า ด้านการตัดสินใจ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสนิใจ
ซื้อประกันชีวิตของประชากรในกรุงเทพมหานคร ดังนั้น ความน่าเช่ือถือและความมั่นคงของบริษัทประกันชีวิต มีค่าเฉลี่ยใน
ระดับมากท่ีสุด ซึ่งแสดงถึง แรงจูงใจท่ีเกิดจากความต้องการซื้อจากบริษัทที่มีภาพลักษณ์ที่ดี มีความน่าเช่ือถือ 
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