
บทที่ 5

ก า ร ว ิจ ัย เร ื่อ ง  “ป ัจ จ ัย ท ี่ม ือ ิท ธ ิพ ล ต ่อ ก า ร จ ัด ส ิน ใ จ ทำป ร ะ ก ้น ช ีว ิต ข อ ง  

ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ใ น เข ต ก ร ุง เท พ ม ห า น ค ร ” ม ีว ัต ถ ุป ระ ส งค ์ใน ก ารด ีก ษ าต ังน ี้

1. เพ ื่อ ด ีก ษ า เห ต ุผ ล ใ น ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ท ำ ป ร ะ ก ัน ช ีว ิต ข อ ง ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ใ น เข ต
ก ร ุง เท พ ม ห าน ค ร

2. เพ ื่อ ด ีก ษ า ล ัก ษ ณ ะ ท า ง ป ร ะ ช า ก ร ท ี่ม ีผ ล ต ่อ ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ท ำ ป ร ะ ก ัน ช ีว ิต  
ข อ งผ ู้บ ร ิโภ คใน เข ตกร ุง เท พ ม ห าน ค ร

3. เพ ื่อ ด ีก ษ า ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า ง ส ถ า น ภ า พ เศ ร ษ ฐ ก ิจ -ส ัง ค ม ท ี่ม ีผ ล ต ่อ ก า ร  
ต ัด ส ิน ใจท ำป ระก ัน ช ีว ิต ข องผ ู้บ ร ิโภค ใน เข ต กร ุง เท พ ม ห าน คร

4. เพ ื่อ ด ีก ษ า ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า ง ก า ร เป ิด ร ับ ข ่า ว ส า ร เก ี่ย ว ก ับ ก า ร ป ร ะ ก ัน ช ีว ิต  
ก ับ ก ารต ัด ส ิน ใจท ำป ระก ัน ช ีว ิต ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เข ต ก ร ุง เท พ ม ห าน ค ร

5. เพ ื่อ ด ีก ษ าค วาม ส ัม พ ัน ธ ์ระห ว ่างท ัศ น ค ต ิต ่อ ก ารป ระก ัน ช ีว ิต ก ับ ก ารต ัด ส ิน ใจ ท ำ 
ป ระก ัน ช ีว ิตข องผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เข ตกร ุง เท พ ม ห าน ค ร

6. เพ ื่อ ด ีก ษ า อ ิท ธ ิพ ล ข อ ง ล ัก ษ ณ ะ ป ร ะ ช า ก ร  ส ถ า น ภ า พ ท า ง เศ ร ษ ฐ ก ิจ -ส ัง ค ม  
ก า ร เป ิด ร ับ ข ่า ว ส า ร เก ี่ย ว ก ับ ก า ร ป ร ะ ก ัน ช ีว ิต  ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก าร ป ร ะ ก ัน ช ีว ิต ท ี่ม ีต ่อ ก าร ต ัด ส ิน ใ จ ท ำ  
ป ระก ัน ช ีว ิตข องผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เข ตกร ุง เท พ ม ห าน ค ร

ก า ร ว ิจ ัย ค ร ั้ง น ี้เป ็น ก า ร ว ิจ ัย เช ิง ป ร ิม า ณ  (Q u a n tita tiv e  R e s e a r c h )  แ ล ะใช ้ระ เบ ียบ  

ว ิธ ีว ิจ ัย เช ิง ส ำ ร ว จ  (S u rv e y  R e s e a rc h )  แ บ บ ว ัด ค ร ัง เด ีย ว  (O n e -s h o t  D e sc r ip tiv e  s tu d y )  โด ยม ี 

แ บ บ ส อ บ ถ าม เป ็น เค ร ื่อ งม ือ  ซ ึ่งป ระช าก รท ี่ใช ้ใน ก ารด ีก ษ าค ร ั้งน ี้ค ือ  ป ร ะ ช าช น ช าย แ ล ะ ห ญ ิงท ี่ม ีอ าย ุ 

ระห ว ่าง  21-60 ป ี ท ี่อ า ศ ัย อ ย ู่ใน เข ต ก ร ุง เท พ ม ห าน ค ร  โ ด ย ใ ช ้ว ิธ ีก า ร ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง จ า ก ก า ร เป ิด ต า ร า ง  

ส ำ เร ็จ ร ูป ข อ ง  T a ro  Y a m a n e  ร ว ม จ ำ น ว น ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง ท ั้ง ส ิ้น  400 คน  เม ื่อ ร ว บ ร ว ม ข ้อ ม ูล ไ ด ้ค ร บ  

ต า ม จ ำ น ว น ท ี่ต ้อ ง ก า ร แ ล ้ว  ผ ู้ว ิจ ัย ไ ด ้น ำ ข ้อ ม ูล ไ ป ป ร ะ ม ว ล ผ ล โ ด ย ใ ช ้โ ป ร แ ก ร ม  S P S S 7 P C  และ 

ว ิเค ร า ะ ห ์ข ้อ ม ูล เช ิง พ ร ร ณ น า ด ้ว ย ก า ร แ จ ก แ จ ง ค ว า ม ถ ี่ (F re q u e n c y  D istrib u tio n) ห า ค ่า ร ้อ ย ล ะ  

( P e r c e n ta g e )  ค ่า เฉ ล ีย  (M ean ) แ ล ะ ค ่า เบ ีย ง เบ น ม า ต ร ฐ า น  (S ta n d a rd  D ev iation ) ส ่ว น ก า ร  

ว ิเค ร าะ ห ์ข ้อ ม ูล เพ ื่อ ท ด ส อ บ ส ม ม ต ิฐ าน ต ่าง   ๆ น ั้น  ใช ้ส ถ ิต ิเช ิง อ น ุม าน  (In feren tia l S ta tis tic ) ได ้แก ่ 

ก าร ว ิเค ร าะ ห ์ห าค ่าค ว าม แ ต ก ต ่าง ร ะ ห ว ่าง ต ัว แ ป ร  (T -test) ก ารว ิเค ราะ ห ์ค ่าค ว าม แ ป รป รว น ระ ห ว ่าง  

ต ัว แ ป ร  (A n a ly sis  of V a ria n c e , ANOVA) ก าร ว ิเค ร าะ ห ์ค ่าส ัม ป ร ะ ส ิท ธ ิ้ส ห ส ัม พ ัน ธ ์แ บ บ เพ ีย ร ์ส ัน  

( P e a r s o n ’s  P r o d u c t  M o m en t C o rre la tio n  C o effic ien t) แ ล ะ ก า ร ว ิ เ ค ร า ะ ห ์ ถ ด ถ อ ย พ ห ุ ค ู ณ  

(M ultiple R e g r e s s io n  A n a lys is )

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
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จากการเก็บรวบรวมข้อมูลกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ได้ผลการวิจัยดังนี้

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชีงพรรณนา

ตอนที่ 1 ข ้อม ูลท ั่วไป ของกล ุ่ม ต ัวอย ่างท างด ้าน ล ักษ ณ ะท างป ระช ากร และ 
สถานภาพทางเศรษฐกิจ-ลังคม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการสืกษาลูงสุด สถานภาพสมรส การมีบุตร 
ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน อาชีพ ระดับตำแหน่งงานในปัจจุบัน

ตอนที่ 2 ข ้อ ม ูล ด ้าน พ ฤ ต ิก ร รม ก าร ต ัด ส ิน ใจ ท ำป ร ะ ก ัน ช ีว ิต ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค  
ในเขตกรุงเทพมหานคร

ตอนที่ 3 ข้อมูลพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตของผู้บริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร

ตอน ท ี่ 4 ข ้อ ม ูล ด ้า น ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ป ร ะ ก ัน ช ีว ิต ข อ ง ผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร

ส่วนที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน

1. การตัดสินใจทำประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
ตามลักษณะทางประชากร

2. การตัดสินใจทำประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
ตามสถานภาพเศรษฐกิจ-ลังคม

3. การเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตมีความลัมพันธ์กับการตัดสินใจทำ 
ประกันชีวิตของผู้ปริ'โภคในเขตกรุงเทพมหานคร

4. ทัศนคติต่อการประกันชีวิต มีความลัมพันธ์กับการตัดสินใจทำประกันชีวิตของ 
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

5. ล ักษณะทางประชากร สถานภาพทางเศรษฐกิจ-ล ังคม การเปิดรับข่าวสาร 
เกี่ยวกับการประกันชีวิต ทัศนคติต่อการประกันชีวิต มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทำประกันชีวิตของ

สรุปผลการวิจัย

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
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ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเทิงพรรณนา

ตอนที่ 1 ผลการว ิเคราะห ์ล ักษณ ะทางประชากร และล ักษณ ะทางเศรษฐก ิจ- 
ลังคม ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

กล ุ่มต ัวอย ่างท ี่ได ้ท ำการค ืกษ าว ิจ ัย ใน ค ร ั้งน ี้ม ีจำน วน  400 คน ประกอบด้วย 
กลุ่มต ัวอย่างท ี่จำแนกออกเป ็น 5 กลุ่มอาชีพ โดยแต ่ละกลุ่มม ีจำนวน 80 คน ตังนี้ า) ข้าราชการ 
2) พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3) พนักงานบริษ ัท/ธุรกิจเอกชน 4) ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค ้าขาย และ
5) รับจ้างอิสระ

กลุ่มต ัวอย่างตังกล่าวเป ็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ตังนี้ เพศชาย 196 คน และ 
เพศหญิง 204 คนส ่วนใหญ ่ม ีอาย ุอย ู่ระหว ่าง 2 1 -3 0 ปี และม ีการค ืกษาส ูงส ุดระด ับปริญญาตร  ี
มากกว่าครึ่งมีสถานภาพโสด สำหรับผู้ที่สมรสแล้วส่วนใหญ่มีบุตรเพียง 1- 3 คน โดยมีรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือนระหว่าง 5,001-15,000 บาท และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเจ้าหน้าที่ปฎิบ้ติการ

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห ์พฤติกรรมการตัดสินใจทำประกันชีว ิตของผู้บริโภค  
ในเขตกรุงเทพมหานคร

กล ุ่มต ัวอย ่างเก ินคร ึ่งไม ่เคยทำประก ันช ีว ิตและย ังคงไม ่แน ่ใจว ่าในอนาคตจะ  
ตัดสินใจทำประกันชีวิตหรือไม่ รองลงมาเป็นกลุ่มที่เคยทำประกันชีวิตแต่ยกเลิกกรมธรรม‘ใปแล้ว

ส่วนผู้ที่ทำประกันชีวิตแล้วนั้นส่วนใหญ่จะทำประกันชีวิตเป็นระยะเวลาเพียง 1 ปี 
โดยผ ู้ท ี่ทำและเคยทำประก ันช ีว ิตจะต ิดต ่อผ ่านช ่องทางต ัวแทนประก ันช ีว ิตมากท ี่ส ุด และเป็น 
ล ักษณ ะของการทำประก ันช ีว ิตให ้ก ับตนเอง ด ้วยวงเงินท ุนประกัน 100,000 -  399,999 บาท 
สำหรับเหตุผลสำคัญในการตัดสินใจทำประกันชีวิตของคนกลุ่มนี้คือ ต้องการความคุ้มครองตนเอง 
และครอบครัวเป็นหลัก รองลงมาต้องการสวัสดิการค่ารักษาพยาบาล และการออมเงิน ตามสำตับ

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ภ ายใน ระยะเวลา 3 เดือน กล ุ่มต ัวอย ่างส ่วนใหญ ่เป ิดร ับข ่าวสารเก ี่ยวก ับการ  
ประกันชีวิตในระดับตํ่า ซ ึ่งส่วนใหญ่เปิดรับจากสื่อมวลชนมากที่ส ุด โดยเฉพาะ ส่ือโทรทัศนัมีการ 
เปิดรับมากที่สุด ในระตับความถี่ท ี่บ่อยมาก (>6 ครั้ง/รเดือน) และการเปิดรับสื่อมวลชนอื่น ๆ อาทิ 
วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร อยู่ในระดับปานกลาง มีความถี่ในการเปิดรับบางครั้ง (3-4 ครั้ง/เดือน)
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ส ่วน การเป ิดร ับ ข ่าวส ารจากส ื่อบ ุคคล และส ื่อ เฉ พ าะก ิจ ป ระเภ ท ต ่าง  ๆ นั้น อย ู่1ในระด ับต ํ่า 
ตามลำดับ โดยสื่อบุคคลนั้นมีการเปิดรับจากตัวแทนประกันชีวิตเป็นส่วนใหญ่ และสื่อเฉพาะกิจ 
นั้นเปิดรับจากป้ายดัทเอาท์เป็นส่วนใหญ่

ต อ น ท ี่ 4 ผ ล ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ป ร ะ ก ัน ช ีว ิต ข อ ง ผ ู้บ ร ิโภ ค  
ในเขตกรุงเทพมหานคร

ก ล ุ่ม ต ัวอ ย ่างส ่วน ให ญ ่ม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก ารป ระก ัน ช ีว ิต ใน ล ัก ษ ณ ะเป ็น ก ล าง  
โดยเฉพาะทัศนคติที่มีต่อบริษัทประกันชีวิต ผลประโยชน์และความคุ้มค่าของการทำประกันชีวิต 
แต่มีทัศนคติเซิงลบต่อตัวแทนประกันชีวิต และมีท ัศนคติเซ ิงบวกต่อความเช ื่อด ั้งเด ิม หมายถึง 
ไม่มีความเชื่อแบบเดิม ๆ ที่คิดว่าทำประกันชีวิตแล้วไม่ดีต่อตนเอง

ส่วนที่ 2 ผลการทดสอบสมมต ิฐาน

สมมต ิฐาน 1 : การตัดสินใจทำประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกันตามลักษณะทางประชากร

จากผลการวิจัย พบว่า
- ผ ู้ท ี่เพศต่างก ัน ม ีความแตกต ่างก ัน ใน การต ัดส ิน ใจทำประก ัน ช ีว ิตอย ่างม ี 

นัยสำคัญทางสถิติ
- ผ ู้ท ี่เป ็นโลด แต ่งงานแล้ว และ ห ย ่าร ้าง/ห ม ้าย ม ีความแตกต ่างก ัน ใน การ  

ตัดสินใจทำประกันชีวิตอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ แต่ไม่พบว่ามีค ู่ใดที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ  
ทางสถิติ

- ผู้มีบุตรและผู้ไม่มีบุตร มีความแตกต่างกันในการตัดสินใจทำประกันชีวิตอย่าง 
มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ และการตัดสินใจทำประกันชีวิตของกลุ่มตัวอย่างที่มีจำนวนบุตรต่างกัน 
ไม่พบว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ

- ผ ู้ม ีอายุต ่างกัน ม ีความแตกต่างกันในการตัดสินใจทำประกันชีว ิตอย่างมีน ัย 
สำค ัญ ทางสถ ิต ิโดยกล ุ่มอาย ุ41-50 ปี ม ีการตัดสินใจทำประกันชีวิตมากกว่ากลุ่มอายุ21-30 ปี

- ผู้ม ีระดับการดีกษาต่างกัน มีความแตกต่างกันในการตัดสินใจทำประกันชีวิต 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ แต่ไม่พบว่ามีคู่ใดที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ
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ส ม ม ต ฐ า น  2 : ก า ร ต ัด ส ิน ใจ ท ำ ป ร ะ ก ัน ช ีว ิต ข อ ง ผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เข ต  
กรุงเทพมหานครแตกต่างกันตามสถานภาพเศรษฐกิจ-สังคม

จากผลการวิจัย พบว่า
- ผู้ม ีอาชีพต่างกัน มีความแตกต่างกันในการตัดสินใจทำประกันชีวิตอย่างมีนัย

สำคัญทางสถิติ
- ผู้ม ีรายได้เฉลี่ยต ่อเดือนต่างกัน ม ีความแตกต่างกันในการตัดสินใจทำประกัน 

ช ีว ิตอย ่างม ีน ัยสำค ัญ ทางสถ ิต ิ และม ีค ู่ท ี่แตกต ่างก ันอย ่างม ีน ัยสำค ัญ ทางสถ ิต ิ ค ือผู้ท ี่ม ีรายได้
15,001 บาทขึ้นไป กับผู้ที่มีรายได้ตํ่ากว่า 15,000 บาท

- ผู้มีตำแหน่งงานในปัจจุบันที่ต่างกัน มีความแตกต่างในการตัดสินใจทำประกัน 
ชีว ิตอย ่างม ีน ัยสำค ัญ ทางสถ ิต ิ โดยม ีค ู่ท ี่แตกต ่างก ันอย ่างม ีน ัยสำค ัญ ทางสถ ิต ิ ค ือห ัวหน้างาน/ 
ผู้บริหารระดับกลาง กับผู้มีตำแหน่งงานอื่น ๆ

สมมติฐาน 3 : การเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตมีความสัมพันธ์กับ 
การตัดสินใจทำประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จากผลการวิจัย พบว่าการเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิต มีความสัมพันธ ์
เช ิงบ วกก ับการต ัดส ิน ใจท ำป ระก ัน ช ีว ิต  อย ่างม ีน ัยส ำค ัญ ท างส ถ ิต ิท ี่ระด ับ  0.01 และ 0.001 
โดยเฉพาะการเปิดรับข่าวสารจากลื่อมวลชน

สมมติฐาน 4 : ทัศนคติต่อการประกันชีวิต ม ีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจทำ 

ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จากผลการวิจ ัย พบว่า ทัศนคติต่อการประกันชีวิตมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการ 
ตัดสินใจทำประกันชีวิต โดยมีความความสัมพันธ์อยู่ในระคับปานกลาง

สมมติฐาน 5 : ล ักษณะทางประชากร สถานภาพทางเศรษฐกิจ-สังคม การเปิด 
รับข ่าวสารเก ี่ยวก ับการประก ันช ีว ิต ท ัศนคติต ่อการประกันชีว ิต มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทำ 
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จากผลการวิจัย พบว่า ตัวแปรอิสระ 17 ตัว ที่สามารถร่วมอธิบายความแปรปรวน 
ของการตัดสินใจทำประกันชีว ิต ได้ร้อยละ 30.96 โดยมีต ัวแปร ท้านทัศนคติต่อการประกันชีวิต 
สามารถอธิบายการตัดสินใจทำประกันชีวิตได้ดืที่สุด รองลงมาได้แก่ อายุ, ระดับการกักษา, ระดับ
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ตำแหน่งหัวหน้างาน/ผู้บริหารระดับกลาง, สถาน ภาพ สมรส, อาช ีพ ร ับจ ้างอ ิสระ, เพศ และ 
ส ถาน ภาพ โสดตามลำด ับอย ่างไรก ็ตาม  เฉพ าะต ัวแปร4 ตัวแรกข้างต้นเท ่าน ั้นที่สามารถร่วม  
อธิบายความแปรปรวนของการตัดสินใจทำประกันชีวิตได้อย่างม ีน ัยสำคัญ และมีอิทธิพลเชิงบวก 
ต่อการตัดสินใจทำประกันชีวิต

หากพิจารณาจากผลการวิเคราะห ์ถดถอยพหุค ูณ เมื่อให้การตัดสินใจทำประกัน 
ช ีว ิต เป ็น ต ัวแปรตาม แล ะ เล ือ ก ใช ้ต ัว พ ย าก รณ ์เฉ พ าะท ี่ม ีน ัย ส ำค ัญ ท างส ถ ิต ิแล ้ว  จะพบว่า 
มีเพียง 6 ต ัวแปรเท ่าน ั้นท ี่อธ ิบายความแปรปรวนของการตัดสินใจทำประกันชีว ิตได้อย่างม ีน ัย 
สำคัญทางสถิติ โดยมีความสำคัญตามลำตับตังนี้ คือ การเป็นเจ้าของธุรกิจ/ผู้บริหารระดับสูง, 
ทัศนคติต่อการประกันฯ!วิต, ระดับตำแหน่งห ัวหน้างาน/ผ ู้บริหารระดับกลาง, อาย ุ, ระดับ 
การศ ึกษาส ูงส ุด และ พน ักงานบริษ ัท/ธ ุรก ิจเอกซน  ซึ่งต ัวแปรเหล่านี้ล ้วนมีอ ิทธิพลต่อการ 
ตัดสินใจทำประกันชีวิตในเชิงบวกทั้งลิ้น คิดเป ็นร้อยละ 29.7 โดยเฉพาะตัวแปรด้านทัศนคติต ่อ 
การประกันชีวิตเพียงตัวเดียวก็สามารถอธิบายการตัดสินใจทำประกันชีวิตได้มากกว่าครึ่งหนึ่งของ 
ท้ัง 6 ตัวแปรร่วมอธิบายแล้ว
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สมมติฐาน 1 : การตัดสินใจทำประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกันตามลักษณะทางประชากร

จากผลการวิจ ัยพบว่า การตัดสินใจทำประกันชีวิตของกลุ่มตัวอย่างนั้นแตกต่าง 
กันตามลักษณะทางประซากรอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส การมี 
บุตร ระค ับการส ืกษ'า โด ย ล ักษ ณ ะป ระช าก รต ่าง  ๆ น้ี เป ็น ป ัจจ ัยด ้าน บ ุคคลท ี่ม ีอ ิท ธ ิพ ลต ่อ  
พฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกัน(สิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539:112-117)

นอกจากนี้ผลการวิจัยครั้งนี้ยังสอดคล้องกับผลงานวิจัยของสุนีย์ โรจน์โอฬารรัตน ์
(2539) เร่ือง บทบาทของสือและปัจจัยที่มีผลต่อการยอมรับการดื่มไวน์ของผู้บริหารในองค์กรธุรกิจ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า สถานภาพทางเศรษฐกิจ-ลังคม ในด้านอายุ รายได้ ตำแหน่ง และ 
สถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน จะมีผลการยอมรับการดื่มไวน์แตกต่างกันด้วย เช่นเดียวกับผลงาน 
วิจ ัยของ พิชัย น ิรมานสกุล (2539) เรื่อง ป ัจจ ัยท ี่ม ีผลต่อพฤติกรรมการซ ื้อส ินค้าแฟชั่น Brand 
Name จากต่างประเทศ ที่พบว่า ปัจจัยด้านสถานภาพทางเศรษฐกิจ-ลังคม ได้แก่ เพศ อาย ุ อาชีพ 
มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าแฟชั่น Brand Name ต่างประเทศ และยังสอดคล้องกับผลงานวิจัย 
ของ อัญซนีวิ'ชาภัย บุนนาค (2540) เร่ือง การแสวงหาข่าวสาร ทัศนคติ และพฤติกรรมการบริโภค 
ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพของผู้บริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่าพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ  ์
เพ ื่อส ุขภาพแตกต ่างก ันตามลักษณ ะประชากร ได้แก่ เพศอาช ีพ  รายได ้แต ่ช ัดแย ้งก ับการว ิจ ัย  
ครั้งนี้ที่ว่าพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพนั้นไม่แตกต่างกันตามอายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการสิกษา

อน่ึง ความแตกต่างของลักษณะทางประชากรสามารถอธิบายรายละเอียดในด้าน
ต่าง ๆ ได้ดังนี้

(1) เพศ ชายและหญิงนั้นจะมีการตัดสินใจทำประกันชีวิตที่แตกต่างกัน โดย 
เพศชายมีการตัดสินใจทำประกันชีวิตมากกว่าเพศหญิง อาจอธิบายได้ว ่า เพศที่ต่างกันจะมีความ 
แต กต ่างก ัน ท างค วาม ค ิด  ค ่าน ิยม และท ัศนคต ิ ความ ต ้องการ ตามท ี่ล ังคมและว ัฒ นธรรม  
ได้กำหนดบทบาทและกิจกรรมของคนทั้ง 2 เพศ ไว้ต่างกัน (ปรมะ สตะเวทิน, 2538:114) และยัง 
มีผลการวิจัยที่พบว่าเพศหญิงจะถูกจูงใจได้ง่ายกว่าเพศชาย แต่ในลักษณะด้านอื่น ๆ นั้นเพศชาย 
จะใช ้เหต ุผลมากกว ่าเพศหญ ิง ซ ึ่งผลการวิจ ัยก ็ลอดคล้องก ับแนวคิดด ังกล ่าว เนื่องจากการทำ

อภิปรายผลการวิจัย
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ประกันชีว ิตนั้นเป ็นสินค้าท ี่ตอบสนองความต้องการพ ื้นฐานของคนที่ต ้องอาPโยเหตุผลมากกว่า 
อารมณ์ในการตัดสินใจ และอาจเนื่องมาจากความรู้ส ึกรับผิดชอบในฐานะเป็นผู้นำหรือหัวหน้า 
ครอบครัวของเพศชาย จึงต้องสร้างหลักประกันความมั่นคงให้กับครอบครัว สร้างความมั่นใจให้กับ 
คู่ครองของตน นอกจากนี้การตัดสินใจที่แตกต่างกันยังเกิดจากปัจจัยในต้านต่าง ๆ ที่มี'อิทธิพลและ 
ความแตกต่างของตัวบุคคลที่เป็นปัจจัยภายในที่กระทบและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
ด้วย (อดุลย์ จาตุรงค์กุล, 2539:47)

(2) อาย กลุ่มต ัวอย่างที่อายุต ่างกันมีจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจทำประกัน  
ชีวิตที่ต ่างกัน โดยผู้ส ูงวัยมีพฤติกรรมการทำประกันชีวิตสูงกว่าคนในวัยหนุ่มสาว ซึ่งผลการวิจัย 
สอดคล ้องก ับแนวค ิดและทฤษฎ ีเก ี่ยวก ับล ักษณ ะทางประชากรท ี่ว ่าอาย ุ เป ็นต ัวกำหนดความ  
เหม ือนและแตกต ่างในเร ื่องความค ิด พฤติกรรม และความยากง ่ายใน การช ักจ ูงใจด ้วย ทำให  ้
ทัศนคติและความรู้ส ึกนึกคิด ตลอดจนความต้องการในสิ่งต ่าง ๆ ของคนต่างรุ่นต่างวัยไม่เหมือน 
กันด้วย เช่น ว ัยกลางคน และคนสูงวัย ม ักค ิดถ ึงเร ื่องความปลอดภัยในชีว ิต และทรัพย์สิน การ 
รักษาพยาบาล การมีบ้านและที่ดินเป็นของตนเอง (ปรมะสตะเวทิน, 2538:112-113)

ทั้งนี้อาจพิจารณาจากเหตุผลในการทำประกันชีวิตซึ่งส่วนใหญ่ให้ความสำคัญ 
ก ับ เหต ุผลในด ้านความค ุ้มครองต ัวเองและครอบคร ัว รองลงมาเป ็น เร ื่องของความต ้องการ  
สวัสดิการรักษาพยาบาล และการออมเงิน เป็นลำตับสุดท้าย และหากพ ิจารณาจากล ักษณะการ  
ทำประกันชีวิตแล้วพบว่าส่วนใหญ่มักทำให้ตนเองอันตับแรก รองลงมาเป็นการทำประกันชีวิตให  ้
กับบุตร และ,พ่อ/แม่/พี่น้อง ตามสำตับ ซึ่งเหตุผลและลักษณะการทำประกันชีว ิตนี้ลอดคล้องกับ  
ความต้องการของผู้สูงวัยที่ส่วนใหญ่มีครอบครัว มีบุตร มีภาระต้องรับผิดชอบ ต้องการหลักประกัน 
ที่มากขึ้น รวมทั้งเป็นวัยที,ใกล ้เกษ ียณ อาย ุ ต้องการหาที่พึ่งพิงได้ จึงมีการทำประกันชีวิตมากกว่า 
วัยหนุ่มลาว

นอกจากนี้ผ ู้ว ิจ ัยม ีความเห็นว่าอาจเนื่องมาจากวัยหนุ่มสาวยังแข็งแรงมีพลัง 
ในการสร้างหลักประกันความมั่นคงด้วยวิธ ีการอื่น ๆ แต ่ในวัยท ี่ใกล ้เกษ ียณมักมองเห ็นอนาคต  
อันใกล้ที่ต ้องออกจากงาน ขาดรายได้ อีกทั้งสุขภาพที่ยํ่าแย่ไปตามวัย และยิ่งถ้าไม่มีลูกหลานคอย 
ด ูแลก ็ย ิ่งต ้องพยายามลร้างหล ักประก ันให ้ก ับช ีว ิตตนมากข ึ้น  หรือเพ ื่อสร้างหลักประกันให้ล ูก 
เม ื่อตนเองต ้องตายจากไปซ ึ่งเป ็นเหต ุการณ ์ท ี่ต ้องเก ิดข ึ้นแน ่นอน แต่ไม,ทราบว่าจะเร็วหรือช ้า 
หากเร็วเกินไปลูกก็จะเดือดร้อน
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(3) สถานภาพสมรส ที่ต ่างกันจะทำให้การตัดสินใจทำประกันชีว ิตต่างกันด้วย 
โดยผู้ท ี่ม ีสถานภาพหย่าร้าง/หม้าย นั้น มีการตัดสินใจทำประกันชีวิตมากกว่าผู้ท ี่ย ังมีคู่ครอง และ 
คนโสด ตามลำตับ ลอดคล้องกับแนวคิดที่ว่าสถานภาพสมรสที่ต่างกันทำให้บุคคลมีความแตกต่าง 
กันด ้านความรู้ส ึกน ึกค ิดและความต ้องการต ่าง ๆ ซ ึ่งคนโสดมีอ ิสระทางความคิดมากกว่าคนที ่
แต่งงานและการตัดสินใจใช้เวลาน้อยกว่าและมีความต้องการที่เป็นเฉพาะของตนเองมากกว่าคนที่ 
แต่งงานแล้ว เนื่องจากไม่มีภาระผูกพัน ไม,ต้องรับผิดชอบต่อบุคคลอื่นเท่ากับคนที่มีครอบครัว หรอ 
คนที่หย่าร ้าง ซ ึ่งอาจมีพ ันธะผูกพันด้วย ในขณะที่คนแต่งงานแล้วหรือคนที่หย ่าร ้างน ั้นม ีภาระ 
ความรับผิดชอบสูง จะตัดส ินใจอะไรม ักน ึกถ ึงบ ุคคลในครอบครัวก ่อนตนเอง ตลอดจนรู้สึกถึง 
ความจำเป ็นในการสร้างหลักประกันในชีว ิต ซ ึ่งบ ุคคลในครอบครัวนั้นล้วนแต่ม ีอ ิทธิพลต่อการ 
ตัดสินใจด้วยสอดคล้องตามแนวคิดด ้านความแตกต่างระหว่างผ ู้ซ ื้อก ับผู้บริโภคของ Schiffman 
and Kanuk (1987:7-8) ที่ว่า ผู้ท ี่ซ ื้อสินค้าไม่ได้เป็นผู้ใช้เสมอไป และผู้ใช ้ก ็ไม ่จำเป ็นต้องเป ็นผู้ท ี่ 
ตัดสินใจเกี่ยวกับสินค้าน ั้นๆเสมอไปและแนวคิดด้านบทบาทและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ 
Philip Kotler (1944:190) เกี่ยวกับ Influencer กล่าวคือผู้ที่มีครอบครัวแล้วจะมีผู้ให้คำแนะนำหรือ 
เสนอความคิดเห็นซึ่งมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคนั้น ๆ อาทิ ภรรยา, สามี หรือ 
บุตรหลาน เป็นต้น

(4) กา?มี/ไม่มีบ ุตรน้ัน ม ีความแตกต่างในการตัดสินใจทำประกันชีว ิตอย่างชัด  
เจน เนื่องจากผู้ที่ม ีบุตรย่อมมีภาระทั้งตนเองและบุตร จึงต้องสร้างหลักฐานที่ม ั่นคงให้กับบุตร แต่ 
ในด้านจำนวนบุตรที่มากน้อยต่างกันนั้นไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจทำประกันชีวิตแต่อย่าง 
ใด ซ ึ่งผลการว ิจ ัยในด ้านจำนวนบ ุตรก ับการต ัดส ินใจทำประก ันช ีว ิตน ี้ถ ือว ่าปฏ ิเสธสมมติฐาน  
นั้นเอง

(5) การคืกษ'ๆ ผ ู้ท ี่ม ีการคืกษาสูงกว่าปริญญาตรีจะม ีพฤติกรรมการทำประกัน  
ชีวิตมากที่ส ุด รองลงมาเป็นระดับอาชีวคืกษา/อนุปริญญา และปริญญาตรี ตามลำดับ ซึ่งยอมรับ 
ตามสมมติฐาน และสอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร ที่ว่าผู้ที่มีระตับการคืกษา 
ที่ต ่างกัน ในยุคสมัยที่ต ่างกัน ในสาขาวิชาที่ต ่างกัน ในระบบการคืกษาที่ต ่างกัน ย่อมมีความรู้สึก 
นึกคิด อ ุดมการณ ์รสน ิยม ค่านิยม และความต้องการที่แตกต่างกันไป ตลอดจนคนที่มีการคืกษา 
สูงหรือมีความรู้ดี น ั้นจะมีความเช้าใจเน ื้อหาของสารได้ด ี เป ็นผู้ท ี่สนใจข่าวสารกว้างขวางและมี 
โอกาสไดรับข ้อม ูลข ่าวสารมากกว่าผ ู้ท ี่ม ีการคืกษาตํ่ากว่า และผู้ท ี่ม ีการด ีกษาสูงม ี,โลกทัศน์กว้าง 
และจะเชื่อในสิ่งที่ม ีเหตุผลสนับสนุนเพียงพอ (ปรมะสตะเวทิน, 2538:116-117)ทำให้ผ ู้ท ี่ม ีการ
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สืกษาสูงน ั้นเข ้าใจการประกันชีว ิตได้มากกว่าผ ู้ท ี่ม ีการสืกษาตํ่ากว่า เนื่องจากการประกันชีวิตนั้น 
เป็นเรื่องที่เข้าใจยาก

แต่จากผลการวิจ ัยพบว่า ผ ู้ท ี่ม ีการสืกษาระดับอาชีวส ืกษา/อน ุปริญญามีการ 
ต ัดส ินใจทำประก ันช ีว ิตมากกว ่าผ ู้ท ี่ม ีการส ืกษาระด ับปร ิญ ญ าตร ีซ ึ่งน ั้นหมายความว ่าเราไม ่ 
สามารถจะวิเคราะห์ความรู้ของผู้ร ับสารจากพื้นฐานการสืกษาที่ได ้จากสถาบันการดีกษาเท ่าน ั้น  
เพราะการแสวงหาความรู้สามารถกระทำได้ด ้วยตนเองตลอดชีวิตจากแหล่งอื่น ๆ นอกเหนือจาก 
สถาบันการดีกษ'า เซ ่นสื่อมวลชนตำรา ต ่างๆ  เป ็นต ้น(ปรมะสตะเวท ิน,2538:116-117) ดังน้ัน 
จะเห็นว่าระดับการดีกษาที่แตกต่างกันโดยเฉพาะผู้ท ี่ม ีการดีกษาระดับสูง หรือมีการแสวงหาความ 
รู้มากยิ่งมีความรู้ในประโยชน์ของการประกันชีวิต และเกิดความตระหนักในความสำคัญของการ 
สร้างมาตรฐานคุณภาพชีวิตให้กับตนเองและครอบครัวทำให้มีพฤติกรรมการดัดสินใจทำประกัน  
ชีวิตมากขึ้นด้วย

สมมต ิฐาน 2 : การดัดสินใจทำประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกันตามสถานภาพเศรษฐกิจ-สังคม

จากผลการวิจ ัย พบว่า การตัดสินใจทำประกันชีวิตของกลุ่มตัวอย่างนั้นแตกต่าง 
ก ันตามสถานภาพเศรษฐก ิจ-ส ังคม ใน ด ้านระด ับรายได ้เฉล ี่ยต ่อเด ือน  ระด ับตำแหน ่งงานใน  
ปัจจุบัน อาชีพ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของปัจจัยด้านบุคคล ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค ซึ่งมีผล 
ให้ความคิดเห็นและความนิยมซมชอบแตกต่างกันไป ล่งผลให้มีพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกัน 
ไปด้วยเซ่นกัน (คิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539:112-117)

(1) ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ที่มีรายได้แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการปริโภค 
ที่ต่างกันซึ่งระดับรายได้เฉลี่ยนั้นมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทำประกันชีวิตมากอย่างชัดเจนโดยผู้ที่ 
มีรายได้สูงย่อมมีแนวโน้มที่จะมีพฤติกรรมการทำประกันชีวิตที่สูงกว่าผู้ที่มีรายได้ตํ่า เนื่องจากราย 
ได ้เป ็น เค ร ื่อ ง ก ำห น ด ค ว า ม ต ้อ ง ก าร ข อ ง ค น  ต ล อ ด จ น ค ว าม ค ิด  แ ล ะ พ ฤ ต ิก ร ร ม ต ่าง  ๆ 
(สุว ัฒนา วงษ์กะพันธ์, 2531:41) เซ ่นเด ียวก ับผลการวิจ ัยพบว่ากล ุ่มท ี่ม ีรายได ้มากกว่า 35,000 
บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจทำประกันชีวิตที่ส ูงสุด และรองลงมาเป ็นกลุ่มท ี่ม ีรายได้มากเป ็น  
อันดับรองลงมาเซ่นกัน จนถึงลำดับสุดท้าย

(2) ระด ับตำแหน่งงานในปัจจุบ ัน ตำแหน ่งงานท ี่ต ่างก ันทำให ้พฤต ิกรรมการ  
ตัดสินใจทำประกันชีวิตแตกต่างกันด้วย เนื่องจากระดับตำแหน่งงานเป็นบทบาทสถานภาพทาง
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สังคม ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของปัจจัยด้านสังคมที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค ซึ่งสอดคล้องกับ 
แนวคิดด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค (คิริวรรณ เสรีร ัตน ์,2539:112-117)ส่งผล 
ต ่อ ก าร ก ร ะ ท ำข อ ง บ ุค ค ล ใน ด ้า น ค ่าน ิย ม  ก าร เล ือ ก พ ฤ ต ิก ร ร ม  ก าร ด ำเน ิน ช ีว ิต  รวมทั้ง 
ทัศนคติ และแนวความคิดของบุคคล รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการต่าง ๆ ด้วย 
ตามแนวคิดของ G.H. Mead นักจิตวิทยาสังคมที่ว ่า "ทุก  ๆคนจะกระทำตนในลักษณะท่ีเหมือน 
กันกับสมาชิกคนอ่ืน  ๆภายในกลุ่มของลังคมเดียวกัน หรือเหมือนกับอ่ืงท่ีถือได้ว่าเป็นท่ียอมรับกัน 
โดยท่ัวไปของกลุ่มลังคมท่ีเขาอลุ่อาด้ยและการรับอิทธิพลดังกล่า-วจะเป็นไปโดยอ้อมเท่าน้ัน" ซ่ึง 
จากผลการวิจัยนั้นแสดงให้เห็นว่าผู้ท ี่ม ีตำแหน่งระตับหัวหน้างาน/ ผู้บริหารระตับกลาง ที่แม้ว่าจะ 
ประสบความสำเร ็จในตำแหน ่งหน ้าท ี่ ก ็ย ังปรารถน าใน ความต ้องการข ั้น พ ื้น ฐาน ด ้าน ความ  
ปลอดภัยและความมั่นคงในชีว ิตส ่วนตัวด ้วย นอกจากนี้ผ ู้ท ี่ม ีตำแหน่งระดับน ี้ม ักจะเป ็นผ ู้ใหญ ่ 
พอสมควรมีอาย ุมากแล้ว จ ึงม ีการต ัดส ินใจซ ื้อท ี่ผ ่านการพ ิจารณาอย่างรอบคอบมีเหตุผล และ 
สามารถเลือกในสิ่งท ี่เหมาะสมกับตนเอง ซ ึ่งหากพิจารณาในด้านอายุแล ้วน ่าจะอยู่ในชีวง 31-50 
เป ็นช ่วงท ี่ม ีผ ู้ท ี่ทำประก ันช ีว ิตมาก และเป ็น ผ ู้ท ี่ม ีรายได ้ด ีตาม ระต ับ ตำแห น ่งงาน  ตังนั้นจึง 
สอดคล ้องก ับผลการว ิจ ัยคร ั้งน ี้ในด ้านของอาย ุและรายได ้เฉล ี่ยต ่อ เด ือนท ี่แตกต ่างก ันในการ  
ตัดสินใจทำประกันชีวิต

เซ ่น เด ียวก ับ ห ัวห น ้างาน ระด ับ ต ้น ท ี่ส ่วน ให ญ ่เป ็น ค น ว ัยห น ุ่ม ส าวท ี่เพ ิ่ง  
ประสบความสำเร็จในหน้าที่การงาน เริ่มหันมามองหาสิ่งที่จะสนองความต้องการพื้นฐานของคน 
ด้านความปลอดภัยความมั่นคงเพื่อเป็นเกราะป้องกันความมั่นคงในชีวิตอีกขั้น เนื่องจากมีรายได  ้
และความมั่นคงในระดับหนึ่งแล้ว

(3) อาชีพ ล ักษณ ะอาช ีพท ี่ต ่างก ันย ่อมม ีผลต ่อการต ัดส ินใจทำประก ันช ีว ิตท ี่ 
แตกต่างก ันไป สอดคล ้องก ับแนวค ิดด ้านล ักษณ ะทางประชากรด ้านอาช ีพ  ที่ว ่า คนที่มีอาชีพ 
ต ่างก ัน ย ่อม ม องโลก  ม ีแน วความค ิด  อ ุด ม ก าร ณ ์ ค ่าน ิยม ต ่อ ส ิ่งต ่าง  ๆ แตกต ่างก ันไป เช่น 
ข้าราชการ มักจะคำนึงถึงเรื่องยศถาบรรดาตักดิ้ สวัสดิการ ตักดี'ศรี และเกียรติภูมิของข้าราชการ 
เนื่องจากข้าราชการมีสวัสดิการความคุ้มครองที,ดีอยู่แล้วครอบคลุมไปถึงสมาซิกในครอบครัวด้วย 
คนกลุ่มนี้ก็จะไม่เห็นความสำคัญของการประกันชีวิตต่างจากพนักงานบริษัท/ธุรกิจเอกซนที่คำนึง 
ถึงรายได้และการมีต ักด ิ้ศร ีของตนด้วยการหาซื้อหรือจ ับจ่ายใช ้สอยสิ่งท ี่ตนต ้องการ เพื่อรักษา 
สถานภาพในสังคม และผ ู้ท ี่อย ู่ในกลุ่มอาช ีพน ี้ม ีสว ัสด ิการค ่อนข้างน ้อยและในภาวะเศรษฐกิจ  
ปัจจุบันนี้ย ังมีความเสี่ยงต่อการตกงานอีกด้วย หากเป็นอะไรไปจะไม่มีรายได้ที่จะคํ้าจุนตนเองได  ้
ตังนั้นจึงพยายามหาหลักประกันในชีวิตให้กับตนเองด้วยการทำประกันชีวิตที่มากที่สุด
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ส่วนอาชีพรับจ้างอ ิสระน ั้นน ่าจะเป ็นกลุ่มท ี่ทำประกันชีว ิตมาก แต่กลับเป็น  
กลุ่มที่ม ีการทำประกันชีวิตน้อยที่ส ุด อาจเป็นเพราะระดับรายได้ที่ไม ่แน่นอน และความไม่มั่นคง 
ของงานทำให ้ไม ่เอ ื้อต ่อการทำประกันชีว ิต เน ื่องจากไม ่แน ่ใจว ่าจะม ีเง ินชำระค ่าเบ ี้ยประก ันได  ้
ตลอดสัญญาหรือไม่ รวมทั้งอาจไม่เข้าใจประโยชน์อย่างถ่องแท้ นอกจากนี้คนในแต่ละกลุ่มอาชีพ 
ยังมีการลังสมข้อมูลและรับอิทธิพลจากกลุ่มเพื่อนร่วมงานและบรรทัดฐานทางลังคมที่ต่างกันซึ่ง 
ล้วนแต่มีผลต่อสิ่งที่ผู้บริโภคจะซื้อ (คิรินทร์ ซ้ึงสุนทร, 2542:38)

ผลการส ืกษ าว ิจ ัย ใน คร ั้งน ี้ส อดคล ้องก ับ งาน ว ิจ ัยของ พิชัย น ิรมานสกุล
(2539) เรื่อง ปัจจัยที่ม ีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าแฟชั่น Brand Name จากต่างประเทศ ที่พบ 
ว่าป ัจจ ัยด ้านเศรษฐกิจ-ล ังคม ได้แก่ เพศ อาย ุ และอาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าแฟชั่น 
จากต ่างประเทศ และยังลอดคล้องก ับงานวิจ ัยของ อ ัญ ซน ีว ิซยาภ ัยบ ุนนาค (2540) เรื่อง การ 
แสวงหาข่าวสาร ทัศนคติ และพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ ์เพ ื่อส ุขภาพของผู้บริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร ท ี่พบว ่าพฤต ิกรรมผ ู้บร ิโภคผล ิตภ ัณ ฑ ์เพ ื่อส ุขภาพแตกต ่างก ันตามล ักษณ ะ  
ประชากร ซึ่งได้แก่ เพศอาชีพ และรายได้

สมมติฐาน 3 : การเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตมีความลัมพันธ์กับ 
การตัดสินใจทำประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จากผลการวิจ ัย พบว่า การเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการทำประกันชีวิตนั้นมีความ 
สัมพ ันธ์ทางบวกในระดับตํ่าก ับการตัดสินใจทำประกันชีว ิต เน ื่องจากการสื่อสารจะช่วยให ้ร ับรู้ 
จดจำ และเก ิดพฤติกรรมตามมา ซ ึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจ ัยของสำน ักงานวิจ ัยการคิกษาแห ่ง 
ม ห าว ิท ยาล ัยย ูท ่าห ์ (1968) ท ี่พบว่า การใช ้ส ื่อหลายประเภทจะช ่วยให ้เก ิดล ัมฤทธ ิ้ผลในการ  
โน้มน้าวใจ โดยเฉพาะการเผยแพร่นวกรรมที่สลับซับซ้อนยากแก่การเข้าใจ การใช้สื่อมวลซนและ 
สื่อบุคคลเสริมกันจะให้ประสิทธิผลมาก

ท ั้งน ี้การเป ิดร ับข ่าวสารผ ่าน ช ่องทางล ื่อมวลซ น น ั้น ม ีความส ัมพ ัน ธ ์ก ับการ  
ตัดสินใจทำประกันชีวิตมากกว่าการเปิดรับข่าวสารผ่านสื่อบุคคลและสื่อเฉพาะกิจ โดยเฉพาะการ 
เป ิดรับข ่าวสารจากสื่อมวลซนประเภทสื่อโทรท ัศน ์ เน ื่องจากสามารถเข ้าถ ึงกล ุ่ม เป ้าหมายได ้ 
รวดเร็วและจำนวนมากตามคุณลักษณะของสื่อ ซ ึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ อรทัย เวชภูมิ
(2540) เรื่อง พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารกับค่านิยมที่เอื้อต่อการพัฒนาของประซาชนในชุมชน 
แออัด เขตกรุงเทพมหานคร 2540 และสอดคล ้องตามแนวค ิด เก ี่ยวก ับซ ่องทางการส ื่อสารใน  
กระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวกรรมที่ว่า ช ่องทางการสื่อสารยังมีความแตกต่างระหว่างกลุ่มผู้ท ี่
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รับนวกรรมได้เร็วกับกลุ่มผู้ที่รับนว กรรมช้าด้วย กล่าวค ือ ส ื่อมวลชนมีบทบาทมากกว่าส ื่อบ ุคคล 
สำหรับกลุ่มผู้ที่รับนวกรรมช้า

อย ่างไรก ็ตามการเป ิดร ับข ่าวสารเก ี่ยวก ับการประก ันช ีว ิตก ับการต ัดส ินใจทำ 
ประกัน'ชีวิตยังมีความสัมพันธ์ไนระตับตํ่า เนื่องจากประกันชีวิตเป็นเรื่องที่เช้าใจยาก สลับซับช้อน 
และคนล่วนใหญ่ก็ไม่ค่อยลนไจเปิดรับเท่าที่ควรนอกจากจะเปิดรับโดยบังเอิญ

แต่ผลการวิจัยนี้ ไม่สอดคล้องกับแนวคิดประสิทธิภาพของสื่อมวลชน สื่อบุคคล 
และสื่อเฉพาะกิจ'ในด้านอิทธิพลของสื่อมวล1ชนที่มีต่อการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ และพฤติกรรมของ 
ประชาชน ของ Joseph T. Klapper (อ ้างถ ึงใน  ส ำอ าง ผลไม ้, 2531) ท ี่ว ่า ส ื่อมวลซนไม่ได ้ม  ี
อิทธิพลต่อประชาชนโดยตรง เป็นเพียงแรงเสริมด้านพฤติกรรม การเปลี่ยนแปลงทัศนคตินั้นอาจ 
ทำได้เพียงเล็กน้อยเท่านั้น และเฉพาะทัศนคติที่ไม่มั่นคง กรณีทัศนคติที่ฝังรากลึกนั้นเป็นไปได้ยาก 
ตลอดจนการสร้างท ัศนคติน ั้นจะทำได้ในกรณ ีท ี่บ ุคคลไม ่เคยม ีความรู้และประลบการณ ์มาก่อน  
และเป็นเพียงอิทธิพลสะสมไม่ใช่อิทธิพลทันที

ผลการวิจัยครั้งนี้ยังไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ พนิดา อินทรลักษณ์ (2533) ’ 
เรื่องผลกระทบของการสื่อสารระหว่างบุคคลต่อประชาชนในการเผยแพร่ความรู้ด ้านการวางแผน  
ครอบครัว ที่พบว่า ส ื่อบ ุคคลม ีบทบาทต ่อความรู้ ทัศนคติ และพฤติกรรมของประชาชนในการ 
วางแผนครอบครัว อย่างไรก ็ตามงานวิจ ัยของพนิดา ยังม ีช ้อค้นพบที่น ่าสังเกตคือ การตัดสินใจ 
คุมกำเนิดหรือไม่นั้น ข ึ้นอยู่ก ับตัวบ ุคคลเองท ี่ประสงค์จะกระทำมิใช ่เน ื่องมาจากการโน ้มน ้าวใจ 
จากสื่อบ ุคคล เป็นที่น ่าสังเกตได้ว่า บางคร้ังส่ือบุคคลเองอาจช่วยให้เกิดการเปล่ียนแปลงความ jf 
ทัศนคติได้ แต่ไม่อาจกำหนด หรือสร้าง หรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรมได้เสมอไป

นอกจากนี้การประกันชีวิตยังคงเป็นนวกรรมสำหรับคนไทย ตังนั้นการสื่อสารผ่าน 
ช ่องทางส ื่อบ ุคคลน ่าจะได ้ผลมากกว ่าโดยเฉพาะในข ั้นของการจ ูงใจ (Persuasion stage) เพื่อ 
สร้างทัศนคติท ี่ด ีต ่อการทำประกันชีว ิตซ ึ่งจะนำไปล่การขั้นตอนการตัดสินใจ (Decision stage) 
และขั้นการปฏิบัติ (Implementation stage) ตามแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
เก ี่ย ว ก ับ น ว ก รรม ข อ ง Rogers ร ว ม ท ั้ง แ น ว ค ิด เก ี่ย ว ก ับ ป ร ะ ส ิท ธ ิภ าพ ข อ ง ส ื่อ บ ุค ค ล ข อ ง  
Bettinghaus(1973) และ Rogers (อ ้างถ ึงใน กนกนาฏ สง่าเนตร, 2541:17)ที่ว่า ป ัจจ ัยท ี่ก ่อให ้ 
เก ิดลัมฤทธิ้เผล1ในการส ื่อสาร เพ ื่อทำให ้ยอมรับนวกรรมพบว่า การเปลี่ยนแปลงท ัศนคติ และ 
พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได้ดี หากผู้ล ่งสารเป็นผู้ท ี่ม ีความน่าเชื่อถือสูงและมีความเชี่ยวชาญในงานของ 
ต น น อ ก จ าก น ี้ ล าช าส เฟ ล ค ์แล ะค ณ ะ(อ ้างถ ึง ใน  กนกนาฏ ส ง ่า เน ต ร ,2541:18)ได ้กล ่าวถ ึง
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ประสิทธิภาพของสื่อบุคคลว่ามีประสิทธิภาพมากในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคล เนื่องจาก 
สื่อบ ุคคลลามารถฃจ้ดการเล ือกรับสารของผู้ฟ ังได ้ เป ิดโอกาสให้ผ ู้ส ่งสารสามารถปรับปรุงหรือ 
เปลี่ยนแปลงเนื้อหาที่ใช ้สนทนาใด้ในเวลาอันรวดเร็วหากผู้ร ับสารเกิดการต่อด้าน นอกจากนี้การ 
สื่อสารระหว่างบุคคลยังมีลักษณะเป็นกันเองง่ายต่อการชักจูงใจให้คล้อยตาม และผู้รับสารมักเชื่อ 
ในข้อตัดสินของผู้ที่เขารู้จักและนับถือมากกว่าบุคคลที่เขาไม,รู้จักมาก่อน

นอกจากน ี้ Schramm (1967) (อ ้างถ ึงใน กนกนาฏ สง่าเนตร, 2541:19)ยังได  ้
กล่าวถ ึงส ื่อบ ุคคลไว้ว ่าเป ็นส ื่อท ี่ม ีประส ิทธ ิภาพในการแลกเปลี่ยนข ่าวสารและจูงใจได ้มากกว่า 
สื่อมวลชน เพราะสามารถทำให ้เก ิดการแลกเปลี่ยนข่าวสารแบบยุคลวิธ ี ถ ้าไม่เช ้าใจสารก็ไต่ถาม 
ได้ หรือขอข่าวสารเพิ่มเติมได้ในเวลาอันรวดเร็ว เป็นสื่อที่มีระดับของปฎิกิรืยาตอบสนองสูง ทำให  ้
ลามารถลดอุปสรรคของการสื่อสารที่เก ิดจากการเปิดรับสาร เลือกแปลหรือตีความสารและเลือก 
จำสารได้ และลามารถจูงใจให้บุคคลเปลี่ยนแปลงทัศนคติที'ฝังรากลึกได้

แต่ท ั้งน ี้อาจเป ็นเพราะว่าจำนวนตัวแทนประกันชีว ิตม ีน ้อย และยังไม่ได้รับการ 
ยอมร ับจากผ ู้ร ับสารเท ่าท ี่ควรในด ้านของความน ่าเช ื่อถ ือ และความเช ี่ยวชาญ ในงานของตน  
(จากผลการวิจัยครั้งนี้ พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติต่อการประกันชีวิตในด้านตัวแทนประกันชีวิต 
ในเชิงลบ) ซ่องทางนี้จึงยังไม่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเท่าที่ควรในการสร้างหรือเปลี่ยนแปลง 
พฤติกรรม เพ ื่อการตัดสินใจทำประกันชีวิตได้ รวมทั้งอาจเป็นเพราะตัวแทนประกันชีวิตยังไม,มี 
คุณสมบัติของผู้ส่งลารที่ดีด้วย ตลอดจนเนื้อหาสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตนั้นก็เป็นเรื่องที,เช้าใจ 
ยากและสลับซับซอนมาก ซึ่งเป็นอุปสรรคสำคัญในการสื่อสารอย่างยิ่ง

สำหรับส ื่อเฉพาะก ิจน ั้นไม ่ได ้เป ็นช ่องทางท ี่กล ่าวถ ึงในกระบวนการด ัดส ินใจ  
เกี่ยวกับนวกรรม แต่ตามแนวคิดทฤษฏีเก ี่ยวกับประสิทธิภาพของสื่อแล้วน ั้น อาด ัม ล ั (Adums) 
(อ ้างถ ึงใน กนกนาฏ สง่าเนตร, 2541:19-20)ได ้กล ่าวว ่าส ื่อ เฉพ าะก ิจม ีความสำค ัญ ต ่อการเผย  
แพร่นวกรรมและข่าวสารข้อมูล เพราะสื่อเฉพาะกิจเป็นการให้ความรู้และข่าวสารที่เป ็นเรื่องราว 
เฉพาะอย่าง โดยมีกลุ่มเป๋าหมาย (Target Audience) ที่กำหนดไว้แน่นอนแล้ว

แต่จากผลการวิจ ัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างม ีการเป ิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกัน  
ช ีว ิตจากส ื่อ เฉพ าะก ิจน ้อยกว ่าส ื่ออ ื่น  ๆ และย ังม ีความถ ี่ท ี่ระด ับนาน ๆครั้ง (1-2 ครั้ง / เดือน) 
เท่านั้น ซึ่งอาจเป็นเพราะว่าสื่อเฉพาะกิจนั้นมักเป็นสื่อสิ่งพิมพส์่วนใหญ่ และกลุ่มที่ให้ความสนใจ 
กับสื่อประ๓ ทนี้จะเป็นกลุ่มผู้ท ี่ม ีความรู้สูงและมักใช้สื่อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนัก ๆ ซึ่งตามข้อมูล 
ทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างในการคิกษาครั้งน ี้ ปริมาณของผู้ท ี่ม ีความรู้ระดับสูงกว่าปริญญาตรีน ั้นมี
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เพ ียงส่วนน้อยเท ่าน ั้น ในขณ ะท ี่ส ่วนใหญ ่เป ็นผ ู้ท ี่ม ีการค ืกษาระด ับปริญ ญ าตร ี และม ีอาย ุน ้อย 
(ระหว่าง 21-30 ปี) ซึ่งมักให้ความสนใจเปิดรับข่าวสารจากสื่อมวลซนประ๓ ทโทรทัศน์มากกว่าสื่อ 
สิ่งพิมพ์จึงทำให้การเปิดรับข่าวสารจากสื่อเฉพาะกิจมีน ้อย นอกจากนี้เน ื้อหาเกี่ยวกับการประกัน 
ชีวิตในสื่อประ๓ ทนี้ที่จัดทำโดยบริษัทประกันชีวิตและสมาคมตัวแทนประกันชีวิต ยังคงมีลักษณะ 
เฉพาะที่เข ้าใจยาก และไม่ตึงดูดใจให้อ่าน

ห ากล ัง เก ต จ ะเห ็น ว ่าส ื่อ เฉ พ าะก ิจท ี่ม ีก าร เป ิด ร ับ ใน ระด ับ ป าน กล างจ ะเป ็น  
ดัทเอาท์ทั้งนี้เนื่องจากเป็นสื่อที่มีขนาดใหญ่และติดตั้งในที่ที่มีฝูงซนผ่านไปมาสามารถมองเห็นชัด 
เจน ทั้งยังไม่นำเสนอข้อมูลที่มากนักจนไม,น ่าอ ่าน โดยมักเน ้นการออกแบบที่น ่าโดนใจมากกว่า 
ทำให ้สามารถตึงด ูดความสนใจได ้ด ี และส ื่อประเภทคัทเอาท์น ั้นเป ็นการสื่อสารเพ ียงเพ ี่อให ้เก ิด  
การรับรู้เท่านั้น ไม่ได้มีผลในการโน้มน้าวใจ เพี่อเปลี่ยนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมต่าง ๆได ้

หากพิจารณาผลการวิจัยในด้านพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกัน 
ชีวิตที่ม ีความลัมพันธ์ก ับการตัดสินใจทำประกันชีวิตในระดับตํ่าน ี้ในแง่ของการสื่อสารการตลาด 
จะพบว่า การดำเนินงานสื่อสารของธุรกิจประกันชีวิตนั้นยังไม่ได้สอดคล้องกับแนวคิดทางด้านการ 
สื่อสารการตลาด ซึ่งอาจเป็นเพราะธุรกิจประกันชีวิตยังไม่ได้มีการนำเอาหลักการสื่อสารการตลาด 
ในรูปแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication / IMC) มาใช้ในการวางแผน 
การรณรงค์การสื่อสารการตลาดอย่างจริงจัง คือ การใช้สื่อที่มากกว่าหนึ่งอย่างพร้อม ๆ กันในการ 
สื่อสารเกี่ยวกับการประกันชีวิต โดยการสื่อสารในแต่ละครั้งจะต้องนำไปส่การสื่อสารในรูปแบบ  
อื่น ๆ ต่อ เพี่อสร้างการรับรู้ และจูงใจในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค นั้นคือกระบวนการของการ 
พัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ต ้องใช้การสื่อสารเพี่อจูงใจหลายรูปแบบกับกลุ่มเป้าหมาย 
อย่างต่อเนื่อง (เสร ีวงษ ์มณ ฑ า,2540:14)หากบริษัทประกันชีวิตตลอดจนองค์กรที่เกี่ยวช้องเช้าใจ 
ถึงบทบาทสำคัญของส่วนประลมทางการตลาดและการสื่อสารการตลาด จะสามารถข่วยให้การ 
สื่อสารการตลาดของธุรกิจลัมฤทธึ๋ผลได้ดี

นอกจากน ี้การพ ิจารณ าผลการว ิจ ัยตามสมมต ิฐานข ้อ 3 พบว่าสอดคล้องตาม  
แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับผู้บริโภค และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค เนื่องจากการเปิดรับ 
ข่าวสารจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคในด้านปัจจัยจิตวิทยา (คิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539:112- 
117) กล่าวคือ การจูงใจ การร ับร ู้การเร ียนรู้ความเช ื่อและท ัศนคติจนเก ิดเป ็นการเปล ี่ยนแปลง 
พฤติกรรมที่ได้จากการสะสมข้อมูลข่าวสาร ความรู้และประสบการณ ์น ั้นค ือ การเปิดรับข่าวสาร 
จะเป ็น ว ิธ ีห น ึ่งท ี่บ ุคคลจะร ับ และส ะส ม ข ้อม ูลข ่าวส าร ความร ู้ และป ระลบ การณ ์ของผ ู้อ ื่น
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เพื่อเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของตนได้ ทั้งนี้รวมไปถึงการพิจารณาในด้านแนวคิดเกี่ยวกับกระบวน 
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (คิรินทร์ ซึ้งสุนทร, 2542:38) กล ่าวค ือ การเป ิดรับข่าวสารจะเป็น  
ล่วนหนึ่งของปัจจัยทางการตลาดที่จะทำหน้าที่ส ื่อข้อมูลให้เข้าถึง และจูงใจให้ผู้บริโภคซื้อและใช้ 
สินค้าของผู้ผลิต

สมม ต ิฐาน  4 : ทัศนคติต่อการประกันชีวิต มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจทำ 
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จากการว ิจ ัยพบว่า ท ัศนคติต ่อการประกันชีว ิตม ีความสัมพ ันธ์เซ ิงบวกกับการ 
ตัดสินใจทำประกันชีวิตของกลุ่มตัวอย่าง นั่นคือ กลุ่มตัวอย่างที่ม ีท ัศนคติที่ด ีต ่อการประกันชีวิต 
ก ็จะม ีการต ัดส ิน ใจท ำประก ัน ช ีว ิตด ้วย ส อดค ล ้องก ับ ค ำน ิยาม ข อง Goods (อ ้างถ ึงใน  พัชนี 
เชยจรรยา แ ล ะค ณ ะ,2 5 3 8 :1 1 5 ) ที,กล่าวว่า ทัศนคติเป็นแนวโน้มในการที่จะแสดงหรือมีปฏิกิริยา 
ในทางบวกหรือทางลบต่อสิ่งหนึ่ง ทั้งนี้ข ึ้นอยู่ก ับค่านิยมของบุคคล และประสบการณ์ทางสังคมที่ 
ฝังรากลึกอยู่ และย ังสอดคล้องกับแนวคิดท ี่ว ่าท ัศนคติเป ็นป ัจจ ัยท ี่ทำให ้เก ิดพฤติกรรมการซ ื้อ  
กล่าวคือเมื่อบุคคลชอบผลิตกัณฑ์ใดก็จะมีแนวโน้มที่จะซื้อสินค้านั้น (คิริวรรณ เสรีรัตน์, 2 5 4 0 )

ผลการว ิจ ัยตามส ม มต ิฐาน ด ังกล ่าว  ย ังสอดคล ้องก ับความส ัมพ ันธ ์ระหว ่าง  
ท ัศนคต ิและพ ฤต ิกรรมของ Lefrancois (1980) (อ ้างถ ึงใน  ค ิร ินทร ์ซ ึ้งส ุนทร, 2542:34)ท ี่ว ่า 
ทัศนคติเป็นแรงกระตุ้นที่มีพลังก่อให้เกิดพฤติกรรม และยังสอดคล้องกับแนวคิดของ Lavidge และ 
Steiner (1987) (ธีระพล ท้วมชุมพล, 2541 อ ้างถ ึงใน คิรินทร์ ขึ้งสุนทร, 2542:35) กล ่าวว ่า เมื่อ 
ทัศนคติเกิดขึ้นในใจผู้บริโภคจะล่งผลให้เกิดการยอมรับและมีพฤติกรรมการซื้อในที่สุด ตามลำดับ 
ขั้นของแบบจำลองผลตอบสนอง 7 ประการ

แต่ด้วยระดับทัศนคติต่อการประกันชีวิตนั้นอยู่ในระดับปานกลาง โดยเฉพาะใน  
ล่วนของทัศนคติต่อบริษัทประกันชีวิต ผลประโยชน์และความคุ้มค่าของการประกันชีวิต ซึ่งนั่นคือ 
การที่บุคคลไม่แสดงความคิดเห็นต่อการทำประกันชีวิตในด้านต่าง ๆ เหล่านั้น (Passive Attitude) 
ล่วนใหญ่มักมีลาเหตุมาจากความห่างไกลจากผลกระทบที่เกิดขึ้น หรือขาดข้อมูลที่ชัดเจนเกี่ยวกับ 
เรื่องนั้น ๆ (วิรัช ลภิรัตนกุล, 2540:203)

ในด้านแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับนวกรรมนั้น ทัศนคติจะเกิดขึ้นในขึ้นในขั้นการ 
จูงใจ (Persuasion stage) และจะนำมาซึ่งการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่แสดงออกเป็นการยอมรับ 
หรือปฏิเสธนวกรรม อย่างไรก็ตามยังมีหลายกรณีที่ท ัศนคติและพฤติกรรมไม่สัมพันธ์กัน กล่าวคือ
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(1) ช ่อ งว ่างร ะ ห ว ่างค ว าม ร ู้ ท ัศนคต ิ แล ะ ก าร น ำไป ป ฏ ิบ ัต ิค ือ ก าร ท ำป ระ ก ัน ป ระ ก ัน ช ีว ิต  
อ ัน เน ื่องจากเกรงว ่าจะเก ิดผลข ้างเค ียงเช ่น เกรงว ่าจะถ ูกหลอกลวงจากต ัวแทน (2) ทัศนคติต่อ 
นวกรรมประกันชีวิตเพียงอย่างเดียวก็ไม่นำไปล่การยอมรับหรือปฏิเสธได้ เนื่องจากนวกรรมประกัน 
ชีว ิตม ักมาในรูปของบริการที่ราคาสูงเกินกว่าท ี่บ ุคคลจะหาได้ (3) ช่องทางการที่อสาร เนื่องจาก 
บุคคลบางกลุ่มจ ัดอยู่ในประเภทขาดการติดต ่อทางส ังคม หรือไม่ม ีการลื่อสารระหว่างบุคคลใน 
เรื่องนวกรรมนั้น ต ังน ั้นแม้ว ่าเขาม ีท ัศนคติท ี่พร้อมจะรับนวกรรมแต่การรับนวกรรมไม่เก ิดข ึ้น  
จนกว่าบ ุคคลน ั้นจะมีการล ื่อสารก ับผ ู้ท ี่ทำประกันช ีว ิตแล ้ว (4) ช ่องว่างระหว่างท ัศนคติก ับการ 
ยอมรับนวกรรมประกันชีว ิต ผ ู้ทำประก ันช ีว ิตท ีหล ังจะเก ิดร ู้ส ีกว ่าระด ับความสามารถในการ  
ควบคุมอนาคตของตนเองมีน ้อย คือ ข ีดความสามารถของเขาในการคาดคะเนผลของการทำ 
ประกันชีวิตมีอยู่ตํ่า หรือ ไม่มั่นใจในการยอมรับนวกรรมด้วยตนเอง ว่าดีหรือไม,อย่าไร (5) ช่องว่าง 
ระหว่างท ัศนคต ิก ับการยอมรับนวกรรมที่ม ีล ักษณะเฉพาะม ักเก ิดข ึ้นก ับนวกรรมบางประเภท  
โดยเฉพาะนวกรรมในเซิงป้องกันอย่างการประกันชีวิต เนื่องจากผลนวกรรมประ๓ ทนี้ล่าข้า จึงทำ 
ให้ม ีแรงจูงใจตํ่า แม้ว่าบุคคลจะมีทัศนคติที่ดีต่อนวกรรม มีความตระหนักถึงความต้องการความ 
ปลอดภัยด้วยการทำประกันชีว ิต และลามารถหานวกรรมประกันชีวิตได้ก ็ตาม แต่จะไม่เก ิดการ 
ยอมรับหรือปฏิบัต ิตาม ซ ึ่งการไม ่สอดคล้องกันต ังกล่าวน ี้ ลามารถลดช่องว่างระหว่างท ัศนคต  ิ
และทารรับนวกรรมประกันชีว ิตไปใช ้โดยวิธ ี “การท ำให ้เก ิดการป ฏ ิบ ัต ิ” (Cue-to-action) ตังนี้
(5.1) การนำเสนอประสบการณ์ที่ไม่ด ีของผู้ร ับนวกรรมในอดีต ก่อนที่จะรับนวกรรมประกันชีวิต
(5.2) การให้รางวัล โดยทางการเป็นผู้กระทำ ในขณะ'ที่บุคคลมีทัศนคติที่ดีต่อนวกรรม ทางการจะ 
ทำให้บุคคลเปลี่ยนจากทัศนคติที่ดีมาเป็นการกระทำ โดยให้สิ่งตอบแทนสำหรับผู้ที่นำนวกรรมมา 
ใช ้ เช่น การให ้ลดหย่อนภาษีสำหรับผ ู้ท ี่ชำระเบ ี้ยประกันต ่อป ีไม ่เก ิน 10,000 บาท (5.3) จ ัดการ 
รณรงค์โดยเจ้าหน้าที่พ ัฒนาหรือลื่อบุคคล เช่น การใช้ตัวแทนประกันชีวิตเป็นลื่อสำคัญ หรือ การ 
นำบุคคลที่มีชื่อเสียงน่าเชื่อถือมาเป็นลื่อในการโน้มน้าวใจ

อย ่างไรก ็ตามผลการว ิจ ัยก ็ย ังข ัดแย ้งก ับแน วค ิดของ statt (1997) (อ ้างถ ึงใน คิรินทร์ 
ขึ้งสุนทร, 2542:36-37) ท ี่กล่าวว่า มีหลายครั้งที่ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าแต่ไม่ได้เกิดการซื้อ 
สินค้า หรือเกิดทัศนคติแต่ไม่เกิดพฤติกรรม ทั้งนี้อาจเป็นเพราะมีปัจจัยอื่น ๆ เช้ามาเกี่ยวช้อง เช่น 
เงินไม่พอ หรือ มีบุคคลอื่นที่ม ีอ ิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมาขัด หรือ อาจมีสิ่งอื่นทดแทนอยู่แล้ว 
เช่นถ้าเป็นช้าราชการก็จะเห็นว่าตนมีสวัสดิการอยู่แล้วไม่จำเป็นต้องทำประกันชีวิตก็ได้ เป็นต้น
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ดังนั้น เม ื่อพ ิจารณ าความส ัมพ ันธ ์ระหว ่างท ัศนคต ิต ่อการประก ันช ีว ิตก ับการ  
ดัดสินใจทำประกันชีว ิตพบว่าม ีความเกี่ยวพันกันสูง นั้นคือ การท ี่บ ุคคลให ้ความสำค ัญ ก ับการ  
ตัดสินใจชื้อสินค้าสูง หมายถึง บุคคลนั้นจะมีทัศนคติเกิดชื้นก่อน โดยทัศนคติแสดงบทบาทหน้าที ่
ในสักษณะดังนี้ เพื่อให้บุคคลใต้รับประโยชน์ที่ตนปรารถนา บทบาทในการสะท้อนค่านิยม บทบาท 
ในการปกป้องตนเอง และบทบาทในการระเบียบความรู้ เพื่อประเมินแล้วจึงเกิดพฤติกรรมการชื้อ 
ตามมา

จึงเห ็นใต ้ว ่าผ ู้บริโภคมิได ้ให ้ความสำค ัญกับการทำประกันชีว ิตในระดับที่ส ูงน ัก  
แม้ว่าจะเห็นข้อดีและข้อเสียของการทำประกันชีวิต กล่าวคือผู้บริโภคเห็นว่าการทำประกันชีวิตเป็น 
สิ่งท ี่ค ุ้มค ่าแต ่ก ็ไม ่ใช ่ส ิ่งท ี่จำเป ็นในชีว ิต แม ้ว ่าผลการวิจ ัยทางต้านทัศนคติจะค่อนไปในเซ ิงบวก 
แต่ก็คงต้องอาคัยแรงจูงใจในต้านอื่น ๆ เพิ่มมากชื้น เช่น ประสบการณ์ดี ๆ ของคนใกล้ชิด การเปิด 
ร ับข ่าวสารด ้วยเน ื้อหาสาร และวิธ ีการท ี่น ่าสนใจกว่าน ี้ ท ั้งน ี้คงต ้องอาค ัยระยะเวลาพอสมควร  
เน ื่องจากท ัศนคติเป ็นเร ื่องของการรับร ู้ การเรียนรู้ การตระหนักถึง และปล ูกฝ ังอย ่างยาวน าน  
รวมทั้งการไต้รับประสบการณ์ดี ๆ ทั้งจากตนเองและบุคคลรอบข้าง

สมมต ิฐาน  5 :  ล ักษณะทางประซากรสถานภาพทางเศรษฐกิจ-ส ังคมการเป ิด  
ร ับข ่าวสารเก ี่ยวก ับ การป ระก ัน ช ีว ิต  ท ัศนคต ิต ่อการประก ันช ีว ิต ม ีอ ิท ธ ิพ ลต ่อการต ัดส ิน ใจ  
ทำประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จากผลการว ิจ ัยพบว่า มีตัวแปรอิสระ 6 ตัวแปร ท ี่เป ็นปัจจัยที่ม ีอ ิทธิพลต่อการ 
ดัดสินใจทำประกันชีวิต โดยมีอิทธิพลมากน้อยแตกต่างกันไปตามลักษณะเฉพาะของตัวแปรต่าง ๆ 
ซึ่งสามารถจัดลำดับความสำคัญของแต่ละตัวแปรไต้ดังนี้

1) เจ้าของธุรกิจ/ผู้บริหารระดับสูง
2) ทัศนคติต่อการประกันชีวิต
3) หัวหน้างาน/ผู้บริหารระดับกลาง
4) อายุ
5) ระดับการคืกษาสูงสุด
6) พนักงานบริษัท/ธุรกิจเอกชน
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ทั้งน ี้ป ัจจ ัยท ี่สามารถอธิบายผลความแปรปรวนในการต ัดส ินใจทำประกันช ีว ิต  
ได้เป ็นอย่างดีท ี่ส ุดคือ ปัจจัยทางด้านทัศนคติต่อการทำประกันชีวิต แต่อย่างไรก็ตาม ทัศนคติที่ด ี
นั้นเก ิดข ึ้นยาก■ ต ้องอาศัยป ัจจัยอื่นๆมาร่วมกันหล่อหลอม (ธงชัย จ ันติ1วงษ ์,2539ก:161)ท้ัง 
ด้านประสบการณ ์เฉพาะต่อการทำประกันชีว ิตจากคนรอบข้าง การลื่อสารกับผู้อ ื่น (การเปิดรับ 
ข่าวสาร) สิ่งที่เป ็นแบบอย่าง เข่น การเลียนแบบผู้อื่น เป็นต้น ความเกี่ยวข้องกับสถาบันต่าง ๆ เข่น 
ครอบครัว โรงเริยน หรือ หน่วยงาน เป็นต้น

นอกจากน ี้ทางการตลาด Schiffman และ Kanuk (อ ้างถ ึงใน ติรินทร์ ขึ้งสุนทร, 
2542:32) ยังพบว่า แหล่งอิทธิพลต่อการกำหนดทัศนคติคือ การตลาดทางตรงชึ่งมีอิทธิพลมากเช่น 
เดียวกับประสบการณ์ตรง และประสบการณ์ในอดีตของบุคคล อิทธิพลจากครอบครัวและเพื่อน  
และการเปิดรับลื่อมวลซนนักการตลาดจึงหันมาใช้การตลาดทางตรงมากขึ้นบับว่าเป ็นการลื่อสาร 
โดยตรงไปยังผู้บริโภคที่มีขนาดเล็ก การตลาดทางตรงยังช่วยชักจูงใจสร้างทัศนคติของผู้บริโภคได้ 
ดี เพราะสามารถออกแบบสารและลื่อให ้เหมาะลมกับความต้องการของแต่ละบุคคลและสามารถ 
เข้าถึงได้ดี ในทางธุรกิจประกันชีวิตนั้นจะต้องใช้ “ตัวแทนประกันชีวิต" ร่วมกับลื่ออื่น ๆ เพิ่มขึ้นเพื่อ 
พยายามหล่อหลอมทัศนคติ

จะจังเกตเห็นได้ว่า แหล่งกำเนิดทัศนคตินั้น เกิดจากตัวแปรอิสระทั้งหลายที่ต ิกษา 
ในครั้งนี้มาหล่อหลอมรวมกันนั่นเองก็จะเกิดเป็นทัศนคติในระดับหนึ่ง

จากผลการต ิกษ าว ิจ ัย  ป ัจจ ัยท ี่ม ีอ ิทธิพลต่อการตัดสินใจของประซาซนในเขต  
กรุงเทพมหานคร ในด ้านล ักษณ ะประชากรเศรษฐก ิจ-จ ังคม ล ักษณ ะการต ัดส ินใจ การเปิดรับ 
ข่าวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิต ทัศนคติต่อการประกันชีวิต สรุปได้ว่า บุคคลที่จะมีการตัดสินใจ 
ทำประกันชีวิตนั้นจะมีลักษณะต่าง ๆ ตังน้ี

1. เป็นผู้ที่มีทัศนคติที่เป็นบวกต่อการประกันชีวิต
2. เป็นผู้ที่มีตำแหน่งงานระตับเจ้าของธุรกิจ/ผู้บริหารระดับสูง
3. เป็นผู้ที่มีตำแหน่งงานระดับหัวหน้างาน/ผู้บริหารระตับกลาง
4. เป็นผู้ที่มีอายุอยู่ในช่วง 41-50 ปี
5. เป็นผู้ที่มีระดับการติกษาสูงสุด สูงกว่าปริญญาตริ
6. เป็นผู้ที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/ธุรกิจเอกชน
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ส่วนบุคคลที่ไม่ทำประกันชีวิต มักมีลักษณะต่าง ๆ ดังน้ี
1. เป็นผู้ที่มีทัศนคติที่เป็นลบต่อการประกันชีวิต
2. เป็นผู้ที่มีตำแหน่งงานระดับเจ้าหน้าที่ปฏิบ้ติการ และ อื่น ๅ
3. เป็นผู้ที่มีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี
4. เป็นผู้ที่มีระดับการสืกษาสูงสุด มัธยมสืกษ'าตอนต้น และผู้ที่1ไม่'ได้ 

เรียนหนังสืออย่างเป็นทางการ
5. เป็นผู้ที่ประกอบอาชีพรับจ้างอิสระ
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ข้อเสนอแนะทั่วไป

ตามที่กรมการประกันภัย กระทรวงพาณิชย์ (2532:2-3) ได้กล่าวไว้ในบทนำว่า 
การประกันชีวิตนั้น มีบทบาทสำคัญยิ่งในด้านการพัฒนาสังคมและเศรษฐกิจของประเทศ การทำ 
ประกันชีวิตเป็นการสร้างคุณภาพชีวิตซึ่งเป็นแนวทางหนึ่งในการพัฒนาประเทศ ตามแนวคิดของ 
Rogers และ Svenning (อ้างถึงใน ปรมะ สตะเวทิน, 2539:70) ที่ว่า การพัฒนานั้น เป็นการที่ 
ความคิดใหม่ถูกนำมาใช้ในสังคม เพื่อทำให้รายได้ต่อหัวของประชากรเพิ่มขึ้น และมีชีวิตความเป็น 
อยู่ท่ีดี'ขึ้น โดยใช้วิธีการผลิตที่หันสมัยขึ้น ตลอดจนการมีสถาบันสังคมที่ดีขึ้นด้วย

จากผลการวิจัย จะเห็นว่าผู้ที่ทำประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งถือเป็น 
เมืองหลวงที่มีการพัฒนาก้าวหน้ากว่าจังหวัดอื่น ๆ ในประเทศ ยังคงมีจำนวนน้อย และยังมีผู้ที่เคย 
ทำประกันชีวิต และได้ยกเลิกกรมธรรม่ไปแล้วอีกจำนวนหนึ่ง ผู้ว ิจ ัยตระหมักถึงปัญหาเหล่านี้ 
จึงขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพชีวิตคนไทยจากการพิจารณาผลการวิจัยครั้งนี้ ในด้าน 
ต่าง ๆ ดังนี้

1. ภาคเอกซน : บริษัทประกันชีวิต ควรพิจารณาใช้การสื่อสารเป็นเครื่อง 
มือที่สำคัญ ในการสร้างทัศนคติเซิงบวกต่อการประกันชีวิต เนื่องจากการสื่อลารที่มีประสิทธิภาพ 
และประสิทธิผลจะช่วยหล่อหลอมทัศนคติตามแนวทางที่ต้องการได้ โดยเฉพาะการสื่อสารระหว่าง 
บุคคลจะช่วยให้เกิดการยอมรับนวกรรมประกันชีวิตได้ดี ตามแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการ 
ตัดสินใจเกี่ยวกับนวกรรม (Rogers,1983)

นอกจากนี้ ผู้วิจัยยังเห็น'ว่าแม้การเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับการประกัน 
ชีว ิตจะม ีใช ่ป ัจจ ัยท ี่ลามารถอธ ิบายการต ัดส ินใจทำประก ันช ีว ิตได ้ด ีท ี่ส ุดก ็ตาม แต่การเปิดรับ 
ข่าวลารมีล่วนสำคัญอย่างยิ่งในยุคของการสื่อสารเซ่นปัจจุบัน ในด้านการจูงใจ เพื่อหล่อหลอม 
ทัศนคติ และเปล ี่ยนแปลงท ัศนคต ิแบบค ่อยเป ็นค ่อยไป อ ันจะเป ็นผลต ่อการเปล ี่ยนแปลง  
พฤติกรรมต่อไป

และเนื่องจากคนที่ทำประกันชีวิตมีจำนวนน้อย และล่วนใหญ่ยังขาด 
ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการประกันชีวิตอย่างชัดเจนและถ่องแท้ ดังนั้น การสื่อสารที่เหมาะสม 
สอดคล้องกับลักษณะเฉพาะของแต่ละกลุ่มเป ้าหมายที่แตกต่างกันจะช่วยให ้สารเข้าถ ึงบ ุคคลได้ 
เป็นอย่างดี และเป็นแนวทางที่จะช่วยเพิ่มความรู้ความใจเกี่ยวกับประกันชีวิตได้
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แม้ว ่าพฤติกรรมการเป ิดรับข ่าวสารม ีความสัมพ ันธ ์เช ิงบวกกับการ  
ตัดสินใจทำประกันชีวิตในระดับตํ่า แต่นั่นเป็นเพราะว่านับแต่อดีตบริษัทประกันชีวิตส่วนใหญ่มัก 
ไม ่ค ่อยทำการสื่อสาร และยังมีท ักษะในการสื่อสารที่ต ํ่า ท้ัง ๆ ที่ตัวสารคือเรื่องประกันชีวิตนั้นเป็น 
เรองท ี่เช ้าใจยาก ซับซ้อน ตังนั้นบริษ ัทประกันชีวิตควรหันมาให้ความสนใจที่จะทำสื่อสารอย่าง 
ชาญฉลาดมากขึ้น โดยอาตัยกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน และอาศัยช่องทาง 
การสื่อสารที่ม ีประสิทธิภาพในการเข ้าถ ึงกลุ่มเป ้าหมายที่ม ีล ักษณะแตกต่างกัน เข่น การเลือกใช้ 
ส ื่อ ส ิ่งพ ิม พ ์ป ระ เภ ท แ ผ ่น พ ับ  วารส าร  ก ับ ก ล ุ่ม ท ี่ม ีค ว าม ร ู้ส ูง  ก ารใช ้ส ื่อ ม ว ล ซ น ป ระเภ ท  
โทรทัศน์วิทยุ หนังลือพิมพ์ ตลอดจนศัทเอาท์ เพื่อให้เกิดการรับรู้กับกลุ่มคนทั่วไปโดยเฉพาะกลุ่ม 
วัยหนุ่มสาว 21-30 ปี แล้วจึงค่อยใช้สื่อสิงพิมพ์ประ๓ ทนิตยสารที่บุคคลในวัยนี้นิยม เป็นต้น

การนำกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน มาใช้ในการ 
ตลาดของธุรกิจทางการเงิน เข่น การใช้การโฆษณา ประซาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย ตลอดจน 
การใช้สื่อตัวแทนประกันชีวิตไต้อย่างลอดคล้องและตอบรับกันอย่างลงตัวเป็นสิ่งสำคัญรวมไปถึง 
การพ ัฒ น าการบ ร ิการห ล ังการขาย เซ่น การต ิดต ่อโดยต รงจากบ ร ิษ ัท ถ ึงผ ู้เอาป ระก ัน อย ่าง  
สมํ่าเสมอตามโอกาสต่าง ๆ การจัดกิจกรรมเพื่อผู้เอาประกันแต่ละกลุ่มตามความเหมาะสม เพื่อให้ 
ผู้เอาประกันรู้สึกผูกพันกับบริษัท การดูแลผู้เอาประกันอย่างใกล้ช ิดของตัวแทนประกันชีวิต หรือ 
การสร้าง One-stop Shopping ของบริษัท คือ การม ีบริการทางการเงินอย่างครบวงจรเพ ื่อเป ็น  
ทางเลือกให้ก ับลูกค้า เป็นตัน

การพ ัฒนาส ื่อบ ุคคล/ต ัวแทนประกันชีว ิต ซ ึ่งเป ็นสื่อท ี่ม ีอ ิทธิพลต่อ 
การเผยแพร่นวกรรมมาก โดยพ ัฒ นาให ้ต ัวแทนประก ันช ีว ิตม ีบ ุคล ิกภาพ ท ี่น ่าเช ื่อถ ือมากข ึ้น  
มีจรรยาบรรณ มีการพัฒนาความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิตอย่างต่อเนื่องและสึกซึ้ง ตลอดจนความ 
ร ู้เก ี่ยวก ับการเง ิน อ ื่น ๆเพ ื่อสร ้างค วามน ่าเช ื่อถ ือและเป ็น ผ ู้เช ี่ยวชาญ ใน การป ระก ัน ช ีว ิตท ั้งน ี ้
เพื่อให้ผู้รับสารคล้อยตามง่ายขึ้น เมื่อเห็นว่าผู้ที่ตนสื่อสารด้วยมีความน่าเชื่อถือ

2. ภาครัฐ : กรมการประกันภัย กระทรวงพาณิชย์ ควรจะมีการสนับสนุน 
ให้ประชาซนทำประกันชีวิตเพิ่มขึ้น โดยการให ้ผลตอบแทนแก่ผ ู้ท ี่ทำประกันชีว ิต เพ ื่อจ ูงใจและ 
เปลี่ยนจากทัศนคติที่ด ีให้เป็นการกระทำมากขึ้น เข่น การให้ประชาชนสามารถนำเบี้ยประกันชีวิต 
ที่ตนชำระในแต่ละปีมาลดหย่อนภาษีไต้มากกว่า 10,000 บาท เป็นต้น
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นอกจากนี้ ควรมีการสนับสนุนให ้ประชาชนเล็งเห ็นความจำเป ็นและคุณค่า 
ของการประกันชีวิต และเกิดความต้องการในการทำประกันชีวิตเอง โดยเลือกที่จะทำประกันชีวิตที่ 
เหมาะสมกับความต้องการและความจำเป็นของแต่ละคน

ข้อเสนอแนะเพี่อการวิจัยครั้งต่อไป

1. การว ิจ ัยคร ั้งน ี้เป ็นการว ิจ ัยเซ ิงปร ิมาณ ท ี่ม ุ่งล ึกษาป ัจจ ัยพ ื้นฐานต ่าง ๆ ของ 
ผู้บร ิโภคในเขตกรุงเทพมหานครเท ่าน ั้น  ไม ่ได ้ล ึกษารวมไปถ ึงกล ุ่มผ ู้บร ิโภคในส ่วนอ ื่น  ๆ ของ 
ประเทศ ซ ึ่งอาจมีป ัจจัยบางอย่างที่แตกต่างกันในการตัดสินใจทำประกันชีวิต และหากมีการวิจัย 
เซิงปริมาณที่ล ึกษาฃยายผลต่อไปก็จะทำให้เข้าใจครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น

2. ควรจะมีการลึกษาว่าสาเหตุใดคนไทยจึงทำประกันชีวิตกันจำนวนน้อย เพ่ือทำ 
ความเข้าใจในเหตุผลแท้จริงของผู้ที่ไม่ทำประกันชีวิต และหาแนวทางที่เหมาะสมในการเข้าถึงคน 
กลุ่มใหญ่เหล่านั้น

3. ในการล ึกษาครั้งน ี้ เป ็นการล ึกษาถึงป ัจจ ัยพ ื้นฐานของกลุ่มผ ู้บริโภคเท ่าน ั้น  
หากมีการลึกษามุมมองอื่นที่แตกต่างกันไป เพื่อให้เข้าใจถึงการตัดสินใจทำประกันชีวิตได้ลึกซึ้งขึ้น 
เช่น การลึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดของบริษัทประกันชีวิต หรือ คุณลักษณะของสินค้าและ 
บริการด้านประกันชีวิต หรือ การล ึกษาด ้านการใช ้ส ื่อบ ุคคล/ต ัวแทนประกันชีว ิตในการเผยแพร  ่
นวกรรมประกันชีวิตเพิ่มเติม น่าจะช่วยปรับปรุงมาตรฐานของการประกันชีวิตให้ดีซึ้นได้

4. เน ื่องจากการลึกษาในครั้งน ี้เป ็นการวิจ ัยเซ ิงปริมาณ ตังนั้นข้อมูลที่ได้จึงเป็น 
เพ ียงข ้อม ูลเบ ื้องด ้นท ี่ใข ้ในการว ิเคราะห ์ป ัจจ ัยต ่าง ๆ หากม ีการล ึกษาเพ ิ่ม เต ิมด ้วยว ิธ ีการว ิจ ัย  
เซิงคุณภาพเช่น การทำสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) กับกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มต่าง ๆ จะ 
ช่วยให้เข้าใจพฤติกรรมการรับ/ไม่รับ นวกรรมประกันชีวิตได้ลึกซึ้งยิ่งขึ้น

5. จากการวิจ ัยครั้งน ี้ พบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติต่อการประกันชีวิตมีอิทธิพลต่อ 
การทำประกันชีวิตมากที่ส ุด ตังนั้นน่าจะมีการลึกษาในเรื่องของทัศนคติต่อการประกันชีวิตให้ลึก 
ซึ้งยิ่งกว่านี้ เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างหรือหล่อหลอมทัศนคติที่ดีต่อการประกันชีวิตอย่างจริงจัง 
ต่อไป
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