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บทคัดยอ 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยกลยุทธการตลาด 5A และการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกัน
วินาศภัยแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย 
แหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร และเพื่อศึกษาปจจัยกลยุทธทางการตลาด 5A 
ที่สงผลตอการตัดสินใจขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางคือ ผูมีใบอนุญาต 
ขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาความถ่ี 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยการทดสอบความแปรปรวน F-test โดยหาคาความตาง 
ของคาเฉลี่ย ANOVA และเปรียบเทียบความแตกตางรายคูแบบ LSD ทดสอบระดับความสัมพันธของกลยุทธ 
ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจขายประกันวินาศภัย ดวย Multiple Regression Analysis วิเคราะหโดยวิธี 
Linear Regression โดยวิเคราะหตัวแปรทั้งหมดในคร้ังเดียว (Enter) ผลการวิจัยพบวา 1) ระดับความคิดเห็นตอ
ปจจัยกลยุทธการตลาด 5A อยูในระดับมาก และระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย 
มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 2) ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวา การตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย
ของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได มีการตัดสินใจ 
เปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยไมแตกตางกัน และ 3) ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบวา ปจจัยกลยุทธการตลาด 
5A สงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยปจจัยกลยุทธการตลาด 5A สามารถรวมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของการ
ตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ 7.70  

 
คําสําคัญ : กลยุทธทางการตลาด, ตัวแทนขายประกัน, ประกันวินาศภัย, การตัดสินใจ, กรุงเทพมหานคร 

 
Abstract 
 The objective of this research is to study the 5A marketing strategy factors and the decision to 
become a general insurance sales representative in Bangkok. To study and compare the decision to become 
a general insurance sales representative in Bangkok. Classified by demographic characteristics and to study 
the 5A marketing strategy factors that affect the decision to sell general insurance in Bangkok. The sample 
group is 400 people licensed to sell insurance in Bangkok Statistics used in data analysis include percentage, 
frequency, mean, and standard deviation. Test the hypothesis by testing the variance F-test by finding the 
difference in means of ANOVA and comparing the differences by pairs using LSD. Test the level of 
relationship between marketing strategies that affect the decision to sell non-life insurance using Multiple 
Regression Analysis, analyzed by Linear Regression method by analyzing all variables at once (Enter) The 
results of the research found that: 1) The level of opinions towards the 5 A marketing strategy factors was 
at a high level. and the level of opinions towards the decision to become a non-life insurance sales 
representative The opinion was at a high level. 2) The results of testing Hypothesis 1 found that the decision 
to become a non-life insurance sales representative of those with insurance sales licenses in Bangkok, where 
gender, age, education, occupation and income, had no decision to become a non-life insurance sales 
representative. are different and 3) The results of testing Hypothesis 2 found that the 5A marketing strategy 
factors affect the decision to become a non-life insurance sales representative of those with insurance sales 
licenses in Bangkok. Statistically significant at the .01  level, the 5A marketing strategy factors can together 
explain the change in the decision to become a general insurance sales representative of insurance sales 
licensees in Bangkok by 7.7% 

 
Keywords: The marketing strategies, Insurance sales representative, General insurance, Decision making, Bangkok 
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บทนํา 
 ในปจจุบันการประกันวินาศภัยไดเขามามีบทบาทและความสําคัญในสังคมท่ัวไปก็เพราะ การท่ี

สามารถทําหนาท่ีเปนหลักประกันใหแกผูประสบภัยท้ังหลาย ใหมีโอกาสไดรับการชดเชยคาสินไหมทดแทน

ความสูญเสียหรือเสียหายจะประสบภัยท่ีเอาประกันภัยไว เปนการบรรเทาความเดือดรอนจากประสบภัยโดย 

มีหลักการซ่ึงเปนท่ียอมรับกันท่ัวโลก และมีกฎหมายรองรับ ตลอดจนมีการควบคุมและประกอบกิจการ 

อยางรัดกุม โดยเปนการควบคุมของ สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมประกอบธุรกิจประกันภัย

(คปภ). เพ่ือใหธุรกิจดําเนินไปอยางถูกตองและยุติธรรม ซ่ึงถาหากปราศจากระบบการประกันวินาศภัยแลว  

เราคงจะไมสามารถดํารงสภาพของสังคมปจจุบันได นักธุรกิจจะไมกลาเสี่ยงภัยในการทําธุรกิจอยางท่ีเปนอยู 

การคาระหวางประเทศจะกระทําไมได หากไมมีการประกันภัยทางทะเลมารองรับ นักอุตสาหกรรมคงไมกลา

ลงทุนสรางโรงงานผลิตสินคาหากไมมีการประกันภัย ธนาคารจะไมใหสินเชื่อ หากหลักทรัพยท่ีใชคํ้าประกัน 

ไมมีการประกันภัย ดังนั้น ประกันวินาศภัยมีความสําคัญเปนอยางมากในดานตาง ๆ ไมวาจะเปนทางดาน 

การมีประกันวินาศภัยชวยสรางความม่ันคงใจใหกับผูเอาประกัน รูสึกไดถึงความปลอดภัยในกรณีเกิดเหตุ

ฉุกเฉิน และสามารถรับมือกับสถานการณท่ีไมคาดคิดได (ปาณิสรา บุญมาก,2554) 

แนวโนมธุรกิจประกันวินาศภัยมีโอกาสขยายตัวไดอยางตอเนื่องในมิติดานเบี้ยประกันภัย ดวยปจจัย

สนับสนุนหลักจากการฟนตัวของกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ประกอบกับการแขงขันดานราคาลดลง ท้ังจากจํานวน

บริษัทประกันลดลง และตนทุนการดําเนินงานท่ีสูงข้ึน โดยเฉพาะตนทุนการเอาประกันภัยตอท่ีสูงข้ึน โดย

(ศูนยวิจัยกสิกรไทย คาดวา เบี้ยรับรวมของธุรกิจประกันวินาศภัยในป 2566) จะเติบโตไดตอเนื่องท่ี 4-5% 

เบี้ยรับท่ีเปนตัวนําในการสนับสนุนการเติบโตของภาพรวมธุรกิจประกันวินาศภัยในปนี้ มาจากการรับ

ประกันภัยรถเปนหลัก โดยศูนยวิจัยกสิกรไทย คาดวาเบี้ยรับตรงจากการรับประกันภัยรถในปนี้จะขยายตัวจาก

ปกอนท่ี 6.8-7.5% ตามผลบวกดานยอดขายรถยนตใหม การทองเท่ียว และการขนสง นอกจากนี้ ยังมีผลของ

อัตราเบี้ยประกันท่ีเพ่ิมข้ึนตามการแขงขันท่ีลดลง ตนทุนการรับประกันท่ีสูงข้ึนตามอัตราการทําประกันภัยตอ 

รวมถึงประกันภัยรถยนตไฟฟาท่ีมีอัตราเบี้ยประกันเฉลี่ยสูงกวารถยนตท่ัวไปในประเภทเดียวกันประมาณ 20% 

ซ่ึงสวนหนึ่งเปนผลสะทอน จนถึงวันหนึ่งท่ี กฎหมายคุมครองขอมูลสวนบุคคล ของพลเมืองสหภาพยุโรป 

(GDPR) ไดถูกบังคับใชและกลายเปนแนวปฏิบัติในระดับสากล และตามมาดวยกฎหมายคุมครองขอมูลสวน

บุคคลของประเทศไทย หรือกฎหมาย PDPA ท่ีมีผลบังคับใชอยางเปนทางการ จนกลายเปนหลักเกณฑและ

มาตรฐานการกํากับดูแลดานการคุมครองขอมูลสวนบุคคล ท่ีมีประสิทธิผลสอดคลองกับกฎหมาย GDPR ซ่ึง

กฎหมายท้ังสองฉบับชวยเสริมความเชื่อม่ัน ใหกับระบบเศรษฐกิจและการเงินไทย (ธุรกิจประกันภัย 2566)  

จากตลาดท่ียังไมสมบูรณ อยางไรก็ดี ในชวงปลายปนี้คงมีความชัดเจนในเรื่องอัตราเบี้ยประกันและ

เง่ือนไขเฉพาะของการรับประกันภัยรถยนตไฟฟา ประกอบกับปริมาณรถยนตไฟฟาท่ีออกสูตลาดและ 

ผูใหบริการประกันท่ีเพ่ิมข้ึน นาจะทําใหอัตราเบี้ยประกันภัยรถยนตไฟฟามีความเหมาะสมและสามารถ

สนับสนุนการใชรถยนตไฟฟาไดดีข้ึน สําหรับผลกระทบจากการรับประกันภัยโควิด 19 ในชวงป 2563-2565 

ซ่ึงมีคาสินไหมทดแทนสูงถึง 1.5 แสนลานบาทนั้น ทําใหบริษัทประกันภัยปดตัวลง 4 แหง และอยูใน

กระบวนการฟนฟูกิจการ 1 แหง ขณะท่ีกองทุนประกันวินาศภัย ยังติดคางการชําระบัญชีแกเจาหนี้ตามสัญญา
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ประกันภัย ณ สิ้นป 2565 อีกกวา 5 หม่ืนลานบาท ซ่ึงยังตองติดตามบทบาทของผูกํากับดูแลภาคธุรกิจ

ประกันภัย ในสวนท่ีเก่ียวกับการจัดหาแหลงเงินทุนและเงินกูยืมใหแกกองทุนประกันวินาศภัย เพ่ือใหสามารถ

จายเงินสินไหมใหแกผูเอาประกันภัยโควิด 19 แทนบริษัทประกันภัยท่ีลมละลายและปดกิจการไป อีกท้ัง

กองทุนประกันวินาศภัยคงตองใชเวลาอีกไมนอยในการฟนตัวเพ่ือรักษาความสามารถเสมือนเปนหลักประกัน

หรือกันชนใหแกภาคประกันวินาศภัยและผูเอาประกันภัย (วัชระ ศิริโอวัฒนะ,2560) 

ดวยเหตุนี้ผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑของ

ประกันวินาศภัยแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยหวังวาการศึกษานี้ จะทําใหทราบถึงวิธีการกระตุน

ใหผูมีใบอนุญาตขายประกัน หันมาสนใจท่ีจะเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยเพ่ิมข้ึน 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยกลยุทธการตลาด 5A และการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานคร  

2.  เ พ่ือศึกษาเปรียบเ ทียบการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่ ง ในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 

3. เพ่ือศึกษาปจจัยกลยุทธทางการตลาด 5A ท่ีสงผลตอการตัดสินใจขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่ง 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 การตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของผู ท่ีมีใบอนุญาตขายประกัน 
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกัน มีการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย
ของผูท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยกลยุทธการตลาด 5A สงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย 
ของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประโยชนท่ีไดรับ 
 1. เพ่ือนําผลท่ีไดจากการศึกษาใหกับผูประกอบธุรกิจขนาดยอย หรือขนาดกลางในดานประกันภัย
และธุรกิจท่ีเก่ียวของ ในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการของผูซ้ือประกันภัย 

2. เพ่ือนําผลท่ีไดจากการศึกษานํามาเปนขอมูลประกอบการศึกษาคนควาของนักศึกษา หรือผูท่ีสนใจ 
นําไปพัฒนาตอยอดหรือวางแผนในการดําเนินธุรกิจขายสินคาออนไลน ธุรกิจเปดรานกาแฟ และธุรกิจ 
เปดรานอาหาร ในดานการทําประกันวินาศภัยท่ีเหมาะสมกับธุรกิจในอนาคต 

3. เพ่ือนําผลการศึกษาปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ท่ีผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกัน 
วินาศภัยของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานครใหเขาถึงไดงายจนเปนท่ีรูจัก และนํามาใช
ปรับปรุงสงเสริมเพ่ิมประสิทธิภาพการดําเนินงานการใหบริการท่ีสามารถตอบโจทยความตองการท่ีหลากหลาย
ของผูท่ีตองการทําประกันภัยเพ่ิมมากข้ึน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษากลยุทธทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดงานวิจัย ดังนี้ 

ตัวแปรอิสระ   ตัวแปรตาม 
ลักษณะประชากรศาสตร    

1. เพศ    
2. อาย ุ    
3. การศึกษา    

4. อาชีพ   การตัดสินใจ 
5. รายไดเฉลีย่ตอเดือน   1. การตระหนักถึงความตองการ 
   2. การคนหาขอมูลขาวสาร 

   3. การประเมินผลทางเลือก 

ปจจัยกลยุทธการตลาด 5A   4. การตัดสินใจซื้อ 
1. ดานการรับรู    5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
2. ดานการดึงดดู    (Kotler and Keller (2012) 

3. ดานการสอบถาม     
4. ดานการลงมือทํา     
5. ดานการสนับสนุน    

(Kotler et al., 2017)    

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับปจจัยกลยุทธการตลาด 5A 

 Kotler (2017) กลยุทธการตลาด 5A มาจากการเปลี่ยนแปลงเสนทางจากกลยุทธ 4A โมเดล 
ท่ีสรางทางรอดใหกับธุรกิจมาเปนโมเดล 5A เปนการทําการตลาดตามข้ันตอนของการตัดสินใจซ้ือสินคา 
ของผูบริโภค ซ่ึงจะเริ่มตั้งแตการสรางการรับรูถึงสินคา ยี่หอ สรางความนาสนใจ กระตุนขบวนการตัดสินใจ 
จนไปถึงการสรางประสบการณท่ีดีทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและบอกตอ โมเดลกลยุทธการตลาด 5A 
ประกอบดวย 1) Aware การรับรู คือ การท่ีผูบริโภครูจักแบรนดตาง ๆ จากขอความสื่อสารทางการตลาด และ 
หรือจากการแนะนําของคนอ่ืน โดยการถายทอดประสบการณในการใชบริการ เปนการโฆษณา และการบอก
ตอจากผูบริโภคอ่ืน ๆ 2) Appeal การดึงดูดใจ คือ การท่ีผูบริโภครับรูในคุณสมบัติท่ีนาประทับใจของสินคา
หรือผูใหบริการ ซ่ึงผูบริโภคบางกลุมอาจมีการตอบรับในความดึงดูดใจของแบรนดไดมากกวา หรือเร็วกวากลุม
อ่ืนในการยอมรับในผลิตภัณฑ และบริการใหม 3) Ask การสอบถาม คือ การท่ีผูบริโภคมีความกระตือรือรน 
ในการหาขอมูล เพ่ิมเติมเก่ียวกับแบรนดท่ีสนใจจากเพ่ือน คนในครอบครัว หรือจากผูขายโดยตรง โดยเปนการ
คนหารีวิวเก่ียวกับผลิตภัณฑในสื่อออนไลน หรือการติดตอพนักงานเพ่ือขอขอมูลจากพนักงานขาย เพ่ือ
เปรียบเทียบราคา หรือการทดลองผลิตภัณฑ 4) Act การลงมือทํา คือ การตัดสินใจซ้ือ หรือใชบริการ ท่ีมาจาก
การประมวลขอมูล โดยตองม่ันใจวาจะไดรับประสบการณการในการใชผลิตภัณฑ หรือบริการท่ีดี และ
ประทับใจ 5) Advocate สนับสนุน คือ การคงความเปนลูกคาของแบรนด จนนําไปสูการสนับสนุนใหกับผูอ่ืน 
ดวยความยินดี เต็มใจแนะนําเองโดยไมตองรองขอจากผูขายหรือผูใหบริการ 
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 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
Kotler and Keller (2012) การตัดสินใจซ้ือเปนกระบวนการท่ีเกิดข้ึนกอนท่ีจะมีการซ้ือ จนถึงผลท่ีเกิดข้ึน 
หลังการซ้ือ มี 5 ข้ันตอน ไดแก 1) การตระหนักถึงความตองการ คือ การตระหนักถึงปญหา โดยเปนข้ันตอน
เริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงเปนความรูสึกถึงความตองการ และความปรารถนา โดยเปนความรูสึก
ท่ีฃเกิดข้ึนจากการถูกกระตุนโดยสิ่งเราท่ีเปนปจจัยภายใน หรือสิ่งเราท่ีเปนปจจัยภายนอก 2) การคนหาขอมูล
ขาวสาร คือ การท่ีไดรับการกระตุนโดยสิ่งเราจนทําใหเกิดแนวโนมท่ีจะคนหาขอมูลเพ่ิมเก่ียวกับสินคา และ
บริการ มีการแบงเปน 2 ระดับ ไดแก 1) การคนหาขอมูลแบบธรรมดา เชน การคนหาขอมูลสินคา และบริการ
ท่ีตองการมากข้ึนจากปกติ 2) ระดับท่ีสอง เปนการคนหาขอมูลขาวสารเพ่ิมข้ึนอยางกระตือรือรน จากการอาน
หนังสือ การสอบถาม หรือการเขารวมกิจกรรม เพ่ือเปนการเรียนรูเ ก่ียวกับสินคา และบริการ ท่ีเกิด 
ความตองการ 3) การประเมินทางเลือก คือ การประมวลผลเก่ียวกับขอมูลของสินคาและบริการ 
ในเชิงเปรียบเทียบ ซ่ึงเปนกระบวนการท่ีซับซอน และมีความหลากหลาย โดยสวนใหญมาจากทฤษฎีเก่ียวกับ
การเรียนรู หรือการตัดสินใจท่ีเกิดมาจากจิตใตสํานกึซ่ึงมีเหตุผลท่ีสนับสนุนในการตัดสินใจ 4) การตัดสินใจซ้ือ 
คือ การท่ีผูบริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา และบริการ ท่ีพึงพอใจมากท่ีสุด ซ่ึงจะมี 2 ปจจัยท่ีทําใหผูบริโภค
พิจารณากอนการตัดสินใจ ไดแก ทัศนคติของบุคคลอ่ืน และสถานการณท่ีไมไดคาดการณลวงหนา ซ่ึงทัศนคติ
ของบุคคลอ่ืนจะข้ึนอยูกับความเหมือนหรือแตกตางทางทัศนคติระหวางผูบริโภคกับบุคคลอ่ืน สวนสถานการณ
ท่ีไมไดคาดการณลวงหนา มีผลตอการตัดสินใจซ้ือในดานตาง ๆ ไดแก ตราสินคา ผูขายเชน การใหบริการ 
ของผูขาย ชวงเวลา หรือความจําเปนในการใชเงินในดานอ่ืน รวมถึง จํานวน หรือปริมาณ และวิธีการชําระเงิน 
ท่ีสงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจ 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ คือ ความรูสึกท่ีเกิดข้ึนหลังจาก 
การซ้ือสินคา และใชบริการของผูบริโภค ซ่ึงเปนการคาดหวังเก่ียวกับสินคา และใชบริการของผูบริโภค ท่ีตรง
กับความคาดหวังทําใหเกิดความรูสึกดี หากไมตรงกับความคาดหวังจะสงผลใหเกิดความรูสึกท่ีผิดหวัง  
หากสินคาและใชบริการนั้นเกินความคาดหวังท่ีตัง้ไวของผูบริโภคจะสงผลใหเกิดความพอใจมากยิ่งข้ึน ทําใหมี
การกลับมาซ้ือสินคา และใชบริการซํ้าอีกครั้ง รวมถึงการบอกตอขอมูลของสินคาและบริการกับบุคคลอ่ืน
ในทางท่ีด ี
วิธีดําเนินการวิจัย 
 การศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย 
แหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชเครื่องมือเก็บ
รวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม โดยใช Google Form โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ประชากรและตัวอยาง 
 ประชากร ไดแก ผูท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 191,776 คน  
(สถิติจํานวนตัวแทนขายประกันท่ีมีใบอนุญาต, 2565) 
 กลุมตัวอยาง ไดแก กลุมประชากรท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร จากนั้นผูวิจัย 
จึงคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยาง จากสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร และสัดสวนของประชากร
ในการกําหนดกลุมตัวอยาง ยามาเน (Yamane, 1967) ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ระดับความ 
คลาดเคลื่อนรอยละ 5 จึงใชตัวอยางเทากับ 400 คน 
 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 การศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย 
แหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดย 
แบงแบบสอบถามเปน 3 สวน ไดแก  



วารสารศิลปศาสตรและอุตสาหกรรมบริการ  ปท่ี 7 ฉบับท่ี 1 มกราคม-มิถุนายน 2567 Vol. 7 No. 1 January-June 2024 

 

158 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลเ ก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผู ท่ี มี ใบอนุญาตขายประกันในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแก ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยกลยุทธการตลาดแบบ 5A ของผูท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขต
กรุงเทพมหานคร  

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากนั้นผูวิจัยจึงไดทําการตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถาม พิจารณาปรับปรุง และแกไขแบบสอบถาม 
แลวนําไปทดสอบ (Try Out) กับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด จากนั้นนํามาหาคาความเชื่อม่ัน โดยใชสูตร 
สัมประสิทธิแอลฟา (Cronbach’s Alpha) ไดคาความเชื่อม่ันเทากับ .969 จึงไดนําแบบสอบถามไปใช 
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตอไป 
 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
กลุมประชากรท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร แลวทําการบันทึกรวบรวมขอมูลของ
แบบสอบถามผานระบบ Google Form เม่ือไดครบตามจํานวน จึงทําการตรวจสอบความถูกตอง และ 
ความสมบูรณของขอมูล แลวนําไปใชวิเคราะหประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางการวิจัย 
 การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยวิเคราะหผลขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแก คารอยละ คาความถ่ี 
เพ่ือแสดงผลขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือ
แสดงผลขอมูลของปจจัยกลยุทธการตลาด 5A และการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่ง 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยการทดสอบแบบเอฟ (F-test) 
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) และเปรียบเทียบความแตกตางรายคูแบบ LSD  
(Fisher’s least – significant difference) เพ่ืออธิบายผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 วิเคราะหสถิติถดถอย
พหุคุณ (Multiple Regression Analysis) ดวยวิธี Linear Regression วิเคราะหตัวแปรท้ังหมดในครั้งเดียว 
(Enter) เพ่ืออธิบายผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 
ผลการวิจัย 
 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 366 คน คิดเปนรอยละ 91.5 สวนใหญมีอายุ 35-40 ป 
จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.0 สวนใหญมีระดับการศึกษาในระดับปริญญาโท จํานวน 185 คน คิดเปน
รอยละ 46.25 สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ 48.5 สวนใหญมีระดับ
รายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5  
 
ตารางท่ี 1 คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอปจจัยกลยุทธการตลาด 5A  
ของกลุมท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปจจัยกลยุทธการตลาด 5A X� S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ดานการรับรู (Aware) 4.23 0.676 มาก 
2. ดานการดึงดูด (Appeal) 4.45 0.612 มาก 
3. ดานการสอบถาม (Ask) 4.20 0.720 มาก 
4. ดานการลงมือทํา (Act) 4.20 0.689 มาก 
5. ดานการสนับสนุน (Advocate) 4.13 0.699 มาก 

คาเฉลี่ยรวม 4.24 0.563 มาก 
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จากตารางท่ี 1 พบวา ระดับความคิดเห็นกลยุทธการตลาด จากผูตอบแบบสอบท่ีมีใบอนุญาต 

ขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมาก (X� = 4.24, S.D. = 0.563) และเม่ือพิจารณา 

เปนรายดาน เรียงลําดับคาระดับความคิดเห็นจากมากนอย ไดแก ดานการดึงดูด (X� = 4.45, S.D. = 0.612) 

ดานการรับรู (X� = 4.23, S.D. = 0.676) ดานการลงมือทํา (X� = 4.20, S.D. = 0.689) ดานการสอบถาม  

(X� = 4.20, S.D. = 0.720) และ ดานการสนับสนุน (X� = 4.13, S.D. = 0.699) ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 2 คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกัน
วินาศภัยในเขตกรุงเทพมหานคร 

การตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย X� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. ดานการตระหนักถึงความตองการ 4.21 0.699 มาก 

2. ดานการคนหาขอมูลขาวสาร 4.18 0.681 มาก 

3. ดานการประเมินผลทางเลือก 4.19 0.663 มาก 

4. ดานการตัดสินใจซื้อ 4.08 0.593 มาก 

5. ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 4.13 0.670 มาก 

คาเฉลี่ยรวม 4.16 0.534 มาก 

จากตารางท่ี 2 พบวา ระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยจาก 

ผู ตอบแบบสอบ ท่ี มี ใบอนุญาตขายประ กัน ใน เขตกรุ ง เทพมหานคร  โดยรวมอยู ใ นระ ดับมาก  

(X� = 4.16, S.D.= 0.534) และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน เรียงลําดับคาระดับความคิดเห็นจากมากนอย ไดแก 

ด านการตระหนั ก ถึ งความต องการ  (X� =  4 .21 ,  S .D .=  0 .699 )  ด านการประเ มินทาง เลื อก  

(X� = 4.19, S.D.= 0.663) ดานการคนหาขอมูลขาวสาร (X� = 4.18, S.D.= 0.681) ดานพฤติกรรม 

หลังการเปนตัวแทน (X� = 4.13, S.D.= 0.670) และ ดานการตัดสินใจ (X� = 4.08, S.D.= 0.593) ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 3 การเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของผูท่ีมีใบ
อนุญาติขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 

การตัดสินใจเปน
ตัวแทนขายประกัน

วินาศภัย 

ลักษณะประชากรศาสตร 

เพศ อาย ุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน 

F 
P-

Value 
F 

P-
Value 

F 
P-

Value 
F P-Value F P-Value 

1. ดานการตระหนักถึง
ความตองการ 

.459 .632 1.174 .321 .524 .666 1.010 .412 .530 .754 

2. ดานการคนหาขอมูล
ขาวสาร 

.506 .603 .519 .762 1.446 .229 .161 .976 .339 .889 

3. ดานการประเมินผล
ทางเลือก 

.144 .866 .376 .865      .567 .637 .633 .675 .568 .725 

4. ดานการตัดสินใจซ้ือ 1.255 .286 .285 .921 1.765 .153 1.171 .322 .297 .914 

5 .  ด า น พ ฤ ติ ก ร ร ม

ภายหลังการซ้ือ 
.015 .985 1.486 .193 .005 .999 .411 .841 .236 .946 

การตัดสินใจโดยรวม .242 .785 .675 .643 
      
.640 

.590 .541 .746 .111 .990 



วารสารศิลปศาสตรและอุตสาหกรรมบริการ  ปท่ี 7 ฉบับท่ี 1 มกราคม-มิถุนายน 2567 Vol. 7 No. 1 January-June 2024 

 

160 
 

จากตารางท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา การตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของ
ผูท่ีมีใบอนุญาติขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  
ไมแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
ตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะหปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกัน 
วินาศภัยของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปจจัยกลยุทธการตลาด 5A 
Unstandardized 

coefficients 
Standardized 
coefficients t P-value 

B SE(b) Beta 

คาคงท่ี 3.173 .203   15.659** .000 

1. ดานการรับรู (Aware) -.029 .050 -.037 -.579 .563 

2. ดานการดึงดูด (Appeal) -.004 .063 -.004 -.057 .954 

3. ดานการสอบถาม (Ask) .093 .055 .125 1.673 .095 

4. ดานการลงมือทํา (Act) .143 .061 .185 2.361* .019 

5. ดานการสนับสนุน (Advocate) .033 .056 . .592 .554 

r R2 Adjusted R2 S.E(est.) F P-value 

.297 .088 .077 .51393 7.614** .000 
หมายเหตุ: * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05, **มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 จากตารางท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา ปจจัยกลยุทธการตลาด 5A สงผลตอการตัดสินใจ
เปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .01 โดยปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ท้ัง 5 ดาน สามารถรวมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของการ
ตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร ไดรอยละ 7.7 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ในขณะท่ีตัวแปรอ่ืนคงท่ี การเปลี่ยนแปลงของปจจัยกลยุทธการตลาด 
5A ดานการรับรู (.563) 1 หนวยวิเคราะห สงผลตอการตัดสินใจเปลี่ยนแปลง เทากับ -.029 อยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิติ สวนการเปลี่ยนแปลงของปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ดานการดึงดูด (.954) 1 หนวย
วิเคราะห สงผลตอการตัดสินใจเปลี่ยนแปลง เทากับ -.004 อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ การเปลี่ยนแปลงของ
ปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ดานการสอบถาม (.095) 1 หนวยวิเคราะห สงผลตอการตัดสินใจเปลี่ยนแปลง 
เทากับ .093 อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ การเปลี่ยนแปลงของปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ดานการลงมือทํา  
(.019) 1 หนวยวิเคราะห สงผลตอการตัดสินใจเปลี่ยนแปลง เทากับ .143 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05 การเปลี่ยนแปลงของปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ดานการสนับสนุน (.554) 1 หนวยวิเคราะห สงผลตอ
การตัดสินใจเปลี่ยนแปลง เทากับ .033 อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยปจจัยกลยุทธการตลาด 5A  
ท้ัง 5 ดาน สงผลตอการตัดสินใจเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกัน โดยตัวแปรปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ท่ีมี
อิทธิพลสงผลตอการตัดสินใจ เรียงลําดับจากมากไปนอย ไดแก ดานการลงมือทํา (β =.185) ดานการสอบถาม  
(β =.125) ดานการสนับสนุน (β =.043) ดานการรับรู (β =-.037) และ ดานการดึงดูด (β =-.004) ตามลําดับ 
 
สรุปผลการวิจัย 
 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 366 คน มีอายุ 35-40 ป มีระดับการศึกษาในระดับ
ปริญญาโท มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท ระดับความคิดเห็น
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ตอปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ของกลุมผูท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นอยู
ในระดับมาก และระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยในเขตกรุงเทพมหานคร  
มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา การตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศ
ภัยของผูท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 
ตอเดือนไมแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา ปจจัยกลยุทธ
การตลาด 5A สงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของผู มีใบอนุญาตขายประกัน 
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ท้ัง 5 ดาน สามารถรวมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลง
ของการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยของผูมีใบอนุญาตขายประกันในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไดรอยละ 7.7 
 
อภิปรายผล 
 การศึกษาเรื่องเรื่อง กลยุทธทางการตลาดท่ีสงผลตอการเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่ง 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดอภิปรายการวิจัยผลตามวัตถุประสงค โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 วัตถุประสงคขอท่ี 1. เพ่ือศึกษาปจจัยกลยุทธการตลาด 5A และการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกัน
วินาศภัยแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา มีความคิดเห็นในการตัดสินใจอยูในระดับมาก ท้ังนี้ 
อาจเปนเพราะ ไดรับความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงานของบริษัทประกันวินาศภัย เพราะ 
มีคนแนะนํา เลือกเปนตัวแทนขายประกันเพราะตรงกับความตองการ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  
จรัสลักษณ อูทรัพย (2558) ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัย รถยนตภาคสมัครใจ ท่ี
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญถือครอง กรมธรรมประกันภัยประเภท 1 มากท่ีสุด โดยผูมีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือบุคคลใน ครอบครัวและตนเอง มีเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดสําหรับการทําประกันภัย
คือ การทราบถึงประโยชนของ ความคุมครองและตองการการรับบริการเม่ือเกิดอุบัติเหตุ ท้ังนี้บริษัทวิริยะ
ประกันภัยจํากัด (มหาชน) เปนบริษัทท่ีผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดวยมาก
ท่ีสุด 22 สําหรับสมมติฐานในงานวิจัยนี้ครอบคลุมตาม ความตองการ รูปแบบกรมธรรมมีใหเลือกหลากหลาย  
 วัตถุประสงคขอท่ี 2. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยแหงหนึ่ง 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร ท่ีพบวา เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได  
มีการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยไมแตกตางกัน ท้ังนี้อาจเปนเพราะ ลักษณะประชากรศาสตร  
ไมสงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ มณีรัตน รัตนพันธ 
(2559) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยในการตัดสินใจซ้ือประกันของผูบริโภคใน จังหวัดสงขลา ท่ีพบวา สวนใหญ 
เปนเพศหญิง อายุ 31-40 ป สถานภาพ สมรส ไมมีบุตร ไมมีผูอยูในอุปการะ การศึกษาระดับปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว คาขาย คาใชจายตอเดือนต่ํากวา 15,000 บาท และรายไดตอเดือน  
15,001-30,000 บาท กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกทําประกันชีวิตกับบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล
แอสชัวรันส จํากัด สําหรับเหตุผล ในการเลือกทําประกัน คือ เปนหลักประกันความม่ันคงใหแกชีวิต ครอบครัว 
และคนท่ีอยูใน อุปการะ สวนใหญซ้ือประกันชีวิตผานตัวแทน โดยตนเองเปนผูตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต 
ระยะเวลา ความคุมครองของกรมธรรมมากกวา 20 ป ชําระเงินคาเบี้ยประกันแบบราย 6 เดือน โดยถือครอง 
กรมธรรมประกันชีวิตจํานวน 1 ฉบับ ชําระเบี้ยประกันเปนเงิน 15,001 - 30,000 บาทตอป มีบิดา มารดา 
เปนผูรับผลประโยชน และนิยมเลือกรูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตแบบตลอดชีพ การตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต
ในภาพรวมไมแตกตางกัน  
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วัตถุประสงคขอท่ี 3. เพ่ือศึกษาปจจัยกลยุทธทางการตลาด 5A ท่ีสงผลตอการตัดสินใจขายประกัน
วินาศภัยแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ท้ังนี้อาจเปนเพราะ ดานการ
รับรูมีการศึกษาขอมูลประกันวินาศภัยผานจากเหตุการณท่ีเกิดข้ึนจริง ดานการดึงดูดเพราะชื่นชอบผลิตภัณฑ
ประกันภัยท่ีมีอยู  ดานการสอบถามเพราะมีการใหคําปรึกษาและใหบริการลูกคาอยางสมบูรณ ดาน 
การลงมือทํา เพราะมีการนําเสนอขายผานชองทางตรงและสื่อสังคมออนไลน และดานการสนับสนุน เพราะ 
พึงพอใจในการใหบริการเสนอขายผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปาณิสรา บุญมาก (2554) ไดศึกษา
เรื่อง กลยุทธธุรกิจ กลยุทธการตลาดและปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยประเภท
รถยนตของบริษัทไทยประกันภัย จํากัด (มหาชน) ท่ีพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
ประกันภัยประเภทรถยนตของบริษัทไทยประกันภัย จํากัด (มหาชน) โดยรวม อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณา
เปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคาดานชองทางการจัดจาหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคคล 
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการการใหบริการอยูในระดับมาก และสอดคลอง
กับงานวิจัยของ อัจฉราภรณ แสนทะวงศ และ พงษธร สุวรรณธาดา (2558) ศึกษาเรื่อง แนวทางในการเพ่ิม
ยอดขายประกันชีวิต แบบประกันประเภทตลอดชีพ ไอ-โพรเทค ของธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง 
จังหวัดมหาสารคาม ท่ีพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลในการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชยมากท่ีสุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมาไดแก ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดานลักษณะ
ทางกายภาพ ดานประสิทธิภาพและคุณภาพ ของการบริการ ดานราคา ดานกระบวนการ และดานสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ 
 
ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ระดับความคิดเห็นปจจัยกลยุทธการตลาด 5A ของกลุมผูท่ีมีใบอนุญาตขายประกันในเขต 
กรุงเทพมหานคร อยูในระดับมาก ดังนั้น จะตองนําเสนอประกันภัยท่ีตรงกับความตองการในพ้ืนท่ี โดยมี
ผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลาย ครบวงจร เชน ประกันภัยรถยนตประเภท 1 ประเภท 2+ 3+ ประเภท
รถบรรทุก ประกันอัคคีภัย ประกันอุบัติเหตุ ประกันสุขภาพ ประกันโรคมะเร็ง เปนตน โดยผลิตภัณฑดังกลาว 
จะตองสรางโอกาสแขงขันไดในพ้ืนท่ีของตัวแทนได เพ่ือสงเสริมการตัดสินใจซ้ือประกันของผูบริโภคเพ่ิมข้ึน  

2. ระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยในเขตกรุงเทพมหานคร มี 
ความคิดเห็นอยูในระดับมาก ดังนั้น ควรจัดกิจกรรมสงเสริมการขายกระตุนตลาด อยางตอเนื่อง โดยเนน
ประชาสัมพันธไปท่ีกลุมตัวแทน เพ่ือใหเกิดแรงจูงใจในการขายและสรางผลงาน การแขงขันชิงรางวัลตาง ๆ  
ท่ีเก่ียวของกับธุรกิจ รางวัลเดินทางไปทัศนศึกษาท้ังในประเทศ และตางประเทศ เพ่ือใหเกิดชองทางในการ
บอกตอในครั้งตอ ๆ ไป 

3. ปจจัยกลยุทธการตลาด 5A สงผลตอการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยในเขต 
กรุงเทพมหานคร ดังนั้น ควรสงเสริมใหผูบริโภคเกิดความสนใจ สามารถเขาถึงประกันภัยตาง ๆ จากการ
โฆษณา หรือการนําเสนอขอมูลในชองทางตาง ๆ เพ่ิมขอมูลใหมีความหลากหลาย งายตอการคนหา และรีวิว
ประสบการณ เพ่ือเปรียบเทียบราคา คุณภาพ และปริมาณ ทําใหผูบริโภคเกิดการพิจารณา ยอมรับจนเกิดการ
รับรูในแบรนดของธุรกิจประกันวินาศภัยมากยิ่งข้ึน 
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ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 1. นําผลการวิจัยไปศึกษาทําการวิจัยครั้งตอไปกับกลุมประชากรกลุมอ่ืน ๆ รวมถึงธุรกิจอ่ืนท่ีมีความ
คลายคลึง หรือแตกตางกัน ในทุกภาคสวนท้ังภาครัฐ และภาคเอกชน เพ่ือเปนการตอยอดผลการวิจัยใหมี
ขอมูลท่ีละเอียดครบถวนในการใหบริการมากยิ่งข้ึน 
 2. นําผลการวิจัยไปศึกษาทําการวิจัยครั้งตอไปในเชิงคุณภาพ โดยใชการสัมภาษณเชิงลึก
ผูประกอบการ และผูบริโภค จะทําใหเขาใจพฤติกรรมของผูขาย และผูบริโภคเพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงมาจากการแสดง
ความคิดเห็น และการใหขอเสนอแนะตาง ๆ นํามาใชเปนแนวทางในการวางแผนการใหบริการ เพ่ือตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน 
 3. นําผลการวิจัยไปศึกษาทําการวิจัยครั้งตอไปรวมกับพฤติกรรมในการซ้ือประกันวินาศภัยของ
ผูบริโภคท่ีมีการตัดสินใจเปนตัวแทนขายประกันวินาศภัยในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังนี้เพ่ือใหไดผลทางการ
ศึกษาท่ีมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน นําไปใชในการใหบริการไดตรงความตองของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 
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