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บทคัดย่อ

 การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบบำานาญในเขตพื้นที่

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยวิเคราะห์ด้วยวิธีวิแบบ Conjoint Analysis เพื่อหาลำาดับความสนใจของผู้ซ้ือ พบว่า  

กลุ่มตัวอย่างได้เลือกความพึงพอใจกับทุกระดับปัจจัยที่ให้ผลตอบแทนมากท่ีสุด ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลตอบแทนทั้งหมด

ของบำานาญ ปัจจัยด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ ปัจจัยด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ ซ่ึงตรงกับทฤษฎีการบริโภคท่ีผู้บริโภค 

จะเลือกสินค้าที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด และปัจจัยที่ไม่มีผลตอบแทน ประกอบด้วย ปัจจัยด้านการจ่ายผลตอบแทนที่เสียชีวิต

หลังอายุครบสัญญา กลุ่ม Gen Baby Boom และ กลุ่ม Gen Y เลือกการจ่ายผลตอบแทน และยังพบว่า กลุ่ม Gen X และ 

กลุ่ม Gen Z กลับเลือกการไม่จ่ายผลตอบแทนที่เสียชีวิตหลังครบสัญญา ปัจจัยด้านอายุครบสัญญา กลุ่ม Gen Baby Boom 

กลุ่ม Gen X และ กลุ่ม Gen Y ได้เลือกอายุครบสัญญาที่ 90 ปี และ กลุ่ม Gen Z ได้เลือกอายุครบสัญญาที่ 85 ปี ปัจจัยด้าน

การตรวจสุขภาพ กลุ่ม Gen Baby Boom กลุ่ม Gen X และ กลุ่ม Gen Z เลือกที่จะไม่ตรวจสุขภาพ แต่กลุ่ม Gen Y เลือกที่จะ 

ไม่ตรวจสุขภาพ สำาหรับปัจจัยด้านอายุท่ีเร่ิมจ่ายบำานาญทุกกลุ่มวัยได้เลือกการเร่ิมจ่ายบำานาญท่ีอายุ 55 ปี ส่วนปัจจัยด้านระยะเวลา 

ชำาระเบี้ย ทุกกลุ่มวัยได้เลือกที่ระยะเวลาชำาระเบี้ยแบบที่ระยะเวลายาวนานที่สุด 

คำาสำาคัญ: ประกันชีวิตแบบบำานาญ; ผลตอบแทนทั้งหมด; Conjoint Analysis

Abstract

 The purpose of this research is to study was to study factors affecting the purchase of annuity life 

insurance policies in Bangkok and its vicinity. By analyzing the conjoint analysis method to determine the 

order of interest of buyers, it was found that the sample group selected satisfaction with all levels of the 

factors that gave the most returns, including all pension return factors. Factors of death before pension  
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Fatality factor during pension this corresponds to the consumer theory that consumers will choose the 

product that gives the most return. And the non-return factor consists of the compensation factor that 

dies after the contract expires. Gen Baby Boom and Gen Y groups choose compensation and also find that 

Gen X and Gen Z return to choose non-pay. Compensation for death after contract expiration Factors in  

maturity age: Gen Baby Boom, Gen X and Gen Y have chosen the contract age at 90 years old and Gen Z has  

chosen the contract age at 85 years. Factors in health checkup Gen Baby Boom group, Gen X group and group 

Gen Z chooses not to check health, but Gen Y chooses not to check. For the age factor that started paying  

pension, all age groups chose to start paying pension at the age of 55 years. All age groups have chosen 

the longest premium payment period.

Keywords:  Annuity Insurance; Total Return; Conjoint Analysis

1. บทนำา

 วกิฤตเิศรษฐกจิ ผลกระทบจากการเปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอ้มทางธรรมชาต ิหรอืแมแ้ตก่ารแพรร่ะบาดของโรคตา่ง ๆ  

ในช่วง 10 กว่าปีที่ผ่านมา (พ.ศ. 2551-2564) อาทิเช่น วิกฤตแฮมเบอร์เกอร์ (ซับไพรม์) ในสหรัฐอเมริกา วิกฤติหนี้สาธารณะ

ยุโรป (European debt crisis) วิกฤติค่าเงินอ่อนค่าในบราซิล ผลกระทบจากสภาวะโลกร้อน รวมการแพร่กระจายของติด

เชื้อไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ซึ่งล้วนแต่ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจ และรูปแบบในการดำาเนินชีวิตของคนท่ีอาศัยอยู่ใน 

ทกุประเทศทัว่โลก ภายใต้สถานการณค์วามไมแ่นน่อนในปัจจบัุน การวางแผนทางการเงนิเป็นสิง่ทีผู่ค้นหนัมาใหค้วามสำาคญัและ

ตระหนักมากขึน้เพือ่รองรบัความไมแ่นน่อนในอาชพี รายได ้และสขุภาพ ทีส่ามารถเกดิความเปลีย่นแปลงไดต้ลอดเวลา โดยการ

วางแผนทางการเงินมีหลากหลายรปูแบบใหเ้ลอืก ไดแ้ก่ ออมเงนิกบัธนาคาร ลงทนุในกองทนุตลาดเงนิ พนัธบตัรรฐับาล กองทนุ

รวมตราสารหนี้/ผสม กองทุนรวมตราสารทุน อสังหาริมทรัพย์ หุ้น รวมไปถึงการทำาประกันชีวิต และสินทรัพย์ทางเลือกอื่น ๆ

การทำาประกันชีวิตเป็นอีกทางเลือกของการวางแผนทางการเงินท่ีช่วยลดความเสี่ยงในหลาย ๆ ด้าน ซ่ึงประกันชีวิต 

ในประเทศไทยในปัจจุบันแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ (1) การประกันชีวิตประเภทสามัญ (ordinary life insurance)  

ที่เป็นการประกันชีวิตรายบุคคลสำาหรับบุคคลที่มีรายได้ตั้งแต่ระดับปานกลางข้ึนไป มีวัตถุประสงค์เพื่อกระจายความเส่ียงภัย 

ในกลุ่มผู้เอาประกันภัย ซึ่งแบ่งเป็น 4 รูปแบบ คือ การประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา (term life insurance) การประกันชีวิต

แบบตลอดชพี (whole life insurance) การประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย ์(endowment life insurance) การประกนัชีวติแบบ

รายได้ประจำาหรือบำานาญ (annuity life insurance) (2) การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (industrial life insurance)  

เป็นการประกันชีวิตรายบุคคลสำาหรับบุคคลท่ีมีรายได้น้อย โดยส่วนมากจะทำางานร่วมกันในโรงงานอุตสาหกรรม ซึ่งจะมีจำานวนเงิน 

เอาประกันภัยค่อนข้างตำ่า และ (3) การประกันชีวิตประเภทกลุ่ม (group life insurance) เป็นการประกันชีวิตที่ให้ความคุ้มครอง

กลุ่มบุคคลที่มีผลประโยชน์ อย่างเดียวกัน เช่น ลูกจ้างที่ทำางานอยู่ในองค์การธุรกิจเดียวกัน หรือกลุ่มบุคคลที่รวมกลุ่มกัน  

โดยส่วนมากการประกันชีวิตประเภทนี้เป็นการประกันชีวิตแบบจำากัดเวลา 

2. ทบทวนวรรณกรรม 

 2.1 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

        2.1.1 ภัทรฎา โสภาสิทธิ์ (2557) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตแบบสะสม

ทรพัย ์บริษทั กรุงเทพประกนัชวีติ จำากดั (มหาชน) ในเขตบางแค กรงุเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ผูตั้ดสนิใจซือ้ประกนัชวีติ 
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แบบสะสมทรพัย ์สว่นใหญเ่ปน็เพศหญงิ อาย ุ21-35 ป ีสถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีสว่นใหญเ่ปน็พนักงาน

บริษัทเอกชน สมาชิกในครอบครัวมีจำานวนตำ่ากว่าหรือเทียบเท่า 4 คน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาท รายจ่าย 

ต่อเดือน 20,000 บาท ลักษณะการออมเงินเป็นแบบฝากเงินธนาคาร เช่น สะสมทรัพย์ ฝากประจำา และมีงานอดิเรก คือ ดูหนัง 

ฟังเพลง อ่านหนังสือ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยในการสร้างตราสินค้า พบว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความคิดเห็นเห็นด้วยใน 6 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำาหน่าย 

ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ยกเว้นด้านการส่งเสริมการตลาด มีความคิดเห็นไม่แน่ใจเท่านั้น 

เมือ่พิจารณาเปน็รายด้านเรยีงลำาดับจากค่าเฉลีย่มากไปหานอ้ยสว่นปัจจยัในการสรา้งตราสนิคา้ มคีวามคดิเหน็เหน็ดว้ยใน 4 ดา้น 

คือ ปัจจัยด้านคุณภาพ ถัดมาคือ ด้านความแตกต่าง ด้านความต่อเนื่องสมำ่าเสมอ ด้านวิวัฒนาการ ยกเว้นด้านสิ่งสนับสนุน  

มคีวามคดิเหน็ไมแ่นใ่จเทา่นัน้ เมือ่พจิารณาเปน็รายด้านเรยีงลำาดบัจากคา่เฉลีย่มากไปหานอ้ย พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติ

แบบสะสมทรัพย์ พบว่า วัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือ คือ กรมธรรม์ประกันชีวิต มีวงเงินคุ้มครองชีวิตส่วนใหญ่ตำา่กว่า 100,000 บาท  

มีระยะเวลาคุ้มครองส่วนใหญ่ 1-5 ปี ตัดสินใจเลือกทำาประกันชีวิต เพราะต้องการออมเงินระยะยาว และเป็นค่าใช้จ่าย 

ยามเกษียณอายุ และคิดจะทำาประกันชีวิตกับบริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จำากัด (มหาชน) สิ่งที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซ้ือ คือ ช่ือเสียงตัวแทน (บริษัท) โดยการตัดสินใจเลือกซ้ือในช่วงเดือน มกราคม-เมษายน และส่วนใหญ่ไม่เลือกทำาประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพย์ในอนาคต 

   2.1.2 ประดิษฐ์เพชร แซ่ตั้ง (2558) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบ 

สะสมทรัพย์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่ 

มวีตัถุประสงคใ์นการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวิีตแบบสะสมทรพัย ์เพือ่เกบ็ออมเงนิ รองลงมาคอื เพือ่ลดหยอ่นภาษ ีซึง่กลุม่ตวัอยา่ง 

มกีารถอืกรมธรรม ์ณ ปจัจบุนั จำานวน 1 กรมธรรม ์โดยมกีารสบืคน้ขอ้มลูหรอืไดร้บัขอ้มลูขา่วสารผา่นตวัแทนจำาหนา่ยมากทีส่ดุ 

ถึงรองลงมาคือ อินเทอร์เน็ต และจากครอบครัว/ญาติ สำาหรับการซ้ือกรมธรรม์ ส่วนใหญ่จะซ้ือผ่านตัวแทนจำาหน่าย 

ของบริษัทประกันชีวิต และชำาระเบี้ยประกันเป็นรายปี ด้วยเงินสดที่ธนาคารพาณิชย์ โดยรวมแล้วมีเบี้ยประกันชีวิตอยู่ในช่วง 

10,001-30,000 บาท สำาหรับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของกลุ่มตัวอย่าง  

จากการวเิคราะหป์จัจยั (factor analysis) พบวา่ มีจำานวน 6 ปจัจยัทีม่อีทิธพิลตอ่การตัดสนิใจซือ้ ไดแ้ก ่ปจัจยัดา้นกระบวนการ 

ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านชื่อเสียงบริษัทและระยะเวลาของกรมธรรม์ ปัจจัยด้านกายภาพ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และราคา โดยเรียงลำาดับจากมากไปน้อย ตามลำาดับ ส่วนปัจจัยประชากรศาสตร์ พบว่า เพศ อายุ

อาชีพ การศึกษา และสถานภาพ ที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภค อย่างไรก็ตาม  

ระดับรายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต

        2.1.3 สรฤทธิ์ ทรัพย์สมบัติ และอารีย์ นัยพินิจ (2562) ศึกษาเรื่อง “การกำาหนดแนวทางการตลาดเพ่ือการ

ตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตจังหวัดขอนแก่น” ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหว่าง 31-40 ปี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ย 15,000-30,000 บาท สำาหรับปัจจัย  

ด้านผลิตภัณฑ์ (กรมธรรม์) คือ มีแบบการประกันชีวิตให้เลือกหลายรูปแบบ ด้านราคา คือ อัตราค่าเบ้ียประกันชีวิต 

มีหลากหลายราคาตามช่วงอายุ ด้านการจัดจำาหน่าย คือ มีตัวแทนและสาขากระจายอยู่ท่ัวประเทศ ด้านบุคลากร คือ ความน่าเช่ือถือ 

ของตัวแทน ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ผู้บริหารเป็นที่รู้จักทางสังคม และ บริษัทประกันมีความมั่นคง ด้านกระบวนการ  

คือ มีระบบบริการการอนุมัติกรมธรรม์ที่รวดเร็วและถูกต้องสมบูรณ์ ซึ่งสามารถนำาผลการศึกษามาหาแนวทางการตลาด 

เพื่อการตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตจังหวัดขอนแก่น ได้แก่ โครงการการปรับช่องทางการขาย 

ให้ทันกับพฤติกรรมลูกค้าในยุค Digital โครงการป้องกันต้นทุนบานปลายจากการคุ้มครองเกินความต้องการ และโครงการ 

ทำาขั้นตอนการประกันชีวิตเป็นเรื่องง่าย
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   2.1.4 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอื่น ๆ (2552, หน้า 143-144) อธิบายว่า การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคหรือ

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค จะประกอบด้วยส่วนดังนี้ ส่วนแรก คือ ปัจจัยนำาเข้า (input) เป็นขั้นตอนที่ปัจจัยภายนอกมีอิทธิพล

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix--4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) 

ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และการจัดจำาหน่าย (Place) ส่วนต่อมา กระบวนการ (process) หรือ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (consumer decision making) และส่วนสุดท้าย ผลลัพธ์ (output) เป็นขั้นตอนสุดท้าย

ของกระบวนการที่เป็นพฤติกรรมหลังการซื้อและการประเมินหลังการ 

        2.1.5 พิชญาภรณ์ จริตงาม และปรีชา วิจิตรธรรมรส (2563) ศึกษาเรื่อง “การออกแบบผลิตภัณฑ์ประกันภัย

รถยนต์ภาคสมัครใจโดยใช้ Conjoint Analysis” ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ประกันภัย

รถยนต์ภาคสมัครใจให้ความสำาคัญกับด้านการส่งเสริมการขายมากที่สุด ในเรื่องของส่วนลดเงินสดสำาหรับเบี้ยประกันท่ีจ่าย 

ในปีท่ีผ่านมา โดยมีความเห็นว่าในกรณีท่ีไม่มีการเคลมประกัน ควรมีส่วนลด หรือเงินคืนให้กับผู้เอาประกันภัยในบางส่วนในปีถัดไป 

รองลงมาคือ ให้ความสำาคัญในด้านการคิดเบี้ยประกันตามระยะทางการขับขี่ (เงื่อนไข มีการติดตั้ง GPS) และการพิจารณาจาก

ไม่มีการเคลมประกัน

        2.1.6 สารัช ลภัยานันท ์และปรีชา วจิิตรธรรมรส (2563) ศึกษาเรือ่ง “การออกแบบผลติภัณฑ์ประกันอบัุตเิหตโุดยใช ้ 

Conjoint Analysis” ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างได้มีความสนใจซ้ือบริการท่ีเพ่ิมเข้ามาให้ท้ัง 3 บริการ โดยคนท่ีขับมอเตอร์ไซค์

มีความสนใจบริการแอพพลิเคชั่นเป็นพิเศษ คนที่มีอายุ 18-26 ปี มีความสนใจบริการสายด่วนเป็นพิเศษ และคนที่มีอายุ 27-35 

สนใจบริการรับ-ส่งไปโรงพยาบาลเป็นพิเศษ

        2.1.7 ถวิล นิลใบ (2559, หน้า 184) อธิบายว่า คำานิยามของ Conjoint Analysis คือ วิธีการทางสถิติที่ใช้วัด

อรรถประโยชน์หรือความพึงพอใจ (utility) ของผู้บริโภคที่มีต่อแต่ละคุณลักษณะของสินค้า (attributes) ประกอบขึ้นเป็นตัว

สินค้าและวัดระดับความพึงพอใจของตัวสินค้าในภาพรวม ทั้งนี้ วิธีการวิเคราะห์ Conjoint Analysis ได้คำานึงถึงสภาพความ

เป็นจริงที่ว่า การตัดสินใจเลือกของผู้บริโภคต้องเผชิญกับภาวะที่เรียกว่า “การได้อย่างเสียอย่าง หรือ การชั่งใจ (trade offs)” 

ในการเลือก ซ่ึงเป็นผลมาจากการที่สินค้าแต่ละชนิดจะประกอบด้วยคุณลักษณะที่แตกต่างกัน โดยบางคุณลักษณะผู้บริโภค 

ชอบมาก บางคุณลักษณะผู้บริโภคชอบน้อย 

 2.2 เหตุผลที่เลือก Conjoint Analysis 

        วัตถุประสงค์หลักของการนำาวิธี CA มาใช้ สามารถสรุปได้ 3 ข้อ ได้แก่ (ถวิล นิลใบ, 2559, หน้า 188)

   2.2.1 เพื่อศึกษาว่าผู้บริโภคให้ความสำาคัญ (ให้คุณค่า หรือระดับความพึงพอใจ) แต่ละคุณลักษณะของสินค้า  

(attributes) และระดับของแต่ละลักษณะของสินค้า (attributes’ level) รวมท้ังตัวสินค้า มากน้อยเพียงใด กล่าวอีกนัย 

คุณลักษณะของสินค้า และระดับของแต่ละลักษณะของสินค้าจะส่งผลมากน้อยเพียงใดต่อระดับความพึงพอใจของผู้บริโภค 

(consumer preference) 

        2.2.2 เพื่อสร้างตัวแบบที่สมเหตุผล (valid model) เพ่ือพยากรณ์การตัดสินใจของผู้บริโภค (consumer  

judgments) ในการเลือก 

        2.2.3 เพื่อหาส่วนประกอบของคุณลักษณะของสินค้าที่ผู้บริโภคต้องการ (optimum set of attributes) แม้ว่า

จะไม่เคยมีสินค้าที่มีองค์ประกอบดังกล่าวอยู่ก็ตาม กล่าวอีกนัย คือ ช่วยออกแบบสินค้า (product design) ที่ให้ตรงกับ 

ความต้องการของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม

           สำาหรบัการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจในการซ้ือสนิคา้ของผูบ้รโิภคตามแนวทางของ Conjoint Analysis จะเนน้ไปที ่

องคป์ระกอบของตัวสนิค้าหรอืทีเ่รียกวา่ คณุลกัษณะ (attributes) ตวัอยา่งเชน่ คุณลกัษณะของโทรศพัทม์อืถือ ไดแ้ก ่ราคา ยีห้่อ 

นำ้าหนัก อายุการใช้งานของแบตเตอรี่ ความละเอียดของกล้อง ความจุของหน่วยความจำา เป็นต้น ภายใต้แนวคิดของ Conjoint 
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Analysis ผู้บริโภคจะพิจารณาแต่ละคุณลักษณะและให้ระดับความพึงพอใจของแต่ละคุณลักษณะแตกต่างกัน จากนั้นนำาความ  

พึงพอใจของ แต่ละคุณลักษณะมารวมกันเป็นความพึงพอใจรวม เขียนเป็นฟังก์ชั่นได้ดังนี้ (ถวิล นิลใบ, 2559, หน้า 189-190)

3. วิธีดำาเนินการวิจัย

 3.1 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล

        ขอ้มลูท่ีใชใ้นการวเิคราะหเ์ปน็ขอ้มลูปฐมภมู ิ(primary data) จากการเกบ็ขอ้มลูในเชงิสำารวจ โดยใชแ้บบสอบถาม 

และขอ้มลูทุตยิภมู ิ(secondary data) ทีเ่ก็บรวบรวมจากแหล่งขอ้มลูของหนว่ยงานตา่ง ๆ  ไดแ้ก ่สำานกังานคณะกรรมการกำากบั

และสง่เสรมิการประกอบธรุกจิประกนัภยั (คปภ.) สำานกังานสถติแิหง่ชาต ิและสมาคมประกนัชวีติไทย ตลอดจนการเกบ็รวบรวม

ข้อมูลจากทางเว็บไซต์ หนังสือ บทความ วิทยานิพนธ์ และสิ่งตีพิมพ์ต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์สำาหรับการศึกษา

 3.2 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล

   3.2.1 การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (descriptive analysis) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับภาพรวมของตลาดประกันชีวิต

ในประเทศไทย

   3.2.2 การวิเคราะห์เชิงปริมาณ (quantitative analysis) เป็นการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อ

กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบบำานาญ ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยใช้ Conjoint Analysis

                 วิธีการวิเคราะห์ Conjoint Analysis เป็นเครื่องมือทางสถิติที่ใช้วัดความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้า

หรือบริการ เน่ืองจากในการดำาเนินชีวิตประจำาวัน แต่ละหน่วยเศรษฐกิจต้องทำาการตัดสินใจอยู่ตลอดเวลา ขบวนการการตัดสินใจ 

ในการเลือกของแต่ละหน่วยเศรษฐกิจนี้ จึงเป็นประเด็นให้นักวิชาการในหลาย ๆ ศาสตร์สนใจที่จะวิเคราะห์ขบวนการตัดสินใจ 

และได้สร้างทฤษฎีการตัดสินใจ (decision theory) และทฤษฎีการเลือก (choice theory) ข้ึนมาเพื่ออธิบายขบวนการ 

การตัดสินใจในการเลือกของผู้บริโภค โดย Conjoint Analysis เป็นหนึ่งในหลาย ๆ เครื่องมือเชิงปริมาณ (quantitative 

analysis) ที่สร้างขึ้นมาเพื่อทำาความเข้าใจการตัดสินใจของประชาชนหรือหน่วยเศรษฐกิจ (ถวิล นิลใบ, 2559, หน้า 183-184)
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                 ในกรณีท่ีผู้บริโภคต้องเลือกสินค้าหลาย ๆ  ชนิด ก็จะนำาความพึงพอใจรวม ของสินค้าแต่ละชนิดมาเปรียบเทียบกัน  

ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ให้ความ พึงพอใจสูงสุด ท้ังนี้เมื่อเปรียบเทียบระหว่างการวิเคราะห์ Conjoint Analysis  

กับการวิเคราะห์ฟังก์ชั่นอุปสงค์จะพบว่า Conjoint Analysis จะลงในรายละเอียดของตัวสินค้าเป็นการวิเคราะห์ความต้องการ

ซื้อสินค้าชนิดหนึ่งชนิดใดเป็นการวิเคราะห์ระดับจุลภาค ขณะท่ีการวิเคราะห์ฟังก์ช่ันอุปสงค์เป็นการวิเคราะห์ในระดับมหภาค 

ซึ่งอาจจะเหมาะสมในการศึกษาอุปสงค์ตลาดของสินค้า

 3.3 หลักการวิเคราะห์ของ Conjoint Analysis (CA)

        ถวิล นิลใบ (2559, หน้า 190-191) กล่าวว่า แนวคิดที่อยู่เบื้องหลังการวิเคราะห์ Conjoint Analysis  

มีข้อสมมุติฐานว่า ขบวนการการตัดสินใจเลือกของผู้บริโภคนั้น ผู้บริโภคจะแยกตัวสินค้าออกเป็นส่วนย่อย เรียกว่า คุณลักษณะ

ของสินค้า (attributes) ซึ่งคุณลักษณะเหล่านี้ร่วมกัน (conjoint) กำาหนดเป็นตัวสินค้า จากนั้น ผู้บริโภคจะพิจารณาให้ระดับ

ความสำาคญั (คณุคา่หรอืความพอใจ) ของแตล่ะคณุลกัษณะจากระดบัของคณุลักษณะ ความพอใจรวมหรอืคณุคา่รวมทีผู่บ้รโิภค



74 75

วารสารรามคำาแหง ฉบับบัณฑิตวิทยาลัย ปีที่ 6 ฉบับที่ 2 พฤษภาคม - สิงหาคม 2566

Ramkhamhaeng University Journal: Graduate School Vol. 6 No. 2 May - August 2023

ISSN 2651-1800 (Print) ISSN 2672-9822 (Online)

จะให้กับสินค้าเกิดจากการนำาเอาความพอใจที่ให้ในแต่ละระดับของแต่ละคุณลักษณะมารวมกัน สินค้าใดที่ให้ความพอใจสูงสุด  

ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจเลือกสินค้านั้น ซึ่งขบวนการตัดสินใจดังกล่าว เขียนเป็นสมการได้ดังนี้
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         …(2)

 โดยที่  U
j
 คือ ระดับความพอใจรวมของสินค้าที่ j  (j = 1, 2, 3,.....)

    X
i
 คือ  ระดับของคุณลักษณะสินค้า (attribute level) i = 1,2,3..., n

    w
i
 คือ ความพอใจที่ผู้บริโภคให้ในแต่ละระดับของคุณลักษณะของสินค้า

หมายเหตุ: สมการนี้อาจจะมีค่าคงที่ก็ได้

        จากสมการท่ี (2) แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง ความพึงพอใจของผู้บริโภค (U
i
) จะข้ึนอยู่กับระดับของคุณลักษณะต่าง ๆ  

ที่ประกอบขึ้นเป็นตัวสินค้า (X
i
) ส่วนค่าสัมประสิทธิ์ของแต่ระดับคุณลักษณะ (w

i
) ในความหมายของการวิเคราะห์ Conjoint 

Analysis หมายถึง ความพึงพอใจท่ีผู้บริโภคให้กับแต่ละระดับของคุณลักษณะ การวิเคราะห์ของ Conjoint Analysis เรียกค่าน้ีว่า 

“Part-Worth” หรืออาจแปลว่า “ความพอใจบางส่วน” วิธีการวิเคราะห์ของ Conjoint Analysis ก็คือ จะคำานวณหาค่าความ

พอใจบางส่วนในแต่ละระดบัของคณุลกัษณะทีผู่บ้ริโภคแตล่ะรายจะให ้ซ่ึงถา้ทราบกส็ามารถคำานวณหาระดบัความพงึพอใจรวม 

(U
j
) ของสินค้าแต่ละชนิดได้ 

        สำาหรบัขอ้มลูทีใ่ชใ้นการคำานวณสมการ Conjoint Analysis ไดจ้ากการสอบถามผูบ้รโิภคแตล่ะคน โดยใหผู้บ้รโิภค

แตล่ะคนเลือกจากกลุม่สินคา้ทีส่รา้งขึน้จากสว่นประกอบ (combination) ระดบัของคณุลกัษณะสนิคา้ การเลอืกอาจจะกำาหนด

ให้ผู้บริโภคจัดลำาดับ (ordering or ranking) สินค้าที่ชอบมากที่สุดไปถึงน้อยที่สุด หรือ ให้คะแนน (scoring) เช่น จาก 1-10 

หรือ 1-100 เป็นต้น

4. ผลการวิจัย

 4.1 ผลการวิจัยด้านประชากรศาสตร์

      จากการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่าง จำานวน 402 คน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 255 คนและเป็นเพศชาย 

147 คน โดยมีอายุระหว่าง 20-72 ปี ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด และผู้ตอบคำาถามส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี  

มีรายได้ส่วนใหญ่ระหว่าง 10,000-20,000 บาท ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และวัตถุประสงค์หลักของการ 

เลือกซื้อเพื่อเก็บเป็นเงินไว้ใช้หลังเกษียณ

 4.2 ผลการวิจัยด้านความพึงพอใจของแต่ละคุณลักษณะ

        จากผลการวิจัยด้านความพึงพอใจรวมจากกลุ่มตัวอย่าง 402 คน พบว่า ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจตามลำาดับ

ต่อไปนี้ คุณลักษณะด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ คุณลักษณะด้านระยะเวลาชำาระเบ้ีย คุณลักษณะด้านเสียชีวิตก่อนรับ

บำานาญ คุณลักษณะด้านผลประโยชน์ของเงินบำานาญ คุณลักษณะด้านอายุครบสัญญา คุณลักษณะด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญ 

คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ และคุณลักษณะด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ โดยมีรายละเอียด ดังนี้

       คุณลักษณะด้านผลประโยชน์ของเงินบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญ 

ที่ 21-25 % รองลงมา คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญที่ 16-20 % และลำาดับสุดท้าย คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญที่ 10-15 % 

คุณลักษณะด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ รับผลประโยชน์ท่ี 200 % รองลงมา  

คือ ผลประโยชน์ที่ 150-199 % และลำาดับสุดท้าย คือ ผลประโยชน์ที่ 100-149 % คุณลักษณะด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ  

ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ รองรับบำานาญท่ี 15 ปี รองลงมา คือ รองรับบำานาญท่ี 12 ปี และลำาดับสุดท้าย  
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คอื รองรับบำานาญท่ี 10 ป ีคุณลกัษณะด้านเสยีชีวติหลงัรบับำานาญ ระดบัคุณลกัษณะท่ีมอีทิธพิลมากท่ีสดุ คอื การจ่ายเงนิประกนั

หลังเสียชีวิต และการไม่จ่ายเงินประกันหลังเสียชีวิตมีอิทธิพลน้อยกว่า คุณลักษณะด้านอายุครบสัญญา ระดับคุณลักษณะที่มี

อิทธิพลมากที่สุด คือ ที่อายุครบ 90 ปี มากที่สุด และที่อายุครบ 85 ปี มีอิทธิพลน้อยกว่า คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ ระดับ

คุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่ต้องตรวจสุขภาพมากที่สุด และการไม่ต้องตรวจสุขภาพมีอิทธิพลน้อยกว่า คุณลักษณะ

ด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่เริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 55 ปี มากที่สุด และรองลงมา

เริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 60 ปี มีอิทธิพลน้อยกว่า คุณลักษณะด้านระยะเวลาชำาระเบี้ย ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากท่ีสุด  

ที่ระยะเวลาชำาระเบี้ย 15-20 ปี มากที่สุด รองลงมาระยะเวลาชำาระเบี้ย 10-14 ปี และลำาดับสุดท้าย ระยะเวลาชำาระเบี้ย 5-9 ปี 

      กลุ่มตัวอย่าง Generation Baby Boom มีจำานวน 26 คน จากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 402 คน อายุระหว่าง 58-72 ป ี

คุณลักษณะที่ความพึงพอใจมากที่สุด คุณลักษณะด้านผลประโยชน์ของเงินบำานาญ รองลงมาเป็นคุณลักษณะด้านเสียชีวิต 

ก่อนรับบำานาญคุณลักษณะด้านเสียชีวิตระหว่างรับ คุณลักษณะด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญ คุณลักษณะด้านอายุครบสัญญา  

คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ คุณลักษณะด้านอายุท่ีเร่ิมจ่ายบำานาญ และคุณลักษณะด้านระยะเวลาชำาระเบ้ีย โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

  คุณลักษณะด้านผลประโยชน์ของเงินบำานาญ ระดับคุณลักษณะท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญท่ี 

21-25% รองลงมา คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญที ่16-20% และลำาดบัสุดทา้ย คอื ผลประโยชนเ์งนิบำานาญที ่10-15% คณุลกัษณะ

ด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ รับผลประโยชน์ที่ 200% มากที่สุด รองลงมา คือ  

ผลประโยชน์ท่ี 150-199% และลำาดับสุดท้าย คือ ผลประโยชน์ที่ 100-149% คุณลักษณะด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ 

ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ รองรับบำานาญที่ 15 ปี รองลงมา คือ รองรับบำานาญที่ 12 ปี และลำาดับสุดท้าย คือ 

รองรับบำานาญที่ 10 ปี คุณลักษณะด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ การจ่ายเงินประกัน 

หลังเสียชีวิต และ การไม่จ่ายเงินประกันหลังเสียชีวิตน้อยกว่า คุณลักษณะด้านอายุครบสัญญา ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพล

มากที่สุด คือ ที่อายุครบ 90 ปี และที่อายุครบ 85 ปี น้อยกว่า คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพล 

มากที่สุด คือ ที่ไม่ต้องตรวจสุขภาพ และที่ต้องตรวจสุขภาพน้อยกว่า คุณลักษณะด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ ระดับคุณลักษณะ

ที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่เริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 55 ปี และ เริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 60 ปี น้อยกว่า คุณลักษณะด้านระยะเวลา

ชำาระเบี้ย ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่ระยะเวลาชำาระเบี้ย 15-20 ปี รองลงมาระยะเวลาชำาระเบี้ย 10-14 ปี 

และลำาดับสุดท้าย ระยะเวลาชำาระเบี้ย 5-9 ปี 

      กลุ่มตัวอย่าง Generation X มีจำานวน 114 คน จากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 402 คน อายุตั้งแต่ 43-57 ปี คุณลักษณะ

ที่มีความพึงพอใจมากที่สุดได้แก่ คุณลักษณะด้านผลประโยชน์ของเงิน รองลงมาเป็นคุณลักษณะด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ 

คณุลกัษณะดา้นเสียชวีติระหวา่งรบับำานาญ คุณลกัษณะดา้นเสยีชีวิตหลงัรบับำานาญ คณุลกัษณะดา้นอายคุรบสญัญา คณุลักษณะ

ด้านตรวจสุขภาพ คุณลักษณะด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ และคุณลักษณะด้านระยะเวลาชำาระเบี้ย โดยมีรายละเอียดดังนี้

      คณุลกัษณะดา้นผลประโยชน์ของเงนิบำานาญ ระดบัคณุลกัษณะท่ีมอีทิธพิลมากทีส่ดุ คอื ผลประโยชนเ์งนิบำานาญที ่

21-25% รองลงมา คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญที ่16-20% และลำาดบัสุดทา้ย คอื ผลประโยชนเ์งนิบำานาญที ่10-15% คณุลกัษณะ

ด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ รับผลประโยชน์ที่ 200% รองลงมา คือ ผลประโยชน์ที่ 

150-199% และลำาดบัสดุท้าย คอื ผลประโยชนท์ี ่100-149% คณุลกัษณะดา้นเสยีชวีติระหวา่งรบับำานาญ ระดบัคณุลักษณะทีม่ี

อิทธิพลมากที่สุด คือ รองรับบำานาญที่ 15 ปี รองลงมา คือ รองรับบำานาญที่ 12 ปี และลำาดับสุดท้าย คือ รองรับบำานาญที่ 10 ป ี

คุณลักษณะด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ การไม่จ่ายเงินประกันหลังเสียชีวิต และ 

มีความพึงพอใจการจ่ายเงินประกันหลังเสียชีวิตน้อยกว่า คุณลักษณะด้านอายุครบสัญญา ระดับคุณลักษณะท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด  

คือ ที่อายุครบ 90 ปี และ ที่อายุครบ 85 ปี น้อยกว่า คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด  

คือ ที่ไม่ต้องตรวจสุขภาพ และที่ต้องตรวจสุขภาพน้อยกว่า คุณลักษณะด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพล
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มากที่สุด คือ ที่เริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 55 ปี และ ที่เริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 60 ปี คุณลักษณะด้านระยะเวลาชำาระเบี้ย ระดับ
คุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่ระยะเวลาชำาระเบี้ย 15-20 ปี รองลงมาระยะเวลาชำาระเบี้ย 10-14 ปี และลำาดับสุดท้าย 
ระยะเวลาชำาระเบี้ย 5-9 ปี 
   กลุ่มตัวอย่าง Generation Y มีจำานวน 233 คน จากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 402 คน อายุตั้งแต่ 26-42 ปี พบว่า
คุณลักษณะที่มีความพึงพอใจมากที่สุดได้แก่ คุณลักษณะด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ รองลงมาคุณลักษณะด้านระยะเวลา
ชำาระเบ้ีย คุณลักษณะด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ คุณลักษณะด้านผลประโยชน์ของเงินบำานาญ คุณลักษณะด้านอายุครบสัญญา 
คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ คุณลักษณะด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญ และคุณลักษณะด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ โดยม ี
รายละเอียด ดังนี้
        คุณลักษณะด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ รองรับบำานาญที่ 15 ปี 
รองลงมา คือ รองรับบำานาญที่ 12 ปี และลำาดับสุดท้าย คือ รองรับบำานาญที่ 10 ปี คุณลักษณะด้านระยะเวลาชำาระเบี้ย ระดับ
คุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่ระยะเวลาชำาระเบี้ย 15-20 ปี รองลงมาระยะเวลาชำาระเบี้ย 10-14 ปี และลำาดับสุดท้าย 
ระยะเวลาชำาระเบีย้ 5-9 ป ีคณุลกัษณะดา้นเสยีชวีติกอ่นรบับำานาญ ระดบัคณุลกัษณะทีม่อีทิธพิลมากท่ีสดุ คอื รบัผลประโยชนท์ี ่
200% รองลงมา คอื ผลประโยชนท์ี ่150-199% และลำาดบัสดุทา้ย คอื ผลประโยชนท์ี ่100-149% คณุลกัษณะดา้นผลประโยชน์
ของเงินบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญท่ี 21-25% รองลงมา คือ ผลประโยชน์ 
เงินบำานาญที่ 16-20% และลำาดับสุดท้าย คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญที่ 10-15% คุณลักษณะด้านอายุครบสัญญา ระดับ
คุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่อายุครบ 90 ปี และที่อายุครบ 85 ปี น้อยกว่า คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ ระดับ
คุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่ต้องตรวจสุขภาพ และที่ไม่ต้องตรวจสุขภาพน้อยกว่า คุณลักษณะด้านเสียชีวิต 
หลังรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ การจ่ายเงินประกันหลังเสียชีวิต และการไม่จ่ายเงินประกัน 
หลังเสียชีวิตน้อยกว่า คุณลักษณะด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่เริ่มจ่ายบำานาญ 
ที่อายุ 55 ปี และที่เริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 60 ปี น้อยกว่า
       กลุ่มตัวอย่าง Generation Z มีจำานวน 29 คน จากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 402 คน อายุตั้งแต่ 20-25 ปี ผลวิจัย 
พบว่าคุณลักษณะที่มีความพึงพอใจมากที่สุด ได้แก่ คุณลักษณะด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ รองลงมาเป็นคุณลักษณะด้าน
ระยะเวลาชำาระเบี้ย คุณลักษณะด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ คุณลักษณะด้านผลประโยชน์ของเงินบำานาญ คุณลักษณะด้าน
อายุครบสัญญา คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ คุณลักษณะด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญ คุณลักษณะด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ  
โดยมีรายละเอียดดังนี้
       คุณลักษณะด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ รองรับบำานาญที่ 15 ปี 
รองลงมา คือ รองรับบำานาญที่ 12 ปี และลำาดับสุดท้าย คือ รองรับบำานาญที่ 10 ปี คุณลักษณะด้านระยะเวลาชำาระเบี้ย ระดับ
คุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่ระยะเวลาชำาระเบี้ย 15-20 ปี รองลงมาระยะเวลาชำาระเบี้ย 10-14 ปี และลำาดับสุดท้าย 
ระยะเวลาชำาระเบ้ีย 5-9 ปี คุณลักษณะด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ ระดับคุณลักษณะท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ รับผลประโยชน์ท่ี  
200% รองลงมา คอื ผลประโยชนท์ี ่150-199% และลำาดบัสดุทา้ย คอื ผลประโยชนท์ี ่100-149% คณุลกัษณะดา้นผลประโยชน ์
ของเงินบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ผลประโยชน์เงินบำานาญที่ 21-25 รองลงมา คือ ผลประโยชน์ 
เงนิบำานาญที ่16-20% และลำาดบัสดุทา้ย คอื ผลประโยชนเ์งนิบำานาญที ่10-15% คณุลกัษณะดา้นอายคุรบสญัญา ระดบัคณุลกัษณะ 
ที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่อายุครบ 90 ปี และที่อายุครบ 85 ปีน้อยกว่า คุณลักษณะด้านตรวจสุขภาพ ระดับคุณลักษณะที่มี
อิทธิพลมากที่สุด คือ ที่ต้องตรวจสุขภาพ และที่ไม่ต้องตรวจสุขภาพน้อยกว่า คุณลักษณะด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญ ระดับ
คุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ การจ่ายเงินประกันหลังเสียชีวิต และมีความพึงพอใจการไม่จ่ายเงินประกันหลังเสียชีวิต
น้อยกว่า คุณลักษณะด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญ ระดับคุณลักษณะที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ ที่เริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 55 และ 

รองลงมาเริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 60 ปี 
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5. สรุปและอภิปรายผลการวิจัย

 5.1 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของแต่ละคุณลักษณะ

   จากการสำารวจ พบว่า ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจทั้งหมดได้ให้ความสำาคัญกับผลตอบแทนที่ให้มากที่สุดของ

ทุกปัจจัย ไม่ว่าจะเป็น การเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ ผลประโยชน์รวมทั้งหมดของเงินบำานาญ ผลตอบแทนการเสียชีวิตก่อน

รับบำานาญ และให้ความสำาคัญกับระยะเวลาชำาระเบี้ยที่ยาวนานมากที่สุด กับอายุครบสัญญามากที่สุด อีกทั้ง ยังให้ความสำาคัญ

กับอายุที่เริ่มบำานาญน้อยที่สุด รวมถึงการให้ความสำาคัญกับการตรวจสุขภาพมากกว่าการไม่ตรวจสุขภาพ และสุดท้ายให้ความ

สำาคัญการการจ่ายตอบแทนหลังเสียชีวิตมากกว่าการไม่จ่าย ซึ่งได้เรียงตามลำาดับความสำาคัญของแต่ละปัจจัย

       5.1.1 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของ Gen Baby Boom 

               ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจของวัย Gen Baby Boom ได้ให้ความสำาคัญกับระยะเวลาชำาระเบี้ยที่ยาวนานมาก

ที่สุด และได้ให้ความพึงพอใจกับผลตอบแทนที่มากท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็นผลประโยชน์รวมท้ังหมดของเงินบำานาญท่ีมากท่ีสุด อายุ

ครบสัญญาที่มากที่สุด การเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญมากที่สุด ผลตอบแทนการเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ แต่ให้ความสำาคัญ 

กับอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญน้อยที่สุด รวมถึงการให้ความสำาคัญกับการไม่ตรวจสุขภาพมากกว่าการตรวจสุขภาพ และสุดท้าย 

ให้ความสำาคัญการการจ่ายตอบแทนหลังเสียชีวิตมากกว่าการไม่จ่าย ซ่ึงผลสรุปของกลุ่มวัยนี้ใกล้เคียงกับผลสรุปภาพรวมของ

ทุกช่วงวัย แต่ต่างกันเพียงปัจจัยด้านการตรวจสุขภาพ ที่ให้ความสำาคัญกับการไม่ตรวจ และการให้ความสำาคัญของแต่ละปัจจัย

ที่ต่างจากภาพรวม

      5.1.2 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของ Gen X

           ผลการวิเคราะห์ กลุ่ม Gen X พบว่า ได้ให้ความพึงพอใจมากที่สุดกับทุกปัจจัยที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด 

ไม่วา่จะเปน็ การใหป้จัจยัดา้นเสยีชวีติระหวา่งรบับำานาญทีใ่หผ้ลตอบแทนมากทีส่ดุ ปจัจยัดา้นผลประโยชนข์องเงนิบำานาญทีใ่ห้

มากที่สุด ปัจจัยด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด และคุณลักษณะด้านระยะเวลาชำาระเบี้ยที่ยาวนานที่สุด 

และปัจจัยด้านอายุครบสัญญาได้ให้ความพึงพอใจกับอายุที่มากที่สุด แต่ปัจจัยด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญได้ให้ความพึงพอใจกับ

การจา่ยทีอ่ายนุ้อยท่ีสดุ ปจัจยัดา้นดา้นเสยีชวีติหลงัรบับำานาญใหค้วามพงึพอใจกบัการไมจ่า่ยผลตอบแทนมากทีส่ดุ และสดุทา้ย 

Gen X ได้ให้ความสำาคัญกับการไม่ตรวจสุขภาพมากที่สุด

      5.1.3 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของ Gen Y

              ผลการวิเคราะห์ กลุ่ม Gen Y พบว่า ได้ให้ความพึงพอใจกับปัจจัยที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด ไม่ว่าจะเป็น 

ปัจจัยด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด ปัจจัยด้านผลประโยชน์ของเงินบำานาญที่ให้ผลตอบแทนมาก

ที่สุด ปัจจัยด้านระยะเวลาชำาระเบี้ยยาวนานที่สุด ปัจจัยด้านด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด ปัจจัยด้าน

อายุครบสัญญาที่ให้ความคุมครองมากที่สุด ปัจจัยด้านตรวจสุขภาพให้ความพึงพอใจกับการตรวจสุขภาพ แต่ปัจจัยด้านอาย ุ

ที่เริ่มจ่ายบำานาญให้ได้ให้ความพึงพอใจกับอายุน้อยที่สุด และปัจจัยด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญได้ให้ความพึงพอใจกับการจ่าย

ผลตอบแทน

      5.1.4 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของ Gen Z

              ผลการวิเคราะห์ กลุ่ม Gen Z พบว่า ได้ให้ความพึงพอใจกับปัจจัยท่ีให้ผลตอบแทนมากท่ีสุดด้าน ไม่ว่าจะเป็น 

ปัจจัยด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด ปัจจัยด้านประโยชน์ของเงินบำานาญที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด 

ปัจจัยด้านระยะเวลาชำาระเบี้ยที่ยาวนานที่สุด ปัจจัยด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด ปัจจัยด้านตรวจ

สุขภาพที่ให้ความพึงพอใจกับการไม่ตรวจสุขภาพ ปัจจัยด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญที่ให้ความพึงพอใจกับการเริ่มจ่ายที่อายุน้อย

ที่สุด ปัจจัยด้านอายุครบสัญญาที่ให้ความพึงพอใจกับระยะการคุ้มครองน้อยที่สุด และปัจจัยด้านเสียชีวิตหลังรับบำานาญที่ให้

ความพึงพอใจกับการไม่จ่ายผลตอบแทนมากที่สุด
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 5.2 อภิปรายผล

        ธุรกิจประกันชีวิตมีความสำาคัญต่อการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ มีบทบาทในการระดมทุนระยะยาว 

ของภาครัฐและเอกชน เป็นเคร่ืองมือในการบริหารความเสี่ยง รวมถึงเป็นหลักประกันความมั่นคงให้กับชีวิตและทรัพย์สิน  

ซ่ึงธุรกิจประกันชีวิตมีจำานวนกรมธรรม์ประกันภัยที่มีผลบังคับเมื่อสิ้นปี พ.ศ. 2563 มีจำานวนทั้งสิ้น 26,375,389 กรมธรรม์  

เป็นจำานวนเงินเอาประกันภัย 20,244,987 ล้านบาท เมื่อพิจารณาโครงสร้างกรมธรรม์ประกันชีวิตตามสัดส่วน 

ของจำานวนกรมธรรม์พบว่า กรมธรรม์ที่มีสัดส่วนมากท่ีสุดคือ กรมธรรม์ประกันชีวิตประเภทสามัญ มีสัดส่วนร้อยละ 80.05 

รองลงมาเป็นกรมธรรม์ประกันชีวิตประเภทกลุ่ม ร้อยละ 7.09 อันดับ 3 การประกันภัยอุบัติเหตุส่วนบุคคล ร้อยละ 6.63 

ส่วนประกันชีวิตแบบบำานาญมีสัดส่วนเพียงร้อยละ 0.85 

        อัตราการเติบโตของธรุกิจประกันภัยสอดคล้องกับอัตราการเจริญเติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ 

(GDP) ซึ่งจากปี พ.ศ.2560 ถึงปี พ.ศ. 2563 อัตราการเติบโตของธุรกิจประกันภัยลดลงอย่างต่อเนื่อง และ ผลิตภัณฑ์มวลรวม 

ในประเทศ (GDP) ก็ลดลงอย่างต่อเน่ืองเช่นกัน แต่อัตราการถือครองกรมธรรม์น้ันกลับตรงข้ามกับอัตราการเติบโต ท่ีมีการเพ่ิมข้ึนทุกปี  

ซึ่งในปี พ.ศ. 2563 มีอัตราถือครองกรมธรรม์ที่ ร้อยละ 43.28 ที่เพิ่มจากปี พ.ศ. 2562ที่ร้อยละ 39.92 และอัตราการเติบโต 

ของประกันบำานาญเมื่อเทียบปี พ.ศ. 2562 กับ ปี พ.ศ. 2563 ที่ร้อยละ 13 จะเห็นได้ว่าประชากรเริ่มให้ความสำาคัญกับการ

วางแผนการเงินหลงัเกษยีณอายเุพิม่ขึน้ แต่ไมม่กีำาลงัซือ้มากพอ จงึลดจำานวนเงนิเอาประกนั หรอืลดทนุประกนั ทำาใหเ้บีย้ประกนั

ที่จ่ายลดลงตามไปด้วย

      ประกันชีวิตแบบบำานาญ ที่เป็นการออมระยะยาว และมีส่วนสำาคัญต่อชีวิตหลังเกษียณเป็นอย่างมาก ซึ่งเป็นหลัก

ประกันท่ีสามารถกำาหนดผลตอบแทนได้ เมื่อเกษียณอายุคุณจะมีเงินใช้แน่นอน โดยมีความคุ้มครองชีวิตเพิ่มเข้ามา และยัง

สามารถซื้อสัญญาเพิ่มเติมในส่วนประกันสุขภาพในราคาที่ถูกลง หรือคุ้มครองโรคร้ายแรงได้อีกด้วย ทำาให้การใช้ชีวิตในวัยชรา

ได้อย่างสบายใจ อีกทั้งประกันบำานาญสามารถลดหย่อนภาษีได้สูงสุด 300,000 บาท หรือกรณีที่จากไปก่อนครบสัญญา ยังจ่าย

ชดเชยให้กับครอบครัว สูงสุดที่ 15 ปี ของเงินบำานาญ ซึ่งเป็นหลักประกันที่สำาคัญของรายได้ของวัยเกษียณ

      ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลตอบแทน ทุก Generation ได้เลือกระดับของปัจจัยที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด 

ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลตอบแทนท้ังหมดของบำานาญ ปัจจัยด้านเสียชีวิตก่อนรับบำานาญ ปัจจัยด้านเสียชีวิตระหว่างรับบำานาญ 

ซึ่งตรงกับทฤษฎีการบริโภคที่ผู้บริโภคจะเลือกสินค้าที่ให้ผลตอบแทนมากที่สุด 

      ปัจจัยที่ไม่มีผลตอบแทน ประกอบด้วย ปัจจัยด้านการจ่ายผลตอบแทนที่เสียชีวิตหลังอายุครบสัญญา กลุ่ม Gen 

Baby Boom และ Gen Y เลือกการจ่ายผลตอบแทน และยังพบว่า กลุ่ม Gen X และ Gen Z กลับเลือกการไม่จ่ายผลตอบแทน

ที่เสียชีวิตหลังครบสัญญา จะเห็นได้ว่า ความรู้การวางแผนการเงินท่ีไม่เหมือนกันของแต่ละช่วงวัย หรือกลุ่มท่ีไม่มีครอบครัว  

มักจะพบใน Gen X และ Gen Z เนื่องจากกลุ่มดังกล่าว ส่วนใหญ่ไม่มีครอบครัว ปัจจัยด้านอายุครบสัญญา กลุ่ม Gen Baby 

Boom Gen X และ Gen Y ได้เลือกอายุครบสัญญาที่ 90 ปี และ กลุ่ม Gen Z ได้เลือกอายุครบสัญญาที่ 85 ปี ซึ่งอายุสัญญา

ที่ยาวได้ผลต่อแทนรวมสูงกว่าระยะเวลาที่สั้น แต่ผลตอบแทนต่อปีอายุสัญญาท่ีสั้นจะได้มากกว่า ปัจจัยด้านการตรวจสุขภาพ 

กลุ่ม Gen Baby Boom Gen X และ Gen Z เลือกที่จะไม่ตรวจสุขภาพ แต่กลุ่ม Gen Y เลือกที่จะไม่ตรวจสุขภาพ เนื่องจาก

ยังกังวลต่อผลตรวจสุขภาพ โดยเกรงว่าถ้าตรวจพบโรคจะไม่ได้รับการทำาประกัน หรืออาจต้องจ่ายเบี้ยประกันเพิ่มขึ้น และกลุ่ม

ที่เลือกการตรวจสุขภาพนั้นมองว่าถ้าตรวจแล้วพบโรคจะได้รับการรักษาท่ีรวดเร็ว และการตรวจสุขภาพอาจได้ส่วนลดในส่วน

การซื้อสัญญาเพิ่มเติมการรักษาพยาบาล สำาหรับปัจจัยด้านอายุที่เริ่มจ่ายบำานาญทุกกลุ่มวัยได้เลือกการเริ่มจ่ายบำานาญที่อายุ 

55 ปี เนื่องจากต้องการเกษียณที่เร็วขึ้น ส่วนปัจจัยด้านระยะเวลาชำาระเบี้ย ทุกกลุ่มวัยได้เลือกที่ระยะเวลาชำาระเบี้ยที่นานที่สุด 

เนื่องจากการจ่ายเบี้ยระยะเวลาที่นานจะน้อยกว่าระยะเวลาชำาระเบี้ยที่สั้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับผลตอบแทน

ของ สรฤทธิ์ ทรัพย์สมบัติ และอารีย์ นัยพินิจ (2562) ที่ศึกษาเรื่อง “การกำาหนดแนวทางการตลาดเพื่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
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กรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตจังหวัดขอนแก่น” พบว่า ผู้บริโภคจะให้ความสนใจซื้อประกันชีวิตที่ค่าเบี้ยประกันที่ตำ่า 

แต่ให้ความคุ้มครองที่สูง และสอดคล้องกับ พิชญาภรณ์ จริตงาม และปรีชา วิจิตรธรรมรส (2563) ศึกษาเรื่อง “การออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจโดยใช้ Conjoint Analysis” ที่ผู้บริโภคให้ความสำาคัญกับส่วนลดของเบี้ยประกันที่ให้

มากที่สุด และการให้ความคุ้มครองที่สูง และปัจจัยท่ีไม่เก่ียวข้องกับผลตอบแทนได้แก่ ปัจจัยด้านระยะเวลาชำาระเบ้ีย ปัจจัย

ด้านอายสัุญญา ปจัจยัดา้นผลตอบแทนหลงัครบสญัญา และปจัจยัดา้นการตรวจสขุภาพ สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของธนาคาร

แห่งประเทศไทยที่ศึกษาถึงความรู้ทางการเงินของแต่ละกลุ่มวัย ที่พบว่า แต่ละกลุ่มวัยนั้นมีความรู้ที่ไม่เท่ากัน ในด้านการลงทุน  

การวางแผนการเงิน และการใช้เงิน อีกทั้งประสบการณ์ของแต่ละกลุ่มวัยก็ต่างกัน ทำาให้การติดสินใจของแต่ละกลุ่มวัยนั้น 

ไม่เหมือนกัน 

6. ข้อเสนอแนะในการวิจัย

 6.1  ข้อเสนอแนะในการวิจัย

    จากผลสรุปการวิจัยความพึงพอใจที่ผู้บริโภคเลือกซื้อประกันชีวิตแบบบำานาญนั้น ทำาให้ทราบถึงความต้องการ 

ทีผู่บ้ริโภคตอ้งการมากทีส่ดุในการเลอืกซือ้ประกันชวีติแบบบำานาญทีผู่ป้ระกอบการดา้นประกนัชวิีตสามารถนำาผลวจิยัไปพฒันา

ผลิตภัณฑ์เพื่อให้ตรงกับผู้บริโภคมากที่สุด และผู้บริโภคท่ัวไปสามารถนำาความรู้ด้านการประกันชีวิตแบบบำานาญเป็นแนวทาง

การวางแผนทางการเงินได้ เพื่อลดความเส่ียง ลดผลกระทบทางเศรษฐกิจท่ีอาจไม่แน่นอนในอนาคต ซ่ึงรวมไปถึงผลกระทบ 

จากโรคระบาด ผู้วิจัยจึงได้ข้อเสนอแนะ ดังนี้

       6.1.1 ภาครฐัควรสนบัสนนุความรูท้างการเงนิใหก้บัประชาชนในสว่นการวางแผนการเกษียณอยา่งมคีณุภาพ และ

ความสำาคัญของการทำาประกันชีวิตแบบบำานาญเนื่องจากเป็นหลักประกันอย่างหนึ่งท่ีทำาให้มีรายได้หลังเกษียณอย่างแน่นอน  

หรอืกรณทีีอ่ยูไ่มค่รบสญัญากม็เีงนิบางสว่นใหก้บัครอบครวั และยงัสามารถซือ้สญัญาเพิม่เตมิในสว่นการรกัษาพยาบาลในราคา

ที่ถูกลง แต่ผลตอบแทนของเงินบำานาญอาจจะสู้เงินเฟ้อในภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันไม่ได้ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาทักษะ

ทางการเงินของประชากรไทยของธนาคารแห่งประเทศไทยที่อธิบายว่า กลุ่มต่างวัยมีความรู้ทางการเงินที่ไม่เท่ากัน ซึ่งเรียงจาก

กลุ่มที่มีทักษะมากที่สุด คือ กลุ่ม Gen Y กลุ่ม Gen X กลุ่ม Gen Z และ กลุ่ม Gen Baby Boom และควรส่งเสริมการวางแผน

ทางการเงินเพื่ออนาคต

       6.1.2 ภาคเอกชนสามารถช่วยส่งเสริมความเข้าใจเกี่ยวกับการทำาประกันชีวิต และการบริหารความเสี่ยงทางการ

เงิน ผ่านการทำาการตลาด เพื่อดึงดูดผู้ที่ยังไม่มีความรู้ด้านนี้ และยังสามารถส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตไปในตัว  

ซึ่งเป็นการช่วยเหลือสังคมในด้านลดการเหลื่อมลำ้าในอนาคต

       6.1.3 บุคคลทั่วไปควรศึกษาความรู้ด้านการเงิน การประกันภัย และการวางแผนการเกษียณตั้งแต่อายุยังไม่มาก 

เพื่อเตรียมพร้อมกับความเสี่ยงในอนาคต

 6.2 ข้อเสนอแนะสำาหรับการวิจัยครั้งต่อไป

     เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้มุ่งเน้นไปยังผู้ท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ดังนั้นการวิจัยครั้งต่อไปจะ

เปลี่ยนพื้นที่สำารวจเพิ่ม และการปรับเปลี่ยนการศึกษาคุณลักษณะด้านอื่น ๆ เพิ่มเติม เพื่อให้ผลการวิจัยเชิงลึกมากขึ้น เช่น  

การซ้ือสัญญาเพ่ิมเติมจากสัญญากรมธรรม์ประกันชีวิตหลัก ท่ีมีเพ่ิมหลากหลาย ได้แก่ ชดเชยการนอนโรงพยาบาล ค่ารักษาพยาบาล 

คุ้มครองกลุ่มโรคพิเศษ เป็นต้น 

   การวิจัยครั้งน้ีได้ทำาการแยกศึกษาแต่ละกลุ่ม Generation พบว่า ในแต่ละกลุ่มวัยมีท้ังชอบเหมือนกัน และ 

ไม่เหมือนกัน จะปรับเปลี่ยน และเพิ่มเติมคุณลักษณะบางประการ เช่น การซื้อสัญญาคุ้มครองเพิ่มเติม การชดเชยรายได้ และ

ค่ารักษาพยาบาล เป็นต้น เพื่อให้การศึกษาให้เชิงลึกเพิ่มมากขึ้นในครั้งต่อไป
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