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การคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกรมธรรม์ประกนัชีวิตสะสมทรัพยเ์กนเฟิสต์ ตวัอย่างท่ีใช้ใน
การศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นธนาคาร
กรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) จ านวนทั้งหมด 25 สาขา ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  จ  านวน 300 
ราย  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติ       
เชิงพรรณนา  ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย   

จากการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุ 31-40 ปี    
สถานภาพสมรส   ไม่มีบุตรในความดูแล   ระดบัการศึกษาปริญญาตรี   ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน    มีรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท  มีงานอดิเรกหลกัคือ การดูหนงั   
ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้เงินฝาก และผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตสะสมทรัพยเ์กนเฟิสต ์ 245 แบบ 7 ปี ของ
ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) 
 ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตสะสม
ทรัพยเ์กนเฟิสต ์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั
ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดดังน้ี  ด้านเหตุจูงใจในการซ้ือประกันชีวิตสะสมทรัพย์เกนเฟิสต์  ได้แก่  
ตอ้งการสร้างหลกัประกนัความมัน่คงแก่ตนเองและครอบครัวในอนาคต  รองลงมาคือ ตอ้งการมี
เงินสะสมไวใ้ช้เม่ือเกษียณอายุ/เม่ือยามแก่  มีการศึกษาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
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สะสมทรัพย์เกนเฟิสต์จากจากเพื่อนหรือญาติท่ีเคยซ้ือประกันแล้ว  เกณฑ์ท่ีใช้ในการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติสะสมทรัพยเ์กนเฟิสต ์คืออตัราเบ้ียประกนัอยูใ่นเกณฑ์ท่ีสามารถจ่ายได ้ดา้นเหตุผลใน
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตสะสมทรัพยเ์กนเฟิสต ์คือตอ้งการความมัน่คงให้ครอบครัว  ซ่ึงครอบ- 
ครัวเป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตสะสมทรัพย์เกนเฟิสต์ ด้าน
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ คือตอ้งการซ้ือเพิ่มเติมเม่ือมีรายไดม้ากข้ึน และปัจจยัท่ีท าให้กลบัมาใช้
บริการซ้ือประกนัชีวิตสะสมทรัพยเ์กนเฟิสต์อีกคร้ัง คือตอ้งการความมัน่คงในชีวิตแก่ตนเองและ
ครอบครัวในอนาคตเพิ่มข้ึน  

 ผลการศึกษาระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกรมธรรม์ประกนัชีวิตสะสม
ทรัพยเ์กนเฟิสต์  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  คือ 
การให้ความคุม้ครองชีวิตท่ีสูง  ปัจจยัดา้นราคา ให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองอตัราเบ้ียประกนัมี
ความเหมาะสม สามารถช าระเบ้ียเป็นรายปี และ 6 เดือน เท่ากนั  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองเวลาเปิดท าการของธนาคารกรุงเทพให้บริการสะดวกแก่การติดต่อ 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ือง มีพนักงานคอยให้ค  าแนะน า
ผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นพนกังาน  ให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองให้ค  าแนะน าช่วยเหลือเม่ือมีปัญหา 
ปัจจยัด้านส่ิงน าเสนอทางกายภาพ ให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองความน่าเช่ือถือขององค์กร 
(ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน)  ปัจจยัดา้นกระบวนการ  ให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองระบบ
การใหบ้ริการมีความสะดวก รวดเร็ว  
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ABSTRACT 
 

 This independent study aims to explore buying decision making process of 
consumers in Mueang Chiang Mai district towards Gain 1st Life Insurance Policy. Samples of this 
study were specified to 300 life insurance consumers from 25 branches of Bangkok Bank Public 
Company Limited in Mueang Chinag Mai district. Questionnaire was applied as a tool to collect 
data. Then, data was analyzed by the descriptive statistics, including frequency, percentage and 
means. 
 The results of the study were that most respondents were married female of 31-40 
years old without children. They graduated in Bachelor’s degree and worked as employee in 
private company. Their average salaries per month were 10,001-20,000 Baht and their main 
hobby was watching movies.  The majority of respondents were considered as saving customers 
as well as customers of the Gain 1st 245 Plus, a life insurance and saving plan with 7 years of 
premium payment, as offered by Bangkok Bank Public Company Limited. 
 The findings on factors affecting the buying decision making process of consumers 
in Mueang Chiang Mai district towards Gain 1st Life Insurance Policy presented that the 
respondents paid highest level of importance to factors as follows. In terms of motive, the highest 
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important factor affecting the buying decision making process was the need of future assurance 
for oneself and family; followed by the need of savings to be spent during the retired/aged period. 
Prior to purchase the Gain 1st Life Insurance Policy, the respondents learned about the insurance 
from friend or relative who already applied for it, under the criterion of affordable premium rate. 
In terms of purchasing rationale, the highest important factor affecting the buying decision 
making process was the need of assurance for family. It was found that the family was an 
important group influencing the buying decision of respondents to purchase the Gain 1st Life 
Insurance Policy. In terms of post-purchase behavior, the respondents needed to purchase more 
insurance plan if their income was increased. Factor that aroused them to repeat their purchase of 
Gain 1st Life Insurance Policy was the need of future assurance for oneself and family. 
 Hereafter were shown the important level of service marketing mix factors affecting 
buying decision making process of consumers in Mueang Chiang Mai district towards Gain 1st 
Life Insurance Policy. In product factor, the highest importance was the offer of high insurance 
coverage. In price factor, the highest importance was the proper premium rates as well as the 
possibility to pay for the premium yearly and semi-yearly. In place factor, the highest importance 
was the convenient service hours of the Bangkok Bank Public Company Limited. In promotion 
factor, the highest importance was the availability of staff to introduce products to customers. In 
people factor, the highest importance was the advice and the assistance of staff to solve out 
customer’s problems. In physical evidence and support factor, the highest importance was the 
reliability of the organization itself (Bangkok Bank Public Company Limited). In process factor, 
the highest importance was the convenient and rapid service system. 


