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บทที่ 2 
 

ทฤษฎ ีแนวคิด และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 

 งานวิจัยเร่ือง “การแสวงหาขอมูลขาวสารกับการตัดสินใจในการทําประกันชีวิตของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎี ตลอดจนผลงานวิจัยที่เกี่ยวของไว

ดังนี้ 

 1. ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล  

 2. ทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับขาวสาร 

 3. แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

 4. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการสื่อสาร 

 5. ทฤษฎีการตัดสินใจ 

 6. ความรูเบ้ืองตนเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

 7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล 
 

 ปจจัยเกี่ยวกับตัวบุคคลถือเปนปจจัยที่สําคัญมากทางการสื่อสาร ตามแนวทฤษฎี

ความไมสอดคลองทางความคิดในดานพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร การตัดสินใจเลือกรับขาวสาร

อาจมีสาเหตุมาจากการที่บุคคลนั้น ๆ มีส่ิงสะสมอยูในของบุคคลมาต้ังแตเกิดแตกตางกัน เชน 

ความรู ความเชื่อ  คานิยม ประสบการณเรียนรู บรรทัดฐานของกลุม ฯลฯ ลักษณะความแตกตาง

ของแตละบุคคลนี้เกิดเปนทฤษฎีเรียกวา ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล (Individual 

Differences Theory)  

 ทฤษฎีนี้ไดรับการพัฒนามาจากแนวคิดเรื่องสิ่งเราและการตอบสนอง (Stimulus – 

Response) หรือ S – R Theory ไดนํามาประยุกตใชอธิบายเกี่ยวกับการสื่อสารไววาผูรับสารที่มี

คุณลักษณะแตกตางกันจะมีความสนใจตอขาวสารแตกตาง1 

                                                 
 1 อักษร  แจมศรี, “ความรูและทัศนคติของเจาหนาที่กรุงเทพมหานครเกี่ยวกับ

โครงการการรณรงค ‘สะอาด เขียวสด ลดมลพิษ’,” (วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตร

และส่ือสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2534), น. 12. 
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 เดอเฟลอร (De Fleur)2 ไดเปนผูวางหลักเกณฑพื้นฐานเกี่ยวกับทฤษฎีนี้ไววา 

 1. บุคคลมีความแตกตางกันทางดานบุคลิกภาพและสภาพทางจิตวิทยา 

 2. ความแตกตางดังกลาวนี้เปนเพราะบุคคลมีการเรียนรูมาจากสังคมที่แตกตางกัน 

 3. บุคคลที่อยูตางสภาพแวดลอมกัน จะไดรับการเรียนรูจากสภาพแวดลอมแตกตางกัน 

 4. การเรียนรูจากสภาพแวดลอมที่ตางกัน ทําใหบุคคลมีทัศนคติ คานิยม ความเชื่อ 

และบุคลิกภาพแตกตางกันดังกลาว 

 จากทฤษฎีขางตนอาจกลาวไดวาการที่บุคคลจะมีทัศนคติหรือพฤติกรรมที่แสดง

ออกมาในดานใดดานหนึ่งสวนหนึ่งมาจากลักษณะสวนบุคคล หรือเรียกไดวาเปนส่ิงที่ติดตัวของ

บุคคลนั้นมาต้ังแตเกิดทําใหการรับรูเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งของแตละคนมีความแตกตางกันไปตามความ

เชื่อ หรือประสบการณของแตละคน   

 

ทฤษฎีเกี่ยวกบัการเปดรบัขาวสาร (Media exposure) 
 

  การสื่อสารนั้นจัดไดวาเปนปจจัยที่สําคัญปจจัยหนึ่งในชีวิตของมนุษย นอกเหนือจาก

ปจจัยส่ีที่มีความจําเปนตอความอยูรอดของมนุษย ซึ่งไดแก อาหาร ที่อยูอาศัย เคร่ืองนุงหมและยา

รักษาโรค แมวาการส่ือสารจะไมไดมีความเกี่ยวของโดยตรงกับความเปนความตายของมนุษย

เหมือนกับปจจัยส่ี แตการที่จะใหไดมาซ่ึงปจจัยส่ีเหลานั้น ยอมตองอาศัยการสื่อสารเปนเคร่ืองมือ

อยางแนนอน มนุษยตองอาศัยการสื่อสารเปนเคร่ืองมือเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนิน

กิจกรรมใด ๆ ของตน และ เพื่ออยูรวมกับคนอ่ืน ๆ ในสังคม การสื่อสารเปนพื้นฐานของการ ติดตอ

ของกระบวนการสังคม ยิ่งสังคมมีความสลับซับซอนมาก และประกอบดวยคนจํานวนมากข้ึน

เทาใดการส่ือสารก็ยิ่งมีความสําคัญมากข้ึนเทานั้น ทั้งนี้เพราะการเปล่ียนแปลงเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรม และสังคมจะนํามาซ่ึงความสลับซับซอน หรือความสับสนตาง ๆ จนอาจกอใหเกิด

                                                 
 2 De  Fleur,  Theories of Mass Communication (New York: Longman, 1989), 

pp. 69-71, อางถงึใน  สุชาดา  บุญธารา, “การศึกษาความสัมพนัธระหวางการเปดรับขาวสาร 

ความรูและความตระหนักเกีย่วกับสิทธทิี่จะไดรูตามพระราชบัญญัติขอมูลขาวสารของราชการ 

พ.ศ. 2540 ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร,” (วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตร

และส่ือสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2543), น. 23. 
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ความไมเขาใจและไมแนใจแกสมาชิกของสังคม ดังนั้น จึงตองอาศัยการส่ือสารเปนเครื่องมือเพื่อ

แกไขปญหา ดังกลาว2

3  

  อยางไรก็ตาม บุคคลจะไมรับขาวสารทุกอยางที่ผานมาสูตนทั้งหมด แตจะเลือกรับรู

เพียงบางสวนที่คิดวามีประโยชนตอตน ดังนั้น ขาวสารที่หล่ังไหลผานเขามาไปยังบุคคลจาก

ชองทาง ตาง ๆ นั้น มักจะถูกคัดเลือกตลอดเวลา ขาวสารที่นาสนใจ มีประโยชนและเหมาะสมตาม

ความนึกคิดของผูรับสาร จะเปนขาวสารที่กอใหเกิดความสําเร็จในการสื่อสาร ดังนั้นจึงอาจสรุปได

วาการเลือกสรรขาวสารของบุคคลเปนส่ิงที่อธิบายถึงพฤติกรรมการส่ือสารของแตละบุคคลวา

ความแตกตางกันทางสภาพสวนบุคคลหรือสภาพจิตวิทยามีผลตอการเปดรับขาวสาร โดยมี

กระบวนการเลือกสรร (Selective Process) ที่แตกตางกันดังที่ โจเซฟ ที แคลปเปอร (Klapper, 

J.T.) ไดกลาวไววา กระบวนการเลือกรับขาวสารหรือเปดรับขาวสารเปรียบเสมือนเคร่ืองกรอง

ขาวสารในการรับรูของมนุษย ซึ่งประกอบดวยการกล่ันกรอง 4 ข้ันตามลําดับดังตอไปนี3้ 4 

 1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) เปนข้ันแรกในการเลือกชองทางการส่ือสาร

บุคคลจะเลือกเปดรับส่ือและขาวสารจากแหลงสารที่มีอยูดวยกันหลายแหลง เชนการเลือกซ้ือ

หนังสือพิมพฉบับใดฉบับหนึ่ง เลือกเปดวิทยุกระจายเสียงสถานีใดสถานีหนึ่งตามความสนใจและ

ความตองการของตน อีกทั้งทักษะและความชํานาญในการรับรูขาวสารของคนเรานั้นก็ตางกัน 

บางคนถนัดที่จะฟงมากกวาอาน ก็จะชอบฟงวิทยุ ดูโทรทัศนมากกวาอานหนังสือเปนตน  

 2. การเลือกใหความสนใจ (Selective Attention) ผูเปดรับขาวสารมีแนวโนมที่จะ

เลือกสนใจขาวจากแหลงใดแหลงหนึ่ง โดยมักเลือกตามความคิดเห็น ความสนใจของตน เพื่อ

สนับสนุนทัศนคติเดิมที่มีอยูและหลีกเล่ียงส่ิงที่ไมสอดคลองกับความรูความ เขาใจหรือ ทัศนคติ

เดิมที่มีอยูแลว เพื่อไมใหเกิดภาวะทางจิตใจที่ไมสมดุลหรือมีความไมสบายใจ ที่เรียกวา ความไม

สอดคลองทางดานความเขาใจ (Cognitive Dissonance)  

 3. การเลือกรับรูและตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) เม่ือ

บุคคลเปดรับขอมูลขาวสารแลว ก็ใชวาจะรับรูขาวสารทั้งหมดตามเจตนารมณของ ผูสงสารเสมอ

ไปเพราะคนเรามักเลือกรับรูและตีความหมายสารแตกตางกันไปตามความสนใจ ทัศนคติ 

                                                 
3 เสถียร  เชยประทับ,  การส่ือสารและการพัฒนา,  พิมพคร้ังที่ 2 (กรุงเทพมหานคร: 

โรงพิมพจฬุาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2538), น. 138.  
4 Klapper, J. T.,   อางถงึใน กิติมา สุรสนธิ, “ความรูทางการส่ือสาร,” ใน  เอกสาร

ประกอบคําบรรยายกระบวนวิชาทฤษฎีและวิธีการศึกษาวารสารศาสตรและส่ือสารมวลชน 

(กรุงเทพมหานคร: คณะวารสารศาสตรและส่ือสารมวลชน, 2548), (อัดสําเนา).  
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ประสบการณ ความเช่ือ ความตองการ ความคาดหวัง แรงจูงใจ สภาวะทางรางกาย หรือสภาวะ

ทางอารมณและจิตใจ ฉะนั้นแตละคนอาจตีความเฉพาะขาวสารที่สอดคลองกับลักษณะสวน

บุคคลดังกลาว นอกจากจะทําใหขาวสารบางสวนถูกตัดทิ้งไปยังมีการบิดเบือนขาวสารใหมีทิศทาง

เปนที่นาพอใจของแตละบุคคลดวย  

 4. การเลือกจดจํา (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจําขาวสารในสวนที่ตรง

กับความสนใจ ความตองการ ทัศนคติ ฯลฯ ของตนเอง และมักจะลืมหรือไมนําไป ถายทอดตอใน

สวนที่ตนเองไมสนใจ ไมเห็นดวย หรือเร่ืองที่ขัดแยงคานกับความคิดของตนเอง ขาวสารที่คนเรา

เลือกจดจําไวนั้น มักมีเนื้อหาที่จะชวยสงเสริมหรือสนับสนุนความรูสึกนึกคิด ทัศนคติ คานิยม หรือ

ความเช่ือของแตละคนที่มีอยูเดิมใหมีความมั่นคงชัดเจนยิ่งข้ึนและเปล่ียนแปลงยากข้ึน เพื่อ

นําไปใชเปนประโยชนในโอกาสตอไป สวนหนึ่งอาจนําไปใชเม่ือเกิดความรูสึกขัดแยงและมีส่ิงที่ทํา

ใหไมสบายใจข้ึน 

  สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกเปดรับขาวสารของบุคคลนั้น ทอดด ฮันท และ   

เบรนท ดี รูเบน (Todd Hunt and Brent d. Ruben, 1993:65) 4

5ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การเลือกเปดรับขาวสารของบุคคลไวดังนี้  

 1. ความตองการ (Need) ปจจัยที่สําคัญที่สุดปจจัยหนึ่งในกระบวนการเลือกของ

มนุษยคือความตองการ ความตองการทุกอยางของมนุษยทั้งความตองการทางกายและใจทั้ง

ความตองการระดับสูงและความตองการระดับตํ่า ยอมเปนตัวกําหนดการเลือกของเรา เราเลือก

ตอบสนองความตองการของเรา เพื่อใหไดขาวสารที่ตองการ เพื่อแสดงรสนิยม เพื่อการยอมรับใน

สังคม เพื่อความพอใจ ฯลฯ  

 2. ทัศนคติและคานิยม (Attitude and Values) ทัศนคติ คือความชอบและมีใจโนม

เอียง (Preference and Predisposition) ตอเร่ืองตาง ๆ สวนคานิยม คือหลักพื้นฐานที่เรายึดถือ 

เปนความรูสึกที่วาเราควรจะทําหรือไมควรทําอะไรในการมีความสัมพันธกับ ส่ิงแวดลอมและคนซ่ึง

ทัศนคติและคานิยมมีอิทธิพลอยางยิ่งตอการเลือกใชส่ือมวลชน การเลือกขาวสาร การเลือก

ตีความหมายและการเลือกจดจํา  

 

                                                 
5 Todd  Hunt and Brent  D. Ruben,  อางถึงใน ปรมะ  สตะเวทนิ,  แนวคิดเกีย่วกบั 

การสื่อสารเพือ่การพัฒนา (กรุงเทพมหานคร: สํานักพมิพมหาวทิยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2541), 

น. 122-124. 
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 3. เปาหมาย (Goal) มนุษยทุกคนมีเปาหมาย มนุษยทุกคนกําหนดเปาหมายในการ

ดําเนินชีวิตทั้งในเร่ืองอาชีพ การเขาสมาคม การพักผอน เปาหมายของกิจกรรมตาง ๆ ทีเ่รากําหนด

ข้ึนนี้จะมีอิทธิพลตอการเลือกใชส่ือมวลชน การเลือกขาวสาร การเลือกตีความหมาย และการเลือก

จดจําเพื่อสนองเปาหมายของตน  

 4. ความสามารถ (Capability) ความสามารถของเราเกี่ยวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งรวมทั้ง

ความสามารถดานภาษามีอิทธิพลตอเราในการที่จะเลือกรับขาวสาร เลือกตีความหมาย และเลือก

เก็บเนื้อหาของขาวนั้นไว  

 5. การใชประโยชน (Utility) กลาวโดยทั่วไปแลว เราจะใหความสนใจและใชความ

พยายามในการที่จะเขาใจ และจดจําขาวสารที่เราสามารถนําไปใชประโยชนได  

 6. ลีลาในการสื่อสาร (Communication Style) การเปนผูรับสารของเรานั้นสวนหนึ่ง 

ข้ึนอยูกับลีลาในการสื่อสารของเรา คือ ความชอบหรือไมชอบส่ือบางประเภท ดังนั้นบางคนจึงชอบ

ฟงวิทยุ บางคนชอบดูโทรทัศน บางคนชอบอานหนังสือพิมพ ฯลฯ  

 7. สภาวะ (Context) สภาวะในท่ีนี้หมายถึง สถานที่ บุคคล และเวลาที่อยูใน

สถานการณ การสื่อสาร ส่ิงตาง ๆ เหลานี้มีอิทธิพลตอการเลือกของผูรับสาร การมีคนอ่ืนอยูดวย มี

อิทธิพลตรงตอการเลือกใชส่ือและขาวสาร การเลือกตีความหมายและเลือกจดจําขาวสาร การทีเ่รา

ตองถูกมองวาเปนอยางไร การที่เราคิดวาคนอ่ืนมองเราอยางไร เราเช่ือวาคนอ่ืนคาดหวังอะไรจาก

เรา และการที่คิดวาคนอ่ืนคิดวาเราอยูในสถานการณอะไร ลวนแตมีอิทธิพลตอการเลือกของเรา  

 8. ประสบการณและนิสัย (Experience and Habit) ในฐานะของผูรับสาร ผูรับสารแต

ละคนพัฒนานิสัยการรับสารอันเปนผลมาจากประสบการณในการรับขาวสารของเรา เราพัฒนา

ความชอบสื่อชนิดใดชนิดหนึ่ง รายการประเภทใดประเภทหน่ึง ดังนั้นเราจึงเลือกใชส่ือชนิดใดชนิด

หนึ่ง สนใจเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง ตีความหมายอยางใดอยางหนึ่ง และเลือกจดจําเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง  

 เมื่อกลาวถึงหลักการทั่วไปของการเลือกความสําคัญของขาวสารวาข้ึนอยูกับการใช

ความพยายามนอยที่สุด (Least effect) และผลที่จะได (Promise of reward) ซึ่งอยูในรูปของสูตร

การเลือกรับขาวสารดังนี้ 

 

              ส่ิงตอบแทนที่คาดหวัง 

     การเลือกรับขาวสาร  =      ------------------------ 

             ความพยายามที่ตองใช 
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  จากสูตรนี้จะเห็นไดวา คนเรามีแนวโนมที่จะเปดรับขาวสารที่ใชความพยายามนอย 

เชนขาวสารตาง ๆ ที่อยูใกลตัว สามารถเลือกรับไดงายและมีสาระประโยชนตอตนเอง ในการเลือก

นั้นอาจมีสาเหตุอ่ืน ๆ อีก เชน ประสบการณตางกัน ความสามารถในการประเมินสาระประโยชน

ของขาวสาร ตลอดจนสภาวะทางสังคมและจิตใจของแตละคนดวย 

 ความหมายของการเปดรับขาวสารนั้น จําแนกตามพฤติกรรมการเปดรับขาวสารคือ  

 1. การแสวงหาขอมูล (Information Seeking) กลาวคือ บุคคลที่จะแสวงหา ขอมูลเม่ือ

ตองการใหมีความคลายคลึงกับบุคคลอ่ืนในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งหรือเร่ืองทั่ว ๆ ไป  

 2. การเปดรับขอมูล (Information Receptivity) กลาวคือ บุคคลจะเปดรับ ขาวสาร

เพื่อทราบขอมูลที่ตนเองสนใจ อยากรู สนใจ หากมีขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของกับตนเองกจ็ะใหความ

เอาใจใสอานหรือดูหรือฟงเปนพิเศษ  

 3. การเปดรับประสบการณ (Experience Receptivity) กลาวคือ บุคคลที่จะเปดรับ

ขาวสารเพราะตองการกระทําส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือเพื่อผอนคลายอารมณ  

 สําหรับเหตุผลในการที่มนุษยเลือกสนใจหรือต้ังใจรับขาวสารอยางไรจากส่ือใดนั้นมี

นักวิชาการหลายทานที่มีความเห็นสอดคลองกันดังนี้ 

 ในเร่ืองของวัตถุประสงคของการเลือกรับขาวสาร หรือการบริโภคขาวสารของผูรับสาร

นั้น สุรพงษ โสธนะเสถียร ก็ไดจําแนกวัตถุประสงคของการเลือกเปดรับขาวสารไว  4 ประการ5

6 คือ  

 1. เพื่อการรับรู (Cognition) คือผูรับสารตองการสารสนเทศ (Information) เพื่อสนอง

ตอความตองการและความอยากรู  

 2. เพื่อความหลากหลาย (Diversion) เชน การเปดรับส่ือเพื่อแสวงหาความ เราใจ 

ต่ืนเตน สนุกสนาน รวมทั้งการพักผอน  

 3. เพื่ออรรถประโยชนทางสังคม (Social Utility) หมายถึง การตองการสราง

ความคุนเคยหรือการเปนสวนหนึ่งของสังคม เชนการใชภาษารวมสมัย เพื่อหลีกเล่ียงงานประจํา

หรือหลีกเล่ียงคนรอบขาง  

 4. การผละสังคม (Withdrawal) เปนการเปดรับส่ือหรือเขาหาส่ือ เพื่อ หลีกเล่ียงงาน

ประจําหรือหลีกเล่ียงคนรอบขาง  

                                                 
 6 สุรพงษ  โสธนะเสถยีร,  การส่ือสารกับสังคม (กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย, 2533),  น. 40-44. 
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 อยางไรก็ตามแมวาบุคคลจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารที่แตกตางกัน มี

วัตถุประสงคในการเปดรับขาวสารที่แตกตางกัน และมีความตองการในการเปดรับขาวสารที่

แตกตางกันนั้น แตโดยทั่วไปแลวบุคคลจะทําการเปดรับขาวสารอยู 3 ลักษณะ6

7 คือ 

 1. การเปดรับขาวสารจากส่ือมวลชน โดยผูรับสารมีความคาดหวังจากส่ือมวลชนวา 

การบริโภคขาวสารจากส่ือมวลชนจะชวยตอบสนองความตองการของเขาได ซึ่งจะทําใหเกิดการ 

เปล่ียนแปลงทัศนคติหรือเปล่ียนลักษณะนิสัย เปล่ียนพฤติกรรมบางอยางไดโดยการเลือกบริโภค

ส่ือมวลชนนั้นจะข้ึนอยูกับความตองการ หรือแรงจูงใจของผูรับสารเอง เพราะบุคคลแตละคนยอม

มีวัตถุประสงคและความต้ังใจในการใชประโยชนแตกตางกันไป 

 2. การเปดรับขาวสารจากส่ือบุคคล โดยส่ือบุคคล หมายถึง ตัวบุคคลผูที่นําขาวสาร

จากบุคคลหน่ึงไปยังอีกบุคคลหนึ่ง โดยอาศัยการติดตอระหวางบุคคล (Interpersonal 

Communication) ในกรณีที่ตองการใหบุคคลใดเกิดการยอมรับสารนั้นควรที่จะใชการสื่อสาร

ระหวางบุคคล โดยใชส่ือบุคคลเปนผูเผยแพรขาวสาร ส่ือบุคคลนี้จะมีประโยชนอยางมากในกรณีที่

ผูสงสารหวังผลใหผูรับสารมีความเขาใจกระจางชัดเจนและตัดสินใจรับสารไดอยางมั่นใจยิ่งข้ึน ซึ่ง

การสื่อสารระหวางบุคคลนี้สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี7้ 8  

  2.1 การติดตอโดยตรง (Direct Contact) เปนการเผยแพรขาวสารเพื่อสรางเขาใจ

หรือชักจูงโนมนาวใจกับประชาชนโดยตรง 

  2.2 การติดตอโดยกลุม (Group Contact of Community Public) โดยกลุมจะมี

อิทธิพลตอบุคคลสวนรวม ชวยใหการส่ือสารของบุคคลบรรลุเปาหมายเพราะเมื่อกลุมมีความ

สนใจมุงไปในทิศทางใด บุคคลสวนใหญในกลุมก็จะมีความสนใจในทางนั้นดวย 

 3. การเปดรับขาวสารจากส่ือเฉพาะกิจ โดยส่ือเฉพาะกิจ หมายถึง ส่ือที่ถูกผลิตข้ึนมา 

โดยมีเนื้อหาสาระท่ีเฉพาะเจาะจงและมีจุดมุงหมายหลักอยูที่ผูรับสารเฉพาะกลุม8

9  ตัวอยางของ 

ส่ือเฉพาะกิจเชน จุลสาร แผนพับ โปสเตอร ใบปลิว คูมือ นิทรรศการ เปนตน ดังนั้น การเปดรับ

                                                 
  7 อรทัย  เวชภูมิ,  “พฤติกรรมการเปดรับขาวสารกับคานยิมที่เอ้ือตอการพัฒนา 

ของประชาชนในชุมชนแออัด,”  (วทิยานพินธมหาบัณฑิต คณะนเิทศศาสตร จุฬาลงกรณ 

มหาวิทยาลัย, 2540), น. 96-104. 
8 เสถียร  เชยประทับ,  การส่ือสารและการพัฒนา,  พิมพคร้ังที่ 5 (กรุงเทพมหานคร: 

โรงพิมพจฬุาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2548), น. 138. 
9 ปรมะ  สตะเวทิน,  แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารเพื่อการพัฒนา  (กรุงเทพมหานคร:

สํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2541), น. 99. 
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ขาวสารจากส่ือเฉพาะกิจนี้ ผูรับสารจะไดรับขอมูลขาวสารหรือความรูเฉพาะเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งอยาง

เฉพาะเจาะจง  

 จากแนวความคิดเกี่ยวกับการเปดรับขาวสารนี้ จะเห็นไดวาขาวสารเปนปจจัยสําคัญ 

ในการนํามาประกอบการตัดสินใจของบุคคล ยิ่งบุคคลเกิดความไมแนใจเก่ียวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง

มากเทาใดบุคคลยอมตองการเปดรับขาวสารมากข้ึนเทานั้น โดยไมจํากัดวาจะทําการเปดรับ 

ขาวสารจากสื่อใด ไมวาจะเปน ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล หรือส่ือเฉพาะกิจ แตทั้งนี้บุคคลจะทําการ

เปดรับขาวสารเฉพาะเร่ืองที่ตนใหความสนใจเทานั้นเนื่องจากขาวสารในปจจุบันมีมากเกินกวาที่ 

ผูรับสารจะรับไวทั้งหมดได จึงทําใหเกิดกระบวนการเลือกรับขาวสารข้ึน อยางไรก็ตามบุคคล แต

ละคนก็จะมีเกณฑในการเลือกรับขาวสารที่แตกตางกันตามลักษณะสวนบุคคล, สภาพแวดลอมใน

สังคมนั้น ๆ และวัตถุประสงคหรือความตองการที่จะเปดรับขาวสารของแตละบุคคลท่ีแตกตางกัน

ยอมทําใหมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารที่แตกตางกันไดดวย 
 

แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสนิใจซ้ือสินคาและบริการ 
 
 ในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค ประกอบดวย 5 ข้ันตอน โดย

มีข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจ ดังนี้ คือ 

 1. ข้ันรับรูปญหา (Problem Recognition) ผูบริโภคจะรับรูถึงปญหาหรือความ

ตองการ ในความตองการนี้เกิดจากแรงกระตุนของส่ิงเราภายใน (internal stimuli) ภายในรางกาย

ของบุคคล เชน ความหิว ซึ่งเม่ือความตองการนี้เพิ่มข้ึนจนถึงระดับหนึ่งก็จะเกิดแรงขับจาก

ประสบการณที่ผานมาวาจะตอบสนองความตองการนั้นไดอยางไร ขณะเดียวกันความตองการนี้

อาจเกิดข้ึนจากส่ิงเราภายนอก (External stimuli) ไดดวยเชนเดียวกัน เชน ความรูสึกอยากไปเทีย่ว

ตางประเทศตามอยางเพื่อนบาน เปนตน ส่ิงที่นักการตลาดตองทําคือการสรางสินคาเพื่อ

ตอบสนองแรงกระตุนของผูบริโภค 

 2. ข้ันแสวงหาขอมูล  (Information search) เม่ือผูบริโภครับรูถึงปญหาแลววามีความ

ตองการสินคาหรือบริการใดในข้ันที่หนึ่งแลว ในข้ันที่สองนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขาวสารจาก

แหลงขอมูลตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

  2.1 แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก

รอบขาง ฯลฯ 

  2.2 แหลงขอมูลทางการคา (Commercial sources) ไดแก ส่ือโฆษณา พนักงาน

ขาย ตัวแทนการคา ฯลฯ 
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  2.3 แหลงชุมชน (Public sources) ไดแก สื่อมวลชนตาง ๆ องคการคุมครอง

ผูบริโภค ฯลฯ   

 3. ข้ันประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ

ตาง ๆ จากขอมูลที่รวบรวมไดในข้ันตอนที่สอง โดยมีหลักเกณฑที่ใชในการพิจารณาดังนี้ คือ  

  3.1 ดูจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑตาง ๆ ไดแก คุณภาพและผลประโยชน 

  3.2 การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ และการจัดลําดับ

ความสําคัญสําหรับคุณสมบัติตาง ๆ เชน แบบประกันชีวิตที่มีเบ้ียประกันถูกใหความคุมครองและ

ผลประโยชนสูง มีการบริการที่ดี ฯลฯ 

  3.3 ความเชื่อถือเกี่ยวกับตรา เชน  

   -  มีความเชื่อถือในช่ือเสียงและภาพพจนของบริษัทรับประกัน 

   -  เคยเห็นการโฆษณาผลิตภัณฑหรือบริการใหม ๆ ของบริษัทรับประกันอยู

เสมอ ฯลฯ 

  3.4 พิจารณาอรรถประโยชนที่จะไดรับสําหรับคุณสมบัติแตละประเภทของ

ผลิตภัณฑ เชน ประโยชนจากแบบประกันชีวิตแตละประเภทรายขอความคุมครอง 

  3.5 เปรียบเทียบตราย่ีหอ เชน บริษัทรับประกันบริษัทใดใหผลประโยชนในแบบ

ประกันชีวิตและการบริการที่ดีกวา ฯลฯ 

 4. ข้ันตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑยี่หอใดยี่หอหนึ่ง 

หลังจากมีการประเมินทั้ง 3 ขอ ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ตนเองชอบมากที่สุด เชน การ

เอาประกันชีวิตกับบริษัทรับประกันที่ผูเอาประกันพอใจสูงสุด 

 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม

พอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑแลว ความรูสึกนี้ข้ึนอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และความ

คาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติเปนไปตามที่คาดหวัง ผูบริโภคก็จะมีความพึง

พอใจและมีการใชบริการซํ้า ถาผลิตภัณฑไมเปนไปตามที่คาดหวังของผูบริโภค ผูบริโภคก็จะเกิด

ความไมพอใจและไมใชบริการอีก เชน เมื่อผูเอาประกันเอาประกันชีวิตกับบริษัทหนึ่งแลวอาจมี

ความพอใจ เพราะไดรับประโยชนจากแบบประกันและการบริการดังที่หวัง แตถาภายหลังการเอา

ประกันไมไดรับประโยชนดังหวัง อาจไมพอใจยกเลิกกรมธรรมแลวไปเอาประกันชีวิตกับบริษัท

ประกันอ่ืนที่สามารถตอบสนองตามที่ตนเองมุงหวังไวได 
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 โดยสรุป จากแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการที่เกี่ยวของกับการเอา

ประกันชีวิตของผูเอาประกัน ผูเอาประกันจะตองรับรูความตองการของตน ซึ่งอาจเกิดจากแรง

กระตุนจากส่ิงเรา (Stimuli) เชน ความตองการความม่ันคงและปลอดภัยโดยมีความรูสึกมั่นคงใน

ชีวิต เมื่อมีความตองการเกิดข้ึนก็จะแสวงหาขอมูล โดยหาขอมูลบริษัทรับประกันชีวิตตาง ๆ โดย

การไดถามบุคคลตาง ๆ ส่ือโฆษณา ตัวแทนขาย แลวประเมินเพื่อเลือกเอาประกัน โดยดูจากแบบ

ประกันและผลประโยชนตาง ๆ ที่คุมคา คือ ใหอรรถประโยชนสูงสุดในเบ้ียประกันที่เหมาะกับ

รายไดผูเอาประกัน และพิจารณาการบริการที่ดี และชื่อเสียงของบริษัทรับประกันดวย เมื่อผูเอา

ประกันพอใจก็จะเอาประกันชีวิตกับบริษัทรับประกันที่ตนเลือกและเมื่อเปนลูกคาของบริษัท

รับประกันนั้น ๆ แลว บริษัทรับประกันที่จายผลประโยชนตาง ๆ ตามที่ผูเอาประกันมุงหวังและ

บริการที่ดี ก็จะสรางความพึงพอใจใหกับผูเอาประกัน แตถาจายผลประโยชนตาง ๆ ไมตรงตามที่ผู

เอาประกันมุงหวังหรือบริการไมดี ผูเอาประกันจะไมพอใจและอาจยกเลิกกรมธรรมแลวไปเอา

ประกันชีวิตกับบริษัทรับประกันอ่ืนที่ตอบสนองความมุงหวังของตนไดตอไป 
 

แนวคิดเรื่องพฤติกรรมการสื่อสาร 
 
 พฤติกรรมการสื่อสาร หมายถึง การกระทําหรือการแสดงออกซ่ึงสัญลักษณที่มีลักษณะ  

บงบอกวาเปนการส่ือความหมาย โดยอาศัยกระบวนการถายทอดและแลกเปล่ียนขาวสาร  

ความรูสึก นึกคิด ทัศนคติ ตลอดจนประสบการณ เพื่อวัตถุประสงคหลักคือความเขาใจรวมกัน 
 
โครงสรางของกระบวนการพฤติกรรมการสื่อสาร 
  
 จากแนวคิดรวบยอดเกี่ยวกับแบบจําลองของกระบวนการส่ือสาร เทาที่ปรากฏอยูทั่วไป  

ไดแก แบบจําลองของ Aristotle, Lasswell, Shannon และ Weaver, Westly และ Mac Lean, 

Schramm และ Berlo นั้น หากนํามาพิจารณารวมกันทั้งหมดแลว สามารถสรุปใหเห็นถึงลักษณะ

โครงสรางของกระบวนการพฤติกรรมการสื่อสารไดดังตอไปนี้ 10 

                                                 
10 อติมา  วินัยโกศล,  “พฤติกรรมการสื่อสารของพนักงานกองสํารองที่นั่งและความ 

พึงพอใจของผูโดยสารตอการบริการของพนักงานกองสํารองที่นั่ง บริษัทการบินไทย จํากัด 

(มหาชน),” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2542),  

น. 14-16. 
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 1. พฤติกรรมการสื่อสารแบบเสนตรงทางเดียว 

  ลักษณะกระบวนการของพฤติกรรมการสื่อสารเชนนี้ไดจากแนวคิดของ Aristotle, 

Lasswell, Shannon และ Weaver ซึ่งมีพื้นฐานความเช่ือวากระบวนการส่ือสารเกิดข้ึนจากผูสง

สารเปนผูกระทํา (active) โดยถายทอดสารไปสูผูรับสารเพียงฝายเดียว และผลแหงการกระทําการ

ส่ือสารนั้น เปนไปตามเจตนารมณของผูสงสาร ผูรับสารจึงอยูในฐานะที่ถูกบังคับใหรับสาร 

(passive)  

  กระบวนการลักษณะนี้จึงเปนกระบวนการส่ือสารแบบทิศทางเดียว (One-Way 

Communication) ดังภาพ 

 

ภาพที ่ 2.1 

แสดงกระบวนการสื่อสารแบบทิศทางเดียว (One-Way Communication) 

 

   

ก                 สาร          ข 

       

  

ที่มา: Wilbur  Scharmm,  “Men Message and Media,” in A Look at Human Communication.  

 (New York: Harper & Row Publisher, 1973), p. 22. 

 

 โดยท่ัวไปกระบวนการลักษณะนี้มักถูกนําไปใชเปนสมมติฐานในการศึกษาพฤติกรรม

การสื่อสารในแงการโนมนาวจิตใน การรณรงค และการโฆษณาชวนเช่ือ 

 2. พฤติกรรมการสื่อสารแบบปฏิกิริยาปอนกลับ 

  ในสภาพการณที่แทจริงตามธรรมชาติ กระบวนการสื่อสารของมนุษยไมไดสิ้นสุด

ที่ผูรับสาร ในลักษณะที่เปนเสนตรงทิศทางเดียวเทานั้น หากคนเราจะมีการแลกเปลี่ยนสาร

กลับไปยังผู สงสารดวย ทําใหเกิดพฤติกรรมการสื ่อสารในรูปแบบสองทิศทาง (Two-Way 

Communication) 

  โดยที่ผูรวมกระทําการส่ือสารทั้งสองฝายตองทําหนาที่เปนทั้งผูสงสารและผูรับสาร 

โดยจะแสดงปฏิกิริยาสลับผลัดเปล่ียนกันอยูตลอดเวลา ดังภาพ 
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ภาพที่  2.2 

พฤติกรรมการสื่อสารในรูปแบบสองทิศทาง (Two-Way Communication) 

 

 

สาร 
    ก     ข 

สาร 
 

 

ที่มา: Wilbur  Scharmm,  “Men Message and Media,” in A Look at Human Communication. 

 (New York: Harper & Row Publisher, 1973), p. 23. 

 

 สําหรับผลของปฏิกิริยาปอนกลับ (Feedback) จะเกิดข้ึนในลักษณะที่สอดคลองหรือ

ขัดแยงกันนั้น ข้ึนอยูกับกรอบแหงการอางอิง (Frame of Reference) ของผูรวมกระทําการส่ือสาร

แตละคน รวมทั้งปจจัยส่ิงแวดลอม และปจจัยสถานการณในขณะที่ทําการส่ือสาร 

 3. พฤติกรรมการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธตอบสนอง 

  การแสดงออกซึ่งพฤติกรรมการสื่อสารของคนเราไมจําเปนตองเร่ิมตนที่ผูสงสาร

เปน ผูถายทอดสาร และส้ินสุดลงที่ผูรับสารแสดงปฏิกิริยาปอนกลับเทานั้น ซึ่งคนเราจะตองเลือก

รับรูเลือกเปดรับ และเลือกจดจําเฉพาะบางสวน เฉพาะสวนทีสอดคลองกับเครือขายแหงการรับรู

ของตนเอง ทั้งนี้เพื่อเปนการตอบสนองความจําเปน ความตองการและความพึงพอใจของตนเองให

มาที่สุด รวมทั้งเล็งเห็นการนําไปใชประโยชน และการนําไปแกไขปญหาตาง ๆ ไดอีกดวย 

  Schramm ไดอธิบายวา พฤติกรรมการส่ือสารของคนเรา บางคร้ังมีลักษณะเปน

ปฏิสัมพันธตอบสนอง (Interaction) ในลักษณะยินยอมรวมกันทั้งสองฝาย กลาวคือทั้งผูสงสาร

และผูรับสารเปนบุคคลผูรวมกระทําการส่ือสารรวมกัน ปฏิกิริยาปอนกลับจึงเปนเพียงการรับรูของ

บุคคลหน่ึงที่มีตอสาร ซึ่งตัวเขาเองเปนผูสรางข้ึน หรือเปนผูอานจากปฏิกิริยาที่เกิดจากบุคคลอีก

ฝายหนึ่ง ซึ่งเปนผูรวมกระทําการส่ือสารในขณะนั้น ดังภาพ 
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ภาพที ่ 2.3 

แสดงพฤติกรรมการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธตอบสนอง 

 

 

    

    

 

 

 

 

      

 

ที่มา: Wilbur  Scharmm,  “Men Message and Media,” in A Look at Human Communication. 

 (New York: Harper & Row Publisher, 1973), p. 23. 

   

 ในแบบจําลองนี้ หัวลูกศรจะแสดงทิศทางที่หันเขาหาสารเสมอ แทนที่จะหันจากผูสง

สารไปยังผูรับสาร หรือจากปฏิกิริยาปอนกลับของผูรับสารไปยังผูสงสารในกรณีเชนนี้ ผูรับสารจึง

ไมตกอยูในฐานะของผูกระทําตามอีกตอไป ทั้งนี้การจะยอมรับสารที่ผูสงสารใหมาหรือไมนั้น 

ข้ึนอยูกับตัวผูรับสารวาจะพอใจหรือตองการเลือกรับสารนั้นหรือไม จึงอาจกลาวไดอีกนัยหนึ่งวา 

สารที่สรางข้ึนและสงออกไปโดยลําพังของตัวมันเองจะไมมีความหมายอะไรเลย จนกวาจะมีใคร

สักคนเลือกรับและขาใจอยางถูกตอง 

 จากพฤติกรรมการส่ือสารทั้ง 3 แบบที่กลาวมา ตัวแทนประกันชีวิตจะมีพฤติกรรมการ

ส่ือสารแบบที่ 2 คือ ตัวแทนประกันชีวิตผูใหบริการและลูกคาผูใชบริการตางคนจะผลัดกันเปนทั้งผู

สงสารและผูรับสารในเวลาเดียวกัน สําหรับปฏิกิริยาปอนกลับนั้นบางทีการสื่อสารก็จะประสบ

ความสําเร็จ ถาทั้งสองฝายเคยมีประสบการณในการใหบริการและรับบริการ แตบางทีก็มีปญหา

ไดเนื่องจากลูกคาบางรายมาติดตอทําประกันชีวิตเปนคร้ังแรกและไมมีขอมูลขาวสารที่เพียงพอ 

ดังนั้นจึงไมมีความรูความเขาใจ และประสบการณในดานนี้มากอน ตัวแทนประกันชีวิตจึงตองรูจัก

วิธีการสื่อสารระหวางบุคคลวาจะมีวิธีการสื่อสารอยางไรใหประสบความสําเร็จ 

ก 

สาร 1 

ข 
สาร 2 

ก 

สาร 3 

ข 



 20 

ทฤษฎกีารตัดสินใจ 
 

 การตัดสินใจ เปนการนําหลักเกณฑหรือเคร่ืองมือตาง ๆ เขามาชวยในการการตัดสินใจ

เพื่อทําให ผูตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอยลงหรือการตัดสินใจไดถูกตองมากข้ึน การตัดสินใจที่จะ

มีข้ึนภายใตสถานการณตาง ๆ ที่สามารถทําการประเมินได และใชกฎเกณฑหรือเคร่ืองมือดังกลาว

พิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดในการตัดสินใจอยางไรก็ตาม การทําการตัดสินใจไดนําเอาความนาจะ

เปนเชิงจิตและแบบเงื่อนไขเขามาเกี่ยวของเสมอ ทั้งนี้เพราะบุคคลตางมีเหตุผลในการดําเนินธุรกิจ

ของตนยอมตองการเลือกผลลัพธหรือผลตอบแทนที่ดีที่สุด แตถามีทางเลือกเพียงทางเดียว ปญหา

การตัดสินใจก็ไมเกิดข้ึนเพราะถึงอยางไรก็ตองเลือกตามวิถีทางเดียวที่มีอยูนั้น ซึ่งจะไมมีการ

เปรียบเทียบวาผลลัพธหรือผลตอบแทน ที่ดีที่สุด หรือไม แตถามีวิธีใหผลตอบแทนมากกวาหนึ่ง

ทางแลว ก็จะตองมีการตัดสินใจเลือกทางหรือวิธีที่จะทําใหไดผลตอบแทนมากที่สุด ซึ่งการ

ตัดสินใจเลือกดังกลาวนี้เปนเร่ืองที่ยุงยากและสลับซับซอนยิ่งข้ึน ดังนั้นจึงไดพยายามหาส่ิงที่จะ

ชวยในการตัดสินใจเพื่อใหไดรับผลตอบแทนสูงสุดโดยส่ิงที่จะชวยในการตัดสินใจในที่นี้คือ 

หลักเกณฑและเคร่ืองมือตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

 1. มีทางเลือกหลายทาง (alternatives) ในแตละทางเลือกอาจจะอยูในรูปนโยบายใน

การปฏิบัติงานเทคนิค หรือข้ันตอบการดําเนินงาน การที่มีทางเลือกมาก ๆ ถาจะอาศัยดุลพินิจ

สวนตัวทําการตัดสินใจนั้นอาจจะผิดพลาดข้ึนได ดังนั้น จึงตองอาศัยเคร่ืองมือหรือเกณฑตาง ๆ 

เขามาชวยในการตัดสิน เพราะยังมีหลักประกันไดวา ไมไดตัดสินใจไปตามดุลยพินิจสวนตัว  

 2. ขอมูลในปจจุบันมีจํานวน เนื่องจากขอมูลในปจจุบันมีจํานวนมาก ถานําดุลยพินิจ 

สวนตัวมาใชในการตัดสินแลว โอกาสท่ีจะผิดพลาดมีมาก เพราะไมอาจจะนําขอมูลที่มีอยูทั้งหมด

นั้นมาพิจารณาไดครบถวนสมบูรณ 

 3. เพื่อลดความขัดแยงลงเนื่องจากพื้นฐานความรู และประสบการณของแตละคนไม

เหมือนกัน ถาไมอาศัยหลักเกณฑหรือเคร่ืองมือที่เหมือนกันทําการตัดสินใจแลวก็อาจจะทําการ

ตัดสินใจแตกตางกันออกไปซ่ึงจะทําใหคนในองคการเกิดการขัดแยงกันข้ึนในกรณีที่ความเห็น

แตกตางกัน 

 4. เพื่อลดความเส่ียง การตัดสินใจที่ปราศจากกฎเกณฑหรือเคร่ืองมือแลว โอกาสที่

เส่ียงตอความผิดพลาดนั้นมีสูง แตการตัดสินใจที่มีเคร่ืองมือเขามาชวยแลว โอกาสของการ

ตัดสินใจที่ผิดพลาดนั้นมีนอยหรือไมเลยก็เปนไปได 
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ความหมายของการตัดสินใจ 
 

 การตัดสินใจ (decision making) หมายถึง  การพิจารณาตกลงใจชี้ขาดเลือกทางเลือก  

ที่มีอยูมากกวาหนึ่งทางเลือก  ในอันที่ใหมีการกระทําในลักษณะเฉพาะใด ๆ หรือหมายถึงการตก

ลงใจเลือกขอยุติ  ขอขัดแยง ขอถกเถียง  เพื่อใหมมีการกระทําไปในทางหนึ่งทางใดที่ไดมีการ

พิจารณาเลือกหรือตรวจสอบอยางรอบคอบแลว11 
 

ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับการประกนัชีวติ 
 
 กอนที่จะกลาวถึงการประกันชีวิต ควรเขาใจความหมายของการประกันภัยกอน 

 การประกันภัย 1 1

12  คือ วิธีการเฉล่ียความเสียหายหรือวิธีการกระจายความเส่ียงภัยที่

เกิดข้ึนแกบุคคลหนึ่งไปยังบุคคลหนึ่ง เพื่อบรรเทาความเดือดรอนของผูประสบเคราะหภัย ใหพน

จากความเสียหาย วิธีการคือ สมาชิกทุกคนที่ประสงคจะเขารวมโครงการ จะจายเงินจํานวนคนละ

เล็กละนอย ที่เรียกวาเบ้ียประกันใหกับกองทุนกลาง และเมื่อสมาชิกคนใดคนหนึ่งประสบเคราะห

ภัย ก็จะไดรับการชดใชจากกองทุนกลางนั้น โดยมีบริษัทประกันภัยเปนผูทําหนาที่เปนคนกลาง

คอยเฉล่ียความเสียหายให 

 ในทางกฎหมาย ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 861 บัญญัติวา 

“อันวาสัญญาประกันภัยนั้น คือ สัญญาซ่ึงบุคคลหนึ่งตกลงจะใชคาสินไหมทดแทน หรือใชเงิน

จํานวนหน่ึงใหในกรณีวินาศภัย หากมีข้ึนหรือเหตุอยางหนึ่งในอนาคต ดังไดระบุไวในสัญญา และ

ในการนี้บุคลอีกบุคคลหนึ่งตกลงจะสงเงิน ซึ่งเรียกวา เบ้ียประกันภัย” 

 การประกันภัยโดยทั่วไป แบงเปน 2 ประเภทใหญ ๆ คือ12

13 

 1. การประกันชีวิต (Life Insurance) ใหความคุมครองบุคคล (Personal Coverage)  

 2. การประกันวินาศภัย (Non-life Insurance) เปนการประกันภัยที่ใหความคุมครอง

ทรัพยสิน (Property Coverage)  

                                                 
11 วิจิตร  ตันฑสุทธิ์ และคณะ,  “การวิจัยดําเนินงาน COPERATION RESERCH,”  

<http://www.isc.ru.ac.th/data/BA0000821.doc>, 13 พฤษภาคม 2551. 
12 มุกดา  โควหกุล,  การประกันภัยในประเทศไทย  (นนทบุรี: สํานักพิมพ

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2537), น. 14. 
13 เร่ืองเดียวกนั, น. 28. 
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 ซึ่งในงานวิจัยนี้ ผูศึกษาศึกษาในเร่ืองประกันชีวิต ดังนั้น จะขอกลาวในเร่ืองการประกนั

ชีวิตเทานั้น13

14 
 
ความหมายของการประกันชีวิต 
 

 การประกันชีวิต คือ วิธีการที่บุคคลกลุมหนึ่งรวมมือกัน และยอมรับผิดชอบในสวน

เฉล่ียความเดือดรอนเกี่ยวกับรายไดที่เกิดข้ึนแกครอบครัวของบุคคลในกลุมนั้น การมรณกรรมของ

บุคคลที่เปนหัวหนาครอบครัว ยอมทําความเดือดรอนในเร่ืองรายไดมาสูครอบครัวนั้น หากบุคคลผู

เปนหัวหนาครอบครัวไดทําการประกันชีวิต หมายถึง ยอมใหบุคคลกลุมหนึ่งรวมรับผิดชอบและรับ

สวนเฉลี่ยเร่ืองความเดือดรอนแลว ครอบครัวของบุคคลนั้นก็จะไดรับเงินจํานวนหนึ่งตามสัญญา 

ซึ่งสามารถชวยแบงเบาความเดือดรอนในเร่ืองรายได 

 ดังนั้น การประกันชีวิตจึงสามารถท่ีจะกลาวใหเขาใจไดโดยงาย หมายถึง การทดแทน

การสูญเสียรายได คําวา “รายได” เปนเร่ืองที่มีความสําคัญมาก เพราะคนเราสามารถที่จะยังชีพ

อยูไดก็เนื่องจากรายไดนั่นเอง แตรายไดนี้เปนส่ิงที่ไมแนนอน เพราะอาจมีปญหาหลายอยางที่ทํา

ใหรายไดตองหยุดลงขณะใดขณะหนึ่ง เชน ความมรณกรรม ความชรา และการทุพพลภาพ ฯลฯ 

แตในชีวิตของบุคคลทั่ว ๆ ไป การสูญเสียรายไดจากท่ีไดกลาวมาแลวมิไดมีการชดใชให ฯลฯ การ

ประกันชีวิตสามารถที่จะขจัดปญหาชีวิตดังกลาวได คือ ชวยใหบุคคลที่ประสบปญหานี้ไดรับการ

ชดใชเงินจํานวนหนึ่ง 

 การประกันชีวิตมีบุคคลเก่ียวของ 3 ประเภท คือ 

 1. ผูรับประกัน (Insurer)   จัดต้ังข้ึนในรูปของบริษัทจํากัด ทําหนาที่ รวบรวมผูมีความ

ประสงคเขารวมรับผิดชอบในสวนเฉล่ียความเดือดรอน ในกรณีที่บุคคลบางคนไดถึงแกกรรม หรือ

ครบตามกําหนดของสัญญาที่ตกลงไว 

 2. ผูเอาประกัน (Insured) หมายถึง บุคคลที่แสดงความจํานงเขารวมกลุมโดยซ้ือ

กรมธรรมประกันชีวิต มีหนาที่ตองชําระเบ้ียประกันตามมูลคาที่ไดสัญญาไว 

 3. ผูรับประโยชน (Beneficiary) ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 862 

หมายถึง บุคคลผูพึงจะไดรับคาสินไหมทดแทน หรือจํานวนเงินใชให ในกรณีประกันชีวิต หมายถึง 

                                                 
14 สุธรรม  พงศสําราญ,  พงึใจ พึ่งพานิช และ วิรัช ณ สงขลา,  ความหมายและ

ประโยชนของการประกันชีวติ (กรุงเทพมหานคร: บันไดทองการพิมพ, 2542), น. 21-25. 
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บุคคลซึ่งถูกระบุไวในกรมธรรม ที่บริษัทจะจายเงินที่เอาประกันใหในเม่ือมีความเสียหายเกิดข้ึน 

ดังนั้น ผูรับประโยชนและผูเอาประกันอาจเปนบุคคลเดียวหรือไมก็ได 
 

งานวจิัยที่เกีย่วของ 
  
 ศรีสุกิจ  อํานาจวรประเสริฐ14

15 ไดศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ที่มีตอการทําประกันชีวิต พบวาเหตุผลในการทําประกันชีวิตของผูบริโภคสวนใหญคือตองการความ

มั่นคงปลอดภัยสําหรับตนเองและครอบครัว โดยในการศึกษาคร้ังนี้ไดศึกษาทั้งผูที่ทําประกันชีวิต

และผูที่ไมทําประกันชีวิต 

 เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา 1 5

16 ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ในดานลักษณะทางประชากร เศรษฐกิจ-สังคม ลักษณะการตัดสินใจ การเปดรับ

ขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิต ทัศนคติตอการประกันชีวิต สรุปไดวา บุคคลที่จะมีการตัดสินใจ

ทําประกันชีวิตนั้นจะมีลักษณะตาง ๆ ดังนี้ 

 - เปนผูที่มีทัศนคติที่เปนบวกตอการประกันชีวิต 

 - เปนผูที่มีตําแหนงงานระดับเจาของธุรกิจ/ผูบริหารระดับสูง 

 - เปนผูที่มีตําแหนงงานระดับหัวหนางาน/ผูบริหารระดับกลาง 

 - เปนผูที่มีอายุอยูในชวง 41-50 ป 

 - เปนผูทีมีการศึกษาสูงสุด สูงกวาปริญญาตรี 

 - เปนผูที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/ธุรกิจเอกชน 

                                                 
15 ศรีสุกิจ  อํานาจวรประเสริฐ,  “ศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีตอการทําประกันชวีติ,” (วิทยานพินธมหาบัณฑติ คณะพาณิชยศาสตรและ

การบัญชี จฬุาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2529), น. บทคัดยอ. 
16 เพ็ญจมาส  ศิริกิจวัฒนา,  “ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจทําประกัน

ชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร,”  (วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2543), น. บทคัดยอ. 
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 นัดดา  ทมมืด 1 6

17  ศึกษาเร่ืองความตระหนักรู และทัศนคติของกลุมคนวัยทํางานถึง

ผลกระทบของโฆษณาที่มีตอการตัดสินใจซื้อ พบวาคนวัยทํางานสวนใหญมีความตระหนักรูวา

ขอมูลขาวสารจากโฆษณาสามารถเชื่อถือไดเพียงบางสวน และโฆษณามักจะบอกคุณสมบัติของ

สินคาเกินความจริง คนวัยทํางานที่มีอายุนอยเชื่อถือและใหความสนใจกับโฆษณามากกวา

คนทํางานที่มีอายุมาก คนวัยทํางานมักนําขอมูลจากการโฆษณาไปใชประกอบการตัดสินใจซื้อใน

ระดับสูง โดยอาศัยสวนประกอบของโฆษณา คือ คุณสมบัติของสินคา ชื่อยี่หอสินคา รวมทั้ง

เร่ืองราวของการนําเสนอในโฆษณา และสินคาที่คนวัยทํางานซ้ือ โดยเปนผลมาจากการโฆษณา

สวนใหญ เชน สินคาประเภทของใชประจําวัน ของใชในบาน 

 อัญชนี  วิชยาภัย บุนนาค 1 7

18  ไดศึกษาเร่ือง การแสวงหาขาวสาร ทัศนคติ และ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาพฤติกรรม

การบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพแตกตางกันตามลักษณะประชากร ไดแก เพศ อาชีพ รายได และ

ระดับการดูแลสุขภาพ ในดานทัศนคติตอผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพมีความสัมพันธเชิงบวกกับ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ในดานการแสวงหาขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพื่อ

สุขภาพ ไดแก ขาวสารประเภทวิชาการ การคา บันเทิง ตลอดจนส่ือประเภทส่ือมวลชน ส่ือบุคคล 

และส่ืออ่ืน ๆ มีความสัมพันธในเชิงบวกกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ 

 อรทัย  เวชภูมิ 1 8

19  ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเปดรับขาวสารกับคานิยมที่เอ้ือตอการ

พัฒนาของประชาชนในชุมชนแออัดเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลักษณะทางประชากรมี

ความสัมพันธกับการเปดรับส่ือมวลชนและส่ือบุคคล ลักษณะทางประชากรที่มีความสัมพันธกับ

คานิยมที่เอ้ือตอการพัฒนา ส่ือโทรทัศนเปนส่ือมวลชนที่ประชาชนเปดรับขาวสารมากที่สุด ส่ือ

บุคคลที่ประชาชนเปดรับมากที่สุดคือ คนในครอบครัว 

                                                 
 17 นัดดา  ทมมดื, “ศึกษาเร่ืองความตระหนกัรู และทัศนคติของกลุมคนวัยทาํงานถงึ

ผลกระทบของโฆษณาที่มีตอการตัดสินใจซือ้,” (วิทยานพินธมหาบัณฑติ คณะนิเทศศาสตร 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2540), น. บทคัดยอ. 
18 อัญชะน ี วิชยาภัย บนุนาค, “ศึกษาเร่ืองการแสวงหาขาวสาร ทัศนคติ และ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร,” (วทิยานพินธ

มหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2540), น. บทคัดยอ. 
19 อรทัย  เวชภูมิ, “ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเปดรับขาวสารกับคานิยมที่เอ้ือตอ 

การพัฒนาของประชาชนในชุมชนแออัดเขตกรุงเทพมหานคร,” (วิทยานิพนธมหาบณัฑิต  

คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2540), น. บทคัดยอ. 
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 สุภาพงศ  ระรวยทรง 20  ศึกษาการเปดรับ  ความรู  และทัศนคติตอการนําเสนอ

ขาวสารตางประเทศทางส่ือมวลชนในกรุงเทพมหานคร พบวา รายได เพศ มีความสัมพันธกับการ

เปดรับขาวสารตางประเทศทางหนังสือพิมพ  อายุ  มีความสัมพันธกับการเปดรับขาวสาร

ตางประเทศทางวิทยุ  การศึกษา มีความสัมพันธกับการเปดรับขาวสารตางประเทศทางส่ือมวลชน 

การเปดรับขาวสารตางประเทศทางหนังสือพิมพและโทรทัศน มีความสัมพันธกับความรูดาน

ขาวสารตางประเทศ การเปดรับขาวสารตางประเทศทางหนังสือพิมพ มีความสัมพันธกับทัศนคติ

เกี่ยวกับขาวสารตางประเทศ  
 

                                                 
20 สุภาพงศ  ระรวยทรง, “การศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ความรู และทัศนคติ

ตอการเสนอขาวตางประเทศทางส่ือมวลชนของประชาชนในกรุงเทพมหานคร,”  (วิทยานพินธ

มหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2534), น. บทคัดยอ. 
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

ภาพที ่2.4  

แสดงกรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

การแสวงหาขอมูลขาวสาร 

- ประเภทส่ือทีแ่สวงหา 

- ความถี่ในการแสวงหาขาวสาร 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 

ทําประกันชีวิต 

- ทํา 

- ไมเคยทํา 

ลักษณะทาง 

ประชากรศาสตร 

-  เพศ 

-  อายุ 

-  ระดับการศึกษา  

-  สถานภาพสมรส 

-  การมี/มีมีบุตร 

ความคิดเห็นตอการประกันชีวิต 

- บริษัทประกันชีวิต 

- ตัวแทนประกันชีวิต 

- การทําประกันชีวิต 

- ผลประโยชน 

1 

2 

3 

4 
5 

6 


