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บทที่ 2 
 

ทฤษฎ ีแนวคิด และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 

 งานวิจัยเร่ือง “การแสวงหาขอมูลขาวสารกับการตัดสินใจในการทําประกันชีวิตของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎี ตลอดจนผลงานวิจัยที่เกี่ยวของไว

ดังนี้ 

 1. ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล  

 2. ทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับขาวสาร 

 3. แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

 4. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการสื่อสาร 

 5. ทฤษฎีการตัดสินใจ 

 6. ความรูเบ้ืองตนเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

 7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล 
 

 ปจจัยเกี่ยวกับตัวบุคคลถือเปนปจจัยที่สําคัญมากทางการสื่อสาร ตามแนวทฤษฎี

ความไมสอดคลองทางความคิดในดานพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร การตัดสินใจเลือกรับขาวสาร

อาจมีสาเหตุมาจากการที่บุคคลนั้น ๆ มีส่ิงสะสมอยูในของบุคคลมาต้ังแตเกิดแตกตางกัน เชน 

ความรู ความเชื่อ  คานิยม ประสบการณเรียนรู บรรทัดฐานของกลุม ฯลฯ ลักษณะความแตกตาง

ของแตละบุคคลนี้เกิดเปนทฤษฎีเรียกวา ทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล (Individual 

Differences Theory)  

 ทฤษฎีนี้ไดรับการพัฒนามาจากแนวคิดเรื่องสิ่งเราและการตอบสนอง (Stimulus – 

Response) หรือ S – R Theory ไดนํามาประยุกตใชอธิบายเกี่ยวกับการสื่อสารไววาผูรับสารที่มี

คุณลักษณะแตกตางกันจะมีความสนใจตอขาวสารแตกตาง1 

                                                 
 1 อักษร  แจมศรี, “ความรูและทัศนคติของเจาหนาที่กรุงเทพมหานครเกี่ยวกับ

โครงการการรณรงค ‘สะอาด เขียวสด ลดมลพิษ’,” (วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตร

และส่ือสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2534), น. 12. 
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 เดอเฟลอร (De Fleur)2 ไดเปนผูวางหลักเกณฑพื้นฐานเกี่ยวกับทฤษฎีนี้ไววา 

 1. บุคคลมีความแตกตางกันทางดานบุคลิกภาพและสภาพทางจิตวิทยา 

 2. ความแตกตางดังกลาวนี้เปนเพราะบุคคลมีการเรียนรูมาจากสังคมที่แตกตางกัน 

 3. บุคคลที่อยูตางสภาพแวดลอมกัน จะไดรับการเรียนรูจากสภาพแวดลอมแตกตางกัน 

 4. การเรียนรูจากสภาพแวดลอมที่ตางกัน ทําใหบุคคลมีทัศนคติ คานิยม ความเชื่อ 

และบุคลิกภาพแตกตางกันดังกลาว 

 จากทฤษฎีขางตนอาจกลาวไดวาการที่บุคคลจะมีทัศนคติหรือพฤติกรรมที่แสดง

ออกมาในดานใดดานหนึ่งสวนหนึ่งมาจากลักษณะสวนบุคคล หรือเรียกไดวาเปนส่ิงที่ติดตัวของ

บุคคลนั้นมาต้ังแตเกิดทําใหการรับรูเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งของแตละคนมีความแตกตางกันไปตามความ

เชื่อ หรือประสบการณของแตละคน   

 

ทฤษฎีเกี่ยวกบัการเปดรบัขาวสาร (Media exposure) 
 

  การสื่อสารนั้นจัดไดวาเปนปจจัยที่สําคัญปจจัยหนึ่งในชีวิตของมนุษย นอกเหนือจาก

ปจจัยส่ีที่มีความจําเปนตอความอยูรอดของมนุษย ซึ่งไดแก อาหาร ที่อยูอาศัย เคร่ืองนุงหมและยา

รักษาโรค แมวาการส่ือสารจะไมไดมีความเกี่ยวของโดยตรงกับความเปนความตายของมนุษย

เหมือนกับปจจัยส่ี แตการที่จะใหไดมาซ่ึงปจจัยส่ีเหลานั้น ยอมตองอาศัยการสื่อสารเปนเคร่ืองมือ

อยางแนนอน มนุษยตองอาศัยการสื่อสารเปนเคร่ืองมือเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนิน

กิจกรรมใด ๆ ของตน และ เพื่ออยูรวมกับคนอ่ืน ๆ ในสังคม การสื่อสารเปนพื้นฐานของการ ติดตอ

ของกระบวนการสังคม ยิ่งสังคมมีความสลับซับซอนมาก และประกอบดวยคนจํานวนมากข้ึน

เทาใดการส่ือสารก็ยิ่งมีความสําคัญมากข้ึนเทานั้น ทั้งนี้เพราะการเปล่ียนแปลงเศรษฐกิจ 

อุตสาหกรรม และสังคมจะนํามาซ่ึงความสลับซับซอน หรือความสับสนตาง ๆ จนอาจกอใหเกิด

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

pp. 69-71, อางถงึใน  สุชาดา  บุญธารา, “การศึกษาความสัมพนัธระหวางการเปดรับขาวสาร 

ความรูและความตระหนักเกีย่วกับสิทธทิี่จะไดรูตามพระราชบัญญัติขอมูลขาวสารของราชการ 

พ.ศ. 2540 ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร,” (วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตร

และส่ือสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2543), น. 23. 
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ความไมเขาใจและไมแนใจแกสมาชิกของสังคม ดังนั้น จึงตองอาศัยการส่ือสารเปนเครื่องมือเพื่อ

แกไขปญหา ดังกลาว2

3  

  อยางไรก็ตาม บุคคลจะไมรับขาวสารทุกอยางที่ผานมาสูตนทั้งหมด แตจะเลือกรับรู

เพียงบางสวนที่คิดวามีประโยชนตอตน ดังนั้น ขาวสารที่หล่ังไหลผานเขามาไปยังบุคคลจาก

ชองทาง ตาง ๆ นั้น มักจะถูกคัดเลือกตลอดเวลา ขาวสารที่นาสนใจ มีประโยชนและเหมาะสมตาม

ความนึกคิดของผูรับสาร จะเปนขาวสารที่กอใหเกิดความสําเร็จในการสื่อสาร ดังนั้นจึงอาจสรุปได

วาการเลือกสรรขาวสารของบุคคลเปนส่ิงที่อธิบายถึงพฤติกรรมการส่ือสารของแตละบุคคลวา

ความแตกตางกันทางสภาพสวนบุคคลหรือสภาพจิตวิทยามีผลตอการเปดรับขาวสาร โดยมี

กระบวนการเลือกสรร (Selective Process) ที่แตกตางกันดังที่ โจเซฟ ที แคลปเปอร (Klapper, 

J.T.) ไดกลาวไววา กระบวนการเลือกรับขาวสารหรือเปดรับขาวสารเปรียบเสมือนเคร่ืองกรอง

ขาวสารในการรับรูของมนุษย ซึ่งประกอบดวยการกล่ันกรอง 4 ข้ันตามลําดับดังตอไปนี3้ 4 

 1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) เปนข้ันแรกในการเลือกชองทางการส่ือสาร

บุคคลจะเลือกเปดรับส่ือและขาวสารจากแหลงสารที่มีอยูดวยกันหลายแหลง เชนการเลือกซ้ือ

หนังสือพิมพฉบับใดฉบับหนึ่ง เลือกเปดวิทยุกระจายเสียงสถานีใดสถานีหนึ่งตามความสนใจและ

ความตองการของตน อีกทั้งทักษะและความชํานาญในการรับรูขาวสารของคนเรานั้นก็ตางกัน 

บางคนถนัดที่จะฟงมากกวาอาน ก็จะชอบฟงวิทยุ ดูโทรทัศนมากกวาอานหนังสือเปนตน  

 2. การเลือกใหความสนใจ (Selective Attention) ผูเปดรับขาวสารมีแนวโนมที่จะ

เลือกสนใจขาวจากแหลงใดแหลงหนึ่ง โดยมักเลือกตามความคิดเห็น ความสนใจของตน เพื่อ

สนับสนุนทัศนคติเดิมที่มีอยูและหลีกเล่ียงส่ิงที่ไมสอดคลองกับความรูความ เขาใจหรือ ทัศนคติ

เดิมที่มีอยูแลว เพื่อไมใหเกิดภาวะทางจิตใจที่ไมสมดุลหรือมีความไมสบายใจ ที่เรียกวา ความไม

สอดคลองทางดานความเขาใจ (Cognitive Dissonance)  

 3. การเลือกรับรูและตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) เม่ือ

บุคคลเปดรับขอมูลขาวสารแลว ก็ใชวาจะรับรูขาวสารทั้งหมดตามเจตนารมณของ ผูสงสารเสมอ

ไปเพราะคนเรามักเลือกรับรูและตีความหมายสารแตกตางกันไปตามความสนใจ ทัศนคติ 

                                                 
3 เสถียร  เชยประทับ,  การส่ือสารและการพัฒนา,  พิมพคร้ังที่ 2 (กรุงเทพมหานคร: 

โรงพิมพจฬุาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2538), น. 138.  
4 Klapper, J. T.,   อางถงึใน กิติมา สุรสนธิ, “ความรูทางการส่ือสาร,” ใน  เอกสาร

ประกอบคําบรรยายกระบวนวิชาทฤษฎีและวิธีการศึกษาวารสารศาสตรและส่ือสารมวลชน 

(กรุงเทพมหานคร: คณะวารสารศาสตรและส่ือสารมวลชน, 2548), (อัดสําเนา).  
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ประสบการณ ความเช่ือ ความตองการ ความคาดหวัง แรงจูงใจ สภาวะทางรางกาย หรือสภาวะ

ทางอารมณและจิตใจ ฉะนั้นแตละคนอาจตีความเฉพาะขาวสารที่สอดคลองกับลักษณะสวน

บุคคลดังกลาว นอกจากจะทําใหขาวสารบางสวนถูกตัดทิ้งไปยังมีการบิดเบือนขาวสารใหมีทิศทาง

เปนที่นาพอใจของแตละบุคคลดวย  

 4. การเลือกจดจํา (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจําขาวสารในสวนที่ตรง

กับความสนใจ ความตองการ ทัศนคติ ฯลฯ ของตนเอง และมักจะลืมหรือไมนําไป ถายทอดตอใน

สวนที่ตนเองไมสนใจ ไมเห็นดวย หรือเร่ืองที่ขัดแยงคานกับความคิดของตนเอง ขาวสารที่คนเรา

เลือกจดจําไวนั้น มักมีเนื้อหาที่จะชวยสงเสริมหรือสนับสนุนความรูสึกนึกคิด ทัศนคติ คานิยม หรือ

ความเช่ือของแตละคนที่มีอยูเดิมใหมีความมั่นคงชัดเจนยิ่งข้ึนและเปล่ียนแปลงยากข้ึน เพื่อ

นําไปใชเปนประโยชนในโอกาสตอไป สวนหนึ่งอาจนําไปใชเม่ือเกิดความรูสึกขัดแยงและมีส่ิงที่ทํา

ใหไมสบายใจข้ึน 

  สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกเปดรับขาวสารของบุคคลนั้น ทอดด ฮันท และ   

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

5ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การเลือกเปดรับขาวสารของบุคคลไวดังนี้  

 1. ความตองการ (Need) ปจจัยที่สําคัญที่สุดปจจัยหนึ่งในกระบวนการเลือกของ

มนุษยคือความตองการ ความตองการทุกอยางของมนุษยทั้งความตองการทางกายและใจทั้ง

ความตองการระดับสูงและความตองการระดับตํ่า ยอมเปนตัวกําหนดการเลือกของเรา เราเลือก

ตอบสนองความตองการของเรา เพื่อใหไดขาวสารที่ตองการ เพื่อแสดงรสนิยม เพื่อการยอมรับใน

สังคม เพื่อความพอใจ ฯลฯ  

 2. ทัศนคติและคานิยม (Attitude and Values) ทัศนคติ คือความชอบและมีใจโนม

เอียง (Preference and Predisposition) ตอเร่ืองตาง ๆ สวนคานิยม คือหลักพื้นฐานที่เรายึดถือ 

เปนความรูสึกที่วาเราควรจะทําหรือไมควรทําอะไรในการมีความสัมพันธกับ ส่ิงแวดลอมและคนซ่ึง

ทัศนคติและคานิยมมีอิทธิพลอยางยิ่งตอการเลือกใชส่ือมวลชน การเลือกขาวสาร การเลือก

ตีความหมายและการเลือกจดจํา  

 

                                                 
5 Todd  Hunt and Brent  D. Ruben,  อางถึงใน ปรมะ  สตะเวทนิ,  แนวคิดเกีย่วกบั 

การสื่อสารเพือ่การพัฒนา (กรุงเทพมหานคร: สํานักพมิพมหาวทิยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2541), 

น. 122-124. 
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 3. เปาหมาย (Goal) มนุษยทุกคนมีเปาหมาย มนุษยทุกคนกําหนดเปาหมายในการ

ดําเนินชีวิตทั้งในเร่ืองอาชีพ การเขาสมาคม การพักผอน เปาหมายของกิจกรรมตาง ๆ ทีเ่รากําหนด

ข้ึนนี้จะมีอิทธิพลตอการเลือกใชส่ือมวลชน การเลือกขาวสาร การเลือกตีความหมาย และการเลือก

จดจําเพื่อสนองเปาหมายของตน  

 4. ความสามารถ (Capability) ความสามารถของเราเกี่ยวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งรวมทั้ง

ความสามารถดานภาษามีอิทธิพลตอเราในการที่จะเลือกรับขาวสาร เลือกตีความหมาย และเลือก

เก็บเนื้อหาของขาวนั้นไว  

 5. การใชประโยชน (Utility) กลาวโดยทั่วไปแลว เราจะใหความสนใจและใชความ

พยายามในการที่จะเขาใจ และจดจําขาวสารที่เราสามารถนําไปใชประโยชนได  

 6. ลีลาในการสื่อสาร (Communication Style) การเปนผูรับสารของเรานั้นสวนหนึ่ง 

ข้ึนอยูกับลีลาในการสื่อสารของเรา คือ ความชอบหรือไมชอบส่ือบางประเภท ดังนั้นบางคนจึงชอบ

ฟงวิทยุ บางคนชอบดูโทรทัศน บางคนชอบอานหนังสือพิมพ ฯลฯ  

 7. สภาวะ (Context) สภาวะในท่ีนี้หมายถึง สถานที่ บุคคล และเวลาที่อยูใน

สถานการณ การสื่อสาร ส่ิงตาง ๆ เหลานี้มีอิทธิพลตอการเลือกของผูรับสาร การมีคนอ่ืนอยูดวย มี

อิทธิพลตรงตอการเลือกใชส่ือและขาวสาร การเลือกตีความหมายและเลือกจดจําขาวสาร การทีเ่รา

ตองถูกมองวาเปนอยางไร การที่เราคิดวาคนอ่ืนมองเราอยางไร เราเช่ือวาคนอ่ืนคาดหวังอะไรจาก

เรา และการที่คิดวาคนอ่ืนคิดวาเราอยูในสถานการณอะไร ลวนแตมีอิทธิพลตอการเลือกของเรา  

 8. ประสบการณและนิสัย (Experience and Habit) ในฐานะของผูรับสาร ผูรับสารแต

ละคนพัฒนานิสัยการรับสารอันเปนผลมาจากประสบการณในการรับขาวสารของเรา เราพัฒนา

ความชอบสื่อชนิดใดชนิดหนึ่ง รายการประเภทใดประเภทหน่ึง ดังนั้นเราจึงเลือกใชส่ือชนิดใดชนิด

หนึ่ง สนใจเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง ตีความหมายอยางใดอยางหนึ่ง และเลือกจดจําเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง  

 เมื่อกลาวถึงหลักการทั่วไปของการเลือกความสําคัญของขาวสารวาข้ึนอยูกับการใช

ความพยายามนอยที่สุด (Least effect) และผลที่จะได (Promise of reward) ซึ่งอยูในรูปของสูตร

การเลือกรับขาวสารดังนี้ 

 

              ส่ิงตอบแทนที่คาดหวัง 

     การเลือกรับขาวสาร  =      ------------------------ 

             ความพยายามที่ตองใช 
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  จากสูตรนี้จะเห็นไดวา คนเรามีแนวโนมที่จะเปดรับขาวสารที่ใชความพยายามนอย 

เชนขาวสารตาง ๆ ที่อยูใกลตัว สามารถเลือกรับไดงายและมีสาระประโยชนตอตนเอง ในการเลือก

นั้นอาจมีสาเหตุอ่ืน ๆ อีก เชน ประสบการณตางกัน ความสามารถในการประเมินสาระประโยชน

ของขาวสาร ตลอดจนสภาวะทางสังคมและจิตใจของแตละคนดวย 

 ความหมายของการเปดรับขาวสารนั้น จําแนกตามพฤติกรรมการเปดรับขาวสารคือ  

 1. การแสวงหาขอมูล (Information Seeking) กลาวคือ บุคคลที่จะแสวงหา ขอมูลเม่ือ

ตองการใหมีความคลายคลึงกับบุคคลอ่ืนในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งหรือเร่ืองทั่ว ๆ ไป  

 2. การเปดรับขอมูล (Information Receptivity) กลาวคือ บุคคลจะเปดรับ ขาวสาร

เพื่อทราบขอมูลที่ตนเองสนใจ อยากรู สนใจ หากมีขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของกับตนเองกจ็ะใหความ

เอาใจใสอานหรือดูหรือฟงเปนพิเศษ  

 3. การเปดรับประสบการณ (Experience Receptivity) กลาวคือ บุคคลที่จะเปดรับ

ขาวสารเพราะตองการกระทําส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือเพื่อผอนคลายอารมณ  

 สําหรับเหตุผลในการที่มนุษยเลือกสนใจหรือต้ังใจรับขาวสารอยางไรจากส่ือใดนั้นมี

นักวิชาการหลายทานที่มีความเห็นสอดคลองกันดังนี้ 

 ในเร่ืองของวัตถุประสงคของการเลือกรับขาวสาร หรือการบริโภคขาวสารของผูรับสาร

นั้น สุรพงษ โสธนะเสถียร ก็ไดจําแนกวัตถุประสงคของการเลือกเปดรับขาวสารไว  4 ประการ5

6 คือ  

 1. เพื่อการรับรู (Cognition) คือผูรับสารตองการสารสนเทศ (Information) เพื่อสนอง

ตอความตองการและความอยากรู  

 2. เพื่อความหลากหลาย (Diversion) เชน การเปดรับส่ือเพื่อแสวงหาความ เราใจ 

ต่ืนเตน สนุกสนาน รวมทั้งการพักผอน  

 3. เพื่ออรรถประโยชนทางสังคม (Social Utility) หมายถึง การตองการสราง

ความคุนเคยหรือการเปนสวนหนึ่งของสังคม เชนการใชภาษารวมสมัย เพื่อหลีกเล่ียงงานประจํา

หรือหลีกเล่ียงคนรอบขาง  

 4. การผละสังคม (Withdrawal) เปนการเปดรับส่ือหรือเขาหาส่ือ เพื่อ หลีกเล่ียงงาน

ประจําหรือหลีกเล่ียงคนรอบขาง  

                                                 
 6 สุรพงษ  โสธนะเสถยีร,  การส่ือสารกับสังคม (กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย, 2533),  น. 40-44. 
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 อยางไรก็ตามแมวาบุคคลจะมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารที่แตกตางกัน มี

วัตถุประสงคในการเปดรับขาวสารที่แตกตางกัน และมีความตองการในการเปดรับขาวสารที่

แตกตางกันนั้น แตโดยทั่วไปแลวบุคคลจะทําการเปดรับขาวสารอยู 3 ลักษณะ6

7 คือ 

 1. การเปดรับขาวสารจากส่ือมวลชน โดยผูรับสารมีความคาดหวังจากส่ือมวลชนวา 

การบริโภคขาวสารจากส่ือมวลชนจะชวยตอบสนองความตองการของเขาได ซึ่งจะทําใหเกิดการ 

เปล่ียนแปลงทัศนคติหรือเปล่ียนลักษณะนิสัย เปล่ียนพฤติกรรมบางอยางไดโดยการเลือกบริโภค

ส่ือมวลชนนั้นจะข้ึนอยูกับความตองการ หรือแรงจูงใจของผูรับสารเอง เพราะบุคคลแตละคนยอม

มีวัตถุประสงคและความต้ังใจในการใชประโยชนแตกตางกันไป 

 2. การเปดรับขาวสารจากส่ือบุคคล โดยส่ือบุคคล หมายถึง ตัวบุคคลผูที่นําขาวสาร

จากบุคคลหน่ึงไปยังอีกบุคคลหนึ่ง โดยอาศัยการติดตอระหวางบุคคล (Interpersonal 

Communication) ในกรณีที่ตองการใหบุคคลใดเกิดการยอมรับสารนั้นควรที่จะใชการสื่อสาร

ระหวางบุคคล โดยใชส่ือบุคคลเปนผูเผยแพรขาวสาร ส่ือบุคคลนี้จะมีประโยชนอยางมากในกรณีที่

ผูสงสารหวังผลใหผูรับสารมีความเขาใจกระจางชัดเจนและตัดสินใจรับสารไดอยางมั่นใจยิ่งข้ึน ซึ่ง

การสื่อสารระหวางบุคคลนี้สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี7้ 8  

  2.1 การติดตอโดยตรง (Direct Contact) เปนการเผยแพรขาวสารเพื่อสรางเขาใจ

หรือชักจูงโนมนาวใจกับประชาชนโดยตรง 

  2.2 การติดตอโดยกลุม (Group Contact of Community Public) โดยกลุมจะมี

อิทธิพลตอบุคคลสวนรวม ชวยใหการส่ือสารของบุคคลบรรลุเปาหมายเพราะเมื่อกลุมมีความ

สนใจมุงไปในทิศทางใด บุคคลสวนใหญในกลุมก็จะมีความสนใจในทางนั้นดวย 

 3. การเปดรับขาวสารจากส่ือเฉพาะกิจ โดยส่ือเฉพาะกิจ หมายถึง ส่ือที่ถูกผลิตข้ึนมา 

โดยมีเนื้อหาสาระท่ีเฉพาะเจาะจงและมีจุดมุงหมายหลักอยูที่ผูรับสารเฉพาะกลุม8

9  ตัวอยางของ 

ส่ือเฉพาะกิจเชน จุลสาร แผนพับ โปสเตอร ใบปลิว คูมือ นิทรรศการ เปนตน ดังนั้น การเปดรับ

                                                 
  7 อรทัย  เวชภูมิ,  “พฤติกรรมการเปดรับขาวสารกับคานยิมที่เอ้ือตอการพัฒนา 

ของประชาชนในชุมชนแออัด,”  (วทิยานพินธมหาบัณฑิต คณะนเิทศศาสตร จุฬาลงกรณ 

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

โรงพิมพจฬุาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2548), น. 138. 
9 ปรมะ  สตะเวทิน,  แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารเพื่อการพัฒนา  (กรุงเทพมหานคร:

สํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2541), น. 99. 
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ขาวสารจากส่ือเฉพาะกิจนี้ ผูรับสารจะไดรับขอมูลขาวสารหรือความรูเฉพาะเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งอยาง

เฉพาะเจาะจง  

 จากแนวความคิดเกี่ยวกับการเปดรับขาวสารนี้ จะเห็นไดวาขาวสารเปนปจจัยสําคัญ 

ในการนํามาประกอบการตัดสินใจของบุคคล ยิ่งบุคคลเกิดความไมแนใจเก่ียวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง

มากเทาใดบุคคลยอมตองการเปดรับขาวสารมากข้ึนเทานั้น โดยไมจํากัดวาจะทําการเปดรับ 

ขาวสารจากสื่อใด ไมวาจะเปน ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล หรือส่ือเฉพาะกิจ แตทั้งนี้บุคคลจะทําการ

เปดรับขาวสารเฉพาะเร่ืองที่ตนใหความสนใจเทานั้นเนื่องจากขาวสารในปจจุบันมีมากเกินกวาที่ 

ผูรับสารจะรับไวทั้งหมดได จึงทําใหเกิดกระบวนการเลือกรับขาวสารข้ึน อยางไรก็ตามบุคคล แต

ละคนก็จะมีเกณฑในการเลือกรับขาวสารที่แตกตางกันตามลักษณะสวนบุคคล, สภาพแวดลอมใน

สังคมนั้น ๆ และวัตถุประสงคหรือความตองการที่จะเปดรับขาวสารของแตละบุคคลท่ีแตกตางกัน

ยอมทําใหมีพฤติกรรมการเปดรับขาวสารที่แตกตางกันไดดวย 
 

แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสนิใจซ้ือสินคาและบริการ 
 
 ในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค ประกอบดวย 5 ข้ันตอน โดย

มีข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจ ดังนี้ คือ 

 1. ข้ันรับรูปญหา (Problem Recognition) ผูบริโภคจะรับรูถึงปญหาหรือความ

ตองการ ในความตองการนี้เกิดจากแรงกระตุนของส่ิงเราภายใน (internal stimuli) ภายในรางกาย

ของบุคคล เชน ความหิว ซึ่งเม่ือความตองการนี้เพิ่มข้ึนจนถึงระดับหนึ่งก็จะเกิดแรงขับจาก

ประสบการณที่ผานมาวาจะตอบสนองความตองการนั้นไดอยางไร ขณะเดียวกันความตองการนี้

อาจเกิดข้ึนจากส่ิงเราภายนอก (External stimuli) ไดดวยเชนเดียวกัน เชน ความรูสึกอยากไปเทีย่ว

ตางประเทศตามอยางเพื่อนบาน เปนตน ส่ิงที่นักการตลาดตองทําคือการสรางสินคาเพื่อ

ตอบสนองแรงกระตุนของผูบริโภค 

 2. ข้ันแสวงหาขอมูล  (Information search) เม่ือผูบริโภครับรูถึงปญหาแลววามีความ

ตองการสินคาหรือบริการใดในข้ันที่หนึ่งแลว ในข้ันที่สองนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขาวสารจาก

แหลงขอมูลตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

  2.1 แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก

รอบขาง ฯลฯ 

  2.2 แหลงขอมูลทางการคา (Commercial sources) ไดแก ส่ือโฆษณา พนักงาน

ขาย ตัวแทนการคา ฯลฯ 
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  2.3 แหลงชุมชน (Public sources) ไดแก สื่อมวลชนตาง ๆ องคการคุมครอง

ผูบริโภค ฯลฯ   

 3. ข้ันประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ

ตาง ๆ จากขอมูลที่รวบรวมไดในข้ันตอนที่สอง โดยมีหลักเกณฑที่ใชในการพิจารณาดังนี้ คือ  

  3.1 ดูจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑตาง ๆ ไดแก คุณภาพและผลประโยชน 

  3.2 การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ และการจัดลําดับ

ความสําคัญสําหรับคุณสมบัติตาง ๆ เชน แบบประกันชีวิตที่มีเบ้ียประกันถูกใหความคุมครองและ

ผลประโยชนสูง มีการบริการที่ดี ฯลฯ 

  3.3 ความเชื่อถือเกี่ยวกับตรา เชน  

   -  มีความเชื่อถือในช่ือเสียงและภาพพจนของบริษัทรับประกัน 

   -  เคยเห็นการโฆษณาผลิตภัณฑหรือบริการใหม ๆ ของบริษัทรับประกันอยู

เสมอ ฯลฯ 

  3.4 พิจารณาอรรถประโยชนที่จะไดรับสําหรับคุณสมบัติแตละประเภทของ

ผลิตภัณฑ เชน ประโยชนจากแบบประกันชีวิตแตละประเภทรายขอความคุมครอง 

  3.5 เปรียบเทียบตราย่ีหอ เชน บริษัทรับประกันบริษัทใดใหผลประโยชนในแบบ

ประกันชีวิตและการบริการที่ดีกวา ฯลฯ 

 4. ข้ันตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑยี่หอใดยี่หอหนึ่ง 

หลังจากมีการประเมินทั้ง 3 ขอ ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ตนเองชอบมากที่สุด เชน การ

เอาประกันชีวิตกับบริษัทรับประกันที่ผูเอาประกันพอใจสูงสุด 

 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม

พอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑแลว ความรูสึกนี้ข้ึนอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และความ

คาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติเปนไปตามที่คาดหวัง ผูบริโภคก็จะมีความพึง

พอใจและมีการใชบริการซํ้า ถาผลิตภัณฑไมเปนไปตามที่คาดหวังของผูบริโภค ผูบริโภคก็จะเกิด

ความไมพอใจและไมใชบริการอีก เชน เมื่อผูเอาประกันเอาประกันชีวิตกับบริษัทหนึ่งแลวอาจมี

ความพอใจ เพราะไดรับประโยชนจากแบบประกันและการบริการดังที่หวัง แตถาภายหลังการเอา

ประกันไมไดรับประโยชนดังหวัง อาจไมพอใจยกเลิกกรมธรรมแลวไปเอาประกันชีวิตกับบริษัท

ประกันอ่ืนที่สามารถตอบสนองตามที่ตนเองมุงหวังไวได 
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 โดยสรุป จากแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการที่เกี่ยวของกับการเอา

ประกันชีวิตของผูเอาประกัน ผูเอาประกันจะตองรับรูความตองการของตน ซึ่งอาจเกิดจากแรง

กระตุนจากส่ิงเรา (Stimuli) เชน ความตองการความม่ันคงและปลอดภัยโดยมีความรูสึกมั่นคงใน

ชีวิต เมื่อมีความตองการเกิดข้ึนก็จะแสวงหาขอมูล โดยหาขอมูลบริษัทรับประกันชีวิตตาง ๆ โดย

การไดถามบุคคลตาง ๆ ส่ือโฆษณา ตัวแทนขาย แลวประเมินเพื่อเลือกเอาประกัน โดยดูจากแบบ

ประกันและผลประโยชนตาง ๆ ที่คุมคา คือ ใหอรรถประโยชนสูงสุดในเบ้ียประกันที่เหมาะกับ

รายไดผูเอาประกัน และพิจารณาการบริการที่ดี และชื่อเสียงของบริษัทรับประกันดวย เมื่อผูเอา

ประกันพอใจก็จะเอาประกันชีวิตกับบริษัทรับประกันที่ตนเลือกและเมื่อเปนลูกคาของบริษัท

รับประกันนั้น ๆ แลว บริษัทรับประกันที่จายผลประโยชนตาง ๆ ตามที่ผูเอาประกันมุงหวังและ

บริการที่ดี ก็จะสรางความพึงพอใจใหกับผูเอาประกัน แตถาจายผลประโยชนตาง ๆ ไมตรงตามที่ผู

เอาประกันมุงหวังหรือบริการไมดี ผูเอาประกันจะไมพอใจและอาจยกเลิกกรมธรรมแลวไปเอา

ประกันชีวิตกับบริษัทรับประกันอ่ืนที่ตอบสนองความมุงหวังของตนไดตอไป 
 

แนวคิดเรื่องพฤติกรรมการสื่อสาร 
 
 พฤติกรรมการสื่อสาร หมายถึง การกระทําหรือการแสดงออกซ่ึงสัญลักษณที่มีลักษณะ  

บงบอกวาเปนการส่ือความหมาย โดยอาศัยกระบวนการถายทอดและแลกเปล่ียนขาวสาร  

ความรูสึก นึกคิด ทัศนคติ ตลอดจนประสบการณ เพื่อวัตถุประสงคหลักคือความเขาใจรวมกัน 
 
โครงสรางของกระบวนการพฤติกรรมการสื่อสาร 
  
 จากแนวคิดรวบยอดเกี่ยวกับแบบจําลองของกระบวนการส่ือสาร เทาที่ปรากฏอยูทั่วไป  

ไดแก แบบจําลองของ Aristotle, Lasswell, Shannon และ Weaver, Westly และ Mac Lean, 

Schramm และ Berlo นั้น หากนํามาพิจารณารวมกันทั้งหมดแลว สามารถสรุปใหเห็นถึงลักษณะ

โครงสรางของกระบวนการพฤติกรรมการสื่อสารไดดังตอไปนี้ 10 

                                                 
10 อติมา  วินัยโกศล,  “พฤติกรรมการสื่อสารของพนักงานกองสํารองที่นั่งและความ 

พึงพอใจของผูโดยสารตอการบริการของพนักงานกองสํารองที่นั่ง บริษัทการบินไทย จํากัด 

(มหาชน),” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2542),  

น. 14-16. 
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 1. พฤติกรรมการสื่อสารแบบเสนตรงทางเดียว 

  ลักษณะกระบวนการของพฤติกรรมการสื่อสารเชนนี้ไดจากแนวคิดของ Aristotle, 

Lasswell, Shannon และ Weaver ซึ่งมีพื้นฐานความเช่ือวากระบวนการส่ือสารเกิดข้ึนจากผูสง

สารเปนผูกระทํา (active) โดยถายทอดสารไปสูผูรับสารเพียงฝายเดียว และผลแหงการกระทําการ

ส่ือสารนั้น เปนไปตามเจตนารมณของผูสงสาร ผูรับสารจึงอยูในฐานะที่ถูกบังคับใหรับสาร 

(passive)  

  กระบวนการลักษณะนี้จึงเปนกระบวนการส่ือสารแบบทิศทางเดียว (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. 

 

 โดยท่ัวไปกระบวนการลักษณะนี้มักถูกนําไปใชเปนสมมติฐานในการศึกษาพฤติกรรม

การสื่อสารในแงการโนมนาวจิตใน การรณรงค และการโฆษณาชวนเช่ือ 

 2. พฤติกรรมการสื่อสารแบบปฏิกิริยาปอนกลับ 

  ในสภาพการณที่แทจริงตามธรรมชาติ กระบวนการสื่อสารของมนุษยไมไดสิ้นสุด

ที่ผูรับสาร ในลักษณะที่เปนเสนตรงทิศทางเดียวเทานั้น หากคนเราจะมีการแลกเปลี่ยนสาร

กลับไปยังผู สงสารดวย ทําใหเกิดพฤติกรรมการสื ่อสารในรูปแบบสองทิศทาง (Two-Way 

Communication) 

  โดยที่ผูรวมกระทําการส่ือสารทั้งสองฝายตองทําหนาที่เปนทั้งผูสงสารและผูรับสาร 

โดยจะแสดงปฏิกิริยาสลับผลัดเปล่ียนกันอยูตลอดเวลา 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. 

 

 สําหรับผลของปฏิกิริยาปอนกลับ (Feedback) จะเกิดข้ึนในลักษณะที่สอดคลองหรือ

ขัดแยงกันนั้น ข้ึนอยูกับกรอบแหงการอางอิง (Frame of Reference) ของผูรวมกระทําการส่ือสาร

แตละคน รวมทั้งปจจัยส่ิงแวดลอม และปจจัยสถานการณในขณะที่ทําการส่ือสาร 

 3. พฤติกรรมการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธตอบสนอง 

  การแสดงออกซึ่งพฤติกรรมการสื่อสารของคนเราไมจําเปนตองเร่ิมตนที่ผูสงสาร

เปน ผูถายทอดสาร และส้ินสุดลงที่ผูรับสารแสดงปฏิกิริยาปอนกลับเทานั้น ซึ่งคนเราจะตองเลือก

รับรูเลือกเปดรับ และเลือกจดจําเฉพาะบางสวน เฉพาะสวนทีสอดคลองกับเครือขายแหงการรับรู

ของตนเอง ทั้งนี้เพื่อเปนการตอบสนองความจําเปน ความตองการและความพึงพอใจของตนเองให

มาที่สุด รวมทั้งเล็งเห็นการนําไปใชประโยชน และการนําไปแกไขปญหาตาง ๆ ไดอีกดวย 

  Schramm ไดอธิบายวา พฤติกรรมการส่ือสารของคนเรา บางคร้ังมีลักษณะเปน

ปฏิสัมพันธตอบสนอง (Interaction) ในลักษณะยินยอมรวมกันทั้งสองฝาย กลาวคือทั้งผูสงสาร

และผูรับสารเปนบุคคลผูรวมกระทําการส่ือสารรวมกัน ปฏิกิริยาปอนกลับจึงเปนเพียงการรับรูของ

บุคคลหน่ึงที่มีตอสาร ซึ่งตัวเขาเองเปนผูสรางข้ึน หรือเปนผูอานจากปฏิกิริยาที่เกิดจากบุคคลอีก

ฝายหนึ่ง ซึ่งเปนผูรวมกระทําการส่ือสารในขณะนั้น ดังภาพ 
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ภาพที ่ 2.3 

แสดงพฤติกรรมการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธตอบสนอง 

 

 

    

    

 

 

 

 

      

 

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

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

   

 ในแบบจําลองนี้ หัวลูกศรจะแสดงทิศทางที่หันเขาหาสารเสมอ แทนที่จะหันจากผูสง

สารไปยังผูรับสาร หรือจากปฏิกิริยาปอนกลับของผูรับสารไปยังผูสงสารในกรณีเชนนี้ ผูรับสารจึง

ไมตกอยูในฐานะของผูกระทําตามอีกตอไป ทั้งนี้การจะยอมรับสารที่ผูสงสารใหมาหรือไมนั้น 

ข้ึนอยูกับตัวผูรับสารวาจะพอใจหรือตองการเลือกรับสารนั้นหรือไม จึงอาจกลาวไดอีกนัยหนึ่งวา 

สารที่สรางข้ึนและสงออกไปโดยลําพังของตัวมันเองจะไมมีความหมายอะไรเลย จนกวาจะมีใคร

สักคนเลือกรับและขาใจอยางถูกตอง 

 จากพฤติกรรมการส่ือสารทั้ง 3 แบบที่กลาวมา ตัวแทนประกันชีวิตจะมีพฤติกรรมการ

ส่ือสารแบบที่ 2 คือ ตัวแทนประกันชีวิตผูใหบริการและลูกคาผูใชบริการตางคนจะผลัดกันเปนทั้งผู

สงสารและผูรับสารในเวลาเดียวกัน สําหรับปฏิกิริยาปอนกลับนั้นบางทีการสื่อสารก็จะประสบ

ความสําเร็จ ถาทั้งสองฝายเคยมีประสบการณในการใหบริการและรับบริการ แตบางทีก็มีปญหา

ไดเนื่องจากลูกคาบางรายมาติดตอทําประกันชีวิตเปนคร้ังแรกและไมมีขอมูลขาวสารที่เพียงพอ 

ดังนั้นจึงไมมีความรูความเขาใจ และประสบการณในดานนี้มากอน ตัวแทนประกันชีวิตจึงตองรูจัก

วิธีการสื่อสารระหวางบุคคลวาจะมีวิธีการสื่อสารอยางไรใหประสบความสําเร็จ 

ก 

สาร 1 

ข 
สาร 2 

ก 

สาร 3 

ข 
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ทฤษฎกีารตัดสินใจ 
 

 การตัดสินใจ เปนการนําหลักเกณฑหรือเคร่ืองมือตาง ๆ เขามาชวยในการการตัดสินใจ

เพื่อทําให ผูตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอยลงหรือการตัดสินใจไดถูกตองมากข้ึน การตัดสินใจที่จะ

มีข้ึนภายใตสถานการณตาง ๆ ที่สามารถทําการประเมินได และใชกฎเกณฑหรือเคร่ืองมือดังกลาว

พิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดในการตัดสินใจอยางไรก็ตาม การทําการตัดสินใจไดนําเอาความนาจะ

เปนเชิงจิตและแบบเงื่อนไขเขามาเกี่ยวของเสมอ ทั้งนี้เพราะบุคคลตางมีเหตุผลในการดําเนินธุรกิจ

ของตนยอมตองการเลือกผลลัพธหรือผลตอบแทนที่ดีที่สุด แตถามีทางเลือกเพียงทางเดียว ปญหา

การตัดสินใจก็ไมเกิดข้ึนเพราะถึงอยางไรก็ตองเลือกตามวิถีทางเดียวที่มีอยูนั้น ซึ่งจะไมมีการ

เปรียบเทียบวาผลลัพธหรือผลตอบแทน ที่ดีที่สุด หรือไม แตถามีวิธีใหผลตอบแทนมากกวาหนึ่ง

ทางแลว ก็จะตองมีการตัดสินใจเลือกทางหรือวิธีที่จะทําใหไดผลตอบแทนมากที่สุด ซึ่งการ

ตัดสินใจเลือกดังกลาวนี้เปนเร่ืองที่ยุงยากและสลับซับซอนยิ่งข้ึน ดังนั้นจึงไดพยายามหาส่ิงที่จะ

ชวยในการตัดสินใจเพื่อใหไดรับผลตอบแทนสูงสุดโดยส่ิงที่จะชวยในการตัดสินใจในที่นี้คือ 

หลักเกณฑและเคร่ืองมือตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

 1. มีทางเลือกหลายทาง (alternatives) ในแตละทางเลือกอาจจะอยูในรูปนโยบายใน

การปฏิบัติงานเทคนิค หรือข้ันตอบการดําเนินงาน การที่มีทางเลือกมาก ๆ ถาจะอาศัยดุลพินิจ

สวนตัวทําการตัดสินใจนั้นอาจจะผิดพลาดข้ึนได ดังนั้น จึงตองอาศัยเคร่ืองมือหรือเกณฑตาง ๆ 

เขามาชวยในการตัดสิน เพราะยังมีหลักประกันไดวา ไมไดตัดสินใจไปตามดุลยพินิจสวนตัว  

 2. ขอมูลในปจจุบันมีจํานวน เนื่องจากขอมูลในปจจุบันมีจํานวนมาก ถานําดุลยพินิจ 

สวนตัวมาใชในการตัดสินแลว โอกาสท่ีจะผิดพลาดมีมาก เพราะไมอาจจะนําขอมูลที่มีอยูทั้งหมด

นั้นมาพิจารณาไดครบถวนสมบูรณ 

 3. เพื่อลดความขัดแยงลงเนื่องจากพื้นฐานความรู และประสบการณของแตละคนไม

เหมือนกัน ถาไมอาศัยหลักเกณฑหรือเคร่ืองมือที่เหมือนกันทําการตัดสินใจแลวก็อาจจะทําการ

ตัดสินใจแตกตางกันออกไปซ่ึงจะทําใหคนในองคการเกิดการขัดแยงกันข้ึนในกรณีที่ความเห็น

แตกตางกัน 

 4. เพื่อลดความเส่ียง การตัดสินใจที่ปราศจากกฎเกณฑหรือเคร่ืองมือแลว โอกาสที่

เส่ียงตอความผิดพลาดนั้นมีสูง แตการตัดสินใจที่มีเคร่ืองมือเขามาชวยแลว โอกาสของการ

ตัดสินใจที่ผิดพลาดนั้นมีนอยหรือไมเลยก็เปนไปได 
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ความหมายของการตัดสินใจ 
 

 การตัดสินใจ (decision making) หมายถึง  การพิจารณาตกลงใจชี้ขาดเลือกทางเลือก  

ที่มีอยูมากกวาหนึ่งทางเลือก  ในอันที่ใหมีการกระทําในลักษณะเฉพาะใด ๆ หรือหมายถึงการตก

ลงใจเลือกขอยุติ  ขอขัดแยง ขอถกเถียง  เพื่อใหมมีการกระทําไปในทางหนึ่งทางใดที่ไดมีการ

พิจารณาเลือกหรือตรวจสอบอยางรอบคอบแลว11 
 

ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับการประกนัชีวติ 
 
 กอนที่จะกลาวถึงการประกันชีวิต ควรเขาใจความหมายของการประกันภัยกอน 

 การประกันภัย 1 1

12  คือ วิธีการเฉล่ียความเสียหายหรือวิธีการกระจายความเส่ียงภัยที่

เกิดข้ึนแกบุคคลหนึ่งไปยังบุคคลหนึ่ง เพื่อบรรเทาความเดือดรอนของผูประสบเคราะหภัย ใหพน

จากความเสียหาย วิธีการคือ สมาชิกทุกคนที่ประสงคจะเขารวมโครงการ จะจายเงินจํานวนคนละ

เล็กละนอย ที่เรียกวาเบ้ียประกันใหกับกองทุนกลาง และเมื่อสมาชิกคนใดคนหนึ่งประสบเคราะห

ภัย ก็จะไดรับการชดใชจากกองทุนกลางนั้น โดยมีบริษัทประกันภัยเปนผูทําหนาที่เปนคนกลาง

คอยเฉล่ียความเสียหายให 

 ในทางกฎหมาย ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 861 บัญญัติวา 

“อันวาสัญญาประกันภัยนั้น คือ สัญญาซ่ึงบุคคลหนึ่งตกลงจะใชคาสินไหมทดแทน หรือใชเงิน

จํานวนหน่ึงใหในกรณีวินาศภัย หากมีข้ึนหรือเหตุอยางหนึ่งในอนาคต ดังไดระบุไวในสัญญา และ

ในการนี้บุคลอีกบุคคลหนึ่งตกลงจะสงเงิน ซึ่งเรียกวา เบ้ียประกันภัย” 

 การประกันภัยโดยทั่วไป แบงเปน 2 ประเภทใหญ ๆ คือ12

13 

 1. การประกันชีวิต (Life Insurance) ใหความคุมครองบุคคล (Personal Coverage)  

 2. การประกันวินาศภัย (Non-life Insurance) เปนการประกันภัยที่ใหความคุมครอง

ทรัพยสิน (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 ผูศึกษาศึกษาในเร่ืองประกันชีวิต ดังนั้น จะขอกลาวในเร่ืองการประกนั

ชีวิตเทานั้น13

14 
 
ความหมายของการประกันชีวิต 
 

 การประกันชีวิต คือ วิธีการที่บุคคลกลุมหนึ่งรวมมือกัน และยอมรับผิดชอบในสวน

เฉล่ียความเดือดรอนเกี่ยวกับรายไดที่เกิดข้ึนแกครอบครัวของบุคคลในกลุมนั้น การมรณกรรมของ

บุคคลที่เปนหัวหนาครอบครัว ยอมทําความเดือดรอนในเร่ืองรายไดมาสูครอบครัวนั้น หากบุคคลผู

เปนหัวหนาครอบครัวไดทําการประกันชีวิต หมายถึง ยอมใหบุคคลกลุมหนึ่งรวมรับผิดชอบและรับ

สวนเฉลี่ยเร่ืองความเดือดรอนแลว ครอบครัวของบุคคลนั้นก็จะไดรับเงินจํานวนหนึ่งตามสัญญา 

ซึ่งสามารถชวยแบงเบาความเดือดรอนในเร่ืองรายได 

 ดังนั้น การประกันชีวิตจึงสามารถท่ีจะกลาวใหเขาใจไดโดยงาย หมายถึง การทดแทน

การสูญเสียรายได คําวา “รายได” เปนเร่ืองที่มีความสําคัญมาก เพราะคนเราสามารถที่จะยังชีพ

อยูไดก็เนื่องจากรายไดนั่นเอง แตรายไดนี้เปนส่ิงที่ไมแนนอน เพราะอาจมีปญหาหลายอยางที่ทํา

ใหรายไดตองหยุดลงขณะใดขณะหนึ่ง เชน ความมรณกรรม ความชรา และการทุพพลภาพ ฯลฯ 

แตในชีวิตของบุคคลทั่ว ๆ ไป การสูญเสียรายไดจากท่ีไดกลาวมาแลวมิไดมีการชดใชให ฯลฯ การ

ประกันชีวิตสามารถที่จะขจัดปญหาชีวิตดังกลาวได คือ ชวยใหบุคคลที่ประสบปญหานี้ไดรับการ

ชดใชเงินจํานวนหนึ่ง 

 การประกันชีวิตมีบุคคลเก่ียวของ 3 ประเภท คือ 

 1. ผูรับประกัน (Insurer)   จัดต้ังข้ึนในรูปของบริษัทจํากัด ทําหนาที่ รวบรวมผูมีความ

ประสงคเขารวมรับผิดชอบในสวนเฉล่ียความเดือดรอน ในกรณีที่บุคคลบางคนไดถึงแกกรรม หรือ

ครบตามกําหนดของสัญญาที่ตกลงไว 

 2. ผูเอาประกัน (Insured) หมายถึง บุคคลที่แสดงความจํานงเขารวมกลุมโดยซ้ือ

กรมธรรมประกันชีวิต มีหนาที่ตองชําระเบ้ียประกันตามมูลคาที่ไดสัญญาไว 

 3. ผูรับประโยชน (Beneficiary) ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 862 

หมายถึง บุคคลผูพึงจะไดรับคาสินไหมทดแทน หรือจํานวนเงินใชให ในกรณีประกันชีวิต หมายถึง 

                                                 
14 สุธรรม  พงศสําราญ,  พงึใจ พึ่งพานิช และ วิรัช ณ สงขลา,  ความหมายและ

ประโยชนของการประกันชีวติ (กรุงเทพมหานคร: บันไดทองการพิมพ, 2542), น. 21-25. 
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บุคคลซึ่งถูกระบุไวในกรมธรรม ที่บริษัทจะจายเงินที่เอาประกันใหในเม่ือมีความเสียหายเกิดข้ึน 

ดังนั้น ผูรับประโยชนและผูเอาประกันอาจเปนบุคคลเดียวหรือไมก็ได 
 

งานวจิัยที่เกีย่วของ 
  
 ศรีสุกิจ  อํานาจวรประเสริฐ14

15 ไดศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ที่มีตอการทําประกันชีวิต พบวาเหตุผลในการทําประกันชีวิตของผูบริโภคสวนใหญคือตองการความ

มั่นคงปลอดภัยสําหรับตนเองและครอบครัว โดยในการศึกษาคร้ังนี้ไดศึกษาทั้งผูที่ทําประกันชีวิต

และผูที่ไมทําประกันชีวิต 

 เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา 1 5

16 ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ในดานลักษณะทางประชากร เศรษฐกิจ-สังคม ลักษณะการตัดสินใจ การเปดรับ

ขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิต ทัศนคติตอการประกันชีวิต สรุปไดวา บุคคลที่จะมีการตัดสินใจ

ทําประกันชีวิตนั้นจะมีลักษณะตาง ๆ ดังนี้ 

 - เปนผูที่มีทัศนคติที่เปนบวกตอการประกันชีวิต 

 - เปนผูที่มีตําแหนงงานระดับเจาของธุรกิจ/ผูบริหารระดับสูง 

 - เปนผูที่มีตําแหนงงานระดับหัวหนางาน/ผูบริหารระดับกลาง 

 - เปนผูที่มีอายุอยูในชวง 41-50 ป 

 - เปนผูทีมีการศึกษาสูงสุด สูงกวาปริญญาตรี 

 - เปนผูที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/ธุรกิจเอกชน 

                                                 
15 ศรีสุกิจ  อํานาจวรประเสริฐ,  “ศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีตอการทําประกันชวีติ,” (วิทยานพินธมหาบัณฑติ คณะพาณิชยศาสตรและ

การบัญชี จฬุาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2529), น. บทคัดยอ. 
16 เพ็ญจมาส  ศิริกิจวัฒนา,  “ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจทําประกัน

ชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร,”  (วิทยานพินธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2543), น. บทคัดยอ. 
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 นัดดา  ทมมืด 1 6

17  ศึกษาเร่ืองความตระหนักรู และทัศนคติของกลุมคนวัยทํางานถึง

ผลกระทบของโฆษณาที่มีตอการตัดสินใจซื้อ พบวาคนวัยทํางานสวนใหญมีความตระหนักรูวา

ขอมูลขาวสารจากโฆษณาสามารถเชื่อถือไดเพียงบางสวน และโฆษณามักจะบอกคุณสมบัติของ

สินคาเกินความจริง คนวัยทํางานที่มีอายุนอยเชื่อถือและใหความสนใจกับโฆษณามากกวา

คนทํางานที่มีอายุมาก คนวัยทํางานมักนําขอมูลจากการโฆษณาไปใชประกอบการตัดสินใจซื้อใน

ระดับสูง โดยอาศัยสวนประกอบของโฆษณา คือ คุณสมบัติของสินคา ชื่อยี่หอสินคา รวมทั้ง

เร่ืองราวของการนําเสนอในโฆษณา และสินคาที่คนวัยทํางานซ้ือ โดยเปนผลมาจากการโฆษณา

สวนใหญ เชน สินคาประเภทของใชประจําวัน ของใชในบาน 

 อัญชนี  วิชยาภัย บุนนาค 1 7

18  ไดศึกษาเร่ือง การแสวงหาขาวสาร ทัศนคติ และ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาพฤติกรรม

การบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพแตกตางกันตามลักษณะประชากร ไดแก เพศ อาชีพ รายได และ

ระดับการดูแลสุขภาพ ในดานทัศนคติตอผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพมีความสัมพันธเชิงบวกกับ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ในดานการแสวงหาขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพื่อ

สุขภาพ ไดแก ขาวสารประเภทวิชาการ การคา บันเทิง ตลอดจนส่ือประเภทส่ือมวลชน ส่ือบุคคล 

และส่ืออ่ืน ๆ มีความสัมพันธในเชิงบวกกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ 

 อรทัย  เวชภูมิ 1 8

19  ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเปดรับขาวสารกับคานิยมที่เอ้ือตอการ

พัฒนาของประชาชนในชุมชนแออัดเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลักษณะทางประชากรมี

ความสัมพันธกับการเปดรับส่ือมวลชนและส่ือบุคคล ลักษณะทางประชากรที่มีความสัมพันธกับ

คานิยมที่เอ้ือตอการพัฒนา ส่ือโทรทัศนเปนส่ือมวลชนที่ประชาชนเปดรับขาวสารมากที่สุด ส่ือ

บุคคลที่ประชาชนเปดรับมากที่สุดคือ คนในครอบครัว 

                                                 
 17 นัดดา  ทมมดื, “ศึกษาเร่ืองความตระหนกัรู และทัศนคติของกลุมคนวัยทาํงานถงึ

ผลกระทบของโฆษณาที่มีตอการตัดสินใจซือ้,” (วิทยานพินธมหาบัณฑติ คณะนิเทศศาสตร 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2540), น. บทคัดยอ. 
18 อัญชะน ี วิชยาภัย บนุนาค, “ศึกษาเร่ืองการแสวงหาขาวสาร ทัศนคติ และ

พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร,” (วทิยานพินธ

มหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2540), น. บทคัดยอ. 
19 อรทัย  เวชภูมิ, “ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเปดรับขาวสารกับคานิยมที่เอ้ือตอ 

การพัฒนาของประชาชนในชุมชนแออัดเขตกรุงเทพมหานคร,” (วิทยานิพนธมหาบณัฑิต  

คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2540), น. บทคัดยอ. 
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 สุภาพงศ  ระรวยทรง 20  ศึกษาการเปดรับ  ความรู  และทัศนคติตอการนําเสนอ

ขาวสารตางประเทศทางส่ือมวลชนในกรุงเทพมหานคร พบวา รายได เพศ มีความสัมพันธกับการ

เปดรับขาวสารตางประเทศทางหนังสือพิมพ  อายุ  มีความสัมพันธกับการเปดรับขาวสาร

ตางประเทศทางวิทยุ  การศึกษา มีความสัมพันธกับการเปดรับขาวสารตางประเทศทางส่ือมวลชน 

การเปดรับขาวสารตางประเทศทางหนังสือพิมพและโทรทัศน มีความสัมพันธกับความรูดาน

ขาวสารตางประเทศ การเปดรับขาวสารตางประเทศทางหนังสือพิมพ มีความสัมพันธกับทัศนคติ

เกี่ยวกับขาวสารตางประเทศ  
 

                                                 
20 สุภาพงศ  ระรวยทรง, “การศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ความรู และทัศนคติ

ตอการเสนอขาวตางประเทศทางส่ือมวลชนของประชาชนในกรุงเทพมหานคร,”  (วิทยานพินธ

มหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2534), น. บทคัดยอ. 
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

ภาพที ่2.4  

แสดงกรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

การแสวงหาขอมูลขาวสาร 

- ประเภทส่ือทีแ่สวงหา 

- ความถี่ในการแสวงหาขาวสาร 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 

ทําประกันชีวิต 

- ทํา 

- ไมเคยทํา 

ลักษณะทาง 

ประชากรศาสตร 

-  เพศ 

-  อายุ 

-  ระดับการศึกษา  

-  สถานภาพสมรส 

-  การมี/มีมีบุตร 

ความคิดเห็นตอการประกันชีวิต 

- บริษัทประกันชีวิต 

- ตัวแทนประกันชีวิต 

- การทําประกันชีวิต 

- ผลประโยชน 
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