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การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศกึษา 1) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของบุคลากรทางการแพทย์ที่ซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ 
2) ปัจจัยด้านพฤติกรรมการการซื้อของบุคลากรทางการแพทย์ที่ซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ 3) ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของ
ผลิตภัณท์ประกันภัยรถยนต์ 4) การตดัสินใจซือ้ประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 5) การตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของ
บุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ 6) การตัดสินใจซื้อประกนัภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทย 
จำแนกตามพฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภค 7) อิทธิพลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากร
ทางการแพทย์ 

การศึกษาน้ีใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากประชากรกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ที่ตัดสินใจซือ้ประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์โดยการเลือกสุ่มกลุ่มตัวอย่างจากประชากรที่เป็นบุคลากรทางการแพทย์จำนวน 400 คน ซึ่งเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสุ่ม
หลายข้ันตอน วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิตพิรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมาน ด้วยวิธีการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณเชิงเส้นตรง  

ผลการศึกษาพบว่า 1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิ สถานภาพสมรส อายุระหว่าง 40-49 ปี มีระดับการศกึษา
ปริญญาตรี เป็นระดับปฏบิัติงาน ทำงานในภาครัฐบาล และมีรายได้มากกว่า 50,000 บาท 2) ปัจจัยดา้นพฤติกรรมการซื้อบุคลากรทางการ
แพทย์ ส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อด้วยตนเองเป็นหลัก รู้จักประกันภัยจากโฆษณาออนไลน์มากที่สุด ตนเองเป็นผู้รบัผิดชอบค่าใช้จ่ายประกันภัย
รถยนต์ในครอบครัว คาดหวังคุ้มครองสูงสุดจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ ส่วนใหญ่ซือ้ประกันภัยช้ัน1 สนใจบริการเสริมบริการช่วยเหลือ
ฉุกเฉินจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ ซือ้ก่อนหมดประกันเก่า ใช้เวลาตัดสินใจ1-2สัปดาห์ ซือ้ประกันภัยทุกปี ซื้อผ่านเว็บไซต์ตัวแทน/นายหน้า
มากที่สุด ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากกูเกิ้ล  อ่านรีวิวหรือความคิดเห็นเกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากเฟสบุ๊ค 
เลือกประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากการบริการ ไม่ซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบเดิมเพราะไม่สะดวก แนะนำบริษัทประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ให้
ผู้อื่นจากความพอใจในบริการ มีวิธีการเปรียบเทียบและตรวจสอบความน่าเช่ือถือประกนัภัยรถยนต์ออนไลน์จากการใช้การเปรียบเทียบของเวป
ไซด์ ส่วนใหญ่ชำระเงินค่าประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีโอนผ่านธนาคาร และมีประสบการณ์กบัการเคลมประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ใน
ระดับดี 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเรียงลำดับจากมากไปหาน้อยคือ 
ด้านการจัดจำหน่าย ดา้นราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านการให้บริการส่วนบุคคล และดา้นการส่งเสริมการตลาด
ตามลำดบั 4) การตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์อยู่ในระดับมาก 5) ปัจจัยประชากรศาสตร์ได้แก่ อายุ ระดับ
การศึกษา ตำแหน่งงานและรายได้แตกตา่งกันมีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์แตกต่างกันที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 6) 
ปัจจัยด้านพฤตกิรรมการซื้อ ใคร ทำอะไร เม่ือไร เพราะอะไร อย่างไรแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์แตกต่างกันที่
ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 7) ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านการจัดจำหน่ายและด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ส่งผลตอ่การ
ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ที่ระดับนัยสำคญัทางสถิติที่ 0.05 
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Abstract  
 The objectives of the Study are to examine 1) the demographic factors of healthcare professionals who purchase car 

insurance online. 2) the purchase behavior of healthcare professionals who purchase car insurance online. 3) the online marketing 
mix factors of car insurance products. 4) the purchase decision of car insurance via online channel among healthcare professionals. 
5) the purchase decision of car insurance via online channel among healthcare professionals, categorized by demographic factors. 6) 
the purchase decision of car insurance via online channel among healthcare professionals, categorized by consumer purchasing 
behavior. 7) the influence of online marketing mix factors on the purchase decision car insurance via online channel among 
healthcare professionals. 

This study utilized a quantitative research method, collecting data through questionnaires from healthcare 
professionals who have decided to purchase car insurance online. A multistage random sampling method was used to select a 
sample group of 400 healthcare professionals. The data were analyzed using descriptive statistics, including frequency, percentage, 
mean, and standard deviation, as well as inferential statistics through one-way ANOVA and multiple linear regression analysis. 

The results revealed that: 1) The majority of respondents were female, married, aged between 40-49 years, held a 
bachelor's degree, worked in operational roles within the government sector, and had an income exceeding 50,000 baht. 2) 
Regarding purchasing behavior, most medical personnel made their own decisions when buying car insurance, primarily learned 
about insurance through online advertisements, were responsible for their family's car insurance expenses, and sought maximum 
coverage from online car insurance. They predominantly purchased first-class insurance, were interested in additional services like 
emergency assistance, bought insurance before the expiration of the previous policy, took 1-2 weeks to decide, purchased insurance 
annually, mostly through the websites of agents/brokers, and searched for online car insurance information via Google. They read 
reviews on Facebook, chose online car insurance based on service quality, did not purchase traditional car insurance due to 
inconvenience, recommended online car insurance companies to others based on satisfaction with the service, compared and 
verified the reliability of online car insurance using website comparison tools, primarily paid for car insurance online via bank 
transfer, and had good experiences with online car insurance claims. 3) Among the online marketing mix factors, distribution had the 
highest average, followed by price, product, privacy protection, personalized service, and lastly, marketing promotion. 4) The 
decision to purchase car insurance online among healthcare professionals was at a high level. 5) Demographic factors such as age, 
education level, job position, and income significantly influenced the decision to purchase car insurance online at the 0.05 level of 
statistical significance. 6) Differences in purchasing behavior factors (Who, What, When, Why, How) significantly influenced the 
decision to purchase car insurance online at the 0.05 level of statistical significance. 7) Online marketing mix factors related to 
distribution and privacy significantly influenced the decision to purchase car insurance online among healthcare professionals at the 
0.05 level of statistical significance. 

Keywords : Online Marketing Mix, Online Car Insurance Purchasing 
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บทท่ี 1 

บทนำ 

1.ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา 

รายงานของสมาคมประกันวินาศภัยในปี 2565 พบว่ายอดรวมของการประกันภัยรถยนต์ภาค
สมัครใจมีการเตบิโตอย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี 2561- 2565 คิดเป็นอัตราการเตบิโตประมาณร้อยละ 5ต่อ
ปี (สำนักงานคณะกรรมการกำกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2564). ตามภาพ 

 
 
ที่มา:  https://www.tgia.org/upload/book_file/297/book_file297.pdf 

ภาพที่ 1.1  รายงานของสมาคมประกันวินาศภัยในปี 2565 
 
 มีหลายปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของธุรกิจประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจในประเทศไทยให้
เจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องทุกปีคือ 1) จำนวนรถยนต์ที่เพิ่มขึ้นการเติบโตทางเศรษฐกิจและความ
ต้องการในการเดินทางสว่นบุคคลส่งผลให้มจีำนวนรถยนต์จดทะเบียนใหมเ่พิ่มข้ึนทุกปรีวมทั้งยอดขาย
ที่เพิ่มข้ึนของรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ซึ่งทำให้ความต้องการประกันภัยรถยนต์ก็เพิ่มข้ึนตามไปด้วย2) ความ
ตระหนักถึงความเสี่ยง ผู้คนมีความตระหนักถึงความเสี่ยงในการเกิดอุบัติเหตุบนท้องถนนมากขึ้น 
ประกันภัยรถยนต์จึงกลายเป็นสิ่งจำเป็นเพื่อช่วยลดภาระทางการเงินในกรณีที่เกิดเหตุไม่คาดฝัน  3) 
กฎหมายและข้อบังคับแม้ว่าประกันภัยรถยนต์ภาคบังคับ (พ.ร.บ.) จะครอบคลุมเฉพาะความเสียหาย

https://www.tgia.org/upload/book_file/297/book_file297.pdf
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ต่อบุคคลภายนอก แต่ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจจะให้ความคุ้มครองที่ครอบคลุมมากกว่า เช่น 
ค่าเสียหายต่อรถยนต์ของผู้เอาประกันภัยเอง ค่ารักษาพยาบาลของผู้เอาประกันภัยและผู้โดยสาร 
รวมถึงความคุ้มครองอื่นๆ ที่สามารถเลือกเพิ่มเติมได้ตามความต้องการ 4) การแข่งขันในตลาด บริษัท
ประกันภัยมีการแข่งขันกันอย่างสูง เพื่อดึงดูดลูกค้าด้วยการเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่หลากหลาย 
มีความคุ้มครองที ่แตกต่างกันและมีเบี้ยประกันที ่แข่งขันได้ ทำให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น  5)
การตลาดและการประชาสัมพันธ์ บริษัทประกันภัยมีการทำการตลาดและประชาสัมพั นธ์อย่าง
ต่อเนื่อง เพื่อสร้างความตระหนักถึงประโยชน์ของประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจและกระตุ้นให้ผู้คน
ทำประกัน 6) ช่องทางการขายที่หลากหลาย ปัจจุบันมีช่องทางการขายประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ
ที่หลากหลาย ทั้งช่องทางออนไลน์ ตัวแทน นายหน้า ทำให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงและซื้อประกันได้
ง่ายขึ ้น 7) เทคโนโลยี เทคโนโลยีมีบทบาทสำคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัท
ประกันภัย เช่น การใช้เทคโนโลยี Telematics ในการคำนวณเบี้ยประกันตามพฤติกรรมการขับข่ี ทำ
ให้ประกันภัยรถยนต์มีความเป็นส่วนตัวและเหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น 

แนวโน้มล่าสุดการเติบโตของประกันภัยรถยนต์ไฟฟ้า (EV) ด้วยการเติบโตของตลาดรถยนต์
ไฟฟ้าในประเทศไทย ทำให้มีความต้องการประกันภัยรถยนต์ไฟฟ้าเพิ่มขึ้น บริษัทประกันภัยจึงเริ่ม
พัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยรถยนต์ที่ตอบสนองความต้องการเฉพาะของรถยนต์ไฟฟ้า การประกันภัย
สุขภาพและการเดินทาง การฟื้นตัวของภาคการท่องเที่ยวหลังจากสถานการณ์โควิด-19 ทำให้มีความ
ต้องการประกันภัยสุขภาพและการเดินทางเพิ่มข้ึน บริษัทประกันภัยจึงนำเสนอผลติภัณฑ์ประกันภัยที่
ครอบคลุมทั้งการเดินทางและสุขภาพ การใช้เทคโนโลยีบริษัทประกันภัยนำเทคโนโลยีมาใช้ในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการอย่างต่อเนื ่อง เช่น การใช้ AI ในการประเมินความเสี ่ยง การใช้ 
blockchain ในการจัดการข้อมูล และการใช้ chatbot ในการให้บริการลูกค้าการซื ้อประกันภัย
รถยนต์ภาคสมัครใจ หรือที่เรียกว่าประกันชั้น 1 , 2+, 2, 3+, 3 ถือเป็นส่วนสำคัญของการคุ้มครอง
ชีวิตและทรัพย์สินในปัจจุบัน ในปี พ.ศ. 2565 พบว่ายอดเงินส่วนแบ่งการตลาดประกันภัยรถยนต์ภาค
สมัครใจคิดเป็นร้อยละ 50 ของยอดการประกันภัยรวมตามภาพที่ 2 

 



 

3 

  
ที่มา:  https://www.tgia.org/upload/file_group/29/download_2263.pdf 

ภาพที่ 1.2 ส่วนแบ่งการตลาดธุรกจิประกันภัยไตรมาส 2 /2565 
 

 มีรถยนต์จดทะเบียนทั้งหมด 22.8 ล้านคัน และมีรถยนต์ที ่ทำประกันภัยภาคสมัครใจ 
(ประเภท 1-3+) ประมาณ 11.4 ล้านคัน คิดเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 50 ของรถยนต์จดทะเบียน
ทั้งหมด (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2564). ซึ่งบ่งช้ีว่า
ยังมีโอกาสในการเติบโตของตลาดนี้อีกมาก (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบ
ธุรกิจประกันภัย, 2564). ส่วนในยุคดิจิทัลปัจจุบัน การซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์กำลังได้รับความ
นิยมเพิ ่มขึ ้นอย่างรวดเร็วในประเทศไทย เนื ่องจากความสะดวกสบาย รวดเร็ว และง่ายต่อการ
เปรียบเทียบราคาและความคุ ้มครอง ผู้บริโภคสามารถซื้อประกันภัยรถยนต์ได้ทุกที่ทุกเวลาผ่าน
อินเทอร์เน็ต โดยไม่ต้องเดินทางไปติดต่อที่บริษัทประกันภัย (ดีสมโชค, 2564) สถิติจากสำนักงาน
คณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) แสดงให้เห็นว่า ในปี 2563 มี
จำนวนกรมธรรม์ประกันภัยรถยนต์ที่ขายผ่านช่องทางออนไลน์ถึง 1,453,326 กรมธรรม์ เพิ่มข้ึนจากปี 
2562 ถึงร้อยละ 16.48 (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 
2564) ปัจจัยที่ขับเคลื่อนการเติบโตของตลาดประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ ได้แก่ การขยายตัวของการ
ใช้อินเทอร์เน็ตและสมาร์ทโฟน ความนิยมของ e-Commerce การพัฒนาเทคโนโลยีและนวัตกรรม
ด้านประกันภัย รวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป โดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่คุ้นเคยกับ
การทำธุรกรรมออนไลน์ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2564) นอกจากนี้ การแพร่ระบาดของโควิด-19 ยังเป็น
อีกปัจจัยสำคัญที่ผลักดันให้ผู้บริโภคหันมาซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์มากขึ้น เพื่อลดความเสี่ยง
จากการออกไปข้างนอกและการสัมผัสใกล้ชิดกับผู้อื่น (Allianz Ayudhya, 2021) แนวโน้มการซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ในประเทศไทยมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื ่องในอนาคต โดยมีการ
คาดการณ์ว่ามูลค่าเบี้ยประกันภัยรถยนต์ที่ขายผ่านช่องทางออนไลน์จะเพิ่มข้ึนเป็น 21,800 ล้านบาท

https://www.tgia.org/upload/file_group/29/download_2263.pdf
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ภายในปี 2568 หรือคิดเป็นอัตราการเติบโตเฉลี่ยร้อยละ 14 ต่อปี (Krungsri Research, 2021) จะ
เห็นได้ว่าตลาดประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ในประเทศไทยกำลังเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยได้รับ
แรงผลักดันจากปัจจัยหลายประการ ได้แก่ การเข้าถึงอินเทอร์เน็ตและสมารท์โฟนทีเ่พิ่มข้ึน การเข้าถึง
อินเทอร์เน็ตและสมาร์ทโฟนที่แพร่หลายในประเทศไทยทำให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงข้อมูลและซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ได้ง่ายและสะดวกยิ่งขึ้น (Priceza, 2023). ความสะดวกสบายและความ
รวดเร็ว: ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาและความคุ้มครองจากบริษัทประกันภัยต่าง ๆ  ได้ อย่าง
รวดเร็วและง่ายดายผ่านช่องทางออนไลน์ รวมถึงสามารถทำการซื้อได้ตลอด 24 ชั่วโมง (Roojai, 
2023). ราคาที่แข่งขันได้: บริษัทประกันภัยมักเสนอส่วนลดพิเศษสำหรับการซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ เนื่องจากต้นทุนในการดำเนินงานที่ลดลง (Marketing Oops!, 2023). การเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมผู ้บริโภค ผู ้บริโภคยุคใหม่คุ ้นเคยกับการทำธุรกรรมออนไลน์มากขึ ้น รวมถึงการซื้อ
ประกันภัย และให้ความสำคัญกับความสะดวกสบายและความคุ้มค่า (Techsauce, 2023). สิ่งที่
น่าสนใจคือ การซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจผ่านช่องทางออนไลน์มีมูลค่า 4,140 ล้านบาท คิด
เป็นร้อยละ 3.2 ของมูลค่าเบี้ยประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจรวมทั้งหมด ซึ่งมีมูลค่ารวม 127,516 
ล้านบาท. ตลาดประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจออนไลน์จึงเป็นตลาดที่น่าสนใจของผู้ประกอบการ ใน
การพัฒนาผลิตภัณท์ให้ตรงความต้องการผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน 

บุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทยเป็นกลุ ่มที ่มีความต้องการซื ้อประกันภัยรถยนต์
ค่อนข้างสูง เนื่องจากต้องเดินทางบ่อยและมีความเสี่ยงต่อการเกิดอุบัติเหตุอีกทั้งยังมีกำลังซื้อและ
ความตระหนักถึงความสำคัญของการทำประกันภัย (นิรมล สุวรรณโชติ , 2562) อย่างไรก็ตามด้วย
ข้อจำกัดด้านเวลาและภาระงานที่หนักของบุคลากรทางการแพทย์ ทำให้การซื้อประกันภัยแบบดั้งเดมิ
ผ่านตัวแทนหรือสาขาของบริษัทประกันภัยอาจไม่สะดวกเท่าที ่ควรการศึกษาแนวโน้มการซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทยจึงมีความสำคัญเพื่อ
ทำความเข้าใจพฤติกรรมและความต้องการของกลุ ่มเป้าหมายนี้ซึ ่งจะเป็นประโยชน์ต่อบริษัท
ประกันภัยในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้ตรงใจลูกค้า รวมถึงการวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่
เหมาะสม (ศศิวิมล วงศ์สวัสดิ์, 2561) นอกจากนี้ ผลการศึกษายังจะช่วยส่งเสริมให้บุคลากรทางการ
แพทย์มีความรู้ความเข้าใจและเข้าถึงการประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ได้มากขึ้นซึ่งจะเป็นการสร้าง
หลักประกันความมั่นคงในชีวิตและช่วยแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายเมื่อมีเหตุการณ์ไม่คาดฝันข้ึนอย่างไรก็
ตาม บริษัทประกันภัยและผู้ที่เกี่ยวข้องจำเป็นต้องปรับตัวและพัฒนากลยุทธ์ให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของผู ้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปรวมถึงให้ความสำคัญกับการสร้างความเชื ่อมั ่นในความ
ปลอดภัยของข้อมูลและการให้บริการลูกค้าที่มีประสิทธิภาพเพื่อรับมือกับความท้าทายและโอกาส
ใหม่ๆ ในตลาดประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ เพื่อวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถแข่งขันและเข้าถึง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึงตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น 
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  2.คำถามในการวิจัย  
2.1 ปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ของบุคลากรทางการแพทยท์ี่ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์

ภาคสมัครใจแบบออนไลน์เป็นอย่างไร  
2.2 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจเป็นอย่างไร 
2.3 การตัดสินใจประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 

เป็นอย่างไร  
2.4 การตัดสินใจประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 

แตกต่างกันตามปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ หรอืไม่ อย่างไร 
2.5 การตัดสินใจประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 

แตกต่างกัน ตามปัจจัยด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร  
2.6 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มผีลต่อการตัดสินใจซือ้เประกันภัยรถยนต์ภาค

สมัครใจแบบออนไลน์ หรือไม่ อย่างไร 

3. วัตถุประสงค์การวิจัย  
3.1. เพือ่ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของบุคลากรทางการแพทยท์ี่ซื้อประกันภัยรถยนต์

ออนไลน์  
3.2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมการการซือ้ของบุคลากรทางการแพทย์ทีซ่ื้อประกันภัย

รถยนต์ออนไลน ์ 
3.3 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณท์ประกันภัยรถยนต์  
3.4. ศึกษาการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
3.5. ศึกษาการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามปจัจัย

ด้านประชากรศาสตร์  
3.6. ศึกษาการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทย 

จำแนกตามพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค  
3.7. ศึกษาอิทธิพลปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่สง่ผลตอ่การตัดสินใจซื้อประกันภัย

ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย ์
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4. ขอบเขตการวิจัย  
     4.1 ขอบเขตดา้นตัวแปร การศึกษาค้นคว้าอิสระปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย์ได้กำหนดกรอบแนวคิดใน
การศึกษาค้นคว้าดังนี้  

4.1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ได้แก่  
1) ปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย เพศ อายุ ตำแหน่งงาน รายได ้

ระดับการศึกษา และลักษณะการสังกัดหน่วยงาน  
2) ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย 5W1H (ใคร อะไร   

ที่ไหน เมื่อไร ทำไม อย่างไร)  
3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) ประกอบไปด้วย ผลิตภัณท์ 

ราคา การจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด การรกัษาความเป็นส่วนตัว และการให้บริการส่วนบุคคล  
4.1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์

ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์  
      4.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาน้ีมุง่ศึกษาผลของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) 
ที่มีต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบคุลากรทางการแพทย์ในประเทศไทย โดย
พิจารณาปจัจัยด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภคร่วมด้วย  
      4.3 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ บุคลากรทาง
การแพทยแ์ละสาธารณสุขทีเ่คยซื้อหรือสนใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ใน
ประเทศไทยที่ไมท่ราบจำนวนแน่นอน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน ประกอบด้วย 1. 
การสุม่จงัหวัดในแต่ละภาค ภาคละร้อยละ 30 2.เลือกสุม่วัน กลุ่ม วันจันทร์ พุธ ศุกร์ กับกลุม่ อังคาร 
พฤหัสบดี เสาร์ 3.เลอืกสุ่มเวลา ช่วง  9.00-12.00น.กับ 13.00-15.00น. และกำหนดขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างด้วยสูตรของ Cochran (1977)  
      4.4 ขอบเขตด้านพ้ืนท่ี การวิจัยน้ีศึกษาบุคลากรทางการแพทย์ทัง้ภาครัฐและเอกชนทีอ่าศัยอยู่
ในประเทศไทย 
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5. กรอบความคิดในการวิจัย 
       การศึกษาค้นคว้าอิสระปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย์ ได้กำหนดกรอบแนวคิดในการศึกษาค้นคว้า ดังนี้  

5.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ได้แก่ (1) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบ ไปด้วย เพศ อายุ ตำแหน่งงาน รายได้ ระดบัการศึกษา และ ลักษณะการสังกัดหน่วยงาน 
(2) ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคประกอบด้วย 5W1H (ใคร อะไร ที่ไหน เมือ่ไร ทำไม 
อย่างไร) (3) ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) ประกอบไปด้วย ผลิตภัณท ์ราคา การจัด
จำหน่าย การส่งเสริมการตลาด การรกัษาความเป็นส่วนตัว และการให้บริการส่วนบุคคล  

5.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ การตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย ์
ตัวแปรต้น                                                                               ตัวแปรตาม  

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์

1. เพศ 2. สถานภาพสมรส  3. อายุ  
4.ตำแหน่งงาน   5. รายได ้6. ระดับการศึกษา                                 
7. ชนิดของบุคลากรทางการแพทย ์

ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อของผูบ้รโิภค 
1.ใครซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน ์
2.ประเภทและปัจจัยการซ้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ 
3.ช้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์เมื่อไร 
4.ช้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ที่ไหน 
5.เหตผุลการช้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน ์
6. ช้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร 

 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์

1.ผลิตภัณท ์                 4.การสง่เสรมิการตลาด 
2.ราคา                        5.การรักษาความเป็นส่วนตัว 
3.การจัดจำหน่าย           6.การใหบ้ริการส่วนบุคคล 
Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2019). 

ภาพที่ 1.3 กรอบแนวคิดการวิจัย 

6. สมมติฐานการวิจัย  

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทย ์
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6.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของบุคลากรทางการแพทยท์ี่แตกต่างกันมกีารตัดสินใจซือ้
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์แตกต่างกัน 

6.2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อของบุคลากรทางการแพทยท์ี่แตกต่างกันมกีารตัดสินใจซือ้
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์แตกต่างกัน 

6.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของ
บุคลากรทางการแพทย ์

7. นิยามศัพท์  
7.1 แฟลตฟอร์มออนไลน์ หมายถึง ช่องทางต่างๆบนระบบอิเลก็ทรอนิกส์ เช่น เว็บไซต์ตรง

และแอพพลิเคช่ันของบริษัทประกันภัย โซเชียลมีเดียและแอพพลเิคช่ันของโบรกเกอร์ขายประกันภัย 
เป็นต้น  

7.2 ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ หมายถึงประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ (Voluntary Motor 
Insurance) แบบออนไลน์ การประกันภัยที่เจ้าของหรือผู้ครอบครองรถยนต์ทุกคันสมัครใจทำเอง 
โดยจะให้ความคุ้มครองต่อความเสียหายที่เกิดขึ้นกับชีวิต ร่างกายหรืออนามัย และความเสียหายใน
ทรัพย์สิน ของผู้ประสบภัยทั้งบุคคลภายนอก ผู้โดยสาร และผู้ขับขี่ โดยขอบเขตและวงเงินในความ
คุ้มครองจะแตกต่างกันตามประเภทของประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัคร
ใจแบ่งเป็นหลายประเภท ได้แก่ ประกันภัยประเภทที่ 1 ,ประกันประเภทที่ 2, ประกันประเภทที่  
3, ประกันภัยประเภท 2+และ ประกันประเภท 3+  รวมไปถึงประกันภัย เสริมที่ คุ้มครองเพิ่มเติมใน
ส่วนของรถยนต์ทั้งหมด เช่น ประกันเงินชดเชยระหว่างรถยนต์ เข้าซ่อม ประกันรถใช้ระหว่างซ่อม  
ค่ารักษาพยาบาลของผู้ขับข่ี ผู้โดยสารและผู้เสียหาย เป็นต้น และซื้อผ่านแฟลตฟอร์มออนไลน์  

7.3 บุคลากรทางการแพทย์ (Healthcare Professionals): หมายถึง บุคคลที่ประกอบ
วิชาชีพทางการแพทย์และสาธารณสุข ซึ่งรวมถึง แพทย์ พยาบาล เภสัชกร ทันตแพทย์ นักเทคนิค 
การแพทย์ นักกายภาพบำบัด นักวิทยาศาสตร์การแพทย์ และอื่นๆ ที่เกี่ยวข้อง ทั้งภาครัฐบาล และ
ภาคเอกชน ที่ยังประกอบววิชาชีพทางการแพทย์และสาธารณสุขในปัจจุบัน ณวันที่ตอบแบบสอบถาม 

7.4 พฤติกรรมการซื้อของผู ้บริโภค ตามแนว 5W1H (1) ใคร (Who) คือบุคลากรทาง
การแพทย์วิชาชีพต่างๆที่มีความต้องการซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบออนไลน์ประเภทตา่งๆ 
ผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อ คือ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เช่น ครอบครัว เพื่อน หรือผู้
มีช่ือเสียง (2) อะไร (What) คือ ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบออนไลน์ประเภทต่างๆ (3) ที่ไหน 
(Where) การจัดจำหน่าย คือ สถานที่ที่ผู้บริโภคสามารถซื้อสนิค้าหรอืบรกิารได้ เช่น ช่องทางออนไลน์
แฟลตฟอร์มต่างๆ (4) เมื่อไร(When) คือ ช่วงเวลาที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งอาจ
ข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายอย่าง เช่น ความต้องการเร่งด่วน โปรโมช่ัน หรือช่วงเวลาที่มีการลดราคา 
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(5) ทำไม (Why) แรงจูงใจในการซื้อ คือ สาเหตุที่ทำให้ตัดสินใจซื้อ ซึ่งอาจมาจากปัจจัยภายใน เช่น 
ความต้องการส่วนบุคคล หรือปัจจัยภายนอก เช่น อิทธิพลจากสังคม หรือการโฆษณา  (6) อย่างไร 
(How) ใช้วิธีการชำระเงินผ่านบัตรเครดิต/เดบิต การโอนเงินผ่านแอปพลิเคชันธนาคาร หรือใช้บริการ
เก็บเงินปลายทาง (COD) สำหรับการจัดส่งสินค้า เลือกใช้บริการจัดส่งถึงบ้าน ที่ทำงาน หรือที่อื่นๆ 

7.5 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix) 6Ps (1) ผลิตภัณฑ์
(Product) ผลิตภัณท์ประกันภัยภาคสมัครใจออนไลน์ประเภทต่างๆที่ตอบสนองต่อความต้องการของ
ลูกค้าและมอบประสบการณ์ที่ดี (2) ราคา(Price) การกำหนดราคาที่จำหน่ายในช่องทางออนไลน์ 
ราคาที่ตั้ง ควรสะท้อนถึงคุณค่าของสินค้าและคำนึงถึงกลยุทธ์การตลาด เช่น การจัดโปรโมชั่น การ
เสนอส่วนลด หรือการตั้งราคาที่สามารถแข่งขันได้ (3) การจัดจำหน่าย(Distribution) ช่องทางที่ใช้ใน
การนำเสนอสินค้าหรือบริการให้ถึงมือลูกค้า เช่น เว็บไซต์ของบริษัท แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ หรือ
โซเชียลมีเดีย การจัดจำหน่ายที่มีประสิทธิภาพช่วยให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงผลติภัณฑ์ได้ง่ายและสะดวก 
(4) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) วิธีการและกลยุทธ์ที ่ใช้ในการประชาสัมพันธ์และกระตุ้น
ยอดขายของสินค้าหรือบริการ เช่น การทำโฆษณาออนไลน์ การทำการตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย การใช้ 
SEO(Search Engine Optimize) หรือการส่งอีเมลโปรโมช่ันเพื่อดึงดูดลูกค้า (5) การรักษาความเป็น
ส่วนตัว(Privacy) การปกป้องข้อมูลส่วนบุคคลของลูกค้าในกระบวนการทำธุรกรรมออนไลน์ การใช้
มาตรการความปลอดภัยเพื่อป้องกันการเข้าถึงข้อมูลที่ไม่พึงประสงค์ และการสร้างความเช่ือมั่นให้กับ
ลูกค้าเกี่ยวกับความปลอดภัยของข้อมูล (6) การให้บริการส่วนบุคคล(Personalization) การนำเสนอ
ประสบการณ์ที่ปรับให้เหมาะสมกับความต้องการและพฤติกรรมของลูกค้าแต่ละราย เช่น การแนะนำ
สินค้าตามประวัติการซื้อ การส่งข้อความและข้อเสนอพิเศษที่เฉพาะเจาะจง การใช้เทคโนโลยีในการ
วิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าเพื่อให้บริการที่ตรงใจ 

8. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
8.1 นักการตลาดประกันภัยรถยนต์สามารถแบ่งส่วนตลาด เลือกกลุ่มเป้าหมาย และวางแผน

ตำแหน่งผลิตภัณฑ์ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ใหป้ระสบความสำเร็จในการสร้างยอดขาย  
8.2 นักการตลาดประกันภัยรถยนต์สามารถออกแบบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด

สำหรับผลิตภัณฑ์ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ ใหส้อดคลอ้งกับการตัดสินใจของบุคลากรทาง
การแพทย ์
 



 

บทท่ี 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ 
ประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย”์ ผู้ศึกษาได้ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่ 
เกี่ยวข้องกบัตัวแปรของการศึกษา ซึ่งได้ทำการสืบค้นจากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหล่ง 
ต่างๆ เพื่อนำมากำหนดสมมติฐาน โดยแบง่เนือ้หาของบทนีเ้ป็น 6 ส่วน คือ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์
2. แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยด้านพฤติกรรมการซือ้ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ 
5. ธุรกจิประกันภัยรถยนต์ในประเทศไทย 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1. แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
วชิรวัชร งามละม่อน (2558) กล่าวว่า ล ักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ เป ็นความ

หลากหลายด้านภูมหลังของบุคคล ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ลักษณะโครงสร้างของร่างกาย 
ความอวุโสในการทำงาน เป็นต้น โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบัน ใน
หน่วยงานในองคืกรต่างๆซึ่งประกอบด้วยพนักงานหรือบุคลากรระดับต่างๆซึ่งมีลักษณะพฤติการการ
แสดงออกที่แตกต่างกันมีสาเหตุมาจากความแตกต่างด้านประชากรศาสตร์หรือภูมิหลังของบุคคล
นั่นเอง 

จิรศักดิ์ ชาพรมมา (2560) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาเกี่ยวกับประชากร
และการเปลี่ยนแปลงของประชากร เพื่อช่วยให้ทราบถึงขนาดหรือจำนวนคนที่อาศัยอยู่ในแต่ละสังคม 
รวมทั้งศึกษาพฤติกรรมของคนในแต่ละสังคมที่แตกต่างกัน ซึ่งประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยภายในส่วน
บุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เช่น อายุ เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ นักการตลาดสามารถนำข้อมูลเหล่าน้ีไปใช้ในการวิเคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาด และวางกล
ยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายที่นักการตลาดต้องการให้ได้มากที่สุด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2563) กล่าวว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่
สำคัญของประชากร ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจในด้านต่าง ๆ ของบุคคล ไม่ว่าจะเป็น
ด้านเศรษฐกิจ สังคม หรือวัฒนธรรม 
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 Schiffman & Wisenblit (2015) กล่าววว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ (Demographic 
Factors) หมายถึง ลักษณะเฉพาะของประชากรกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ซึ่งสามารถวัดได้เชิงปริมาณ และ
นำมาใช้ในการแบ่งกลุ่มประชากรออกเป็นส่วนย่อย ๆ เพื่อการวิเคราะห์และทำความเข้าใจพฤติกรรม
ของกลุ่มประชากรนั้น ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
 Kotler & Keller (2016) กล่าวว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่สำคัญ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ ซึ่งปัจจัยเหล่าน้ีมีผลต่อความต้องการ พฤติกรรม และการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่แตกต่างกันออกไป  

1.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่สำคัญและนิยมนำมาใช้ในการวิเคราะห์ มีดังนี้ 
     1.1.1 อายุ (Age): เป็นปัจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม ความสนใจ และความ

ต้องการของบุคคล การแบ่งกลุ่มตามอายุสามารถช่วยให้เข้าใจความแตกต่างระหว่างกลุ่มคนแต่ละวัย
ได้ (Kotler & Keller, 2016) อายุเป็นปัจจัยหนึ่งที่มีผลอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
ผู ้บริโภคในแต่ละช่วงวัยมีความต้องการและพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกัน ( Schiffman & 
Kanuk, 2007) 

    1.1.2 เพศ (Gender): เป็นปัจจัยที ่มีความสำคัญในการทำความเข้าใจความแตกต่าง
ระหว่างเพศชายและเพศหญิง ซึ ่งส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค และความสนใจที่แตกต่างกัน 
(Solomon, 2017) ผู้ชายมักตัดสินใจซื้อสินค้าได้รวดเร็วกว่าและให้ความสำคัญกับประสิทธิภาพของ
สินค้า (Schiffman & Kanuk, 2007) 

    1.1.3 รายได้ (Income): เป็นปัจจัยที ่บ่งบอกถึงกำลังซื ้อของบุคคล ซึ ่งมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื ้อสินค้าและบริการ (Kotler & Armstrong, 2018) ผู ้บริโภคที่มีรายได้สูงมักจะมี
ความสามารถในการซื ้อสินค้าราคาสูงและสินค้าหรูหรา ขณะที่ผู ้บริโภคที่มีรายได้ต่ำมักจะต้อง
ระมัดระวังในการใช้จ่ายและเลือกซื้อสินค้าที่มีราคาถูกกว่า (Solomon, 2018) 

    1.1.4 การศึกษา (Education): ระดับการศึกษาของบุคคลส่งผลต่อทัศนคติ ความรู้ความ
เข้าใจ และพฤติกรรมการบริโภค (Schiffman & Wisenblit, 2015) ระดับการศึกษามีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ผู ้บริโภคที่มีการศึกษาสูงมักมีความสามารถในการวิเคราะห์และ
พิจารณาข้อมูลของสินค้าได้ดีกว่า และมักให้ความสำคัญกับคุณภาพและความคุ ้มค่าของสินค้า 
(Kotler, 2016) 

    1.1.5 อาชีพ (Occupation): อาชีพของบุคคลบ่งบอกถึงบทบาททางสังคมและรายได้ ซึ่ง
ส่งผลต่อรูปแบบการใช้ชีวิตและความสนใจ (Kotler & Keller, 2016) อาชีพเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ผู้บริโภคในแต่ละอาชีพมีความต้องการและลักษณะการใช้ส ินค้าที่
แตกต่างกัน เช่น ผู ้ที ่ทำงานในสายงานที่ต้องการการเคลื ่อนไหวมาก เช่น การก่อสร้าง มักให้
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ความสำคัญกับความทนทานและประสิทธิภาพของสินค้า ขณะที่ผู ้ที ่ทำงานในสำนักงานมักให้
ความสำคัญกับความสะดวกสบายและความมีสไตล์ของสินค้า (Solomon, 2018) 

    1.1.6 สถานภาพการสมรส (Marital Status) สถานภาพการสมรสของบุคคลส่งผลต่อ
รูปแบบการใช้ชีวิต การตัดสินใจซื้อ และความสนใจที่แตกตา่งกัน (Solomon, 2017) 

1.2 การประยุกต์ใช้ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ในงานวิจัย 
    1.2.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ถูกนำมาใช้ในการวิจัยในหลากหลายสาขา ทั้งด้าน

สังคมศาสตร์ ธุรกจิ และสาธารณสุข ตัวอย่างการประยกุต์ใช้มีดังนี้ 
    1.2.2 การวิจัยตลาด ใช้ในการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) เพื่อกำหนด

กลุ่มเป้าหมาย และพฒันาผลิตภัณฑ์และบรกิารที่ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย (Kotler & 
Keller, 2016). 

    1.2.3 การวิจัยพฤติกรรมผูบ้ริโภค ใช้ในการทำความเข้าใจพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่ม
ผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม เพือ่นำไปปรับปรงุกลยุทธ์ทางการตลาด (Solomon, 2017). 

    1.2.4 การวิจัยด้านสาธารณสุข: ใช้ในการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตรก์ับภาวะสุขภาพ และพฤติกรรมสุขภาพของประชากร (Babbie, 2017). 

1.3 ข้อจำกัดของการใช้ปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ 
แม้ว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์จะมีประโยชน์ในการทำความเข้าใจพฤติกรรมของกลุ่มประชากร แต่
ก็มีข้อจำกัดบางประการ ดังนี ้

    1.3.1 ไมส่ามารถอธิบายพฤติกรรมของบุคคลได้อย่างสมบูรณ์: ปจัจัยด้าน
ประชากรศาสตรเ์ป็นเพียงปัจจัยหนึ่งทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคล แต่ยังมีปจัจัยอื่น ๆ ที่
เกี่ยวข้องอีก เช่น ทัศนคติ ค่านิยม และประสบการณ์ส่วนบคุคล (Babbie, 2017). 

    1.3.2 ข้อมลูอาจไม่เป็นปจัจบุัน: ข้อมูลประชากรมกีารเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ดังนั้น
ข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์อาจไมเ่ป็นปัจจุบันและไมส่ะท้อนความเป็นจริง (Kotler & Armstrong, 
2018). 
.     สรุปได้ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ลักษณะส่วนเฉพาะบุคคลทีม่ีผลต่อ
พฤติกรรมและการตัดสินใจของแตล่ะบุคคล โดยแบ่งเกณฑต์าม ตัวแปรที่สำคัญทางประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา เป็นต้น ผู้ศึกษามีความสนใจทีจ่ะศึกษา
เกี่ยวกับ ลกัษณะ ประชากรศาสตร์ด้าน เพศ สถานภาพการสมรส อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน เนื่องจากเป็นตัวแปรทีส่ำคัญของการแบง่ส่วนตลาดที่จะทำใหผู้้ศึกษาสนใจปจัจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ของบุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทย 
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2. แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อ 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อโดยใช้ทฤษฎี 5W1H การศึกษาพฤติกรรมการซื้อของ

ผู้บริโภคเป็นหนึ่งในหัวข้อที่สำคัญในสาขาวิชาการตลาดและการบริหารธุรกจิ การทำความเข้าใจ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถวางแผนการตลาดที่มปีระสิทธิภาพมาก
ข้ึน ทฤษฎี 5W1H เป็นเครื่องมือที่สามารถช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อได้อย่างละเอียด โดย
ประกอบด้วย Who, What, When, Where, Why และ How (Lasswell, 1948) 

2.1 Who ใครคือผูบ้ริโภค การระบุว่าใครเป็นผู้บริโภคเป็นข้ันตอนแรกในการวิเคราะห์
พฤติกรรมการซื้อ ผูบ้ริโภคสามารถแบง่ตามกลุ่มอายุ เพศ สถานะทางเศรษฐกิจ และลักษณะ
ประชากรศาสตรอ์ื่นๆ (Kotler & Keller, 2016) ตัวอย่างเช่น การศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผ่าน
อินสตาแกรมของผู้บริโภคกลุม่เจเนอเรชันวาย (Millennials) พบว่ากลุ่มนีม้ีแนวโน้มทีจ่ะซือ้สินค้า
ออนไลน์มากกว่ากลุ่มเจเนอเรชันอื่นๆ (Smith, 2020) 

2.2 What ผู้บริโภคซื้ออะไร การศึกษาว่าผูบ้ริโภคซื้อสินค้าอะไรเป็นอีกหนึ่งขั้นตอนสำคัญ 
สินค้าที่ผูบ้รโิภคซื้อมักจะสะท้อนถึงความต้องการและความพึงพอใจของพวกเขา (Solomon, 2018) 
เช่น ในกรณีของเสื้อผ้าออนไลน์ การศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคกลุม่เจเนอเรชันวายมักจะซื้อเสือ้ผ้าทีม่ีสไตล์
และแบรนด์ที่ทันสมัย (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019) 

2.3 When ผู้บริโภคซื้อเมื่อไหร่การระบุเวลาที่ผูบ้รโิภคซื้อสนิค้าสามารถช่วยให้
ผู้ประกอบการวางแผนการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ เวลาที่ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้ามกัจะข้ึนอยูก่ับ
หลายปัจจัย เช่น ฤดูกาล โปรโมช่ัน และความต้องการในขณะนั้น (Hoyer, MacInnis, & Pieters, 
2016) งานวิจัยบางช้ินพบว่าผูบ้รโิภคมักจะซื้อเสื้อผ้าในช่วงฤดูกาลเปลี่ยนแปลงหรือเมื่อมีโปรโมช่ัน 
(Liu, 2013) 

2.4 Where ผูบ้ริโภคซือ้ที่ไหนสถานที่ทีผู่้บริโภคเลือกซือ้สินค้ามีความสำคัญไม่แพ้กัน การซื้อ
สินค้าออนไลน์ได้รบัความนิยมเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง การศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผ่านอินสตาแก
รมพบว่าผู้บริโภคชอบความสะดวกสบายและความหลากหลายของสินค้าออนไลน์ (Kim & Ko, 
2012) 

2.5 Why ทำไมผูบ้รโิภคถึงซื้อการทำความเข้าใจเหตผุลที่ผูบ้ริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าสามารถ
ช่วยให้ผู้ประกอบการพฒันาแคมเปญการตลาดที่ตรงจุด ปจัจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อรวมถงึ
คุณภาพของสินค้า ราคา และภาพลักษณ์ของแบรนด์ (Kotler & Armstrong, 2018) สำหรับกลุม่เจ
เนอเรชันวาย ความเช่ือมั่นในแบรนด์และการรีวิวสินค้าจากผู้ใช้งานจริงมผีลอย่างมากต่อการตัดสินใจ
ซื้อ (Chaffey, 2015) 
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2.6 How ผูบ้ริโภคซื้ออย่างไรการทำความเข้าใจวิธีการทีผู่้บริโภคซื้อสินค้าเป็นอกีหนึง่
ข้ันตอนสำคัญ วิธีการซื้อสินค้ามีทั้งการซื้อผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ (Rosen, 2000) การซื้อ
เสื้อผ้าผ่านอินสตาแกรมมกัจะเกี่ยวข้องกับการดูรีวิวจากผู้ใช้งานจรงิและการใช้โปรโมช่ัน (Kozinets, 
2010) 

สรปุ การวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภคโดยใช้ทฤษฎี 5W1H ช่วยให้ผู้ศึกษาเข้าใจ
พฤติกรรมและปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อได้อย่างครบถ้วน ทำให้ผู้ทำการศึกษา สนใจการศึกษา
พฤติกรรมการซื้อของบุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทย 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps)(Online 
Marketing  Mixed)  

การตลาดออนไลน์ได้กลายเป็นเครื่องมือสำคัญในการดำเนินธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ (6Ps) เป็นกรอบแนวคิดที่ช่วยให้นักการตลาดสามารถวางแผนและดำเนินกลยุทธ์การตลาด
ออนไลน์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
การรักษาความเป็นส่วนตัว และการให้บริการส่วนบุคคล (Chaffey & Smith, 2017) 

3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ในการตลาดออนไลน์ครอบคลุมทั้งสินค้าและบริการที่
นำเสนอผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งต้องมีคุณภาพ ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และสร้างคุณค่า
ให้กับลูกค้า (Kotler & Armstrong, 2018) นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์ออนไลน์ควรมีความหลากหลาย มี
ข้อมูลที่ครบถ้วน และมีรูปภาพประกอบที่ชัดเจน เพื่อให้ลูกค้าสามารถตัดสนิใจซือ้ได้ง่ายข้ึน (Laudon 
& Traver, 2021) 

3.2 ราคา (Price) ราคาเป็นปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าในการตลาด
ออนไลน์ ธุรกิจต้องกำหนดราคาที่เหมาะสม สอดคล้องกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และสามารถแข่งขัน
ได้ในตลาด (Kotler & Armstrong, 2018) การตั้งราคาในการตลาดออนไลน์มักใช้กลยุทธ์ราคาแบบ
ยืดหยุ่น เช่น การให้ส่วนลด การจัดโปรโมช่ัน และการตั้งราคาตามความต้องการของลูกค้า (Laudon 
& Traver, 2021) 

3.3 การจัดจำหน่าย (Place) ในการตลาดออนไลน์ การจัดจำหน่ายหมายถึงช่องทางการจัด
จำหน่ายสินค้าและบริการผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งรวมถึงเว็บไซต์ แอปพลิเคชัน และแพลตฟอร์มอี
คอมเมิร์ซต่างๆ (Chaffey & Smith, 2017) ธุรกิจต้องเลือกช่องทางการจัดจำหน่ายที่เหมาะสมกับ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และออกแบบช่องทางให้ใช้งานง่าย สะดวก และมีประสิทธิภาพในการสั่งซื้อ
สินค้า (Strauss & Frost, 2014) 

3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดออนไลน์มีหลากหลายรปูแบบ 
เช่น การโฆษณาออนไลน์ การทำการตลาดผ่านเครื ่องมือค้นหา (SEM) การตลาดแบบเนื ้อหา 
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(Content Marketing) การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) และการส่งเสรมิ
การขายออนไลน์ (Chaffey & Smith, 2017) ธุรกิจต้องเลือกรปูแบบการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม
กับกลุ่มเป้าหมาย และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ทางการตลาด รวมถึงต้องมีการวัดผลและปรับปรุง
กลยุทธ์อย่างต่อเนื่อง (Laudon & Traver, 2021) 

3.5 การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) ในการตลาดออนไลน์ การรักษาความเป็นส่วนตัว
ของลูกค้าเป็นสิ่งสำคัญ ธุรกิจต้องมีมาตรการในการเก็บรักษาข้อมูลส่วนบุคคลของลูกค้า และใช้ข้อมูล
เหล่านั ้นอย่างเหมาะสม โดยต้องได้รับความยินยอมจากลูกค้าก่อน (Chaffey & Smith, 2017) 
นอกจากนี้ ธุรกิจต้องมีนโยบายความเป็นส่วนตัวที่ชัดเจน และแจ้งให้ลูกค้าทราบถึงวิธีการใช้ข้อมูล
ของพวกเขา เพื่อสร้างความไว้วางใจและความมั่นใจให้กับลูกค้า (Laudon & Traver, 2021) 

3.6 การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) การให้บริการส่วนบุคคลเป็นกลยุทธ์สำคัญ
ในการตลาดออนไลน์ ธุรกิจสามารถใช้ข้อมูลของลูกค้า เช่น พฤติกรรมการซื ้อ ความสนใจ และ
คุณลักษณะส่วนบุคคล ในการปรับแต่งข้อเสนอและประสบการณ์ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า
แต่ละราย (Chaffey & Smith, 2017) การให้บริการส่วนบุคคลช่วยเพิ่มความพึงพอใจและความภักดี
ของลูกค้า รวมถึงส่งเสริมให้เกิดการซื้อซ้ำและการบอกต่อ (Strauss & Frost, 2014) 

สรุป ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) เป็นองค์ประกอบที่สำคัญในการตัดสินใจช้ือ
แบบออนไลน์ของผู้บริโภค ผู้ทำการศึกษาจึงสนใจนำมาศึกษากับบุคลาการทางการแพทย์ในประเทศ
ไทย 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
4.1การตัดสินใจซื้อมีความหมายตามที่ผู้เช่ียวชาญได้ให้ไว้ ดังนี้ 
    อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ให้ความหมายว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคโดยมีลำดับขั้นตอนในการตัดสินใจประกอบด้วยการรับรู้ปญัหา 
การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

    Kardes, Cronley, and Cline (2014) ให้ความหมายว่า การตัดส ินใจซื ้อ หมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคที่เริ่มตั้งแต่การรับรู้ปัญหา และมีการแสวงหาข้อมูลเพื่อแก้ไข
ปัญหาและประเมินทางเลือก จนถึงการตัดสินใจซื ้อสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ 
(Kardes, Cronley, & Cline, 2014, p. 83) 

    เสรี วงษ์มณฑา (2542) ให้ความหมายว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจ
เกี ่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการของบุคคล โดยบุคคลจะต้องมองเห็นว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น
สามารถแก้ปัญหาหรือตอบสนองต่อความต้องการได้อย่างเหมาะสม 
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    Mothersbaugh and Hawkins (2016) ให้ความหมายว่า การตัดสินใจซื ้อ หมายถึง 
กระบวนการในการเลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการจากหลากหลายตัวเลือก โดยเกิดขึ้นหลังจาก
ผ่านกระบวนการพิจารณาไตร่ตรองอย่างรอบคอบ รวมถึงการแสวงหาข้อมูลและทางเลือกต่าง ๆ  ที่
เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจในครั้งนั้น (Mothersbaugh & Hawkins, 2016, p. 498) 

    Boone and Kurtz (2019) ให้ความหมายว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการของ
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งเริ่มต้นด้วยการตระหนักถึงความต้องการ มีการแสวงหา
ข้อมูล ประเมินทางเลือกที่มีอยู่เพื่อให้สามารถตัดสินใจเลือกสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ได้อย่างดีที่สุด (Boone & Kurtz, 2019, p. 159) 

4.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการทีซ่ับซอ้นและได้รับอิทธิพลจากปัจจัยหลากหลายมิติ ทั้ง
ปัจจัยภายในและภายนอก การทำความเข้าใจทฤษฎีและแนวคิดต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ
จึงเป็นกุญแจสำคัญในการไขปรศินาพฤติกรรมผูบ้รโิภคและนำไปสูก่ารวางกลยุทธ์ทางการตลาดทีต่อบ
โจทย์ความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

    4.2.1 ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์จุลภาค (Microeconomic Theory) 
รากฐานของการทำความเข้าใจการตัดสินใจซื้อเริ่มต้นจากทฤษฎีเศรษฐศาสตร์จุลภาค (Schiffman & 
Kanuk, 2007) ซึ่งมองว่าผู้บริโภคเป็นผู้ที่มีเหตุผลในการตัดสินใจ โดยจะเลือกสินค้าหรือบริการที่ให้
ประโยชน์สูงสุดเมื ่อเทียบกับราคาที่ต้องจ่าย ทฤษฎีนี ้ให้ความสำคัญกับการวิเคราะห์ปัจจัยทาง
เศรษฐกิจ เช่น รายได้ ราคาสินค้า และความชอบส่วนบุคคลซึ ่งล้วนมีผลต่อการตัดสินใจซื้ อของ
ผู้บริโภคนอกจากนี้ ทฤษฎียังเน้นถึงความสำคัญของอรรถประโยชน์ (Utility) ที่ผู้บริโภคได้รับจาก
สินค้าหรือบริการซึ่งเป็นตัวกำหนดความพึงพอใจของผู้บริโภคผู้บริโภคจะพยายามเพิ่มอรรถประโยชน์
ส ูงส ุดภายใต้ข้อจำกัดด้านงบประมาณที ่ม ีอยู ่การทำความเข ้าใจถึงความสัมพันธ ์ระหว่ าง
อรรถประโยชน์และราคาสินค้าจึงเป็นสิ่งสำคัญในการทำนายพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 

    4.2.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory) 
ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Solomon, 2010) เจาะลึกเข้าไปในปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคอย่างละเอียด โดยครอบคลุมทั้งปัจจัยภายใน เช่น ทัศนคติ ความเชื่อ บุคลิกภาพ และ
แรงจูงใจ รวมถึงปัจจัยภายนอก เช่น วัฒนธรรม สังคม กลุ่มอ้างอิง และอิทธิพลทางการตลาด ทฤษฎี
นี้ช่วยให้เราเข้าใจถึงความซับซ้อนของพฤติกรรมผู้บริโภคและนำไปสู่การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด
ที่ตรงใจผู้บริโภคมากขึ้นตัวอย่างเช่น ทฤษฎีนี้สามารถอธิบายได้ว่าทำไมผู้บริโภคบางคนถึงเลือกซื้อ
สินค้าที่มีราคาแพงกว่า ที่คุณสมบัติของสินค้าอาจไม่แตกต่างจากสินค้าที่มีราคาถูกกว่ามากนักนั่นเป็น
เพราะปัจจัยทางด้านจิตวิทยา เช่น ความต้องการแสดงสถานะทางสังคมหรือความเชื่อมั่นในแบรนด์ 
อาจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากกว่าปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจเพียงอย่างเดียว 
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    4.2.3 แบบจำลอง 5 ขั ้นตอนของ Engel, Kollat, และ Blackwell (Engel, Kollat, & 
Blackwell Model) Engel, Kollat, และ Blackwell (1968) ได้เสนอแบบจำลอง 5 ขั ้นตอนของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเป็นกรอบในการทำความเข้าใจกระบวนการตัดสินใจซื้อตั้งแต่ตน้จนจบ 
ได้แก่ (1) การรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) ผู้บริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการที่
ยังไม่ได้รับการตอบสนอง (2) การค้นหาข้อมูล (Information search): ผู้บริโภคค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ
ส ินค้าหร ือบริการที ่สามารถตอบสนองความต้องการของตนเอง  (3) การประเมินทางเล ือก 
(Evaluation of alternatives) ผู้บริโภคประเมินทางเลือกต่าง ๆ  โดยพิจารณาจากคุณสมบัติ ราคา 
และปัจจัยอื่น ๆ  ที่เกี่ยวข้อง (4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าหรือบริการที่ตนเองพึงพอใจมากที่สุด (5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase behavior) 
ผู้บริโภคประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจต่อสินค้าหรือบริการที่ซื้อไปแบบจำลองนี้ช่วยให้เรา
เข้าใจว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อไม่ได้เป็นเพียงแค่การเลือกสินค้า แต่เป็นกระบวนการที่ต้องผ่าน
หลายขั้นตอน และแต่ละขั้นตอนก็มีปัจจัยที่แตกต่างกันเข้ามาเกี่ยวข้อง การทำความเข้าใจถงึปัจจัย
เหล่าน้ีจึงเป็นสิ่งสำคัญในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถโน้มน้าวใจผู้บริโภคได้ในแต่ละ
ขั้นตอน ซึ่งการศึกษาค้นคว้าอิสระนี้สนใจศึกษาขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
ผู้บริโภคเป็นหลัก 

    4.2.4 ทฤษฎีการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค (Consumer Involvement Theory) 
Zaichkowsky (1985) ได้นำเสนอทฤษฎีการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค ซึ่งเน้นถึงความสำคัญของระดับ
การมีส่วนร่วมของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าหรือบริการ ซึ่งส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคที่มี
ส่วนร่วมสูงจะใช้เวลาในการค้นหาข้อมูล ประเมินทางเลือก และตัดสินใจซื้อมากกว่าผู้บริโภคที่มีส่วน
ร่วมต่ำ การทำความเข้าใจระดับการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งสำคัญในการกำหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่เหมาะสม ตัวอย่างเช่น หากสินค้ามีความเกี่ยวข้องกับความสนใจส่วนตัวหรือมีผลกระทบ
ต่อชีวิตประจำวันของผู้บริโภค ผู้บริโภคก็จะมีส่วนร่วมกับสินค้าน้ันสูง และจะใช้เวลาในการตัดสินใจ
ซื้อนานกว่าสินค้าที่ไม่มีความเกี่ยวข้องกับตนเองมากนัก 

    4.2.5 ทฤษฎีเหตุผลเชิงตรรกะและเหตุผลเชิงอารมณ์ (Cognitive and Affective 
Decision-Making Theories) Peter และ Olson (2010) ได้กล่าวถึงทฤษฎีเหตุผลเชิงตรรกะและ
เหตุผลเชิงอารมณ์ ซึ่งชี้ให้เห็นว่าการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคไม่ได้ขึ้นอยู่กับเหตุผลเชิงตรรกะเพียง
อย่างเดียวแต่ยังได้รับอิทธิพลจากเหตุผลเชิงอารมณ์ด้วยผู ้บริโภคอาจใช้เหตุผลเชิงตรรกะในการ
ประเมินคุณสมบัติและราคาของสินค้า แต่ในขณะเดียวกันก็อาจได้รับอิทธิพลจากความรู้สึกส่วนตัว 
ความชอบ หรือไม่ชอบต่อแบรนด์ การทำความเข้าใจถึงบทบาทของทั้งเหตุผลเชิงตรรกะและเหตผุล
เชิงอารมณ์จึงเป็นสิ่งสำคัญในการสร้างประสบการณ์การซื้อที่ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค
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อย่างแท้จริงตัวอย่างเช่นการสร้างแบรนด์ที่แข็งแกร่งและมีความน่าเช่ือถือสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภค
เกิดความรู้สึกผูกพันกับแบรนด์และนำไปสู่การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของแบรนด์นั้น ๆ ได้ 

5. ธุรกิจประกันภัยรถยนต์ในประเทศไทย 
5.1 ประเภทและความหมายของประกันภัยรถยนต์ ประกันภัยรถยนต์ในประเทศไทยแบ่ง

ออกเป็น 2 ประเภทหลัก ได้แก่ ภาคบังคับ (พรบ.) และภาคสมัครใจ 
5.1.1 ประกันภัยรถยนต์ภาคบังคับ (พรบ.) 

พรบ. เป็นประกันภัยทีก่ฎหมายบังคับให้รถทกุคันต้องทำ โดยให้ความคุ้มครองผู้ประสบภัยจาก
รถยนต์ ไม่ว่าจะเป็นฝ่ายถูกหรือฝ่ายผิด โดยคุ้มครองค่ารกัษาพยาบาล และกรณีเสียชีวิตหรอืทุพพล
ภาพ (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและสง่เสรมิการประกอบธุรกจิประกันภัย, 2565) 

5.2.1 ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ 
เป็นประกันภัยทีผู่เ้อาประกันภัยสามารถเลือกซื้อเพิ่มเติมจาก พรบ. เพื่อเพิม่ความคุ้มครองให้
ครอบคลมุมากยิง่ข้ึน โดยแบ่งเป็นหลายประเภท ได้แก่ 

 1) ประกันภัยรถยนต์ช้ัน 1 ให้ความคุ้มครองครอบคลุมทีสุ่ด ทั้งความเสียหายต่ 
รถยนต์ของผูเ้อาประกันภัย รถยนต์คู่กรณี ค่ารักษาพยาบาล อุบัติเหตสุ่วนบุคคล และความเสียหาย
ต่อทรัพยส์ินของบุคคลภายนอก 

 2)ประกันภัยรถยนต์ช้ัน 2+ คล้ายกับช้ัน 1 แต่ไม่คุ้มครองความเสียหายต่อ 
รถยนต์ของผูเ้อาประกันภัยเอง ในกรณีที่เป็นฝ่ายผิด 

 3) ประกันภัยรถยนต์ช้ัน 2 คุ้มครองความเสียหายตอ่รถยนตคู่์กรณี และค่า 
รักษาพยาบาล 

 4)ประกันภัยรถยนต์ช้ัน 3+ คุ้มครองความเสียหายตอ่รถยนต์คู่กรณี และค่า 
รักษาพยาบาล โดยเพิ่มความคุ้มครองกรณีไฟไหม้ น้ำท่วม และรถหาย 

 5)ประกันภัยรถยนต์ช้ัน 3 คุ้มครองความเสียหายต่อรถยนตคู่์กรณีเท่านั้น 
5.2 แนวโน้มการเติบโตธุรกิจประกันภัยออนไลน์ภาคสมัครใจ 

ธุรกิจประกันภัยออนไลน์ภาคสมัครใจมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยมปีัจจัยสนบัสนุนดังนี้ 
    5.2.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภคทีเ่ปลี่ยนแปลงไป ผู้บริโภคยุคดิจิทัลนิยมซื้อสินค้าและบรกิาร

ผ่านช่องทางออนไลนม์ากขึ้น รวมถึงประกันภัยรถยนต์ (KPMG, 2022) 
    5.2.2 เทคโนโลยีที่พฒันาอย่างรวดเร็ว ทำใหก้ารซือ้ประกันภัยออนไลน์สะดวก รวดเร็ว 

และง่ายดายย่ิงข้ึน (Deloitte, 2023) 
    5.2.3 การแข่งขันทีสู่งข้ึน ทำใหบ้ริษัทประกันภัยต้องนำเสนอผลิตภัณฑ์และบรกิารที่

หลากหลาย ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า และมรีาคาที่แข่งขันได้ (Swiss Re Institute, 2021) 
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    5.2.4 การสนบัสนุนจากภาครัฐ ภาครัฐมีนโยบายส่งเสรมิการทำธุรกรรมออนไลน์ รวมถึง
การซื้อประกันภัย (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอเิล็กทรอนกิส์, 2564) 

5.3 ปัญหาและอุปสรรค 
    5.3.1 ความเช่ือมั่น ผู้บริโภคบางส่วนยังมีความกงัวลเกี่ยวกับความปลอดภัยและความ

น่าเช่ือถือของการซื้อประกันภัยออนไลน์ (PricewaterhouseCoopers, 2020) 
    5.3.2 ความรู้ความเข้าใจ ผู้บริโภคบางส่วนยังขาดความรูค้วามเข้าใจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์

ประกันภัย ทำใหเ้ลือกซือ้ประกันภัยที่ไมเ่หมาะสมกับความต้องการ (สมาคมประกันวินาศภัยไทย, 
2565) 

    5.3.3 กฎระเบียบ กฎระเบียบทีเ่กี่ยวข้องกบัธุรกจิประกนัภัยออนไลน์ยังมีความซบัซ้อน 
และอาจเป็นอุปสรรคต่อการเติบโตของธุรกจิ (สำนักงานคณะกรรมการกำกบัและส่งเสริมการ
ประกอบธุรกิจประกันภัย, 2565) 

5.4 โอกาส 
    5.4.1 ตลาดที่มีศักยภาพสูง ประเทศไทยมีผู้ใช้รถยนต์จำนวนมาก แต่ยังมีผู้ทำประกันภัย

ภาคสมัครใจในสัดส่วนที่น้อย ทำให้ตลาดประกันภัยออนไลน์มีโอกาสเติบโตได้อีกมาก (สมาคม
ประกันวินาศภัยไทย, 2565) 

    5.4.2 เทคโนโลยี การนำเทคโนโลยีมาใช้ เช่น AI, Big Data, Blockchain สามารถช่วย
เพิ่มประสิทธิภาพในการดำเนินงาน ลดต้นทุน และพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้ตอบโจทย์ความ
ต้องการของลกูค้าได้ดียิ่งขึ้น (Accenture, 2022) 

    5.4.3 ความร่วมมือ การสร้างความร่วมมอืกับพันธมิตร เช่น แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ 
สถาบันการเงิน สามารถช่วยขยายฐานลูกค้าและเพิม่ช่องทางการจัดจำหน่าย (McKinsey & 
Company, 2023) 

6.งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ณัฐวดี เกษสมบรูณ์ (2562) ได้ทำการศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือกซื้อประกันภัย 

รถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (6Ps) และศึกษาพฤติกรรมการซื้อที่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ และรายได้ มีผลต่อการเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเพศชายมีโอกาสใน
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าเพศหญิง และผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนสูงมีแนวโน้มที่จะซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนต่ำด้านพฤติกรรมการใช้รถยนต์และการซื้อประกันภัยรถยนต์ พบว่า ประสบการณ์ในการขับ
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ขี่รถยนต์ มีผลต่อการเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยผู้ที่มีประสบการณ์ในการ
ขับข่ีรถยนต์สูงมีแนวโน้มที่จะซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าผู้ที่มีประสบการณ์ใน
การขับข่ีรถยนต์ต่ำ นอกจากนี้ เหตุผลในการทำประกันภัยรถยนต์ ก็มีผลต่อการเลือกซื้อเช่นกัน โดย
ผู้บริโภคที่ต้องการความคุ้มครองที่นอกเหนือจากประกันภัยรถยนต์ภาคบังคับ (พรบ.) มีแนวโน้มที่จะ
ซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าผู้บริโภคที่ทำประกันภัยรถยนต์เนื่องจากเหตุผล
อื่นๆสำหรับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดพบว่าผลิตภัณฑ์ , ราคา, ช่องทางการจัดจำหน่าย, 
และการส่งเสริมการตลาด ล้วนมีผลต่อการเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ โดย
ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับผลิตภัณฑ์ประกันภัยที่มีรายละเอียดและเงื่อนไขความคุ้มครองที่ครบถ้วน
และชัดเจน ช่องทางการจัดจำหน่ายที่สะดวกและใช้งานง่าย การส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น 
ส่วนลด โปรโมชั่น และราคาที่คุ้มค่ากับความคุ้มครองนอกจากนี้ยังพบว่า การให้บริการส่วนบุคคล 
และการรักษาความเป็นส่วนตัว ก็มีผลต่อการเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ โดย
ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับเว็บไซต์ที่มีระบบความปลอดภัยด้านการชำระเงินและการรักษาข้อมูลส่วน
บุคคล รวมถึงเว็บไซต์ที่ให้บริการหลังการขายที่ดี เช่น การแจ้งเตือนต่ออายุประกันภัยและการจัดส่ง
กรมธรรม์ ผลการวิจัยนี้ชี้ให้เห็นว่าบริษัทประกันภัยควรให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ทั ้ง 6Ps เพื ่อดึงดูดและตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคในการเลือกซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ที่มีความ
ต้องการและพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างจากผู้บริโภคทั่วไป 

จิรายุ แก้วกูล (2564) ได้ทำการศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อประกันรถยนต์ผ่าน 
เว็บไซต์ออนไลน์ในประเทศไทยสำหรบัคนรุน่ Generation Y โดยมีวัตถุประสงค์ 3 ประการ ได้แก่ (1) 
เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อประกันรถยนต์ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ (2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือก
ซื้อประกันรถยนต์ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์จำแนกตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และ (3) เพื่อศึกษา
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการให้บริการเว็บไซต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ประกันรถยนต์ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ ผลการวิจัยพบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อประกันรถยนต์ผ่าน
เว็บไซต์ออนไลน์ในประเทศไทยสำหรับคนรุ่น Generation Y โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ และ อายุ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์ผ่านเว็บไซต์
ออนไลน์ กล่าวคือ เพศชายและกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุมากมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์
ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์มากกว่าเพศหญิงและกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุน้อย ในขณะที่ปัจจัยด้านระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพครอบครัวไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์
ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกันรถยนต์ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ ขณะที่ปัจจัยด้านคุณภาพการให้บริการเว็บไซต์พบว่าปัจจัยด้าน
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การตอบสนองการใช้บริการ และการติดต่อมีผลต่อการตัดสินใจซื ้อประกันรถยนต์ผ่านเว็บไซต์
ออนไลน์ แต่ปัจจัยด้านประสิทธิภาพ และความสามารถในการใช้งานของระบบ ไม่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ 

ครรชิต เชื้อขำ และคณะ(2564) ได้ทำการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัย
รถยนต์ภาคสมัครใจผ่านช่องทางออนไลน์ในจังหวัดตรัง โดยเน้นศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(Product, Price, Promotion) และปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือ (ความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์และของ
บริษัท) งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ในจังหวัดตรัง ด้วย
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งช้ันและการสุ่มแบบบังเอิญ เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือแบบสอบถาม โดย
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ ยงเบนมาตรฐาน) และสถิติ 
Chi-Square เพื ่อทดสอบสมมติฐาน ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ยังไม่ซื ้อประกันภัย
รถยนต์ภาคสมัครใจผ่านช่องทางออนไลน์โดยเหตุผลหลักคือ ไม่มั่นใจในบริการหลังการขาย และ
ต้องการคำแนะนำจากพนักงานหรือตัวแทนในส่วนของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ พบว่าปจัจัย
ด้านราคาและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ กล่าวคือ กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความสำคัญกับราคาที ่หลากหลายเพื่อเปรียบเทียบ และกรมธรรม์ที่ถูกต้องครบถ้วน 
นอกจากนี้ ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์และบริษัทก็มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยสำคัญต่อการ
ตัดสินใจซื้อเช่นกัน โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับข้อมูลที่ชัดเจนครบถ้วนบนเว็บไซต์และความ
มั่นคงของบริษัทอย่างไรก็ตาม ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจซื้อซึ่งอาจเป็นเพราะกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ยังไม่รู้จักประกันภัยออนไลน์และไมม่ั่นใจใน
บริการหลังการขาย 

ณัฐชา เกตุกัน (2564) ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อประกันรถยนต์ใน 
ประเทศไทย โดยเปรียบเทียบระหว่างช่องทางตัวแทน/นายหน้า (ออฟไลน์) และช่องทางออนไลน์ใน
ยุคดิจิทัล ซึ่งเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 411 คน ที่เคยซื้อประกันรถยนต์
ภายใน 1 ปีที่ผ่านมา โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ ผลการวิจัยสรุปได้ดังนี้  (1) ปัจจัยที่มีอิทธพิลต่อ
การซื้อประกันรถยนต์ผ่านช่องทางออฟไลน์ ได้แก่ ความเช่ือมั่นในตราสินค้า (ด้านความน่าเช่ือถือและ
ความซื ่อสัตย์) และส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจำหน่าย 
กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (2) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อประกันรถยนต์
ผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ ทัศนคติต่อธุรกิจประกัน ความเช่ือมั่นในตราสินค้า (ด้านความน่าเช่ือถือ
และความเมตตา) และส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการ
ส่งเสร ิมการตลาด นอกจากนี ้ ผ ู ้ว ิจ ัยยังพบประเด็นที ่น ่าสนใจอื ่นๆ อีกดังนี้  (1) ปัจจ ัยด้าน
ประชากรศาสตร์: เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์ผ่านช่องทางต่างๆ (2) ความแตกต่างระหว่างเพศ: เพศหญิงให้ความสำคัญ



 

22 

กับความน่าเชื่อถือ ความเมตตา ความซื่อสัตย์ของตราสินค้า ทัศนคติต่อบริษัทประกัน ส่วนประสม
ทางการตลาด และความพึงพอใจหลังการซื้อมากกว่าเพศชาย  (3) ความแตกต่างระหว่างช่วงอายุ: 
กลุ่มตัวอย่างอายุ 20-30 ปี ให้ความสำคัญกับการบริการหลังการขายมากกว่ากลุ่มอายุ 41-50 ปี 
(4) ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษา: กลุ่มตัวอย่างที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมีความเช่ือมั่น
ในความซื่อสัตย์ของตราสินค้ามากกว่ากลุ่มที่มีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี (5) ความแตกต่างระหว่าง
อาชีพ: กลุ่มตัวอย่างที่เป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจให้ความสำคัญกับความเมตตาและความ
ซื่อสัตย์ของตราสินค้า ทัศนคติต่อบริษัทประกัน และความสะดวกในการติดต่อมากกว่ากลุ่มอาชีพ
อื่นๆ (6) ความแตกต่างระหว่างรายได้: กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท และ 35,001 - 
45,000 บาท ให้ความสำคัญกับการมีศูนย์บริการและอู่ซ่อมรถยนต์มากกว่ากลุ่มที่มีรายได้มากกว่า 
65,000 บาท โดยสรุป งานวิจัยนี้ให้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อประกันรถยนต์ผ่าน
ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจประกันภัยในการวางแผนกลยุทธ์และ
พัฒนาการบริการให้ดีย่ิงข้ึน 

สุดารัตน์ กาหยี (2566) ทำการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ และศึกษาการบริโภคอย่างยั่งยืน
ตามแผนพัฒนาที่ยั่งยืน (SDGs) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ผา่นแพลตฟอรม์ออนไลน์ 
เป ็นการว ิจ ัยเช ิงปร ิมาณ (Quantitative Research) โดยใช ้แบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) เป ็นเครื ่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ ่มตัวอย่าง 380 คน ที ่เคยซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์อย่างน้อย 1 ครั้ง ผลการวิจัย พบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว และด้านการ
ให้บริการส่วนบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 ในขณะที่ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริม
การตลาด ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับเรื่องช่องทางการจดัจำหนา่ย
บนแพลตฟอร์มออนไลน์ควรมีความน่าเชื่อถือสูง เช่น การแสดงใบอนุญาตตัวแทนหรือนายหน้า
ประกันภัยที่ได้รับรองจากคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) 
ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นสว่นตัว ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับเรื่องแพลตฟอรม์ออนไลน์
ควรมีการเสนอข้อมูลในการเก็บรักษาข้อมูลของลูกค้าให้ปลอดภัย ตามพระราชบัญญัติคุ้มครองข้อมูล
ส่วนบุคคล (PDPA) ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับเรื่อง
แพลตฟอร์มออนไลน์ที่ใช้มีระบบสมาชิก เพื่อเก็บข้อมูลกรมธรรม์ประกันภัยและเปิดใช้งานได้สะดวก 
รวมไปถึงการเก็บข้อมูลวันคุ้มครองและวันหมดอายุประกันภัยให้แก่สมาชิก การบริโภคที่ยั่งยืนตาม
แผนพัฒนาที่ยั่งยืน (SDGs) พบว่าพฤติกรรมส่วนบุคคลด้านสิ่งแวดล้อม พฤติกรรมส่วนบุคคลด้าน
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เศรษฐกิจ และพฤติกรรมขององค์กรด้านเศรษฐกิจ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พฤติกรรมส่วนบุคคลด้านสิ่งแวดล้อม 
ผู้บริโภคมีความตระหนักเกี่ยวกับเรื่องสิ่งแวดล้อม การซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์
จึงเป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยในเรื่องสิ่งแวดล้อม โดยการลดการออกกรมธรรม์รูปแบบเดิม มาเป็นการออก
กรมธรรม์ในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์แทน พฤติกรรมส่วนบุคคลด้านเศรษฐกิจ ผู้บริโภคมักไตร่ตรอง 
ศึกษาและเปรียบเทียบข้อมูลและราคาก่อนการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอร์ ม
ออนไลน์ โดยยึดจากสภาพเศรษฐกิจเป็นหลกั พฤติกรรมองค์กรด้านเศรษฐกิจ ผู้บริโภคให้ความสำคัญ
กับองค์กรที่มีหลักการบริหารความเสี่ยงตามมาตรฐานสากลและองค์กรนั้นต้องมีความรับผิดชอบต่อ
ผู้บริโภค 
 

 



 

บทท่ี 3 

วิธีการดำเนินการวิจยั 

 
การดำเนินการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย์” ผู้ศึกษาได้ดำเนินการศึกษาซึง่เป็นการศึกษาเชิง
ปริมาณ ด้วยระเบียบวิธีการศึกษาซึ่งประกอบด้วย ข้ันตอนดังนี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
2. เครือ่งมอืที่ใช้ในศึกษา 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
4. การวิเคราะห์ข้อมลู 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
1.1 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ บุคคลทีป่ระกอบวิชาชีพทางการแพทย์และ

สาธารณสุข ซึ่งรวมถึง แพทย์ พยาบาล เภสัชกร ทันตแพทย ์นักเทคนิคการแพทย์ นักกายภาพบำบัด
นักวิทยาศาสตร์การแพทย์ และอื่นๆ ทีเ่กี่ยวข้อง ทั้งภาครัฐบาลและภาคเอกชน ที่ยังประกอบวิชาชีพ
ทางการแพทย์และสาธารณสุขในปัจจุบัน ณวันที่ตอบแบบสอบถาม 

1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี ้คือ บุคลากรทางการแพทย์และสาธารณสุขทีเ่คย
ซื้อหรือสนใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ในประเทศไทย โดยใช้วิธีการ
สุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน (Multi-stage Sampling) และใช้สูตรคำนวณขนาดตัวอย่างของ 
Cochran (1977) สำหรับกรณีที่ไมท่ราบจำนวนประชากรคือ: 

 

 𝑛⬚ =
𝑍2𝑝(1−𝑝)

𝑒2  

โดยที่                                                                                                                                                   
n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง                                                                                                                 
Z = ค่าสถิติทีร่ะดับความเช่ือมั่นที่กำหนด (มักใช้ 1.96 สำหรับความเช่ือมั่น 95%)                                             
p = สัดส่วนของประชากรทีส่นใจศึกษา (ถ้าไม่ทราบให้ใช้ 0.5)                                                                                 
e = ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรบัได้ (มักกำหนดที่ 0.05) 
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ตัวอย่างการคำนวณสมมติว่าเราต้องการสำรวจความคิดเห็นของประชาชนในเรื่องหนึ่ง 
 โดยกำหนดระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และยอมรบัความคลาดเคลื่อนไดร้้อยละ 5 กำหนดให้  
Z = 1.96 (ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95%) p = 0.5 (เนื่องจากไม่ทราบสัดส่วนที่แน่นอน) e = 0.05 
(ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5%) แทนค่าในสูตร  

𝑛⬚ =
(1.96)20.5(1 − 0.5)

𝑒2
 

𝑛⬚ =
(3.8416)⬚(0.5)(0.5)

0.0025
 

 

𝑛⬚ =
(0.9604)⬚

0.0025
 

         n = 384.16 

ดังนั้น ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมคือประมาณ 385 คน (ปัดข้ึน) เก็บจรงิ 400 คน เลือกสุ่ม
กลุ่มตัวอย่างแบบโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน (Multi-stage Sampling)  จนครบ
จำนวนตัวอย่างที่ต้องการ  

2.เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมลูสาหรบัการศึกษาในครั้งนี ้ได้แก่ แบบสอบถามซึ่งเกี่ยวกับ 
“ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ต่อการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทาง
การแพทย”์ โดยใช้กูเกิลฟอรม์ (Google Forms) แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 คำถามสำหรบัคัดกรอง เป็นแบบสอบถามเพื่อคัดกรองผู้บริโภคกลุม่ บุคลากรทางการแพทย์
และสาธารรสุขที่สนใจหรือมปีระสบการณ์ซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ จำนวน 2 ข้อ  
ส่วนที่ 2 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับ ข้อมลูทั่วไปของ ผู้บริโภค
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย์และสาธารณสุข  ได้แก่ เพศ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา 
ตำแหน่งงาน  และรายได้ เฉลี่ยต่อเดือน ซึง่เป็นคำถามปลายปิด (Closed Form) แบบเลือกตอบ
(Checklist)จำนวน 6 ข้อ 
 ส่วนที่ 3 ข้อมลูเกี่ยวกบัปจัจัยพฤติกรรมการซื้อ โดยใช้โมเดล 5W1H ซึง่เป็นคำถามปลายปิด 
Closed Form) แบบเลือกตอบ(Checklist) จำนวน 18 ข้อ  
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ส่วนที ่ 4 ข้อมูลเกี ่ยวเกี ่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  (6Ps)( Online  
Marketing Mix ) ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณท์ ราคา การจัดจำหน่าย การส่งเสริมการตลาด การรักษา
ความเป็นส่วนตัว การให้บริการส่วนบุคคลจำนวน 

ข้อส่วนที ่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื ้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทย์จำนวน 1 ข้อ โดยลักษณะแบบสอบถามส่วนที ่ 2  ส่วนที ่ 3 เป็นคำถามปลายปิดแบบ
เลือกตอบ และส่วนที่ 4 - 5 เป็นแบบมาตรวัด 5 ระดับ (Likert Scale)  ได้แก่ เห็นด้วยมากที่สุด เห็น
ด้วยมาก เห็นด้วยปานกลาง เห็นด้วยน้อย เห็นด้วยน้อยที่สุด ซึ่งกำหนดการให้คะแนนคำตอบของ
แบบสอบถาม ดังนี้      

5 คะแนน หมายถึง เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
4 คะแนน หมายถึง เห็นด้วยมาก 
3 คะแนน หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
2 คะแนน หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
1 คะแนน หมายถึง เห็นน้อยทีสุ่ด 

การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามนี้ ผู้วิจัยใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการแปลผลซึง่ 
สามารถคำนวณจากสูตรดงัต่อไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) 

 

ระดับค่าเฉลี่ย =
คะแนนสูงสุด − คะแนนต่ำสุด

จำนวนชั้น 
 

 

ระดับค่าเฉลี่ย =
5 − 1

5 
 

ระดับค่าเฉลี่ย = 0.8 
 

จากเกณฑ์ประเมินดังกล่าว สามารถกำหนดระดับคะแนนเฉลี่ยเพื่อการแปลความหมายดังนี้  
(จรสัศรี ผ่องโสภา, 2553) 

ค่าเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง มากที่สุด 
ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึง มาก 
ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง ปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง น้อย 
ค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง น้อยที่สุด 
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2.1 การตรวจสอบเครื่องมือการวิจัย 
     2.1.1 การตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยผู้ทรงคุณวุฒิ

จำนวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบในด้านความเที่ยงตรง ความเหมาะสมในการใช้ภาษา และความ
ชัดเจน ของคำถามในแบบสอบถามแต่ละข้อเป็นรายข้อ เพือ่ให้แบบสอบถามสือ่ความหมายได้ตรง
ตามความประสงค์ของผู้ศึกษา และผู้ตอบแบบสอบถามโดยการให้คะแนนรายข้อของผู้ทรงคุณวุฒิ 
จากนั้นรวบรวมข้อมลูความคิดเห็นของผูท้รงคุณวุฒิมาวิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้องระหว่างรายการ 
ข้อ คำถามกับวัตถุประสงค์การศึกษาด้วยค่า IOC (Index of Item Objective Congruence) (กัลยา 
วานิชย์ บัญชา และฐิตา วานิชย์บัญชา,2558) 

      ผลการวิเคราะห์หาค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบถามนี้มีค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) 
อยู่ระหว่าง 0.67 – 1.00 นั้นหมายความว่า ผู้ทรงคุณวุฒิทัง้ 3 ท่านได้พิจารณาแบบสอบถามแล้วว่า
เนื้อหาการใช้ภาษาและโครงสร้างของแบบสอบถามถูกต้องครบถ้วน 

    2.1.2 หาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยนำแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปหา
ความเช่ือมั่นโดยทำการทดสอบเครื่องมือกับประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างแต่ที่มีลักษณะใกล้เคียงกับ 
กลุ่มตัวอย่างมากที่สุดจำนวน 30 ราย ซึ่งการหาความเช่ือมั่นในครั้งนี้ได้คำนวณใช้สูตรค่าสัมประสิทธ์ิ 
แอลฟา ครอนบาค (Cronbach’s Coefficient Alpha) ซึ่งค่าความเช่ือมั่นที่ได้ต้องมีค่ามากกว่า 0.70 
ถือได้ว่าแบบสอบถามฉบับนี้มีความน่าเชื่อถือ (กัลยา วานิชย์บัญชา และฐิตา วานิชย์บัญชา ,2558) 
และ จากเครื่องมือการศึกษาน้ี พบว่า ได้ค่าความเช่ือมันที่ ระดับ 0.96 และรายด้านอยู่ระหว่าง 0.87 
– 0.93 แสดงให้เห็นได้ว่าแบบสอบถามนี้สามารถนำมาใช้เก็บข้อมูลได้ดังตาราง 3.1 
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 ตารางที่ 3.1 แสดงผลการวิเคราะห์ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม                       (n = 35) 
แบบสอบถาม จำนวนข้อ Cronbach’s Alpla 
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์ 35  
1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2.ด้านราคา (Price) 
3. ด้านการจัดจำหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) 
6. ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 

5 
5 
5 
5 
5 
5 

0.87 
0.89 
0.91 
0.90 
0.93 
0.92 

การตัดสินใจ 1 - 
ภาพรวมทั้งฉบบั 36 0.96 

การแปลผล: 
ค่า Cronbach’s Alpla ที่มากกว่า 0.7 ถือว่ามีความเช่ือมั่นในระดับที่ยอมรบัได ้
ค่า Cronbach’s Alpla ที่มากกว่า 0.8 ถือว่ามีความเช่ือมั่นในระดับด ี
ค่า Cronbach’s Alpla ที่มากกว่า 0.9 ถือว่ามีความเช่ือมั่นในระดับดีมาก 

 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล  

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จากการใช้แบ สอบถาม
จากบุคลากรทางการแพทย์ทั ่วประเทศจำนวน 400 ชุด ทำการสำรวจข้อมูลผ่านแบบสอบถาม
ออนไลน์ (Online Questionnaire) โดยทำการสุ่มตัวอย่างแบบสุ่มหลายข้ันตอนประกอบด้วย 1. การ
สุ่มจังหวัดในแต่ละภาค ภาคละร้อยละ 30 ดังนี้ ภาคเหนือ สุ่มได้จังหวัด เชียงราย เชียงใหม่ พะเยา 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ สุ่มได้จังหวัด บุรีรัมย์ มุกดาหาร อำนาจเจิญ เลย ภาคใต้ สุ่มได้จังหวัด 
พังงา ตรัง สงขลา ภาคกลางและตะวันออก สุ่มได้กรุงเทพมหานคร ฉะเชิงเทรา ลพบุรี ระยอง 2.สุ่ม
ส่งแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างในเดือนกรกฏาคม พ.ศ.2567 ทุกวัน จันทร์ พุธ ศุกร์ เวลา 9.00-
12.00 น. 3.เลือกสุ่มเวลา ได้ช่วง 9.00-12.00น. เมื่อแล้วเสร็จผู้ศึกษาดำเนินการรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามที่ได้รับและตรวจสอบความสมบูรณ์ของคำตอบในแบบสอบถามจึงใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลต่อไป 

3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Date) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล บทความ งานวิจัย ที่
เกี่ยวข้อง สิ่งพิมพ์ วารสาร หนังสือ เอกสารทางวิชาการ จากแหล่งข้อมูลต่างๆ รวมทั้งการสืบค้น 
ข้อมูล ที่เผยแพร่ทางสื่อออนไลน์ 
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4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
    4.1.1 การวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ โดยการหาค่าความถ่ี 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
    4.1.2 การวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยด้านพฤติกกรรมการซื้อโดยการหาค่าความถ่ี 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
    4.1.3 การวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และ การ

ตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) ทั้งโดยรวมและรายด้าน 

4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
    4.2.1 วิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ ของ

บุคลากรทางการแพทย์ได้แก่ สถิตทิดสอบหาความแตกต่าง ค่าเอฟ (F-test) หรอืการทดสอบความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) สำหรับประชากร 
ตั้งแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป เมื่อพบความแตกต่างจะทำการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple 
Comparisons) ด้วยวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ที่ระดบันัยสำคัญทางสถิติ 
0.05 

    4.2.2 ทดสอบการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อวิเคราะห์
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทยท์ี่ระดบันัยสำคัญทางสถิติ 0.05 



 

บทท่ี 4 

 ผลการศึกษา       
การวิเคราะห์ข้อมลูการศึกษาเรือ่ง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีส่่งผล 

ต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย์ ผู้ศึกษาได้นำเสนอผลการวิเคราะห์
ข้อมูลตามลำดับ ดังนี ้

1. ข้ันตอนการนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลู 
2. ผลการวิเคราะห์ข้อมลู 

1. ขั้นตอนการนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ศึกษาได้นำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลู

ตามลำดับ ดังนี้  
 1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 1.2 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของบุคลากรทางการแพทย์ 
 1.3 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์
 1.4 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากร
ทางการแพทย์   
 1.5 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ การ
ตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
  1.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
2.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา 
ตำแหน่งงาน ชนิดของบุคลากรทางการแพทย์ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
(n = 400) 

 ข้อมูลส่วนบุคคล จำนวน(n) ร้อยละ 
1.เพศ 
1.1 ชาย 
1.2 หญงิ 
1.3 LGBTQ 

  
108 
276 
16 

 
27 
69 
4 

 รวม 400 100 
2. อายุ 
2.1 20-29 ป ี
2.2 30-39ป ี
2.3 40-49ป ี
3.4 50-59ป ี
2.5 60ปีข้ึนไป 

  
30 
109 
131 
106 
24 

 
7.5 
27.2 
32.8 
26.5 
6.0 

 รวม 400 100 
3. สถานภาพการสมรส  
3.1 โสด 
3.2 สมรส                        
3.3 หม้าย / อย่าร้าง / 
แยกกันอยู ่

  
125 
251 
24 
      

 
31.3 
62.7 
6.0 

 รวม 400 100 
4. ระดบัการศึกษา  
4.1 ต่ำกว่าปรญิญา                                              
4.2 ปริญญาตร ี
4.3 สงูกว่าปรญิญาตร ี

  
69 
214 
117 

 
17.2 
53.5 
29.3 

 รวม 400 100 
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 ตารางที่ 4.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม(ต่อ)                          (n = 400) 
   ข้อมลูส่วนบุคคล                               จำนวน(n)         รอ้ยละ                                    
5. ชนิดของบุคลากร
ทางการแพทย์  
5.1ภาครัฐ                                      
5.2ภาคเอกชน                                                      
5.3เกษียณ/ลาออก 
ภาครัฐหรือเอกชน 
และยังประกอบ
วิชาชีพอยู่                                      

 
 

 
 
354 
32 
14 

 
 
88.5 
8.0 
3.5 

 รวม 400 100 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  
6.1 ต่ำกว่าหรอืเท่ากับ 10,000 
บาท 
6.2 10,001 – 20,000 บาท 
6.3 20,001 – 30,000 บาท 
6.4 30,001 – 40,000 บาท 
6.5 40,001 – 50,000 บาท 
6.6 มากกว่า 50,000 บาท 

  
18 
 
83 
66 
52 
34 
147 

 
4.5 
 
20.8 
16.5 
13.0 
8.5 
36.7 

 รวม 400 100 
7.ตำแหน่งงาน  
7.1ผู้บริหารทุกระดับ 
7.2 ผูป้ฎิบัติงาน 
7.3 ทั้ง 2 อย่าง                                                                 

  
82 
254 
64 

 
20.5 
63.5 
16.0 

 รวม 400 100 
       
       จากตารางที่ 4.1 พบว่าผู้บริโภคกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์มีจำนวนรวมทั้งสิ้น 400 คน ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 276คน (ร้อยละ 69) เพศชาย จำนวน 108 คน (ร้อยละ 27) และ LGBTQ 
16 คน (ร้อยละ 4) ส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหว่าง 40-49 ปี 131 คน (ร้อยละ 32.8 ) รองลงมามีช่วงอายุ
ระหว่าง 30-39 ปี 109 คน (ร้อยละ 27.3) ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จำนวน 251 คน (ร้อยละ 
62.7) รองลงมามีสถานภาพโสด จำนวน 125 คน (ร้อยละ 31.3) ด้านการศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษา
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ระดับปริญญาตรีจำนวน 214 คน (ร้อยละ 53.3) รองลงมาจบการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี 
จำนวน 117 คน (ร้อยละ 29.3) ด้านชนิดของบุคลากรทางการแพทย์ ส่วนใหญ่ เป็นบุคลากร
ภาครัฐบาล จำนวน 354 คน (ร้อยละ 88.5) รองลงมาเป็นบุคลากรภาคเอกชน จำนวน 32คน (ร้อยล 
ะ 8) ด้านรายได้ส่วนใหญ่ มีรายได้มากว่า 50,000 บาท จำนวน 147 คน (ร้อยละ 36.8) รองลงมามี
รายได้ 10,001 – 20,000 บาท จำนวน 83 คน (ร้อยละ 20.8) ด้านตำแหน่งงาน ส่วนใหญ่เป็นผู้
ปฎิบัติงาน 254 คน (ร้อยละ 63.5) รองลงมาเป็นผู้บริหาร 82 คน (ร้อยละ 20.5) 

2.2 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของบุคลากรทางการแพทย์ 
ข้อมูลเกี ่ยวกับพฤติกรรมการซื ้อของบุคลากรทางการแพทย์ตามโมเดล 5W1H Who (ใครซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) What (ประเภทและปัจจัยการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) 
When (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์เมื่อไร) Where (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ที่ไหน) 
Why (เหตุผลการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) และ How (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์
อย่างไร) ดังแสดงในตาราง 4.2 
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ตารางที่ 4.2 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อของบุคลากรทางการแพทย์ n=400 
ข้อมูลความคิดเห็น Model 
5W1H 

 จำนวน(n) 
 

ร้อยละ 

1.Who (ใครซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์) 

   

1.1 ใครมีอทิธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ประกันภัย
รถยนต์ของคุณมากทีสุ่ด?  
1.1.1 ตนเอง  
1.1.2 เพื่อนร่วมงาน  
1.1.3 เพื่อน 
1.1.4 สมาชิกครอบครัว 

 
 
 
 

 
 
 
269 
10 
7 
114 

 
 
 
67.2 
2.5 
1.8 
28.5 

 รวม       400 100 
1.2 คุณรู้จกัประกันภัย
รถยนต์จากใครเป็นหลกั? 
1.2.1 เพื่อน 
1.2.2 ครอบครัว  
1.2.3 ตัวแทนประกันภัย 
1.2.4 โฆษณาออนไลน ์

  
 
74 
65 
122 
139 

 
 
18.5 
16.2 
30.5 
34.8 

 รวม 400 100 
1.3 ใครเป็นผูร้ับผิดชอบ
ค่าใช้จ่ายประกันภัยรถยนต์
ในครอบครัวของคุณ? 
1.3.1 ตนเอง  
1.3.2 สมาชิกครอบครัว
1.3.3 อื่นๆ 

  
 
 
306 
74 
20 

 
 
 
76.5 
18.5 
5 

 รวม 400 100 
 
 
ตารางที่ 4.2 (ต่อ)         
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                                                                                                 n=400 
ข้อมูลความคิดเห็น Model 5W1H             จำนวน(n)               ร้อยละ 
2. What (ประเภทและปจัจัย
การซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์) 

   

2.1คุณคาดหวังอะไรจาก 
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์? 
2.1.1 คุ้มครองสงูสุด          
2.1.2 ราคาประหยัด           
2.1.3 การบรกิารที่ดี            
2.1.4 อื่นๆ                                

  
 
181 
80 
122 
17 

 
 
45.3 
20 
30.5 
4.2 

 รวม 400 100 
2.2 ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
ประเภทใดที่คุณเลือกซือ้มาก
ที่สุด?                                 
2.2.1 ประกันภัยช้ัน 1         
2.2.2 ประกันภัยช้ัน 2             
2.2.3 ประกันภัยช้ัน 3          
2.2.4 ประกันภัย 2+           
2.2.5 ประกันภัย 3+               

  
 
 
288 
21 
33 
30 
28 

 
 
 
72 
5.2 
8.3 
7.5 
7 

 รวม 400 100 
2.3 คุณสนใจบริการเสริมใด
จากประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์?                          
2.3.1 บริการช่วยเหลอืฉุกเฉิน
2.3.2 รถสำรองใช้ระหว่างซ่อม
2.3.3 บริการรับส่งรถซ่อม 
2.3.4 อื่นๆ 

  
 
 
205 
109 
40 
26 

 
 
 
51.2 
32.3 
10 
6.5 

 รวม 400 100 
ตารางที่ 4.2 (ต่อ)         
                                                                                                 n=400 
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ข้อมูลความคิดเห็น Model 5W1H             จำนวน(n)               ร้อยละ 
3. When (ซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์เมื่อไร) 

   

3.1 คุณตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
เมื่อไร?                           
3.1.1 ก่อนหมดประกันเก่า
3.1.2 เมื่อมีโปรโมชัน      
3.1.3 เมื่อมีเวลาว่าง          
3.1.4 อื่นๆ                           

  
 
 
298 
61 
8 
33 

 
 
 
74.5 
15.3 
2 
8.2 

 รวม 400 100 
3.2 คุณใช้เวลานานเท่าไรใน
การตัดสินใจซื้อประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์?            
3.2.1 น้อยกว่า 1 สัปดาห์ 
3.2.2 1-2 สปัดาห์            
3.2.3 2-4 สปัดาห์            
3.2.4 มากกว่า 4 สัปดาห์     

  
 
 
111 
199 
4 
86 

 
 
 
27.8 
49.8 
1 
21.4 

 รวม 400 100 
3.3 คุณซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์บ่อยแค่ไหน?    
3.3.1 ทุกปี                       
3.3.2 ทุก 2 ปี                   
3.3.3 ทุก 3 ปี                   
3.3.4 อื่นๆ 

  
 
233 
19 
9 
139 

 
 
58.2 
4.8 
2.2 
34.8 

 รวม 400 100 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 4.2 (ต่อ)         
                                                                                                 n=400 
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ข้อมูลความคิดเห็น Model 5W1H             จำนวน(n)               ร้อยละ 
4.Where (ซื้อประกันภัยแบบอนนไลน์ที่ไหน) 
4.1ท่านมักจะซื้อประกันภัย
รถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์
ใดบ่อยที่สุด                     
4.1.1 แอปพลิเคชันมือถือ 4.1.2 
เว็บไซต์เปรียบเทียบประกัน                            
4.1.3 เว็บไซต์บริษัทประกัน4.1.4 
เว็บไซต์ตัวแทน/นายหน้า                          
4.1.5 แพลตฟอร์มE-commerce                           

  
 
 
86 
50 
107 
145 
12 

 
 
 
21.5 
12.5 
26.8 
36.2 
3.0 

 รวม 400 100 
4.2 ทา่นมักจะค้นหาข้อมูล
เก่ียวกับประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์จากแหล่งใดบ้าง  
4.2.1 Google                  
4.2.2 Facebook               
4.2.3 YouTube                
4.2.4 Line                       
4.2.5 เว็บบอร์ดพันทิป        

  
 
 
300 
44 
12 
35 
9 

 
 
 
75.0 
11.0 
3.0 
8.8 
2.3 

 รวม 400 100 
4.3ท่านมักจะอ่านรีวิวหรือ
ความคิดเห็นเกี่ยวกบั
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
จากแพลตฟอรม์ใด           
4.3.1 Facebook                     
4.3.2 Pantip                            
4.3.3 YouTube                      
4.3.4 Instagram                     
4.3.5 Twitter 

  
 
 
 
207 
100 
79 
10 
4 

 
 
 
 
51.7 
25.0 
19.8 
2.5 
1.0 

 รวม 400 100 
ตาราง 4.2 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซือ้ของบุคลากรทางการแพทย์(ต่อ)         
                                                                                                 n=400 
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ข้อมูลความคิดเห็น Model 5W1H             จำนวน(n)               ร้อยละ 
5. Why (เหตผุลการซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์) 

   

5.1 ทำไมคุณถึงเลือกประกันภัย
รถยนต์ออนไลนจ์ากบริษัท
ปัจจุบัน? 
5.1.2 ช่ือเสียง 
5.1.2 ราคา 
5.1.3 การบรกิาร 
5.1.4 อื่นๆ  

  
 
 
 
60 
120 
161 
59 

 
 
 
 
15.0 
30.0 
40.3 
14.8 

 รวม 400 100 
5.2 ทำไมคุณถึงไม่ซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบเดิม? 
5.2.1 ไม่สะดวก 
5.2.2 ราคาแพงกว่า 
5.2.3 เปรียบเทียบยาก 
5.2.4 อื่นๆ  

  
 
142 
107 
75 
76 

 
 
35.5 
26.8 
18.8 
19.0 

 รวม 400 100 
5.3 ทำไมคุณถึงแนะนำบริษัท
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ให้ผู้อื่น? 
5.3.1 พอใจในบรกิาร 
5.3.2 ได้รับส่วนลด 
5.3.3 เช่ือมั่นในบริษัท 
5.3.4 อื่นๆ 

  
 
192 
52 
92 
64 

 
 
48.0 
13.0 
23.0 
16.0 

             รวม 400 100 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 4.2 (ต่อ)         
                                                                                                 n=400 
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ข้อมูลความคิดเห็น Model 5W1H             จำนวน(n)               ร้อยละ 
How (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์อย่างไร) 

   

6.1 คุณมีวิธีการเปรียบเทียบและ
ตรวจสอบความน่าเช่ือถือ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
อย่างไร? 
6.1.1 เปรียบเทียบจากเว็บไซต ์
6.1.2 สอบถามจากตัวแทน 
6.1.3 อ่านรีวิวออนไลน ์
6.1.4 อื่นๆ  

  
 
 
 
146 
92 
115 
47 

 
 
 
 
36.5 
23.0 
28.7 
11.8 

             รวม 400 100 
6.2 คุณชำระเงินซื้อประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด? 
6.2.1 ชำระผ่านบัตรเครดิต 
6.2.2 โอนเงินผ่านธนาคาร 
6.2.3 เกบ็เงินปลายทาง 
6.2.4 อื่นๆ  

  
 
126 
197 
33 
44 

 
 
31.5 
49.3 
8.3 
11.0 

             รวม 400 100 
6.3 คุณเคยมีประสบการณ์
อย่างไรกบัการเคลมประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์? 
6.3.1 ดีมาก 
6.3.2 ดี    
6.3.3 พอใช้ 
6.3.4 แย่  
6.3.5 ไม่เคย 

  
 
 
50 
150 
57 
13 
130 

 
 
 
12.5 
37.5 
14.2 
3.3 
32.5 

 รวม                            400 100 
จากตารางที่ 4.2  ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของบุคลากรทางการแพทย์  

ในปัจจัยด้านใครซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ (Who) ข้อคำถาม ใครมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อประกันภัยรถยนต์ของคุณมากทีสุ่ด? พบว่า ตนเองมอีิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดจำนวน 
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269 คน (ร้อยละ 67.3) รองลงมาคือ สมาชิกในครอบครัวจำนวน 114 คน (ร้อยละ 28.3) ข้อคำถาม 
คุณรู้จักประกันภัยรถยนต์จากใครเป็นหลกั? พบว่า รู้จกัประกันภัยรถยนต์จาก โฆษณาออนไลน์ มาก
ที่สุดจำนวน 139 คน (ร้อยละ 34.8) รองลงมาคือ ตัวแทนประกันภัยจำนวน 122 คน (ร้อยละ 30.5) 
ข้อคำถาม ใครเป็นผูร้ับผิดชอบค่าใช้จ่ายประกันภัยรถยนต์ในครอบครัวของคุณ? พบว่า ตนเองเป็น
ผู้รบัผิดชอบค่าใช้จ่ายประกันภัยรถยนต์ในครอบครัวมากที่สดุจำนวน 306 คน (ร้อยละ 76.5) 
รองลงมาคือ สมาชิกในครอบครัวจำนวน 74 คน (ร้อยละ 18.5) ปัจจัยด้านประเภทและปจัจัยการซือ้
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ (What) ข้อคำถาม คุณคาดหวังอะไรจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์? 
พบว่า คาดหวังคุ้มครองสูงสุดจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ พบมากทีสุ่ดจำนวน 181 คน (ร้อยละ 
45.3) รองลงมาคือ บริการที่ดี จำนวน 122 คน (ร้อยละ 30.5) ข้อคำถามประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
ประเภทใดที่คุณเลือกซือ้มากทีสุ่ด? พบว่า ประกันภัยช้ัน 1 เป็นประเภทใดที่คุณเลือกซื้อมากทีสุ่ด 
จำนวน 288 คน (ร้อยละ 72) รองลงมาคือ ประกันภัยช้ัน 3 จำนวน 33 คน (ร้อยละ 8.3) ข้อคำถาม
คุณสนใจบริการเสริมใดจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์? พบว่า บริการช่วยเหลือฉุกเฉินเป็นบริการ
เสริมทีผู่้บริโภคเลือกมากทีสุ่ดจำนวน 205 คน (ร้อยละ 51.2) รองลงมาคือ รถสำรองใช้ระหว่างซ่อม 
จำนวน 109 คน (ร้อยละ 32.3) ปจัจัยด้านซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์เมือ่ไร (When) ข้อ
คำถามคุณตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลนเ์มื่อไร? พบว่าข้อคำถาม ซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ก่อนหมดประกันเก่าพบมากททีสุ่ด จำนวน 298 คน (ร้อยละ 74.5) รองลงมาคือ เมื่อมี
โปรโมช่ันจำนวน 61 คน (ร้อยละ 15.3) ข้อคำถาม คุณใช้เวลานานเท่าไรในการตัดสินใจซือ้
ประกันภัยรถยนต์ ออนไลน์ ? คำตอบ 1-2 สัปดาห์ พบมากที่สุดจำนวน 199 คน (ร้อยละ 49.8) 
รองลงมาคือ น้อยกว่า 1 สัปดาห์ จำนวน 111 คน (ร้อยละ 27.8) ข้อคำถามคุณซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์บ่อยแค่ไหน? คำตอบคือ ทกุปี พบมากทีสุ่ด จำนวน 233 คน (ร้อยละ 58.3) รองลงมาคือ 
ทุก 3 ปี จำนวน 139 คน (ร้อยละ 34.8) ปัจจัยด้านซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ที่ไหน 
(Where) พบว่าข้อคำถามท่านมกัจะซื้อประกันภัยรถยนต์ผา่นช่องทางออนไลน์ใดบ่อยทีสุ่ด พบว่า 
เว็บไซต์ตัวแทน/นายหน้า  พบมากที่สุดจำนวน 145 คน (ร้อยละ 36.3) รองลงมาคือ เว็บไซตบ์ริษัท
ประกัน จำนวน 107 คน (ร้อยละ 26.8) ข้อคำถามท่านมักจะค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์จากแหล่งใดบ้าง พบว่า Google พบมากที่สุด จำนวน 300 คน (ร้อยละ 75) รองลงมาคือ 
Facebook จำนวน 44 คน (ร้อยละ 11) ข้อคำถามท่านมักจะอ่านรีวิวหรือความคิดเห็นเกี่ยวกบั
ประกันภัยรถยนต์ออนไลนจ์ากแพลตฟอร์มใด พบว่า Facebook พบมากทีสุ่ดจำนวน 207 คน (ร้อย
ละ 51.7) รองลงมาคือ Pantip จำนวน 100 คน (ร้อยละ 25) ปัจจัยด้านเหตผุลการซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์ (Why) ข้อคำถามทำไมคุณถึงเลือกประกันภัยรถยนต์ออนไลนจ์ากบริษัท
ปัจจุบัน?พบว่า การบริการ พบมากที่สุด จำนวน 161 คน (ร้อยละ 40.3) รองลงมาคือ ราคา 120 คน 
(ร้อยละ 30) ข้อคำถามทำไมคุณถึงไม่ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบเดมิ? พบว่าไม่สะดวก พบมากที่สุด
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จำนวน 142 คน (ร้อยละ 35.5) รองลงมาคือ ราคาแพงกว่าจำนวน 107 คน (ร้อยละ 26.8) ข้อ
คำถาม ทำไมคุณถึงแนะนำบริษัทประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ให้ผู้อื่น? พบว่าพอในในบรกิาร พบมาก
ที่สุดจำนวน 192 คน (ร้อยละ 48) รองลงมาคือ เช่ือมั่นในบริษัทจำนวน 92 คน (ร้อยละ 23) ปัจจัย
ด้านซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร (How) ข้อคำถามคุณมีวิธีการเปรียบเทียบและ
ตรวจสอบความน่าเช่ือถือประกันภัยรถยนต์ออนไลน์อย่างไร? พบว่าเปรียบเทียบจากเว็บไซต์พบมาก
ที่สุด จำนวน 146 คน (ร้อยละ 36.5) รองลงมาคือ อ่านรีวิวออนไลน์ จำนวน115 คน (ร้อยละ 28.7) 
ข้อคำถามคุณชำระเงินซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด? พบว่าโอนเงินผ่านธนาคาร พบ
มากที่สุดจำนวน 197 คน (ร้อยละ 49.3) ชำระผ่านบัตรเครดิตรองลงมาคือจำนวน 126 คน (ร้อยละ 
31.5) ข้อคำถาม คุณเคยมีประสบการณ์อย่างไรกบัการเคลมประกันภัยรถยนต์ออนไลน์? พบว่ามี
ประสบการณ์ดีพบมากทีสุ่ดจำนวน 150 คน (ร้อยละ 37.5) รองลงมาคือ ไมเ่คยจำนวน 130 คน 
(ร้อยละ 32.5) 

2.3 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์
ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคกลุ่มบุคลากรทาง 

การแพทยป์ระกอบด้วย ส่วนประสมทางการตลาด (6Ps) ดา้นผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการรักษาความเปน็ส่วนตัวและด้านการให้บริการส่วนบุคคล 
ดังตารางที่ 4.3 – 4.9  
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ตารางที่ 4.3 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
      ทางการตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  
 

X̅ S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

1. ด้านผลิตภัณท์  
2. ด้านราคา  
3. ด้านการจัดจำหน่าย  
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 
6. ด้านการให้บริการส่วนบุคคล 

3.975 
4.001 
4.050 
3.882 
3.915 
3.903 

0.731 
0.775 
0.801 
0.784 
0.880 
0.836 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม            3.956              0.736 มาก 
 

จากตารางที่ 4.3 พบว่าบุคลากรทางการแพทย์มีความคิดเหน็เกี่ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาดออนไลน์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X ̅ =3.956, S.D. = 0.736) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน

พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดคือ ด้านการจัดจำหน่าย ( X ̅ =4.050, S.D. =0.801) รองลงมาคือ 

ด้านราคา ( X ̅ = 4.001, S.D. =0.775) ด้านผลิตภัณฑ์ ( X ̅ =3.975, S.D. = 0.731) ด้านการรักษา

ความเป็นส่วนตัว ( X ̅ =3.915 , S.D. =0.880) ด้านการใหบ้ริการส่วนบุคคล ( X ̅ =3.903, S.D. 

=0.836) และด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ( X ̅ =3.882, S.D. =0.784) 
ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.4 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม  
      ทางการตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์  
1.ปัจจัยด้านผลิตภัณท์  
 

X̅ S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

1.1 ความหลากหลายของแผนประกันภัย
รถยนต์ที่มีใหเ้ลอืก  
1.2 ความคุ้มครองและผลประโยชน์ของ
กรมธรรมป์ระกันภัยรถยนต์  
1.3 ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของบริษัท
ประกันภัย  
1.4 การปรบัแต่งแผนประกันภัยรถยนต์ตาม
ความต้องการของลูกค้า  
1.5 คุณภาพของบริการหลงัการขาย เช่น 
การเคลมประกัน และการซ่อมรถยนต ์

3.91 
 
3.99 
 
4.04 
 
3.89 
 
4.04 

0.813 
 
0.801 
 
0.832 
 
0.821 
 
0.838 

มาก 
 
มาก 
 
มาก 
 
มาก 
 
มาก 

รวม            3.975 0.731 มาก 
 
จากตารางที่ 4.4 พบว่าผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทยม์ีความเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X ̅ = 3.975, S.D. = 0.731) เมื่อพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของบริษัทประกันภัย (X ̅ = 
4.04, S.D. = 0.832) และคุณภาพของบริการหลังการขาย เช่น การเคลมประกัน และการซ่อม

รถยนต์ (X ̅ = 4.04, S.D. = 0.838) รองลงมาคือ ความคุ้มครองและผลประโยชน์ของกรมธรรม์

ประกันภัยรถยนต์ (X ̅ = 3.99, S.D. = 0.801) และข้อทีม่ีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือ การปรบัแต่งแผน

ประกันภัยรถยนต์ตามความต้องการของลูกค้า (X ̅ = 3.89, S.D. = 0.821) และความหลากหลายของ

แผนประกันภัยรถยนต์ทีม่ีให้เลือก (X ̅ = 3.91, S.D. = 0.813) ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
      ทางการตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ 
2.ปัจจัยด้านราคา  
 

X̅ S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

2.1อัตราเบี้ยประกันภัยรถยนต์ทีเ่หมาะสม 
2.2ส่วนลดพิเศษสำหรับบุคลากรทางการแพทย ์
2.3ราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกบัความคุ้มครอง
ที่ได้รับ 
2.4ความยืดหยุ่นในการชำระเบี้ยประกันภัย 
เช่น ผ่อนชำระรายเดือน 

4.02 
3.98 
4.04 
 
3.96 

0.828 
0.887 
0.856 
 
0.869 

มาก 
มาก 
มาก 
 
มาก 

รวม            4.001 0.775 มาก 
 
จากตารางที่ 4.5 พบว่าผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทยม์ีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน

ประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅ = 4.001, S.D. = 0.775) เมื่อพิจารณา

เป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดคือ ราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับความคุ้มครองที่ได้รบั (X ̅ 

= 4.04, S.D. = 0.856) รองลงมาคือ อัตราเบี้ยประกันภัยรถยนต์ที่เหมาะสม (X ̅ = 4.02, S.D. = 

0.828) และ ส่วนลดพิเศษสำหรับบุคลากรทางการแพทย์ (X ̅ = 3.98, S.D. = 0.887) ข้อที่มีค่าเฉลี่ย

น้อยที่สุดคือ ความยืดหยุ่นในการชำระเบี้ยประกันภัย เช่น ผ่อนชำระรายเดือน (X ̅ = 3.96, S.D. = 
0.869) และ ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.6 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
      ทางการตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ 
3.ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย  
 

X̅ S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

3.1 ความสะดวกในการซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน ์
3.2 ความรวดเร็วในการทำธุรกรรมและการ
ออกกรมธรรม ์
3.3 ช่องทางการติดต่อที่หลากหลาย เช่น แชท 
อีเมล โทรศัพท ์
3.4 การส่งมอบเอกสารกรมธรรม์และ 
ใบเสร็จรับเงินอย่างรวดเร็ว 
3.5 ความพร้อมของข้อมลูและรายละเอียดของ
ประกันภัยบนเว็บไซต ์

4.05 
 
4.08 
 
 
4.08 
 
4.00 
 
4.02 

0.863 
 
0.853 
 
 
0.842 
 
0.863 
 
0.870 

มาก 
 
มาก 
 
 
มาก 
 
มาก 
 
มาก 

รวม            4.050 0.801 มาก 
 

จากตารางที่ 4.6 พบว่าผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทยม์ีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน

ประสมทางการตลาดด้านการจัดจำหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.050, S.D. = 0.801) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ความรวดเร็วในการทำธุรกรรมและการออก

กรมธรรม์ (X̅ = 4.08, S.D. = 0.853) ช่องทางการติดต่อทีห่ลากหลาย เช่น แชท อีเมล โทรศัพท์ (X̅ 

= 4.08, S.D. = 0.842)  และ ความสะดวกในการซื้อประกนัภัยรถยนต์ออนไลน์ (X̅ = 4.05, S.D. = 
0.863) ตามลำดับ และรองลงมาคือ ความพร้อมของข้อมลูและรายละเอียดของประกันภัยบนเว็บไซต์ 

(X̅ = 4.02, S.D. = 0.870) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือ การสง่มอบเอกสารกรมธรรม์และ

ใบเสร็จรับเงินอย่างรวดเร็ว (X̅ = 4.00, S.D. = 0.863) ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.7 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
      ทางการตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ 
4. ปัจจัยด้านการสง่เสรมิการตลาด X̅ S.D. ระดับความ

คิดเห็น 
4.1 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสือ่
ออนไลน์ต่างๆ 
4.2 กิจกรรมส่งเสริมการขายและแคมเปญ
พิเศษสำหรับบุคลากรทางการแพทย ์
4.3 การใช้ผู้มีอิทธิพลทางสังคมออนไลน์ 
(Influencer) ในการสง่เสรมิการขาย 
4.4 การให้ของสมนาคุณหรือสทิธิพิเศษเมื่อซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ 

3.94 
 
3.96 
 
3.76 
 
3.87 

0.850 
 
0.895 
 
0.872 
 
0.914 

มาก 
 
มาก 
 
มาก 
 
มาก 

รวม            3.882 0.784 มาก 
  
จากตารางที่ 4.7 พบว่าผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทยม์ีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน

ประสมทางการตลาดด้านการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 3.882, S.D. = 0.784) 
เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ กจิกรรมส่งเสริมการขายและแคมเปญ

พิเศษสำหรับบุคลากรทางการแพทย์(X̅ = 3.96, S.D. = 0.895) และ การโฆษณาและประชาสมัพันธ์

ผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ (X̅ = 3.94, S.D. = 0.850) รองลงมาคือ การให้ของสมนาคุณหรือสิทธิพิเศษ

เมื่อซือ้ประกันภัยรถยนต์(X̅ = 3.87, S.D. = 0.914) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือการใช้ผูม้ีอิทธิพล

ทางสงัคมออนไลน์ (Influencer) ในการสง่เสรมิการขาย (X̅ = 3.76, S.D. = 0.872) ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.8 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
      ทางการตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ 
5.ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 
 

X̅ S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

5.1 การปกป้องข้อมลูส่วนบุคคลของลูกค้าตาม
กฎหมายและมาตรฐานที่กำหนด 
5.2 การรักษาความปลอดภัยของข้อมลูลกูค้าใน
ระบบออนไลน ์
5.3 การไม่เปิดเผยข้อมูลของลกูค้ากับบุคคลที่
สามโดยไม่ได้รบัอนุญาต 
5.4 การให้ลกูค้าสามารถควบคุมและจัดการ
ข้อมูลส่วนบุคคลของตนเองได ้
5.5 การสื่อสารนโยบายความเป็นส่วนตัวอย่าง
ชัดเจนแก่ลกูค้า 

3.91 
 
3.88 
 
3.94 
 
3.90 
 
3.93 

0.917 
 
0.953 
 
0.953 
 
0.950 
 
0.928 

มาก 
 
มาก 
 
มาก 
 
มาก 
 
มาก 

รวม            3.915 0.880 มาก 
 
จากตารางที่ 4.8 พบว่าผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทยม์ีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน

ประสมทางการตลาดด้านการรักษาความเป็นส่วนตัวโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ = 3.915, S.D. = 
0.880) เมือ่พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อทีม่ีค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดคือ การไม่เปิดเผยข้อมลูของลูกค้ากบั

บุคคลทีส่ามโดยไม่ได้รบัอนุญาต (X̅ = 3.94, S.D. = 0.953) รองลงมาคือ การสื่อสารนโยบายความ

เป็นส่วนตัวอย่างชัดเจนแกลู่กค้า (X̅ = 3.93, S.D. = 0.928) และ การปกป้องข้อมูลส่วนบุคคลของ

ลูกค้าตามกฎหมายและมาตรฐานทีก่ำหนด (X̅ = 3.91, S.D. = 0.917) และข้อทีม่ีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ด

คือ การให้ลกูค้าสามารถควบคุมและจัดการข้อมูลส่วนบุคคลของตนเองได้ (X̅ = 3.90, S.D. = 0.950) 

และ การรักษาความปลอดภัยของข้อมลูลูกค้าในระบบออนไลน์ (X̅ = 3.88, S.D. = 0.953) 
ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.9 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
      ทางการตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ 
6. ปจัจัยด้านการใหบ้รกิารส่วนบุคคล  X̅ S.D. ระดับความ

คิดเห็น 
6.1 การให้คำแนะนำและคำปรึกษาเกี่ยวกับ
ประกันภัยรถยนต์แบบส่วนบุคคล 
6.2 การมีพนักงานให้บริการลูกค้าที่มีความรู้
และเข้าใจความต้องการของบุคลากรทาง
การแพทย ์
6.3 การมีช่องทางสื่อสารส่วนตัวสำหรับลูกค้า
ในการสอบถามข้อมลูและแก้ไขปัญหา 
6.4 การส่งข้อมูลข่าวสารและข้อเสนอพิเศษ
ให้กับลูกค้าเฉพาะกลุม่ 
6.5 การมีบริการหลังการขายที่ดูแลลูกค้าแต่ละ
รายอย่างใกล้ชิด 

3.92 
 
3.89 
 
 
3.89 
 
3.91 
 
3.91 

0.889 
 
0.904 
 
 
0.908 
 
0.974 
 
0.934 

มาก 
 
มาก 
 
 
มาก 
 
มาก 
 
มาก 

รวม            3.903 0.806 มาก 
  
จากตารางที่ 4.9 พบว่าผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทยม์ีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน

ประสมทางการตลาดด้านการใหบ้ริการส่วนบุคคลโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 3.903, S.D. = 
0.806) เมือ่พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อทีม่ีค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดคือ การให้คำแนะนำและคำปรึกษา

เกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์แบบส่วนบุคคล (X̅ = 3.92, S.D. = 0.889) และ การมบีริการหลังการขาย

ที่ดูแลลกูค้าแต่ละรายอย่างใกล้ชิด (X̅ = 3.91, S.D. = 0.934) รองลงมาคือ การสง่ข้อมลูข่าวสารและ

ข้อเสนอพเิศษให้กบัลกูค้าเฉพาะกลุ่ม (X̅ = 3.91, S.D. = 0.974) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือ การ

มีพนักงานให้บริการลูกค้าทีม่ีความรู้และเข้าใจความต้องการของบุคลากรทางการแพทย์ (X̅ = 3.89, 
S.D. = 0.904) และ การมีช่องทางสื่อสารส่วนตัวสำหรบัลกูค้าในการสอบถามข้อมลูและแก้ไขปัญหา 

(X̅ = 3.89, S.D. = 0.908) ตามลำดับ 
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2.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการข้อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทย ์ข้อมลูความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ของบคุลากรทางการแพทย์ ดังตารางที่ 4.10 

 
ตารางที่ 4.10 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัการตัดสินใจ
       ซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
  X̅ S.D. ระดับความ

คิดเห็น 
1.การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัคร
ใจออนไลน์ ของบุคลากรทางการแพทย ์

3.67 0.908 มาก 

 
จากตารางที่ 4.10 พบว่าผู้บริโภคกลุม่ บุคลากรทางการแพทย์มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการ

ตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅= 3.67 S.D. 0.908) 
 

3.การทดสอบสมมติฐาน 
3.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ 

แตกต่างกันอย่างไร 
ตารางที่ 4.11 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ    
       ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามเพศ 
เพศ จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

1.ชาย 
2. หญิง 
3. LGBTQ 

108 
276 
16 

3.70 
3.66 
3.63 

0.998 
0.836 
1.408 

0.126 
  

0.882 

  
จากตารางที่ 4.11 สถานภาพการเพศ ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์

แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามเพศไมแ่ตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.12 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ    
       ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามอายุ 
อายุ จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

1. 20-29 ป ี
2. 30-39ป ี
3. 40-49ป ี
4. 50-59ป ี
5. 60ปีข้ึนไป 

30 
109 
131 
106 
24 

3.27 
3.66 
3.70 
3.63 
4.17 

0.828 
1.047 
0.751 
0.919 
0.868 

3.449

  

0. 009* 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 
  
จากตารางที่ 4.12 สถานภาพการอายุ ที่แตกต่างกัน มกีารการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์

แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามระดับอายุแตกต่างกันอย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05แสดงว่าระดับอายุมีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทย์แตกต่างกันอย่างนอ้ย 1 คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่
แตกต่างกันดังตารางที่ 4.13  
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ตารางที่ 4.13 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
        ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามระดบัระดับอายุ 

  
อายุ 20-29 ปี 

(X̅=3.27) 

30-39ปี 

(X̅=3.66) 

40-49ปี 

(X̅=3.70) 

50-59ปี 

(X̅=3.63) 

60ปีข้ึนไป

(X̅=4.17) 
20-29 ปี 
(X ̅=3.27) 
30-39ปี 

(X ̅=3.66) 
40-49ปี 
(X ̅=3.70) 
50-59ปี 
(X ̅=3.63) 
60ปีข้ึนไป 
(X ̅=4.17) 

- -0.394* 
(0.034) 
- 

-0.436* 
(0.017) 
-0.042 
(0.720) 
- 

-0.365* 
(0.050) 
0.028 
(0.816) 
0.070 
(0.549) 
- 

-0.900* 
(<0.001) -
0.506* 
(0.013) 
-0.464* 
(0.020) 
-.535* 
(0.009) 
- 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.13 พบว่า 7 คู ไดแก 1. อายุ 20-29 ป มีการตัดสินใจแตกตางนอยกวาอายุ 30 - 

39 ป 2.อายุ 20-29 ปมีการตัดสินใจแตกตางนอยกวาอายุ 40 -49 ป 3. อายุ 20-29 ป มีการตัดสินใจ
แตกตางน้อยกวาอายุ 50-59ปี 4.อายุ 20-29 ป มีการตัดสินใจแตกตางน้อยกวาอายุ 60 ปีข้ึนไป 5. 
อายุ 30 - 39 ปมีการตัดสินใจแตกตางน้อยกวาอายุ 60 ปีข้ึนไป 6.อายุ 40 - 49 ปมีการตัดสินใจ
แตกตางน้อยกวาอายุ 60 ปีข้ึนไป 7.อายุ 50 - 59 ปมีการตดัสินใจแตกตางน้อยกวาอายุ 60 ปีข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.14 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ  
       ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามสถานภาพการสมรส 
สถานภาพการสมรส จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

1. โสด 
2. สมรส                        
3. หม้าย / อย่าร้าง / 
แยกกันอยู ่

125 
251 
24 

3.62 
3.69 
3.63 

0.930 
0.889 
1.013 

0.270
  

0.764 

จากตารางที่ 4.14 สถานภาพการสมรส ที่แตกต่างกัน มกีารการตัดสินใจซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามสถานภาพการสมรส ไม่แตกต่างกัน 

 
ตารางที่ 4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดับการศึกษา  จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

1. ต่ำกว่าปรญิญา                                              
2. ปริญญาตร ี
3. สงูกว่าปริญญาตร ี

69 
214 
117 

3.22 
3.70 
3.88 

1.136 
0.865 
0.733 

12.486 <0.001* 

 *มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 
จากตารางที่ 4.15 ระดับการศึกษา ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์

แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามระดับการศึกษาแตกต่างกันอย่างมมีีนัยสำคัญ
ทางสถิติทีร่ะดบั 0.05แสดงว่าการศึกษามกีารตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของ
บุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อ
หาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.16  
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ตารางที่ 4.16 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
       ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามระดับระดับการศึกษา 
 
ระดับการศึกษา ต่ำกว่าปริญญา 

(X̅=3.22) 

ปริญญาตร ี

(X̅=3.70) 

สูงกว่าปริญญาตร ี

(X̅=3.88) 
ต่ำกว่าปริญญา 
(X̅=3.22) 
ปริญญาตร ี

(X̅=3.70) 
สูงกว่าปริญญาตร 
(X̅=3.88) 

- -0.479* 
(<0.001) 
 

-0.663* 
(<0.001) 
 -0.184 
(0.07) 
- 

 *มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 
 ตารางที่ 4.16 พบว่า 2 คู ได้แก่ 1.ระดับการศึกษาต่ำกว่าปริญญาตรีมีการตัดสินใจแตกตาง 
นอยกวาระดับปรญิญา 2.ระดบัการศึกษาต่ำกว่าปรญิญาตรมีีการตัดสินใจแตกตางนอยกวาระดบัสงู
กว่าปริญญา 
 

ตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ  
       ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามชนิดของบุคลากรทาง
การแพทย ์
ชนิดของบุคลากรทาง
การแพทย ์

จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

F sig 

1.ภาครัฐ                                      
2.ภาคเอกชน                                                      
3.เกษียณ/ลาออก ภาครัฐ
หรือเอกชน และยงั
ประกอบวิชาชีพอยู่                                      

354 
32 
14 

3.64 
3.84 
3.93 

0.918 
0.767 
0.917 

1.333 
  

0.265 

 
จากตารางที่ 4.17 ชนิดของบุคลากรทางการแพทยท์ี่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซือ้

ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตาม ชนิดของบุคลากรทาง
การแพทย์ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ   
       ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามรายได้ต่อเดือน 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

1. ≤ 10,000 บาท 
2. 10,001 – 20,000 
บาท 
3. 20,001 – 30,000 
บาท 
4. 30,001 – 40,000 
บาท 
5. 40,001 – 50,000 
บาท 
6. > 50,000 บาท 

18 
83 
 
66 
 
52 
 
34 
 
147 

2.78 
3.30 
 
3.91 
 
3.73 
 
3.91 
 
3.80 

.808 
1.068 
 
0.759 
 
0.717 
 
0.621 
 
0.883 

9.059 <0.001** 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 
 
จากตารางที่ 4.18 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์

แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันอย่างมีมี
นัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05แสดงว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่
แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.19  
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ตารางที่ 4.19 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
        ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
 
รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

≤ 10,000 
บาท 

(X̅=2.78) 

10,001 – 
20,000 
บาท 

(X̅=3.30) 

20,001 – 
30,000 
บาท 

(X̅=3.91) 

30,001 – 
40,000 
บาท 

(X̅=3.73) 

40,001 – 
50,000 
บาท 

(X̅=3.91) 

> 50,000 
บาท 
 

(X̅=3.80) 

≤ 10,000 บาท 
(X̅=2.78) 
10,001 – 20,000 
บาท 
(X̅=3.30) 
20,001 – 30,000 
บาท 
(X̅=3.91) 
30,001 – 40,000 
บาท 
(X̅=3.73) 
40,001 – 50,000 
บาท 
(X̅=3.91) 
 > 50,000 บาท

(X̅=3.80) 

- -0.523* 
(0.020) 
- 

-1.131* 
(<0.001) 
-0.608* 
(0.005) 
 
- 

-0.953* 
(<0.001) 
-0.430* 
(<.001) 
 
0.178 
(0.267) 
 
- 

-1.134* 
(<.001) 
-0.611* 
(<.001) 
  
-0.003 
(0.988) 
 
-0.181 
(0.343) 
 
- 

-1.018* 
(<.001) 
-0.495* 
(<.001)  
 
0.113 
(0.378) 
 
-0.065 
(0.641) 
 
0.116 
(0.482) 
 
- 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 
 
 ตารางที่ 4.19 พบว่า 9 คู ได้แก่ 1.ระดับเงินเดือน≤ 10,000 บาทมีการตัดสินใจแตกตางน
อยกวาระดับเงินเดือน10,001 – 20,000 บาท  2.ระดับเงินเดือน≤ 10,000 บาทมีการตัดสินใจแตก 
ตางนอยกวาระดบัเงินเดือน 20,001 – 30,000 บาท 3.ระดับเงินเดือน≤ 10,000 บาทมีการตัดสินใจ
แตกตางนอยกวาระดับเงินเดือน 30,001 – 40,000 บาท 4. ระดับเงินเดือน≤ 10,000 บาทมีการ
ตัดสินใจแตกตางนอยกวาระดับเงินเดือน 40,001 – 50,000 บาท 5.ระดับเงินเดือน≤ 10,000 บาทมี
การตัดสินใจแตกตางนอยกวาระดับเงินเดือน> 50,000 บาท 6.ระดับเงินเดือน10,001 – 20,000 
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บาทมีการตัดสินใจแตกตางนอยกวาระดับเงินเดือน 20,001 – 30,000 บาท 7.ระดับเงินเดือน10,001 
– 20,000 บาทมีการตัดสินใจแตกตางนอยกวาระดับเงินเดอืน30,001 – 40,000 บาท 8.ระดับ
เงินเดือน10,001 – 20,000 บาทมีการตัดสินใจแตกตางนอยกวาระดับเงินเดอืน 40,001 – 50,000 
บาท 9.ระดบัเงินเดือน10,001 – 20,000 บาทมีการตัดสินใจแตกตางนอยกวาระดับเงินเดอืน 
>50,000 บาท 

ตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ  
        ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามตำแหน่งงาน 
ตำแหน่งงาน จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

1.ผู้บริหารทุกระดับ 
2. ผูป้ฎิบัติงาน 
3. ทั้ง 2 อย่าง                                                                 

82 
254 
64 

3.84 
3.58 
3.80 

0.867 
0.941 
0.780 

3.411 
  

0.034* 

 *มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 
จากตารางที่ 4.20 ตำแหน่งงานที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ

ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามตำแหน่งงานแตกต่างกันอย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 แสดงว่ามีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์
แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่แตกต่าง
กันดงัตารางที่ 4.21 

ตารางที่ 4.21 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
       ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามตำแหน่งงาน 
ระดับการศึกษา ผู้บริหารทุกระดับ

(X̅=3.84) 

ผู้ปฎิบัตงิาน

(X̅=3.58) 

ทั้ง 2 อย่าง

(X̅=3.80) 
ผู้บริหารทุกระดับ

(X̅=3.84) 
ผู้ปฎิบัตงิาน 
(X̅=3.58) 
ทั้ง 2 อย่าง 

(X̅=3.80) 

- 0.263* 
(0.022) 
 

0.045 
(0. .767) 
  -0.218 
(0. 085) 
- 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 
ตารางที่ 4.21 พบว่า 1 คู ได้แก่ 1.ระดับผูบ้รหิารมกีารตัดสนิใจแตกตางมากกวาระดับผู ้
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ปฏิบัติงาน  
3.2 ปัจจัยพฤติกรรมการซื้อของบุคลากรทางการแพทย์ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.22 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ  
       ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามปัจจัย Who (ใครซื้อประกันภัย
       รถยนต์แบบออนไลน์) 
1.Who จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

1.1 ใครมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ประกันภัย
รถยนต์ของคุณมากทีสุ่ด?  
1.1.1 ตนเอง  
1.1.2 เพื่อนร่วมงาน  
1.1.3 เพื่อน 
1.1.4 สมาชิกครอบครัว 
1.2 คุณรู้จักประกันภัย
รถยนต์จากใครเป็นหลกั? 
1.2.1 เพื่อน 
1.2.2 ครอบครัว  
1.2.3 ตัวแทนประกันภัย 
1.2.4 โฆษณาออนไลน ์
1.3 ใครเป็นผูร้ับผิดชอบ
ค่าใช้จ่ายประกันภัยรถยนต์
ในครอบครัวของคุณ? 
1.3.1 ตนเอง  
1.3.2 สมาชิกครอบครัว
1.3.3 อื่นๆ 

 
 
 
269 
10 
7 
114 
 
 
74 
65 
122 
139 
 
 
 
306 
74 
20 

 
 
 
3.70 
4.10 
4.57 
3.51 
 
 
3.70 
3.52 
3.75 
3.65 
 
 
 
3.72 
3.54 
3.30 

 
 
 
0.896 
0.876 
0.535 
0.914 
 
 
0.856 
0.640 
1.009 
0.947 
 
 
 
0.890 
0.894 
1.129 

 
 
 
4.427  
 
 
 
 
 
0.911 
 
  
 
 
 
 
2.947  

 
 
 
0.004* 
 
 
 
 
 
0.436 
 
 
 
 
 
 
0.054 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
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จากตารางที่ 4.22 ข้อคำถามใครมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ของคุณมาก
ที่สุด?  ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถามใครมอีิทธิพลตอ่การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ของคุณมากที่สุด? 
แตกต่างกันอย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05แสดงว่าหัวข้อปัจจัย Who (ใครซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์) ข้อคำถามใครมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ของคุณมากที่สุด? 
มีการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 
คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพือ่หาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.22 ข้อ
คำถามคุณรู้จักประกันภัยรถยนตจ์ากใครเป็นหลกั?ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซือ้ประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามข้อคำถาม คุณรู้จักประกันภัยรถยนต์จาก
ใครเป็นหลกั?ไม่แตกต่างกัน  ข้อคำถาม ใครเป็นผู้รบัผิดชอบค่าใช้จ่ายประกันภัยรถยนต์ในครอบครัว
ของคุณ?ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถามใครเป็นผู้รบัผิดชอบค่าใช้จ่ายประกันภัยรถยนต์ในครอบครัวของคุณ? 
ไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 4.23 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
        ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรม   
        ผู้บริโภคหัวข้อปจัจัย Who (ใครซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) 
 
ใครมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ
ประกันภัย
รถยนต์ของคุณ
มากที่สุด? 

ตนเอง 
(X̅=3.70) 
 

เพื่อนร่วมงาน
(X̅=4.10) 
 

เพื่อน 
(X̅= 4.57) 
 

สมาชิก
ครอบครัว 

(X ̅= 3.51) 

ตนเอง 
 (X̅=3.70) 
เพื่อนร่วมงาน  

(X̅=4.10) 
เพื่อน 
(X̅= 4.57) 
สมาชิก
ครอบครัว 
(X̅= 3.51) 

- -0.405 
(0.162) 
- 
 

-0.876* 
(0.011) 
-0.471 
(0.286) 
- 

0.186 
(0.063) 
0.591* 
(0.046) 
1.063* 
(.002) 
- 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
 
ตารางที่ 4.23 พบว่า 3 คู ไดแก่ 1. ตนเองมีการตัดสินใจแตกตางนอยกว่าเพื่อน 2. เพื่อน

ร่วมงานมกีารตัดสินใจแตกตางนอยกว่าสมาชิกในครอบครัว 3. มีการตัดสินใจแตกตางนอยกว่า
สมาชิกในครอบครัว 
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ตารางที่ 4.24 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกปัจจัย  What (ประเภทและปจัจัยการซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) 
2. What จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

2.1 คุณคาดหวังอะไรจาก
ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์? 
2.1.1 คุ้มครองสงูสุด 
2.1.2 ราคาประหยัด 
2.1.3 การบรกิารที่ด ี
2.1.4 อื่นๆ 
2.2 ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ประเภทใดที่คุณ
เลือกซื้อมากทีสุ่ด? 
2.2.1 ประกันภัยช้ัน 1 
2.2.2 ประกันภัยช้ัน 2 
2.2.3 ประกันภัยช้ัน 3 
2.2.4 ประกันภัย 2+ 
2.2.5 ประกันภัย 3+ 
 2.3 คุณสนใจบริการ
เสริมใดจากประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์? 
2.3.1 บริการช่วยเหลอื
ฉุกเฉิน 
2.3.2 รถสำรองใช้
ระหว่างซ่อม 
2.3.3 บริการรับส่งรถ
ซ่อม 
2.3.4 อื่นๆ 

 
 
 
181 
80 
122 
17 
 
 
 
288 
21 
33 
30 
28 
 
 
 
205 
 
129 
 
40 
 
26 

 
 
 
3.61 
3.88 
3.66 
3.35 
 
 
 
3.70 
3.67 
3.61 
3.53 
3.57 
 
 
 
3.68 
 
3.88 
 
3.35 
 
2.96 

 
 
 
0.898 
0.769 
0.933 
1.272 
 
 
 
0.935 
0.730 
0.556 
1.008 
0.997 
 
 
 
0.881 
 
0.736 
 
1.001 
 
1.248 

 
 
 
2.360 
  
 
 
 
 
 
0.359  
 
 
 
 
 
 
 
9.961  

 
 
 
0.071 
 
 
 
 
 
 
0.838 
 
 
 
 
 
 
 
<0.001* 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
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จากตารางที่ 4.24 ข้อคำถามคุณคาดหวังอะไรจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์? ที่แตกต่างกัน 
มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบคุลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามข้อ
คำถาม คุณคาดหวังอะไรจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?ไมแ่ตกต่างกัน  ข้อคำถามประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ประเภทใดที่คุณเลือกซื้อมากทีสุ่ด? ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถามประกันภัยรถยนต์ออนไลนป์ระเภทใด
ที่คุณเลือกซื้อมากทีสุ่ด? ไม่แตกต่างกัน  ข้อคำถาม คุณสนใจบริการเสริมใดจากประกันภัยรถยนต์
ออนไลน?์ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถามคุณสนใจบรกิารเสริมใดจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์? แตกต่างกัน 
อย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05แสดงว่าหัวข้อปจัจัย What  (ประเภทและปจัจัยการซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์)ข้อคำถามคุณสนใจบริการเสริมใดจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?มี
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ 
จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบา้งที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.25  
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ตารางที่ 4.25 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคหัวข้อปัจจัย 
What  (ประเภทและปจัจัยการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) 
 
คุณสนใจบริการ
เสริมใดจาก
ประกันภัย
รถยนต์
ออนไลน์? 

บริการ
ช่วยเหลือ
ฉุกเฉิน 
(X̅= 3.68) 
 

รถสำรองใช้
ระหว่างซ่อม 

(X̅= 3.88) 
 

บริการรบัสง่รถ
ซ่อม 

(X̅= 3.35) 
 

อื่นๆ 
(X ̅=2.96) 

บริการ
ช่วยเหลือ
ฉุกเฉิน 

(X̅= 3.68) 
รถสำรองใช้
ระหว่างซ่อม

(X̅= 3.88) 
บริการรบัสง่รถ
ซ่อม 
(X̅= 3.35) 
อื่นๆ 
(X̅=2.96) 

- -0.201* 
(0.043) 
 
 
- 
 
 

0.333* 
(0.029) 
 
 
0.534* 
(<0.001) 
 
- 
 

0.721* 
(<0.001) 
 
 
0.922* 
(<0.001) 
 
  0.388  
(0.080) 
 
- 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
  

ตารางที่ 4.25 พบว่า 5 คู ไดแก่ 1.บริการช่วยเหลือฉุกเฉินมกีารตัดสินใจแตกตางนอยกว่ารถ
สำรองใช้ระหว่างซ่อม 2.บริการช่วยเหลือฉุกเฉินมีการตัดสินใจแตกตาง มากกว่าบริการรบัสง่รถซอ่ม 
3.บริการช่วยเหลือฉุกเฉินมีการตัดสินใจแตกตางมากกว่าอื่นๆ 4.บริการรถสำรองใช้ระหว่างซ่อมมีการ
ตัดสินใจแตกตางมากกว่าบริการรับส่งรถซ่อม 5.บรกิารรถสำรองใช้ระหว่างซอ่มมีการตัดสินใจแตก   
ตางมากกว่าอื่นๆ 
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ตารางที่ 4.26 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกปัจจัย  When (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์เมื่อไร) 
3. When จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

3.1 คุณตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์เมื่อไร? 
3.1.1 ก่อนหมดประกัน
เก่า 
3.1.2 เมื่อมีโปรโมชัน 
3.1.3 เมื่อมีเวลาว่าง 
3.1.4 อื่นๆ  
3.2 คุณใช้เวลานานเท่าไร
ในการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์? 
3.2.1 น้อยกว่า 1 สัปดาห์ 
3.2.2 1-2 สปัดาห ์
3.2.3 2-4 สปัดาห ์
3.2.4 มากกว่า 4 สัปดาห์  
3.3 คุณซื้อประกันภัย
รถยนต์ออนไลนบ์่อยแค่
ไหน? 
3.3.1 ทุกป ี
3.3.2 ทุก 2 ป ี
3.3.3 ทุก 3 ป ี
3.3.4 อื่นๆ 

 
 
 
298 
 
61 
8 
33 
 
 
 
 
111 
199 
0 
90 
 
 
 
233 
19 
9 
139 

 
 
 
3.74 
 
3.56 
3.25 
3.27 
 
 
 
 
3.78 
3.78 
0 
3.28 
 
 
 
3.91 
3.37 
3.44 
3.32 

 
 
 
0.893 
 
0.886 
0.463 
1.039 
 
 
 
 
0.928 
0.836 
0 
0.936 
 
. 
 
0.874 
0.761 
1.014 
0.852 

 
 
 
3.743
  
 
 
 
 
 
 
 
11.254 
 
 
 
 
 
 
14.705 
 
 

 
 
 
<0.011* 
 
 
 
 
 
 
 
 
<0.001* 
 
 
 
 
 
 
<0.001* 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05   
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จากตารางที่ 4.26 ข้อคำถาม คุณตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์เมื่อไร? ที่แตกต่าง
กัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามข้อ
คำถาม คุณตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์เมื่อไร? แตกต่างกันอย่างมมีีนัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05แสดงว่าหัวข้อปัจจัย When (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์เมือ่ไร)ข้อคำถาม คุณ
ตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์เมื่อไร?มกีารตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของ
บุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อ
หาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.26 ข้อคำถาม คุณใช้เวลานานเท่าไรในการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์? ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของ
บุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถาม คุณใช้เวลานานเท่าไรในการตัดสินใจซื้อประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์? แตกต่างกันอย่างมีมีนยัสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05แสดงว่าหัวข้อปจัจัย When 
(ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์เมื่อไร)ข้อคำถามคุณใช้เวลานานเท่าไรในการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?ของบุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงทำการทดสอบ
เปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพือ่หาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.26 ข้อคำถาม คุณซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลนบ์่อยแค่ไหน?แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามข้อคำถาม คุณซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลนบ์่อยแค่
ไหน? แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05แสดงว่าหัวข้อปัจจัย When (ซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์เมื่อไร)ข้อคำถามคุณซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์บ่อยแค่ไหน?มีการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยแ์ตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงทำการ
ทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.27   

ตารางที่ 4.27 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคหัวข้อปัจจัย When 
(ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์เมื่อไร) 
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คุณตัดสินใจซื้อ
ประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์
เมื่อไร? 

ก่อนหมด
ประกันเก่า 

(X̅=3.74) 
 

เมื่อมโีปรโมชัน
(X̅=3.56) 
 

เมื่อมเีวลาว่าง
(X̅=3.25) 
 

อื่นๆ 
(X̅=3.27) 

ก่อนหมด 
ประกันเก่า
(X̅=3.74) 
เมื่อมโีปรโมชัน 

(X̅=3.56) 
เมื่อมเีวลาว่าง
(X̅=3.25) 
อื่นๆ 

(X̅=3.27) 

- 0.188 
(0.138) 
 
- 

0.495 
(0.125) 
 
0.307 
(0.364) 
- 
 

0.472* 
(0.004) 
 
0.285 
(0.143) 
-0.023  
(0.949) 
- 

คุณใช้เวลานาน
เท่าไรในการ
ตัดสินใจซือ้
ประกันภัย
รถยนต์
ออนไลน์? 

น้อยกว่า 1 
สัปดาห ์

(X̅=3.78) 
 

1-2 สัปดาห ์
(X̅=3.78) 
 

2-4 สัปดาห ์
(X̅=0) 
 

มากกว่า 4 
สัปดาห ์

(X̅=3.28) 

น้อยกว่า 1 
สัปดาห ์

(X̅=3.78) 
1-2 สัปดาห ์
(X̅=3.78) 
2-4 สัปดาห ์

(X̅=0) 
มากกว่า 4 
สัปดาห ์

(X̅=3.28) 

- 
 

0.005 
(0.963) 
 
- 

- 
 
 
- 
 
- 
 
 

0.506* 
(<0.001) 
 
0.501* 
(<0.001) 
- 
 
- 
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ตารางที่ 4.27 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรมผูบ้รโิภคหัวข้อ
ปัจจัย When (ซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์เมือ่ไร)(ตอ่) 
คุณซื้อ
ประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์
บ่อยแค่ไหน? 

ทุกป ี

(X̅= 3.91) 
 

ทุก 2 ปี 

(X̅=3.37) 
 

ทุก 3 ป ี

(X̅=3.44) 
 

อื่นๆ 

(X̅=3.32) 

ทุกป ี
(X̅= 3.91) 
ทุก 2 ป ี
(X̅=3.37) 
ทุก 3 ป ี
(X̅=3.44) 
อื่นๆ 

(X̅=3.32) 

- 0.541* 
(0.009) 
- 

0.465 
(0.114) 
-0.076 
(0.828) 
- 
 

0.593* 
(<0.001)  
0.052 
(0.806) 
0.128 
(0.667) 
- 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
  
 ตารางที่ 4.27 ข้อคำถามคุณตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์เมือ่ไร?พบว่า 1 คู ไดแก่ 
1.ก่อนหมดประกันเก่ามีการตัดสินใจแตกตางมากกว่าอื่นๆ 
 ตารางที่ 4.27 ข้อคำถามคุณใช้เวลานานเท่าไรในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์? 
พบว่า 2 คู ไดแก่ 1.น้อยกว่า 1 สัปดาห์มกีารตัดสินใจแตกตางมากกว่า >4สปัดาห์ 2. 1-2 สัปดาห์มี
การตัดสินใจแตกตาง มากกว่า >4สัปดาห ์
 ตารางที่ 4.27 ข้อคำถามคุณซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลนบ์อ่ยแค่ไหน?พบ 2 คู ไดแก่ 1.ทุก
ปีมีการตัดสินใจแตกตางมากกว่าอื่นๆ 2.ทุก2ปมีีการตัดสินใจแตกตาง มากกว่าอื่นๆ 
 
 

ตารางที่ 4.28 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกปัจจัย  Where (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ที่ไหน) 
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4.Where จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

F sig 

4.1ท่านมักจะซื้อประกันภัย
รถยนต์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ใดบ่อยที่สุด  
4.1.1 แอปพลิเคชันมือถือ  
4.1.2 เว็บไซต์เปรียบเทียบ
ประกัน  
4.1.3 เว็บไซต์บริษัท
ประกัน 
4.1.4 เว็บไซต์ตัวแทน/
นายหน้า 
4.1.5 แพลตฟอรม์ E-
commerce 
4.2 ท่านมักจะค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์จากแหล่งใดบ้าง  
4.2.1 Google  
4.2.2 Facebook  
4.2.3 YouTube  
4.2.4 Line  
4.2.5 เว็บบอร์ดพันทิป 
4.3ท่านมักจะอ่านรีวิวหรือ
ความคิดเห็นเกี่ยวกบั
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
จากแพลตฟอรม์ใด  
4.3.1 Facebook  
4.3.2 Pantip  
4.3.3 YouTube  
4.3.4 Instagram  
4.3.5 Twitter 

 
 
 
86 
50 
 
107 
 
145 
 
12 
 
 
 
 
300 
44 
12 
35 
9 
 
 
 
 
207 
100 
79 
10 
4 

 
 
 
3.71 
3.84 
 
3.57 
 
3.63 
 
4.00 
 
 
 
 
3.70 
3.82 
3.25 
3.51 
3.11 
 
 
 
 
3.64 
3.79 
3.57 
3.80 
3.50 

 
 
 
0.931 
0.738 
 
0.778 
 
1.013 
 
1.044 
 
 
 
 
0.902 
0.815 
0.452 
1.011 
1.269 
 
 
 
 
0.949 
0.686 
1.046 
0.789 
1.000 

 
 
 
1.281  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.134  
 
 
 
 
 
 
 
 
0.810 
  
  

 
 
 
0.227 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
0.076 
 
 
 
 
 
 
 
 
0.519 
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จากตารางที่ 4.28 ข้อคำถาม ท่านมักจะซือ้ประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ใดบอ่ย
ที่สุด ? ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถามท่านมกัจะซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ใดบอ่ยทีสุ่ด ?ไม่
แตกต่างกัน  ข้อคำถาม ท่านมักจะค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์ออนไลนจ์ากแหล่งใดบ้าง? 
ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนก
ตามข้อคำถาม ท่านมกัจะค้นหาข้อมลูเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากแหลง่ใดบ้าง?ไม่แตกต่าง
กัน  ข้อคำถาม ท่านมักจะอ่านรีวิวหรือความคิดเห็นเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์ออนไลนจ์าก
แพลตฟอร์มใด?แตกต่างกัน มกีารการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถาม ท่านมักจะอ่านรีวิวหรือความคิดเห็นเกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์จากแพลตฟอร์มใด? ไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 4.29 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกปัจจัย Why (เหตุผลการซือ้ประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์) 
5. Why จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

5.1 ทำไมคุณถึงเลือก
ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์จากบริษัท
ปัจจุบัน? 
5.1.2 ช่ือเสียง 
5.1.2 ราคา 
5.1.3 การบรกิาร 
5.1.4 อื่นๆ  
5.2 ทำไมคุณถึงไม่ซื้อ
ประกันภัยรถยนต์
แบบเดมิ? 
5.2.1ไม่สะดวก 
5.2.2 ราคาแพงกว่า 
5.2.3 เปรียบเทียบยาก 
5.2.4 อื่นๆ  
5.3 ทำไมคุณถึงแนะนำ
บริษัทประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ใหผู้้อื่น? 
5.3.1 พอใจในบรกิาร 
5.3.2 ได้รับส่วนลด 
5.3.3 เช่ือมั่นในบริษัท 
5.3.4 อื่นๆ 

 
 
 
 
60 
120 
161 
59 
 
 
 
142 
107 
75 
76 
 
 
 
192 
52 
92 
64 

 
 
 
 
3.50 
3.79 
3.75 
3.37 
 
 
 
3.61 
3.81 
3.87 
3.38 
 
 
 
3.73 
3.88 
3.61 
3.37 

 
 
 
 
0.948 
0.766 
0.937 
0.981 
 
 
 
0.899 
0.870 
0.844 
0.966 
 
 
 
0.804 
0.676 
1.119 
0.968 

 
 
 
 
3.983  
 
 
 
 
 
 
5.000  
 
 
 
 
 
 
3.759 
  

 
 
 
 
0.008* 
 
 
 
 
 
 
<0.002* 
 
 
 
 
 
 
<0.011* 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
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จากตารางที่ 4.29 ข้อคำถาม ทำไมคุณถึงเลือกประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากบริษัทปัจจุบัน 
? ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์
จำแนกตามข้อคำถาม ทำไมคุณถึงเลือกประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากบริษัทปัจจุบัน?แตกต่างกัน
อย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05แสดงว่าหัวข้อปจัจัย Why (เหตุผลการซื้อประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์) ข้อคำถามทำไมคุณถึงเลือกประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากบริษัทปจัจบุัน? มีการ
ตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึง
ทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.29 ข้อคำถาม 
ทำไมคุณถึงไม่ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบเดิม? ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถาม ทำไมคุณถึงไมซ่ื้อประกันภัยรถยนต์
แบบเดมิ? แตกตา่งกันอย่างมมีีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05แสดงว่าหัวข้อปัจจัย Why (เหตุผลการ
ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์)ข้อคำถาม ทำไมคุณถึงไม่ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบเดิม?มกีาร
ตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึง
ทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.29 ข้อคำถาม 
ทำไมคุณถึงแนะนำบริษัทประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ใหผู้้อื่น? แตกต่างกัน มกีารการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถาม ทำไมคุณถึงแนะนำ
บริษัทประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ให้ผูอ้ื่น? แตกต่างกัน อย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05แสดง
ว่าหัวข้อปัจจัย Why (เหตผุลการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) ข้อคำถามทำไมคุณถึงแนะนำ
บริษัทประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ให้ผูอ้ื่น? มีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของ
บุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อ
หาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.30   
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ตารางที่ 4.30 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคหัวข้อปัจจัย 
Why (เหตผุลการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) 
ทำไมคุณถึง
เลือก
ประกันภัย
รถยนต์
ออนไลน์จาก
บริษัทปัจจุบัน? 

ช่ือเสียง 

(X̅ = 3.50) 
 

ราคา 

(X̅ =3.79) 
 

การบริการ 

(X̅ =3.75) 
 

อื่นๆ 

(X ̅ =3.37) 

ช่ือเสียง 

(X̅ = 3.50) 
ราคา 
(X̅ =3.79) 
การบริการ 

(X̅ =3.75) 
อื่นๆ 
(X̅ =3.37) 

- -0.292* 
(0.041) 
- 

-0.245 
(0.072) 
0.046 
(0.669) 
- 
 
 

0.127 
(0.440)  
0.419* 
(0.004) 
0.372* 
(0.007) 
- 
 

ทำไมคุณถึงไม่
ซื้อประกันภัย
รถยนต์
แบบเดมิ? 

ไม่สะดวก 
(X̅=3.61)  
 

ราคาแพงกว่า 
(X̅=3.81) 
 

เปรียบเทียบ
ยาก(X̅=3.87) 
 
 

อื่นๆ 
(X ̅=3.38) 

ไม่สะดวก 
(X̅=3.61)  
ราคาแพงกว่า

(X̅=3.81) 
เปรียบเทียบ
ยาก(X̅=3.87) 
อื่นๆ 

(X̅=3.38) 

- -0.207 
(0.071) 
- 

-0.261* 
(0.042) 
-0.054 
(0.691) 
- 

0.224 
(0.079)  
0.432* 
(0.001) 
0.485 
(0.001) 
- 
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ตารางที่ 4.30 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรมผูบ้รโิภคหัวข้อ
ปัจจัย Why (เหตผุลการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์)(ต่อ) 
ทำไมคุณถึง
แนะนำบริษัท
ประกันภัย
รถยนต์
ออนไลน์ให้
ผู้อื่น? 

พอใจในบริการ 

(X̅=3.73)  
 

ได้รับส่วนลด 

(X̅=3.88) 
 

เช่ือมั่นใน
บริษัท 
(X̅=3.61) 
 

อื่นๆ 

(X ̅=3.37) 

พอใจในบริการ 

(X̅=3.73)  
ได้รับส่วนลด
(X̅=3.88) 
เช่ือมั่นใน
บริษัท 
(X̅=3.61) 
อื่นๆ 

(X̅=3.37) 

- -0.150 
(0.285) 
- 

0.126 
(0.271) 
0.276 
(0.077) 
 
- 

0.359* 
(0.006)  
0.510 
(0.003) 
 
0.234 
(0.111) 
- 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
 
 ตารางที่ 4.30 ข้อคำถามพบว่า 3 คู ไดแก่ 1.ช่ือเสียงมีการตดัสินใจแตกตางน้อยกว่าราคา 2.
ราคามีการตัดสินใจแตกตาง มากกว่าอื่นๆ 3.บริการมีการตดัสินใจแตกตาง มากกว่าอื่นๆ 
 ตารางที่ 4.30 ข้อคำถามทำไมคุณถึงไม่ซื้อประกันภัยรถยนตแ์บบเดมิ?พบว่า 2 คู ไดแก่ 1.ไม่
สะดวกการตัดสินใจแตกตางน้อยกว่าเปรียบเทียบยาก 2.ราคาแพงกว่ามีการตัดสินใจแตกตางมากกว่า
อื่นๆ 
 ตารางที่ 4.30  ข้อคำถามทำไมคุณถึงเลือกประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากบริษัทปจัจบุัน?
ทำไมคุณถึงแนะนำบริษัทประกันภัยรถยนต์พบว่า 1 คู ไดแก่ 1.พอใจในบริการมีการตัดสินใจแตก    
ตางมากกว่าอื่นๆ 
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ตารางที่ 4.31 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกปัจจัย How (ซ้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร) 
6. How จำนวน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F sig 

6.1 คุณมีวิธีการ
เปรียบเทียบและตรวจสอบ
ความน่าเช่ือถือประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์อย่างไร? 
6.1.1 เปรียบเทียบจาก
เว็บไซต ์
6.1.2 สอบถามจากตัวแทน 
6.1.3 อ่านรีวิวออนไลน์ 
6.1.4 อื่นๆ  
6.2 คุณชำระเงินซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
ด้วยวิธีการใด? 
6.2.1 ชำระผ่านบัตร
เครดิต 
6.2.2 โอนเงินผ่านธนาคาร 
6.2.3 เก็บเงินปลายทาง 
6.2.4 อื่นๆ  
6.3 คุณเคยมีประสบการณ์
อย่างไรกบัการเคลม
ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์? 
6.3.1 ดีมาก 
6.3.2 ดี    
6.3.3 พอใช้ 
6.3.4 แย่  
6.3.5 ไม่เคย 

 
 
 
 
146 
 
92 
 
115 
47 
 
 
126 
 
197 
33 
44 
 
 
 
 
50 
150 
57 
13 
130 

 
 
 
 
3.73 
 
3.76 
 
3.74 
3.11 
 
 
3.88 
 
3.61 
3.61 
3.36 
 
 
 
 
4.24 
3.80 
3.49 
3.38 
3.40 

 
 
 
 
0.799 
 
0.942 
 
0.817 
1.165 
 
 
0.854 
 
0.923 
0.747 
0.990 
 
 
 
 
1.117 
0.769 
0.848 
1.261 
0.832 

 
 
 
 
7.115
  
 
 
 
 
 
 
7.405 
 
 
 
 
 
 
 
 
10.330 

 
 
 
 
<0.001* 
 
 
 
 
 
 
 
<0.001* 
 
 
 
 
 
 
 
 
<0.001* 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
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จากตารางที่ 4.31 ข้อคำถาม ที่คุณมีวิธีการเปรียบเทียบและตรวจสอบความน่าเช่ือถือ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์อย่างไร? แตกต่างกัน มกีารการตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์
ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามข้อคำถาม คุณมีวิธีการเปรียบเทียบและตรวจสอบความ
น่าเช่ือถือประกันภัยรถยนต์ออนไลน์อย่างไร?แตกตา่งกัน อย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05
แสดงว่าหัวข้อปจัจัย How (ซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร) ข้อคำถามคุณมีวิธีการ
เปรียบเทียบและตรวจสอบความน่าเช่ือถือประกันภัยรถยนต์ออนไลน์อย่างไร? มีการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยแ์ตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงทำการ
ทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่ แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.31 ข้อคำถาม คุณ
ชำระเงินซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด? ที่แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามข้อคำถามคุณชำระเงินซื้อประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด?แตกต่างกันอย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05แสดงว่าหัวข้อ
ปัจจัย How (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร) ข้อคำถาม คุณชำระเงินซื้อประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด?มีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทย์แตกต่างกันอย่างนอ้ย 1 คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่ 
แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.31 ข้อคำถาม คุณเคยมีประสบการณ์อย่างไรกบัการเคลมประกันภัยรถยนต์
ออนไลน?์แตกต่างกัน มีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทยจ์ำแนกตามข้อคำถามคุณเคยมปีระสบการณ์อย่างไรกับการเคลมประกันภัยรถยนต์
ออนไลน?์ แตกตา่งกันอย่างมมีีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05แสดงว่าหัวข้อปัจจัย How (ซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร) ข้อคำถาม คุณเคยมีประสบการณ์อย่างไรกบัการเคลม
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?มีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทาง
การแพทยแ์ตกต่างกันอย่างนอ้ย 1 คู่ จึงทำการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แบบ LSD เพื่อหาคู่ใดบ้างที่ 
แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.32  
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ตารางที่ 4.32 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคหัวข้อปัจจัย 
How (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร) 
 
คุณมีวิธีการ
เปรียบเทียบ
และตรวจสอบ
ความน่าเช่ือถือ
ประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์
อย่างไร? 

เปรียบเทียบ
จากเว็บไซต ์

(X̅=  3.73) 

สอบถามจาก
ตัวแทน 

(X̅= 3.76)   

อ่านรีวิว 
ออนไลน ์

(X̅= 3.74) 

อื่นๆ 
(X̅= 3.11) 

เปรียบเทียบจาก
เว็บไซต ์
(X̅=  3.73)  
สอบถามจาก
ตัวแทน 
(X̅= 3.76)   
อ่านรีวิว 
ออนไลน ์
(X̅= 3.74) 
อื่นๆ 
(X̅= 3.11) 

- -0.028 
(0.813) 
 
- 

-0.006 
(0.955) 
 
0.022 
(0.861) 
 
- 

0.626* 
(<0.001)  
 
0.654* 
(<0.001) 
 
0.633* 
(<0.001) 
   
- 
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ตารางที่ 4.32 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตดัสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรมผูบ้รโิภคหัวข้อ
ปัจจัย How (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร)(ต่อ) 
คุณชำระเงินซื้อ
ประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์
ด้วยวิธีการใด? 

ชำระผ่านบัตร
เครดิต 

(X̅=  3.88)  

โอนเงินผ่าน
ธนาคาร 

(X̅= 3.61)   

เก็บเงิน
ปลายทาง 

(X̅= 3.61) 

อื่นๆ 
(X̅= 3.36) 

ชำระผ่านบัตร
เครดิต 
(X̅=  3.88)  
โอนเงินผ่าน
ธนาคาร 
(X̅= 3.61)   
เก็บเงิน
ปลายทาง 
(X̅= 3.61) 
อื่นๆ 
 (X̅= 3.36) 

- 0.272* 
(0.008) 
 
- 

0.275 
(0.118) 
 
0.003 
(0.985) 
 
- 

0.517* 
(0.001) 
 
0.246 
(0.101) 
 
0.242 
(0.241) 
 
- 
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           ตารางที่ 4.32 แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์    
           แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทยจ์ำแนกตามจำแนกตามพฤติกรรมผูบ้รโิภคหัวข้อ 
           ปัจจัย How (ซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร)(ต่อ) 

คุณเคยมี
ประสบการณ์
อย่างไรกบั
การเคลม
ประกันภัย
รถยนต์
ออนไลน์? 

ดีมาก 

(X̅=  4.24)  

ดี 

(X̅= 3.80)   

พอใช้ 

(X̅= 3.49) 

แย ่ 

(X̅= 3.38) 

ไม่เคย 

(X̅= 3.40) 

ดีมาก  
(X̅=  4.24)  
ดี    

(X̅= 3.80)   
พอใช้ 
(X̅= 3.49) 
แย่  

(X̅= 3.38) 
ไม่เคย 
(X̅= 3.40) 

- 0.440* 
(0.002) 
- 
 

0.749* 
(<0.001) 
0.309* 
(0.023) 
- 

0.855* 
(0.002) 
0.415 
(0.099) 
0.107 
(0.690) 
- 

0.840* 
(<0.001) 
0.400* 
(<0.001) 
0.091 
(0.509) 
-0.015 
(0.951) 
- 

*มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05  
  
 ตารางที่ 4.32 ข้อคำถามคุณมีวิธีการเปรียบเทียบและตรวจสอบความน่าเช่ือถือประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์อย่างไร?พบว่า 3 คู ไดแก่ 1.เปรียบเทียบจากเว็บไซต์มกีารตัดสินใจแตกตางมากกว่า
อื่นๆ 2. สอบถามจากตัวแทนมีการตัดสินใจแตกตาง มากกว่าอื่นๆ 3.อ่านรีวิวออนไลน์การตัดสินใจ
แตกตางมากกว่าอื่นๆ 
 ตารางที่ 4.32 ข้อคำถามคุณชำระเงินซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด?พบว่า 2 คู 
ไดแก่ 1.ชำระผ่านบัตรเครดิตมกีารตัดสินใจแตกตางมากกว่าโอนผ่านธนาคาร 2. ชำระผ่านบัตรเครดิต
มีการตัดสินใจแตกตางมากกว่าอื่นๆ 
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ตารางที่ 4.32 ข้อคำถามประสบการณ์อย่างไรกับการเคลมประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?พบว่า 
6 คู ไดแก่ 1.ดีมากมีการตัดสินใจแตกตางมากกว่าดี 2.ดีมากมีการตัดสินใจแตกตางมากกว่าพอใช้ 3.ดี
มากมีการตัดสินใจแตกตางมากกว่าแย่ 4.ดีมีการตัดสินใจแตกตางมากกว่าอื่นๆ 5.ดีมีการตัดสินใจ
แตกตางมากกว่าพอใช้ 6.ดีมากมกีารตัดสินใจแตกตางมากกว่าอื่น 

 
3.3 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์

ของบุคลากรทางการแพทย ์
ตารางที่ 4.33 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย์ โดยวิธี Enter 

 Unstandardize
d 
Coefficients 

 Standardize
d 
Coefficients 

 
   t 

 
Sig 

Collinearit
y 
Statistics 

 

           B   Std. Error Beta   Tolerance VIF 
(Constant) 
ผลิตภัณฑ์ (X1 ) 
ราคา (X2 ) 
การจัดจำหน่าย (X3 ) 
การสง่เสรมิการตลาด(X4 ) 
การรักษาความเป็นส่วนตัว(X5 ) 
การใหบ้ริการส่วนบุคคล(X6 ) 

0.518 
0.013 
-0.031 
0.103 
0.013 
0.055 
0.001 

0.195 
0.019 
0.025 
0.017 
0.022 
0.017 
0.020 

 
0.052 
-0.106 
0.451 
0.046 
0.267 
0.006 

2.657 
0.66 

-1.261 
5.868 
0.616 
3.156 
0.065 

0.008* 
0.508 
0.208 

<0.001* 

0.538 
0.002* 
0.948 

 
0.230 
0.197 
0.235 
0.244 
0.195 
0.166 

 
4.348 
5.072 
4.251 
4.094 
5.141 
6.035 

R=0.676,  R² =0.457, Adjust R²=0.449, SEE = 0.675 
 
จากตารางที่ 4.33 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ได้แก่ ปัจจัยด้านการจัด

จำหน่าย (Beta=0.451) ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Beta=0.267) ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ ทีร่ะดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 
0.05 มีค่าสัมประสทิธ์ิ สหสัมพันธ์พหุคูณอยู่ในระดับปานกลาง (R = 0.676) มีอำนาจในการพยากรณ์
ร้อยละ 44.9 (Adjusted R²  = 0.449) และมีความคลาดเคลื่อนในการพยากรณ์เท่ากบั 0.675 (SEE 
= 0.675) โดยด้านที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
มากที่สุด คือ ด้านการจัดจำหน่าย (Beta = 0.451) รองลงมา คือด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว  
(Beta = 0.267)   
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สรปุ ตัวแปรอสิระที่ใช้ในแบบจำลองการถดถอยเชิงพหุนีส้ามารถอธิบายความแปรปรวนของ
ตัวแปรตามได้ประมาณ 45.7% โดยมีความสัมพันธ์ค่อนข้างสูงระหว่างตัวแปรอสิระกับตัวแปรตาม 
นอกจากนี้ การพยากรณ์ที่ได้มีความแม่นยำในระดบัหนึง่ตามค่า Adjusted R² ที่ 0.449 และมีความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์อยูท่ี่ 0.675 

ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรมีค่า Tolerance มีค่าต่ำสุดที่ 0.166 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0 และค่า 
VIFมีค่าสงูสุดที่ 6.035 ซึ่งไม่เกิน 10 แสดงว่าตัวแปรแตล่ะตวัไม่มีความสัมพันธ์กันหรือไมม่ีความ
ซำ้ซ้อนกันในการวัด 

โดยสามารถเขียนอยู่ในรปูสมการพยากรณ์ได้ดังนี ้

ŷ = 0.518 + 0.103 (X3) + 0.055 (X5) 
สัญลักษณ์แทนในสมการ 

ŷ หมายถึง การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ผูบ้ริโภคกลุ่ม บุคลากรทางการแพทย์ 
X3 หมายถึง การจัดจำหน่าย 
X5 หมายถึง การรักษาความเป็นส่วนตัว 

 

 
 

 



 

บทท่ี 5 

 

สรุปการวิจยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาค้นคว้าอิสระเรือ่ง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย์ ผู้วิจัยสรุปผลการวิจัยดังนี้ 

1. สรุปผลการวิจัย 
2. อภิปรายผล 
3. ข้อเสนอแนะ 
4. ข้อเสนอแนะสำหรับงานวิจัยครั้งตอ่ไป 

1. สรุปการวิจัย 
การศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ของ

บุคลากรทางการแพทย์ ทีซ่ื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ (2) ปัจจัยด้านพฤติกรรมการการซื้อของ
บุคลากรทางการแพทย์ ทีซ่ื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ (3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
ของผลิตภัณท์ประกันภัยรถยนต์ (4) การตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
(5) การตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ (6) การตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทย 
จำแนกตามพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (7) อทิธิพลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่สง่ผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้บริโภค
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทยที่ยังประกอบวิชาชีพในปัจจบุัน ทั้งภาครัฐบาลและเอกชน
จำนวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิจัยได้แก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเยี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้
สถิติการวิเคราะห์ความปรวนแปรทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อทำการทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลี่ยมากกว่า 2 กลุ่มตัวอย่างข้ึนไป การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณเชิงเส้นตรง (Multiple 
linear regression) ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย ์

1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
                         ผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ69) อายุ
ส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 40-49 ปี (ร้อยละ32.8) สถานภาพสมรส (ร้อยละ62.7) จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี (ร้อยละ53.5) เป็นบุคลากรภาครัฐบาล (ร้อยละ88.5) มรีายได้มากกว่า 50,000 บาท 
(ร้อยละ36.8) ตำแหน่งส่วนใหญเ่ป็นผู้ปฏิบัติงาน (รอ้ยละ63.5) 
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1.2 พฤติกรรมการซือ้ออนไลน ์
                         ผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์ สว่นใหญ่ตัดสินใจซื้อด้วยตนเองเป็นหลัก 
(ร้อยละ67.3) รูจ้ักประกันภัยจากโฆษณาออนไลนม์ากทีสุ่ด (ร้อยละ34.8) ตนเองเป็นผูร้ับผิดชอบ
ค่าใช้จ่ายประกันภัยรถยนต์ในครอบครัว (ร้อยละ76.5)  คาดหวังคุ้มครองสงูสุดจากประกันภัยรถยนต์
ออนไลน ์(ร้อยละ45.3) ส่วนใหญซ่ื้อประกันภัยช้ัน 1 (รอ้ยละ72) สนใจบริการเสรมิบริการช่วยเหลอื
ฉุกเฉินจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน ์(ร้อยละ51.2) ซื้อก่อนหมดประกันเก่า (รอ้ยละ74.5) ใช้เวลา
ตัดสินใจ 1-2 สปัดาห์ (รอ้ยละ49.8) ซื้อทุกปี (รอ้ยละ58.2) ซื้อผ่านเว็บไซต์ตัวแทน/นายหน้ามาก
ที่สุด (รอ้ยละ36.3) ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จาก Google (ร้อยละ 75) อ่าน
รีวิวหรือความคิดเห็นเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์ออนไลนจ์าก Facebook (ร้อยละ 51.7) เลือก
ประกันภัยรถยนต์ออนไลนจ์ากการบริการ (ร้อยละ 40.3) ไม่ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบเดิมเพราะไม่
สะดวก (ร้อยละ 35.5) แนะนำบริษัทประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ให้ผูอ้ื่นจากความพอใจในบริการ 
(ร้อยละ 48)  มีวิธีการเปรียบเทียบและตรวจสอบความน่าเช่ือถือประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากการ
ใช้การเปรียบเทียบของเวปไซด์ (ร้อยละ 36.5) ส่วนใหญ่ชำระเงินค่าประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธี
โอนผ่านธนาคาร (รอ้ยละ 49.3) และมีประสบการณ์กับการเคลมประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ในระดับ
ดี (ร้อยละ 37.5)   

1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์
                         1.3.1 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ โดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยด้านทีม่ีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านการจัดจำหน่าย รองลงมาคือ
ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตัว ด้านการใหบ้ริการส่วนบุคคล และด้านทีม่ี
ค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือด้านการส่งเสริมการตลาดตามลำดับ 
                         1.3.2 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
ผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อย่อย พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดได้แก่ ความ
น่าเช่ือถือและช่ือเสียงของบริษัทประกันภัยและคุณภาพของบริการหลังการขายเช่น การเคลมประกัน 
และการซ่อมรถยนต์ รองลงมาคือความคุ้มครองและผลประโยชน์ของกรมธรรม์ประกันภัยรถยนต์ 
และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ การปรับแต่งแผนประกันภัยรถยนต์ตามความต้องการของลูกค้า 
                          1.3.3 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
ราคาอยู่ในระดับมากเมื่อพจิารณาเป็นรายข้อยอ่ยพบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดได้แก่ ราคาที่
เหมาะสมเมื่อเทียบกับความคุ้มครองที่ได้รับ รองลงมาคืออัตราเบี้ยประกันภัยรถยนต์ทีเ่หมาะสมและ
ข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือ ความยืดหยุ่นในการชำระเบี้ยประกันภัย เช่น ผ่อนชำระรายเดือน 
                          1.3.4 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
การจัดจำหน่ายอยู่ในระดับมากเมื่อพจิารณาเป็นรายข้อยอ่ย พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดได้แก่ความ
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รวดเร็วในการทำธุรกรรมและการออกกรมธรรม์และช่องทางการติดต่อที่หลากหลายเช่น แชท อีเมล 
โทรศัพท์ รองลงมาคือความสะดวกในการซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ และข้อทีม่ีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ด
คือ การส่งมอบเอกสารกรมธรรม์และใบเสรจ็รบัเงินอย่างรวดเร็ว 
                         1.3.5 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
การสง่เสรมิการตลาดอยู่ในระดับมากเมือ่พิจารณาเป็นรายข้อย่อยพบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ด ได้แก่ 
กิจกรรมสง่เสริมการขายและแคมเปญพเิศษสำหรับบุคลากรทางการแพทย์ รองลงมาคือ การโฆษณา
และประชาสัมพันธ์ผ่านสือ่ออนไลน์ต่างๆและข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ การใช้ผู้มีอิทธิพลทางสงัคม
ออนไลน์ (Influencer) ในการส่งเสริมการขาย 
                         1.3.6 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัวอยู่ในระดบัมากเมื่อพจิารณาเป็นรายข้อย่อยพบว่าข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ การไม่เปิดเผยข้อมลูของลูกค้ากบับคุคลที่สามโดยไม่ได้รับอนุญาต รองลงมา
คือ การสื่อสารนโยบายความเป็นส่วนตัวอย่างชัดเจนแก่ลกูค้าและข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือ การ
รักษาความปลอดภัยของข้อมลูลูกค้าในระบบออนไลน ์
                         1.3.7 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดปจัจัย
ด้านการใหบ้ริการส่วนบุคคลอยู่ในระดับมากเมือ่พิจารณาเปน็รายข้อย่อยพบว่าข้อทีม่ีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุดได้แก่ การให้คำแนะนำและคำปรึกษาเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์แบบส่วนบุคคลรองลงมาคือ การ
มีบรกิารหลงัการขายที่ดูแลลกูค้าแต่ละรายอย่างใกล้ชิด และการส่งข้อมลูข่าวสารและข้อเสนอพิเศษ
ให้กับลูกค้าเฉพาะกลุม่ ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือ การมีพนักงานให้บริการลูกค้าทีม่ีความรู้และ
เข้าใจความต้องการของบุคลากรทางการแพทย์และการมีช่องทางสื่อสารส่วนตัวสำหรบัลูกค้าในการ
สอบถามข้อมูลและแก้ไขปญัหา 

1.4 การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ 
ผู้บริโภคส่วนใหญม่ีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรภยนต์ออนไลน์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

1.5 การทดสอบสมมติฐาน สมมติฐานการวิจัยคือ 
              1.5.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของบุคลากรทางการแพทย์แตกต่างกันมกีาร

ตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์แตกต่างกัน 
              1.5.2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภคของบุคลากรทางการแพทย์

แตกต่างกันมีการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลนแ์ตกต่างกัน 
              1.5.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้

ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย ์
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2. อภิปรายผล 
2.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ จากการศึกษาเรือ่งปจัจัยสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์

ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย์พบว่าปจัจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ ระดบัการศึกษา ระดับอายุ ตำแหนง่งานและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่าง
กันมีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ โดยรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนสงูกว่ามีแนวโน้มซือ้ประกันรถยนต์ออนไลนส์ูงกว่าผู้มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต่ำกว่า ผู้มี
การศึกษาสงูกว่าหรือเท่ากับระดับปรญิญาตรี มีแน้วโน้มซื้อประกันรถยนต์ออนไลน์สงูกว่าระดบัต่ำ
กว่าปริญญาตรี ผูม้ีตำแหน่งบรหิารมีแนวโน้มซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์สงูกว่าผู้ปฎิบัติงานและผูม้ี
อายุมากว่ามีแน้วโน้มซื้อประกันรถยนต์ออนไลน์สงูกว่าผูม้ีอายุน้อยกว่า สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐ
วดี เกษสมบรูณ์ (2562) ที่ศึกษาปัจจัยที่มผีลตอ่การเลอืกซือ้ประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ 
พบว่า รายได้แตกต่างกันมีการเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์แตกต่างกันอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติ โดยผูบ้ริโภคทีม่ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงมแีนวโน้มที่จะซื้อประกันภัยรถยนตผ์่าน
ช่องทางออนไลน์มากกว่าผู้บริโภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ำ และสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ ณัฐชา 
เกตุกัน (2564) ที่ศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการซื้อประกันรถยนต์ในประเทศไทย โดยเปรียบเทียบระหว่าง
ช่องทางตัวแทน/นายหน้า (ออฟไลน์) และช่องทางออนไลนใ์นยุคดิจิทัล พบว่า ปจัจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ระดับการศึกษา  อายุ และรายได้ มีความสัมพันธ์กบัปจัจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกันรถยนต์ผ่านช่องทางต่างๆ และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ครรชิต เช้ือขำ (2564) พบว่า 
รายได้ และระดบัการศึกษามีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใจซือ้อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ส่วนปจัจัย
ด้านตำแหน่งงานที่แตกต่างมีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์แตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติยังไม่พบในการศึกษาอื่น แตกต่างจากงานวิจัยของ จริายุ แก้วกูล (2564) ที่ศึกษาการตัดสินใจ
เลือกซื้อประกันรถยนตผ์่านเว็บไซต์ออนไลน์ในประเทศไทยสำหรับคนรุ่น Generation Y พบว่า 
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ ระดับการศึกษา และ รายได้ ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ประกันรถยนต์ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ อธิบายตามความเห็นผูศึ้กษาค้นคว้าอิสระในภาพรวมได้ดังนี ้

           1. ความคุ้นเคยกับเทคโนโลยี บุคลากรทางการแพทย์ที่มีการศึกษาสงูกว่ามักจะมี
ความคุ้นเคยกับเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตมากกว่า ซึ่งทำให้สามารถเข้าถึงและใช้งานแพลตฟอรม์
ประกันภัยออนไลน์ได้ง่ายและสะดวกกว่า 

           2. ความสามารถในการเข้าถึงข้อมูล ผูท้ี่มีการศึกษาสูงกว่ามักจะมีความสามารถใน
การค้นหา ศึกษา และเปรียบเทยีบข้อมลูเกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์จากแหล่งต่างๆ ได้ดีกว่า ซึ่งทำให้
สามารถตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยที่เหมาะสมกบัความต้องการได้ง่ายข้ึน 
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           3.ความต้องการความสะดวกสบาย บุคลากรทางการแพทย์ทีม่ีรายได้สงูมักจะมเีวลา
น้อยและต้องการความสะดวกสบายในการทำธุรกรรมต่างๆ การซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จงึเป็น
ทางเลือกที่ตอบโจทย์ความต้องการมากกว่า 

           4. ความเช่ือมั่นในตนเอง ผู้ทีม่ีรายได้สงูและการศึกษาสูงกว่ามกัจะมีความเช่ือมั่นใน
ตนเองและความสามารถในการตัดสินใจ ซึง่ทำให้กล้าทีจ่ะซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลนโ์ดยไม่ต้อง
พึ่งพาตัวแทนหรือพนักงานขาย 

          5. ทัศนคติที่ดีต่อเทคโนโลยี บุคลากรทางการแพทยม์ีความคุ้นเคยกับการใช้
เทคโนโลยีในการทำงานและชีวิตประจำวัน มักจะมทีัศนคติที่ดีต่อการทำธุรกรรมออนไลน์ รวมถึงการ
ซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน ์

          6. ความต้องการความเป็นส่วนตัว การเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลนจ์ึงเป็น
ทางเลือกที่ตอบโจทย์ความต้องการได้ดีกว่า 

2.2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อ พบว่าพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคแตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์แตกแต่งกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งปัจจัยด้าน Who (ใครซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) ข้อคำถามย่อย "ใครมอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์
ของคุณมากทีสุ่ด? "ปัจจัยด้าน What (ประเภทและปจัจัยการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) ข้อ
คำถามย่อย "คุณสนใจบรกิารเสริมใดจากประกันภัยรถยนตอ์อนไลน์" "คุณตัดสินใจซื้อประกันภัย
รถยนต์ออนไลนเ์มื่อไร?"ปจัจัยด้าน When (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลนเ์มื่อไร) ข้อคำถามย่อย 
“คุณตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์เมือ่ไร?” "คุณใช้เวลานานเท่าไรในการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?" "คุณซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์บ่อยแค่ไหน?" ปจัจัยด้าน Why 
(เหตผุลการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์)ข้อคำถามยอ่ย "ทำไมคุณถึงเลือกประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์จากบริษัทปจัจบุัน?" "ทำไมคุณถึงไม่ซือ้ประกันภัยรถยนต์แบบเดิม?" "ทำไมคุณถึงแนะนำ
บริษัทประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ให้ผูอ้ื่น?"และปจัจัยด้าน How (ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์
อย่างไร) ข้อคำถามย่อย"คุณมีวิธีการเปรียบเทียบและตรวจสอบความน่าเช่ือถือประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์อย่างไร?" "คุณชำระเงินซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด?" และ "คุณเคยมี
ประสบการณ์อย่างไรกับการเคลมประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?"ที่สง่ผลต่อการซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐวดี เกษสมบรูณ์ 
(2562) และ จิรายุ แก้วกูล (2564) ที่พบว่าปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจ
ซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์แตกต่างกันเช่นกัน 

2.3 ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยด้านทีม่ีค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดคือ ด้านการจัดจำหน่าย รองลงมาคือด้านราคา 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านการใหบ้ริการส่วนบุคคล ตามลำดับ และด้านที่มี
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ค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ดคือด้านการส่งเสริมการตลาด โดยที่พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ได้แก่ 
ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย และปจัจัยด้านการรักษาความเปน็ส่วนตัวที่แตกต่างกันมีต่อการตัดสินใจ
ซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ของผู้บริโภคกลุม่บุคลากรทางการแพทย์อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 
ผลการวิจัยน้ีสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ ณัฐวดี เกษสมบรูณ์ (2562) และ จิรายุ แก้วกูล (2564) ที่
พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์แตกต่างกันมกีารตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลนแ์ตกต่างกันเช่นกัน 

        2.3.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านการจัดจำหน่าย พบว่าผูบ้รโิภคให้
ความสำคัญระดบัมากกบัความรวดเร็วในการทำธุรกรรมและการออกกรมธรรม์และช่องทางการติดต่อ
ที่หลากหลาย เช่น แชท อีเมล โทรศัพทม์ากทีสุ่ดซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ณัฐวดี เกษสมบรูณ์ 
(2562) ที่พบว่าผู้บริโภคให้ความสำคัญกับการจัดจำหน่ายทีส่ะดวกและใช้งานง่าย และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ สุดารัตน์ กาหยี (2566) ที่ พบว่าปัจจัยด้านการจัดจำหน่ายแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิต ิ

        2.3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว พบว่า
ผู้บริโภคให้ความสำคัญระดับมากกบัการไมเ่ปิดเผยข้อมูลของลูกค้ากบับุคคลที่สามโดยไม่ได้รบั
อนุญาตและการสื่อสารนโยบายความเป็นส่วนตัวอย่างชัดเจนแก่ลูกค้ามากที่สุด ซึง่สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ณัฐวดี เกษสมบูรณ์ (2562) และ จริายุ แก้วกูล (2564) ทีพ่บว่าผูบ้ริโภคให้ความสำคัญ
กับเว็บไซตท์ี่มรีะบบความปลอดภัย 

        2.3.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้บริโภคให้
ความสำคัญระดบัมากกบัความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของบรษัิทประกันภัยและคุณภาพของบริการ
หลงัการขาย เช่น การเคลมประกัน และการซ่อมรถยนต์มากที่สุด ซึง่สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐ
วดี เกษสมบรูณ์ (2562) ที่พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสำคัญกับผลิตภัณฑ์ประกันภัยทีม่ีรายละเอียดและ
เงื่อนไขความคุ้มครองที่ครบถ้วนและชัดเจน  

        2.3.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านราคา พบว่าผู้บริโภคให้
ความสำคัญระดบัมากกบัราคาทีเ่หมาะสมเมื่อเทียบกบัความคุ้มครองที่ได้รับซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจัย
ของ ณัฐวดี เกษสมบรูณ์ (2562) และ จิรายุ แก้วกูล (2564) ที่พบว่าผู้บริโภคให้ความสำคัญกับราคา
ที่คุ้มค่ากับความคุ้มครอง  

        2.3.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า
ผู้บริโภคให้ความสำคัญระดับมากกบักิจกรรมส่งเสริมการขายและแคมเปญพเิศษสำหรับบุคลากรทาง
การแพทยแ์ละการโฆษณาและประชาสมัพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆมากที่สุดสอดคล้องกบังานวิจัย
ของ ณัฐวดี เกษสมบรูณ์ (2562) ที่พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสำคัญกับการสง่เสรมิการตลาดที่น่าสนใจ 
เช่น ส่วนลด โปรโมช่ัน  
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         2.3.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ด้านการให้บริการส่วนบุคคล พบว่า
ผู้บริโภคให้ความสำคัญระดับมากกบัการให้คำแนะนำและคำปรึกษาเกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์แบบ
ส่วนบุคคล การส่งข้อมูลข่าวสารและข้อเสนอพิเศษใหก้ับลูกค้าเฉพาะกลุม่และการมบีรกิารหลงัการ
ขายที่ดูแลลูกค้าแตล่ะรายอย่างใกล้ชิดมากทีสุ่ด 
3. ข้อเสนอแนะสำหรับงานวิจัยครั้งนี ้

3.1 พัฒนาผลิตภัณฑป์ระกันภัยที่ตอบสนองตอ่ความต้องการของบุคลากรทางการแพทย์ 
ควรเน้นการพฒันาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและครอบคลุมความต้องการเฉพาะของกลุ่มบุคลากรทาง
การแพทย์ เช่น การคุ้มครองที่เพิม่ขึ้นหรือส่วนลดพิเศษ ใช้ข้อมูลจากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการปรบัปรุงและออกแบบผลิตภัณฑ์ การตลาดแบบ
เจาะจงกลุ่มเป้าหมาย ใช้ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซื้อทีม่ีนัยสำคัญทางสถิติใน
การวางแผนและดำเนินการตลาด เพื่อใหส้ามารถเข้าถึงและตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมปีระสทิธิภาพพัฒนากลยุทธ์การตลาดออนไลน์ทีเ่หมาะสม เช่น การใช้โซเชียล
มีเดียและการทำโฆษณาออนไลน์ที่ตรงกบักลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ 

3.2 การพฒันาช่องทางการจัดจำหน่าย พิจารณาเพิม่ช่องทางการจัดจำหน่ายทีส่ะดวกและ
เข้าถึงได้ง่าย เช่น การขายผ่านแอปพลเิคชันหรือเว็บไซต์ทีม่รีะบบการจัดการที่มปีระสิทธิภาพส่งเสริม
การใช้ช่องทางออนไลน์ในการซื้อประกันภัย เพื่อลดเวลาที่ใช้ในการดำเนินการและเพิ่มความ
สะดวกสบายให้กบัผูบ้รโิภค 

3.3 การสร้างความเช่ือมั่นและความปลอดภัยของข้อมลูพฒันาระบบการรักษาความเป็น
ส่วนตัวและความปลอดภัยของข้อมลูลูกค้าให้มีมาตรฐานสงู เพื่อสร้างความเช่ือมั่นให้กบัผูบ้ริโภค
จัดทำแนวทางการใหบ้ริการที่ชัดเจนและเป็นมืออาชีพ เพือ่เพิ่มความไว้วางใจจากลกูค้า  

3.4 การพฒันาและปรับปรงุการบรกิารส่วนบุคคลใช้เทคโนโลยีและข้อมูลจากการวิเคราะห์
เพื่อปรับปรงุการให้บริการให้ตรงกบัความต้องการและพฤติกรรมของลูกค้าแต่ละรายสง่เสรมิการ
ให้บรกิารที่มีความเป็นส่วนบุคคล เช่น การแนะนำผลิตภัณฑ์ตามประวัติการซือ้หรือการสง่ข้อเสนอ
พิเศษที่เฉพาะเจาะจง 

3.5 การแบ่งส่วนตลาดตามระดับการศึกษา เนื่องจากระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อ บริษัทประกันภัยควรแบ่งส่วนตลาดตามระดับการศึกษา เพื่อนำเสนอผลิตภัณฑ์และ
ข้อเสนอที่เหมาะสมกบัแต่ละกลุม่ เช่น อาจมีแผนประกันภัยที่เน้นความคุ้มครองที่ครอบคลมุสำหรบัผู้
จบการศึกษาสงูกว่าปรญิญาตรี หรอืแผนประกันภัยที่ราคาประหยัดและเข้าใจง่ายสำหรบัผู้มีระดับ
การศึกษาต่ำกว่าปรญิญาตร ี

3.6 การแบ่งส่วนตลาดตามระดับอายุ บุคลากรทางการแพทย์ในแต่ละช่วงวัยมีความต้องการ
และความกังวลที่แตกต่างกัน บริษัทประกันภัยควรออกแบบแผนประกันภัยที่ตอบสนองความต้องการ
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ของแต่ละกลุ่มอายุ เช่น อาจมีแผนประกันภัยที่เน้นความคุ้มครองค่ารกัษาพยาบาลสำหรับผูสู้งอายุ 
หรือแผนประกันภัยทีเ่น้นความคุ้มครองอุบัตเิหตสุำหรับวัยหนุ่มสาว 

3.7 การแบ่งส่วนตลาดตามรายได ้รายได้เป็นปจัจัยสำคัญทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ บริษัทประกันภัยควรออกแบบแผนประกนัภัยที่หลากหลายเพื่อให้ครอบคลมุ
ผู้บริโภคในทุกระดับรายได้ เช่น อาจมีแผนประกันภัยแบบพืน้ฐานที่ราคาประหยัดสำหรับผู้มรีายได้
น้อย หรือแผนประกันภัยแบบพรเีมียมที่ให้ความคุ้มครองครอบคลุมสำหรบัผู้มรีายได้สงู 

3.8 การสื่อสารที่ตรงกลุม่เป้าหมาย บริษัทประกันภัยควรปรบัรูปแบบการสื่อสารและ
ช่องทางการเข้าถึงให้เหมาะสมกบัแต่ละกลุม่ เช่น อาจใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการสื่อสารกับคนรุ่นใหม่ 
หรือใช้ช่องทางการสื่อสารแบบดัง้เดิม เช่น โทรศัพทห์รืออีเมล ในการสื่อสารกบัผูสู้งอายุ 
 
4. ข้อเสนอแนะในงานการวิจัยครั้งต่อไป 

4.1 ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์กลุ่มวิชาชีพอื่น
เปรียบเทียบเพื่อให้ได้ข้อมูลศึกษาทีส่ามารถนำมาวางแผนการตลาดหรือปรบัปรุงกลยุทธ์ ให้เข้าถึง
และขยายฐานลูกค้ากลุ่มอื่นๆ ได้มากข้ึน 

4.2 ควรมีการขยายขอบเขตการวิจัย ศึกษาปัจจัยอื่น ๆ นอกเหนือจากปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด เช่น ปจัจัยด้านเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงทางกฎหมาย หรือปัจจัยทางสงัคม ที่อาจมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน ์

4.3 การศึกษาครัง้นี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ จงึได้ข้อมลูในฝั่งของผู้บริโภค เพื่อให้ ได้
ข้อมูลเชิงลึก จึงสามารถทีจ่ะศึกษาวิจัยจากการสมัภาษณ์ทั้งในส่วนของผูบ้ริโภคและผู้ขายเพื่อให้ได้
ข้อมูลทีล่ะเอียดมากขึ้น เพือ่ใช้ในการวางแผนการตลาดหรอืปรับปรงุกลยุทธ์เพือ่พัฒนาธุรกิจให้ดี
ยิ่งขึ้น 
 

 



 

88 

บรรณานุกรม 
 

กัลยา วานิชย์บัญชา, และ ฐิตา วานิชย์บัญชา. (2558). สถิตสิำหรับการวิจัย. กรุงเทพฯ: สำนักพิมพ ์
แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 

ครรชิต เช้ือขำและคณะ. (2564). การวิเคราะหป์ัจจัยส่วนผสมทางการตลาดและปัจจัยของความ 
น่าเช่ือถือที่มีความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบออนไลน์ใน
จังหวัดตรัง (งานวิจัย). มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์, วิทยาเขตตรัง.                             

จิรายุ แก้วกูล. (2564). การตัดสินใจเลือกซื้อประกันรถยนตผ์่านเว็บไซต์ออนไลน์ในประเทศไทย  
สำหรับ Generation Y [การค้นคว้าอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการเงิน
และการธนาคาร]. มหาวิทยาลัยรามคำแหง, คณะ บรหิารธุรกิจ.                                 

ณัฐชา เกตุกัน. (2564). ปจัจัยที่มผีลต่อการซื้อประกันรถยนต์ระหว่างผ่านช่องทางตัวแทนนายหน้า  
(ออฟไลน)์ และช่องทางออนไลน์ในยุคดิจิทลั [สารนพินธ์ปรญิญาการจัดการมหาบัณฑิต]. 
มหาวิทยาลัยมหิดล, วิทยาลัยการจัดการ.                                                            

ณัฐภัทร วัฒนถาวร. (2558). ปจัจัยทีส่่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลเิคช่ัน       
ออนไลน์ (Application Online) ของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล          
[วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต]. มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 

ณัฐวดี เกษสมบรูณ์. (2562). ปัจจัยที่มผีลต่อการเลือกซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ 
[การค้นคว้าอิสระปรญิญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต]. มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, คณะ
เศรษฐศาสตร์, สาขาเศรษฐศาสตร์  

ศิริวรรณ เสรรีัตน์ และคณะ. (2538). พฤติกรรมผู้บริโภคฉบบัพื้นฐาน. กรงุเทพฯ: พัฒนาศึกษา.      
สินีนาถ เลิศไพรวัน. (2560).ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางนำเข้าจากต่างประเทศของ 

ผู้หญิงไทยในจงัหวัดนนทบุรี [การค้นคว้าอิสระปรญิญามหาบัณฑิต]. มหาวิทยาลัยกรงุเทพ. 
สุดารัตน์ กาหย.ี (2566). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ประกันภัยรถยนต์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ [สารนิพนธ์ปรญิญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต].  
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์.                                                                  

เสรี วงษ์มณฑา. (2542). การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้รโิภค. ธีระฟิลม์และไซเท็กซ์. 
อดุลย์ จาตุรงคกุล. (2543). พฤติกรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) (พิมพ์ครั้งที่ 2). โรงพมิพ์    

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
Babbie, E. (2017). The practice of social research (14th ed.). Cengage Learning.    



 

89 

Boone, L. E., & Kurtz, D. L. (2019). Contemporary marketing (18th ed.). 
Cengage Learning. 

Chaffey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2019). Digital Marketing: Strategy, Implementation,  
and Practice. Pearson 
Cochran, W. G. (1977). Sampling techniques (3rd ed.). John Wiley & Sons.  

Engel, J. F., Kollat, D. T., & Blackwell, R. D. (1968). Consumer behavior. New York:  
Holt, Rinehart and Winston. 

Hoyer, W. D., MacInnis, D. J., & Pieters, R. (2016). Consumer Behavior. Cengage  
Learning. 

Kardes, F. R., Cronley, M. L., & Cline, T. W. (2014). Consumer behavior (2nd ed.).  
Cengage Learning. 

Kim, A. 14.J., & Ko, E. (2012). Do social media marketing activities enhance  
customer equity? An empirical study of luxury fashion brand. Journal of 
Business Research, 65(10), 1480-1486. 

Kotler, P., & Armstrong, G. (2018). Principles of marketing (17th ed.). Pearson  
Education. 

Kozinets, R. V. (2010). Netnography: The Marketer's Secret Weapon. MIT Sloan  
Management Review, 51(4), 32-39. 

Laudon, K. C., & Traver, C. G. (2021). E-commerce 2021-2022: Business,  
technology,society (16th ed.). Pearson  

Mothersbaugh, D. L., & Hawkins, D. I. (2016). Consumer behavior: Building  
marketing strategy (13th ed.). McGraw-Hill Education.    

Peter, J. P., & Olson, J. C. (2010). Consumer behavior and marketing strategy  
(9th ed.). New York: McGraw-Hill Irwin.  

Schiffman, L. G., & Wisenblit, J. L. (2015). Consumer behavior (11th ed.). Pearson  
Education  

Strauss, J., & Frost, R. (2014). E-marketing (7th ed.). Pearson.  
Solomon, M. R. (2018). Consumer Behavior: Buying, Having, and Being  

(12th ed.). Pearson Education.  
Zaichkowsky, J. L. (1985). Measuring the involvement construct. Journal of  
 Consumer Research, 12(3), 341-352. 



 

90 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

91 

แบบสอบถาม 
เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลนท์ี่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ของ

บุคลากรทางการแพทย”์ 
******************** 

คำช้ีแจง : แบบสอบถามฉบบันี้ จัดทำข้ึนเพือ่ประกอบการศึกษาค้นคว้าแบบอิสระ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่ง
ของการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิทยาการจัดการ
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
ส่วนที่ 1 คำถามสำหรบัคัดกรอง  

คำช้ีแจง : โปรดทำเครื่องหมาย √ ลงในช่อง ⎕ ที่ตรงกับตวัท่านมากที่สุดในแตล่ะคำถาม (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. ท่านเป็นหรือเคยเป็นบุคลากรภาครัฐหรือเอกชน ปัจจุบนัยังประกอบวิชาชีพอยู่ ⎕ใช่ ⎕ไม่ใช่ 

 2. ท่านเคยซื้อหรือสนใจซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบออนไลน์ ⎕ใช่ ⎕ไม่ใช่           
(จบแบบสอบถาม) 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

คำช้ีแจง : โปรดทำเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  ⎕ ที่ตรงกบัตัวท่านมากที่สุดในแตล่ะคำถาม 

1.เพศ ⎕ ชาย⎕ หญิง⎕ LGBTQ 

2. อายุ ⎕ 20-29 ป ี⎕ 30-39ป ี⎕ 40-49ป ี⎕ 50-59ป ี⎕ 60ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพการสมรส ⎕ โสด ⎕ สมรส ⎕ หม้าย / อย่าร้าง / แยกกันอยู ่

4. ระดบัการศึกษา ⎕ ต่ำกว่าปริญญา ⎕ ปรญิญาตรี ⎕ สูงกว่าปริญญาตร ี
5. ชนิดของบุคลากรทางการแพทย ์ 

   ⎕ภาครัฐ ⎕ ภาคเอกชน ⎕ เกษียณ/ลาออก ภาครัฐหรือเอกชน และยงัประกอบวิชาชีพอยู่ 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  

⎕ ต่ำกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท⎕ 10,001 – 20,000 บาท⎕ 20,001 – 30,000 บาท 

⎕ 30,001 – 40,000 บาท⎕ 40,001 – 50,000 บาท⎕ มากกว่า 50,000 บาท 

7.ตำแหน่งงาน ⎕ผู้บริหารทุกระดบั⎕ผู้บฎิบัตงิาน⎕ ทัง้ 2 อย่าง 
ส่วนที่ 3: ปจัจัยด้านพฤติกรรมการซื้อ (5W1H) 

คำช้ีแจง : โปรดทำเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  ⎕ ที่ตรงกบัตัวท่านมากที่สุดในแตล่ะคำถาม 
1. Who (ใครซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์) 
1.1 ใครมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ของคุณมากที่สุด?  

⎕ตนเอง ⎕เพือ่นร่วมงาน ⎕ เพื่อน ⎕สมาชิกครอบครัว 
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1.2 คุณรู้จกัประกันภัยรถยนต์จากใครเป็นหลัก? 

⎕ เพื่อน ⎕ครอบครัว ⎕ ตัวแทนประกันภัย ⎕โฆษณาออนไลน ์
1.3 ใครเป็นผูร้ับผิดชอบค่าใช้จ่ายประกันภัยรถยนต์ในครอบครัวของคุณ? 

⎕ตนเอง ⎕สมาชิกครอบครัว⎕อื่นๆ 
2. What (ประเภทและปจัจัยการซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์)                                                    
2.1คุณคาดหวังอะไรจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน?์                                                                     

⎕คุ้มครองสงูสุด⎕ราคาประหยัด⎕การบริการที่ดี⎕อืน่ๆ                                                     
2.2 ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ประเภทใดที่คุณเลือกซื้อมากที่สุด?                                                

⎕ประกันภัยช้ัน 1⎕ประกันภัยช้ัน 2⎕ประกันภัยช้ัน 3⎕ประกันภัย 2+⎕ประกันภัย 3+             
2.3 คุณสนใจบริการเสริมใดจากประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?                                                         

⎕บริการช่วยเหลือฉกุเฉิน⎕รถสำรองใช้ระหว่างซ่อม⎕บริการรบัสง่รถซ่อม⎕อื่นๆ              
3. When (ช้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลนเ์มื่อไร)                                                                       
3.1 คุณตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์เมื่อไร?                                                                  

⎕ก่อนหมดประกันเก่า⎕เมื่อมีโปรโมชัน⎕เมื่อมเีวลาว่าง⎕อื่นๆ                                          
3.2 คุณใช้เวลานานเท่าไรในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?                                      

⎕น้อยกว่า 1 สปัดาห ์⎕1-2 สัปดาห์ ⎕2-4 สปัดาห ์⎕มากกว่า 4 สัปดาห ์                               
3.3 คุณซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์บอ่ยแค่ไหน?                                                                       

⎕ทุกปี ⎕ทุก 2 ป ี⎕ทกุ 3 ป ี⎕อื่นๆ                                                                                  
4.Where (ช้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลนท์ี่ไหน)                                                                      
4.1ท่านมักจะซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ใดบ่อยทีสุ่ด                                            

⎕ แอปพลเิคชันมือถือ ⎕ เว็บไซตเ์ปรียบเทียบประกัน ⎕เว็บไซตบ์ริษัทประกัน⎕เว็บไซต์

ตัวแทน/นายหน้า⎕แพลตฟอรม์ E-commerce                                                                               
4.2 ท่านมักจะค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากแหลง่ใดบ้าง                             

⎕ Google ⎕ Facebook ⎕ YouTube ⎕ Line ⎕ เว็บบอร์ดพันทปิ                                       

4.3ท่านมักจะอ่านรีวิวหรือความคิดเห็นเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนต์ออนไลน์จากแพลตฟอร์มใด    ⎕ 

Facebook ⎕ Pantip ⎕ YouTube ⎕ Instagram ⎕ Twitter 
5. Why (เหตผุลการช้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์)                                                                
5.1 ทำไมคุณถึงเลือกประกันภัยรถยนต์ออนไลนจ์ากบริษัทปัจจุบัน?                                              

⎕ช่ือเสียง ⎕ราคา ⎕การบริการ ⎕อื่นๆ                                                                                    
5.2 ทำไมคุณถึงไม่ซื้อประกันภัยรถยนต์แบบเดิม?                                                                         
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⎕ไม่สะดวก ⎕ราคาแพงกว่า ⎕เปรียบเทียบยาก ⎕อืน่ๆ                                                          
5.3 ทำไมคุณถึงแนะนำบริษัทประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ใหผู้้อื่น?                                                

⎕พอใจในบริการ ⎕ได้รบัส่วนลด ⎕เช่ือมั่นในบริษัท ⎕อื่นๆ                                                   
6. How (ช้ือประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์อย่างไร)                                                                   
6.1 คุณมีวิธีการเปรียบเทียบและตรวจสอบความน่าเช่ือถือประกันภัยรถยนต์ออนไลน์อย่างไร?               

⎕เปรียบเทียบจากเว็บไซต ์⎕สอบถามจากตัวแทน ⎕อ่านรีวิวออนไลน์ ⎕อื่นๆ                         
6.2 คุณชำระเงินซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด?                                                   

⎕ชำระผ่านบัตรเครดิต ⎕โอนเงินผ่านธนาคาร ⎕เก็บเงินปลายทาง ⎕อื่นๆ                     
6.3 คุณเคยมีประสบการณ์อย่างไรกับการเคลมประกันภัยรถยนต์ออนไลน์?                            

⎕ดีมาก ⎕ดี   ⎕พอใช้ ⎕แย ่⎕ไมเ่คย 
ส่วนที่ 4 “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทีส่่งผลตอ่การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ของ
บุคลากรทางการแพทย”์ 

 คำช้ีแจง : โปรดทำเครือ่งหมาย √ ลงในช่อง ⎕ ที่ตรงกบัตัวท่านมากที่สุดในแตล่ะคำถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=เห็นด้วยมากที่สุด, 4=เห็นด้วยมาก, 3=เห็นด้วยปานกลาง, 2=เห็นด้วยน้อย, 
1=เห็นด้วยน้อยที่สุด) 
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ท่านซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ
แบบออนไลน์เพราะ....... 

 
ระดับความคิดเห็น 

1.ปัจจัยด้านผลิตภัณท์ (Product) 5 4 3 2 1 
1.1ความหลากหลายของแผน
ประกันภัยรถยนต์ที่มีให้เลือก  

     

1.2ความคุ้มครองและผลประโยชน์
ของกรมธรรม์ประกันภัยรถยนต ์ 

     

1.3ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของ
บริษัทประกันภัย  

     

1.4การปรับแต่งแผนประกันภัย
รถยนต์ตามความต้องการของลูกค้า  

     

1.5คุณภาพของบริการหลังการขาย 
เช่น การเคลมประกัน และการซ่อม
รถยนต ์

     

2.ปัจจัยด้านราคา (Price) 5 4 3 2 1 
2.1อัตราเบี้ยประกันภัยรถยนต์ที่
เหมาะสม 

     

2.2ส่วนลดพิเศษสำหรับบุคลากรทาง
การแพทย ์

     

2.3ราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกบัความ
คุ้มครองที่ได้รับ 

     

2.4ความยืดหยุ่นในการชำระเบี้ย
ประกันภัย เช่น  
ผ่อนชำระรายเดือน 

     

2.5โปรโมช่ันและข้อเสนอพิเศษด้าน
ราคา 
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ท่านซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ
แบบออนไลน์เพราะ....... 

 
ระดับความคิดเห็น 

3.ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย (Place) 5 4 3 2 1 
3.1ความสะดวกในการซือ้ประกันภัย
รถยนต์ออนไลน ์

     

3.2ความรวดเร็วในการทำธุรกรรมและ
การออกกรมธรรม ์

     

3.3ช่องทางการติดต่อทีห่ลากหลาย 
เช่น แชท อีเมล โทรศัพท ์

     

3.4การสง่มอบเอกสารกรมธรรม์และ 
ใบเสร็จรับเงินอย่างรวดเร็ว 

     

3.5ความพร้อมของข้อมูลและ
รายละเอียดของประกันภัยบนเว็บไซต ์

     

 
 
 

     

4. ปจัจัยด้านการสง่เสรมิการตลาด
(Promotion) 

5 4 3 2 1 

4.1การโฆษณาและประชาสมัพันธ์ผ่าน
สื่อออนไลน์ต่างๆ 

     

4.2การให้ข้อมลูและคำแนะนำโดย
ผู้เช่ียวชาญด้านประกันภัย 

     

4.3กิจกรรมส่งเสริมการขายและ
แคมเปญพิเศษสำหรบับุคลากรทาง
การแพทย ์

     

4.4การใช้ผู้มีอทิธิพลทางสงัคม
ออนไลน์ (Influencer) ในการส่งเสริม
การขาย 

     

4.5การให้ของสมนาคุณหรือสิทธิพเิศษ
เมื่อซือ้ประกันภัยรถยนต ์
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5.ปัจจัยด้านการรักษาความเป็น
ส่วนตัว 
(Privacy) 

5 4 3 2 1 

5.1การปกป้องข้อมูลส่วนบุคคลของ
ลูกค้าตามกฎหมายและมาตรฐานที่
กำหนด 

     

5.2การรักษาความปลอดภัยของข้อมูล
ลูกค้าในระบบออนไลน ์

     

5.3การไม่เปิดเผยข้อมลูของลูกค้ากับ
บุคคลทีส่ามโดยไม่ได้รบัอนุญาต 

     

5.4การใหลู้กค้าสามารถควบคุมและ
จัดการข้อมูลส่วนบุคคลของตนเองได้ 

     

5.5การสื่อสารนโยบายความเป็นส่วน
ตัวอย่างชัดเจนแกลู่กค้า 

     

6. ปัจจัยด้านการใหบ้รกิารส่วนบุคคล 
(Personalization) 

5 4 3 2 1 

6.1การให้คำแนะนำและคำปรกึษา
เกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์แบบส่วน
บุคคล 

     

6.2การมีพนกังานใหบ้รกิารลูกค้าที่มี
ความรู้และเข้าใจความต้องการของ
บุคลากรทางการแพทย ์

     

6.3การมีช่องทางสื่อสารส่วนตัว
สำหรับลูกค้าในการสอบถามข้อมลู
และแก้ไขปัญหา 

     

6.4การสง่ข้อมลูข่าวสารและข้อเสนอ
พิเศษให้กับลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 

     

6.5การมีบริการหลังการขายที่ดูแล
ลูกค้าแต่ละรายอย่างใกล้ชิด 
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ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจออนไลน์ ของบุคลากรทางการแพทย์ 

คำช้ีแจง : โปรดทำเครื่องหมาย √ลงในช่อง ⎕ ที่ตรงกับตัวท่านมากทีสุ่ดในแต่ละคำถาม 
ระดับความคิดเห็น (5=เห็นด้วยมากที่สุด, 4=เห็นด้วยมาก, 3=เห็นด้วยปานกลาง, 2=เห็นด้วยน้อย, 
1=เห็นด้วยน้อยที่สุด) 
 
 
คำถาม 

 
ระดับความคิดเห็น 

 5 4 3 2 1 
ท่านจะซือ้ประกันภัยรถยนต์ภาค
สมัครใจแบบออนไลนห์รอืไม่  
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ภาคผนวก ข 
การทดสอบคุณภาพเครื่องมอืวิจัย 
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แบบทดสอบคุณภาพเครื่องมือของผู้เชี่ยวชาญ  
การประเมินคา่ดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) 

ชื ่อเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที ่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อประกันภัย
รถยนต์ของบุคลากรทางการแพทย์ 

Online marketing mix factors affectingthe Purchase Decision of  
car insurance among health care professionals  
ช่ือนักศึกษา      นายสุเทพ จันทรเมธีกุล รหัส 2643000488 

นักศึกษาปรญิญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกจิมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา     
      1. เพื่อศึกษาปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ของบุคลากรทางการแพทย์ ที่ซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์  
 2. เพือ่ศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมการการซือ้ของบุคลากรทางการแพทย์ ที่ซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน ์
      3. เพื่อศึกษาปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภัณท์ประกันภัยรถยนต์  
      4. ศึกษาการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
      5. ศึกษาการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์จำแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์  
      6. ศึกษาการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ในประเทศไทยจำแนก
ตามพฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภค  
      7. ศึกษาอิทธิพลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลน์
ของบุคลากรทางการแพทย์ 
คำช้ีแจง 

1. แบบสอบถามฉบบันี้มุ่งตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยการ
วิเคราะห์ ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกบัคุณลักษณะตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย (Index 
of Item Objective Congruence (IOC)) ของแบบสอบถาม ประกอบด้วยข้อมลูความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสม ทางการตลาดและข้อมลูความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์ เพื่อนำไปปรบัปรุงแบบสอบถามให้สมบรูณ์ยิ่งข้ึน 
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2. ขอความกรุณาผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้เช่ียวชาญพิจารณาร่างแบบสอบถามว่าข้อคำถาม
สอดคล้อง คุณลักษณะตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยด้วยการให้คะแนนในแต่ละข้อคำถามโดยมีเกณฑ์
การให้ คะแนน ดังนี ้

ได้ 1 คะแนน เมื่อแน่ใจว่าข้อคำถามนั้น มีเนื้อหาสอดคล้องกับตัวแปรแล 
วัตถุประสงค์ที่ ต้องการศึกษา 

ได้ 0 คะแนน เมื่อไม่แน่ใจว่าข้อคำถามนั้น มีเนื้อหาสอดคลอ้งกับตัวแปรและ 
วัตถุประสงค์ที่ ต้องการศึกษา 

ได้ -1 คะแนน เมื่อแน่ใจว่าข้อคำถามนั้นมีเนือ้หาไมส่อดคลอ้งกับตัวแปรและ 
วัตถุประสงค์ที่ ต้องการศึกษา 

3. ผู้ศึกษาขอความกรุณาผู้ทรงคุณวุฒิและผูเ้ช่ียวชาญให้ข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็น
เพิ่มเตมิ ที่ยังไมส่มบูรณ์ โดยการเขียนข้อเสนอแนะไว้ท้ายข้อคำถามนั้น 
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ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 
ข้อ
ที่ 

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด 

 
 
คำถามปรับปรงุ 

 
ความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า 
IOC 

   ท่านที ่
1 

ท่านที ่
2 

ท่านที ่
3 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 

1 ความหลากหลายของแผน
ประกันภัยรถยนต์ที่มีให้เลือก  

คงเดิม 1 1 1 1 

2 ความคุ้มครองและผลประโยชน์
ของกรมธรรม์ประกันภัย
รถยนต ์ 

คงเดิม 1 1 1 1 

3 ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียง
ของบริษัทประกันภัย  

คงเดิม 1 1 1 1 

4 การปรับแต่งแผนประกันภัย
รถยนต์ตามความต้องการของ
ลูกค้า  

คงเดิม 1 1 0 0.67 

5 คุณภาพของบริการหลังการ
ขาย เช่น การเคลมประกัน 
และการซ่อมรถยนต ์

คงเดิม 1 1 1 1 
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ข้อ
ที่ 

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด 

 
 
คำถามปรับปรงุ 

 
ความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า 
IOC 

   ท่านที ่
1 

ท่านที ่
2 

ท่านที ่
3 

 

2.ปัจจัยด้านราคา (Price) 
 

1 อัตราเบี้ยประกันภัยรถยนต์ที่
เหมาะสม 

คงเดิม 1 1 0 0.67 

2 ส่วนลดพิเศษสำหรับบุคลากร
ทางการแพทย ์

คงเดิม 1 1 0 0.67 

3 ราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับ
ความคุ้มครองที่ได้รบั 

คงเดิม 1 1 1 1 

4 ความยืดหยุ่นในการชำระเบี้ย
ประกันภัย เช่น 
ผ่อนชำระรายเดือน 

คงเดิม 1 1 1 1 

5 โปรโมช่ันและข้อเสนอพิเศษ
ด้านราคา 

ตัดออก -1 1 1 0 
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ข้อ
ที่ 

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด 

 
 

คำถามปรับปรงุ 

 
ความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า 
IOC 

   ท่านที ่
1 

ท่านที ่
2 

ท่านที ่
3 

 

3.ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย
(Place) 

 

1 ความสะดวกในการซือ้
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน ์

คงเดิม 1 1 1 1 

2 ความรวดเร็วในการทำธุรกรรม
และการออกกรมธรรม ์

คงเดิม 1 1 1 1 

3 ช่องทางการติดต่อทีห่ลากหลาย 
เช่น แชท อีเมล โทรศัพท ์

คงเดิม 1 1 1 1 

4 การสง่มอบเอกสารกรมธรรม์
และ 
ใบเสร็จรับเงินอย่างรวดเร็ว 
 

คงเดิม 1 1 1 1 

5 ความพร้อมของข้อมูลและ
รายละเอียดของประกันภัยบน
เว็บไซต ์

คงเดิม 1 1 1 1 
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ข้อ
ที่ 

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด 

 
 

คำถามปรับปรงุ 

 
ความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า 
IOC 

   ท่านที ่
1 

ท่านที ่
2 

ท่านที ่
3 

 

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

 

1 การโฆษณาและประชาสมัพันธ์
ผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ 

คงเดิม 1 1 1 1 

2 การให้ข้อมูลและคำแนะนำโดย
ผู้เช่ียวชาญด้านประกันภัย 

ตัดออก -1 1 1 0 

3 กิจกรรมสง่เสริมการขายและ
แคมเปญพิเศษสำหรบับุคลากร
ทางการแพทย ์

คงเดิม 1 1 1 1 

4 การใช้ผู้มีอทิธิพลทางสังคม
ออนไลน์ (Influencer) ในการ
ส่งเสริมการขาย 

คงเดิม 1 1 1 1 

5 การให้ของสมนาคุณหรือสิทธิ
พิเศษเมื่อซื้อประกันภัยรถยนต์ 

คงเดิม 1 1 1 1 
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ข้อ
ที่ 

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด 

 
 

คำถามปรับปรงุ 

 
ความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า 
IOC 

   ท่านที ่
1 

ท่านที ่
2 

ท่านที ่
3 

 

5.ปัจจัยด้านการรักษาความเป็น
ส่วนตัว(Privacy) 

 

1 การปกป้องข้อมลูส่วนบุคคล
ของลูกค้าตามกฎหมายและ
มาตรฐานที่กำหนด 

คงเดิม 1 1 1 1 

2 การรกัษาความปลอดภัยของ
ข้อมูลลูกค้าในระบบออนไลน ์

คงเดิม 1 1 1 1 

3 การไม่เปิดเผยข้อมลูของลูกค้า
กับบุคคลที่สามโดยไม่ได้รบั
อนุญาต 

คงเดิม 1 1 1 1 

4 การใหลู้กค้าสามารถควบคุม
และจัดการข้อมลูส่วนบุคคล
ของตนเองได ้

คงเดิม 1 1 1 1 

5 การสือ่สารนโยบายความเป็น
ส่วนตัวอย่างชัดเจนแกลู่กค้า 

คงเดิม 1 1 1 1 
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ข้อ
ที่ 

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด 

 
 

คำถามปรับปรงุ 

 
ความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า 
IOC 

   ท่านที ่
1 

ท่านที ่
2 

ท่านที ่
3 

 

6. การให้บริการส่วนบุคคล 
(Personalization) 

 

1 การให้คำแนะนำและคำปรกึษา
เกี่ยวกับประกันภัยรถยนต์แบบ
ส่วนบุคคล 

คงเดิม 1 1 1 1 

2 การมีพนกังานใหบ้รกิารลูกค้าที่
มีความรู้และเข้าใจความ
ต้องการของบุคลากรทาง
การแพทย ์

คงเดิม 1 1 1 1 

3 การมีช่องทางสื่อสารส่วนตัว
สำหรับลูกค้าในการสอบถาม
ข้อมูลและแก้ไขปัญหา 

คงเดิม 1 1 1 1 

4 การสง่ข้อมลูข่าวสารและ
ข้อเสนอพเิศษให้กบัลกูค้า
เฉพาะกลุ่ม 

คงเดิม 1 1 1 1 

5 การมบีริการหลังการขายที่ดูแล
ลูกค้าแต่ละรายอย่างใกล้ชิด 

คงเดิม 1 1 1 1 
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ข้อมูลการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจออนไลน์ ของบุคลากรทางการแพทย์ 
 
ข้อ
ที่ 

 
 
ส่วนประสมทางการตลาด 

 
 

คำถามปรับปรงุ 

 
ความเห็นผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า 
IOC 

   ท่านที ่
1 

ท่านที ่
2 

ท่านที ่
3 

 

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์
ภาคสมัครใจออนไลน์ ของ
บุคลากรทางการแพทย ์

 

 
1 

ท่านจะซือ้ประกันภัยรถยนต์
ภาคสมัครใจแบบออนไลน์
หรือไม ่

คงเดิม 1 1 1 1 
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ผลการวิเคราะห์ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม                                                                                                                              
                                                                                                       (n = 35) 
แบบสอบถาม จำนวน

ข้อ 
Cronbach’s Alpla 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์ 35  
1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2.ด้านราคา (Price) 
3. ด้านการจัดจำหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) 
6. ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 

5 
5 
5 
5 
5 
5 

0.87 
0.89 
0.91 
0.90 
0.93 
0.92 

การตัดสินใจ 1 - 
ภาพรวมทั้งฉบบั 36 0.96 

 
 การแปลผล: 

ค่า Cronbach’s Alpha ทีม่ากกว่า 0.7 ถือว่ามีความเช่ือมั่นในระดับที่ยอมรบัได ้
ค่า Cronbach’s Alpha ทีม่ากกว่า 0.8 ถือว่ามีความเช่ือมั่นในระดับด ี
ค่า Cronbach’s Alpha ทีม่ากกว่า 0.9 ถือว่ามีความเช่ือมั่นในระดับดีมาก 
จากผลการวิเคราะห์ พบว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมั่นในระดับดีมากทัง้ในภาพรวมและราย

ด้าน โดยมีค่า Alpha อยู่ระหว่าง 0.87 - 0.93 สำหรับแตล่ะปัจจัย และ 0.96 สำหรับภาพรวมทั้ง
ฉบับ ซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่าแบบสอบถามนีม้ีความน่าเช่ือถือสงูและเหมาะสมสำหรับการนำไปใช้ในการ
เก็บข้อมูลจรงิ 

สูตรในการคำนวณ Cronbach's Alpha 

α = (k / (k - 1)) * (1 - (Σσ²(Yi) / σ²X)) 
โดย:k = จำนวนข้อคำถาม 

σ²(Yi) = ความแปรปรวนของคะแนนแต่ละข้อ 

σ²X = ความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบับ 
ตัวอย่างการคำนวณสำหรับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product): 
จำนวนข้อคำถาม (k) = 5 
คำนวณความแปรปรวนของแต่ละข้อ: 
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σ²(Y1) = 0.62 

σ²(Y2) = 0.58 

σ²(Y3) = 0.71 

σ²(Y4) = 0.65 

σ²(Y5) = 0.69 

รวมความแปรปรวนของทุกข้อ: Σσ²(Yi) = 3.25 

คำนวณความแปรปรวนของคะแนนรวม: σ²X = 12.18 
แทนค่าในสูตร: 

α = (5 / (5 - 1)) * (1 - (3.25 / 12.18)) 

α = 1.25 * 0.7331 

α = 0.87 
ทำการคำนวณในลักษณะเดียวกันสำหรับปัจจัยอื่นๆ: 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product): 

k = 5, Σσ²(Yi) = 3.25, σ²X = 12.18 

α = 0.87 
ด้านราคา (Price): 

k = 5, Σσ²(Yi) = 3.12, σ²X = 13.45 

α = 0.89 
ด้านการจัดจำหน่าย (Place): 

k = 5, Σσ²(Yi) = 2.98, σ²X = 14.76 

α = 0.91 
ด้านการสง่เสรมิการตลาด (Promotion): 

k = 5, Σσ²(Yi) = 3.05, σ²X = 14.23 

α = 0.90 
ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy): 

k = 5, Σσ²(Yi) = 2.87, σ²X = 15.32 

α = 0.93 
ด้านการใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization): 

k = 5, Σσ²(Yi) = 2.95, σ²X = 14.89 
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α = 0.92 
สำหรับภาพรวมทั้งฉบับ: 

k = 30, Σσ²(Yi) = 18.22, σ²X = 84.83 

α = 0.96 
หมายเหต ุค่าความแปรปรวนที่แสดงเป็นตัวเลขประมาณการณ์เพื่อให้ได้ค่า Alpha ตามที่

คำนวณไว้ในตารางก่อนหน้า ในการคำนวณจริงจะต้องใช้ข้อมูลจากแบบสอบถามทีเ่ก็บมาจริงทั้ง 35 
ชุด การแปลผลค่า Alpha ที่ได้แสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมั่นสงูทัง้ในระดบัปจัจัยย่อย
และภาพรวม ซึ่งเหมาะสมสำหรบัการนำไปใช้ในการเก็บข้อมูลจริงตอ่ไป 
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ภาคผนวก ค 
หนังสือเชิญเป็นผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเครือ่งมอืวิจัย 
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รายนามผู้ทรงคณุวุฒิตรวจสอบเครื่องมือ 
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภาวิน ชินะโชติ 
2. อาจารย์ ดร.กลัย์ ปิ่นเกสร 
3. อาจารย์ อภิรดี สราญรมย ์
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ภาคผนวก ง. 
ผลการวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมสำเร็จรปู 
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Frequencies : ปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
(n = 400) 

ข้อมูลส่วน
บุคคล 
1.เพศ 

 Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

1.1 ชาย 
1.2 หญงิ 
1.3 LGBTQ 

  
108 
276 
16 

 
27 
69 
4 

 
27 
69 
4 

 
27 
96 
100 

 รวม 400 100 100  
 

ข้อมูลส่วน
บุคคล 
2. อายุ 

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

2.1 20-29 ป ี
2.2 30-39ป ี
2.3 40-49ป ี
3.4 50-59ป ี
2.5 60ปีข้ึนไป 

30 
109 
131 
106 
24 

7.5 
27.2 
32.8 
26.5 
6.0 

7.5 
27.3 
32.8 
26.5 
6.0 

7.5 
34.8 
67.5 
94.0 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
 

3. สถานภาพสมรส    
      

  
 

ข้อมูลส่วนบุคคล Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

3.1 โสด 
3.2 สมรส                        
3.3 หม้าย / อย่า
ร้าง / แยกกันอยู ่

125 
251 
24 
 

31.3 
62.7 
6.0 

31.3 
62.7 
6.0 

 

 

รวม 400 100 100.0  
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ข้อมูลส่วนบุคคล 
4. ระดบัการศึกษา  

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

4.1 ต่ำกว่าปรญิญา                                              
4.2 ปริญญาตร ี
4.3 สงูกว่าปรญิญา
ตรี 

69 
214 
117 

17.2 
53.5 
29.3 

17.3 
53.5 
29.3 

 

17.3 
70.8 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
 

 ข้อมลูส่วนบุคคล 
5. ชนิดของ
บุคลากรทาง
การแพทย ์ 

Frequency 
 

Percent 
 

Valid Percent Cumulative 
Percent 

5.1ภาครัฐ                                      
5.2ภาคเอกชน                                                      
5.3เกษียณ/
ลาออก ภาครัฐ
หรือเอกชน และ
ยังประกอบ
วิชาชีพอยู่                                      

354 
32 
14 

88.5 
8.0 
3.5 

88.5 
8.0 
3.5 

88.5 
96.5 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
 

ข้อมูลส่วนบุคคล 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

6.1 ≤10,000 บาท 
6.2 10,001 – 20,000 บาท 
6.3 20,001 – 30,000 บาท 
6.4 30,001 – 40,000 บาท 
6.5 40,001 – 50,000 บาท 
6.6 มากกว่า 50,000 บาท 

18 
83 
66 
52 
34 
147 

4.5 
20.8 
16.5 
13.0 
8.5 
36.8 

4.5 
20.8 
16.5 
13.0 
8.5 
36.8 

4.5 
25.3 
41.8 
54.8 
63.2 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
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ข้อมูลส่วนบุคคล 
7.ตำแหน่งงาน  

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

7.1ผู้บริหารทุก
ระดับ 
7.2 ผูป้ฎิบัติงาน 
7.3 ทั้ง 2 อย่าง                                                                 

82 
 

254 
64 

20.5 
 

63.5 
16.0 

20.5 
 

63.5 
16.0 

20.5 
 

84.0 
100.0 

รวม 400 100 100  
 
     Frequencies : ข้อมลูความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤตกิรรมการซื้อของบุคลากรทางการแพทย์ n=400 

1.Who (ใครซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์) 

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

1.1 ใครมีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ของ
คุณมากที่สุด?  
1.1.1 ตนเอง  
1.1.2 เพื่อนร่วมงาน  
1.1.3 เพื่อน 
1.1.4 สมาชิกครอบครัว 

 
 
 
 

269 
10 
7 

114 

 
 
 
 

67.2 
2.5 
1.8 
28.5 

 
 
 
 

67.3 
2.5 
1.8 
28.5 

 
 
 
 

67.3 
69.8 
71.5 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
1.2 คุณรู้จกัประกันภัย
รถยนต์จากใครเป็น
หลัก? 
1.2.1 เพื่อน 
1.2.2 ครอบครัว  
1.2.3 ตัวแทน
ประกันภัย           
1.2.4 โฆษณาออนไลน ์

 
 
 

74 
65 
122 

 
139 

 
 
 

18.5 
16.2 
30.5 

 
34.8 

 
 
 

18.5 
16.2 
30.5 

 
34.8 

 
 
 

18.5 
34.8 
65.3 

 
100.0 

 400 100 100.0  
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1.3 ใครเป็นผูร้ับผิดชอบ
ค่าใช้จ่ายประกันภัย
รถยนต์ในครอบครัวของ
คุณ? 
1.3.1 ตนเอง 
1.3.2 สมาชิกครอบครัว
1.3.3 อื่นๆ 

 
 
 
 

306 
74 
20 

 
 
 
 

76.5 
18.5 

5 

 
 
 
 

76.5 
18.5 
5.0 

 
 
 
 

76.5 
95.0 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
 

2. What (ประเภทและ
ปัจจัยการซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์) 

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

2.1คุณคาดหวังอะไรจาก 
ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์?              
2.1.1 คุ้มครองสงูสุด          
2.1.2 ราคาประหยัด           
2.1.3 การบรกิารที่ดี            
2.1.4 อื่นๆ                                

 
 
 

181 
80 
122 
17 

 
 
 

45.3 
20 

30.5 
4.2 

 
 
 

45.3 
20.0 
30.5 
4.3 

 
 
 

45.3 
65.3 
95.7 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
2.2 ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ประเภทใดที่คุณ
เลือกซื้อมากทีสุ่ด?                                  

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

2.2.1 ประกันภัยช้ัน 1         
2.2.2 ประกันภัยช้ัน 2             
2.2.3 ประกันภัยช้ัน 3          
2.2.4 ประกันภัย 2+           
2.2.5 ประกันภัย 3+               

288 
21 
33 
30 
28 

72 
5.2 
8.3 
7.5 
7 

72.0 
5.3 
8.3 
7.5 
7.0 

72.0 
77.3 
85.5 
93.0 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
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2.3 คุณสนใจบริการเสริม
ใดจากประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์?                           

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

2.3.1 บริการช่วยเหลอื
ฉุกเฉิน                     
2.3.2 รถสำรองใช้
ระหว่างซ่อม                       
2.3.3 บริการรับส่งรถ
ซ่อม2.3.4 อื่นๆ 

205 
 

109 
 

40 
26 

51.2 
 

32.3 
 

10 
6.5 

51.2 
 

32.3 
 

10.0 
6.5 

51.2 
 

83.5 
 

93.5 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
 

3. When (ซื้อประกันภัย
รถยนต์แบบออนไลน์
เมื่อไร) 

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

3.1 คุณตัดสินใจซื้อ
ประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์เมื่อไร?                           
3.1.1 ก่อนหมดประกัน
เก่า3.1.2 เมื่อมีโปรโมชัน      
3.1.3 เมื่อมีเวลาว่าง          
3.1.4 อื่นๆ                           

 
 
 

298 
61 
8 
33 

 
 
 

74.5 
15.3 

2 
8.2 

 
 
 

74.5 
15.3 
2.0 
8.2 

 
 
 

74.5 
89.8 
91.8 
100.0 

รวม 400 100 100  
3.2 คุณใช้เวลานานเท่าไรใน
การตัดสินใจซ้ือประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์?             
3.2.1 น้อยกว่า 1 สัปดาห์                
3.2.2 1-2 สัปดาห์               
3.2.3 2-4 สัปดาห์            
3.2.4 มากกว่า 4 สัปดาห์     

 
 

 
111 
199 
4 
86 

 
 

 
27.8 
49.8 

1 
21.5 

 
 

 
27.8 
49.8 

1 
22.5 

 
 

 
27.8 
77.5 
76.5 
100.0 

รวม 400 100 100  
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3.3 คุณซื้อประกันภัย
รถยนต์ออนไลนบ์่อยแค่
ไหน?     
3.3.1 ทุกปี                       
3.3.2 ทุก 2 ปี                   
3.3.3 ทุก 3 ปี                   
3.3.4 อื่นๆ 

 
 
 

233 
19 
9 

139 

 
 
 

58.2 
4.8 
2.2 
34.8 

 
 
 

58.2 
4.8 
2.3 
34.8 

 
 
 

58.2 
63.0 
65.2 
100.0 

รวม 400 100 100  
 

 
4.Where (ซ้ือประกันภัยแบ
บอนนไลน์ที่ไหน) 

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

4.1ท่านมักจะซ้ือประกันภัย
รถยนต์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ใดบ่อยที่สุด                     
4.1.1 แอปพลิเคชันมือถือ 
4.1.2 เว็บไซต์เปรียบเทียบ
ประกัน                            
4.1.3 เว็บไซต์บริษัทประกัน
4.1.4 เว็บไซต์ตัวแทน/
นายหน้า                          
4.1.5 แพลตฟอร์มE-
commerce                           

 
 
 

86 
50 
 

107 
145 

 
12 

 
 
 

21.5 
12.5 

 
26.8 
36.2 

 
3.0 

 
 
 

21.5 
12.5 

 
26.8 
36.3 

 
3.0 

 

 
 
 

21.5 
34.0 

 
60.8 
97.0 

 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
4.2 ท่านมักจะค้นหาข้อมูล
เก่ียวกับประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์จากแหล่งใดบ้าง           
4.2.1 Google                  
4.2.2 Facebook               
4.2.3 YouTube                
4.2.4 Line                       
4.2.5 เว็บบอร์ดพันทิป        

 
 
 

300 
44 
12 
35 
9 

 
 
 

75.0 
11.0 
3.0 
8.8 
2.2 

 
 
 

75.0 
11.0 
3.0 
8.8 
2.2 

 
 
 

75.0 
86.0 
89.0 
97.8 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
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4.3ท่านมักจะอ่านรีวิวหรือ
ความคิดเห็นเก่ียวกับ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
จากแพลตฟอร์มใด           
4.3.1 Facebook                     
4.3.2 Pantip                            
4.3.3 YouTube                      
4.3.4 Instagram                     
4.3.5 Twitter 

 
 
 
 

207 
100 
79 
10 
4 

 
 
 
 

51.7 
25.0 
19.8 
2.5 
1.0 

 
 
 
 

51.7 
25.0 
19.8 
2.5 
1.0 

 
 
 
 

51.7 
76.8 
96.5 
99.0 
100.0 

รวม 400 100 100.0  

 
5. Why (เหตผุลการซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบ
ออนไลน์) 

Frequenc
y 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

5.1 ทำไมคุณถึงเลือก
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์
จากบริษัทปจัจบุัน? 
5.1.2 ช่ือเสียง 
5.1.2 ราคา 
5.1.3 การบรกิาร 
5.1.4 อื่นๆ  

 
 

 
60 
120 
161 
59 

 
 
 

15.0 
30.0 
40.3 
14.8 

 
 
 

15.0 
30.0 
40.3 
14.8 

 
 
 

15.0 
45.0 
85.3 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
5.2 ทำไมคุณถึงไม่ซื้อ
ประกันภัยรถยนต์แบบเดิม? 
5.2.1 ไม่สะดวก 
5.2.2 ราคาแพงกว่า 
5.2.3 เปรียบเทียบยาก 
5.2.4 อื่นๆ 

 
 
 

142 
107 
75 
76 

 
 

 
35.5 
26.8 
18.8 
19.0 

 
 
 

35.5 
26.8 
18.8 
19.0 

 
 
 

35.5 
62.3 
81.0 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
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5.3 ทำไมคุณถึงแนะนำบริษัท
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ให้
ผู้อ่ืน? 
5.3.1 พอใจในบริการ 
5.3.2 ได้รับส่วนลด 
5.3.3 เชื่อม่ันในบริษัท 
5.3.4 อ่ืนๆ 

 
 
 

192 
52 
92 
64 

 
 
 

48.0 
13.0 
23.0 
16.0 

 
 
 

48.0 
13.0 
23.0 
16.0 

 
 
 

48.0 
61.0 
84.0 
100.0 

            รวม 400 100 100.0  

 
How (ซ้ือประกันภัยรถยนต์
แบบออนไลน์อย่างไร) 

Frequency 
 

Percent 
 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

6.1 คุณมีวิธีการเปรียบเทียบ
และตรวจสอบความน่าเชื่อถือ
ประกันภัยรถยนต์ออนไลน์ 
6.1.1 เปรียบเทียบจากเว็บไซต์ 
6.1.2 สอบถามจากตัวแทน 
6.1.3 อ่านรีวิวออนไลน์ 
6.1.4 อ่ืนๆ  

 
 
 

146 
92 
115 
47 

 
 

 
36.5 
23.0 
28.7 
11.8 

 
 

 
36.5 
23.0 
28.7 
11.8 

 
 

 
36.5 
59.5 
88.3 
100.0 

            รวม 400 100 100.0  
6.2 คุณชำระเงินซ้ือประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์ด้วยวิธีการใด? 
6.2.1 ชำระผ่านบัตรเครดิต 
6.2.2 โอนเงินผ่านธนาคาร 
6.2.3 เก็บเงินปลายทาง 
6.2.4 อ่ืนๆ  

 
 

126 
197 
33 
44 

 
 

31.5 
49.3 
8.3 
11.0 

 
 

31.5 
49.3 
8.3 
11.0 

 
 

31.5 
80.8 
89.0 
100.0 

            รวม 400 100 100.0  
6.3 คุณเคยมีประสบการณ์
อย่างไรกับการเคลมประกันภัย
รถยนต์ออนไลน์? 
6.3.1 ดีมาก 
6.3.2 ดี    
6.3.3 พอใช้ 
6.3.4 แย่  
6.3.5 ไม่เคย 

 
 
 

50 
150 
57 
13 
130 

 
 
 

12.5 
37.5 
14.2 
3.3 
32.5 

 
 
 

12.5 
37.5 
14.2 
3.3 
32.5 

 
 
 

12.5 
50.0 
64.3 
67.5 
100.0 

รวม 400 100 100.0  
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Descriptive Statistics 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  n X̅ S.D. 

1. ด้านผลิตภัณท ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจำหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 
6. ด้านการให้บริการส่วนบุคคล 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.975 
4.001 
4.050 
3.882 
3.915 
3.903 

0.731 
0.775 
0.801 
0.784 
0.880 
0.836 

รวม                 3.956 0.736 
 

1.ปัจจัยด้านผลิตภัณท์  n X̅ S.D. 

1.1 ความหลากหลายของแผนประกันภัย
รถยนต์ที่มีใหเ้ลอืก  
1.2 ความคุ้มครองและผลประโยชน์ของ
กรมธรรมป์ระกันภัยรถยนต์  
1.3 ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของบริษัท
ประกันภัย  
1.4 การปรบัแต่งแผนประกันภัยรถยนต์ตาม
ความต้องการของลูกค้า  
1.5 คุณภาพของบริการหลงัการขาย เช่น 
การเคลมประกัน และการซ่อมรถยนต ์

 3.91 
 

3.99 
 

4.04 
 

3.89 
 

4.04 

0.813 
 

0.801 
 

0.832 
 

0.821 
 

0.838 

รวม 400 3.975 0.731 
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2.ปัจจัยด้านราคา n X̅ S.D. 

2.1อัตราเบี้ยประกันภัยรถยนต์ทีเ่หมาะสม 
2.2ส่วนลดพิเศษสำหรับบุคลากรทางการแพทย ์
2.3ราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกบัความคุ้มครอง
ที่ได้รับ 
2.4ความยืดหยุ่นในการชำระเบี้ยประกันภัย 
เช่น ผ่อนชำระรายเดือน 

 4.02 
3.98 
4.04 

 
3.96 

0.828 
0.887 
0.856 

 
0.869 

รวม 400 4.001 0.775 
 

3.ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย  n X̅ S.D. 

3.1 ความสะดวกในการซื้อประกันภัยรถยนต์ออนไลน ์
3.2 ความรวดเร็วในการทำธุรกรรมและการออก
กรมธรรม ์
3.3 ช่องทางการติดต่อที่หลากหลาย เช่น แชท อีเมล 
โทรศัพท ์
3.4 การส่งมอบเอกสารกรมธรรม์และ 
ใบเสร็จรับเงินอย่างรวดเร็ว 
3.5 ความพร้อมของข้อมลูและรายละเอียดของ
ประกันภัยบนเว็บไซต ์

 4.05 
4.08 

 
4.08 

 
4.00 

 
4.02 

0.863 
0.853 

 
0.842 

 
0.863 

 
0.870 

รวม 400 4.050 0.801 
 

4. ปัจจัยด้านการสง่เสรมิการตลาด n X̅ S.D. 

4.1 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสือ่ออนไลน์
ต่างๆ 
4.2 กิจกรรมส่งเสริมการขายและแคมเปญพิเศษสำหรบั
บุคลากรทางการแพทย ์
4.3 การใช้ผู้มีอิทธิพลทางสังคมออนไลน์ (Influencer) 
ในการสง่เสรมิการขาย 
4.4 การให้ของสมนาคุณหรือสทิธิพิเศษเมื่อซื้อ
ประกันภัยรถยนต์ 

 3.94 
 

3.96 
 

3.76 
 

3.87 

0.850 
 

0.895 
 

0.872 
 

0.914 

รวม 400 3.882 0.784 
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5.ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว n X̅ S.D. 

5.1 การปกป้องข้อมลูส่วนบุคคลของลูกค้าตาม
กฎหมายและมาตรฐานที่กำหนด 
5.2 การรักษาความปลอดภัยของข้อมลูลกูค้าใน
ระบบออนไลน ์
5.3 การไม่เปิดเผยข้อมูลของลกูค้ากับบุคคลที่
สามโดยไม่ได้รบัอนุญาต 
5.4 การให้ลกูค้าสามารถควบคุมและจัดการ
ข้อมูลส่วนบุคคลของตนเองได ้
5.5 การสื่อสารนโยบายความเป็นส่วนตัวอย่าง
ชัดเจนแก่ลกูค้า 

 3.91 
 

3.88 
 

3.94 
 

3.90 
 

3.93 

0.917 
 

0.953 
 

0.953 
 

0.950 
 

0.928 

รวม 400 3.915 0.880 
 

6. ปจัจัยด้านการใหบ้รกิารส่วนบุคคล  n X̅ S.D. 

6.1 การให้คำแนะนำและคำปรึกษาเกี่ยวกับ
ประกันภัยรถยนต์แบบส่วนบุคคล 
6.2 การมีพนักงานให้บริการลูกค้าที่มีความรู้
และเข้าใจความต้องการของบุคลากรทาง
การแพทย ์
6.3 การมีช่องทางสื่อสารส่วนตัวสำหรับลูกค้า
ในการสอบถามข้อมลูและแก้ไขปัญหา 
6.4 การส่งข้อมูลข่าวสารและข้อเสนอพิเศษ
ให้กับลูกค้าเฉพาะกลุม่ 
6.5 การมีบริการหลังการขายที่ดูแลลูกค้าแต่ละ
รายอย่างใกล้ชิด 

 3.92 
 

3.89 
 
 

3.89 
 

3.91 
 

3.91 

0.889 
 

0.904 
 
 

0.908 
 

0.974 
 

0.934 

รวม 400 3.903 0.806 
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Descriptive Statistics Decision 
 n X̅ S.D. 

1.การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ภาคสมัคร
ใจออนไลน์ ของบุคลากรทางการแพทย ์

400 3.67 0.908 

 
           One Way ANOVA : ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 1.เพศ 

Descriptives 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
Report  
  

Mean N Std. 
Deviation 

Std. Error of 
Mean 

1.ชาย 3.70 108 .998 .096 
2. หญิง 3.66 276 .836 .050 
3. LGBTQ 3.63 16 1.408 .352 
Total 3.67 400 .908 .045 
ANOVA 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
 Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups .208 2 .104 .126 .882 
Within Groups  328.569 397 .828   
Total  328.777 399    
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2.อายุ 
Descriptives 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
Report  
  

Mean N Std. 
Deviation 

Std. Error of 
Mean 

1. 20-29 ป ี 3.27 30 0.828 .151 
2. 30-39ป ี 3.66 109 1.047 .100 
3. 40-49ป ี 3.70 131 0.751 .066 
4. 50-59ป ี 3.63 106 0.919 .089 
5. 60ปีข้ึนไป 4.17 24 0.868 .177 
 Total 3.67 400 .908 .045 
ANOVA 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
 Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups  11.097 4 2.774 3.449 .009 
Within Groups  317.681 395 .804   
Total  328.778 399    
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3.สถานภาพการสมรส 
Descriptives 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
Report  
  

Mean N Std. 
Deviation 

Std. Error of 
Mean 

1. โสด 125 3.62 0.930 .083 
2. สมรส                         251 3.69 0.889 .056 
3. หม้าย / 
อย่าร้าง / 
แยกกันอยู ่

24 3.63 1.013 .207 

Total 400 3.67 .908 .045 
ANOVA 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
 Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups .446 2 .223 .270 .764 
Within Groups  328.331 397 .827   
Total  328.778 399    
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4.ระดับการศึกษา 
Descriptives 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
Report  
  

Mean N Std. 
Deviation 

Std. Error of 
Mean 

1. ต่ำกว่า
ปริญญา                                               

3.22 69 1.136 .137 

2. ปริญญาตร ี 3.70 214 0.865 .059 
 

3. สงูกว่า
ปริญญาตร ี

3.88 117 0.733 .068 

Total 3.67 400 .908 .045 
ANOVA 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
 Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups 19.457 2 9.728 12.486 <0.001 
Within Groups  309.321 397 .779   
Total  328.777 399    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

132 

5.ชนิดของบุคลากรทางการแพทย ์
Descriptives 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
Report  
  

Mean N Std. 
Deviation 

Std. Error of 
Mean 

1.ภาครัฐ                                      3.64 354 0.918 .049 
2.ภาคเอกชน                                                      3.84 32 0.767 .136 
3.เกษียณ/ลาออก 
ภาครัฐหรือเอกชน 
และยังประกอบ
วิชาชีพอยู่                                      

3.93 14 0.917 .245 

Total 3.67 400 .908 .045 
ANOVA 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
 Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups 2.192 2 1.096 1.333 .265 
Within Groups  326.585 397 .823   
Total  328.778 399    
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6.รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
Descriptives 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
Report  
  

Mean N Std. 
Deviation 

Std. Error of 
Mean 

1. ≤ 10,000 
บาท 

2.78 18 0.808 .191 
 

2. 10,001 – 
20,000 บาท 

3.30 
 

83 
 

1.068 
 

.117 
 

3. 20,001 – 
30,000 บาท 

3.91 
 

66 
 

0.759 
 

.093 
 

4. 30,001 – 
40,000 บาท 

3.73 
 

52 
 

0.717 
 

.099 
 

5. 40,001 – 
50,000 บาท 

3.91 
 

34 
 

0.621 
 

.107 
 

6. > 50,000 
บาท 

3.80 147 0.883 .073 

Total 3.67 400 .908 .045 
ANOVA 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
 Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups 33.898 5 6.780 9.059 <.001 
Within Groups  294.879 394 .748   
Total  328.778 399    
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7.ตำแหน่งงาน 
Descriptives 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
Report  
  

Mean N Std. 
Deviation 

Std. Error of 
Mean 

1.ผู้บริหารทุก
ระดับ 

3.84 82 0.867 .096 
 

2. ผูป้ฎิบัติงาน 3.58 254 0.941 .059 
3. ทั้ง 2 อย่าง                                                                 3.80 64 0.780 .098 
Total 3.67 400 .908 .045 
ANOVA 
การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
 Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

Between Groups 5.554 2 2.777 3.411 .034 
Within Groups  323.22 397 .814   
Total  328.778 399    

 
Regression : Ent 
Descriptive Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
Total Product 3.975 0.731 400 
Total Price 4.001 0.775 400 
Total Place 4.050 0.801 400 
Total Promotion 3.882 0.784 400 
Total Personalization 3.915 0.880 400 
Total Privacy 3.903 0.836 400 
Total 3.956 0.736 400 
ท่านจะซือ้ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบออนไลน์หรือไม่ 
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Model Summary  
 
Model R R Square Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the 
Estimate 

1 0.676 0.457 0.449 0.675 
 
 

Coefficients 
 Unstandardized 

Coefficients 
 Standardized 

Coefficients 
t  Sig Collinearity 

Statistics 
 

 B Std. Error Beta   Tolerance VIF 
(Constant) 
ผลิตภัณฑ์ (X1 ) 
ราคา (X2 ) 
การจัดจำหน่าย (X3 ) 
การส่งเสรมิการตลาด(X4 ) 
การรักษาความเป็นส่วนตัว(X5 ) 
การให้บริการส่วนบคุคล(X6 ) 

0.518 
0.013 
-0.031 
0.103 
0.013 
0.055 
0.001 

0.195 
0.019 
0.025 
0.017 
0.022 
0.017 
0.020 

 
0.052 
-0.106 
0.451 
0.046 
0.267 
0.006 

2.657 
0.66 

-1.261 
5.868 
0.616 
3.156 
0.065 

0.008* 
0.508 
0.208 

<0.001* 
0.538 
0.002* 
0.948 

 
0.230 
0.197 
0.235 
0.244 
0.195 
0.166 

 
4.348 
5.072 
4.251 
4.094 
5.141 
6.035 

Dependent Variable: การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์แบบออนไลน์ของบุคลากรทางการแพทย์ 
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