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 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูมี้รถยนตแ์ละอาศยั

อยู่ในเขตจังหวดัปทุมธานี ทั้ งเพศชายและเพศหญิง อายุตั้ งแต่ 18 ปี ข้ึนไป ทําประกันภัยตั้ งแต่ เดือน 

พฤษภาคม ถึง สิงหาคม 2558 ซ่ึงไม่ทราบจํานวนประชากร จึงได้กําหนดขนาดตัวอย่าง โดยใช้ตาราง  

Seymour Sudman ได้  จํานวน 200 คน โดยใช้การสุ่ มตัวอย่างแบบเจาะจงลูกค้าตามความสะดวก 
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Abstract 
 

 The objectives of the study were to study: (1) the personal characteristics of 
consumers buying voluntary car insurance, in Pathum Thani Province; (2) consumer 
behavior of buying voluntary car insurance in Pathum Thani province; (3) importance of 
the marketing mix affecting consumer behavior of buying voluntary car insurance in 
Pathum Thani Province; and (4) perception of consumers buying voluntary car 
insurance in Pathum Thani Province. 
 This study was a survey research.  The unknown population was a male 
and female car owners aged 18 years and over living in Pathumthani Province from 
May to August 2558.  The sample size analyzed by Seymour Sudman was 200 
samples, using convenience sampling. Questionnaires were used to collect data. 
Statistical analysis includes percentage, average, and standard deviation. 
 The results showed that (1) personal characteristics of the respondents 
were single female, aged between 28-37 years old, and held bachelor's degree . They 
worked as employees in a private sector with an average income of 15001-30000 baht 
per month. (2) For buying behavior, the result showed that respondents bought car 
insurance for 1-7 years. The most common vehicles for insurance were passenger 
cars. They will renew car insurance when the policy expires. The most common 
reason to buy a car insurance policy was the importance and the benefits of car 
insurance in order to help share the burden of risk. They received information from 
salespersons the most. The premium payment budget per year was 5,001-10,000 baht 
and purchased from The Viriyah Insurance Public Company Limited. (3) The 
importance level of the marketing mix factors showed that products received the 
highest level. (4) The highest perception of consumers buying car insurance was the 
benefits to people around them while the lowest was coverage provided by the 
insurance company. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Buying  Behavior,  Voluntary Car  Insurance 
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อบอุ่นอยา่งมาก ให้การสนบัสนุนในเร่ืองการเรียนมาโดยตลอด อีกทั้งขอขอบคุณหวัหนา้งานท่ีคอย

สนบัสนุนและอนุมติัวนัลาเพื่อมาร่วมงานท่ีมหาวทิยาลยัมาโดยตลอดระยะเวลาท่ีกาํลงัศึกษาอยู ่
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คาํแนะนาํปรึกษา ช่วยเหลือ สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม จนทาํให้งานศึกษาวจิยัสาํเร็จลงได้

สุดท้ายน้ีผูศึ้กษาขอมอบความสําเร็จในการวิจัยคร้ังน้ี ให้แก่อาจารย์ บิดา มารดา พี่ๆเพื่อนๆ

การตลาดรุ่น 4  และผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีเป็นส่วนหน่ึงในความสําเร็จสมบูรณ์ของงาน
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมา และความสําคญัของปัญหา 

 

 อุบติัเหตุจราจรทางบกเป็นปัญหาสาธารณะท่ีสาํคญัของทุกประเทศในแต่ละปีอุบติัเหตุ

จราจรทางบกทาํให้มีผูไ้ดรั้บบาดเจ็บและเสียชีวิตเป็นจาํนวนมาก อีกทั้งยงัทาํให้มีผูทุ้พพลภาพอีก

มากมายก่อให้เกิดความเสียหายต่อทรัพยสิ์นซ่ึงไม่เพียงส่งผลกระทบโดยตรงต่อตวัผูป้ระสบภยัและ

ครอบครัวเท่านั้นแต่ยงัก่อให้เกิดความสูญเสียและส้ินเปลืองทรัพยากรของประเทศชาติเป็นมูลค่า

มหาศาลทั้ งด้านเศรษฐกิจสังคมสาธารณสุขและกฎหมายทั้งน้ี ยงัไม่รวมถึงผลกระทบจากการ

สูญเสียโอกาสการขาดผูอุ้ปการะและผลกระทบทางจิตใจของครอบครัวผูสู้ญเสีย จึงอาจกล่าวไดว้า่

อุบติัเหตุจราจรทางบกเป็นปัญหาสาธารณะท่ีสาํคญัท่ีก่อใหเ้กิดมูลค่าความเสียหายต่อประเทศชาติ 
 รถยนตเ์ป็นยานพาหนะท่ีมีความสําคญัต่อชีวิตประจาํวนัของมนุษย ์ทาํหนา้ท่ีรับส่งคน

ระหว่างบ้านกับหน่วยงาน หรือเพื่อการท่องเท่ียว หรือเพื่อขนส่งสินค้า หรือเพื่อการอ่ืนๆ ตาม

วตัถุประสงคข์องมนุษยช่์วยอาํนวยความสะดวกให้มีความรวดเร็วในการเดินทาง ประหยดัเวลาใน

การติดต่อธุรกิจ และนับวนัรถยนต์จะเพิ่มความสําคญัมากข้ึน รัฐบาลตดัถนนหนทางเช่ือมโยง

สถานท่ีต่างๆ ทั้งในชนบทถ่ินทุรกนัดาร หรือในเมือง เพื่อให้รถยนตเ์ขา้ถึง และในปีท่ี 2555 รัฐบาล

มีนโยบายรถยนต์ใหม่คนัแรกไดสิ้ทธ์ิคืนภาษีตามเง่ือนไขท่ีรัฐบาลกาํหนดคนัละไม่เกิน 100,000

บาท  และการขายของธุรกิจการคา้รถยนต์ท่ีมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรง เช่น การให้กู้ในอตัรา

ดอกเบ้ียตํ่า การกาํหนดราคาเร่ิมตน้ของรนยนตต์ํ่า เป็นตน้ จึงทาํให้ปริมาณรถยนตเ์พิ่มมากข้ึนอยา่ง

รวดเร็วและต่อเน่ืองรถยนต์ได้เขา้มีบทบาทในชีวิตประจาํวนัเพื่อใช้ในการสัญจรในการติดต่อ 

โดยสารการคมนาคมขนส่งต่างๆ เพื่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็ว ทาํให้การใชร้ถยนตใ์นปัจจุบนัมี

เพิ่มมากข้ึนทุกวนั สภาพการจราจรหนาแน่นและทาํให้เกิดอุบติัเหตุต่างๆอยูบ่่อยคร้ัง มนุษยจึ์งได้

พยายามท่ีจะหาทางป้องกนัอุบติัเหตุหรือพยายามท่ีจะลดอุบติัเหตุอนัเกิดจากการใช้รถยนต์ลงทุก

วิถีทางไม่วาจะโดยอาศยัเทคโนโลยีในการผลิตรถยนต ์การสร้างถนนท่ีถูกตอ้งตามหลกัวิศวกรรม

จราจร การจดัให้มีเคร่ืองหมายจราจรตามถนนหนทางต่างๆ การควบคุมผูใ้ช้รถใช้ถนน ให้ปฏิบติั

ตามกฎหมายจราจรรวมทั้งได้จดัตั้งหน่วยงานต่างๆข้ึนมาเพื่อทาํหน้าท่ีรับผิดชอบในการป้องกนั

อุบติัภยัอนัเกิดจากการใช้รถยนต์  ธุรกิจประกนัวินาศภยัในประเทศไทยถือเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ี
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สําคญั โดยเฉพาะ การประกนัภยัทางดา้นรถยนต ์ท่ีจะเขา้มาช่วยบรรเทาหรือแบ่งเบาความเสียหาย

หรือความสูญเสียให้กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้ง เพื่อลดปัญหาทางเศรษฐกิจและสังคมโดยส่วนรวม ดงันั้น เม่ือ

มีการใช้รถเป็นจาํนวนมากบนทอ้งถนน ยอ่มส่งผลต่อความปลอดภยัทั้งผูใ้ช้รถและผูใ้ช้ทอ้งถนน 

เน่ืองจากเราไม่สามารถทราบไดว้่าผูใ้ชร้ถนั้นมีความพร้อมในการขบัข่ีหรือไม่ เช่น ความสามารถ

ในการขบัข่ี การเมาแลว้ขบั ความง่วง เป็นตน้ ส่ิงท่ีหลีกหนีไม่พน้คือ อุบติัเหตุทางรถยนตท่ี์เกิดข้ึน

ส่งผลกระทบทั้งร่างกาย จิตใจ ชีวิตและทรัพยสิ์น เพื่อเป็นการบรรเทาความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจาก

อุบติัเหตุ คือการประกนัภยัรถยนต์ เพราะนอกจากช่วยเหลือตวัเองในการให้บริษทัประกนัภยัมา

ช่วยแบกรับความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนแล้ว ยงัได้ช่วยเหลือสังคมด้วย  การตัดสินใจในการทํา

ประกันภัยรถยนต์ของผูบ้ริโภคย่อมมีปัจจัยต่างๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกการทํา

ประกนัภยัรถยนตท่ี์แตกต่างกนั ซ่ึงปัจจยัเหล่านั้นก็จะประกอบดว้ย ความคุม้ครอง เบ้ียประกนัภยั

ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย และปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงพื้นฐานของ

ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีก็จะประกอบหรือส่งผลใหเ้กิดกระบวนการคิดตดัสินใจจากองคป์ระกอบทั้งภายใน

และภายนอก ซ่ึงกระตุน้หรือส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ก่อให้เกิดการตอบสนองของ

ผูบ้ริโภคในทางต่างๆ เช่น การเลือกทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทัประกนัวินาศภยับริษทัใดบริษทั

หน่ึง ซ่ึงการตอบสนองของผูบ้ริโภคในแต่ละคนนั้ น ย่อมจะมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจท่ี

แตกต่างกนั อีกทั้งในปัจจุบนัสภาพเศรษฐกิจในประเทศมีความผนัผวนจากผลกระทบทั้งภายใน

และภายนอกประเทศทาํให้ผูบ้ริโภคระมดัระวงัในการใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการและ

หันมาซ้ือประกนัภยัรถยนต์ให้ตรงกบัการความเส่ียงในการใช้งานของตนมากข้ึนประเทศไทยมี

กฎหมายท่ีเรียกว่า พระราชบญัญัติคุ ้มครองผูป้ระสบภยัจากรถ พ.ศ. 2535 (พ.ร.บ.) ซ่ึงเป็นการ

ประกนัภยัภาคบงัคบั โดยมีวตัถุประสงค ์1)เพือ่คุม้ครองและใหค้วามช่วยเหลือแก่ประชาชนท่ีไดรั้บ

บาดเจ็บหรือเสียชีวิต เพราะเหตุประสบภัยจากรถ  2)เป็นหลักประกันให้โรงพยาบาลหรือ

สถานพยาบาลวา่จะไดรั้บค่ารักษาพยาบาลในการรักษาพยาบาล ผูป้ระสบภยัจากรถ3)เป็นสวสัดิการ

สงเคราะห์ท่ีรัฐมอบให้แก่ประชาชนผูไ้ด้รับความเสียหายเพราะเหตุประสบภยัจากรถ 4)ส่งเสริม

และสนบัสนุนให้การประกนัภยัเขา้มีส่วนร่วมในการบรรเทาความเดือดร้อนแก่ผูป้ระสบภยัและ

ครอบครัว 

 ประกนัภยัภาคบงัคบั หรือ พ.ร.บ. ไม่ครอบคลุมความคุม้ครองในทรัพยสิ์นท่ีเสียหาย

จากอุบติัเหตุได ้เช่น ค่าซ่อมแซม ทั้งรถตนเองและรถคู่กรณี หรือความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากกรณีอ่ืน 

ๆนอกเหนือจากอุบติัเหตุ เช่น กรณีรถสูญหาย หรือ กรณีเกิดภยัพิบติัทางธรรมชาติ เช่น นํ้ าท่วมใน

ปัจจุบนัไดมี้บริษทัประกนัภยัจาํนวนมากท่ีเปิดให้บริการรับทาํประกนัภยัรถยนตท์ั้งภาคบงัคบัและ

ภาคสมคัรใจ และมีกรมธรรม์หลากหลายให้เลือกรับความคุม้ครอง ตามความเหมาะสมต่อฐานะ
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ทางเศรษฐกิจของผูใ้ช้รถยนต์ ดงันั้น การตดัสินใจในการเลือกการทาประกนัภยัรถยนต์ของผูใ้ช้

รถยนต์จึงเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจศึกษา โดยการศึกษาคร้ังมีความประสงค์ท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัปทุมธานี เพื่อนาํผลการศึกษาท่ีไดเ้ป็น

แนวทางในการพฒันาธุรกิจให้เขา้กบัพฤติกรรมความตอ้งการของประชาชนในการทาํประกนัภยั

รถยนต ์เพื่อท่ีธุรกิจจะไดมี้ขีดความสามารถในการแข่งขนั และเป็นแนวทางในการเพิ่มบทบาทของ

ธุรกิจประกนัภยั รวมถึงหน่วยงาน องค์กรต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกับการประกนัภยั ในด้านการเป็นผู ้

ส่งเสริมให้ประชาชนภายในประเทศมีสวสัดิการและคุณภาพความเป็นอยูท่ี่ดี ใหป้ระชาชนรู้จกัออม

เงินและใชเ้งินออมใหเ้กิดประโยชน์ ประชาชนมีความเขา้ใจในผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ ส่วนธุรกิจก็

มีการระดมเงินออมในระยะยาวลงทุนทําให้เกิดความเจริญเติบโตของระบบเศรษฐกิจ เป็น

ประโยชน์ต่อสังคมและประเทศชาติต่อไป 

 ผูศึ้กษาจึงสนใจศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาค

สมคัรใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี เพื่อนาํการศึกษาในคร้ังน้ีไปพฒันาธุรกิจดา้นประกนัภยั

รถยนต ์
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา  

 

 2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัปทุมธานี 

 2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ปทุมธานี 

 2.3 เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 

 2.4 เพื่อศึกษาระดบัการรับรู้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 

 

3. ขอบเขตของการศึกษา 

 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ศึกษาสภาพโดยทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต ์
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ภาคสมคัรใจ การรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยั และเพื่อท่ีจะจาํกดัขอบเขตในการศึกษาในคร้ังท่ีให ้

ชดัเจนยิง่ข้ึน ผูศึ้กษาจึงไดก้าํหนดขอบเขตในการศึกษาวจิยัไวด้งัน้ี 

 3.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูท่ี้ซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ

ในเขต จงัหวดัปทุมธานี  

  3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง ไดแ้ก่ ซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ปทุมธานีจาํนวน 200 คน 

  3.1.3 การสุ่มตัวอย่าง ใช้การกลุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก กบัผูซ้ื้อประกนัภยัภาค

สมคัรใจในเดือน พฤษภาคม – สิงหาคม 2558 (Convenience Sampling) 

 3.2 ขอบเขตด้านตัวแปร ประกอบด้วย  

  3.2.1 ตัวแปรอิสระ (Independent variables) ไดแ้ก่ 

   1) ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายไดต่้อเดือน 

   2) ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันภัย

รถยนตภ์าคสมคัรใจ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ และดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์

   3) การรับรู้ของผู ้ซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ ได้แก่ ความเข้าใจ 

ความรู้สึก และพฤติกรรม 

  3.2.2 ตัวแปรตาม (Dependent variable) คือ พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมคัรใจไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ การเสาะแสวงหาขอ้มูล การประเมิน

ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 3.3 ขอบเขตด้านระยะเวลาทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูล 

  ผูศึ้กษาใช้เวลาในการเก็บขอ้มูลเป็นเวลา 3 เดือน คือ เดือน พฤษภาคม-สิงหาคม 

2557 

 3.4 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

  มุ่งศึกษาลกัษณะของผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ดา้นขอ้มูล

ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ดา้นขอ้มูลของพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ 

อายุรถท่ีใช้ ประเภทรถยนต์ ประเภท การต่ออายุ การเลือกซ้ือ การคน้หาขอ้มูล งบประมาณใน 

การซ้ือ บริษัทประกันภัยท่ีเลือกซ้ือ ด้านระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาด ได้แก่  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน  
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ดา้นกระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ และระดบัการรับรู้ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่การลดความเส่ียงดว้ย

การประกนัภยั ผลประโยชน์จากการทาํประกนั ความคุม้ครอง ช่ือเสียง ความสําคญัต่อชีวิตและ

ทรัพยสิ์น เพื่อผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้ง คุม้ครองความเสียหาย ลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในชีวิต

และทรัพยสิ์น ความรวดเร็วในการให้บริการในการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัปทุมธานี 

 

4. กรอบแนวคดิในการศึกษา 

 

ตัวแปรอสิระ หรือตัวแปรต้น    ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.ระดบัการศึกษา 

4.อาชีพ 

5.รายได ้

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นพนกังาน  

6. ดา้นกระบวนการ 

7 .ลกัษณะทางกายภาพ 

พฤตกิรรมการซื้อประกนัภัยรถยนต์ภาคสมคัรใจ 

1.อายรุถท่ีใช ้

2.ประเภทรถยนต ์

3.ประเภท  

4.การต่ออาย ุ 

5.การเลือกซ้ือ  

6.การคน้หาขอ้มูล  

7.งบประมาณในการซ้ือ 

8.บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกซ้ือ 

การรับรู้ 

1.การลดความเส่ียงดว้ยการประกนัภยั 

2.ผลประโยชนจ์ากการทาํประกนั 

3.ความคุม้ครอง 

4.ช่ือเสียง 

5.ความสาํคญัต่อชีวติและทรัพยสิ์น 

6.เพ่ือผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้ง 

7.คุม้ครองความเสียหาย 

8.ลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในชีวติและทรัพยสิ์น 

9.ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 
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5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง การกระทาํหรือการแสดงออกเพื่อตอบสนองต่อ

ส่ิงเร้า หรือส่ิงท่ีมากระตุน้ (stimulus) ซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนทนัทีหรือเกิดข้ึนหลงัจากท่ีถูกกระตุน้มาแลว้

ระยะหน่ึง 

 5.2 ผู้บริโภค (Buyer) หมายถึง ผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ  หรือผูซ่ึ้งไดรั้บการ

เสนอหรือชักชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจ เพื่อให้ซ้ือสินคา้หรือบริการ และหมายความรวมถึงผูใ้ช้

สินคา้หรือผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจโดนชอบ แมมิ้ไดเ้สียค่ายตอบแทนก็ตาม 

 5.2 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึน

สุดทา้ยท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อกินเองใชเ้อง หรือเพื่อกินหรือใชภ้ายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุก

คนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นว่าน้ีรวมกนัเรียกวา่ตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่

โลกนั้น มีความแตกต่างกนัในลกัษณะประชากรอยู่หลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุ รายได ้

ระดบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ ทาํให้พฤติกรรมการกิน

การใช้ การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัออกไป ทาํให้มีการซ้ือ

การบริโภคสินคา้และบริการหลาย ๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าว

แลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ อีกท่ีทาํใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั 

 5.3 ประกันภัยรถยนต์ หมายถึง ประกันภัยภาคบังคับพระราชบัญญัติคุ้มครอง

ผูป้ระสบภยัจากรถ พ.ค.2535 (พรบ.) รวมถึงประกนัภยัภาคสมคัรใจ 

 5.4 ประกันภัยภาคสมัครใจ หมายถึง การประกนัภยัท่ีผูเ้อาประกนัภยัเป็นผูพ้ิจารณา

เลือกทําประกันภัยกับบริษัทประกันภัยท่ีได้รับอนุญาต ซ่ึงจะคุ้มครองทรัพย์สิน  (รถยนต์)  

การบาดเจ็บ การเสียชีวิต รวมทั้งความรับผิดชอบต่อบุคคลภายนอกตามกฎหมาย เม่ือเกิดอุบติัภยั

นอกเหนือจากการประกนัภยัภาคบงัคบั 

 5.5 บริษัทประกันภัย หมายถึง บริษัทท่ีดําเนินการเก่ียวกับธุรกิจประกันวินาศภัย  

ทั้งเป็นสาขาของบริษทัประกนัภยัจากส่วนกลาง หรือสํานกังานตวัแทนประกนัวินาศภยั ท่ีตั้งอยูใ่น

จงัหวดัปทุมธานี 

 5.6 ผู้ใช้รถยนต์ หมายถึง เจา้ของหรือผูใ้ชร้ถยนตส่์วนบุคคลท่ีจดทะเบียนและเสียภาษี

กบัสาํนกังานขนส่งจงัหวดัปทุมธานี 

 5.7 รถยนต์ส่วนบุคคล หมายถึง รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ได้แก่ รถเก๋ง 

รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเกิน 7 คน ไดแ้ก่ รถนัง่สองแถวและรถตูโ้ดยสาร และรถบรรทุกส่วนบุคคล 

ไดแ้ก่ รถกระบะ 
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6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 6.1 เพื่อนาํผลการวิจยัไปเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจประกนัภยัรถยนตร์วมถึงไป

ปรับใชใ้นการส่งเสริมการขาย และเพิ่มศกัยภาพในการขาย 

 6.2 เพื่อนําผลการวิจยัไปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดตอบสนอง

ความตอ้งการและการสร้างความพึงพอใจ ใหก้บักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาวจิยัพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภคใน จงัหวดั

ปทุมธานี ในคร้ังน้ีมีแนวคิดและทฤษฎีท่ีประกอบการศึกษา  

 1. แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 2. แนวคิดส่วนประสมการตลาด 

 3. แนวความคิดพื้นฐานเก่ียวกบัประกนัภยั 

 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ดงัน้ี 

 

1. แนวคดิพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  

 

 1.1 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึน

สุดทา้ยท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อกินเองใชเ้อง หรือเพื่อกินหรือใชภ้ายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุก

คนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นว่าน้ีรวมกนัเรียกวา่ตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่

โลกนั้น มีความแตกต่างกนัในลกัษณะประชากรอยู่หลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุ รายได ้

ระดบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ ทาํให้พฤติกรรมการกิน

การใช้ การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัออกไป ทาํให้มีการซ้ือ

การบริโภคสินคา้และบริการหลาย ๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าว

แลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ อีกท่ีทาํใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั 

  1. Engel และผูร่้วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการ

กระทําของบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการ รวมไปถึง

กระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อนและมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

  2. ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ได้ให้ความหมายของ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้่าเป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ  

ใชป้ระเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมี
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อยู ่ทั้งเงิน เวลา และกาํลงัเพือ่บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ 

ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

  3. แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ

ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

  4. Phillip Kotler ไดอ้ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอาศยั S-R Theory 

ในรูปของแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) ดงัแสดงไวใ้นภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1  ภาพแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตาม S-R theory 

 

 

 

 

 

ส่ิงเร้า 

ส่ิงเร้าทางการตลาด 

   ผลิตภณัฑ ์

   ราคา 

   การจดัจาํหน่าย 

   การส่งเสริมการตลาด 

ส่ิงเร้าอืน่ๆ 

   เศรษฐกิจ 

   เทคโนโลย ี

   การเมือง 

   วฒันธรรม 

 

กล่องดํา 

ความรู้สึกนึกคดิของผู้ซื้อ 

ลกัษณะของผู้ซื้อ 

   ปัจจยัทางวฒันธรรม 

   ปัจจยัทางสงัคม 

   ปัจจยัส่วนบุคคล 

   ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

กระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้ซือ้ 

   ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้ 

   การแสวงหาขอ้มูล 

   การประเมินทางเลือก 

   การตดัสินใจซ้ือ 

   ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 

 

 

    

 

การตอบสนอง 

ปฏิกริิยาตอบของผู้ซื้อต่อ

ส่ิงเร้า 

   การเลือกผลิตภณัฑ ์

   การเลือกตรายีห่อ้ 

   การเลือกเวลาในการซ้ือ 

   การเลือกปริมาณการซ้ือ 
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   1) ส่ิงเร้า (Stimuli) ในทางการตลาดนั้น เราแบ่งส่ิงเร้าออกเป็น 2 ประเภท คือ 

ส่ิงเร้าทางการตลาดกบัส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค 

    (1) ส่ิงเร้าทางการตลาด ได้แก่ ส่ิงท่ีเราเรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด

หรือ 4'Ps อนัไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดนัน่เอง 

    (2) ส่ิ งแวดล้อมอ่ืนๆ ทางการตลาด  ท่ีอยู่อยู่ล้อมรอบผู ้บ ริโภคได้แก่ 

เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคม การเมือง / กฎหมาย และวฒันธรรม ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคส่ิงเร้าเหล่าน้ีนบัเป็นตวันาํเขา้หรือ input ท่ีจะเขา้ไปยงักล่องดาํของผูบ้ริโภค และส่งผลให้

มีการตอบสนองออกมาเป็น output 

   2) กล่องดาํ (Black box) คาํคาํน้ีเป็นนามธรรม โดยสมมติว่ากล่องดาํเป็นท่ีรวม

เอาปัจจยัต่างๆ ท่ีวา่น้ีไดแ้ก่  

    (1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ  

     - ปัจจัยทางวฒันธรรม 

      วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคลในกลุ่มไวด้้วยกนั บุคคลจะเรียนรู้

วฒันธรรมของตนเองภายใตก้ระบวนการทางสังคม วฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการและ

พฤติกรรมของบุคคล นอกจากน้ีในแต่ละวฒันธรรมยงัประกอบไปด้วยวฒันธรรมกลุ่มย่อยหรือ

ขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีเป็นท่ียึดถือปฏิบติักนัในคนกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง และยงัเก่ียวขอ้งไปถึงชั้น

ทางสังคมภายในสังคมนั้น ๆ อีกดว้ย 

      ก. วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture)วฒันธรรมพื้นฐานเป็นส่ิงกาํหนดความ

ตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล บุคคลจะได้รับการถ่ายทอดทางวฒันธรรมจากสังคมรอบขา้ง

ตั้ งแต่ยงัเป็นเด็ก และจะมีส่วนทําให้เกิดค่านิยมต่าง ๆตลอดจนความต้องการในสินค้าต่าง ๆ 

แตกต่างกนัไปในแต่ละวฒันธรรม   

      ข. วฒันธรรมกลุ่มย่อยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี (Subculture) 

วฒันธรรม มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ (Nationality Groups) เช่น คนไทยเช้ือชาติไทย และคนไทยเช้ือ

ชาติจีน ยอ่มมีวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยท่ีต่างกนั ศาสนา (Religious Group) เช่น กลุ่มคนไทยเช้ือชาติไทย 

ท่ีนับถือพุทธศาสนาและนับถือศาสนาคริสต์ ต่างก็มีวฒันธรรมกลุ่มย่อยท่ีต่างกัน สีผิว (Racial 

Group) เช่น คนอเมริกันผิวขาวและคนอเมริกันผิวดํา และพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน 

(Geographical Areas) เช่น คนทางภาคเหนือตอนบนของประเทศไทย ซ่ึงอยูท่ี่ราบส่วนมากในการ

ลอยกระทงจะลอยตามแม่นํ้าต่างๆในขณะท่ีคนในจงัหวดัแม่ฮ่องสอนท่ีอยูบ่นเขาจะลอยกระทงโดย

ปล่อยข้ึนบนฟ้า เป็นต้น วฒันธรรมกลุ่มย่อยจะมีผลทําให้พฤติกรรมของคนในกลุ่มต่างมี
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ขอ้ปลีกย่อยท่ีแตกต่างไปจากวฒันธรรมพื้นฐานมีผลกระทบถึงการท่ีบุคคลจะมีพฤติกรรมการซ้ือ

และการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นการท่ีนกัการตลาดจะเสนอขายผลิตภณัฑ์ในทอ้งถ่ินตอ้ง

คาํนึงวา่เป็นท่ีตอ้งการของคนในทอ้งถ่ินนั้น ๆ หรือไม่ 

      ค. ชั้ นทางสังคม (Social Class)ชั้ นทางสังคมหมายถึงการท่ี มีการ

จดัลาํดบัของบุคคลต่างๆ ในสังคมออกเป็นกลุ่ม โดยอาศยัเกณฑ์หลายๆ อยา่งรวมกนั ไดแ้ก่ อาชีพ 

ฐานะ รายได ้ตระกูลหรือชาติกาํเนิด ตาํแหน่งหน้าท่ี และการศึกษา เป็นตน้ ซ่ึงชั้นทางสังคมน้ีจะมี

การเรียงลาํดบัจากสูงไปตํ่า และบุคคลท่ีถูกจดัใหอ้ยูใ่นชั้นต่างๆในสังคมมกัจะมีลกัษณะ พฤติกรรม

และการบริโภคท่ีคล้ายคลึงกัน และจะมีการเปล่ียนแปลงชั้นทางสังคมข้ึนหรือลงได้ตลอดเวลา

ดงันั้นนกัการตลาด 

      อาจนําเกณฑ์การแบ่งชั้นทางสังคมมาเป็นแนวทางในการแบ่งส่วน

ตลาดและการกาํหนดตลาดเป้าหมายไดเ้ช่นกนั 

      ลกัษณะของชั้นทางสังคมสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั และแบ่งระดบั

ยอ่ยไดอี้ก 6 ระดบั ไดแ้ก่ 

      1. ระดบัสูง (Upper Class) แบ่งเป็น 

       1.1 ระดับสูงอย่างสูง (Upper Upper Class) ได้แก่ผูดี้เก่าและได้รับ

มรดกจาํนวนมาก สินคา้ท่ีตอ้งการ ไดแ้ก่ พวกสินคา้ฟุ่มเฟือยต่าง ๆ 

       1.2 ระดบัสูงอย่างตํ่า (Lower Upper Class) ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารระดบัสูง 

เจา้ของกิจการขนาดใหญ่เศรษฐีต่าง ๆ สินคา้ท่ีตอ้งการ ไดแ้ก่ สินคา้ฟุ่มเฟือยตามอยา่งกลุ่มแรก 

      2. ระดบักลาง (Middle Class) แบ่งเป็น 

       2.1 ระดบักลางอยา่งสูง (Upper Middle Class) ไดแ้ก่ ผูท่ี้ไดรั้บ 

ความสําเร็จทางอาชีพพอสมควร สินคา้ท่ีตอ้งการไดแ้ก่ พวกบา้น เส้ือผา้ รถยนตท่ี์ประหยดันํ้ ามนั 

เฟอร์นิเจอร์ และของใชใ้นครัวเรือน 

       2.2 ระดบักลางอยา่งตํ่า (Lower Middle Class) ไดแ้ก่ พนกังานบริษทั

และขา้ราชการระดบัปฏิบติังาน สินคา้ท่ีตอ้งการ ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีตอ้งใช้ในชีวิตประจาํวนัท่ีมีราคา

ปานกลาง 

      3. ระดบัล่าง (Lower Class) 

       3.1 ระดบัล่างอย่างสูง (Upper Lower Class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน

ท่ีมีทักษะเช่นช่างฝีมือต่าง ๆ สินค้าท่ีต้องการ ได้แก่ สินค้าท่ีจาํเป็นต่อการครองชีพและราคา

ประหยดั 
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       3.2 ระดบัล่างอยา่งตํ่า (Lower Lower Class) ไดแ้ก่ กรรมกรท่ีมี 

รายไดต้ ํ่า ตอ้งการสินคา้ท่ีจาํเป็นต่อการครองชีพเนน้ท่ีราคาถูก 

     - ปัจจัยทางสังคม 

      สังคมจะเป็นหน่วยยอ่ยของวฒันธรรม ดงันั้นจึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีจะ

เขา้มาเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภค ตลอดจนเขา้ไปมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นสังคมจะประกอบไปดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 

      1. กลุ่มอา้งอิง (Reference Group)กลุ่มอา้งอิงจะเป็นกลุ่มท่ีบุคคลตอ้ง

เขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของผูเ้ป็นสมาชิก

ของกลุ่ม กลุ่มอา้งอิงแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

       กลุ่มปฐมภูมิ(Primary Groups) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) 

       กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น ส่วนกลุ่ม

ทุติยภูมิ ไดแ้ก่ เพื่อนร่วมอาชีพ เพื่อนร่วมสถาบนั บุคคลชั้นนาํในสังคม นกัร้องหรือดาราภาพยนตร์

ท่ีมีช่ือเสียง เป็นตน้ 

       กลุ่มอา้งอิงจะมีผลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลือกพฤติกรรม  

การดาํเนินชีวิต ทศันคติและแนวความคิดเน่ืองจากบุคคล ตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่มจึงมกั

ปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นต่าง ๆ จากกลุ่มอิทธิพล ดงันั้นนกัการตลาดควรจะทราบวา่กลุ่ม

อา้งอิงกลุ่มใดมีอิทธิพลต่อกลุ่มตลาดเป้าหมาย และมีอิทธิพลดา้นใดบา้งเพื่อจะนาํมาใชก้าํหนดกล

ยทุธ์ทางการตลาดต่อไป 

      2. ครอบครัว (Family)บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ

ทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 

และจะเป็นตวักาํหนดบทบาทการซ้ือของบุคคลต่าง ๆ ในครอบครัว เช่นในการซ้ือขนมสําหรับเด็ก 

เด็กอาจจะมีบทบาทในการเสาะหาขนมขบเค้ียวท่ีตนตอ้งการ แต่แม่จะเป็นผูต้ดัสินใจวา่ควรจะซ้ือ

ให้เด็กทานหรือไม่ ดังนั้ นนักการตลาดจะต้องทําความเข้าใจถึงบทบาทต่างๆในการซ้ือของ

ครอบครัวเพื่อจะไดก้าํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมต่อไป 

      3. บ ท บ าท และส ถานะ (Roles and Status)การท่ี ผู ้บ ริโภคจะต้อง

เก่ียวข้องกบับุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม ไม่ว่าจะเป็นในครอบครัวหรือในท่ีทาํงาน จะก่อให้เกิด

‘บทบาท’ ข้ึน คนแต่ละคนจะมีบทบาทต่าง ๆ มากมาย เช่น นางสาวสุดสวย มีบทบาทเป็นลูกสาว

ของนายสมชายและในขณะเดียวกนันางสาวสุดสวยก็มีบทบาทเป็นผูจ้ดัการฝ่ายตลาดท่ีทาํงาน 

ดงันั้นบทบาทจึงหมายถึงกิจกรรมท่ีจะตอ้งทาํความคาดหมายของบุคคลใกลชิ้ด ในขณะเดียวกนั

บทบาทจะนาํมาซ่ึงสถานะภาพทางสังคมของบุคคลนั้น ๆจะเห็นได้ว่ากรณีของนางสาวสุดสวย  
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สถานะการเป็นผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดจะมีสถานะทางสังคมท่ีดีกวา่การเป็นลูกสาวของนายสมชาย          

ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงให้เห็นถึงสถานะของตนในสังคม เช่น ผูบ้ริหารระดบัสูง

พอใจท่ีจะใชบ้ริการของสายการบินท่ีมีชั้นนกัธุรกิจ ถึงแมจ้ะตอ้งจ่ายเงินแพงข้ึนก็ตาม 

     - ปัจจัยส่วนบคุคล 

      การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลดา้นต่าง ๆ 

ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิต ครอบครัว อาชีพ สถานการทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ

ดาํรงชีวติ และบุคลิกภาพ 

      1. อายุ (Age)อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความต้องการสินค้าและบริการท่ี

ต่างกนั ตวัอย่างเช่น ช่วงอายุ 0-5 ปี จะตอ้งการสินคา้ประเภทอาหารสําหรับเด็ก ของเล่น เส้ือผา้

สําหรับเด็ก ช่วงอายุ 6-19 ปี จะตอ้งการสินคา้ประเภท เส้ือผา้ อุปกรณ์กีฬา วิทยุเทป อุปกรณ์การ

เรียน  เคร่ืองสําอาง  ช่วงอายุ 20-34 ปี จะตอ้งการสินคา้ประเภท รถยนต ์เคร่ืองแต่งบา้น ซ้ือของให้

เด็ก ๆ ช่วงอายุ 35-49 ปี จะตอ้งการสินคา้ประเภทบา้นใหญ่ๆ รถยี่ห้อดีกวา่เดิม รถคนัท่ี 2 และช่วง

อายุมากกวา่ 60 ปี จะตอ้งการสินคา้ประเภทสินคา้บาํรุงร่างกาย บริการดา้นการแพทย ์การท่องเท่ียว

อยา่งสะดวกสบาย เป็นตน้ 

      2. ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นขั้นตอนการ

ดาํรงชีวติของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนของครอบครัวจะมีส่ิงท่ีมี

อิทธิพลและความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั โดยทัว่ไปมกัทาํการแบ่งขั้นวฏัจกัรชีวิตครอบครัวเป็น 8 

ลาํดบั ในแต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคแตกต่างกนัดงัน้ี ไดแ้ก่ 

       - เป็นโสดและอยู่ในวยัหนุ่มสาว (The Bachelor Stage) ใช้จ่ายเงิน

เต็มท่ี และมักใช้จ่ายในด้านสินค้าอุปโภคบริโภคส่วนตัว เส้ือผ้า การพักผ่อนหย่อยใจ และ

เคร่ืองสาํอาง เป็นตน้ 

       - คู่สมรสใหม่และยงัไม่มีบุตร (Newly Married Couples) มกัจะซ้ือ

สินคา้ถาวร เช่น บา้น รถยนต ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และเฟอร์นิเจอร์ เป็นตน้ 

       - ครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายุต ํ่ากว่า 6 ขวบ (Full Nest I) สินค้า

ถาวรภายในบา้น เคร่ืองแต่งบา้น สินคา้สาํหรับเด็กและสนใจส่ิงใหม่ ๆ ท่ีคิดวา่ดีสาํหรับลูก 

       - ครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายุมากกว่า 6 ขวบ (Full Nest II)มกัจะ

ซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร เคร่ืองเขียน แบบเรียน รายการพกัผอ่นสาํหรับบุตร ครอบครัวท่ีบิดามารดา

มีอายุมาก บุตรโตแล้วแต่ยงัไม่ไดแ้ต่งงาน (Full Nest III) ฐานะทางการเงินดี ซ้ือเคร่ืองแต่งบ้าน

ทดแทนของเก่า บา้นขนาดใหญ่กว่าเดิม รถยนต์คนัใหม่หรือบริการพกัผ่อนตากอากาศท่ีหรูหรา

ครอบครัวท่ีบิดามารดามีอายมุาก บุตรแยกครอบครัวแลว้ แต่ยงัทาํงานอยู ่(Empty Nest I) ฐานะทาง 
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การเงินดี ชอบเดินทางพกัผอ่น มีการบริจาคเพื่อสังคมครอบครัวท่ีบิดามารดามีอายมุาก บุตรแยก 

ครอบครัวแลว้ออกจากงานแลว้ (Empty Nest II) รายไดล้ดลง ซ้ือผลิตภณัฑผ์ูสู้งอาย ุ 

การรักษาพยาบาลอยู่คนเดียวเน่ืองจากฝ่ายหน่ึงตายหรือหย่าขาด และบุตรแยกครอบครัวแล้ว 

(Solitary Survivors) ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 

      3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความตอ้งการ

สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มขา้ราชการจะตอ้งการรถยนตข์องประเทศญ่ีปุ่นท่ีประหยดั

นํ้ ามนัและราคาพอสมควร ในขณะท่ีนกัธุรกิจจะตอ้งการรถยนตจ์ากประเทศแถบยุโรปท่ีดูหรูหรา

ราคาแพง เป็นตน้ ดงันั้นนักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าผลิตภณัฑ์ของบริษทัเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่ม

อาชีพใดเพื่อท่ีจะนํามาจดักิจกรรมทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า

เป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม 

      4. สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) สถานะทางเศรษฐกิจ

ท่ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ได้แก่ รายไดจ้บัจ่ายของผูบ้ริโภคซ่ึงจะหมายถึง

รายไดสุ้ทธิของผูบ้ริโภคหลงัจากท่ีเก็บจาํนวนหน่ึงไวเ้ป็นเงินออมแลว้จะเป็นเงินท่ีผูบ้ริโภคมีไวเ้พื่อ

การใชจ่้าย อาํนาจในการกูย้มืเงินและสถานการณ์ทางเศรษฐกิจขณะนั้น ๆ ของประเทศ 

      5. การศึกษา (Education) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมี

แนวโนม้ท่ีจะตอ้งการขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ประเภทของผลิตภณัฑ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ี

ต่างกนั 

      6. รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) นักการตลาดเช่ือว่าการเลือก

ผลิตภณัฑ์ของบุคคลข้ึนอยูก่บัแบบการดาํรงชีวิต และยงัเช่ือวา่แบบของการดาํรงชีวิตของผูบ้ริโภค

เป็นผลรวมของกิจกรรมท่ีบุคคลทาํ (Activities) ความสนใจของบุคคล (Interest) ความคิดเห็นของ

บุคคลต่อส่ิงต่างๆ (Opinions) และลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographics) ของบุคคลนั้ น 

อาจเขียนยอ่ ๆ ไดว้า่  

       Life Style = AIO + Demo ตวัอยา่งเช่น 

       - กิจกรรมท่ีบุคคลทาํ (Activities) ไดแ้ก่ การทาํงาน การพกัผอ่น 

งานอดิเรก กีฬาท่ีเล่น เป็นตน้ 

       - ความสนใจของบุคคล (Interest) ไดแ้ก่ ครอบครัว อาชีพ 

บา้นชุมชน แฟชัน่ เป็นตน้ 

       - ความคิดเห็นของบุคคลต่อส่ิงต่าง ๆ (Opinions) ไดแ้ก่ ตวัเอง 

       - กิจกรรมท่ีบุคคลทาํ (Activities) ไดแ้ก่ การทาํงาน การพกัผอ่น 

งานอดิเรก กีฬาท่ีเล่น เป็นตน้ 
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       - ความสนใจของบุคคล (Interest) ไดแ้ก่ ครอบครัว อาชีพ  

บา้นชุมชน แฟชัน่ เป็นตน้ 

       - ความคิดเห็นของบุคคลต่อส่ิงต่าง ๆ (Opinions) ไดแ้ก่ ตวัเอง  

สังคม เศรษฐกิจ การศึกษา ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

       - ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographics) ไดแ้ก่ อาย ุ 

การศึกษา รายได ้อาชีพถ่ินท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 

      7. บุคลิกลกัษณะ (Personality)บุคลิกลกัษณะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือ เพราะบุคลิกลกัษณะเป็นผลรวมของทศันคติและนิสัยของบุคคลผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมี

บุคลิกท่ีแตกต่างกนัไป เช่น เป็นคนละเอียดอ่อน คนเปิดเผย คนมีความคิด สร้างสรรค ์หรือเป็นคนมี

ระเบียบ เป็นต้น บุคคลท่ีมีบุคลิกต่างกันเหล่าน้ีจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน เช่น คนมี

ความคิดสร้างสรรค์มกัจะชอบทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ในขณะท่ีคนละเอียดถ่ีถ้วนจะพอใจ

สินคา้ท่ีรู้จกัดีอยูแ่ลว้วา่มีคุณภาพดีและมีราคาเหมาะสม นกัการตลาดจะตอ้งพยายามคน้หาบุคลิก

ของบุคคลกลุ่มต่าง ๆเพื่อนาํมาใชใ้ห้บรรลุเป้าหมายทางการตลาด โดยเฉพาะกบัสินคา้บางประเภท

ท่ีมีผลต่อบุคลิกของผูใ้ช้ท่ีจะปรากฏต่อคนอ่ืน ๆ ในสังคม เช่น สินค้าประเภทเส้ือผา้ นํ้ าหอม 

รถยนต ์และเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ เป็นตน้ตวัอยา่งของการนาํบุคลิกของผูบ้ริโภคไปใช ้เช่น บริษทั

ผลิตเบียร์พบวา่นกัด่ืมเบียร์มีบุคลิกชอบเอาชนะ กา้วร้าวและมีความเช่ือมัน่ในตวัเอง ดงันั้นนกัการ

ตลาดจึงตอ้งพยายาม ใหล้กัษณะเหล่าน้ีปรากฏในตวัสินคา้และปรากฏในช้ินงานโฆษณาดว้ย 

     - ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

      การเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวทิยา 4 

ประการ ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ และความเช่ือและทศันคติ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

      1. การจูงใจ (Motivation) ในทางจิตวิทยาเช่ือกนัว่าการเกิดพฤติกรรม

ของมนุษย์ต้องมีส่ิงจูงใจเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดความต้องการและเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อ

ตอบสนองความต้องการนั้น ดงันั้นการตลาดจึงพยายามท่ีจูงใจผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงค์ให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ของตน โดยอาศยัส่ิงจูงใจทางการตลาด แต่การท่ีนักการ

ตลาดจะจัดส่ิงกระตุ้นอย่างไรนั้ นจาํเป็นต้องศึกษาถึงความต้องการของมนุษย์ให้เข้าใจก่อน 

นกัจิตวิทยาไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจของมนุษยไ์วม้ากมาย แต่ทฤษฎีท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับ

กันทั่วไป ได้แก่ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ ดังรายละเอียด

ต่อไปน้ี 

       - ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory of Motivation)

มาสโลวก์ล่าวว่าบุคคลจะมีลาํดบัขั้นของความตอ้งการ (Hierarchy of Needs) ท่ีสามารถเรียงลาํดบั
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ความสําคญัจากมากไปหาน้อยได้ดงัน้ีคือ ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) ความ

ตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) ความตอ้งการทางสังคมหรือความตอ้งการการยอมรับและ

ความรัก (Social Needs) ความต้องการการนับถือ (Esteen Needs) และความต้องการประสบ

ความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) ความต้องการของคนเราอาจจะเกิดข้ึนได้

พร้อม ๆ กันหลายขั้นตอน แต่ละบุคคลจะพยายามตอบสนองความต้องการท่ีสําคัญท่ีสุดหรือ 

มากท่ีสุดก่อน เม่ือบุคคลไดส่ิ้งท่ีมาบาํบดัความตอ้งการแลว้ความจาํเป็นในส่ิงนั้นก็จะหมดไป 

        ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามศึกษาถึงความตอ้งการในแต่ละ

ขั้นตอนของมนุษยแ์ล้วนํามาพิจารณาว่า ผลิตภณัฑ์ของบริษทัสามารถตอบสนองความตอ้งการ

อะไรได้บ้าง แล้วจึงได้ใช้เคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อจูงใจ ผูบ้ริโภคให้เกิดความต้องการใน

ผลิตภณัฑ์ของบริษัท เช่น สําหรับบุคคลท่ีต้องการความปลอดภัยในการเดินทาง โดยรถยนต ์

รถยนตย์ี่ห้อ ซี. ไดใ้ชก้ารพฒันาผลิตภณัฑ์ (ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด) ให้เพิ่มความปลอดภยัในการ

ขบัข่ีโดยใชเ้ทคโนโลยีจากอากาศยาน พร้อมกบัการโฆษณา (ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด) ให้ผูบ้ริโภค

ไดรั้บทราบโดยหวงัวา่ผูบ้ริโภคจะเกิดความตอ้งการและซ้ือรถยีห่อ้น้ี 

       - ท ฤ ษ ฎี ก ารจูงใจข องฟ รอยด์  (Freud’s Theory of Motivation)

ฟรอยด์คน้พบวา่พฤติกรรมของมนุษยจ์ะถูกควบคุมโดยความคิดพื้นฐาน 3 ระดบั ท่ีเรียกวา่ อิด (Id) 

อีโกห้รืออตัตา (Ego) และซูเปอร์อิโกห้รือธิอตัตา (Superego) แลว้แต่ว่าบุคคลนั้น ๆ จะมีความคิด

พื้นฐานในส่วนใดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด และโดยปกติบุคคลจะไม่ทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริง

ของตนเอง การท่ีนางสาวสุดสวยเปล่ียนรถยนต์คนัใหม่ท่ีมีรูปทรงปราดเปรียว และราคาแพง 

โดยให้เหตุผลวา่เพราะตอ้งการความปลอดภยัในการขบัข่ี แต่ลึกลงไปเธออาจตอ้งการแสดงใหเ้ห็น

ถึงฐานะความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึนของเธอดว้ย และในส่วนลึกท่ีสุดนางสาวสุดสาวอาจซ้ือรถคนัน้ี เพราะ

ใหค้วามรู้สึกวา่ตวัเองยงัเป็นวยัรุ่น (อายนุอ้ยลง) และสามารถดึงดูดความสนใจของเพศตรงขา้มไดดี้ 

        ดงันั้นนักการตลาดจึงอาจจดัทาํการวิจยัเพื่อวิเคราะห์ถึงสาเหตุ

หรือส่ิงจูงใจท่ีแท้จริงในการซ้ือของผู ้บริโภค โดยทําการเก็บข้อมูลในส่วนความรู้สึกลึกๆ  

ของผูบ้ริโภคกลุ่มเล็ก ๆโดยใช้เทคนิคท่ีเรียกว่า “Projective techniques”เพื่อท่ีจะดึงเอาอีโก้และ

ซูเปอร์อิโกอ้อกไป และให้กลุ่มตวัอยา่งตอบความตอ้งการท่ีแทจ้ริง เพื่อนกัการตลาดจะไดเ้ขา้ใจถึง

พฤติกรรมและส่ิงจูงใจท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค ตวัอย่างผลของการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคไม่ชอบลูก

พรุนเพราะผิวเห่ียวย่นของลูกพรุนทาํให้คิดถึงความเจ็บป่วย และความแก่ หรือการท่ีแม่บ้านให้

ความสาํคญักบัการอบขนมเคก้เพราะใหค้วามรู้สึกเหมือนการใหก้าํเนิดบุตร เป็นตน้ 

      2. การรับรู้ (Perception)การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคลเลือกจัด

ประเภท ตีความ และรับรู้ขอ้มูลหรือส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ท่ีไดพ้บเห็นหรือไดรั้บเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิง
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กระตุน้จากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไม่วา่จะเป็นการไดเ้ห็น ไดย้ิน ไดก้ล่ิน การสัมผสั หรือไดล้ิ้มรสก็

ตามผูบ้ริโภคแต่ละคนจะเกิดการรับรู้และตีความขอ้มูลดว้ยความรู้สึกส่วนตวัของคนท่ีมีต่อลกัษณะ

ทางกายภาพของส่ิงเร้าความสัมพันธ์ของส่ิงเร้ากับส่ิงแวดล้อม และเง่ือนไขของแต่ละบุคคล 

(ประสบการณ์ในอดีต) ทั้งน้ีเป็นกลไกทางธรรมชาติของมนุษยท่ี์จะมีการเลือกรับส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ 

เพื่อป้องกนัการสับสน ตามปกติผูบ้ริโภคมกัจะเลือกรับรู้เฉพาะส่ิงกระตุน้ท่ีตรงกบัความเช่ือหรือ

ทัศนคติและเป็นส่ิงท่ีสอดคล้องกับความต้องการหรือการรับรู้ต่อตนเอง (Self Perception)  

ตนเท่านั้น และการรับรู้ของบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ของแต่ละบุคคล นกัการตลาด

จะตอ้งระลึกว่าบุคคลจะเลือกรับรู้เฉพาะส่ิงท่ีสอดคล้องกบัความตอ้งการและตรงกบัการรับรู้ต่อ

ตนเอง (Self Perception) ซ่ึงการรับรู้ต่อตนเอง หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ต่อตนเองว่าเป็น ซ่ึงใน

การเลือกรับรู้จะดูจากเน้ือหาของโฆษณาและลกัษณะของตวัฟรีเซ็นเตอร์ (Presenter) ดว้ย ดงันั้นใน

การท่ีจะจดัส่ิงเร้าทางการตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ได้ หากเป็นช้ินงานโฆษณาจะต้อง

คาํนึงถึงลกัษณะของฟรีเซ็นเตอร์ และหากเป็นสินคา้ท่ีใชก้นัทัว่ ๆ ไป อาจจะตอ้งเน้นท่ีบรรจุภณัฑ์

ท่ีดูสะดุดตาและตรงกบัการรับรู้ของตนเองของกลุ่มเป้าหมาย  

      3. การเรียนรู้ (Learning) การเรียนรู้เป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลง

หรือประพฤติซํ้ าในพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และมีผลเป็นอย่างมากต่อทศันคติและความเช่ือของ

บุคคลนั้น ผูบ้ริโภคอาจเกิดการเรียนรู้จากพฤติกรรมการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ดว้ย 

      4. ความเช่ือ (Beliefs) ความเช่ือเป็นความคิดของผูบ้ริโภคท่ียดึถือต่อส่ิง

ใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงความเช่ือเร่ืองน้ีอาจไม่มีเหตุผลก็ได ้เช่น การท่ี

คนเช่ือว่า หากจะออกจากบา้นแล้วมีจ้ิงจกร้องทกัจะพบโชคร้ายจึงไม่ควรออกจากบา้นในวนันั้น 

หรือเป็นความเช่ือท่ีเกิดจากประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ของตนโดยตรง 

      5. ทศันคติ (Attitude)ทัศนคติเป็นการประเมินท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิง

หน่ึงในดา้นบวกและลบ นอกจากน้ีผูบ้ริโภคจะมีทศันคติต่อส่ิงต่าง ๆ เสมอ เช่น ทศันคติต่อศาสนา 

การเมือง เส้ือผา้ ดนตรี อาหาร และอ่ืน ๆ ซ่ึงทศันคติต่อส่ิงต่าง ๆ จะมีความเก่ียวข้องกันเสมอ 

นักการตลาดจะตอ้งพยายามเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่ในทศันคติของบุคคลแล้วมากกว่าจะพยายาม

เปล่ียนทัศนคติของบุคคล เช่น การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ขดัต่อกฎของวฒันธรรมและสังคมนัก 

การตลาดจาํเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซ้ืออนัเป็นผลมาจากปัจจยัทางวฒันธรรม 

สังคม ลักษณะส่วนบุคคล และลักษณะทางจิตวิทยา ปัจจยัเหล่านั้ นมีอิทธิพลต่อนักการตลาด 

เน่ืองจากมีประโยชน์ต่อการพิจารณาความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ เพื่อนําไปปรับปรุง

ผลิตภณัฑ์ ตดัสินใจดา้นราคา จดัช่องทางการจดัจาํหน่ายและส่งเสริมการตลาด ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิด

ทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 
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 1.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ 

  - ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or 

Problem recognition) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือคือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูก

กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย

หรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการข้ึนได ้

นักการตลาดจะต้องรู้ถึงการใช้ตวักระตุ้นให้เกิดความต้องการ ในบางคร้ังความต้องการได้รับ 

การกระตุน้และคงอยูเ่ป็นเวลานาน แต่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะทาํใหเ้กิดการ 

  - การแสวงหาข้อมูล (Information search)เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลวจะ 

มีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีสําคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจาํหน่าย 

และข้อเสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกับสินค้าท่ีต้องการหลาย ๆ ยี่ห้อ นักการตลาดควรจะสนใจถึง

แหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลท่ีจะมีต่อการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

   1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เพื่อนบา้น และ

ผูใ้กลชิ้ด ซ่ึงแหล่งบุคคลน้ีจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

   2) แหล่งการคา้(Commercial Sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั 

   3) แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ 

   4) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้นั้น ๆ แลว้ 

   นกัการตลาดควรจะทราบว่าความสําคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตาม

ชนิดของสินคา้และลกัษณะของผูซ้ื้อ พบว่าโดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะได้รับข้อมูลเก่ียวกบัสินค้า

ประเภทสบู่ ยาสีฟัน จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซ้ือรถยนต์ผูบ้ริโภคมักจะหาขอ้มูลจากการ

สอบถามผูท่ี้เคยใช ้ ดงันั้นจึงควรจะทาํการศึกษาวา่ในสินคา้ประเภทท่ีตนขายนั้นผูบ้ริโภคมีการหา

ขอ้มูลจากแหล่งใดบา้ง เพื่อจะไดใ้ชก้าํหนดในดา้นแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 

  - การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives)เม่ือผู ้บริโภคได้รับข้อมูล

ข่าวสารก็จะนาํมาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเลือก   โดยจะมีการกาํหนดความตอ้งการของตนเอง

ข้ึนพิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ตรายี่ห้อต่าง ๆ   ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาทาํการเปรียบเทียบขอ้ดี

ขอ้เสียของแต่ละยี่ห้อ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของ

ความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายี่ห้อและเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจ

เลือกตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

  - การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)เม่ือผา่นขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ 

แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายี่ห้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ นัน่คือ
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ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะทาํการ

ซ้ือจริง ๆ อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยั

ทางดา้นสังคม (Social factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่นรุ่นขนาดเล็กประหยดันํ้ ามนั

และสะดวกในการจอด แต่ลูกนอ้งในท่ีทาํงานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยโุรปแบบหรูหรา ราคาแพง   

อาจมีผลทาํให้นางสาวสุดสวยลงัเลไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียนใจไปซ้ือยี่ห้ออ่ืน เพราะเกิดความรู้สึกถึง

ความเส่ียงวา่ไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยงัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการซ้ือ (Anticipated Situation Factors) เช่นในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแลว้ไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือ

จริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่าง ๆ ข้ึนไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ผูซ้ื้อตกงาน มีผูเ้คยใช้มา

บอกวา่สินคา้ยีห่้อนั้น ๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือ ทั้ง ๆ ท่ีมี

ความตั้งใจซ้ือแลว้ ดงันั้นนกัการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือไดเ้ตม็หน่ึงร้อยเปอร์เซ็นตว์า่การท่ีผูบ้ริโภคมี

ความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้

ถึงความเส่ียง (Risk Perception) เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะทาํการลดความเสียงให้กบัตวัเองโดยการ

สอบถามจากผูท่ี้เคยใชห้รือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนัหรือเลือกเฉพาะยี่ห้อท่ีมีคนใช้กนัมากๆ

(ไวใ้จได)้ ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ ให้

ความช่วยเหลือแนะนําในการซ้ือ และมีการรับประกันการซ้ือคร้ังนั้ น ๆ เป็นต้น เพื่อช่วยให้

ผูบ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

  - พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Postpurchase behavior)ในปัจจุบนันักการตลาดไม่ได้

สนใจเพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลังการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคอีกดว้ย  เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการ

ซ้ือซํ้ าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวั

สินคา้และเลิกใช้ในท่ีสุด ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นต่าง ๆ เพื่อจะไดน้าํมาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 

 1.3 การตอบสนอง (Response) การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ ดงัน้ี การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) ท่ีจะ

มาตอบสนองความตอ้งการ การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) การเลือกผูข้าย (Dealer Choice)  

การเลือกเวลาในการซ้ือ   (Purchase Time) การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) เป็นตน้ 
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2. แนวคดิส่วนประสมการตลาด 

 

 2.1 ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 

  ส่วนป ระสม การตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ป ระกอบ ท่ี สําคัญ ในการ

ดาํเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสม

การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  

  ส่วนประสมการตลาดสาํหรับธุรกิจผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย 4’Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ 

(Product) การจัดจาํหน่าย (Place) การกําหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความสําคญัเท่าเทียมกนั แต่ข้ึนอยู่

กบัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นนํ้ าหนกัท่ี P ใดมากกว่ากนั เพื่อให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค  

  ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler) กูรูดา้นการตลาดชั้นนาํของโลก ได้ให้แนวคิด

ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ี

เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป จาํเป็นจะตอ้ง

ใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดั

จาํหน่าย (Place) การกาํหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคคล (People) 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Phycical  Evidence) ดา้นกระบวนการ (Process) ในการกาํหนดกลยุทธ์

การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

  2.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของ

มนุษย์ ได้ คือ ส่ิงท่ีผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ์นั้นๆโดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัตอ้ง

ไดแ้ละ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

  2.1.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกค้าจะเปรียบ

ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ

ชดัเจน และง่าย ต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

  2.1.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ 

ส่ิงแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก้ลูกค้าซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ

คุณประโยชน์ของบริการท่ีนาํเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณา ในดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน

การนาํเสนอบริการ (Channels) 
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  2.1.4 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคญัในการ

ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการโดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสาร หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ 

พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์  

  2.1.5 ด้านบุคคล (People) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสุมพนัธ์ ระหว่าง

จาํหน่ายท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆขององค์กรเจา้หน้าท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ี

สามารถ ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้าง

ค่านิยม ใหก้บัองคก์ร 

  2.1.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Phycical  Evidence) เป็นการสร้างและนาํเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management) 

ทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกค่า ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่ง

กายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยนและการให้บริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน

ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

  2.1.7 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและ

งานท่ีปฏิบัติในด้านการบริการท่ีนําเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง 

รวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 2.2 แนวคิดคุณภาพในการให้บริการ (Service Quality)   

  2.2.1 คุณภาพในการให้บริการ (Service Quality)  หมายถึง การส่งมอบบริการตาม

ความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย ประกอบด้วย การเขา้ถึงลูกคา้การติดต่อส่ือสาร ความสามารถ 

ความมีนํ้าใจ ความน่าเช่ือถือ ความไวว้างใจ การตอบสนองลูกคา้ความปลอดภยัการสร้างบริการให้

เป็นท่ีรู้จกั และการเขา้ใจและรู้จกัลูกคา้ 

    1) การเขา้ถึงลูกคา้ (Access) ลูกคา้ท่ีมารับบริการตอ้งไดรั้บความสะดวกใน

ดา้นเวลา และสถานท่ีคือไดรั้บบริการท่ีรวดเร็ว  ทาํเลท่ีตั้งตอ้งเหมาะสม ลูกคา้มีความสะดวกท่ีจะ

มารับบริการในสถานท่ีท่ีใหบ้ริการ 

    2) การติดต่อส่ือสาร (Communication) มีการส่ือสารอยา่งถูกตอ้งโดยใช ้

ภาษาท่ีลูกคา้เขา้ใจง่าย 

    3) ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบ้ริการตอ้งมีความชาํนาญ  

และมีความรู้ความสามารถในงานอยา่งถ่องแท ้

    4) ความมีนํ้ าใจ (Courtesy) บุคลากรตอ้งมีมนุษยสัมพนัธ์ มีความเป็นกนัเอง 

มีวจิารณญาณ 
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    5) ความน่าเช่ือถือ (Credibility) บริษทัและบุคลากรตอ้งสามารถสร้างความ 

เช่ือมัน่และความไวว้างใจในบริการ โดยตอ้งรักษาระดบัมาตรฐานในการใหบ้ริการใหมี้มาตรฐาน 

อยูเ่สมอ 

    6) ความไวว้างใจ (Reliability) บริการท่ีใหลู้กคา้ตอ้งมีความสมํ่าเสมอ 

ถูกตอ้ง 

    7) การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนกังานจะตอ้งใหบ้ริการและ 

แกไ้ขปัญหาแก่ลูกคา้อยา่งรวดเร็วตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

    8) ความปลอดภยั (Security) บริการท่ีใหต้อ้งปราศจากอนัตราย ความเส่ียง 

และปัญหาต่างๆ 

    9) การสร้างบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกั (Tangible) บริการท่ีลูกคา้ไดรั้บ จะทาํให ้

ลูกคา้สามารถคาดคะเนถึงความตอ้งการและสามารถคาดหวงัได ้

    10) การเขา้ใจและรู้จกัลูกคา้ (Understanding and Knowing Customer)  

พนกังานตอ้งพยายามเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้ และใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการ 

ดงักล่าว 

 

3. แนวความคดิพืน้ฐานเกีย่วกบัการประกนัภัย 

 

 3.1 การประกนัภัยรถยนต์ คือ การประกนัความเสียหายอนัเกิดจากการใชร้ถยนต ์ 

จาํแนกออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

  3.1.1 การประกนัภัยรถยนต์ภาคบังคับ (Compulsory Third Party Insurance)  

หมายความถึง การประกนัภยัรถยนตท่ี์ถูกบงัคบัโดยกฎหมาย เพื่อความคุม้ครองต่อความสูญเสีย 

ของชีวติ ร่างกายบุคคล ผูป้ระสบภยัจากรถยนต ์ในปัจจุบนั ประเทศไทยมีกฎหมายท่ีเรียกวา่" 

พระราชบญัญติั" คุม้ครองผูป้ระสบภยัจากรถ พ.ศ.2535 ( พ ร บ ) เพื่อใหป้ระชาชน ผูป้ระสบภยั  

ไดรั้บความคุม้ครอง และการชดใชค้่าเสียหายท่ีแน่นอน รวดเร็ว และเป็นธรรม  

  3.1.2 การประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ (Voluntary Motor Insurance)  

หมายความถึง การประกนัภยัท่ีเกิดข้ึน โดยความสมคัรใจของ เจา้ของรถยนต ์ ผูค้รอบครองรถยนต ์

หรือผูข้บัข่ีรถยนตโ์ดยไม่ไดเ้กิดจากการถูกบงัคบัโดยกฎหมาย แต่อยา่งใด การประกนัภยัรถยนต ์ 

ท่ีใชก้นัอยา่งแพร่หลายในตลาดประกนัภยัในปัจจุบนัน้ีเป็นการ ประกนัภยัในภาคสมคัรใจ  
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 3.2 กรมธรรม์ประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจแบบใหม่ แบ่งออกเป็น 2 แบบ   

  1) กรมธรรมแ์บบไม่ระบุช่ือผูข้บัข่ี (Un-Named Driver) เป็นกรมธรรมแ์บบเดิมท่ี 

คุม้ครองผูข้บัข่ีคนใดก็ไดท่ี้ผูเ้อาประกนัภยั ยนิยอมใหข้บัข่ีเสมือนหน่ึงเป็น ผูเ้อาประกนัภยั 

  2) กรมธรรมแ์บบระบุช่ือผูข้บัข่ี (Named Driver) เป็นกรมธรรม์แบบใหม่ท่ีนาํเอา

อายุผูข้บัข่ีมาเป็นองค์ประกอบในการกาํหนดอตัราเบ้ียประกนัภยั และคุม้ครองแต่ผูเ้อาประกนัภยั

ตอ้งร่วมรับผิดต่อค่าเสียหายท่ีเกิดข้ึนของอุบติัเหตุแต่ละคร้ังดว้ย กรมธรรมแ์บบน้ีผูเ้อาประกนัภยั

ตอ้งเป็นบุคคลธรรมดาท่ีใชร้ถส่วนบุคคล และสามารถระบุช่ือผูข้บัข่ีได ้ไม่เกิน 2 คน  

 3.3 ประเภทของกรมธรรม์ และความคุ้มครอง 

  การประกนัภยัรถยนต ์แบบใหม่ มีความคุม้ครองใหเ้ลือก 5 ประเภท คือ 

  ประเภท 1 ใหค้วามคุม้ครองครอบคลุมมากท่ีสุด คือ 

  • ความรับผดิต่อชีวติ ร่างกาย หรืออนามยัของบุคคลภายนอก และผูโ้ดยสารในรถ 

• ความรับผดิต่อทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก  

• ความเสียหายของตวัรถยนตค์นัเอาประกนัภยั  

• ความเสียหายต่อตวัรถยนตเ์น่ืองจากไฟไหม ้และการสูญหาย 

  ประเภท 2 ผูเ้อาประกนัภยัประเภทน้ี จะไดรั้บความคุม้ครอง คือ 

  • ความรับผดิต่อชีวติ ร่างกาย หรืออนามยัของบุคคลภายนอก และผูโ้ดยสารในรถ  

  • ความรับผดิต่อทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก  

  • ความเสียหายต่อตวัรถยนตเ์น่ืองจากไฟไหม ้และการสูญหาย 

  ประเภท 3 ซ่ึงเป็นประเภทท่ีให้ความคุม้ครองเฉพาะส่วนท่ีเก่ียวกบับุคคลภายนอก 

ดงัน้ี 

  • ความรับผดิต่อชีวติ ร่างกาย หรืออนามยัของบุคคลภายนอก และผูโ้ดยสารในรถ 

• ความรับผดิต่อทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก 

  ประเภท 4 ซ่ึงเป็นประเภทท่ีให้ความคุ้มครองเฉพาะส่วนท่ีเก่ียวกับทรัพย์สิน

บุคคลภายนอก  

  • ความรับผดิต่อทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก ในวงเงินไม่เกิน 100,000 บาท/คร้ัง  

  ประเภท 5 ผูเ้อาประกนัภยัประเภทน้ี จะไดรั้บความคุม้ครอง  

  • ความรับผดิต่อชีวติ ร่างกาย หรืออนามยัของบุคคลภายนอก และผูโ้ดยสารในรถ 

  • ความรับผดิต่อทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก  

  • ความเสียหายของตวัรถยนตค์นัเอาประกนัภยั แต่ตอ้งแจง้คู่กรณีไดเ้ท่านั้น 

  • ความเสียหายต่อตวัรถยนตเ์น่ืองจากไฟไหม ้และการสูญหาย 
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  หลกัการประกนัภัย (สุรินทร์  ววิฒัน์วานชิ, 2550) 

  การประกนัภยัทุกประเภทมีหลกัการของการประกนัภยั ท่ีเป็นสากล ทุกประเทศ

จะใช้หลกัการน้ีในการรับประกนั ซ่ึงการประกนัภยัรถยนต์ตอ้งใช้หลกัการน้ีในการดาํเนินธุรกิจ

เช่น หลกัการประกนัภยัมี 6 ประการไดแ้ก่ 

  1. หลักส่วนได้เสียในเหตุประกนัภัย (Principle of Insurable Interest) คือการท่ีผู ้

เอาประกนัภยัจะตอ้งมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยัในทางใดทางหน่ึง หมายถึง ผูเ้อา 

ประกนัภยัจะตอ้งไดรั้บความเสียหายถา้วนิาศภยัไดเ้กิดข้ึนกบัทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยันั้นหลกัการ

น้ีเป็นหลกัสําคญัพื้นฐานของการประกนัภยั เพราะตามแนวคิดทางกฎหมายจะทาํให้การประกนัภยั

ไม่เป็นการพนนัขนัต่อและในทางศีลธรรมทาํให้บุคคลใด ๆ ไม่สามารถเอาประกนัภยัในส่ิงท่ีตน 

ไม่มีความเก่ียวข้องไม่ว่าส่ิงนั้นจะถูกทาํลายหรือคงสภาพอยูตามหลักการน้ีในประเทศไทยได้

บญัญติัในประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชยบ์รรพ 3 มาตรา 863 “ อนัสัญญาประกนัภยันั้น ถา้ผูเ้อา

ประกนัภยัมิไดมี้ส่วนไดเ้สียในเหตุท่ีประกนัภยัไวน้ั้นไซท่านวา่ยอ่มไม่ผกูพนัคู่สัญญาแต่อยา่งใด” 

  2. หลกัสุจริตอย่างยิง่ (Principle of Utmost Good Faith) คือการท่ีผูข้อเอา 

ประกนัภยัมีหน้าท่ีท่ีจะตอ้งเปิดเผยขอ้ความจริง (Disclusure) ให้ผูรั้บประกนัภยัทราบ รวมทั้งการ

ไม่แถลงขอ้ความ อันเป็นเท็จ (Misrepresentation) เน่ืองจากว่าสัญญาประกันภัยเป็นสัญญาท่ีมี

ค่าตอบแทนไม่เท่าเทียมกนั กล่าวคือผูเ้อาประกนัภยัมีหนา้ท่ีชาํระเบ้ียประกนัภยัจาํนวนหน่ึง เพื่อให้

ผูรั้บประกันภยัให้ความคุ้มครองวินาศภยัท่ีอาจเกิดกับทรัพยสิ์นของเขา ซ่ึงถ้าเกิดวินาศภยักับ

ทรัพยสิ์นนั้น ผูรั้บประกนัภยัอาจจะตอ้งชดใช้ค่าเสียหายท่ีเป็นจาํนวนเงินท่ีมากกว่าเบ้ียประกนัท่ี

ไดรั้บหลายเท่าในการรับประกนัภยัจึงตอ้งพิจารณาขอ้มูลต่าง ๆเพื่อประกอบการตดัสินใจวา่จะเขา

รับการเส่ียงภัยนั้ นๆ หรือไม่ดังนั้ นเพื่อให้เกิดความเป็นธรรมแก่ผูรั้บประกันหลักการน้ีจึงได้

กาํหนดใหส้ัญญาประกนัภยัมีผลเป็นโมฆียะกรณีท่ีมีการแถลงขอ้ความเทจ็ หรือ ปกปิดขอ้ความจริง

และมีผลทาํให้หลกัการประกนัภยัรับประกนัภยัตกลงรับประกนัภยัโดยท่ีถา้หากผูรั้บประกนัภยั

ได้รับทราบขอ้ความจริงแล้วจะไม่รับประกนัภยั หรือรับประกัน แต่คาํนวณเบ้ียสูงข้ึนกว่าปกติ  

ทาํให้ผูรั้บประกันภัยสามารถท่ีจะบอกล้างสัญญาประกันภัย ทาํให้สัญญากลายเป็นโมฆะ คือ  

เสียเปล่ามาตั้งแต่ตน้ หรืออาจจะให้สัตยาบนัโดยยอมรับตามสัญญาดงักล่าว ซ่ึงก็จะทาํให้สัญญา

ประกนัภยัมีผลสมบูรณ์ต่อไป ซ่ึงตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 865 วรรคหน่ึง 

บญัญติัว่า “ถ้าในเวลาทาํสัญญาประกนัภยัผูเ้อาประกนัภยัก็ดีหรือในกรณีประกนัชีวิตบุคคลอนั 

การใช้เงินย่อมอาศัยความทรงชีพหรือมรณะของเขานั้ นก็ ดี รู้อยู่แล้วละเว้นเสียไม่ เปิดเผย 

ขอ้ความจริง ซ่ึงอาจจะไดจู้งใจผูรั้บประกนัภยัให้เรียกเบ้ีย ประกนัภยัสูงข้ึนอีก หรือใหบ้อกปิดไม่

ยอมทาํสัญญา หรือรู้อยู่แลว้แถลงขอ้นั้นเป็นความเท็จไซ้ ท่านว่าสัญญานั้นเป็นโมฆียะถ้ามิไดใ้ช้
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สิทธิบอกลา้งภายในกาํหนดหน่ึงเดือน นบัแต่วนัท่ีผูรั้บประกนัภยัทราบมูลอนัจะบอกลา้งไดก้็ดีหรือ

มิไดใ้ชสิ้ทธินั้นภายในกาํหนดหา้ปีนบัแต่วนัทาํสัญญาก็ดี ท่านวา่สิทธินั้นเป็นอนัระงบัไป”   

  3. หลกัการชดใช้ค่าเสียหายตามความเป็นจริง (Principle of Indemnity) คือการท่ี

กาํหนดให้ตอ้งชดใช้ค่าเสียหายตามความเป็นจริงจึงเป็นการกาํหนดมิให้ผูเ้อาประกนัภยั หรือผูรั้บ

ประโยชน์แสดงหากาํไรจากการประกนัภยั สัญญาประกนัภยัซ่ึงแมว้า่จะเป็นสัญญาท่ีมีค่าตอบแทน

ไม่เท่าเทียมกนั แต่ก็ไม่เป็นการพนนัขนัต่อเน่ืองจาก 

    3.1 การพนันขนัต่อจะจ่ายตามจาํนวนเงินท่ีตกลงกันล่วงหน้าเม่ือมีการชนะ

พนนัแต่รับประกนัภยัจะจ่ายค่าสินไหมทดแทนเม่ือมีความเสียหายเกิดจากวินาศภยัตามท่ีไดร้ะบุไว้

ตามความเสียหายท่ีแทจ้ริงไม่มีกาํไร 

    3.2 การพนนัใครจะเขา้เล่นพนนัก็ไดแ้ละจะจ่ายเงินให้กบัผูท่ี้ชนะพนนั แต่การ

ประกนัภยัผูท่ี้จะทาํประกนัไดจ้ะตอ้งมีส่วนไดเ้สียในเหตุท่ีเอาประกนัภยั และการจ่ายค่าสินไหม

ทดแทนท่ีจะจ่ายใหก้บัผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีส่วนไดเ้สียในขณะเกิดวนิาศภยั 

    3.3 การพนนั ผูเ้ล่นพนนัไม่ทราบล่วงหนา้วา่ฝ่ายใดจะแพห้รือชนะผูแ้พย้อ่มเสีย

เงินผูช้นะย่อมได้เงิน แต่การประกันภยัผูเ้อาประกันภัยสามารถทราบได้ว่าถ้าเกิดวินาศภยัตาม

เง่ือนไขในสัญญาตนยอ่มไดรั้บค่าสินไหมทดแทนตามท่ีเสียหายจริง โดยท่ีตามประมวลกฎหมาย

แพ่งและพาณิชยม์าตรา 877 บญัญติัว่า “ผูรั้บประกันภยัจาํต้องใช้ค่าสินไหมทดแทนดงัจะกล่าว

ต่อไปน้ี คือ 

     (1) เพื่อจาํนวนวนิาศภยัอนัแทจ้ริง 

     (2) เพื่อความบุบสลายอนัเกิดแก่ทรัพยสิ์นซ่ึงได้เอาประกนัภยัไวเ้พราะได้

จดัการตามสมควรเพื่อป้องปัดความวนิาศภยั 

     (3) เพื่อบรรดาค่าใช้จ่ายอนัสมควรซ่ึงได้เสียไปเพื่อรักษาทรัพยสิ์นซ่ึงเอา

ประกนัภยัไวป้ระกนัภยัไวน้ั้นมิใหว้นิาศ 

     อนัจาํนวนวินาศจริงนั้น ท่านให้ตีราคา ณ สถานท่ีและในเวลาซ่ึงเหตุวินาศ

ภยันั้นไดเ้กิดข้ึน อน่ึงจาํนวนเงินซ่ึงไดเ้อาประกนัภยัไวน้ั้น ท่านให้สันนิษฐานไวก่้อนว่าเป็นหลกั

ประมาณอนัถูกตอ้งในการตีราคาเช่นวา่นั้น 

     ท่านห้ามมิให้ค่าสินไหมทดแทนเกินไปกว่าจาํนวนเงินซ่ึงเอาประกนัภยัไว้

ในการชดใชค้่าเสียหายนั้นสามารถทาํได ้4 วธีิ คือ 

     1) การจ่ายเป็นเงิน (Cash Payment) โดยการตกลงค่าเสียหายและชดใชเ้ป็น

จาํนวนเงินท่ีแน่นอน 
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     2) การซ่อมแซม (Repair) โดยท่ีทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนั หรือของ 

บุคคลภายนอกไดรั้บความเสียหายเพียงบางส่วน และอยูใ่นวสิัยท่ีสามารถซ่อมแซมใหก้ลบัสู่สภาพเดิม 

ได ้ผูรั้บประกนัภยัก็จะดาํเนินการซ่อมแซมทรัพยสิ์นนั้น ๆ ได ้

     3) การหาของแทน (Replacement) คือการท่ีไดมี้การตกลงกนัล่วงหนา้วา่ 

ผูรั้บประกนัภยัจะชดใชค้่าเสียหายดว้ยวธีิการหาส่ิงท่ีเป็นชนิด ประเภท และคุณภาพเก่ียวกบัทรัพยท่ี์ 

เอาประกนัภยัมาชดใชแ้ทนได ้

     4) การกลบัคืนสภาพเดิม (Reinstatement) คือการท่ีผูรั้บประกนัภยัตกลงท่ี 

จะจ่ายค่าเสียหายโดยการดาํเนินการใหผู้เ้อาประกนัภยัไดก้ลบัสู่สภาพเดิมก่อนเกิดวินาศภยัเช่น  

การสร้างโรงงานใหใ้หม่ เสมือนวา่โรงงานท่ีเคยเอาประกนัไวน้ั้นไม่ไดเ้กิดวนิาศภยัข้ึนเลย 

  4. หลกัการรับช่วงสิทธิ (Principle of Subrogation) หมายถึง การท่ีผูรั้บ 

ประกนัภยัเขา้ไปสวมสิทธิทั้งปวงของผูเ้อาประกนัภยั หรือผูรั้บประโยชน์เท่าจาํนวนค่าสินไหม 

ทดแทนท่ีผูรั้บประกนัภยัไดจ่้ายไปดว้ยอาํนาจของกฎหมาย (สิทธิโชค ศรีเจริญ: ความรู้ทัว่ไป 

เก่ียวกบัการประกนัภยั: สถาบนัประกนัภยัไทย ) 

  5. หลักการเฉลี่ย (The Principle of Contribution) เป็นหลกัการท่ีสืบเน่ืองมาจาก

หลักการชดใช้ค่าสินไหมทดแทนตามความเป็นจริง และหลักการรับช่วงสิทธ์ิ คือ การท่ีผูรั้บ

ประกันภยัหลายราย ท่ีได้รับประกันภยัทรัพย์สินเดียวกันไว ้ผูรั้บประกันภยัทุก ๆ ราย จะต้อง

ร่วมกนัชดใชค้่าเสียหายตามสดัส่วนท่ีไดรั้บประกนัภยัไว ้ซ่ึงมีสาระสาํคญั คือ 

    5.1 มีกรมธรรม์สองฉบบัหรือมากกวา่ ตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์

มาตรา 870 บญัญติัวา่ “ถา้ไดท้าํสัญญาประกนัภยัเป็นสองรายหรือกวา่นั้นพร้อมกนัเพื่อความวินาศ

ภยัอนัเดียวกนั แลจาํนวนเงินซ่ึงเอาประกนัภยัรวมกนัทั้งหมดนั้นท่วมจาํนวนเงินท่ีวินาศจริงไซร้ 

ท่านว่าผูรั้บประโยชน์ชอบท่ีจะได้รับค่าสินไหมทดแทนเพียงเสมอจาํนวนวินาศจริงเท่านั้น ผูรั้บ

ประกนัภยัแต่ละคนตอ้งใชเ้งินจาํนวนวินาศจริงแบ่งตามส่วนมากนอ้ยเท่าท่ีตนไดรั้บประกนัไวอ้นั

สัญญาประกนัภยัทั้งหลาย ถา้ลงวนัเดียวกนัท่านให้ถือวา่ไดท้าํพร้อมกนัถา้ไดท้าํสัญญาประกนัภยั

เป็นสองราย หรือกว่านั้นสืบเน่ืองเป็นลาํดบักนั ท่านว่าผูรั้บประกนัภยัคนแรกจะต้องรับผิดเพื่อ

ความวนิาศภยัก่อน ถา้และจาํนวนเงินซ่ึงผูรั้บประกนัภยัคนแรกไดใ้ชน้ั้นยงัไม่คุม้จาํนวนวนิาศไซร้ 

ผูรั้บประกนัภยัคนถดัไปก็ตอ้งรับผิดในส่วนท่ียงัขาดอยูน่ั้นต่อ ๆ กนัไปจนกวา่จะคุม้วินาศ” ดงันั้น 

ตามกฎหมายของประเทศไทย หลกัการเฉล่ียน้ี จะใชก้บักรณีท่ีไดท้าํประกนัภยักบัผูรั้บประกนัภยั

ตั้งแต่สองรายข้ึนไปในวนัเดียวกนั 

    5.2 กรมธรรมป์ระกนัภยันั้น คุม้ครองส่วนไดเ้สียอนัเดียวกนั 

    5.3 กรมธรรมป์ระกนัภยันั้น คุม้ครองภยัชนิดเดียวกนั 
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    5.4 กรมธรรมป์ระกนัภยันั้น คุม้ครองวตัถุท่ีเอาประกนัภยัอนัเดียวกนั 

    5.5 กรมธรรมป์ระกนัภยัแต่ละฉบบั จะตอ้งมีผลบงัคบัเม่ือเกิดวนิาศภยัข้ึน 

  6. หลกัสาเหตุใกล้ชิด (Proximate Cause) “ใน Marine Insurance Act 1906  

มาตรา 55 ขององักฤษไดบ้ญัญติัให้ผูรั้บประกนัภยัมีความผิด ตอ้งชดใชค้่าสินไหมทดแทนสําหรับ

ความเสียหายใดๆ ท่ีเกิดข้ึนในลกัษณะใกลชิ้ดกบัภยัท่ีไดรั้บประกนัภยัไว ้แต่ไม่ตอ้งรับผิดในความ

เสียหายใด ๆ ซ่ึงไม่ได้เกิดอย่างใกล้ชิดกับภัยท่ีได้รับประกันภัยไว ้” ตามหลักกฎหมายโรมัน  

ซ่ึงผูพ้ิพากษาของศาลองักฤษ ไดน้าํหลกัสาเหตุใกล้ชิดมาใช้กนัอย่างกวา้งขวางในศตวรรษท่ี 19  

จนถือเป็นหลักของกฎหมาย (Common Law) ก็ คือ “Cause Proximate Non Remota Spectatur”  

ซ่ึงหมายความวา่ “สาเหตุท่ีจะนาํมาพิจารณาตอ้งเป็นสาเหตุใกลชิ้ด ไม่ไกลออกไป”  

(สิทธิโชค ศรีเจริญ): ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัการประกนัภยั: สถาบนัประกนัภยัไทย) 

 โดยสรุป กรณีท่ีจะถือวา่เป็นสาเหตุใกลชิ้ดหรือไม่ มีขอ้พิจารณาดงัน้ีคือ 

 1. มีการเกิดภยัข้ึน 

 2. เกิดความเสียหายต่อวตัถุท่ีเอาประกนัภยัจากภยัอ่ืน ท่ีไม่ไดร้ะบุไวใ้นขอ้คุม้ครอง 

 3. ไม่มีเหตุการณ์อยา่งอ่ืนเขา้มาแทรกแซง ท่ีจะทาํใหเ้หตุการณ์ท่ีเกิดมาก่อนนั้นสะดุด 

หยดุลง 

 4. กรณีท่ีเกิดภยัหลายชนิดท่ีไม่พร้อมกนั ภยัชนิดแรกจะตอ้งเป็นสาเหตุใกลชิ้ดสาเหตุ 

ใกลชิ้ดน้ี เป็นผลใหผู้รั้บประกนัภยัจะตอ้งชดใชค้่าเสียหายตามหลกัการน้ี 

 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของผูบ้ริโภคนั้น มีผูศึ้กษา

อยู่ไม่น้อยรายการรวบรวมงานท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อศึกษาจึงได้รวบรวมผลงานวิจยัท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบั

ประกนัภยัรถยนตค์วบคู่กบังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

 กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล

ต่อผูใ้ช้รถยนต์ในจงัหวดัเชียงใหม่ในการตดัสินใจซ้ือประกันภยัภาคสมคัรใจ ตวัอย่างท่ีใช้ใน

การศึกษาคือเจา้ของรถยนต์ท่ีทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจ จาํนวน 400 ราย ผลการศึกษาดา้นขอ้มูล 

ทัว่ไปพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 

10,001 -30,000 บาท ส่วนใหญ่จดัทาํกรมธรรมป์ระกนภยัภาคสมคัรใจประเภท 1 
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 ผลการศึกษาข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกับการทาํประกันภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของผูต้อบ

แบบสอบถามพบวา่ส่วนใหญ่จดัทาํกรมธรรมป์ระกนภยัภาคสมคัรใจประเภท 1 โดยเหตุผลท่ีจดัทาํ

ประกนภยัภาคสมคัรใจเพราะส่วนใหญ่เล็งเห็นประโยชน์ของการทาํประกนัภยัท่ีช่วยแบ่งเบาภาระ

ความเส่ียงภยั และรถยนต์อยู่ระหว่างเช่าซ้ือ ตอ้งทาํประกนภยัตามขอ้บงัคบัของสัญญา โดยเบ้ีย

ประกันภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องชําระต่อปี เป็นจาํนวนเงิน

ระหวา่ง 15,001 -20,000 บาท โดยบริษทัประกนัภยัรถยนตท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามรู้จกัมากท่ีสุดและ

บริษทัประกนัภยัรถยนตท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามเลือกใชบ้ริการจดัทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ

มากท่ีสุดคือ บริษทั วริิยะประกนัภยั จาํกดั 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั

รถยนต์ภาคสมคัรใจ ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียมากไปหาน้อยดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัด้านกระบวนการ

ให้บริการ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัส่วนประสม

การตลาดบริการท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง คือ ปัจจยัดา้นราคาดา้นผลิตภณัฑ ์ 

 ในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ

ของบริษทัประกนัภยั  ดา้นราคาในรายละเอียดพบวา่ ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือระดบัราคา 

เบ้ียประกนัภยัเหมาะสมกับความคุม้ครองและบริการ ด้านการจดัจาํหน่ายในรายละเอียดพบว่า 

ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือ สถานท่ีตั้งของสาขาบริษทัและตวัแทนจาํหน่ายอยู่ในแหล่ง

ชุมชนใกลลู้กคา้ สะดวกต่อการเดินทางมาติดต่อ  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในรายละเอียดพบว่า

ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อาทิวิทยุโทรทศัน์หนงัสือพิมพป้์าย

โฆษณา ฯลฯ ดา้นบุคลากร ในรายละเอียดพบวา่ ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือ พนกังานเคลมมี

บุคลิกภาพดีแต่งกายสุภาพเรียบร้อย  ด้านลักษณะทางกายภาพ ในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัท่ีมี

ค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือ มีสํานักงานเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือ  ดา้นกระบวนการให้บริการ ใน

รายละเอียดพบว่า ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือความรวดเร็วในการเดินทางไปให้บริการใน

กรณีเกิดเหตุของพนกังานเคลมหลงัรับแจง้อุบติัเหตุ 

 ขวญัชยั กิตติไพศาลกุล (2543: 62-65) ไดศึ้กษา พฤติกรรมของผูท้าํประกนัภยัรถยนต์

โดยสมคัรใจในเขตอ.เมือง จ.เชียงใหม่โดยอาศยัวิธีการเก็บตวัอย่างจากผูท้าํประกนัภยัรถยนตภ์าค

สมัครใจของบริษัทประกันภัยหน่ึงจํานวนทั้ งส้ิน 200 ตัวอย่างการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จาก

แบบสอบถามไดใ้ชว้ธีิการทางสถิติ ไดแ้ก่ ร้อยละ ความถ่ี ค่าเฉล่ีย และวเิคราะห์เชิงอนุมาน โดยการ

หาค่าไคสแควร์ ผลการศึกษาวิเคราะห์พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเลือกทาํประกนภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ

ประเภท 1ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียส่วนบุคลอยรูะหวา่ง 15,001-20,000 บาทต่อเดือน โดยเสียค่าเบ้ีย
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ประกันภยัอยู่ระหว่าง 10,001 -15,000 บาทต่อปี และผูบ้ริโภคท่ีเลือกทาํประกนภยัรถยนต์ภาค

สมคัรใจประเภท 3 ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียส่วนบุคคลอยูร่ะหวา่ง 10,001-15,000 บาทต่อเดือน โดย

เสียค่าเบ้ียประกนัภยัเป็น จาํนวนเงินไม่เกิน 5,000 บาทต่อปี การทาํประกนภยัรถยนตข์องผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่จะติดต่อกบับริษทัประกนัภยัโดยตรง โดยไดรั้บอิทธิพลจากการแนะนาํของเพื่อน บุคคล

ท่ีรู้จกัและญาติเป็นส่วนใหญ่ 

 ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นมูลเหตุจูงใจในการทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ

ทั้งประเภท 1 และประเภท 3 พบวาอตัราค่าเบ้ียประกนัภยั ความคุม้ครอง และการบริการเป็นปัจจยั

สาํคญัท่ีส่งผลต่ออุปสงคข์องผูท้าํประกนัภยัในการท่ีจะโอนภาระความเส่ียงให้แก่บริษทัประกนัภยั 

ตามความสามารถในการจ่ายค่าเบ้ียประกนัภยัจากรายไดข้องแต่ละบุคคล 

 จนัทร์จีรา ปาลี (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการทาํประกนัภยัรถยนต ์ภาคสมคัรใจใน

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 200 ราย ผลการศึกษา

ข้อมูลด้านบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผูท้าํประกนภัยภาคสมัครใจ พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิง

มากกวา่เพศชายถึงร้อยละ 3 มีอายรุะหวา่ง 25 – 35 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

มีอาชีพรับจ้างมากท่ีสุด มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอนัดับหน่ึง คือ 10,000 – 20,000 บาท/เดือน ผล

การศึกษาพฤติกรรมการทาํประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจพบวา่มีค่าเบ้ียระหว่าง  15,001 –20,000 

บาทมีทุนประกัน  100,001 – 300,000 บาท เคยทําประกันภัยภาคสมัครใจมาแล้ว  1 คร้ัง กลุ่ม

ตัวอย่างผูท้ ําประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจเห็นว่าช่ือเสียงของบริษัทประกันภัยมีผลในการ

ตดัสินใจทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ เหตุผลสาํคญัในการตดัสินใจทาํประกนัภยัคือการไดรั้บ

ความคุม้ครองอุบติัเหตุ ผลการศึกษาพฤติกรรมการทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจความสัมพนัธ์ 

ระหว่างทุนประกนักบัขอ้มูลดา้นบุคคล พบวา่อายุและอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัทุนประกนัยกเวน้ 

เพศกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความแตกต่างในการเลือกทุนประกนัในการทาํประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมคัรใจ ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการทาํประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งใหค้วามสําคญักบัปัจจยัดา้นค่าเบ้ียประกนัมากท่ีสุด ยกเวน้กลุ่มท่ีมีค่าเบ้ียตั้งแต่15,000 บาท

ข้ึนไปนั้นใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นการบริการมากท่ีสุด 

 ประวทิย ์ รังสรรคว์ิจิตร (2542 : สารนิพนธ์) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ทาํประกนัภยัรถยนต์นั่งส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ท่ีจะ

ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ทาํประกนัภยัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร

นอกจากน้ี ยงัศึกษาความรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต์ และลักษณะของการ

ประกนัภยัรถยนตใ์นอนาคตตามความคิดเห็นของผูบ้ริโภค รวมทั้งความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ

ท่ีมีต่อการศึกษาในเร่ืองดงักล่าวขา้งตน้ ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูบ้ริโภคโดยการใช้แบบสอบถามเป็น
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เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตภ์าค

สมคัรใจ จาํนวน 400 ตวัอย่าง โดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling)

และขอ้มูลจากดา้นผูป้ระกอบการนั้น ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการหรือผูบ้ริหารงานดา้นประกนัภยั

รถยนตข์องบริษทัประกนัวินาศภยัท่ีกลุ่มตวัอย่างทาํประกนัภยัดว้ยมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ผลของ

การศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในระดบัสูงต่อการตดัสินใจทาํประกนัภยั ของกลุ่มตวัอย่าง คือ 

การไม่ตอ้งกงัวลเม่ือเกิดอุบติัเหตุ การให้บริการท่ีดีของบริษทัประกนัภยัวินาศภยั เม่ือเกิดอุบติัเหตุ

ความน่าเช่ือถือของบริษัทประกันวินาศภัยความสะดวกในการทาํประกันภัย ความเหมาะสม

ระหวา่งความคุม้ครองกบัเบ้ียประกนัภยัและความสัมพนัธ์และการบริการท่ีดีของตวัแทน/นายหนา้

นอกจากน้ียงัพบว่า การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของบริษทัประกนัวินาศภยัเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

นอ้ยท่ีสุดต่อการตดัสินใจทาํประกนัภยั ความรู้เก่ียวกบัการประกนัภยัรถยนตข์องกลุ่มตวัอยา่งนั้น

อยูใ่นระดบัพอใช ้ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งมีความรู้พื้นฐานดา้นประกนัภยัรถยนต์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตนเองเป็น

ส่วนใหญ่ ลักษณะของการประกันภยัรถยนต์ในอนาคตกลุ่มตวัอย่างมีความคิดว่า รูปแบบของ

กรมธรรม์ ประกนัภยัรถยนต์ควรจะแยกออกเป็น 2 ฉบบั ระหว่างแบบภาคสมคัรใจกบัแบบภาค

บงัคบั โดยตอ้งการให้มีความคุม้ครองท่ีสามารถครอบคลุมภยัไดทุ้กประเภท สําหรับระยะเวลาใน

การคุม้ครองท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการคือ 1 ปี วงเงินประกนัภยัท่ี 80% ของราคารถยนตข์ณะ

ขอทาํประกนัภยั โดยเบ้ียประกนัภยัควรจะเท่ากนัทุกบริษทั ในระดบัความคุม้ครองท่ีเท่ากนัและ

วิธีการชาํระเบ้ียประกนัภยั อนัดบัแรกท่ีกลุ่ม ตวัอย่างตอ้งการคือ ชาํระผ่านธนาคาร/บตัรเครดิต

นอกจากนั้นคนกลางหรือช่องทางในการทาํประกนัภยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีความตอ้งการมากเป็นอนัดบั

แรกคือ การทาํประกนักบับริษทัประกนัวนิาศภยัโดยตรง โดยลกัษณะของช่องทางหรือคนกลางท่ี 

กลุ่มตวัอย่างต้องการติดต่อด้วย คือ ให้คาํแนะนําและบริการท่ีดี ส่วนส่ือในการโฆษณาท่ีกลุ่ม

ตวัอย่างคิดว่าควรจะมีการโฆษณาผ่านส่ือด้านโทรทัศน์ สุดท้ายคือการบริการท่ีกลุ่มตัวอย่าง

ตอ้งการเม่ือเกิดอุบติัเหตุข้ึนคือ ผูไ้ดรั้บความเสียหายสามารถเลือกอู่ซ่อมเองได ้4. ผูป้ระกอบการ

ของบริษทัประกนัวินาศภยัทั้ง 3 แห่ง มีความเห็นท่ีตรงกันในเร่ืองทาํประกันภยัในปัจจุบนัของ

ผูบ้ริโภคคือ ความมัน่คงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัวนิาศภยั นอกจากน้ีผูป้ระกอบการยงั

มีความคิดเห็นว่า ผูบ้ริโภคยงัขาดความรู้และความเขา้ใจท่ีดีพอต่อการประกนัภยั จึงควรจะมีการ

ส่งเสริมให้ความรู้ดา้นน้ี แก่ผูบ้ริโภคในส่วนของลกัษณะของการประกนัภยัรถยนต์ในอนาคตนั้น

ผูป้ระกอบการค่อนขา้งจะเห็นดว้ยกบัผลการศึกษา ยกเวน้ในเร่ืองของเบ้ียประกนัภยัท่ีไม่เท่ากนัทุก

บริษทั เน่ืองจากตน้ทุนการบริหารงานท่ีแตกต่างกนั นอกจากน้ีหลกัในการคาํนวณเบ้ียประกนัภยั

รถยนตอ์าจจะเปล่ียนแปลงไปโดยการคาํนวณเบ้ียประกนัภยัจะคาํนึงถึงผูข้บัข่ีเป็นหลกั สาํหรับส่วน

อ่ืนของลกัษณะของการประกนัภยัรถยนต์ในอนาคต ไม่วา่จะเป็นความคุม้ครองวงเงินประกนัภยั
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วธีิการชาํระเบ้ียประกนัภยัและช่องทางในการทาํประกนัภยันั้นคง จะตอ้งมีความหลากหลายและมี

ความยดืหยุน่ในการปฏิบติังานเพื่อท่ีจะทาํ สามารถรองรับกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้าก  

 ยุวพร พึงพิพัฒน์ (2551) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจในจงัหวดัสมุทรสาคร โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือเก็บจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 20 – 30 ปี มีสถานภาพโสด และในส่วนของขอ้มูลการใช้รถยนต์ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชร้ถกระบะ และเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนภยั

รถยนต์ประเภท 3 ค่าเบ้ียประกนัภยัรถยนต์ต่อปี 5,001 – 10,000 บาท/ปี และเลือกทาํผ่านตวัแทน

ประกนบริษทัฯ โดยรับทราบขอ้มูลจากนายหน้าประกนัภยั ซ่ึงเคยเรียกร้องค่าสินไหม และไม่เคย

เป็นฝ่ายผิด ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยั

รถยนตภ์าคสมคัรใจในจงัหวดัสมุทรสาคร ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัท่ีใชใ้นการ

ตดัสินใจซ้ือประกนภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยให้ความสําคญั

ต่อปัจจยัในระดบัมากทุกปัจจยั เช่น ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย

โดยรวม ปัจจยัด้านกระบวนการโดยรวม ปัจจยัด้านบุคลากรโดยรวม ปัจจยัด้านลักษณะทาง

กายภาพโดยรวม ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจาํหน่ายโดยรวม และ ปัจจยัดา้นราคาโดยรวม 

 สมคิด สุภาพ (2547) ศึกษาเร่ือง “ยทุธศาสตร์การจดัการความเส่ียงในการทาํประกนัภยั

รถยนตภ์าคสมคัรใจ” ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการจดัการความเส่ียงใน

การตดัสินใจทาํประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ และเพื่อศึกษาเง่ือนไขท่ีมีผลต่อการตดัสินใจทาํ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ตลอดจนถึงเพื่อเสนอยุทธศาสตร์ในการทาํประกนัภยัรถยนตโ์ดยใช้

ทฤษฎีการประกนัภยัรถยนต์เง่ือนไขกรมธรรม์แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดแนวคิดการเส่ียง

ภยั แนวคิดทศันคติการยอมรับภาระความเส่ียงภยั ทฤษฎีอรรถประโยชน์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

เป็นแนวทางศึกษา พบว่ากระบวนการทําประกันภัยรถยนต์มี 4 ขั้นตอน ได้กา 1) การซ้ือรถ  

2) การบริหารความเส่ียง 3) การแสวงหาขอ้มูล 4) การทาํสัญญาประกนัภยั ซ่ึงการแสวงหาขอ้มูลท่ีดี

ในการตดัสินใจทาํประกนัภยัรถยนตมี์เง่ือนไขสําคญั 10 ประการ ไดแ้ก่ 1) เง่ือนไขการซ้ือรถ เช่น 

ซ้ือเงินสดสามารถตดัสินใจทาํประกนัภยัไดเ้อง แต่ถา้ซ้ือเงินผอ่นตอ้งอยูภ่ายใตเ้ง่ือนไขของสถาบนั

การเงินท่ี เลือกใช้ 2) เง่ือนไขความคุ้มค่าไม่ต้องกังวลเวลาขับรถเพราะได้ประโยชน์จาก 

การประกนัภยัเวลาเกิดอุบติัเหตุ 3) เง่ือนไขดา้นบริษทัผูค้่ารถเนน้ให้บริการท่ีดีแก่ลูกคา้ของบริษทั

ประกนัภยั 4) เง่ือนไขของบริบทพื้นท่ี เน่ืองจากสถานท่ีศึกษาไดแ้ก่จงัหวดัภูเก็ต มีรถมากและมี

สาขาบริษทัประกนัภยัมาก มีความสะดวกในการซ้ือประกนัภยั 5) เง่ือนไขเก่ียวกบัถนน เพราะ

จงัหวดัภูเก็ต มีสภาพถนนท่ีเอ้ือให้เกิดอุบติัเหตุ 6) เง่ือนไขเก่ียวกบัตวัแทน นายหน้า ท่ีแนะนาํใน
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การซ้ือประกันภัย 7) เง่ือนไขราคา 8) เง่ือนไขอาชีพ ซ่ึงผู ้ประกอบอาชีพต่างกันจะเลือกทํา

ประกนัภยัต่างกนั 9) เง่ือนไขความคุม้ครองทางสังคมสวสัดิภาพของบุคคลมีส่วนในการตดัสินใจ

ทาํประกนัภยัเน่ืองจากจะไดรั้บการชดใชใ้นมูลค่าสูง 10) เง่ือนไขบุคคล โดยบุคคลท่ีมีประสบการณ์

เกิดอุบติัเหตุหรือชาวต่างชาติจะให้ความสําคญัด้านประกนัภยั นอกจากน้ีไดเ้สนอยุทธศาสตร์ใน

ช่วยให้เจา้ของรถตดัสินใจทาํประกนัภยั ซ่ึงประกอบดว้ย ยุทธศาสตร์การสร้างศรัทธายุทธศาสตร์

การบริการอยา่งเหนือชั้น ยทุธศาสตร์การสร้างเครือข่ายตวัแทน ยทุธศาสตร์เจาะกลุ่มเป้าหมาย และ

ยุทธศาสตร์สร้างแรงจูงใจ ซ่ึงการศึกษาน้ีมีประโยชน์ต่อการศึกษาเร่ือง “ทศันคติ”ของเจา้ของยาน

ยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการจดัการความเส่ียงภยัจากก๊าซซีเอ็นจีและแอลพีจี” ท่ีผูศึ้กษา

กาํลงัจะทาํการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการจดัการความเส่ียงภยัดว้ยการตดัสินทาํประกนัภยัภายใต้

เง่ือนไขและยทุธศาสตร์ต่างๆ 

 ศุถกิต เอ้ือกฤดาธิการ (2551) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์นั่งส่วนบุคคลในอาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานีโดยทาํการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลท่ีซ้ือประกนัภยัจากบริษทัประกนัภยั

ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี จาํนวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือประกนัภยั

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีสถานภาพโสด อายุระหวา่ง 30-39 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท ผูซ้ื้อประกนัภยัมีพฤติกรรม

การในการซ้ือประกันภยัส่วนใหญ่ซ้ือจากบริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกัดเหตุผลท่ีสําคญัท่ีสุดใน 

การเลือกซ้ือประกันภยัคือมีญาติหรือเพื่อนแนะนําบริษัทประกันภยั เหตุผลท่ีซ้ือประกันภยัคือ

ตอ้งการไดรั้บการอาํนวยความสะดวกและมีผูด้าํเนินการแทนเม่ือรถยนต์ประสบอุบติัเหตุหรือสูญ

หายแหล่งขอ้มูลท่ีรับรู้คือ เพื่อนหรือญาติ และซ้ือจากสาขาของบริษทัประกนัภยัจากการทดสอบ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัพบวา่อาชีพมีความสัมพนัธ์

กบัประเภทกรมธรรมอ์ยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 ส่วนปัจจยัดา้นเพศ อาย ุระดบั

การศึกษารายไดแ้ละสถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์นัง่ส่วน

บุคคลอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบันยัสําคญัท่ี 0.05 และการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วน

ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลพบวา่ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ

ด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับประเภทกรมธรรม์อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ

นยัสาํคญั 0.05 ส่วนดา้นราคาและดา้นสถานท่ีจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 

ประกนัภยัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าค

สมคัรใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานีเป็นวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ทาํการเก็บขอ้มูล

ในเชิงแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูศึ้กษามุ่งเน้นการกําหนดแนวทางการดําเนินงานเพื่อให้

บรรลุวตัถุประสงค ์โดยมีลาํดบัขั้นตอนดงัน้ี  

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากรในการศึกษา คือ กลุ่มคนท่ีมีรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเป็นของตวัเองซ่ึงอาศยั

อยูใ่นเขตจงัหวดัปทุมธานี และทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ทั้งเพศชายและเพศหญิงไม่ทราบ

จาํนวนประชากรท่ีแน่นอน   

 1.2 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการศึกษา จะสุ่มตวัอยา่งจากผูท่ี้ทาํประกนัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

จาํนวน 200 รายในเขตจงัหวดัปทุมธานี 

 1.3 กาํหนดขนาดตัวอย่างจากผู้ทีท่าํประกนัรถยนต์ภาคสมัครใจ โดยใชต้ารางการ 

กาํหนดขนาดตวัอยา่ง Seymour Sudman (กุณฑลี ร่ืนรมย ์2549: 144,187) ไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน  

200 ราย และ ทาํการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม  

 1.4 วธีิการเลอืกกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บ

จากกลุ่มบุคคลท่ีมีรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเป็นของตวัเอง ซ่ึงทาํงานอยูใ่นเขตจงัหวดัปทุมธานี และทาํ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 2.1 การสร้างแบบสอบถาม   

  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้สร้างเป็นแบบสอบถาม เพื่อให้ได้

เคร่ืองมือท่ีสมบูรณ์ และมีคุณภาพ ผูว้จิยัดาํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามลาํดบั ดงัน้ี 
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  2.1.1 ศึกษาหลักการสร้างแบบสอบถาม เพื่อการวจิยั และกาํหนดกรอบแนวคิดใน

การวจิยั โดยการคน้ควา้วธีิ การเขียนแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ประเภท เน้ือหา รูปแบบ การใชค้าํพดูของ

แต่ละแบบสอบถามจากเอกสาร แนวความคิด ทฤษฎีหลกัการ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา

เพื่อกาํหนดเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

  2.1.2 ศึกษาข้อมูลเกีย่วกบัประกนัภัยรถยนต์ จากตาํรา เอกสารทางวชิาการ  

บทความ นิตยสาร รวมถึงงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

  2.1.3 กําหนดตัวแปรศึกษา และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างประเด็นคาํถามเป็นรายขอ้

ให้ครบถว้นครอบคลุมตวัแปรนั้น โดยกาํหนดประเด็น และขอบเขตของคาํถามให้สอดคลอ้งกบั

วตัถุประสงค ์และประโยชน์ของการวจิยั 

  2.1.4  ดําเนินการสร้างแบบสอบถามฉบับร่าง  ท่ีมีความเหมาะสม และสอดคลอ้ง 

กบัแนวคิดทฤษฎีท่ีใชใ้นการวจิยั  

  2.1.5 นําแบบสอบถามฉบับร่างที่ผู้ ศึกษาสร้างข้ึน เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาคน้ควา้

อิสระ พิจารณาตรวจสอบ และขอรับคาํแนะนาํ เพื่อให้แบบสอบถามมีความถูกตอ้งแม่นยาํ ผูศึ้กษา

ไดท้าํการทดสอบดงัน้ี 

   1) การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) เป็นการทดสอบความเท่ียงตรงตาม

เน้ือหา (Content validity) โดยการนาํแบบสอบถามให้ผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบความเท่ียงตรงของ

แบบสอบถามใหค้รอบคลุมทุกประเด็นท่ีศึกษา และมีความสมบูรณ์ถูกตอ้งยิง่ข้ึนหลงัจากตรวจสอบ

แกไ้ขแบบสอบถามจนมีความสมบูรณ์ถูกตอ้งแลว้ ผูว้ิจยัจึงใชเ้คร่ืองมือ สําหรับรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่ง และดาํเนินตามขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่อไป 

   2) การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) นาํแบบสอบถามท่ีเท่ียงตรง 

ในเน้ือหาแลว้ไปทาํการทดสอบกบัประชากร  

   3) ปรับปรุงแบบสอบถาม ใหมี้ความเท่ียงตรง และน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 

   4) เกบ็รวบรวมข้อมลู ณ สถานท่ีดาํเนินการศึกษาคน้ควา้ 

 2.2 โครงสร้างของแบบสอบถาม 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีถามเก่ียวกับ

พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี มีลกัษณะเป็น

คาํถามแบบปลายปิดและปลายเปิด ผูว้ิจยัไดจ้ดัเรียงลาํดบัเน้ือหาของแบบสอบถามให้ครอบคลุม

ขอ้มูลท่ีตอ้งการจะศึกษา โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนประกอบดว้ย 
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  2.2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ้ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดต่้อเดือน  

มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed End) มีคาํตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) และ

เลือกตอบเพียงขอ้เดียวมีคาํถามจาํนวน 6 ขอ้ดงัน้ี 

  2.2.2 พฤติกรรมการซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมและลกัษณะการเลือกซ้ือประกนัภยัภาคสมคัรใจของผูต้อบ

แบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุรถยนตท่ี์ใช ้ประเภทประกนัภยั ลกัษณะการซ้ือประกนัภยั  ขอ้มูลเก่ียวกบั

ประกนัภยั งบประมาณในการซ้ือประกันภยั ประวติัการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ การับรู้ของผูซ้ื้อ

ประกันภยั ทั้ งหมดเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed End) มีคาํตอบหลายตวัเลือก (Multiple 

Choice) และเลือกตอบเพียงขอ้เดียว 

  2.2.3 ระดับความสําคัญของการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนต์

ภาคสมัครใจ เป็นคาํถามเก่ียวกบัระดบัความสําคญัของการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั

รถยนตภ์าคสมคัรใจ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ลักษณะเป็นแบบสอบถามแบบ

มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scales) ตามระดบัความสําคญัของ  Likert (Method of Summated 

Rating: Likert Scale) 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด  

  2.2.4 การรับรู้ของผู้ ซ้ือประกันภัย เป็นคาํถามเก่ียวกบัระดบัความสําคญัของการ

รับรู้ของผู ้ซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ ได้แก่ การลดความเส่ียงด้วยการประกันภัย  

ผลประโยชน์จากการทาํประกนัภยัรถยนต ์ความคุม้ครองท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนัภยั ช่ือเสียงของ

บริษทัประกนัภยั  ความสาํคญัต่อชีวิตและทรัพยสิ์น เพื่อผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้ง ความคุม้ครอง

ความเสียหายจากการทาํประกนัภยั เพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัชีวติและทรัพยสิ์น  

ความรวดเร็วของการใหบ้ริการ 

  จากนั้นผูศึ้กษาจะนาํขอ้มูลท่ีไดม้าคาํนวณเพื่อกาํหนดช่วงค่าเฉล่ียเพื่อการวเิคราะห์

โดย  แบ่งออกเป็น 5 ระดับ โดยผูศึ้กษาได้นําผลรวมของคะแนนทั้งหมดมาหาค่าเฉล่ีย ซ่ึงจะใช้

คะแนนเฉล่ียท่ีได้จากขอ้มูลของตวัอย่างเป็นเกณฑ์ในการพิจารณาแปลความหมายในการศึกษา  

จากสูตรการคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (อจัฉรา พจนา, 2550) ดงัน้ี 
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                        พิสัย = ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 

เกณฑใ์นการแปลความหมายของคะแนน  (ศิริชยั กาญจนวาสี และคณะ, 2547) 

 

 การวเิคราะห์ตวัแปรปัจจยัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

เป็นคาํถามท่ีมีคาํตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั หรือเป็นแบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า 

(Ratting Scale) 5 ระดบั เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละระดบั ดงัน้ี(วมิล อารยะรัตน์, 2546 : 26) 

 

                                  ระดบัความสาํคญั            เกณฑก์ารใหค้ะแนน 

    มากท่ีสุด     5 

    มาก      4 

    ปานกลาง      3 

     นอ้ย      2 

     นอ้ยท่ีสุด     1 

 

 เกณฑก์ารแปลผลจากค่าเฉล่ียในแต่ละระดบัดงัน้ี 

    ค่าเฉล่ีย     การแปลผล 

  ค่าเฉล่ียระหวา่ง 4.50-5.00 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

  ค่าเฉล่ียระหวา่ง 3.50-4.49 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัมาก 

  ค่าเฉล่ียระหวา่ง 2.50-3.49 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัปานกลาง 

  ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.50-2.49 หมายถึง มีระดบัความสาํคญันอ้ย 

  ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.00-1.49 หมายถึง มีระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 การเก็บรวบรวมข้อมูลสําหรับการศึกษาคร้ังน้ีผู ้วิจ ัยได้เก็บข้อมูลจากการแจก

แบบสอบถามผูท่ี้มีรถยนต์และซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจในเขตจงัหวดัปทุมธานีโดยมี

ขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

 3.1 กาํหนดตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีรถยนตแ์ละซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ  

จาํนวน 200 คน 

 3.2 กาํหนดสถานท่ีในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูศึ้กษาสุ่มเก็บขอ้มูลจากผูใ้ชร้ถยนต ์

ในเขตจงัหวดัปทุมธานี จากจาํนวนกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 200 คน ผูศึ้กษาเลือกใช้วิธีการเลือกกลุ่ม

ตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) กับผูบ้ริโภคท่ีผูท่ี้มีรถยนต์และซ้ือประกนัภยั

รถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขตจงัหวดัปทุมธานี โดยผูศึ้กษาไดด้าํเนินการเก็บแบบสอบถามดว้ยตนเอง 

ซ่ึงผูศึ้กษาได้ดาํเนินการศึกษาและรวมรวมขอ้มูล คือ แหล่งชุมชน โชวรู์มรถยนต์ ร้านคาร์แคร์  

หน่วยงานราชการ ดงัน้ี 

 

ลาํดับ สถานที่ จํานวน

ตัวอย่าง (คน) 

1 หมู่บา้นฟ้าคลองหลวง 40 

2 ร้านคาร์แคร์ปตท. 20 

3 ร้านเสริมสวยพาขวญั 20 

4 เทศบาลท่าโขลง 20 

5 บริษทัโตโยตา้ เภตรา จาํกดั(สาํนกังานใหญ่) 20 

6 บริษทัโตโยตา้ เภตรา จาํกดั(สาขารังสิต) 20 

7 บริษทัโตโยตา้ เภตรา จาํกดั(สาขาลาดหลุมแกว้) 20 

8 บริษทัเบนซ์ เภตรา จาํกดั 20 

9 บริษทัมาสดา้ เภตราจาํกดั (สาํนกังานใหญ่) 20 

   

 3.3 ออกแบบและจดัทาํแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลคร้ังน้ี  

จาํนวน 200 ชุด 

 3.4 เก็บขอ้มูลจากตวัอยา่งใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience  

Sampling) จนไดแ้บบสอบถามครบตามจาํนวนท่ีกาํหนดไว ้
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 3.5 โดยเก็บขอ้มูลจากตวัอยา่งตั้งแต่วนัท่ี  15 กรกฎาคม พ.ศ. 2558 ถึงวนัท่ี 30  

กรกฎาคม พ.ศ. 2558 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

 เม่ือผู ้ศึกษาได้แบบสอบถามครบตามจํานวนท่ีกําหนดไว้แล้วผู ้ศึกษาจึงทําการ

ตรวจสอบความถูกตอ้ง สมบูรณ์ของขอ้มูลและแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออกแลว้จึงนาํขอ้มูล

ทั้งหมดมาลงรหัสนาํไปบนัทึกผลลงในคอมพิวเตอร์และวิเคราะห์ประมวลผลโดยใช้โปรแกรม

สาํเร็จรูป โดยใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 ผูศึ้กษานาํแบบสอบถามท่ีมีขอ้มูลครบถว้นสมบูรณ์ตามจาํนวนท่ีไดก้าํหนดไว ้ 

มาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม แลว้ทาํการลงรหสั (Coding) จากนั้นนาํไป 

ประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป ซ่ึงประกอบดว้ย 

 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  4.1.1 สถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐานท่ีใชเ้พื่อ

การบรรยายขอ้มูล ไดแ้ก่ 

   1) การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล และ 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัยนตภ์าคสมคัรใจของกลุ่มตวัอยา่ง 

   2) ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล และพฤติกรรม 

การซ้ือประกนัภยัยนตภ์าคสมคัรใจของกลุ่มตวัอยา่ง 

   3) ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชแ้ปลความหมายขอ้มูลของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมีต่อประกนัภยัยนตภ์าคสมคัรใจ และระดบัการรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยั 

   4) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใช้คู่กบัค่าเฉล่ีย เพื่อแสดง

การกระจายของขอ้มูลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อประกันภยัยนต์ภาคสมคัรใจ และ

ระดบัการรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยั 

 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จะวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ 

  ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัยนตภ์าคสมคัรใจจะวเิคราะห์โดยใชส้ถิติเชิง

พรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ 
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  ส่วนท่ี 3 ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภยัยนตภ์าคสมคัรใจ จะวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

  ส่วนท่ี 4 ระดบัการรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยัภาคสมคัรใจ จะวิเคราะห์โดยใช้สถิติ

เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

  



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือประกันภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงคเ์พื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของขอ้มูลส่วนบุคคล  

พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภยั และการรับรู้การซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ  โดยจาํแนกตามกลุ่มผูซ้ื้อประกนัภยั

รถยนต์ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากตวัอย่างจาํนวน 200 คน  

ผลการวเิคราะห์ท่ีไดเ้ป็นดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ระดบัการรับรู้การซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ   

 สัญลกัษณ์ทีใ่ช่ในการวเิคราะห์ข้อมูล  

 เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนัในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้จิยัจึงไดก้าํหนด

สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลู ดงัน้ี 

  X  แทน ค่าเฉล่ียของขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง                   

 S.D. แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพ  สมรส  

การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ไดผ้ลดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1 จาํนวน และร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

   เพศ     จาํนวน (200 คน)    ร้อยละ 

 ชาย      83      41.5 

 หญิง       117    58.5 

 รวม     200    100 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในเขต

จังหวดัปทุมธานี ประกอบด้วยเพศเพศหญิงมากท่ีสุดจาํนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 

รองลงมาเพศชาย จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50   

 

ตารางท่ี 4.2  จาํวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาย ุของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 อาย ุ    จาํนวน (200 คน)    ร้อยละ 

 18-27 ปี       42    21.0 

 28-37 ปี     112    56.0 

 37-47 ปี       32    16.0 

 47 ปีข้ึนไป      14      7.0 

 รวม     200    100 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในเขต

จงัหวดัปทุมธานี มีอายุระหวา่ง 28-37 ปีมากท่ีสุด จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมามี

อายุ 18-27 ปี จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0  และมีอายุ 37-47 ปี จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 

16  ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนนอ้ยท่ีสุดมีอาย ุ47 ปีข้ึนไป จาํนวน 14 คิดเป็นร้อยละ 7.0 
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ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นสถานภาพสมรส ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

  สถานภาพสมรส     จาํนวน (200 คน)   ร้อยละ 

 โสด      89    44.5 

 สมรส/อยูด่ว้ยกนั    83   41.5   

 อยา่ร้าง      21   10.5  

 หมา้ย(คู่สมรถเสียชีวติ)      7     3.5   

 รวม      200   100 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขต

จงัหวดัปทุมธานี มีสถานภาพสมรส โสด จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5  รองลงมา สมรส/ 

อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 อยา่ร้าง จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 และหมา้ย

(คู่สมรถเสียชีวติ) จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.4 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

  ระดบัการศึกษา     จาํนวน (200 คน)   ร้อยละ 

 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี      50   25.0 

 ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า    137   68.5 

  สูงกวา่ปริญญาตรี      13     6.5 

 รวม      200   100 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขต

จงัหวดัปทุมธานี มีการศึกษาในปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามากท่ีสุด จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 

68.5 และรองลงมาตํ่ากวา่ปริญญาตรีจาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 กลุ่มตวัอยา่งท่ีน้อยท่ีสุดสูง

กวา่ปริญญาตรี จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 
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ตารางท่ี 4.5  จาํนวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นอาชีพ ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 อาชีพ     จาํนวน (200 คน)    ร้อยละ 

 นกัเรียน / นกัศึกษา    18      9.0 

 พนกังานบริษทัเอกชน   118    59.0 

 ประกอบธุรกิจส่วนตวั     42    21.0 

 รับราชการ     22    11.0  

 รวม     200    100 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขต

จงัหวดัปทุมธานี  มีพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0 ประกอบ

ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21 รับราชการ จาํนวน 22 คิดเป็นร้อยละ 11.0 นกัเรียน / 

นกัศึกษา จาํนวน 18 คิดเป็นร้อยละ 9.0 ตามลาํดบั และอ่ืนๆไม่พบค่าความถ่ีและร้อยละ  

 

ตารางท่ี 4.6  ความถ่ีและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

รายไดต่้อเดือน     จาํนวน (200 คน)    ร้อยละ 

 ตํ่ากวา่ 15,000 บาท    53    26.5 

  15,001 - 30,000 บาท   106    53.0 

  30,001 – 45,000 บาท    41    20.5 

  50,001 – 60,000 บาท      0      0 

 60,001 บาท ข้ึนไป      0      0 

 รวม     200    100 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขต

จงัหวดัปทุมธานี  มีรายไดต่้อเดือน 15,001 - 30,000 บาทมากท่ีสุด จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 

53.0 รองลงมารายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 15,000 บาท จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 และรายไดต่้อ

เดือน 30,001 – 45,000 บาท จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีรายได้

ต่อเดือน50,001 – 60,000 บาท และ 60,001 บาท ข้ึนไปไม่พบค่าความถ่ีและร้อยละ 
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ส่วนที ่2  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมคัรใจ 

 

 จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของของผูบ้ริโภค 

ไดแ้ก่ อายุรถ ประเภทรถยนต์ ประเภทประกนัภยัรถยนต์ท่ีทาํ การต่ออายุกรมธรรม์ เหตุผลท่ีซ้ือ  

การหาขอ้มูล งบประมาณ และบริษทัประกนัภยัท่ีเลือกซ้ือ ไดผ้ลดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.7 จาํนวนถ่ีและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

 จาํแนกตามดา้นอายรุถท่ีใชข้องผูต้อบแบบสอบถาม 

 

อายรุถท่ีใช ้     จาํนวน (200 คน)   ร้อยละ 

 ไม่เกิน 1 ปี       69   34.5 

 1-7 ปี      124   62.0 

 7 ปีข้ึนไป         7     3.5 

 รวม      200   100 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขต

จงัหวดัปทุมธานี อายุรถท่ีใช้ 1-7 ปี มากท่ีสุด จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 62 รองลงมาอายุรถท่ี

ใชไ้ม่เกิน 1 ปี จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีนอ้ยท่ีสุดกลุ่มอายุรถท่ีใช้ 7ปี

ข้ึนไป จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 

 

ตารางท่ี 4.8 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ จาํแนกตาม 

 ดา้นประเภทรถยนตท่ี์ใชข้องผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ประเภทรถยนต ์     จาํนวน (200 คน)   ร้อยละ 

 รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล )รถเก๋ง(    126   63.0   

 รถกระบะส่วนบุคคล      62   31.0 

 รถตู ้        12     6.0  

 อ่ืนๆ         0       0  

 รวม      200   100 
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 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในเขต

จงัหวดัปทุมธานี ใชร้ถยนตป์ระเภทรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล )รถเก๋ง( มากท่ีสุด จาํนวน 126 คน คิดเป็น

ร้อยละ 63.0 รองลงมารถยนตป์ระเภทรถกระบะส่วนบุคคล จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 และ

กลุ่มตวัอยา่งท่ีนอ้ยท่ีสุดกลุ่มรถยนตป์ระเภทรถตู ้จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.9 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ จาํแนกตาม 

 ดา้นประเภทประกนัภยัรถยนตท่ี์ทาํของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ประเภทประกนัภยัรถยนต ์   จาํนวน (200 คน)   ร้อยละ 

 ประเภท 1      114   57.0 

 ประเภท 2       48   13.0  

 ประเภท 3       26      6.0  

 ประเภท 4  = ชั้น 2+       12      6.0   

 รวม      200   100 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในเขต

จงัหวดัปทุมธานี ประเภทประกนัภยัรถยนต์ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ ประเภท 1 มากท่ีสุด จาํนวน 114 

คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 รองลงมาประเภท 2 จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0  ประเภท 3 จาํนวน 

26 คน คิดเป็นร้อยละ13.0 และประเภท 4 = ชั้น 2+  จาํนวน 12 คิดเป็นร้อยละ 6.0  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.10 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ  

 จาํแนกตามดา้นการต่ออายกุรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ต่ออายกุรมธรรม ์    จาํนวน (200 คน)   ร้อยละ  

 เม่ือกรมธรรมใ์กลห้มดอาย ุ   181   90.5 

  เม่ือกรมธรรมห์มดอายแุลว้    19     9.5 

 รวม      200   100 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในเขต

จงัหวดัปทุมธานี ต่ออายุกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์เม่ือกรมธรรมใ์กลห้มดอายุ มากท่ีสุด จาํนวน 

181 คน คิดเป็นร้อยละ 90.5 รองลงมาเม่ือกรมธรรมห์มดอายุแลว้ จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 

ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.11 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ จาํแนกตาม 

 ดา้นเหตุผลการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ  

 

เหตุผลการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ   จาํนวน             ร้อยละ  

 รถยนตข์องท่านยงัอยูใ่นสภาพใหม่          46  23.0    

 เห็นความสาํคญัและประโยชน์ฯ      126  63.0      

 มีผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัได ้       76  38.0     

 ประกนัภยัมีเง่ือนไขความคุม้ครองตรงกบัความตอ้งการ    111       55.5   

  ตอ้งการบริการท่ีครบวงจร เพื่อช่วยแกไ้ขปัญหา      78   39.0      

 มีส่วนลดจูงใจในการทาํประกนัภยั      29        14.50       

 มีผูร่้วมใชร้ถยนตห์ลายคน        20   10.0       

 รถยนตอ์ยูร่ะหวา่งเช่าซ้ือ ตอ้งทาํประกนัภยัตามสัญญา      54    27.0       

 เพื่อฟ้องกนัและคุม้ครองตนเอง และบุคคลภายนอก      51    25.5      

 การทาํประกนัภยัของท่านเป็นไปดว้ยความตั้งใจ      19  9.5       

 

 จากตารางท่ี 4.10 เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยั

รถยนต์ภาคสมคัรใจในเขตจงัหวดั ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ เพราะ

เหตุใดถึงซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้พบวา่เห็นความสําคญั

และประโยชน์ของการทาํประกนัรถยนต์ท่ีช่วยแบ่งภาระความเส่ียงภยัประกนัภยัมีเง่ือนไขความ

คุม้ครองตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0  รองลงมาประกนัภยัมี

เง่ือนไขความคุม้ครองตรงกบัความตอ้งการ จาํนวน 111 คน  คิดเป็นร้อยละ   55.5  ตอ้งการบริการ

ท่ีครบวงจรเพื่อช่วยแกไ้ขปัญหาหากมีอุบติัเหตุเกิดข้ึน จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 มีผ่อน

ชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัไดจ้าํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 รถยนตข์องท่านอยูร่ะหวา่งเช่าซ้ือ ตอ้ง

ทาํประกันภัยตามสัญญา จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 เพื่อป้องกันและคุ้มครองตนเอง 

ทรัพยสิ์น ตลอดจนบุคคลภายนอก จาํนวน 51คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 รถยนต์ของท่านยงัอยู่ใน
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สภาพใหม่จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0  มีส่วนลดจูงใจในการทาํประกนัภยั จาํนวน 29 คน 

คิดเป็นร้อยละ  14.50 และมีผูร่้วมใชร้ถยนตห์ลายคนจาํนวน 20 คน  คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามลาํดบั 

และจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีนอ้ยท่ีสุดการทาํประกนัภยัของท่านเป็นไปดว้ยความไม่ตั้งใจ เช่น เพื่อท่ีเป็น

พนกังานขายชกัชวน จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 

 

ตารางท่ี 4.12 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ จาํแนกตาม 

 ดา้นการหาขอ้มูลเก่ียวกบัการประกนัภยัรถยนต ์   

 

การหาขอ้มูลเก่ียวกบัการประกนัภยัรถยนต ์   จาํนวน              ร้อยละ     

 โทรทศัน์              59       29.5  

 วทิย ุ           25      12.5  

  หนงัสือพิมพ ์          37       18.5  

 อินเตอร์เน็ต              66       33.0   

 ตวัแทน                118  59.0     

 พนกังานขาย                138   69.0     

 เพื่อน                 72    36.0    

 ญาติ                   23    11.5    

 

 จากตารางท่ี 4.10 เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยั

รถยนตภ์าคสมคัรใจในเขตจงัหวดัปทุมธานีขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

การหาข้อมูลเก่ียวกบัการประกันภยัรถยนต์จากพนักงานขายมากท่ีสุด จาํนวน 138 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 69.0 รองลงมาจากตวัแทน จาํนวน 118 คน คิ ด เป็ น ร้อย ล ะ  59.0 เพื่ อ น จําน วน  72  ค น  

คิดเป็นร้อยละ 36.0 อินเตอร์เน็ต จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33 โทรทศัน์ จาํนวน 59 คน คิดเป็น

ร้อยละ 29.5 หนังสือพิมพ์ จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5  วิทยุ จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 

12.5 ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีนอ้ยท่ีสุด ญาติจาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 
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ตารางท่ี 4.13 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ จาํแนกตาม 

 ดา้นงบประมาณท่ีชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัต่อปีของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

งบประมาณท่ีชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัต่อปี   จาํนวน (200 คน)  ร้อยละ  

 ตํ่ากวา่ 5,000 บาท     7     3.5  

 5,0001-10,000 บาท     96     48.0 

 10,0001-15,000 บาท     59     29.5 

 15,001-20,000 บาท     31     15.5 

 20,001 บาทข้ึนไป       7       3.5 

 รวม       200     100 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจขอ้มูล

พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ งบประมาณท่ีชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัต่อปีอยู่ท่ี

เท่าใด พบว่างบประมาณท่ีท่านชาํระค่าเบ้ียประกนัภยั 5,0001-10,000 บาทมากท่ีสุด จาํวน 96 คน 

คิดเป็นร้อยละ 48.0 รองลงมา 10,0001-15,000 บาท จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 และ 

15,001-20,000 บาท จาํนวน 31 คน คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีนอ้ยท่ีสุด  

ตํ่ากว่า 5,000 บาท จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และ 20,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 7 คน คิดเป็น

ร้อยละ 3.5 เท่ากนั 
 

ตารางท่ี 4.14 จาํนวนและร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

 จาํแนกตามดา้นการเลือกซ้ือประกนัภยักบับริษทัของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

การเลือกซ้ือประกนัภยักบับริษทั   จาํนวน (200 คน)   ร้อยละ 

 วริิยะประกนัภยั      76      38.0 

 สินมัน่คงประกนัภยั    38       19.0 

 ประกนัคุม้ภยั     7        3.5 

 กรุงเทพประกนัภยั    12        6.0 

 ทิพยประกนัภยั     6        3.0 

 นวกิจประกนัภยั     21       10.5 

 โออิ กรุงเทพประกนัภยั    0         0 
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ตารางท่ี 4.14 (ต่อ) 

 

การเลือกซ้ือประกนัภยักบับริษทั   จาํนวน (200 คน)   ร้อยละ 

 เมืองไทยประกนัภยั    6        3.0 

 มิตแทป้ระกนัภยั     22        11.0 

 สามคัคีประกนัภยั    0        0 

 เทเวศประกนัภยั     0        0 

 กรุงไทยพานิชประกนัภยั    0        0 

 อาคเนยป์ระกนัภยั    6        3.0 

 แอลเอม็จีประกนัภยั    6        3.0 

 รวม      200      100 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจขอ้มูล

พฤติกรรมการซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจเลือกซ้ือประกันภัยกับบริษัทใดพบว่า  

วริิยะประกนัภยั มากท่ีสุด จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมาสินมัน่คงประกนัภยั จาํนวน  

38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 มิตแทป้ระกนัภยั จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 นวกิจประกนัภยั

 จํานวน 21 คิดเป็นร้อยละ 10.5 ประกันคุ้มภัย  จํานวน 7 คนคิดเป็นร้อยละ 3.5 

ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีน้อยท่ีสุด  ทิพยประกนัภยั จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 อาคเนย์

ประกนัภยั จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 แอลเอ็มจีประกนัภยั จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 

เท่ากนั 
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอพฤติกรรม 

 การซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมคัรใจ 

 

 จากการวเิคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไดผ้ลดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 

 การตลาดทั้ง 7 ดา้น 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 

ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.38 1.07 ปานกลาง 

ดา้นราคา 3.28 1.04 ปานกลาง 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.26 1.09 ปานกลาง 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.15 1.24 ปานกลาง 

ดา้นพนกังาน 3.30 1.05 ปานกลาง 

ดา้นกระบวนการ 3.14 1.12 ปานกลาง 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.06 1.49 ปานกลาง 

รวม 3.20 1.17 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.15  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดในทุกด้านโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.20 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.17 

ให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 3.38 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.07  ดา้นพนกังาน

ค่าเฉล่ีย 3.30 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.05  ราคาค่าเฉล่ีย 3.28ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน1.04 การจดั

จําหน่าย ค่าเฉ ล่ีย 3.26 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.09 การส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.15  

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.24 ด้านกระบวนการ ค่าเฉล่ีย 3.14 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.12 และ

ลกัษณะทางกายภาพค่าเฉล่ีย 3.06 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.49 
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ตารางท่ี 4.16  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

1. ผลประโยชน์ของกรมธรรมเ์หมาะสมกบัความคุม้ครอง 

ท่ีไดไ้ดรั้บ 3.03 1.09 ปานกลาง 

2. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนั 3.52 1.12 มาก 

3. มีบริการรับทาํประกนัภยัทุกประเภท 3.28 0.97 ปานกลาง 

4.มีบริการรับแจง้เหตุตลอด 24 ชัว่โมง 3.69 1.08 มาก 

รวม 3.38 1.07 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์

โดยรวมอยู่ในระดับ ปานกลาง มีค่าเฉลี่ย 3.38 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.07 โดยให้ความสําคัญ 

ในระดบัมากเร่ือง  มีบริการรับแจง้เหตุตลอด 24 ชัว่โมงมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.69 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

1.08  เร่ืองช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนั ค่าเฉล่ีย 3.52 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.12  

และให้ความสําคัญในระดับปานกลางเร่ืองมีบริการรับทําประกันภัยทุกประเภทค่าเฉล่ีย 3.28  

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.97  ตามลาํดบัและระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัผลประโยชน์ของกรมธรรม์

เหมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีไดไ้ดรั้บนอ้ยท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.03 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.09 

 

ตารางท่ี 4.17  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความความสาํคญัดา้นราคา 

 

ดา้นราคา 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

1.เบ้ียประกนัภยัในการทาํประกนัภยัคร้ังแรกถูกกวา่เม่ือเทียบ

กบับริษทัประกนัภยัอ่ืน 3.25 1.07 ปานกลาง 

2.สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัได ้ 3.41 1.06 ปานกลาง 

3.สามารถชาํระเงินไดด้ว้ยบตัรเครดิต 3.19 0.99 ปานกลาง 

รวม 3.28 1.04 ปานกลาง 
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 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นราคาโดยรวม

อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.28 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.04  โดยให้ความสําคญั กบัปัจจยั

ด้านราคาสามารถผ่อนชําระค่าเบ้ียประกันได้ ค่าเฉ ล่ีย 3.41 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.06 

เบ้ียประกนัภยัในการทาํประกนัภยัคร้ังแรกถูกกว่าเม่ือเทียบกบับริษทัประกนัภยัอ่ืน ค่าเฉล่ีย 3.25 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.07 และสามารถชาํระเงินไดด้ว้ยบตัรเครดิต ค่าเฉล่ีย 3.19 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.99  

 

ตารางท่ี 4.18  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

1.หาซ้ือง่าย มีสาขาและตวัแทนจาํหน่ายรายยอ่ยเป็นจาํนวนมาก 3.29 1.11 ปานกลาง 

2.ท่ีตั้งของบริษทัสะดวกในการติดต่อซ้ือประกนัภยั 3.21 1.09 ปานกลาง 

3.สถานท่ีตั้งของบริษทัประกนัภยัหรือตวัแทนจาํหน่าย อยูใ่กล้

สาํนกังานขนส่งจงัหวดั 3.25 1.15 ปานกลาง 

4.มีสาขาบริการทัว่ประเทศเป็นจาํนวนมาก 3.27 1.01 ปานกลาง 

รวม 3.26 1.09 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.18 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านการจัด

จาํหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.26 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.09 โดยให้

ความสําคญักบัปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายหาซ้ือง่าย มีสาขาและตวัแทนจาํหน่ายรายยอ่ยเป็นจาํนวน

มาก ค่าเฉล่ีย 3.29 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.11  มีสาขาบริการทัว่ประเทศเป็นจาํนวนมาก ค่าเฉล่ีย 

3.27 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.01 สถานท่ีตั้งของบริษทัประกนัภยัหรือตวัแทนจาํหน่าย อยู่ใกล้

สํานกังานขนส่งจงัหวดั ค่าเฉล่ีย 3.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.15 และท่ีตั้งของบริษทัสะดวกใน

การติดต่อซ้ือประกนัภยั ค่าเฉล่ีย 3.21 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.09   
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ตารางท่ี 4.19  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัดา้นการส่งเริมการตลาด 

 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

1. การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆทางโทรทศัน์ วทิย ุส่ือพิมพ ์ 2.97 1.18 ปานกลาง 

2. มีการแจง้ขอ้มูลเม่ือประกนัภยัใกลห้มดอาย ุ 3.12 1.05 ปานกลาง 

3. มีการแจง้ข่าวสารต่างๆเก่ียวกบัการประกนัภยั 3.11 1.14 ปานกลาง 

4. มีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํต่างๆแก่ลูกคา้ 3.31 1.37 ปานกลาง 

5. มีบริการจดัส่งกรมธรรมป์ระกนัภยัทางไปรษณีย ์ 3.22 1.20 ปานกลาง 

6. มีการใหข้องแถมหรือของชาํร่วยเม่ือซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยั 3.05 1.28 ปานกลาง 

7. มีบริการเสริมต่อทะเบียนรถใหฟ้รี 3.29 1.48 ปานกลาง 

รวม 3.15 1.24 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  1.24 โดยใหร้ะดบั

ความสําคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีพนกังานคอยให้คาํแนะนาํต่างๆแก่ลูกคา้ ค่าเฉล่ีย 

3.31 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  1.37 มีบริการเสริมต่อทะเบียนรถให้ฟรี ค่าเฉล่ีย  3.29 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน  1.48  มีบริการจดัส่งกรมธรรมป์ระกนัภยัทางไปรษณีย ์  ค่าเฉล่ีย 3.22 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 1.20  มีการแจง้ขอ้มูลเม่ือประกนัภยัใกลห้มดอายุ ค่าเฉล่ีย 3.12 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

1.05  มีการแจง้ข่าวสารต่างๆเก่ียวกับการประกันภยั ค่าเฉล่ีย3.11 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.14  

มีการให้ของแถมหรือของชาํร่วยเม่ือซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยั ค่าเฉล่ีย 3.05 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

1.28 และการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆทางโทรทศัน์ วทิย ุส่ือพิมพ ์ค่าเฉล่ีย 2.97 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

1.18 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.20  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัดา้นพนกังาน 

 

ดา้นพนกังาน 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

1. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย 3.37 1.10 ปานกลาง 

2. พนกังานใหค้ะแนะนาํและคาํปรึกษาอยา่งถูกตอ้งโดยใช ้

ภาษาท่ีเขา้ใจง่าย  3.40 1.06 ปานกลาง 

3. พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์และมีความเป็นกนัเอง 3.62 0.92 มาก 

4. พนกังานมีความรู้ความชาํนาญเก่ียวกบัการประกนัภยั 3.31 0.98 ปานกลาง 

5. พนกังานมีความเสมอภาคในการใหบ้ริการลูกคา้ 3.10 1.12 ปานกลาง 

6. พนกังานสมารถแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 3.30 1.25 ปานกลาง 

7. รู้จกักบัพนกังานเป็นการส่วนตวั 2.97 0.94 ปานกลาง 

รวม 3.30 1.05 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.20 .พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัด้านพนักงาน

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.30 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   1.05 โดยให้ความสําคญัใน

ระดับมากกับปัจจยัด้านพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์และมีความเป็นกันเอง  ค่าเฉล่ีย 3.62 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.92  และโดยให้ความสาํคญัในระดบัปานกลางเร่ือง ใหพ้นกังานให้คะแนะนาํ

และคาํปรึกษาอย่างถูกตอ้งโดยใช้ภาษาท่ีเขา้ใจง่าย  ค่าเฉล่ีย 3.40  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.06  

ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย ค่าเฉล่ีย 3.37 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.10 พนกังานมี

ความรู้ความชาํนาญเก่ียวกบัการประกนัภยั ค่าเฉล่ีย 3.31 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.98 พนักงาน

สมารถแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ค่าเฉล่ีย 3.30 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.25 พนักงานมี

ความเสมอภาคในการให้บริการลูกค้าค่าเฉล่ีย 3.10 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.12 และรู้จกักับ

พนกังานเป็นการส่วนตวั ค่าเฉล่ีย2.97 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.94   
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ตารางท่ี 4.21  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัดา้นกระบวนการ 

 

ดา้นกระบวนการ 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

1. ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อพนกังานขายประกนั 2.96 1.08 ปานกลาง 

2.มีขั้นตอนการใหบ้ริการขายท่ีรวดเร็ว 3.22 1.15 ปานกลาง 

3.มีการทาํงานท่ีถูกตอ้งแม่นยาํ และมีมาตรฐาน 3.17 1.05 ปานกลาง 

4.มีจาํนวนพนกังานมากพอในการใหบ้ริการ 3.21 1.18 ปานกลาง 

รวม 3.14 1.12 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.14 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.12 โดยให้ความสําคญักบั

ปัจจยัดา้นกระบวนการมีขั้นตอนการให้บริการขายท่ีรวดเร็ว ค่าเฉล่ีย 3.22 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

1.15  มีจาํนวนพนักงานมากพอในการให้บริการค่าเฉล่ีย 3.21 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.18  

มีการทาํงานท่ีถูกต้องแม่นยาํ และมีมาตรฐาน ค่าเฉล่ีย 3.17ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.05 และ  

ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อพนกังานขายประกนัค่าเฉล่ีย 2.96 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.08  

 

ตารางท่ี 4.22  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

1.มีสาํนกังานเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือ 4.02 3.65 มาก 

2.มีการจดัรูปแบบของสาํนกังานท่ีโดดเด่น สะดุดตา 3.18 1.02 ปานกลาง 

3.มีอุปกรณ์สาํนกังานท่ีทนัสมยั เช่น คอมพิวเตอร์ 3.44 1.19 มาก 

4.ความมีระเบียบภายในสาํนกังาน เช่น การจดัวางอุปกรณ์

สาํนกังาน 

 

3.58 1.09 

 

นอ้ยท่ีสุด 

5.ความสะอาดของสถานท่ี  3.48   1.16 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.22  (ต่อ) 

 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

6.ส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น โทรทศัน์ นํ้าด่ืม หนงัสือพิมพ ์

วารสารต่างๆ และหอ้งนํ้า 3.34   1.05 ปานกลาง 

7.มีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.35   1.29 ปานกลาง 

รวม 3.06   1.49 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นลกัษณะทาง

กายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.06  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.49 โดยให้ระดบั

ความสําคญัมากในเร่ือง มีสํานกังานเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.02 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 3.65 และความมีระเบียบภายในสํานักงาน เช่น การจดัวางอุปกรณ์สํานักงาน ค่าเฉล่ีย 

3.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.09 และให้ความสําคญัในระดบัปานกลางเร่ือง ความสะอาดของ

สถานท่ีค่าเฉล่ีย 3.48 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.16  มีท่ีจอดรถเพียงพอ ค่าเฉล่ีย 3.35 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 1.29  มีอุปกรณ์สํานักงานท่ีทันสมยั เช่น คอมพิวเตอร์ ค่าเฉล่ีย 3.44  ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน1.19  ส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น โทรทัศน์ นํ้ าด่ืม หนังสือพิมพ์ วารสารต่างๆ และ

ห้องนํ้ า ค่าเฉล่ีย 3.34 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  1.05 และมีการจดัรูปแบบของสํานกังานท่ีโดดเด่น 

สะดุดตา ค่าเฉล่ีย 3.18ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.02   
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ส่วนที ่4  ผลการวเิคราะห์ระดับการรับรู้การซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมคัรใจ   

 

ตารางท่ี 4.23  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัการรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยั 

 

ระดบัการรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยั 

 

 ระดบั 

X S.D. ความสาํคญั 

การรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยั 

   1. การลดความเส่ียงดว้ยการประกนัภยั 3.35 1.10 ปานกลาง 

2. ผลประโยชน์จากการทาํประกนัภยัรถยนต ์ 3.18 0.85 ปานกลาง 

3. ความคุม้ครองท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนัภยั 3.06 1.03 ปานกลาง 

4. ช่ือเสียงของบริษทัประกนัภยั 3.41 1.11 ปานกลาง 

5. ความสาํคญัต่อชีวติและทรัพยสิ์น 3.49 1.04 มาก 

6. เพื่อผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้ง 3.70 0.98 มาก 

7. ความคุม้ครองความเสียหายจากการทาํประกนัภยั 3.67 0.78 มาก 

8. เพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัชีวติและทรัพยสิ์น  3.69   0.94      มาก 

9. ความรวดเร็วของการใหบ้ริการ  3.57   0.69      มาก 

รวม  3.46   0.95      มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.23 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการรับรู้ในการซ้ือ

ประกนัภยัเพื่อผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้ง ค่าเฉล่ีย 3.70 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.98 รองลงมา 

เพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัชีวติและทรัพยสิ์น ค่าเฉ ล่ีย 3.69 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.9 

ความคุ้มครองความเสียหายจากการทาํประกันภัย ค่าเฉล่ีย 3.67 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78  

ความรวดเร็วของการให้บริการ ค่าเฉล่ีย 3.57 ส่วน-เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.69  ความสําคญัต่อชีวิต

และทรัพยสิ์นค่าเฉล่ีย 3.49 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.04 .ช่ือเสียงของบริษทัประกนัภยั ค่าเฉล่ีย 

3.41 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.11 การลดความเส่ียงดว้ยการประกนัภยั ค่าเฉล่ีย 3.35 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 1.10 ผลประโยชน์จากการทาํประกนัภยัรถยนต์ ค่าเฉล่ีย 3.18 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.85 และความคุม้ครองท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนัภยั ค่าเฉล่ีย  3.06 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.03 

ตามมาตรฐาน 1.03 ตามลาํดบั 



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาค้นควา้อิสระ เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของ

ผูบ้ริโภคในจังหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล  พฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภค  ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจของผูบ้ริโภค และเพื่อศึกษาการรับรู้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ

ในการเก็บรวมรวมข้อมูลจากตัวอย่างจาํนวน 200 คน โดยใช้สถิติการหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยสรุปผลการวจิยัดงัน้ี 

 

1. สรุปผลการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

  1.1.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 

  1.1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภค 

ในจงัหวดัปทุมธานี 

  1.1.3 เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม 

การซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 

  1.1.4 เพื่อศึกษาระดบัการรับรู้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัร 

ใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 

 1.2 วธีิดําเนินการศึกษา 

  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ ประชากรในเขต จงัหวดัปทุมธานี กลุ่ม

ตวัอย่าง ใช้การกลุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) จาํนวน 200 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมข้อมูลจากตัวอย่างจาํนวน 200 คน และทาํการ

วเิคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติการหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ขอ้มูล 
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 1.3 ผลการศึกษา 

  ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

    จากการศึกษาวิจยั พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ของผูท่ี้ซ้ือประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมคัรใจในจงัหวดัปทุมธานีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยูร่ะหวา่ง 28-37 ปี สถานภาพสมรส 

โสด ระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่าเป็นพนักงานเอกชน รายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง

15,001-30,000 บาท ตามลาํดบั  

  ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ 

    จากการวิจยั พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ของผูท่ี้ซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาค

สมัครใจในจงัหวดัปทุมธานีส่วนใหญ่มีอายุการใช้รถอยู่ระหว่าง 1-7 ปี มากท่ี รถยนต์ท่ีใช้อยู่

ปัจจุบนัเป็นรถยนต์ประเภทรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล )รถเก๋ง(  ปัจจุบนัทาํประกนัภยัรถยนตป์ระเภท 1 

อยู่ในจาํนวนมากท่ีสุด จะต่ออายุกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนตเ์ม่ือกรมธรรมใ์กลห้มดอายุ สาเหตุท่ี

ซ้ือกรมธรรม์รถยนต์ภาคสมัครใจมากสุดเน่ืองจากเห็นความสําคัญและประโยชน์ของการทํา

ประกันรถยนต์ท่ีช่วยแบ่งภาระความเส่ียงภัย การค้นหาข้อมูลจากพนักงานขายอยู่ในจาํนวน 

มากท่ีสุด งบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในแต่ละปี อยูร่ะหว่าง 5,001-

10,000 บาท และบริษทัประกันภยัท่ีเลือกซ้ือมาท่ีสุดคือบริษทัวิริยะประกันภยั จาํกัด (มหาชน) 

ตามลาํดบั 

  ส่วนที ่3 ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ 

    จากการวิจยั พบว่าส่วนใหญ่ของผูท่ี้ซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ 

ในจังหวดัปทุมธานีให้ความสําคัญเก่ียวกับด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในการพิจารณาเลือกซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ รองลงมาดา้นพนกังาน ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

ดา้นกระบวนการและลกัษณะทางกายภาพ ตามลาํดบั ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

    ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนต)์ พบวา่ ผูต้อบ 

แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัดา้นมีบริการรับแจง้เหตุตลอด 24 ชัว่โมงมีผลต่อ 

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมาช่ือเสียงและความ

น่าเช่ือถือของบริษทัประกนั มีบริการรับทาํประกนัภยัทุกประเภท และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั

ผลประโยชน์ของกรมธรรม์เหมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีไดไ้ด้รับน้อยท่ีสุด ในการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

    ปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัดา้น

ราคาสามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภาค
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สมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมาเบ้ียประกนัภยัในการทาํประกนัภยัคร้ังแรกถูกกวา่เม่ือเทียบกบับริษทั

ประกันภัยอ่ืน และสามารถชําระเงินได้ด้วยบัตร ตามลาํดับมีผลในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

    ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญั

เก่ียวกบัดา้นการจดัจาํหน่ายหาซ้ือง่าย มีสาขาและตวัแทนจาํหน่ายรายยอ่ยเป็นจาํนวนมากมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมา มีสาขาบริการทัว่

ประเทศเป็นจาํนวนมาก สถานท่ีตั้งของบริษทัประกนัภยัหรือตวัแทนจาํหน่าย อยู่ใกล้สํานักงาน

ขนส่งจังหวดั และท่ีตั้ งของบริษัทสะดวกในการติดต่อซ้ือประกันภัย ตามลําดับ มีผลในการ

ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

    ปัจจัยด้านการส่งเริมการตลาด  ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีพนกังานคอยให้คาํแนะนาํต่างๆแก่ลูกคา้ มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมามีบริการเสริมต่อ

ทะเบียนรถให้  มีบริการจดัส่งกรมธรรม์ประกนัภยัทางไปรษณีย ์ มีการแจง้ขอ้มูลเม่ือประกนัภยั

ใกลห้มดอายุ  มีการแจง้ข่าวสารต่างๆเก่ียวกบัการประกนัภยั มีการให้ของแถมหรือของชาํร่วยเม่ือ

ซ้ือกรมธรรม์ประกนัภยั และการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆทางโทรทศัน์ วิทยุ ส่ือพิมพ ์ ตามลาํดบัมีผล

ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

    ปัจจัยด้านพนักงาน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบั

ดา้นพนักงานพนักงานมีมนุษยสัมพนัธ์และมีความเป็นกนัเองมีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด และรองลงมาพนกังานให้คะแนะนาํและคาํปรึกษาอยา่ง

ถูกตอ้งโดยใช้ภาษาท่ีเขา้ใจง่าย ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของพนักงานขาย พนกังานมีความรู้

ความชาํนาญเก่ียวกบัการประกนัภยั พนกังานสมารถแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วพนกังาน 

มีความเสมอภาคในการให้บริการลูกคา้ และรู้จกักบัพนกังานเป็นการส่วนตวัน้อยท่ีสุด ตามลาํดบั  

มีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

    ปัจจัยด้านกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญั

เก่ียวกบัดา้นกระบวนการมีขั้นตอนการให้บริการขายท่ีรวดเร็วมีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกันภยัรถยนต์ภาคสมัครใจมากท่ีสุด รองลงมามีจาํนวนพนักงานมากพอในการให้บริการ 

มีการทาํงานท่ีถูกตอ้งแม่นยาํ และมีมาตรฐาน และ ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อพนกังานขาย

ประกนั ตามลาํดบั มีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 
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    ปัจจัยด้านลักษะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให ้

ความสําคัญเก่ียวกับด้านลักษณะทางกายภาพ มีสํานักงานเป็นหลักแหล่งน่าเช่ือถือมีผลใน 

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมาความมีระเบียบภาย 

ในสํานักงาน เช่น การจดัวางอุปกรณ์สํานักงาน  ความสะอาดของสถานท่ี มีท่ีจอดรถเพียงพอ 

มีอุปกรณ์สํานักงานท่ีทนัสมัย เช่น คอมพิวเตอร์ ส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น โทรทศัน์ นํ้ าด่ืม 

หนังสือพิมพ์ วารสารต่างๆ และห้องนํ้ า และมีการจดัรูปแบบของสํานักงานท่ีโดดเด่น สะดุดตา 

ค่าเฉล่ีย ตามลาํดบัมีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

  ส่วนที ่4 ระดับการรับรู้การซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ   

    จากการวิจยั พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้ของผูซ้ื้อ

ประกนัภยัเพื่อผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้งมากท่ีสุด  รองลงมาเพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัชีวิต

และทรัพยสิ์น ความคุม้ครองความเสียหายจากการทาํประกนัภยั ความรวดเร็วของการให้บริการ 

ความสําคญัต่อชีวิตและทรัพยสิ์นค่าเฉล่ีย  ช่ือเสียงของบริษทัประกนัภยั การลดความเส่ียงดว้ย 

การประกนัภยั ผลประโยชน์จากการทาํประกนัภยัรถยนต์ และความคุม้ครองท่ีได้รับจากบริษทั

ประกนัภยัตามลาํดบั 

 

2. อภิปรายผล 

 

 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัปทุมธานี มีประเด็นท่ีน่าสนใจ สามารถนาํมาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

   ผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 

เพศหญิง อายุอยู่ระหว่าง 28-37 ปี ซ่ึงเป็นวนัท่ีอยูร่ะหว่างการทาํงาน สถานภาพสมรสโสด ระดบั

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็นพนกังานเอกชน รายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง 15,001-30,000 

บาท สอดคล้องกับงานวิจยัของ จนัทร์จีรา ปาลี (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการทาํประกันภยั

รถยนต ์ภาคสมคัรใจในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 

200 ราย ผลการศึกษาขอ้มูลดา้นบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งผูท้าํประกนภยัภาคสมคัรใจ พบวา่ส่วนใหญ่

เป็นเพศ หญิงมากกว่าเพศชายถึงร้อยละ 3 มีอายุระหว่าง 25 – 35 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี และสอดคลอ้งกบั กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูใ้ชร้ถยนตใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ในการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัภาคสมคัร

ใจ ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือเจา้ของรถยนตท่ี์ทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจ ผลการศึกษาดา้นขอ้มูล 
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ทัว่ไปพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001 -30,000 

บาท และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ศุถกิต เอ้ือกฤดาธิการ (2551) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในอาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์

ธานีโดยทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลท่ีซ้ือประกนัภยัจาก

บริษทัประกนัภยัในอาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานีผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือประกนัภยั

ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  

 ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ 

   ผลการศึกษาพบว่าส่วนมากพบว่าอายุการใช้รถอยู่ระหว่าง 1-7 ปี มากท่ี 

รถยนต์ท่ีใช้อยู่ปัจจุบนัเป็นรถยนต์ประเภทรถยนต์นั่งส่วนบุคคล ปัจจุบนัทาํประกันภยัรถยนต์

ประเภท 1อยูใ่นจาํนวนมากท่ีสุด จะต่ออายกุรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตเ์ม่ือกรมธรรมใ์กลห้มดอาย ุ

สาเหตุท่ีซ้ือกรมธรรม์รถยนต์ภาคสมคัรใจมากสุดเน่ืองจากเห็นความสําคญัและประโยชน์ของการ

ทาํประกนัรถยนตท่ี์ช่วยแบ่งภาระความเส่ียงภยั การคน้หาขอ้มูลจากพนกังานขายอยูใ่นจาํนวนมาก

ท่ีสุด งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในแต่ละปี อยูร่ะหวา่ง 5,001-10,000 

บาท และบริษทัประกนัภยัท่ีเลือกซ้ือมาท่ีสุดคือบริษทัวิริยะประกนัภยั จาํกดั(มหาชน)  ตามลาํดบั 

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อผูใ้ช้รถยนต์ในจงัหวดัเชียงใหม่ในการตดัสินใจซ้ือประกันภยัภาคสมคัรใจ ผล

การศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่

ส่วนใหญ่จดัทาํกรมธรรมป์ระกนภยัภาคสมคัรใจประเภท 1 โดยเหตุผลท่ีจดัทาํประกนัภยัภาคสมคัร

ใจเพราะส่วนใหญ่เล็งเห็นประโยชน์ของการทาํประกนัภยัท่ีช่วยแบ่งเบาภาระความเส่ียงภยั และ

รถยนตอ์ยูร่ะหวา่งเช่าซ้ือ ตอ้งทาํประกนภยัตามขอ้บงัคบัของสัญญาโดยบริษทัประกนัภยัรถยนตท่ี์

ผูต้อบแบบสอบถามรู้จกัมากท่ีสุดและบริษทัประกนัภยัรถยนตท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามเลือกใชบ้ริการ

จดัทาํประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุดคือ บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  ส่วนงบประมาณ

งบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจในแต่ละปีจะไปสอดคล้องกบังานวิจยั

ของ ยุวพร พึงพิพฒัน์ (2551) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในจงัหวดัสมุทรสาคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บจาก

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 385 คน ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือกรมธรรม์

ประกนภยัรถยนตป์ระเภท 3 ค่าเบ้ียประกนัภยัรถยนตต่์อปี 5,001 – 10,000 บาท/ปี 
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 ส่วนที ่3 ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดที่มี ต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ 

   ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัเก่ียวกบั

ด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ในการพิจารณาเลือกซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ รองลงมาด้าน

พนกังาน  ราคา  การจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการและลกัษณะทางกายภาพ 

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อผู ้ใช้รถยนต์ในจังหวดัเชียงใหม่ในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยภาคสมัครใจ 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาค

สมคัรใจ ค่าเฉล่ียมากมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ แต่ แต่ในระดบัรองลงมา ไม่ไดส้อดคลอ้ง

กนักบังานวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัจาก

ค่าเฉล่ียมากไปหานอ้ยดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นบุคลากร 

ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

และปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง คือ ปัจจยัดา้นราคาดา้น

ผลิตภณัฑ ์ เม่ือพิจารณาแยกเป็นเฉพาะดา้นไดด้งัน้ี 

   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนต)์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ให้ความสําคญัเก่ียวกบัดา้นมีบริการรับแจง้เหตุตลอด 24 ชัว่โมงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมาช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทั

ประกนั  มีบริการรับทาํประกนัภยัทุกประเภท  และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัผลประโยชน์ของ

กรมธรรมเ์หมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีไดไ้ดรั้บนอ้ยท่ีสุด ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยั

รถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ท่ีไดศึ้กษา

เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูใ้ชร้ถยนตใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ีย

เป็นลาํดบัแรกของดา้นผลิตภณัฑคื์อ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัภยั 

   ปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัเก่ียวกบัด้าน

ราคาสามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภาค

สมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมาเบ้ียประกนัภยัในการทาํประกนัภยัคร้ังแรกถูกกวา่เม่ือเทียบกบับริษทั

ประกันภัยอ่ืน และสามารถชําระเงินได้ด้วยบัตร ตามลาํดับมีผลในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ท่ีไดศึ้กษา

เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูใ้ช้รถยนต์ในจงัหวดัเชียงใหม่ในดา้นราคาท่ี
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พบวา่ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียมากเบ้ียประกนัภยัเหมาะสมกบัความคุม้ครองและบริการ และไม่สอดคลอ้ง

กบัผลการวจิยัของ จนัทร์จีรา ปาลี (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการทาํประกนัภยัรถยนต ์ภาคสมคัร

ใจในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการทาํประกนัภยัรถยนต ์

ภาคสมคัรใจ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นค่าเบ้ียประกนัมากท่ีสุด 

   ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญ

เก่ียวกบัดา้นการจดัจาํหน่ายหาซ้ือง่าย มีสาขาและตวัแทนจาํหน่ายรายยอ่ยเป็นจาํนวนมากมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมา มีสาขาบริการทัว่

ประเทศเป็นจาํนวนมาก  สถานท่ีตั้งของบริษทัประกนัภยัหรือตวัแทนจาํหน่าย อยู่ใกลส้ํานักงาน

ขนส่งจงัหวดั  และท่ีตั้ งของบริษัทสะดวกในการติดต่อซ้ือประกันภัย ตามลําดับ มีผลในการ

ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   สอดคล้องกบัผลการวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูใ้ชร้ถยนตใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ดา้นการจดัจาํหน่ายใน

รายละเอียดพบว่า ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นลาํดับแรกคือ สถานท่ีตั้ งของสาขาบริษัทและตัวแทน

จาํหน่ายอยูใ่นแหล่งชุมชนใกลลู้กคา้ สะดวกต่อการเดินทางมาติดต่อ   

   ปัจจัยด้านการส่งเริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญั

เก่ียวกบัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีพนกังานคอยให้คาํแนะนาํต่างๆแก่ลูกคา้ มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมามีบริการเสริมต่อทะเบียนรถให ้

มีบริการจดัส่งกรมธรรม์ประกันภยัทางไปรษณีย ์ มีการแจ้งข้อมูลเม่ือประกันภยัใกล้หมดอาย ุ

มีการแจง้ข่าวสารต่างๆเก่ียวกบัการประกนัภยั มีการให้ของแถมหรือของชาํร่วยเม่ือซ้ือกรมธรรม์

ประกนัภยั และการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆทางโทรทศัน์ วทิย ุส่ือพิมพ ์ตามลาํดบัมีผลในการตดัสินใจ

ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ท่ีไดศึ้กษา

เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูใ้ชร้ถยนต์ในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีพบวา่ปัจจยัท่ีมี

ค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อาทิวิทยุโทรทศัน์หนงัสือพิมพป้์ายโฆษณา 

ฯลฯ 

   ปัจจัยด้านพนักงาน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัดา้น

พนักงานพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์และมีความเป็นกันเองมีผลในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด และรองลงมาพนกังานให้คะแนะนาํและคาํปรึกษาอยา่ง

ถูกตอ้งโดยใช้ภาษาท่ีเขา้ใจง่าย ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของพนักงานขาย พนกังานมีความรู้

ความชาํนาญเก่ียวกบัการประกนัภยั พนกังานสมารถแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วพนกังานมี
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ความเสมอภาคในการให้บริการลูกคา้ และรู้จกักบัพนกังานเป็นการส่วนตวัน้อยท่ีสุด ตามลาํดบั มี

ผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   สอดคล้องกบัผลการวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูใ้ช้รถยนต์ในจงัหวดัเชียงใหม่ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็น

ลาํดบัแรกคือ พนกังานเคลมมีบุคลิกภาพดีแต่งกายสุภาพเรียบร้อย   

   ปัจจัยด้านกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัเก่ียวกบั

ดา้นกระบวนการมีขั้นตอนการให้บริการขายท่ีรวดเร็วมีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยั

รถยนตภ์าคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมามีจาํนวนพนกังานมากพอในการให้บริการ  มีการทาํงานท่ี

ถูกต้องแม่นยาํ และมีมาตรฐาน และ ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อพนักงานขายประกัน 

ตามลาํดบั มีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   สอดคล้องกบัผลการวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูใ้ช้รถยนต์ในจงัหวดัเชียงใหม่ด้านกระบวนการ

ให้บริการ ในรายละเอียดพบวา่ ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นลาํดบัแรกคือความรวดเร็วในการเดินทางไป

ใหบ้ริการในกรณีเกิดเหตุของพนกังานเคลมหลงัรับแจง้อุบติัเหตุ 

   ปัจจัยด้านลักษะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญั

เก่ียวกับด้านลกัษณะทางกายภาพ มีสํานักงานเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือมีผลในการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด รองลงมาความมีระเบียบภายในสํานกังาน เช่น 

การจดัวางอุปกรณ์สํานกังาน  ความสะอาดของสถานท่ี มีท่ีจอดรถเพียงพอ  มีอุปกรณ์สํานกังานท่ี

ทนัสมยั เช่น คอมพิวเตอร์ ส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น โทรทศัน์ นํ้ าด่ืม หนงัสือพิมพ ์วารสารต่างๆ 

และห้องนํ้ า และมีการจดัรูปแบบของสํานักงานท่ีโดดเด่น สะดุดตา ค่าเฉล่ีย ตามลาํดับมีผลใน 

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   สอดคล้องกบัผลการวิจยัของ กาญจน์วิตรี  งามพร้ิง (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูใ้ชร้ถยนตใ์นจงัหวดัเชียงใหม่พบวา่ ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ีย

เป็นลาํดบัแรกคือ มีสาํนกังานเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือ 

 ส่วนที ่4 ระดับการรับรู้การซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ   

   ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการรับรู้ของผูซ้ื้อ

ประกนัภยัเพื่อผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้งมากท่ีสุด  รองลงมาเพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัชีวิต

และทรัพยสิ์น ความคุม้ครองความเสียหายจากการทาํประกนัภยั ความรวดเร็วของการให้บริการ 

ความสําคญัต่อชีวิตและทรัพยสิ์นค่าเฉล่ีย  ช่ือเสียงของบริษทัประกนัภยั การลดความเส่ียงดว้ยการ

ประกันภัย ผลประโยชน์จากการทําประกันภัยรถยนต์ และความคุ้มครองท่ีได้รับจากบริษัท
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ประกนัภยัตามลาํดบั เน่ืองจากงานวิจยัเก่ียวกบัการรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมี

ผูท้าํการวิจยัน้อย ตวัผูท้าํการวิจยัทาํการคน้หาข้อมูลซ่ึงใช้เป็นงานอา้งอิงท่ีคล้ายกนั โดยอา้งอิง

งานวิจัยของ ประวิทย์  รังสรรค์วิจิตร (2542 : สารนิพนธ์) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจทาํประกนัภยัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 จากผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัปทุมธานี ทาํใหท้ราบถึงขอ้มูลส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือ และความสาํคญัของปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดในดา้นต่าง ๆและระดบัการรับรู้การซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ซ่ึงผูว้ิจยัมี

ขอ้เสนอแนะท่ีใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน และปรับปรุงแผนการตลาดของนํ้านมขา้วโพด ดงัน้ี 

 3.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาวจัิยไปใช้  

  3.1.1 ด้านข้อมูลส่วนบุคคล จากการศึกษาวิจยั พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ของผูท่ี้ซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในจงัหวดัปทุมธานีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยูร่ะหวา่ง 28-37 ปี 

สถานภาพโสด ระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่าเป็นพนักงานเอกชน รายไดต่้อเดือนอยู่

ระหว่าง 15,001-30,000 บาท ตามลาํดับ จากข้อมูลส่วนบุคคลท่ีผูศึ้กษาได้ทาํการวิจยัในคร้ังน้ี  

ส่วนใหญ่ของผูท่ี้ซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจเป็นพนกังานเอกชน รายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 

15,001-30,000 บาท  เป็นปัจจยัสาํคญัในการนาํไปกาํหนดกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด 

  3.1.2 พฤติกรรมการซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ  จากการวิจัย พบว่า

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ของผูท่ี้ซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในจงัหวดัปทุมธานีส่วนใหญ่มีอายกุาร

ใช้รถอยู่ระหว่าง 1-7 ปี มากท่ี รถยนต์ท่ีใช้อยู่ปัจจุบนัเป็นรถยนต์ประเภทรถยนต์นั่งส่วนบุคคล 

ปัจจุบนัทาํประกันภยัรถยนต์ประเภท 1 อยู่ในจาํนวนมากท่ีสุด จะต่ออายุกรมธรรม์ประกันภัย

รถยนตเ์ม่ือกรมธรรมใ์กลห้มดอาย ุสาเหตุท่ีซ้ือกรมธรรมร์ถยนตภ์าคสมคัรใจมากสุดเน่ืองจากเห็น

ความสาํคญัและประโยชน์ของการทาํประกนัรถยนตท่ี์ช่วยแบ่งภาระความเส่ียงภยั การคน้หาขอ้มูล

จากพนกังานขายอยูใ่นจาํนวนมากท่ีสุด งบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ

ในแต่ละปี อยูร่ะหว่าง 5,001-10,000 บาท และบริษทัประกนัภยัท่ีเลือกซ้ือมาท่ีสุดคือบริษทัวิริยะ

ประกนัภยั จาํกดั(มหาชน)  ตามลาํดบั จากขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ท่ี

ผูศึ้กษาได้ทาํการวิจยัในคร้ังน้ี ส่วนใหญ่มีอายุการใช้รถอยู่ระหว่าง 1-7 ปี ควรจดัหาผลิตภณัฑ์

(กรมธรรมป์ระกนักนัภยั)ใหเ้หมะสมกบัอายกุารใชร้ถ ส่วนงบประมาณท่ีใชใ้นการซ้ือประกนัภยั 
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รถยนตภ์าคสมคัรใจในแต่ละปี อยูร่ะหวา่ง 5,001-10,000 บาท ถือวา่มีอตัรากาํลงัซ้ือนอ้ย ดงันั้น 

ผลิตภณัฑ ์(กรมธรรมป์ระกนักนัภยั) ตอ้งสอดคลอ้งกบักาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย 

  3.1.3 ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

ประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ เม่ือพิจารณาแยกเป็นเฉพาะดา้นไดด้งัน้ี 

   ด้านผลิตภัณฑ์ (กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ) พบวา่ระดบัความ

คิดเห็นเก่ียวกับด้าน มีบริการรับแจ้งเหตุตลอด 24 ชั่วโมงมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจมากท่ีสุด แต่ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัผลประโยชน์ของกรมธรรม์

เหมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีไดไ้ดรั้บนอ้ยท่ีสุด ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าค

สมคัรใจ บริษทัประกนัภยั นายหน้าตวัแทนควรส่งเสริมกิจกรรมท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณค่าและ

ความสําคญัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในดา้นผลประโยชน์ของกรมธรรม์เหมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีได ้

เพื่อใหเ้กิดแรงจูงใจในการซ้ือประกนัภยัรถยนตเ์พิ่มมากข้ึน 

   ด้านราคา การกาํหนดราคา ควรเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้จูงใจให้ลูกคา้

สามารถจ่ายได้โดยไม่กระทบต่อรายได้ของผูบ้ริโภคเอง เช่น มีการแบ่งจ่ายเป็นรายงวด บริการ

ชาํระผา่นบตัรเครดิต การกาํหนดราคาควรคาํนึงถึงผูบ้ริโภคแต่ละระดบั ว่าจ่ายไดม้ากนอ้ยเพียงใด

เพราะรายไดข้องผูบ้ริโภคแต่ละระดบัไม่เท่ากนัโดยเฉพาะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีไดจ้ากการวิจยัใน

คร้ังน้ีเป็นกลุ่มอายุ 28-37 ปี ซ่ึงถือเป็นวยัทาํงาน ส่วนใหญ่เป็นพนกังานเอกชนกินเดือนเดือนรายได้

ถือวา่อยูใ่นระดบัปานกลาง 

   ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ควรสร้างความสัมพนัธ์กบัหน่วยงานต่างๆเพื่อ

เพิ่มช่องทางในการเสนอแนะและจาํหน่ายประกนัไดม้ากข้ึน และตอ้งเป็นตวัแทนท่ีมีความรู้ ความ

ชาํนาญเป็นพิเศษ เพื่อท่ีจะใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้

   ด้านการส่งเริมการตลาด ควรส่งเสริมการตลาดมีพนกังานคอยให้คาํแนะนาํ

ต่างๆแก่ลูกคา้เพราะ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด 

รองลงมามีบริการเสริมต่อทะเบียนรถให้ เช่นหากซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ ฟรีค่าบริการ

ในการต่อทะเบียนรถ  เพิ่มมีการแจง้ข่าวสารต่างๆเก่ียวกบัการประกนัภยั  จดัโปรโมชัน่ของแถม 

เช่น บัตรคูปองเงินสด บัตรเติมนํ้ ามันฟรี บริการขัดเคลือบสีรถฟรี เพื่อสร้างแจง้จูงใจในการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   ด้านพนักงาน มีการฝึกอบรม เร่ือง Service Mind เพื่อให้พนักงานมีมนุษย

สัมพนัธ์และมีความเป็นกนัเองเพราะมีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัร

ใจมากท่ีสุด และ ส่งให้พนักงานเรียนรู้ในเร่ืองเก่ียวกับประกนัภยัต่างๆเพื่อท่ีจะสามารถให้คะ

แนะนาํและคาํปรึกษาอยา่งถูกตอ้งโดยใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย 
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   ด้านกระบวนการ ควรมีขั้นตอนการใหบ้ริการขายท่ีรวดเร็วเพราะมีผลในการ

ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจมากท่ีสุด   มีจาํนวนพนกังานมากพอในการ

ให้บริการ  มีการทาํงานท่ีถูกตอ้งแม่นยาํ และมีมาตรฐาน และ ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อ

พนกังานขายประกนั เพราะมีผลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

   ด้านลักษะทางกายภาพ จดัใหมี้สาํนกังานเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือเพราะมีผล

ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจมากท่ีสุด  

  3.1.4 ระดับการรับรู้การซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ จากการวิจยั พบว่า

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยัเพื่อผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้ง

มากท่ีสุด  รองลงมาเพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัชีวิตและทรัพยสิ์น ความคุม้ครองความเสียหาย

จากการทาํประกนัภยั ความรวดเร็วของการให้บริการ ความสําคญัต่อชีวิตและทรัพยสิ์นค่าเฉล่ีย  

ช่ือเสียงของบริษัทประกันภัย การลดความเส่ียงด้วยการประกันภัย ผลประโยชน์จากการทํา

ประกนัภยัรถยนต ์และความคุม้ครองท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนัภยัตามลาํดบั 

   จากท่ีผูศึ้กษาได้ทําการวิจัยในคร้ังน้ี ผลประโยชน์จากการทาํประกันภัย

รถยนต์ และความคุม้ครองท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนัภยัอยู่ในระดบัการรับรู้น้อยมาก ทางบริษทั

ประกนัภยั หรือ นายหน้าตวัแทนควรให้คาํแนะนาํ ผลประโยชน์จากการทาํประกนัภยัรถยนต ์และ

ความคุม้ครองท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนัภยัให้เพิ่มมากข้ึน เพื่อกระตุน้ให้เกินการรับรู้และเกิดการ

ตดัสินใจซ้ือตามมาภายหลงั 

 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจัิยคร้ังต่อไป 

  จากการศึกษา พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภค 

ในจงัหวดัปทุมธานี เพื่อใหเ้กิดผลท่ีดียิง่ข้ึน ผูศึ้กษาขอเสนอแนะใหมี้การวจิยัดงัน้ี 

  3.2.1 ควรศึกษาวิจยัเพิ่มเติมในดา้นการบริหารเชิงกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อนาํผลท่ีได้ไปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของ

บริษทัต่อไป 

  3.2.2 ควรศึกษาปัจจัยด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูบ้ริโภค 
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แบบสอบถามเพือ่การศึกษาวจิยั 

 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมคัรใจของผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี

แบบสอบถามชุดน้ีประกอบดว้ยขอ้คาํถาม  4 ส่วน  ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มลูเก่ียวกบัสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูซ้ื้อประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

ส่วนท่ี 3  ขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

ส่วนท่ี 4  ขอ้มลูเก่ียวกบัการรับรู้ของผูซ้ื้อประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลเกีย่วกบัสถานภาพทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง  : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย      ลงในช่อง           หนา้คาํตอบท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงในปัจจุบนั

   

  1. เพศ    1. ชาย    2. หญิง 

   

  2. อาย ุ    1. 18-27 ปี  2. 28-37 ปี 

      3. 38-47 ปี  4. 47 ปีข้ึนไป 

   

  3. สถานภาพสมรส  1. โสด   2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

      3. หยา่ร้าง  4. หมา้ย (คู่สมรสเสียชีวติ) 

   

  4. ระดบัการศึกษา  1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 

      2. ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

       3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

  5. อาชีพ     1. นกัเรียน / นกัศึกษา 

      2. พนกังานบริษทัเอกชน 

      3. ประกอบธุรกิจส่วนตวั   

      4. รับราชการ  

      5. อ่ืนๆ: ................................ 
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  6. รายไดต่้อเดือน  1. ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 

       2. 15,001 - 30,000 บาท 

       3. 30,001 – 45,000 บาท 

       4. 50,001 – 60,000 บาท 

      5. 60,001 บาท ข้ึนไป   

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้ซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ 

คาํช้ีแจง  : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย     ลงในช่อง           หนา้คาํตอบท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงในปัจจุบนั 

 

 1. อายรุถยนตท่ี์ใช ้   1. ไม่เกิน 1 ปี 

      2. 1-7 ปี 

      3. 7 ปีข้ึนไป 

 2. รถยนตป์ระเภทใดท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

   1. รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล(รถเก๋ง)  2. รถกระบะส่วนบุคคล 

   3. รถตู ้     4. อ่ืนๆโปรดระบุ

.......................... 

 3. ปัจจุบนัทาํประกนัภยัรถยนตป์ระเภทใด  

   1. ประเภท 1 = ชั้น 1 คุม้ครองชีวติทรัพยสิ์นบุคคลภายนอกและรถท่ีทาํประกนั 

   2. ประเภท 2 = ขั้น 2 คุม้ครองชีวติทรัพยสิ์นบุคคลภายนอกและรถหาย 

   3. ประเภท 3 = ชั้น 3 คุม้ครองชีวติทรัพยสิ์นบุคคลภายนอก 

    4. ประเภท 4 = ชั้น 2+ คุม้ครองชีวติทรัพยสิ์นบุคคลภายนอก รถหาย และ 

รถท่ีทาํประกนั     

   5. ประเภท 5 = ชั้น 3+ คุม้ครองชีวติทรัพยสิ์นบุคคลภายนอก+การชนกนั 

ของรถท่ีซ้ือประกนักบัยานพาหนะทางบก  

วงเงินไม่เกิน 1 แสนบาท 

   6. ประเภท พรบ. (ประกนัภยัภาคบงัคบัอยา่งเดียว) 

 

 4. ปกติท่านต่ออายกุรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตเ์ม่ือใด 

   1. เม่ือกรมธรรมใ์กลห้มดอาย ุ

    2. เม่ือกรมธรรมห์มดอายแุลว้ 

   3. อ่ืนๆ: ........................... 
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 5. เพราะเหตุใดท่านถึงซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

    1. รถยนตข์องท่านยงัอยูใ่นสภาพใหม่ 

   2. เห็นความสาํคญัและประโยชน์ของการทาํประกนัรถยนตท่ี์ช่วยแบ่ง 

ภาระความเส่ียงภยั 

   3. มีผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัได ้

    4. ประกนัภยัมีเง่ือนไขความคุม้ครองตรงกบัความตอ้งการของท่าน 

    5. ตอ้งการบริการท่ีครบวงจร เพื่อช่วยแกไ้ขปัญหาใหก้บัท่าน  

หากมีอุบติัเหตุเกิดข้ึน 

   6. มีส่วนลดจูงใจในการทาํประกนัภยั 

   7. มีผูร่้วมใชร้ถยนตห์ลายคน 

   8. รถยนตข์องท่านอยูร่ะหวา่งเช่าซ้ือ ตอ้งทาํประกนัภยัตามสัญญา 

   9. เพื่อฟ้องกนัและคุม้ครองตนเอง ทรัพยสิ์น ตลอดจนบุคคลภายนอก 

   10. การทาํประกนัภยัของท่านเป็นไปดว้ยความไม่ตั้งใจ เช่น เพื่อท่ีเป็น 

พนกังานขายชกัชวน เป็นตน้  

   11. อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................................... 

 

 6. ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกบัการประกนัภยัรถยนตจ์ากแหล่งใด เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

      1. โทรทศัน์     2. วทิย ุ

     3. หนงัสือพิมพ ์     4. อินเตอร์เน็ต 

    5. ตวัแทน     6. พนกังานขาย 

     7. เพื่อน      8. ญาติ  

 

 7. งบประมาณท่ีท่านชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัต่อปี อยูท่ี่เท่าใด 

     1. ตํ่ากวา่ 5,000 บาท   

    2. 5,0001-10,000 บาท     

    3. 10,0001-15,000 บาท 

    4. 15,001-20,000 บาท 

    5. 20,001 บาทข้ึนไป 
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 8. ท่านเลือกซ้ือประกนัภยักบับริษทัใด 

   1. วริิยะประกนัภยั    2. สินมัน่คงประกนัภยั 

   3. ประกนัคุม้ภยั    4. กรุงเทพประกนัภยั 

   5. ทิพยประกนัภยั   6. นวกิจประกนัภยั 

   7. ไอโออิ กรุงเทพประกนัภยั  8. เมืองไทยประกนัภยั 

   9. มิตแทป้ระกนัภยั   10. สามคัคีประกนัภยั 

   11. เทเวศประกนัภยั   12. กรุงไทยพานิชประกนัภยั 

   13. อาคเนยป์ระกนัภยั   14. แอลเอม็จีประกนัภยั 

   15. อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………………. 
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ 

คาํช้ีแจง  : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย      ลงในช่องหนา้คาํตอบท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงในปัจจุบนั 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

น้อยทีสุ่ด               มากทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. ผลประโยชน์ของกรมธรรมเ์หมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีไดรั้บ      

2. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนั      

3. มีบริการรับทาํประกนัภยัทุกประเภท      

4. มีบริการรับแจง้เหตุตลอด 24 ชัว่โมง      

ด้านราคา 

1. เบ้ียประกนัภยัในการทาํประกนัภยัคร้ังแรกถูกกวา่เม่ือเทียบกบั

บริษทัประกนัภยัอ่ืน      

2. สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัได ้      

3. สามารถชาํระเงินไดด้ว้ยบตัรเครดิต      

ด้านการจัดจําหน่าย 

1. หาซ้ือง่าย มีสาขาและตวัแทนจาํหน่ายรายยอ่ยเป็นจาํนวนมาก      

2. ท่ีตั้งของบริษทัสะดวกในการติดต่อซ้ือประกนัภยั      

3. สถานท่ีตั้งของบริษทัประกนัภยัหรือตวัแทนจาํหน่าย  

อยูใ่กลส้าํนกังานขนส่งจงัหวดั      

4. มีสาขาบริการทัว่ประเทศเป็นจาํนวนมาก      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆทางโทรทศัน์ วทิย ุส่ือพิมพ ์      

2. มีการแจง้ขอ้มูลเม่ือประกนัภยัใกลห้มดอาย ุ      

3.มีการแจง้ข่าวสารต่างๆเก่ียวกบัการประกนัภยั      

4.มีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํต่างๆแก่ลูกคา้      

5.มีบริการจดัส่งกรมธรรมป์ระกนัภยัทางไปรษณีย ์      

6.มีการใหข้องแถมหรือของชาํร่วยเม่ือซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยั      



77 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

น้อยทีสุ่ด               มากทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

7. มีบริการเสริมต่อทะเบียนรถใหฟ้รี      

ด้านพนักงาน 

1. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย      

2. พนกังานใหค้ะแนะนาํและคาํปรึกษาอยา่งถูกตอ้งโดยใชภ้าษา

ท่ีเขา้ใจง่าย       

3. พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์และมีความเป็นกนัเอง      

4. พนกังานมีความรู้ความชาํนาญเก่ียวกบัการประกนัภยั      

5. พนกังานมีความเสมอภาคในการใหบ้ริการลูกคา้      

6. พนกังานสมารถแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว      

7. รู้จกักบัพนกังานเป็นการส่วนตวั      

ด้านกระบวนการ 

1. ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อพนกังานขายประกนั      

2. มีขั้นตอนการใหบ้ริการขายท่ีรวดเร็ว      

3. มีการทาํงานท่ีถูกตอ้งแม่นยาํ และมีมาตรฐาน      

4. มีจาํนวนพนกังานมากพอในการใหบ้ริการ      

ลกัษณะทางกายภาพ 

1. มีสาํนกังานเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือ      

2. มีการจดัรูปแบบของสาํนกังานท่ีโดดเด่น สะดุดตา      

3. มีอุปกรณ์สาํนกังานท่ีทนัสมยั เช่น คอมพิวเตอร์      

4. ความมีระเบียบภายในสาํนกังาน เช่น การจดัวางอุปกรณ์

สาํนกังาน      

5. ความสะอาดของสถานท่ี      

6. ส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น โทรทศัน์ นํ้าด่ืม หนงัสือพิมพ ์

วารสารต่างๆ และหอ้งนํ้า      

7. มีท่ีจอดรถเพียงพอ      
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ส่วนที ่4 ข้อมูลเกีย่วกบัการรับรู้ของผู้ซ้ือประกนัภัยภาคสมัครใจ 

คาํช้ีแจง  : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย   ลงในช่องหนา้คาํตอบท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงในปัจจุบนั 

 

การรับรู้ของผู้ซ้ือประกนัภัย 

ระดับการรับรู้ 

น้อยทีสุ่ด                  มากทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

1. การลดความเส่ียงดว้ยการประกนัภยั      

2. ผลประโยชน์จากการทาํประกนัภยัรถยนต ์      

3. ความคุม้ครองท่ีไดรั้บจากบริษทัประกนัภยั      

4. ช่ือเสียงของบริษทัประกนัภยั      

5. ความสาํคญัต่อชีวติและทรัพยสิ์น      

6. เพื่อผลประโยชน์ต่อคนรอบขา้ง      

7. ความคุม้ครองความเสียหายจากการทาํประกนัภยั      

8. เพื่อลดความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัชีวติและทรัพยสิ์น      

9. ความรวดเร็วของการใหบ้ริการ      
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวสุวนีา  ปัดสามาลา 

วนั เดือน ปีเกดิ 15  กนัยายน  2527 

สถานทีเ่กดิ จงัหวดัปทุมธานี 

ประวตัิการศึกษา ปริญญาบริหารรัฐกิจ สาขารัฐศาสตร์ มหาวทิยาลยัรามคาํแหง  

สถานทีท่าํงาน บริษทัโตโยตา้ เภตรา จาํกดั (สาขารังสิต) 

ตําแหน่ง หวัหนา้ฝ่ายประกนัภยัและพรบ. 
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