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 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับการใช
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วิเคราะหขอมูลโดยการหาคาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
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Abstract 

 

 The objectives of this study were: 1) to investigate personal factors, car use behaviors, 

and marketing mix affecting customers’ purchasing decision of private car insurance (Not more 

than 7 Pass.) in Hat Yai District, Songkhla Province; 2) to find out the relationship between 

personal and car using information and car purchasing decisions; and 3) to study the appropriate 

guidelines for car insurance companies in Hat Yai District, Songkhla Province. The research 

instrument in this study was a questionnaire. The sample consisted of 400 customers. Frequency 

distribution, percentage, means, standard deviation, and chi-square test were used for statistical 

analysis. 

 The findings indicated that marketing mix played an important role in customers’ car 

purchasing decisions at a moderate level. Considering each marketing mix factor, it was found that 

product and price mix were at a high level while the others were at a moderate level. The customers 

agreed that marketing mix factors related to products were the most important (X=3.94), next were 

marketing mix factors related to price (X=3.89), and marketing mix factors related to personnel 

(X=3.18) respectively. Factors relating to customers’ car insurance purchasing decisions were found 

to be related to age, educational background, and monthly income. Factors relating to car using 

behavior consisted of types of fuel, current mileage, car driving behavior, car accidents, passengers, 

and car using experience. Accordingly, the appropriate approach for selling car insurances in Hat 

Yai District, Songkhla is that the car insurance companies should provide the conditions of the 

insurance which suit the various types of car use behaviors. 
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 

 ในปจจุบันความเจริญเติบโตทางดานเศรษฐกิจและความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหมีสิ่ง

อํานวยความสะดวกสบายในการดําเนินชีวิตมากมาย แตในขณะเดียวกันไดทําใหการดําเนินชีวิต

ของคนตองแขงขันกับเวลา ความรวดเร็ว ความสะดวกนับเปนสิ่งจําเปนอยางมากตอการดําเนินชีวิต

หรือแมกระท่ังการดําเนินธุรกิจที่ตองแขงกับเวลา รถยนตไดเขามามีบทบาทในการท่ีจะอํานวย

ความสะดวกและนับเปนประโยชนแกมนุษยเปนอยางมาก ถนนหนทางท่ีไดถูกสรางขึ้นเพื่อใชเปน

เสนทางคมนาคมทางบกเพิ่มมากขึ้นทุกป ทําใหมีผูนิยมใชรถยนตเปนพาหนะในการเดินทางและใน

การขนสงสินคาทางเกษตรกรรมและอุตสาหกรรมเพิ่มมากขึ้นเปนสําคัญ รถยนตนับวาเปนสิ่งจําเปน

ตอการดําเนินชีวิต จนกลาวไดวาเปนปจจัยท่ีหาของมนุษยในยุคปจจุบันท่ีขาดเสียมิได การเดินทาง 

การขนสง หรือการประกอบธุรกิจก็ลวนแลวแตจะมีรถยนตเขาไปเก่ียวของทั้งสิ้น ท้ังนี้ก็เพื่อที่จะให

เกิดความสะดวก รวดเร็วและสามารถบรรลุวัตถุประสงคของการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ดังปรากฏ

เห็นไดจากจํานวนการใชรถยนตท่ีเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็วในแตละป  

 จากนโยบายรถคันแรกของรัฐบาลนั้น ทําใหประชาชนที่สนใจนโยบายดังกลาว ตางแหกันไป

จับจองรถยนตคันแรกกันอยางมากมาย เรียกไดวาเปนการทําลายสถิติทุก  ๆอยาง ท้ังในแงการผลิตและ

ในแงของการตลาด ทะลุเปาท่ีรัฐบาลต้ังไวที่ 5 แสนคัน เปน 8 แสนคัน ท้ังน้ี จากขอมูลของกลุมสถิติ

การขนสง กองแผนงาน กรมการขนสงทางบก (2556) พบวา ในป 2555 ที่ผานมา มีรถปายแดงจดทะเบียน

ท่ัวประเทศถึง 3,723,339 คัน แบงออกเปนรถยนตสวนบุคคล 894,183 คัน รถบรรทุก 351,721 คัน 

รถจักรยานยนต 2,257,376 คัน และประเภทอ่ืน ๆ อีกหลายแสนคันเลยทีเดียว สวนในกรุงเทพฯ 

จากขอมูลสถิติพบวา มีประชาชนจดทะเบียนกรุงเทพฯ ถึง 4.6 แสนคัน และในจํานวนนี้มีรถจาก

โครงการรถคันแรกถึง 2.7 แสนคันเลยทีเดียว เรียกไดวาเกินครึ่งจากจํานวนรถปายแดงทั้งหมดใน

กรุงเทพฯ ทําใหจํานวนรถประเภทตาง ๆ เพิ่มจํานวนขึ้นอยางรวดเร็ว (ตาราง 1) 
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ตาราง 1 จํานวนรถท่ีจดทะเบียนทั่วประเทศ 

 

ประเภทของรถ (หนวย: คัน) มี.ค. 2553 มี.ค. 2554 มี.ค. 2555 มี.ค. 2556 

จํานวนรถจดทะเบียนรวมทุก

ประเภทท่ัวประเทศ 

จํานวนรถยนตน่ังสวนบุคคล

ไมเกิน 7 คน ท่ัวประเทศ 

27,521,209 

 

4,199,110 

 

28,978,905 

 

4,662,483 

 

30,667,049 

 

5,148,368 

 

33,167,625 

 

6,153,912 

 

 

ที่มา: กรมการขนสงทางบก กระทรวงคมนาคม (2556) 

 

 จากขอมูลในตารางจะเห็นวาในสวนของรถยนตนั่งสวนบุคลในป พ.ศ.2555-2556 เพิ่มขึ้นกวา

หนึ่งลานคัน จํานวนรถยนตท่ีเพิ่มมากขึ้นทําใหสภาพการจราจร เปล่ียนแปลงจากสภาพท่ีมีความคลองตัว

สูงไปสูการจราจรท่ีแออัดและมีความไมคลองตัวเทาท่ีควรทําใหการเกิดอุบัติเหตุทางรถยนตเพิ่ม

สูงขึ้น ในขณะเดียวกันการเกิดอุบัติเหตุในแตละครั้งไดกอใหเกิดความเสียหายแกชีวิต รางกาย จิตใจ 

และทรัพยสิน ซึ่งสงผลกระทบตอเศรษฐกิจและสังคมชุมชน อุบัติเหตุเกิดขึ้นไดตลอดเวลาไมสามารถ

คาดเดาไดวาจะเกิดอยางไร จึงพยายามที่จะหาทางปองกันอุบัติเหตุหรือพยายามท่ีจะไมใหเกิดอุบัติเหตุ 

จากการใชรถยนตตามท่ีไดมีการพัฒนาปรับปรุงมาโดยตลอด ไมวาจะอาศัยเทคโนโลยีในการผลิต

รถยนต การสรางถนนท่ีถูกตองตามหลักวิศวกรรมจราจร และการควบคุมผูใชยานยนตใหปฏิบัติตาม

กฎจราจร รวมท้ังการต้ังหนวยงานตางๆ ขึ้น เพื่อใหมีหนาท่ีรับผิดชอบในการปองกันอุบัติเหตุนั้นยัง

ไมสามารถปองกันอุบัติเหตุและลดความเสียหายไดทั้งหมด จึงคงมีจํานวนอุบัติเหตุเกิดข้ึนเปน

จํานวนมากในแตละป ดังสถิติจํานวนผูบาดเจ็บและเสียชีวิตจากคดีอุบัติเหตุจราจรทางบกท่ีเกิดขึ้น

ในชวงป พ.ศ. 2550-2554 (ตาราง 2) 
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ตาราง 2 จํานวนผูบาดเจ็บและเสียชีวิตจากคดีอุบัติเหตุจราจรทางบกชวงป พ.ศ. 2550  ถึง พ.ศ. 2554 

 

ป พ.ศ. อุบัติเหตุ(ครั้ง) ผูเสียชีวิต(คน) ผูบาดเจ็บ(คน) รวม 

2550 101,752 12,492 79,029 91,521 

2551 88,689 11,561 71,059 82,620 

2552 84,806 11,048 61,996 73,044 

2553 74,021 7,159 33,723 40,882 

2554 68,582 9,195 16,564 25,759 

 

ที่มา: สิปปวิชญ  วงศสุวัฒน (2555) 

 

 นอกจากอุบัติเหตุท่ีเกิดจากการใชรถซึ่งถือเปนความเสี่ยงรูปแบบหนึ่งแลว ผูใชรถหรือ

เจาของรถยังมีความเสี่ยงในเรื่องความปลอดภัยในทรัพยสินของรถยนต การท่ีจะปองกันไมใหเกิด

อุบัติเหตุและความเสี่ยงในการถูกโจรกรรมรถน้ัน หรือการหาความม่ันคงและปลอดภัยจากการสูญเสีย

สิ่งที่จะเกิดขึ้นยอมเปนเหตุสุดวิสัยท่ีเปนไปไมได ดวยเหตุน้ีจึงมีการจัดหากระบวนการลดความเสียหาย 

หรือวิธีการท่ีจะบรรเทาความเสียหายอันเกิดจากความเสี่ยงภัยท่ีเกิดจากรถยนต การโจรกรรมรถยนต

ท่ีจะเกิดขึ้นของรถยนตที่ดีที่สุด ก็คือ “การประกันภัย” และแมวารถยนตจะมีประโยชนและมีความจําเปน

อยางมากตอการดําเนินชีวิตก็ตาม ในอีกดานหน่ึงรถยนตก็ไดกอใหเกิดความเสียหายแกชีวิต รางกาย 

และทรัพยสินของมนุษยเปนอยางมากเชนเดียวกันการเกิดอุบัติเหตุบนทองถนน ซึ่งสาเหตุนั้นจะเกิดจาก

การท่ีผูขับขี่ไมไดใชความระมัดระวังอยางเพียงพอ หรือการขับขี่ดวยความประมาทเลินเลอ อีกทั้งยังมี

สาเหตุจากสภาพแวดลอมภายนอกดวย เชน จํานวนรถยนตท่ีเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว หรือสภาพของ

ทองถนนท่ีไมมีคุณภาพท่ีดีพอ ซึ่งลวนแตเปนสาเหตุท่ีสามารถกอใหเกิดอุบัติเหตุไดท้ังสิ้น และใน

การเกิดอุบัติเหตุแตละครั้งยอมจะนําพามาซึ่งความเสียหายท้ังชีวิตและทรัพยสิน โดยท่ีจะสามารถ

สะทอนไดจากสถิติของอุบัติเหตุบนทองถนนเปนไปในอัตราที่สูงเพิ่มมากขึ้นทุกป ท้ังในสวนของ

อัตราสวนคาสินไหมทดแทนท่ีเกิดขึ้นจากการรับประกันภัยรถยนตโดยตรงนอกจากน้ียังมีจํานวน

ผูเสียชีวิตจํานวนครั้งท่ีรถยนตชนกัน ซึ่งในแตละครั้งท่ีรถยนตชนกันน้ันทําใหเกิดการสูญเสียทรัพยสิน

และเวลา อีกท้ังยังสงผลกระทบตอการดําเนินชีวิตประจําวันเชน ทําใหตองเสียเงินจํานวนมาก

สําหรับการซอมแซมรถยนต หรืออาจจะตองสูญเสียรถยนตไปทั้งคัน และยังทําใหเสียเวลาใน

การตกลงกับคูกรณีเพื่อการชดใชคาเสียหายรวมทั้งเสียเวลาในการติดตอหาอูซอมรถ นอกจากนี้ยัง

สงผลกระทบตอรูปแบบการดําเนินชีวิต คือจากเดิมอาจจะตองใชรถยนตสําหรับเดินทางไปทํางาน 
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แตเม่ือเกิดอุบัติเหตุขึ้นรถยนตท่ีใชอยูไดรับความเสียหายจึงทําใหไมมีรถยนตมาใชในการเดินทางได 

(กรมการประกันภัย, 2548) 

 การท่ีจะปองกันมิใหเกิดอุบัติเหตุขึ้นได ยอมเปนเหตุสุดวิสัยท่ีจะทําเชนน้ันได วิธีการท่ีจะ

ลดความเสียหายหรือบรรเทาความเสียหายอันเกิดจากการเสี่ยงภัยของรถยนตท่ีดีท่ีสุดก็คือ การประกันภัย 

ดังนั้น การประกันภัยรถยนตจึงไดเขามามีบทบาทสําคัญในการเอ้ืออํานวยประโยชนตอสังคมมากขึ้น

เปนลําดับ การประกันภัยรถยนตโดยรถยนตที่ประกันภัยไวที่เม่ือเกิดอุบัติเหตุขึ้นบริษัทประกันวินาศภัย

ก็จะเปนผูรับภาระในการชดใชคาเสียหาย เปนคนกลางในการไกลเกล่ียกับคูกรณี เปนผูจัดหาอูซอม

รถยนตให และบริษัทบางแหงก็มีการจัดเตรียมรถสํารองไวใหบริการในชวงท่ีรถยนตตองเขาอูซอมรถ 

จากผลประโยชนและขอดีของการประกันภัยรถยนต ไดสงผลใหธุรกิจประกันภัยเจริญเติบโตอยาง

ตอเน่ืองโดยเฉพาะการประกันภัยรถยนต ซึ่งจะเห็นไดวาอัตราการเจริญเติบโตทางการตลาด และ

สวนแบงทางการตลาดของการประกันภัยรถยนตนั้นมากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับการประกันภัย

ประเภทอ่ืน ๆ ทําใหผูเปนเจาของรถทุกคันจําเปนตองใชบริการประกันภัยรถยนตมากขึ้น การแขงขัน

ดานตลาดประกันภัยจึงทวีความรุนแรงขึ้น 

 จังหวัดสงขลาเปนศูนยกลางทางการคาของภาคใต มีเมืองหาดใหญเปนเมืองที่มีความสําคัญ

ทางเศรษฐกิจและการทองเที่ยว เปนศูนยกลางของการคมนาคมขนสงรวมถึงเปนแหลงรวมของ

สถานศึกษาตาง ๆ จึงทําใหจํานวนรถยนตสวนบุคคลมีการจดทะเบียนเพิ่มขึ้นจํานวนมากในทุก ๆ  ป 

(ตาราง 3) ทําใหปริมาณรถยนตบนถนนเพิ่มมากขึ้น รวมถึงรถยนตจากพื้นท่ีอ่ืนที่เขามาในพื้นที่ ทําให

มีความเสี่ยงในการเกิดอุบัติเหตุเพิ่มข้ึน 

 

ตาราง 3 จํานวนรถจดทะเบยีนประเภทรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ในจังหวัดสงขลา 

 

ประเภทรถยนต มี.ค. 2553 มี.ค. 2554 มี.ค. 2555 มี.ค. 2556 

จํานวนรถยนตน่ังสวนบุคคล

ไมเกิน 7 คน (หนวย: คัน)  

99,842 

 

113,995 

 

131,896 

 

163,142 

 

 

ที่มา: กรมการขนสงทางบก กระทรวงคมนาคม (2556) 

 

 เม่ือจํานวนรถยนตเพิ่มขึ้นเพิ่มขึ้นยอมทําใหโอกาสในการประกันภัยรถยนตเพิ่มมากขึ้น

ดวยชองทางการตลาดในธุรกิจประกันภัยรถยนตนี้จึงเติบโตตามไปดวย จะเห็นไดวาธุรกิจประกันภัย

ในจังหวัดสงขลา ก็มีอัตราการเจริญเติบโตในระดับสูงเชนเดียวกันในป พ.ศ. 2556 มีสาขาของบริษัท
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ประกันวินาศภัยจํานวน 19 บริษัท (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจ

ประกันภัย, 2556) จึงสงผลใหสวนแบงทางการตลาดในแตละบริษัทอาจลดลง การแขงขันเพื่อเพิ่ม

สวนแบงทางการตลาดจึงเพิ่มขึ้น และในปจจุบันมีการพัฒนารูปแบบการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ

รูปแบบใหม เปนการประกันภัยรถยนตที่ไดรับการพัฒนาและเพิ่มเติมมาจากการประกันภัยรถยนต

รูปแบบเดิม โดยกําหนดใหเปนการประกันภัยรถยนตท่ีมีลักษณะของเง่ือนไขความคุมครองที่เพิ่มขึ้น 

เพื่อใหเหมาะสมกับลักษณะการใชงานของผูใชรถยนตมากท่ีสุด อีกท้ังยังเปนการสรางแรงจูงใจให

ผูใชรถยนตตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตมากยิ่งข้ึน ในปจจุบันกรมธรรมประกันภัยรถยนต

รูปแบบใหมท่ีบริษัทประกันวินาศภัยออกแบบน้ัน มีชื่อของผลิตภัณฑที่แตกตางกันไปเพื่อสราง

ความแตกตางและการดําเนินงานทางการตลาดของแตละบริษัท 

 แมรูปแบบของการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหมน้ันมีหลากหลายรูปแบบแต

อยางไรก็ตามยังคงมีเง่ือนไขท่ีเปนขอจํากัดในการเลือกซื้อประกันของผูใชรถยนต ตัวอยางเชน 

เง่ือนไขท่ีเก่ียวของกับ อายุของรถ เชน การทําประกันภัยประเภท 1 น้ัน รถตองมีอายุไมเกิน10 ป หรือ

อัตราเบ้ียประกันภัยประเภท 1 มีราคาสูงมากเม่ือเทียบกับประกันประเภทอ่ืน เปนตน ซึ่งในความเปนจริง

น้ันปจจัยท่ีเก่ียวของในการซื้อประกันของผูใชรถยนตน้ันไมไดมีเฉพาะประเภทของรถ อายุของรถ 

หรือฐานะทางการเงินเทานั้น แตยังมีปจจัยอ่ืนท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยประกัน เชน

พฤติกรรมในการขับขี่รถยนต ระยะทางในการขับขี่ในแตละวัน จํานวนครั้งในการประสบอุบัติเหตุ

เปนตน ดวยเหตุผลดังกลาวขางตนจึงทําใหผูใชรถยนตมีความตองการรูปแบบของการประกันภัย

รถยนตของแตละบุคคลท่ีแตกตางกันโดยมีปจจัยทางดานเศรษฐกิจและความคุมคาของการทําประกันภัย

เขามามีผลตอพฤติกรรมการซื้อประกันภัยรถยนตของผูใชรถยนต ดังนั้น ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยจึง

สนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจที่เปนความตองการของ

ผูใชรถยนตเพื่อใหตอบสนองตอลักษณะการขับขี่ และเหมาะสมกับความจําเปนของแตละบุคคล 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 

 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคดังน้ี 

 1. เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด และการตัดสินในซื้อประกันรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัดสงขลา 
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 2. เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคล ขอมูลการใชรถยนต และความสําคัญ

ของสวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง) ใน

เขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 3. เพื่อศึกษาแนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลาที่เหมาะสม 

 

คําถามในการวิจัย 

 

 1. สภาพท่ัวไปของผูใชรถที่ซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลา เปนอยางไร 

 2. พฤติกรรมการใชรถยนตของประชาชนในเขตพื้นที่ อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา เปน

อยางไร 

 3. ในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่นั่ง) ของประชาชนใน

อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด ดานใดบาง ระดับใด 

 4. ผูใชรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง) ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

ในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาซื้อกรมธรรมประเภทใด  

 5. ลักษณะสวนบุคคล พฤติกรรมการใชรถยนต และระดับความสําคัญของ สวนประสมทาง

การตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย รถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง) 

หรือไม อยางไร 

 

สมมติฐานการวิจยั 

 

 ในการวิจัยครั้งน้ีไดต้ังสมมติฐานของการวิจัย ดังน้ี 

 1. ลักษณะสวนบุคคลของผูซื้อมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ัง

สวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง)  

 2. ลักษณะการใชรถยนตของผูซื้อมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ัง

สวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) 

 3. ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ 

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) 
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ขอบเขตของการวิจัย 

 

 ในการวิจัยครั้งน้ีมีขอบเขตการวิจัย ดังน้ี 

 1. ขอบเขตดานเน้ือหาครั้งน้ีผูวิจัยไดทบทวนวรรณกรรม ตํารา และทฤษฎีเก่ียวกับความรู

ท่ัวไปเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม แนวคิดเก่ียวกับ

พฤติกรรมการบริโภค แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทาง

การตลาดของสินคาประเภทบริการและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพื่อประกอบการศึกษาวิจัยใหสําเร็จตาม

วัตถุประสงค 

 2. ขอบเขตประชากร การศึกษาครั้งนี้คือ ประชากรท่ีศึกษาในครั้งน้ี คือ เจาของรถยนต 

(รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ไดแก รถเกง) ท่ีมาซื้อประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีบริษัท

ประกันภัย ในพื้นที่อําเภอหาดใหญจังหวัดสงขลา 

 3. ขอบเขตดานพื้นที่ ศึกษาในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 4. ขอบเขตดานเวลา ชวงระยะเวลาในการศึกษาวิจัย ต้ังแตปการศึกษา 2554 (เดือนตุลาคม 

2554 ถึง เดือนกรกฎาคม 2558) 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ตัวแปรตน      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ขอมูลสวนบุคคล 

1.  เพศ 

2.   อายุ 

3.  ระดับการศึกษา 

4.  อาชีพ 

5.  สถานภาพสมรส 

6.  รายไดตอเดือน 

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

ประเภทของประกันภัยรถยนต 

   1. ประกันชั้น 1 

   2. ประกันชั้น 1 (Low Cost) 

   3. ประกัน 2 พลัส (2+) 

   4. ประกัน 3 พลัส (3+) 

   5. ประกันชั้น 3 

ขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต 

1. ยี่หอและรุนรถยนต  

2. ประเภทเชื้อเพลิงที่ใช 

3.  ระยะทางท่ีขับข่ีรถยนต 

4.   ลักษณะการขับขี่รถยนต 

5.  การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต 

6.  ผูน่ังรวมหรือผูโดยสาร 

7.  ประสบการณการใชรถ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1.  ดานผลิตภัณฑ 

2.  ดานราคา 

3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 

5.  ดานบุคคล 

6.  ดานสถานท่ี 

7. ดานกระบวนการใหบริการ 
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นิยามศัพทเฉพาะ 

 

 1. การประกันภัยรถยนต หมายถึง การประกันภัยความเสียหายจากการใชรถยนตเม่ือเกิดอุบัติเหตุ 

ซึ่งไดแก ความเสียหายท่ีเกิดขึ้นแกตัวรถ ความเสียหายที่รถยนตไดกอใหเกิดข้ึนแกชีวิตรางกาย และ

ทรัพยสินของบุคคลภายนอก ผูขับข่ี รวมทั้งบุคคลท่ีโดยสารอยูในรถนั้น 

 2. การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ หมายถึง การประกันภัยที่เอาประกันภัยเปนผูพิจารณา

เลือกทําประกันภัยกับบริษัทประกันภัยท่ีไดรับอนุญาตซึ่งจะคุมครองทรัพยสิน (รถยนต) การบาดเจ็บ 

การเสียชีวิต รวมทั้งการรับผดิชอบจากบุคคลภายนอกตามกฎหมายการรับผิดชอบจากบุคคลภายนอก

ตามกฎหมาย เม่ือเกิดอุบัติภัยนอกเหนือจากการประกันภัยภาคบังคับ 

 3. รูปแบบประกันภัยรถยนต หมายถึง ลักษณะของการประกันภัยรถยนตท่ีตอบสนอง

ความตองการของผูใชรถยนตซึ่งแตกตางกันไปตามลักษณะการใชรถของแตละบุคคลประกอบดวย  

ประกันชั้น 1,ประกันชั้น 1 (Low Cost),ประกัน 2 พลัส (2+),ประกัน 3 พลัส (3+) และประกันชั้น 3 

 4. ตัวแทนบริษัทประกันภัย หมายถึง ผูท่ีบริษัทประกันภัยมอบหมายใหเปนผูชักชวนชี้ชวน

บุคคลมาทําสัญญาประกันภัยกับบริษัทโดยที่ตัวแทนเหลาน้ีจะตองหาลูกคาที่จะทําประกันภัยประเภท

เดียวกับที่บริษัทรับทําประกันภัยอยูโดยบุคคลหรือตัวแทนเหลานี้จะเสนอขายประกัน ใหคําปรึกษา

จัดหาขอมูลนําเสนอตอผูที่จะทําประกันภัยใหพิจารณาและใหบริการหลังการขายในเรื่องการติดตอ

ติดตามดูแลผูเอาประกันภัยใหไดรับประโยชนครบถวนตามกรมธรรมสัญญาประกันภัย 

 5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง สิ่งตาง ๆ ท่ีสงผลหรือเปนเครื่องมือทางการตลาด

ท่ีสามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและ

สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคา ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานสถานท่ี และดานกระบวนการใหบริการ 

 6. ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ประกันภัยรถยนตท่ีเสนอขายสูตลาดเพื่อความสนใจ สามารถทําให

ลูกคาเกิดตองการและความพึงพอใจประกอบดวย ประกันชั้น 1ประกันชั้น 1 (Low Cost) ประกัน 2 พลัส (2+) 

ประกัน 3 พลัส (3+) และประกันช้ัน 3 

 7. ดานราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ตองจายในการซื้อประกันภัยรถยนต 

 8. ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลยุทธของตัวแทนบริษัทประกันภัยในการจําหนาย

ประกันภัยรถยนตดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง เพื่อใหลูกคาสามารถซือ้ประกันไดอยางสะดวกและตรง

ตามความตองการ 

 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx
http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx
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 9. ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง เปนเครื่องมือการสื่อสารของผูจัดจําหนายประกันภัย

รถยนต เพื่อสรางความดึงดูด โนมนาวความสนใจหรือแรงจูงใจใหลูกคาเกิดความสนใจและตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต  เชน การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายการใหขาวและประชาสัมพันธ การให

ของแถม เปนตน 

 10. ดานบุคคล หมายถึง ตัวแทนจําหนายบริษัทประกันภัยรถยนต ซึ่งทําการสื่อสารลูกคา 

เพื่อพยายามจูงใจผูใชรถยนตท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซื้อประกันภัยรถยนต  ดวยการขายแบบเผชิญหนา

โดยตรงหรือใชโทรศัพท หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสราง

ความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

 11. ดานสถานท่ี หมายถึง อาคารหรือโรงเรือนที่เปนสํานักงานขายท่ีมีความปลอดภัย มีสิ่งอํานวย

ความสะดวกครบครัน มีบรรยากาศรมรื่น และมีทําเลท่ีต้ังในแหลงชุมชนหรือตําแหนงท่ีสามารถ

เดินทางไปมาไดสะดวก 

 12. ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง ขั้นตอนหรือวิธีการในการจัดกิจกรรมหรือในการดําเนินการ

อยางใดอยางหน่ึงของบริษัทหรือตัวแทนจําหนายประกันภัยรถยนต เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูซื้อประกันภัยรถยนตใหไดรับความสุข และความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจากผลของ

การกระทํานั้น 

 13. รถยนตนั่งสวนบุคคล หมายถึง รถลักษณะเปนรถนั่ง หรือรถยนตท่ีจดทะเบียนเปนรถ

สวนบุคคลไมเกิน 7 คน โดยรถสวนบุคคลนี้มีไวเพื่อใชเปนประโยชนสวนตัว ไมใชเพื่อรับจาง 

 14. การใชรถยนต หมายถึง ลักษณะหรือพฤติกรรมการนํารถยนตสวนบุคคลไปใชใหเกิดประโยชน

ของผูขับขี่รถยนต  ท่ีมีการขับท่ีแตกตางกัน  เชน ความเร็ว  ระยะทาง  การบรรทุกบุคคลอ่ืน  ๆเปนตน 

 15. การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต หมายถึง การที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งไดจายเงินใหกับ

บริษัทหรือผูแทนจําหนายประกันภัยรถยนต  เพื่อซื้อประกันภัยรถยนตประเภทใดประเภทหนึ่งกับ

ดวยเหตุผลหรือปจจัยอยางใดอยางหน่ึง 

 16. ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ขอมูลจําเพาะหรือขอมูลสวนตัวของผูซื้อประกันภัยรถยนต 

ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส และรายไดตอเดือน 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

 1. นําขอมูลที่ไดจากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล

ในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑและการใหบริการท่ี

เก่ียวกับประกันภัยรถยนต เพื่อใหเหมาะสมกับความตองการ 

 2. เพื่อนํามาเปนขอมูลใหแกผูที่เก่ียวของกับธุรกิจประกันภัยใชเปนแนวทางในการวางแผน

ธุรกิจในอนาคต หรือหาแนวทางปองกันและแกไขปญหาหากการดําเนินงานยังมีขอบกพรองเพื่อ

ความเติบโตของธุรกิจและเพื่อผลประโยชนของผูทําประกันภัยรถยนตทุกรายซึ่งจะกอใหเกิดประโยชน

ตอการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมโดยรวมและยังเปนการยกระดับมาตรฐานการประกันภัยของ

ประเทศไทยในอนาคต 

 
 



บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การทําวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา ในครั้งน้ี ผูวิจัยศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต

ของประชาชนกับบริษัทประกันภัย จึงไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของและเนื้อหา

ท่ีจําเปนตอการวิจัยจากแหลงอางอิงตาง ๆ เพื่อเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี ้

 1. ความรูท่ัวไปเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต 

 2. การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม 

 3. พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

 5. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของสินคาประเภทบริการ 

 6. กลยุทธทางการตลาดของตลาดบริการ 

 7. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการประกันภัยรถยนต 

 

 การใชชีวิตประจําวันท่ีมีความจําเปนตองใชรถใชถนนในการเดินทางเปนประจําและสําหรับ

บางคนอาจจะมีเวลาอยูบนทองถนนคอนขางมาก ดังนั้น จึงยากตอการปฏิเสธดานความเสี่ยงตอการเกิด

อุบัติเหตุบนทองถนนมาก  ทางเลือกอีกทางเลือกหนึ่งที่สามารถรองรับกับความเสี่ยงได คือ การประกันภัย

รถยนต ซึ่งเปนการทําประกันภัยที่ชวยบรรเทาภาระคาใชจายจากความเสียหายท่ีเกิดขึ้นได และท่ี

สําคัญจะใหคุณปลอดความกังวลใจ หากเกิดอุบัติเหตุ ซึ่งทางบริษัทประกันภัยจะชวยจัดการกับ

อุบัติเหตุท่ีเกิดขึ้น รวมทั้งจะไดรับการชดใชคาเสียหายตาง ๆ ท่ีเกิดขึ้น  

  

 1. ความหมายของการประกันภัย 

  การประกันภัย (Insurance) คือ การประกันชีวิต (Life Insurance) และการประกันวินาศภัย 

(Non - Life Insurance) การประกันภัย หมายถึง การท่ีบุคคลฝายหนึ่งเรียกวา ผูรับประกันภัย  ไดทําสัญญา

กับบุคคลอีกฝายหน่ึงเรียกวา ผูเอาประกันภัย วาถาเกิดการสูญเสียหรือเสียหายแกชีวิตและทรัพยสิน

ของผูเอาประกันภัย ผูรับประกันภัยจะตองจายเงินชดเชยใหภายในวงเงินและเง่ือนไขท่ีตกลงกันไว
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กอนแลวเรียกวา คาสินไหมทดแทน โดยที่ผูรับประกันภัยจะไดรับเงินตอบแทนจากผูเอาประกันภัย

ท่ีเรียกวา เบ้ียประกันภัย  (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 

2556) 

  หลักการของการประกันภัย คือ วิธีการเฉล่ียความเสียหาย หรือวิธีการกระจายความเสี่ยงภัยท่ี

เกิดขึ้นแกบุคคลหน่ึงไปยังบุคคลคลหน่ึง เพื่อบรรเทาความเดือดรอนของผูประสบเคราะหภัยใหพน

จากความเสียหาย วิธีการ คือ สมาชิกทุกคนที่ประสงคจะเขารวมโครงการจะจายเงินจํานวนคนละเล็ก

ละนอยที่เรียกวา เบี้ยประกันกับกองทุนกลาง และเม่ือสมาชิกคนใดคนหน่ึงประสบเคราะหภัยก็จะ

ไดรับการชดใชจากกองทุนกลางน้ัน โดยมีบริษัทประกันภัยเปนผูทําหนาท่ีเปนคนกลางคอยเฉล่ีย

ความเสียหายให 

  ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 861 บัญญัติวา อันวาสัญญาประกันภัยน้ัน คือ 

สัญญาซึ่งบุคคลคนหน่ึงตกลงจะใชคาสินไหมทดแทนหรือใชเงินจํานวนหนึ่งใหในกรณีวินาศภัย

หากมีข้ึน หรือในเหตุอยางอ่ืนในอนาคตดังไดระบุไวในสัญญา และในการน้ีบุคคลอีกคนหน่ึงตกลง

จะสงเงินซึ่งเรียกวาเบี้ยประกันภัย จากบทบัญญัติของกฎหมาย ในการทําประกันภัยจะตองทําเปนสัญญา

ซึ่งเรียกวา สัญญาประกันภัย (Insurance Contract) ซึ่งมีขอสําคัญอยู 3 ประการ (สํานักงานคณะกรรมการ

กฤษฎีกา, 2535) คือ 1) เปนสัญญาซึ่งฝายหนึ่งตกลงจะใชคาสินไหมทดแทนหรือเงินจํานวนหนึ่งใหแก

คูสัญญาอีกฝายหนึ่ง 2) จะตองมีเง่ือนไขแหงการใชเงิน คือ มีเหตุการณอยางหน่ึงเกิดข้ึน หรือเม่ือเกิด

วินาศภัยขึ้นตามท่ีระบุไวในสัญญา 3) คูสัญญาอีกฝายหน่ึงตกลงจะสงเบี้ยประกันภัยให 

  สําหรับการประกันวินาศภัยน้ัน ครอบคลุมถึงการประกันภัยท่ีเก่ียวกับทรัพยสินความรับผิด

ตามกฎหมายและการประกันภัยท่ีเก่ียวกับบุคคลบางประเภท (ยกเวนการประกันชีวิต) เชน การประกัน

อุบัติเหตุเดินทาง การประกันสุขภาพ เปนตน 

 

 2. ประโยชนของการประกันภัย 

  เพื่อเปนการรับรองความแนนอนตอภาระความเสี่ยงภัยที่อาจเกิดขึ้น และทําใหเกิดประสิทธิภาพ

ในการดําเนินการ หรือประกอบธุรกิจโดยลดความกังวลตอการเสี่ยงภัยไดการประกันภัยมีประโยชน 

ดังนี ้(สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2556) 

  2.1 ดานผูเอาประกัน 

   การประกันภัยเปนการสรางความม่ันใจใหกับผูเอาประกันภัยวาหากทรัพยสินท่ี

นํามาทําประกันภัยไวน้ันไดรับความเสียหายจากภัยท่ีเอาประกันไวก็จะไดรับการชดใช ผูเอาประกันภัย

สามารถนําเงินที่ไดรับการชดใชจากบริษัทรับประกันภัยไปสรางซื้อหรือจัดหาทรัพยนั้นใหม ถา

ปราศจากการประกันภัยแลว ผูใดที่เคราะหรายอาจจะตองสิ้นเนื้อประดาตัว 
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  2.2 ดานเศรษฐกิจและสงัคม 

   การประกันภัยชวยสรางความม่ันคงใหแกสังคม ทําใหสังคมมีหลักประกันความปลอดภัย 

มีความม่ันใจวาเม่ือเกิดความเสียหายขึ้นแลวตนก็จะไดรับการชดใช การประกันภัยชวยใหมีการระดมทุน 

ซึ่งเปนปจจัยสําคัญของการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศและการระดมทุนนั้นอาจสําเร็จไดก็โดย

การประหยัดของประชาชนในประเทศน้ัน ๆ และนําเอาสวนที่สะสมน้ันมาลงทุน ทุกวันนี้คนที่มี

ความเปนอยูพอกินพอใชไปวัน ๆ หนึ่งเก็บสะสมเงินไดทีละเล็กละนอย เม่ือเกิดภัยขึ้นจะเดือดรอน

มากแตถามีการประกันภัยก็ทําใหอุนใจไดวาจะมีผูชดใชคาเสียหายให เชน เม่ือเกิดไฟไหมก็สามารถ

จะมีเงินมาสรางบานเรือนที่อยูอาศัยไดถาบานนั้นไดรับการประกันภัยเอาไวแตหากไมไดทําประกันภัย

ก็อาจจะมีเงินไมพอที่จะสรางบานใหม ทําใหฐานะลําบากยิ่งขึ้น บริษัทประกันเปนสถาบันหน่ึงใน

หลายสถาบันทางการเงิน มีสวนสงเสริมใหประชาชนประหยัดทางออม โดยนําเงินท่ีหามาไดสวนหนึ่ง

มาใหกับบริษัทประกันในรูปเบ้ียประกัน เพื่อปองกันภัยที่อาจเกิดขึ้นทําใหอาชีพการคา และอุตสาหกรรม

มีความม่ันคงมาก 

  2.3 ดานธุรกิจ 

   การประกันภัยเปนธุรกิจอีกประเภทหน่ึงเขามาดําเนินการและมีบทบาทในตลาดซึ่ง

มีความสําคัญไมยิง่หยอนไปกวาธุรกิจอ่ืน ๆ  และในบางประเทศธุรกิจประกันภัยรุงเรืองเทา ๆ  กับการธนาคาร

เพราะมีขอบเขตในการใหเครดิตไมแพธนาคาร เม่ือมีธุรกิจประกันภัยมากขึ้น ทําใหคนมีงานทําและ

การครองชีพดีขึ้น การประกันภัยใหเครดิตแกนักธุรกิจที่ทําการคา คือ ถานักธุรกิจเงินกูธนาคาร ตอง

ทําประกันชีวิตเทากับจํานวนเงินท่ีตองการกู เพราะถาไมทําแลวผูกูเกิดเปนอันตรายถึงแกชีวิตไป 

ธนาคารก็ไมสามารถจะเรียกเงินกูคืนจากใครได ฉะนั้นเม่ือมีประกันแลว ธนาคารก็ใหกูเงินไดเพราะ

มีหลักประกันวาจะไดรับการชดใชคืน และนักธุรกิจก็จะดําเนินธุรกิจไปไดดวยความสบายใจ 

เพราะเม่ือทําอะไรลงไปแลวเกิดความเสียหายขึ้น ก็มีผูที่จะชดใชแทนให    

 

 3. ประเภทของการประกันภัย 

  การประกันภัยโดยทั่วไป แบงออกเปน 2 ชนิด ไดแก (สมประโชค  ปยะตานนท, 2546) 

  3.1 การประกันชีวิต (Life Insurance) เปนการประกันภัยท่ีใหความคุมครองแตละบุคคล

ตอภัยท่ีจะเกิดความเสียหายตอรายไดในอนาคต ไดแก ความตาย อุบัติเหตุ การเจ็บปวยการวางงาน 

และชราภาพ รวมทั้งการประกันสุขภาพดวย 
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  3.2 การประกันวินาศภัย (Non - Life Insurance) เปนการประกันความเสียหายใด ๆ อันพึง

จะประเมินเปนเงินได รวมท้ังความเสียหายจากการสูญเสียในสิทธิประโยชน หรือรายได โดยมีการแบง

การประกันวินาศภัยในประเทศไทย ออกเปน 4 ประเภท 

   3.2.1 การประกันอัคคีภัย (Fire Insurance) 

   3.2.2 การประกันภัยทางทะเลและขนสง (Marine Insurance) 

   3.2.3 การประกันภัยรถยนต (Automobile Insurance) 

   3.2.4 การประกันภัยเบ็ดเตล็ด (Miscellaneous Insurance) 

 

 4. ความรูเกี่ยวกับการประกันภัยรถยนต 

  4.1 ความเปนมา 

   หลังสงครามโลกครั้งท่ี 2 เปนตนมา รถยนตไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของมนุษย

เปนอยางมาก และเพิ่มปริมาณขึ้นอยางรวดเร็ว รวมทั้งเปนตัวเรงใหเกิดการพัฒนาในดานการขนสง

มวลชนและการขนสงสินคา เสนทางคมนาคมทางบกสะดวกสบายและเพิ่มขึ้นเปนจํานวนมากทุกป 

ทําใหมีผูนิยมใชรถยนตเปนพาหนะในการเดินทางและการขนสงสินคา ท้ังสินคาทางการเกษตร

และอุตสาหกรรมเพิ่มมากขึ้นเปนลําดับ (สมประโชค  ปยะตานนท, 2546) 

   จากการเพิ่มขึ้นของปริมาณการใชรถยนต ในขณะเดียวกันก็กอใหเกิดความสูญเสีย

เปนอยางมากในเรื่องของอุบัติเหตุที่เกิดขึ้น ซึ่งมีผลกระทบในดานลบตอเศรษฐกิจและสังคม ในเรื่อง

การสูญเสียทรัพยากรทั้งชีวิตและทรัพยสิน หนวยงานและองคกรตาง ๆ จึงไดพยายามหาทางปองกัน

และลดอุบัติเหตุจากการใชรถยนตในทุกวิถีทางไมวาจะเปนการใชเทคโนโลยีใหม  ๆในการผลิตรถยนต 

การกอสรางถนนท่ีถูกตองตามหลักวิศวกรรมจราจร การควบคุมผูใชรถใชถนนใหปฏิบัติตามกฎจราจร 

รวมทั้งการจัดต้ังหนวยงานท่ีมีหนาที่รับผิดชอบในการปองกันอุบัติเหตุอันเกิดจากการใชรถยนตขึ้น 

แตก็ยังไมสามารถปองกันการเกิดอุบัติเหตุขึ้นได จึงไดเกิดความคิดที่จะบรรเทาความเสียหายจาก

การเสี่ยงภัยของรถยนตข้ึน การประกันภัยจึงไดเขามามีบทบาทสําคัญในการเอ้ือประโยชนใหกับ

ผูใชรถใชถนนมากข้ึนเปนลําดับ (สมประโชค  ปยะตานนท, 2546) 

  4.2 ความหมาย 

   การประกันภัยรถยนต หมายถึง การประกันภัยเพื่อคุมครองความสูญเสียหรือเสียหาย

อันเกิดจากการใชรถยนตไมวาจะเปนเกงสวนบุคคล รถบรรทุก รถโดยสาร และรถจักรยานยนต ซึ่ง

ไดแก ความสูญเสียหรือเสียหายท่ีเกิดแกรถยนต ไดแก ความเสียหาย บุบสลาย หรือสูญหายของตัว

รถยนต นอกจากน้ี ความสูญเสียหรือเสียหายท่ีรถยนตกอใหเกิดขึ้นแกชีวิต รางกาย และทรัพยสินของ

บุคคลภายนอก รวมท้ังบุคคลท่ีโดยสารอยูในรถยนตนั้นดวย โดยบริษัทหรือผูรับประกันภัยจะออก
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หนังสือใหแก ผูเอาประกันภัยแตละรายเรียกวา “กรมธรรมประกันภัย” หรือหลักฐานของสัญญา

ประกันภัยซึ่งระบุวา บริษัทจะชดใชคาสินไหมทดแทนใหแกผูเอาประกันภัย เม่ือเกิดความเสียหาย

ขึ้นตามเง่ือนไขท่ีไดระบุไว ขณะเดียวกันผูเอาประกันภัยแตละราย ก็จะตองจายคาเสียหายเบ้ืองตน

ใหแกบริษัทประกันภัยตามอัตราความเสี่ยงของตน (บุษรา อ๊ึงภากรณ, 2552) 

  4.3 ประเภท 

   การประกันภัยรถยนตในปจจุบันแบงออกเปนการประกันภัยรถยนตภาคบังคับ 

และการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ (สิปปวิชญ วงศสุวัฒน, 2555) 

   4.3.1 การประกันภัยรถยนตภาคบังคับ (Compulsory Third Party Insurance) หมายความถึง 

การประกันภัยรถยนตท่ีถูกบังคับโดยกฎหมาย เพื่อความคุมครองตอความสูญเสียของชีวิต รางกาย

ของบุคคล ผูประสบภัยจากรถยนต โดยในปจจุบันประเทศไทยมีกฎหมายที่เรียกวาพระราชบัญญัติ

คุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ. 2535 เพื่อใหประชาชน ผูประสบภัยจากรถ ไดรับความคุมครอง และ

การชดใชคาเสียหายท่ีแนนอน รวดเร็ว และเปนธรรม ใครไมทํามีความผิดตามพระราชบัญญัติ

คุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ. 2535 ตองถูกปรับเปนเงินไมเกิน 10,000 บาท  

   4.3.2 การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ เปนการประกันภัยท่ีไมมีการบังคับ การเลือกซื้อ

ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจน้ีเปนการตกลงกันระหวางผูซื้อ (ผูเอาประกันภัย) และผูขาย (บริษัท

ประกันภัย) โดยสามารถเลือกซื้อความคุมครองไดตามความตองการและตามกําลังเงินท่ีมีอยูและเพื่อ

สรางความเปนธรรมใหกับผูทําประกันภัยท่ีขับรถดีมีความระมัดระวังในการขับขี่ และมีความเสี่ยงภัย

ในการใชรถตํ่า กรมการประกันภัยไดปรับปรุงโครงสรางการประกันภัยใหมใหสอดคลองกับระบบ

สากลโดยนําเอาปจจัยเก่ียวกับตัวผูขับขี่ ลักษณะการใชรถ กลุม ขนาด อายุรถ ฯลฯ มาเปนองคประกอบ

ในการคํานวณเบี้ยประกันภัย 

     1) กรมธรรมประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแบงออกเปน 2 แบบ 

      1.1) กรมธรรมแบบไมระบุช่ือผูขับขี่ (Un-Named Driver) เปนกรมธรรมท่ี

คุมครองผูขับขี่คนใดก็ไดที่ผูเอาประกันภัย ยินยอมใหขับขี่เสมือนหน่ึงเปน ผูเอาประกันภัย 

      1.2) กรมธรรมแบบระบุชื่อผูขับข่ี (Named Driver) เปนกรมธรรมท่ี

นําเอาอายุผูขับขี่มาเปนองคประกอบในการกําหนดอัตราเบ้ียประกันภัย และคุมครองแตผูเอาประกันภัย

ซึ่งผูเอาประกันภัยตองรวมรับผิดตอคาเสียหายท่ีเกิดขึ้นของอุบัติเหตุแตละครั้ง กรมธรรมแบบน้ีผูเอา

ประกันภัยตองเปนบุคคลธรรมดาท่ีใชรถสวนบุคคล และสามารถระบุชื่อผูขับขี่ได ไมเกิน 2 คน 

     2) ประเภทความคุมครองของการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ แบงเปน 

4 ประเภท (ตาราง 4) 
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      2.1) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 1 

       2.1.1) ความรับผิดตอชีวิต รางกาย หรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

และผูโดยสารในรถ 

       2.1.2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 

       2.1.3) ความรับผิดตอความเสียหายของตัวรถยนตคันเอาประกันภัย 

       2.1.4) ความรับผิดตอความสูญหายและไฟไหมของตัวรถยนตคัน

เอาประกันภัย 

      2.2) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 2 

       2.2.1) ความรับผิดตอชีวิต รางกาย หรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

และผูโดยสารในรถ 

       2.2.2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 

       2.2.3) ความรับผิดตอความสูญหายและไฟไหมของตัวรถยนตคันเอา

ประกันภัย 

      2.3) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 3 

       2.3.1) ความรับผิดตอชีวิต รางกาย หรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

และผูโดยสารในรถ 

       2.3.2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 

      2.4) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 4 

       2.4.1) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 

 

ตาราง 4 ประเภทความคุมครองของการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 

 

ประเภท 

การ 

ประกันภัย 

ความรบัผิดตอ 

บุคคลภายนอก 
รถคันเอาประกันภัย ภัยพิเศษ 

ทรัพยสิน บุคคล สูญหาย ไฟไหม การชน 
อุบัติเหตุ

สวนบุคคล 

คารักษา 

พยาบาล 

ประกันตัว

ผูขับขี่ 

ภัยกอ

การราย 

1          
2          
3          

4          

 

ที่มา: สิปปวิชญ วงศสุวัฒน (2555) 
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จากตาราง 4 ความคุมครองของการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบเดิม ทําใหทราบถึง

ความแตกตางของการประกันภัยแตละประเภทอยางชัดเจน 

 

การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม 

 

 ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม เปนการประกันภัยรถยนตที่ไดรับการพัฒนา

และเพิ่มเติมมาจากการประกันภัยรถยนตรูปแบบเดิม โดยกําหนดใหเปนการประกันภัยรถยนต

ประเภท 5 ซึ่งมีลักษณะของเง่ือนไขความคุมครองท่ีเพิ่มขึ้น เพื่อใหเหมาะสมกับลักษณะการใชงาน

ของผูบริโภคมากที่สุด อีกท้ังยังเปนการสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

มากยิ่งขึ้น ในปจจุบันกรมธรรมประกันภัยรถยนตรูปแบบใหมท่ีบริษัทประกันวินาศภัยออกแบบน้ัน 

มีช่ือของผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันไปเพื่อสรางความแตกตาง เม่ือพิจารณาจากกรมธรรมประกันภัยรถยนต

ตามลักษณะประเภทของความคุมครอง สามารถจําแนกประเภทของการประกันภัยรูปแบบใหม

(สิปปวิชญ วงศสุวัฒน, 2555) ไดแก 1) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภทกําหนดเง่ือนไข 2) กรมธรรม

ประกันภัยรถยนตประเภท 2+ และ 3) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 3+ 

 

1. กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภทกําหนดเง่ือนไข 

  เปนการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจที่มีลักษณะเงื่อนไขความคุมครองเหมือนกับ

การประกันภัยรถยนตประเภท 1 ทุกขอ แตผูบริโภคสามารถที่จะเลือกเง่ือนไขไดตามท่ีผูบริโภค

ตองการ โดยเง่ือนไขที่สามารถกําหนดในกรมธรรม จะสงผลตออัตราเบี้ยประกันภัย เพื่ออํานวย

ความสะดวกและนําเสนอรูปแบบการประกันภัยตามความสามารถในการชําระเบ้ียของผูบริโภค

มากที่สุด โดยลักษะเง่ือนไขท่ีกําหนด ผูวิจัยสามารถจําแนกได ดังน้ี 

  1.1 เง่ือนไขการกําหนดความรับชอบคาเสียหายสวนแรก (Deductible) เปนการใหผูเอา

ประกันภัยรวมรับผิดชอบ จายคาซอมรถยนตเม่ือรถยนตเกิด ความเสียหาย ในกรณีท่ีเกิดการชนขึ้นจริง 

แตไมสามารถระบุคูกรณีอีกฝายหนึ่งใหบริษัทที่รับประกันภัยทราบได หรือกรณีที่ไมไดเกิดจาก

การชนหรือควํ่า เชน จอดรถไวขางถนนแลวมาพบภายหลังวารถถูกชน กันชนทายและตัวรถเกิด

ความเสียหาย คิดเปนมูลคา 10,000 บาท กรณีนี้ ผูเอาประกันภัยจะตองรวมรับผิดชอบในการจาย

คาเสียหาย 1,000 บาท สวนอีก 9,000 บาท บริษัทประกันภัยจะเปนผูรับผิดชอบคาเสียหายดังกลาว 

  1.1.1 กรณีท่ีผูเอาประกันภัยตองรับผิดชอบคาเสียหายสวนแรก คือ 

   1) เกิดการชนกับรถ (ทุกประเภท) และไมสามารถแจงรายละเอียดของรถคูกรณี

ได เชน ทะเบียนรถ 
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   2) เฉ่ียวก่ิงไมตนไม หรือวัตถุใด ๆ ที่ทําใหรถเกิดรอยครูด หรือรอยขีดขวน 

   3) รถเกิดการไถลตกขางทาง 

    4) ถูกขีดขวน หรือ โดนกล่ันแกลง 

    5) โดนหิน หรือวัตถุอ่ืน ๆ กระเด็นใส หรือตกใสรถ ทําใหพื้นผิวสีของรถ

เสียหาย 

    6) ถูกสัตวกัดแทะจนเกิดรอยขีดขวน 

    7) ถูกละอองสีหรือปูน วัสดุอ่ืน ๆ ตกใส โดยไมทราบผูกระทํา 

    8) ตกหลุมและครูดไปกับพื้นถนน ทําใหเกิดความเสียหายตอตัวรถ 

    9) ไมสามารถแจงลักษณะการเกิดเหตุไดชัดเจน 

    10) ไมสามารถแจงวัน เวลา และสถานที่ ที่รถไดรับความเสียหายไดอยางชัดเจน 

    11) ถูกทุบกระจกรถ โดยไมสามารถแจงคูกรณีหรือผูที่กระทําได 

   1.1.2 กรณีท่ีผูเอาประกันไมตองรับผิดชอบคาเสียหายสวนแรก คือ 

    1) ชนคน สุนัข และสัตวอ่ืน ๆ 

    2) ชนเสา ประตู รั้ว ตนไม เสาไฟฟา กําแพง หรือวัตถุอ่ืน ๆ จนทําใหตัวรถ

และอุปกรณตาง ๆ บุบ แตก ราว อยางชัดเจน 

    3) ชนราวสะพาน ขอบทาง ทางเทา หรือกองดิน ทําใหรถมีรอยบุบยุบ 

    4) พลิกควํ่า พลิกตะแคง ตกขางทาง 

    5) ถูกโจรกรรม ลักทรัพยอุปกรณภายในรถ 

    6) ไฟไหมตัวรถและอุปกรณภายในรถ 

    7) กระจกรถแตก ราว โดยสามารถแจงสาเหตุของการแตกราวน้ันได 

    8) ภัยนํ้าทวม และลมพาย ุ

  1.2 เง่ือนไขการกําหนดกรมธรรมตามลักษณะการใชงานรถยนตของผูบริโภค โดยมี

ขอกําหนด คือ ตองตรวจสภาพรถและจดบันทึกเลขไมล โดยที่ผูบริโภคสามารถใชงานรถยนตไดไมเกิน

ก่ีกิโลเมตรตอวัน หรือ เฉล่ียการใชงานแลวไมเกินก่ีกิโลเมตรตอป ข้ึนอยูกับบริษัทประกันวินาศภัย

จะกําหนดเชน ประกันภัยตามไมล 

  1.3 เง่ือนไขการกําหนดกรมธรรมตามลักษณะการกําหนดทุนประกันภัย โดยเปนการประกันภัย

ท่ีผูบริโภคสามารถเลือกจํานวนทุนประกันภัยไดตามท่ีตองการโดยอัตราเบี้ยประกันภัยจะเปล่ียนแปลง

ตามลักษณะทุนประกันภัยท่ีกําหนด ซึ่งรูปแบบกรมธรรมแบบน้ี เชนประกันภัยตามใจ 
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 2. กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 2+ 

  เปนกรมธรรมประกันภัยท่ีคุมครองเฉพาะภัย โดยเพิ่มความคุมครองจากการประกันภัย

รถยนตประเภท 2 โดยใหความคุมครอง 1) ความรับผิดตอชีวิต รางกายหรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 3) ความรับผิดตอความสูญหายและไฟไหมของตัว

รถยนต และ 4) ความรับผิดตอความเสียหายของตัวรถยนตกรณีท่ีชนกับยานพาหนะทางบก (ยานพาหนะ

ทางบก หมายถึง รถที่เดินดวยกําลังเครื่องยนต โดยใชพลังงานเชื้อเพลิง เชน นํ้ามันกาซ หรือ กําลังไฟฟา 

และ รวมถึงรถไฟ รถพวง รถราง) 

 

 3. กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 3+ 

  เปนกรมธรรมประกันภัยท่ีคุมครองเฉพาะภัย โดยเพิ่มความคุมครองจากการประกันภัย

รถยนตประเภท 3 โดยใหความคุมครอง 1) ความรับผิดตอชีวิต รางกายหรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก และ 3) ความรับผิดตอความเสียหายของตัวรถยนตกรณีท่ี

ชนกับยานพาหนะทางบก (ยานพาหนะทางบก หมายถึง รถที่เดินดวยกําลังเครื่องยนต โดยใชพลังงาน

เช้ือเพลิง เชน นํ้ามันกาด หรือ กําลังไฟฟา และ รวมถึง รถไฟ รถพวง รถราง) 

  สรุปไดวา การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม เปนการประกันภัยรถยนตท่ี

ไดรับการพัฒนาและเพิ่มเติม โดยกําหนดลักษณะของเง่ือนไขความคุมครองท่ีเพิ่มขึ้น สามารถสรุป

เปรียบเทียบเพื่อใหเห็นความคุมครอง กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภทตาง ๆ (ตาราง 5) ดังน้ี 

 

ตาราง 5 สรุปความคุมครอง กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภทตาง ๆ 

 

ประเภท 

คูกรณ ี รถเรา คนในรถเรา 

ทรัพยสิน บุคคล เสียหาย 
สูญหาย/

ไฟไหม 

อุบัติเหตุ

บุคคล 

คารักษา 

พยาบาล 

ประกันตัว 

ผูขับขี่ 

เงื่อนไข        

2+        

3+    X    

 

 คุมครอง 

 คุมครองเมื่อคูกรณีเปนยานพาหนะทางบกเทานั้น 

X ไมคุมครอง 
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จากตาราง 5 ความคุมครอง กรมธรรมประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม ทําใหทราบถึง

ความแตกตางของการประกันภัยแตละประเภทอยางชัดเจน 

 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

 

 พฤติกรรมผูบริโภคคือสิ่งหน่ึงท่ีทรงคุณคาและมีอิทธิพลสําหรับการวิเคราะห เพราะมันมี

จุดสนใจท่ีโดดเดนในการรื้อฟนความหมายท่ีแทจริงของการตลาด ดวยการยอมรับความสําคัญของ

ลูกคาหรือผูซื้อ การรักษาผูบริโภค การจัดการความสัมพันธตอผูบริโภค การปรับตามปจเจกบุคคล 

การปรับตามผูบริโภค และการตลาดหนึ่งตอหนึ่ง ก็เปนสิ่งท่ีไดใหความสําคัญมากข้ึน การทําหนาท่ี

เชิงสังคมสามารถจัดประเภทเปนทางเลือกของสังคมและการทําหนาท่ีสวัสดิการ 

 

 1. แนวความคิดพฤติกรรมการซื้อ 

  แนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมและความตองการของลูกคา (The Behavior and Customer 

Need) เปนสิ่งสําคัญท่ีนักการตลาดจะตองทําความเขาใจใหลึกซึ้ง เพราะพฤติกรรมและความตองการ

จะเปนตัวกําหนดกลยุทธการตลาดของธุรกิจและเปนปจจัยแหงความสําเร็จของธุรกิจพฤติกรรม

และความตองการของลูกคาเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ดังน้ันนักการตลาดจะตองศึกษาและปรับเปล่ียน

กลยุทธใหเหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงของลูกคา ซึ่งพฤติกรรมและความตองการสามารถสรุปได

ดังนี้ (สุพรรณี อินทรแกว, 2549) 

  1.1 คํานึงถึงความสะดวกสบาย การท่ีลูกคายอมจายเงินเพิ่มขึ้นสําหรับการบริการท่ี

ดีกวา ธุรกิจจึงตองปรับการบริการใหบริการเพื่อตอบสนองความตองการที่ดีกวา 

  1.2 ตองการความรวดเร็ว ปจจุบันความรวดเร็วเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันเน่ืองจาก

คนมีเวลาเรงรัด ดังน้ัน ถาหากเลือกไดลูกคาจะเลือกใชบริการท่ีเร็วกวาแทน อยางเชน การท่ีคนนิยม

เดินทางโดยเครื่องบินเพราะรวดเร็วและไมเสียเวลา ทําใหเกิดสายการบินตนทุนตํ่า หรือลูกคาธนาคาร

นิยมใชบริการตูเอทีเอ็ม ทําธุรกรรมตาง ๆ เน่ืองจากตองการความรวดเร็วน่ันเอง 

  1.3 คํานึงถึงสุขภาพ การท่ีคนหันมาใหความสนใจกับสุขภาพมากข้ึน ทําใหเกิดธุรกิจ

บริการเก่ียวกับสุขภาพขึ้นมากมาย เชน นวดเพื่อสขุภาพ สถานบริหารรางกาย 

  1.4 ความตองการบริการแบบครบทุกอยางในขั้นตอนเดียว (One Stop Service) จะเห็นไดวา

บริการแบบครบทุกอยางในขั้นตอนเดียว กําลังเปนท่ีนิยมสําหรับผูบริโภคยุคปจจุบันเพราะทําให

ประหยัดเวลา และลดคาใชจายลงกระบวนการซื้อบริการ (The Purchase for Services) มีลักษณะ
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เปนกระบวนการประกอบดวย 3 ขั้นตอน คือขั้นตอนกอนการซื้อ (The Pre Purchase Stage) ขั้นตอน

ขณะซื้อ (The Service Encounter Stage) และขั้นตอนหลังการซื้อ (The Post Purchase Stage) 

   1.4.1 ขั้นตอนกอนการซื้อ ขณะท่ีคนมีความตองการใชบริการอยางใดอยางหน่ึง

เกิดข้ึน เขาจะคนหาขอมูลเพื่อประเมินทางเลือกผูขายบริการ โดยพิจารณาจากเอกสารประชาสัมพันธ

ของบริษัท ปรึกษาเพื่อน ครอบครัว หรือลูกคาอ่ืน ๆ ที่เคยใชบริการ ตลอดจนการไปเยี่ยมชมถึงสถานท่ี

บริการ เพื่อทําการเปรียบเทียบกอนตัดสินใจเลือกซื้อบริการ 

   1.4.2 ขั้นตอนขณะซื้อ หลังจากลูกคาไดตัดสินใจซื้อบริการไปแลว การพบปะกัน

เพื่อขายบริการอาจเปนการพบกันของพนักงานกับลูกคา หรือการโตตอบกับคอมพิวเตอร ลูกคาอาจ

เก่ียวของกับกระบวนการบริการอยางหน่ึงหรือมากกวา ในกระบวนการการบริการท่ีมีการติดตอระดับสูง 

เชนโรงแรม โรงพยาบาล รานเสริมสวย รานอาหาร ธนาคาร เปนตน ในระหวางการสงมอบบริการจะ

มีปจจัยตาง ๆ เขามาเก่ียวของและแสดงใหเห็นถึงคุณภาพบริการ 

   1.4.3 ขั้นตอนหลังการซื้อ เม่ือลูกคาไดรับบริการไปแลวเขาจะทําการประเมิน

คุณภาพบริการโดยการเปรียบเทียบกับสิ่งท่ีเขาตองการกับความคาดหวังท่ีเขาจะไดรับ ถาลูกคา

ไดรับความพึงพอใจตามความคาดหวังหรือเกินความคาดหวัง เขาจะซื้อซ้ํา และกลายเปนลูกคาท่ี

ซื่อสัตยตลอดไป ถาบริการไมเปนไปตามความตองการ เขาก็จะเปล่ียนไปใชบริการอ่ืนในอนาคต

ตอไป 

 

 2. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

  ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค นภัส  พรายจันทร 

(2551) กลาววา การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อท่ีจะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซื้อไดรับสิ่ง

กระตุนทางการตลาดหรือสิ่งกระตุนอ่ืน ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อและความรูสึกนึกคิด

ไดรับอิทธิพลสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด

คือทราบความตองการและลักษณะลูกคา เพื่อท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ กระตุนและ

สนองความตองการของผูซื้อท่ีเปนเปาหมายไดถูกตองตามลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัย

ดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี ้

  ลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล

และปจจัยทางดานจิตวิทยาโดยมีรายละเอียดดังนี ้
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  2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณและสิ่งท่ีมนุษยสรางขึ้นโดย

เปนท่ียอมรับจากรุนหน่ึงไปสูรุนหน่ึงโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 

(Stanton and Futrell, 1987: 664) คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนด

ความแตกตางของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรม

ของบุคคลซึ่งนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรมและนําลักษณะการเปล่ียนแปลง

เหลาน้ันไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด 

  2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ

ของผูซื้อ 

   2.2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของดวยกลุมน้ี

จะมีอิทธิพล ทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 ระดับ 

คือ กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน กลุมทุติยภูมิ (Secondary 

Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม

กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิตรวมท้ังทัศนคติ

และแนวความคิดของบุคคลเน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตาม และ

ยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล 

   2.2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 

ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัวการขาย

สินคาอุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรปซึ่งจะมี

ลักษณะแตกตางกัน 

   2.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันใน

แตละกลุม ในการเสนอขายวีดีโอของครอบครัวหน่ึงจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริ่ม 

ผูตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพล ผูซื้อ และผูใช 

  2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

  2.4 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช

สินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 
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   การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุนท่ีอยูภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุนให

บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้น

ทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการพฤติกรรม

ของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึง ความตองการท่ีไดรับการกระตุนจากภายใน

ตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมาย (Stanton and Farrell, 1987: 649) 

 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรม

ผูบริโภคจะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดท่ีสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและ

ความสามารถในการคนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในสังคมได

ถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ท่ีสําคัญจะชวยในการ

พัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดี ข้ึนอยางตอเนื่อง ผูบริโภคที่ฉลาด นอกจากจะตองมี

หลักเกณฑในการเลือกซื้อสินคาบริการแลว จะตองรอบรูเทาทันกลวิธี เทคนิค และกลฉอฉลตาง ๆ 

ท่ีใชในการขายสินคาและบริการ รวมถึงสามารถปกปองสิทธิท่ีตนเองพึงไดรับดวยการเรียนรูการ

เปน ผูบริโภคที่ฉลาด จะทําใหทราบและสามารถลําดับความสําคัญของทางเลือกตาง ๆ ในการใช

เงิน ตลอดจนรูจักหลักเกณฑในการเลือกซื้อและใชสินคาและบริการ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 

 ความสามารถในการทํางานหรือการบริหารงาน นอกจากจะตองมีความรูความสามารถใน

งานท่ีปฏิบัติแลวสิ่งสําคัญประการหน่ึงของผูปฏิบัติงาน โดยเฉพาะอยางยิ่งหัวหนางานหรือผูบริหารก็

คือ การตัดสินใจ เพราะการตัดสินใจเปรียบเสมือนหัวใจของการปฏิบัติงานและบริหารงาน ทั้งน้ี

เพราะวาการตัดสินใจจะมีอยูในแทบทุกขั้นตอนและทุกกระบวนการของการทํางาน แมแตบุคคล

ท่ัวไปก็ไมอาจหลีกเล่ียงเรื่องการตัดสินใจได 

 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

  การตัดสินใจ (Decision Making) เปนกระบวนการคิดโดยใชเหตุผลในการเลือกหรือตัวเลือก

สิ่งใดสิ่งหน่ึงจากหลายทางเลือกที่มีอยู โดยไตรตรองอยางรอบคอบ ที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมาย

ใหมากที่สุด เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีสุดและตอบสนองความตองการของตนเองใหมากท่ีสุดไดมีผูให

ความหมายของการตัดสินใจไวหลายอยางแตกตางกันไป ดังน้ี 

  ถวัลย  วรเทพพุฒิพงษ (2542: 2) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกหาทาง

ปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งจากบรรดาทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการโดยอาศัย
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หลักเกณฑบางประการพิจารณาการตัดสินใจ ซึ่งมีองคประกอบ ไดแก 1) การตัดสินใจตองมีทางเลือก 

และทางเลือกท่ีจะกระทําการอยางใดอยางหน่ึงน้ันตองมีมากกวาหน่ึงทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ 

2) การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมาย หรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหน่ึงหรือหลายอยางท่ีตองการบรรลุ 

และเราเองยังไมแนใจวาหนทางเลือกตาง ๆ ที่จะทําไดน้ัน ทางเลือกที่จะทําใหบรรลุวัตถุประสงคได

ดีกวากัน และ 3) การตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิด ใชหลักเหตุผล เปนเกณฑในการประเมิน

ทางเลือก หลักเกณฑท่ีนํามาใชในการประเมินทางเลือกท่ีสําคัญ คือ ความสามารถของทางเลือกใน

การสนองตอบตอวัตถุประสงคที่ตองการ 

  จิตราภรณ  สุทธิวรเศรษฐ (2541: 78) ไดใหความหมายของการตัดสินใจวา เปนการกระทํา

อยางรอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรท่ีมีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายท่ีต้ังไว 

จากความหมายของการตัดสินมีแนวคิด 3 ประการ คือ 1) การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากมีสิ่ง

เลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจยอมไมมี 2) การตัดสินใจเปนกระบวนการเปนความคิดท้ังจะตองมี

ความละเอียด สุขุมรอบคอบ เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการ

ความคิดน้ัน และ 3) การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําท่ีมีจุดมุงหมาย เพื่อใหไดผลลัพธ และความสําเร็จ

ท่ีตองการและหวังไว 

  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541: 80) ไดใหความหมายของการตัดสินใจไววาเปนวิธีการที่บุคคล

ควรประพฤติเพื่อใหไดผลสูงสุดซึ่งไดสรุปรูปแบบการตัดสินใจท่ีเหมาะสม (The Optimizing Decision-Making) 

ไวเปน 6 ขั้นตอน ดังน้ี 1) คนหาความตองการในการตัดสินใจ 2) สรางเกณฑในการตัดสินใจ และ 

3) แบงนํ้าหนักในแตละเกณฑ 4) พัฒนาทางเลือก 5) ประเมินผลทางเลือก 6) เลือกทางเลือกท่ีดีที่สุด 

  ติน  ปรัชญพฤทธ์ิ (2542: 106) ไดใหความหมายของ การตัดสินใจ (Decision Making)

ไววาเปนการเลือกดําเนินการหรือไมดําเนินการท่ีเห็นวาดีท่ีสุดหรือเลวที่สุดจากทางเลือกหลาย ๆ 

ทางโดยมีขั้นตอนของการของการตัดสินใจ ดังนี้ 1) การทําความเขาใจในปญหาและขอเท็จจริงตาง ๆ 

2) การรวบรวมขาวสารและขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจ 3) การวิเคราะหขาวสารและขอมูลเพื่อ

ประกอบการตัดสินใจ 4) การเลือกปฏิบัติที่ดีที่สุดเพียงทางเดียว 5) การดําเนินการใหเปนไปตามผล

ของการตัดสินใจ และ 6) การติดตามและประเมินผลของการดําเนินการ  

  ขนิษฐา  วีรวัธนวณิชย (2544: 14) กลาววา การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกทางเลือก

ท่ีดีและใหประโยชนสูงสุดจากทางเลือกท่ีมีอยูหลายทางเลือกท่ีจะทําใหสามารถบรรลุถึงวัตถุประสงค

ท่ีบุคคลผูกระทําการตัดสินใจต้ังไว 

  สรุปไดวา การตัดสินใจ คือ การเลือกดําเนินการหรือไมดําเนินการหรือกระบวนการเลือก

หาทางปฏิบัติอยางใดอยางหน่ึงจากบรรดาทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการและ

ประโยชนสูงสุดโดยอาศัยหลักเกณฑบางประการพิจารณาการตัดสินใจ 
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 2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

  ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนลําดับขั้นตอนในการ ตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบวาผูบริโภค

ผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน ดังน้ี (Kotler, 2003 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541)  

  2.1 การรับรูความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem Recognition) 

การท่ีบุคคลรับรูถึงความตองการ ภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจาก สิ่งกระตุนความตองการท่ี

เปนความปรารถนาอันเปนความตองการดานจิตวิทยา สิ่งเหลาน้ีเม่ือเกิดถึงระดับหน่ึงจะกลายเปน

สิ่งกระตุน 

  2.2 การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือความตองการถูกกระตุนมากพอและสิ่งท่ี

สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที 

แตในบางครั้งความตองการท่ีเกิดขึ้นไมสามารถตอบสนองความตองการไดทันที ความตองการจะ

ถูกจดจําไวเพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง จนเกิดความต้ังใจใหไดรับการตอบสนอง

ความตองการ เขาจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการท่ีถูกกระตุน เขาจะพยายาม

คนหาขอมูลที่เก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  

  2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจะ

เกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง  ๆโดยจะกําหนดเกณฑตาง ๆ ขึ้นมา เพื่อวัดและเปรียบเทียบ

คุณคาสวนประสมการตลาดที่รวบรวมมา เกณฑเหลานี้ไดแก รายละเอียดของสวนประสมการตลาด

ท่ีพึงประสงค หรือไมพึงประสงค เม่ือผูบริโภคทําการประเมินคาทางเลือกแลวและมีทางเลือกท่ี

สามารถยอมรับไดจํานวนหนึ่งไมวามากหรือนอยเพียงใด ผูบริโภคจะพรอมเขาสูขั้นตอนตอไปคือ 

การซื้อหรือเชาสินคาและบริการ  

  2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากขั้นท่ี 3 จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจ

ระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือกโดยทั่วไป ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมาก

ท่ีสุด  

  2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีผูบริโภคไดทดลอง

ซื้อ หรือเชาผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะเกิดการเรียนรูและมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจ

ดังน้ัน ระดับความพอใจภายหลังการซื้อเปนเรื่องที่สําคัญ ซึ่งหากผูบริโภคมีความพอใจแลว ก็จะทําให

เกิดการซื้อซ้ําในอนาคต (ภาพ 2) 
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ภาพ 2 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ที่มา: Kotler and Armstrong (1993) 

 

  สรุปจากแนวความคิดเก่ียวกับขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดังภาพ 2 

เปนการศึกษาถึงลําดับในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทําใหเกิดการรับรูและความเขาใจตอ

พฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภคต้ังแตกระบวนรับรูปญหาจนสามารถท่ีจะทราบไดถึงพฤติกรรม

ภายหลังจากที่มีการซื้อสินคาและบริการไปแลวอีกทั้งยังมีสวนชวยใหผูวิจัยมีแนวคิดในการศึกษา

พฤติกรรมการซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใหมมากยิ่งขึ้น 

 

 3. กฎการตัดสินใจของผูบริโภค 

  3.1 ประเภทของการตัดสินใจ 

   การตัดสินใจ (Decision Making) เปนกระบวนการคิดโดยใชเหตุผลในการเลือกหรือ

ตัวเลือก สิ่งใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกท่ีมีอยู โดยไตรตรองอยางรอบคอบท่ีจะนําไปสูการบรรลุ

เปาหมายใหมากท่ีสุด เพื่อใหไดทางเลือกท่ีดีที่สุดและตอบสนองความตองการของตนเองใหมากท่ีสุด 

   กฎการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Decision Rules) เปนกระบวนการซึ่งมี

การยอมรับของผูบริโภค เพื่อลดความซับซอนในการตัดสินใจในผลิตภัณฑและตราสินคา ซึ่งเปน

กระบวนการท่ีจะลดการตัดสินใจท่ีซับซอน โดยมี 2 กรณี คือ  (อดุลย  จาตุรงกุล, 2550) 

   3.1.1 กฎการตัดสินใจแบบทดแทน (Compensatory Decision Rules) เปนรูปแบบ

ของกฎการตัดสินใจ ซึ่งผูบริโภคประเมินทางเลือกในแตละตราสินคาในรูปของคุณสมบัติท่ีสําคัญ 

และเลือกตราท่ีมีคะแนนถวงนํ้าหนักท่ีสูงท่ีสุด การประเมินอนุญาตใหนําคุณสมบัติ ดานบวกกับดาน

ลบมาหักลางกัน เชน การซื้อรถก็จะเอาสมรรถนะมาประเมินกับการกินนํ้ามัน 

   3.1.2 กฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน (No Compensatory Decision Rules) เปนกฎ

การตัดสินใจแบบไมทดแทน หมายถึง กฎการตัดสินใจของผูบริโภคประเภทหน่ึง ซึ่งการประเมินผล

การประเมิน 

ทางเลือก 

Evaluation 

of 

Alternatives 

การคนหา 

ขอมูล 

Information 

Search 

พฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ 

Post Purchase 

Behavior 

การ 

ตัดสินใจซื้อ 

Purchase 

Decision 

การรับรู 

ปญหา 

Problem 

Recognition 



28 
 

ดานบวกและลบไมสามารถนํามาหักลางกันได เชน ในการซื้อรถความแรงของเครื่องยนตไมสามารถ

นํามาชดเชยกับอัตราการกินนํ้ามันได กฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน ประกอบดวย 4 กฎ คือ 

     1) กฎที่มีลักษณะรวม (Conjunction Rules) คือ ผูบริโภคจะกําหนดจุดตํ่าสุด

ท่ีรับไดเอาไวสําหรับแตละคุณสมบัติ ถามีตํ่ากวาท่ีต้ังเอาไวก็จะตัดตราน้ันทิ้งไปเลย 

     2) กฎท่ีมีลักษณะแยก (Disjunctive Rules) คือ ผูบริโภคจะกําหนดจุดตํ่าสุด 

สําหรับแตละคุณสมบัติเอาไว ถาตราใดเลยเกณฑที่กําหนดก็จะนํามาพิจารณา 

     3) กฎท่ีมีลักษณะตามพจนานุกรม (Lexicographic Rules) คือ ผูบริโภคจะเรียง

คุณสมบัติตามลําดับความสําคัญแลวเปรียบเทียบตราแตละตรา ถาตราใดมีคะแนนสูงกวาก็จะไดรับเลือก 

     4) กฎท่ีมีลักษณะอางอิง (Affect Referral Decision Rules) เปนกฎการตัดสินใจ

ท่ีงายที่สุด ซึ่งผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณท่ีผานมามากกวาคุณสมบัติ

ดานอ่ืน ๆ 

  3.2 กลยุทธการตัดสินใจ 

   ในบางครั้งผูบริโภคอาจจะไดรับขอมูลท่ีไมสมบูรณ และตองเลือกใชกลยุทธที่เหมาะสม

ท่ีจะเลือกผลิตภัณฑใหไดจากขอมูลท่ีไมสมบูรณน้ัน โดยจะมีกลยุทธ 4 อยาง คือ (นภัสร  หาญวัฒนาวุฒิ, 

2544)  

   3.2.1 ผูบริโภคจะรอจนกวาจะไดขอมูลครบกลยุทธนี้จะใชกับสินคาท่ีมีความเสี่ยงสูง  

   3.2.2 ผูบริโภคไมสนใจขอมูลท่ีหายไป ตัดสินใจจากขอมูลท่ีมีอยู 

   3.2.3 ผูบริโภคเปล่ียนกลยุทธการตัดสินใจอยางท่ีคุนเคยไปใชวิธีอ่ืน ๆ ที่เหมาะสม

กับการขาดขอมูล  

   3.2.4 ผูบริโภคไดมีการสรุป หรือสรางขอมูลท่ีหายไปเองตามบริบท 

  สรุปไดวา กฎการตัดสินใจและกลยุทธการตลาด ความเขาใจกฎการตัดสินใจ และการเลือก

สินคาหรือบริการจะมีประโยชนกับนักการตลาดมาก เพื่อใชในแผนการสงเสริมการขาย นักการตลาด

ท่ีคุนเคยกฎการตัดสินใจจะสามารถออกแบบสารหรือการสงเสริมการขายใหสะดวกกับกระบวนการ

หาขอมูลของผูบริโภค ขอมูลท่ีสงไปอาจจะเปนการแนะนําวาผูบริโภคควรตัดสินใจอยางไร 

  3.3 ขั้นตอนของการตัดสินใจ 

   การตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวน คือ 1) การรับรูความตองการ (Need 

Recognition) 2) การคนหาขอมูลกอนการซื้อ (Repurchase Search) และ 3) การประเมินทางเลือก

(Evaluation of Alternatives)  (อดุลย  จาตุรงกุล, 2550) 

   3.3.1 ขั้นความรับรูความตองการ ขั้นรับรูความตองการจะเกิดข้ึน เม่ือผูบริโภคเผชิญ

กับปญหา เชน เม่ือเผชิญกับปญหารถติด ขาดการติดตอก็นึกถึงโทรศัพทมือถือในขั้นน้ีผูบริโภคจะมี
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การรับรูปญหาที่แตกตางกัน 2 แบบ คือ 1) สภาพที่แทจริง (Actual Stale) คือ ผูบริโภคจะมีการรับรู

ปญหาความตองการเม่ือผลิตภัณฑลมเหลวในการสรางความพึงพอใจกับ  2) สภาพท่ีพึงปรารถนา (Desired 

Stale) คือ ผูบริโภคที่ตองการสภาพที่พึงปรารถนา เชน การติดตอธุรกิจท่ีทันทวงทีในการรับรูปญหา 

นอกจากนี้ยังแบงเปนปญหาอยางงาย คือ ปญหาท่ีเกิดขึ้นสมํ่าเสมอ เชน การซื้อของจากเครื่องขาย

อัตโนมัติ กับปญหาซับซอน คือ ปญหาที่มีการพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชน เม่ือใชรถไปนาน ๆ ก็มี

ความคิดท่ีจะเปล่ียนรถใหมเพื่อหลีกเล่ียงคาซอมรถเกา เปนตน 

   3.3.2 การคนหาขอมูลกอนการซื้อ ขั้นตอนนี้จะเริ่มตนเม่ือผูบริโภครูวาจะไดรับ

ความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะตองการขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก 

(ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็ตองคนหา) ผูบริโภคจะหาขอมูลจากประสบการณ

ท่ีเคยมีมากอนวาเคยใชผลิตภัณฑนั้นหรือใกลเคียงหรือไม เรียกวาเปนขอมูลภายใน (Internal Source) 

แตถาเปนการคนหาขอมูลจากภายนอกเชน จากสื่อสารมวลชน จากพนักงานขายจะเปนขอมูลภายนอก 

(External Source) ถาเปนสินคาที่มีความเสี่ยงสูงจะตองหาขอมูลมาก แตถาเปนสินคาที่มีความเสี่ยง

นอยก็จะหาขอมูลนอย 

   3.3.3 การประเมินทางเลือก เปนขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อซึ่งผูบริโภค

ประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑท่ีกําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ 

คือ ใชรายชื่อตราที่เลือกไวแลว (Evoked Set) เลือกเอาจากทั้งหมดท่ีมีในตลาด 

  สรุปไดวา ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค คือ หลักการและทฤษฎีรวมถึงแนวคิดท่ี

ชวยใหมีแนวทางในการเลือกดําเนินการหรือไมดําเนินการหรือกระบวนการเลือกหาทางปฏิบัติ

อยางใดอยางหน่ึงจากบรรดาทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคท่ีตองการและประโยชน

สูงสุดโดยอาศัยหลักเกณฑบางประการพิจารณาการตัดสินใจ 

 

 4. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 

  4.1 ปจจัยดานจิตวิทยา 

   ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ Reeder (อางถึงใน บุญเกิด จิระปทมะ, 2543: 19-20) ได

รวมทฤษฎีทางสังคมวิทยาเพื่อมาอธิบายพฤติกรรมตาง ๆ ของมนุษย ซึ่งเขาเห็นวาโดยท่ัวไปแลวรูปแบบ

ทางดานจิตวิทยาสังคมเก่ียวกับการตัดสินใจกระทําพฤติกรรมของมนุษยนั้น นักสังคมวิทยามักจะ

มองในแงของสถานภาพทางดานเศรษฐกิจและสังคม (Social - Economic Status) ซึ่งถือวาเปนปจจัย

ภายนอกจะมีผลตอการตัดสินใจ จึงไดอธิบายเหตุผลในการกระทําสิ่งใดของมนุษยวาเกิดจากปจจัย

ดังตอไปน้ี 



30 
 

   4.1.1 เปาหมายหรือจุดประสงค (Goals) ความมุงหมายเพื่อใหบรรลุผลนั้น ผูกระทํา

จะตองมีการกําหนดเปาประสงคไวกอนลวงหนาและพยายามท่ีจะกระทําทุกวิถีทางเพื่อใหบรรลุ

เปาประสงค 

   4.1.2 ความเชื่อ (Belief) เกิดจากความคิด ความรูในเรื่องนั้นท่ีจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

และการเลือกการกระทําทางสังคม 

   4.1.3 คานิยม (Value Standard) คือ สิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวยตัดสินและกําหนด 

การกระทําของตนเอง คานิยมน้ันเปนลักษณะความเช่ืออยางหน่ึงแตมีลักษณะถาวร โดยเชื่อวาวิธี

ปฏิบัติบางอยางเปนสิ่งท่ีตัวเองหรือสังคมเห็นดี เห็นชอบสมควรที่จะยึดถือปฏิบัติมากกวาวิธีปฏิบัติ

อยางอ่ืน 

   4.1.4 นิสัยและธรรมเนียม (Habits and Customs) คือ แบบอยางพฤติกรรมท่ีสังคม

กําหนดไวแลวสืบตอกันมาดวยประเพณี 

   4.1.5 การคาดหวัง (Expectation) คือ ทาทีของบุคคลอ่ืนที่มีตอพฤติกรรมของบุคคล

ท่ีเก่ียวของกับตัว โดยคาดหวังหรือตองการใหบุคคลนั้นประพฤติปฏิบัติในสิ่งท่ีตนตองการ 

   4.1.6 ขอผูกพัน (Commitments) คือ สิ่งท่ีผูกระทําเช่ือวาเขาผูกพันท่ีจะตองกระทําให

สอดคลองกับสถานการณนั้น ๆ ขอผูกมัดจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและการกระทําทางสังคม 

   4.1.7 การบังคับ (Force) คือ ตัวท่ีชวยกระตุนใหผูกระทําการตัดสินใจไดเร็วขึ้น 

   4.1.8 โอกาส (Opportunity) คือ เปนความคิดของผูกระทําที่เชื่อวาสถานการณท่ี

เกิดขึ้นชวยใหมีโอกาสเลือกกระทํา 

   4.1.9 ความสามารถ (Ability) คือ การท่ีผูกระทํารูถึงความสามารถของตัวเอง ซึ่ง

กอใหเกิดผลสําเร็จในเรื่องน้ัน ๆ ไดตระหนักถึงความสามารถน้ีจะนําไปสูการตัดสินใจละการกระทํา

ทางสังคม 

   4.1.10 การสนับสนุน (Support) คือ สิ่งท่ีผูกระทํารูวาจะไดรับหรือคิดวาจะไดรับจาก

คนอ่ืน ๆ 

  4.2 ปจจัยดานสังคมวิทยา 

   วิทยา  ดานธํารงกูล (2541: 2-3) กลาววา ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค 

ปจจัยตาง ๆ ท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจของผูบริโภคยังมีอิทธิพลอยางมาก จากปจจัยดาน

วัฒนธรรมสังคม บุคคลและดานจิตวิทยา ซึ่งปจจัยเหลานี้ไมสามารถควบคุมได แตตองสนใจเพื่อ

การดําเนินกิจกรรมทางการตลาด ในยุคโลกาภิวัตน เชน ปจจุบันน้ีขาวสารและสื่อตาง ๆ มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจของผูบริโภคอยางมาก นักการตลาดจึงตองใหความสําคัญตออิทธิพลตาง ๆ เหลานี้ และ

ตองปรับกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมอยูตลอดเวลาดังรายละเอียดตอไปน้ี 
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   4.2.1 ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) 

    ปจจัยทางดานวัฒนธรรมมีผลตอความรูสึกนึกคิดของคนในสังคม ทําใหคน

มีความคิดตอสังคม และตัวเองตางกันไป ปจจัยในกลุมน้ีจึงมีผลในทางกวาง และทางลึก ปจจัยทางดาน

วัฒนธรรมที่สําคัญ ไดแก วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) และช้ันทางสังคม 

(Social Class) 

    1) วัฒนธรรม เปนมูลเหตุพื้นฐานของความตองการ และพฤติกรรมของคน 

     ในสังคม ผูบริโภคที่ไดรับการเล้ียงดูภายใตวัฒนธรรมหนึ่ง ๆ ใหคิด ใหรูสึก 

และใหประพฤติปฏิบัติในทิศทางท่ีเปนวัฒนธรรมของสังคม การเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรมทําให

การบริโภคท่ีเปล่ียนไปดวยเชนกัน การที่คนสนใจในเรื่องการลดความเสี่ยงภัยและความปลอดภัย

มากขึ้นเปนโอกาสของการประกันภัยรถยนตที่จะตอบสนองดวยการคุมครองผูประสพภัยตาง ๆ 

    2) วัฒนธรรมกลุมยอย ภายใตวัฒนธรรมของสังคมหนึ่ง ๆ ก็ยังมีวัฒนธรรม 

     กลุมยอยท่ีแตกตางไปตามเชื้อชาติ ศาสนา และภูมิประเทศไดอีกดวย เชน 

วัฒนธรรมของกลุมคนจีน คริสต อิสลาม คนเหนือ คนอีสาน คนปกษใต ฯลฯ ความแตกตางเหลาน้ีทําให

รูปแบบของการบริโภคแตกตางกันไปดวย ธุรกิจประกันภัยบางบริษัท มีผลิตภัณฑบางประเภท

ตอบสนองตอผูบริโภคในวัฒนธรรมกลุมยอยนี้ไดเปนอยางดี แตสําหรับการประกันภัยรถยนต

ไมตองแยกวัฒนธรรมกลุมยอย เนื่องจากไมมีการออกแบบกรมธรรมแกกลุมผูบริโภค 

    3) ชั้นทางสังคม ผูบริโภคแตละคนจะถูกจัดเขาไวในชั้นทางสังคมช้ันใด

ชั้นหน่ึง ชั้นทางสังคมในท่ีน้ีจะถูกกําหนดจากตัวแปรหลาย ๆ อยางเชน รายได อาชีพ การศึกษา

ฐานะทางสังคม ความม่ังคั่งและอ่ืน ๆ โดยปกติแลวพฤติกรรมของบุคคลสวนหนึ่งจะถูกกําหนดจาก

ชั้นทางสังคม คนท่ีอยูในช้ันทางสังคมเดียวกันมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมใกลเคียงกัน ท้ังน้ีรวมถึง

พฤติกรรมในการซื้อดวย คนช้ันกลาง เชน ขาราชการพลเรือน เปนพวกท่ีมีรายไดในเกณฑเฉล่ียของ

สังคม บริโภคสินคาระดับมาตรฐาน แตไดรับอิทธิพลจากตรายี่หองของสินคา ทันสมัยและพรอมท่ี

จะทดลองสินคาใหม ๆ เพื่อชีวิตท่ีดีขึ้น 

   4.2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) 

    ปจจัยดานสังคมประกอบไปดวยกลุม (Groups) ครอบครัว (Family) และ

บทบาทและสถานภาพทางสังคม (Social Roles and Status) 

    1) กลุมผูบริโภคทุกคนตางสังกัดอยูในกลุมประเภทใดประเภทหน่ึงเสมอ

อาจเปนกลุมในลักษณะกลุมสมาชิก ทั้งท่ีเปนทางการและไมเปนทางการ เชน ครอบครัว เพื่อนรวม

สถาบันการศึกษา เพื่อนรวมงาน ฯลฯ ผูบริโภคมักมีพฤติกรรมที่ปฏิบัติในทิศทางท่ีสอดคลองกับ

กลุมเหลาน้ี จึงตองศึกษาเพื่อใหทราบวา กลุมขาราชการจะไดรับอิทธิพลจากกลุมใดบางเน่ืองจากกลุม
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ท่ีมีผลตอพฤติกรรมของขาราชการท่ีเปนผูบริโภคเปาหมาย จะเปนทางผานของขาวสาร ขอมูลท่ี

สําคัญในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด อาจมีการบริโภคเลียนแบบกลุมท่ีตนตองการรวมดวย 

ชองทางการตลาดโดยการใหมีการแนะนําตอ ๆ ไป และอางอิงถึงบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูนําการซื้อ 

เปนตน 

    2) ครอบครัว เปนปจจัยทางสังคมท่ีสําคัญท่ีสุดและสงผลกระทบมากที่สุดตอ

พฤติกรรมผูบริโภค สมาชิกในครอบครัวตางมีบทบาทตาง ๆ กันในการบริโภค บทบาทนี้ไดแกการเปน

สิ่งกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต เพื่อไมเปนภาระใหแกผูท่ีอยูเบ้ืองหลังเชน มีเงิน

กอนสําหรับไถถอน จํานองหรือทุนการศึกษาสําหรับบุตร ซึ่งเปนสิ่งท่ีรัฐไมสามารถชวยเหลือเม่ือ

ขาราชการเสียชีวิตลงอยางเต็มที ่

    3) บทบาทและสถานภาพ ผูบริโภคแตละคนตางมีบทบาทซึ่งคาดหวังจาก

กลุมตาง ๆ ที่ตนเองสังกัดอยู บทบาทในฐานเปนพอหรือผูนําในครอบครัว และเปนผูนําชุมชนใน

กิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึง ซึ่งจะนํามาซึ่งสถานภาพของบุคคลน้ันในสายตาของสังคม ดังนั้นบุคคล

เหลาน้ีมีแนวโนมท่ีจะใชสินคาและบริการท่ีสอดคลองกับบทบาทและสถานภาพของตนเอง โดยเฉพาะ

สถานภาพที่เปนท่ียอมรับและยกยองในสังคม เชน การใชรถยนตนําเขาราคาแพง เพื่อบงบอกสถานภาพ

ของตน ธุรกิจจึงตองรูวาสถานภาพอะไรท่ีเปนท่ียอมรับของกลุมเปาหมายในสังคมปจจุบัน 

   4.2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) 

    การตัดสินใจในการบริโภคยังถูกกระทบจากปจจัยดานบุคคลดวย ปจจัยเหลาน้ี

ท่ีสําคัญ ไดแก อายุและชวงชีวิตของผูบริโภค รูปแบบชีวิต บุคลิกภาพและการมองตนเองอายุและ

ชวงชีวิตของผูบริโภค (Age and Life Cycle State) ผูบริโภคจะมีรูปแบบการบริโภคแตกตางกันไปตาม

ชวงอายุและชวงชีวิตของตนเอง เชน ในวัยหนุมสาวมักจะใชจายเพื่อการบริโภคสวนตัวเปนสําคัญ 

เม่ืออายุมากขึ้นมีครอบครัว รูปแบบการบริโภคจะเริ่มเปล่ียนจากการบริโภคเพื่อตนเองไปสูการปฏิบัติ

เพื่อครอบครัวมากขึ้นรูปแบบชีวิต (Life Style) คือ แบบแผนของการใชชีวิตที่แตกตางกัน จาก

กิจกรรมที่ทําความสนใจและความคิดเห็น บางคนสนใจในงานของชุมชนและสังคม บางคนสนใจ

เรื่องสุขภาพ บางคนสนใจปญหาบานเมือง ปญหาสังคม ศาสนาและอ่ืน ๆ สิ่งเหลานี้ทําใหวิถีการ

ดําเนินชีวิตแตกตางกันออกไป และยอมมีผลตอการบริโภคดวย นักการตลาดจึงตองปรับสินคาหรือ

บริการหรือกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับรูปแบบชีวิต รูปแบบการโฆษณาตลอดจนชองทาง

การจําหนายก็ควรถูกปรับใหเขากับรูปแบบชีวิตของผูบริโภคดวยเชนเดียวกัน 

   4.2.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) 

    ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภคท่ีสําคัญ มี 4 ปจจัย

คือ การจูงใจ การรับรู การเรียนรูและความเช่ือและทัศนคติ 
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    ดานแรงจูงใจ หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ภายในแตละบุคคลซึ่งกระตุน

ใหบุคคลปฏิบัติ ลักษณะแรงจูงใจมีประเด็นที่ตองพิจารณา ดังนี ้

    1) ความตองการหรือความจําเปน (Needs) หมายถึง ความแตกตางท่ีรับรู

ระหวางสภาพในอุดมคติและสภาพปจจุบัน ซึ่งมีอิทธิพลเพียงพอที่จะกระตุนพฤติกรรม 

    2) ความตองการดานรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการภายใน

รางกาย ไดแก ความตองการนํ้า อากาศ อาหาร ท่ีอยูอาศัย การพักผอนและความตองการทางเพศ ซึ่ง

ถือวาเปนความตองการพื้นฐาน (Primary Need or Motives) 

    3) ความตองการท่ีเปนความปรารถนา (Acquired Needs) หรือความตองการ

ดานจิตวิทยา (Psychographics Needs) เปนความตองการที่บุคคลเรียนรูจากการตอบสนองตอวัฒนธรรม

หรือสิ่งแวดลอม ประกอบดวย ความตองการเพื่อการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความรักอํานาจ และ

การเรียนรู ซึ่งถือวาเปนความตองการทุติยภูมิ (Secondary Needs) เปนผลมาจากสภาพจิตใจ และ

ความสัมพันธกับผูอ่ืน 

    4) จุดมุงหมาย (Goals) เปนผลมาจากพฤติกรรมการจูงใจทุกพฤติกรรมของบุคคล

จะมีจุดประสงคเฉพาะอยาง ในการวิเคราะหแรงจูงใจน้ีจะเก่ียวของกับจุดมุงหมาย 2 ประการ คือ 

     4.1) จุดมุงหมายหลักหรือท่ัวไป (General Goals) หมายถึงจุดมุงหมายใน

ชนิดของผลิตภัณฑ ซึ่งแตละบุคคลเลือกเพื่อตอบสนองความตองการ 

     4.2) จุดมุงหมายเก่ียวกับตราสินคา (Brand Specific Goals) เปนความมุงหมาย

ในตราสินคาใดสินคาหนึ่ง ซึ่งผูบริโภคเลือกเพื่อตอบสนองความตองการของเขาการเลือกจุดมุงหมาย

ของแตละบุคคลขึ้นอยูกับประสบการณสวนตัว (Personal Experience) ลักษณะทางภายภาพ (Physical 

capacity) บรรทัดฐานและคานิยมในวัฒนธรรม (Culture Norms and Values) ความสามารถในการเขาถึง

จุดมุงหมายในสิ่งแวดลอมทางกายภาพและสังคม (Goal Accessibility) จุดมุงหมายอาจจะเปนทั้งมุง

ดานสังคมและมุงสนองความตองการดานรางกายดวยก็ได 

    5) แรงจูงใจดานบวกและดานลบ (Positive and Negative Motivation) การจูง

ใจทางการตลาดอาจทําไดท้ังการสรางความพึงพอใจ และสรางความกลัวหรือความวิตกกังวล เชน 

บุคคลทําประกันชีวิตดวยเหตุผลเพราะความพึงพอใจในความมีมนุษยสัมพันธท่ีดีของพนักงานหรือ

อาจทําเพราะความกลัวตอโรคภัยไขเจ็บหรือกลัววาหากตนเองสูญเสียชีวิตแลวทําใหเกิดปญหาตอ

ครอบครัว 

    6) สิ่งกระตุนทางบวก (Positive Drive) หมายถึง อิทธิพล สิ่งกระตุนท่ีมีตอสิ่งใด

สิ่งหน่ึงหรือสถานการณใดสถานการณหน่ึง สิ่งกระตุนลักษณะนี้ถือวาเปนความจําเปน (Needs) 
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ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ที่มีตอสิ่งกระตุนสิ่งใดสิ่งหน่ึงในกรณีนี้สิ่งกระตุน

นําไปสูจุดมุงหมายในทางบวก เปนจุดมุงหมายที่ทําใหเกิดความรูสึกท่ีด ี

    7) สิ่งกระตุนทางลบ (Negative Drive) หมายถึง อิทธิพล สิ่งกระตุนให

หลีกเล่ียงสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือสถานการณใดสถานการณหน่ึง สิ่งกระตุนจะนําไปสูจุดมุงหมายดานลบ 

ความกลัว (Fear) หรือความไมชอบ (Aversion) ในกรณีน้ีสิ่งกระตุนจะนําไปสูจุดมุงหมายดานลบ 

เปนจุดมุงหมายเพื่อที่จะหลีกเล่ียง (Avoidance) ตอสิ่งหนึ่งหรือหลีกเล่ียงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึง 

    8) สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ (Rational Motives Versus Emotional Motives) 

    9) สิ่งจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมาย

โดยถือเกณฑเศรษฐกิจ (Economic) หรือการใชเหตุผล (Rationality) เชน ราคา ขนาดนํ้าหนัก คุณภาพ 

การประหยัด การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามทฤษฎีเศรษฐกิจ (Economic Theory)คือ ผูบริโภคมี

พฤติกรรมที่มีเหตุผลเม่ือเขาพิจารณาทางเลือกตาง ๆ จะตัดสินใจเลือกอรรถประโยชนสูงสุด (Greatest 

Utility) หรือความพึงพอใจสูงสุด (Greatest Satisfaction) ความมีเหตุผล(Rationality) หมายถึง การท่ี

ผูบริโภคเลือกจุดมุงหมายโดยถือเกณฑวัตถุประสงครวม เชน คุณภาพขนาด ราคา น้ําหนัก เปนตน 

    10) สิ่งจูงใจดานอารมณ (Emotional Motives) หมายถึง การเลือกจุดมุงหมาย

ตามหลักเกณฑความรูสึกสวนตัว (Personal Criteria or Subjective Criteria) เชนความตองการเฉพาะ

บุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความเปนมิตร ฯลฯ แนวความคิดน้ีถือวาบุคคลคํานึงถึงอรรถประโยชน 

หรือความพึงพอใจสูงสุด (Maximize Utility Satisfaction) เปนสิ่งสมเหตุสมผลท่ีผูบริโภคจะเลือก

ในทัศนะของเขาเพื่อตอบสนองความพอใจสูงสุด การตอบสนองความพึงพอใจเปนกระบวนการ

สวนบุคคล ซึ่งขึ้นอยูกับโครงสรางความตองการสวนบุคคลเชนเดียวกับพฤติกรรมในอดีต ประสบการณ

ดานสังคมหรือการเรียนรู สิ่งท่ีปรากฏวาไมมีเหตุผลจากผูสังเกตภายในอาจจะเปนความตองการ

ดานจิตวิทยาสวนตัวของบุคคลอ่ืน 

   สรุปปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคมี 4 ประการ

ไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม สังคม บุคคลและจิตวิทยา โดยสรุปกระบวนการกอนการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค (Process) เก่ียวกับวิธีการที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจ (Consumer Decision Making)

ประกอบดวยปจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพและทัศนคติของผูบริโภคซึ่ง

จะสะทอนถึงความตองการ ความตระหนักในการท่ีมีสินคาใหเลือกหลากหลายกิจกรรมที่ผูบริโภค

เขามาเก่ียวของสัมพันธกับขอมูลท่ีมีอยู หรือขอมูลท่ีฝายผูผลิตใหมา และสุดทายคือการประเมินคา

ของทางเลือกเหลาน้ัน 
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แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของสินคาประเภทบริการ 

 

 1. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

  สวนประสมการตลาดของ Kotler (2000: 415) ประกอบดวย 4Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) 

ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) นอกเหนือจาก

สวนประสมการตลาดสําหรับสินคาทั่วไปแลว Conclaves ไดเพิ่มสวนสําหรับสวนประสมการตลาด

บริการข้ึนมาอีก 3Ps ไดแก บุคลากรหรือพนักงาน (Participants) การสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการใหบริการ (Process)ซึ่งมีรายละเอียดของทั้ง 7 ดาน ดังนี้ 

  1.1 ผลิตภัณฑ (Product) ของธุรกิจบริการ คือ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ

ของลูกคาใหพึงพอใจ ในประเด็นตาง ๆ ดังนี ้

   1.1.1 ประโยชนหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑท่ี

เตรียมไวใหกับผูบริโภคไดรับโดยตรง ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของลูกคาได 

   1.1.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 

หมายถึง ลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได ไดแก คุณภาพ ตราสินคา 

   1.1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ

เง่ือนไขท่ีผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคาการเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวัง

จะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก 

   1.1.4 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการ

ท่ีผูซื้อจะไดรับควบคูกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย 

   1.1.5 ศักยภาพท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ

ใหมท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 

  1.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ กับราคาผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคา

จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 1) คุณคาที่รับรูในสายตาผูบริโภคซึ่ง

ตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 2) ตนทุน

สินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ 3) ภาวการณแขงขัน และ 4) ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจนโยบาย 

ภาครัฐ 

  1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานท่ีการใหบริการและชองทางการจัด

จําหนายในสวนของสถานท่ีการใหบริการสวนแรก คือ การเลือกทําเลที่ต้ัง (Location) การเลือกทําเล

ท่ีต้ังธุรกิจนับวามีความสําคัญมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการในสถานที่ท่ี
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ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลที่ต้ังท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมายท่ีจะเขามาใชบริการ ดังน้ัน

สถานท่ีใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด และคํานึงถึง

ทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย โดยความสําคัญของทําเลท่ีต้ังจะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไป

ตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภทในสวนของชองทางการจัดจําหนาย การกําหนด

ชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปน

ในการใชคนในการจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการ 

  1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง

ผูซื้อกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 

และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคนเครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่ง

หรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 

Communication–IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ดังน้ี 1) การโฆษณา 2) การสงเสริมการขาย 

3) การขายโดยใชพนักงานขาย 4) การใหขาวสารและประชาสัมพันธ และ 5) การบอกกลาวแบบปาก

ตอปาก  

  1.5 ผูมีสวนเก่ียวของหรือบุคลากร (Participants/People) คือ ผูที่มีสวนเก่ียวของกับการบริการ

ท้ังหมด หมายความรวมถึงทั้งลูกคาและบุคลากรท่ีคอยใหบริการลูกคาคุณภาพในการใหบริการตอง

อาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตาง

เหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองลูกคามีความคิดริเริ่ม 

มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมท่ีดีใหกับองคกร 

  1.6 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence And Presentation)

ไดแก สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการการออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ี

ในอาคาร และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของ

การบริการไดอยางชัดเจน รวมไปถึงอุปกรณเครื่องมือเครื่องใชตาง ๆ ท่ีมีไวในการใหบริการดวย 

  1.7 กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ

ในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจ ลูกคาจะพิจารณาใน 2 ดาน คือ ความซับซอน

(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตองพิจารณาถึงขั้นตอน

และความตอเน่ืองของงานในกระบวนการ 
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  สรุปสวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีสําคัญใชในการวางแผน

การตลาดและการกําหนดกลยุทธเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตอตลาดเปาหมายสวนประสมทาง

การตลาดของบริษัทประกันภัย ไดแกผลิตภัณฑ ไดแก ความคุมครองและรูปแบบการนําเสนอของ

บริษัทรับประกันภัยเปนสวนสําคัญในการเลือกใชบริการของผูบริโภค ความคุมครองเปนสวนท่ี

กฎหมายกําหนดการแกไขเปนไปไดยาก แตรูปแบบกรมธรรม และบริการตาง  ๆท้ังกอนเอาประกันและ

หลังการเอาประกันภัยสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

 

 2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 

  2.1 ความหมายของการบริการ 

   พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2554) ใหความหมายของการบริการวา หมายถึง 

การปฏิบัติรับใช การใหความสะดวกตาง ๆ  สวนความหมายโดยท่ัวไปที่มักกลาวถึง คือ การกระทําท่ี

เปยมไปดวยความชวยเหลือ หรือการดําเนินที่เปนประโยชนตอผูอ่ืนการบริการตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา 

“Service” ซึ่งเปนคําท่ีเราคุนเคยและคนสวนมากจะเรียกรองขอรับบริการเพื่อความพึงพอใจของตน

การบริการ เปนการปฏิบัติงานท่ีกระทําหรือติดตอและเก่ียวของกับผูใชบริการ การใหบุคคลตาง ๆ ได

ใชประโยชนในทางใดทางหน่ึงท้ังดวยความพยายามใด ๆ ก็ตามดวยวิธีการหลากหลายในการทําใหคน

ตาง ๆ ที่เก่ียวของไดรับความชวยเหลือ จัดไดวาเปนการใหบริการทั้งสิ้นการจัดอํานวยความสะดวกก็

เปนการใหบริการ การสนองความตองการของผูใชบริการก็เปนการใหบริการ การใหบริการจึงสามารถ

ดําเนินการไดหลายวิธี จุดสําคัญคือ เปนการชวยเหลือและอํานวยประโยชนใหแกผูใชบริการ  

  2.2 ความสําคัญของการบริการ 

   การบริการเปนสิ่งสําคัญยิ่งในงานดานตาง ๆ เพราะบริการคือการใหชวยเหลือ

หรือการดําเนินการที่เปนประโยชนตอผูอ่ืน ไมมีการดําเนินงานใด ๆ ที่ปราศจากบริการท้ังในภาค

ราชการและภาคธุรกิจเอกชน การขายสินคาหรือผลิตภัณฑใด ๆ ก็ตองมีการบริการรวมอยูดวยเสมอยิ่ง

เปนธุรกิจบริการ ตัวบริการน่ันเองคือ สินคา การขายจะประสพความสําเร็จไดตองมีบริการที่ดีธุรกิจ

การคาจะอยูไดตองทําใหเกิดการ “ขายซ้ํา” คือ ตองรักษาลูกคาเดิม และเพิ่มลูกคาใหม ๆ ตามมาเปนความ

จริงวา เราสามารถพัฒนาคุณภาพสินคาทีละตัวได แตการพัฒนาคุณภาพบริการตองทําพรอมกันท้ัง

องคการ การพัฒนาคุณภาพของการบริการเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งท่ีทุกคนในองคการจะตองถือเปนความ

รับผิดชอบรวมกัน มิฉะน้ันจะเสียโอกาสแกคูแขงขัน หรือสูญเสียลูกคาไป (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 

2543) 

   ในการพิจารณาความสําคัญของการบริการ อาจพิจารณาไดใน 2 ดาน ไดแก 1) ถามี

บริการท่ีดีจะเกิดผลอยางไร และ 2) ถาบริการไมดีจะเสียผลอยางไร 
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   สรุป การบริการของบริษัทประกันภัย ไดแก การบริการลูกคาเม่ือไดรับอุบัติเหตุ การจัด

ใหมีอูในเครือของบริษัท รับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมงและมีพนักงานตรวจสอบอุบัติเหตุ 

  2.3 คุณภาพของการบริการ (Quality Of Service) 

   Kotler. P (2000: 438) กลาววา คุณภาพบริการในการแขงขันดานธุรกิจบริการ ผูใหบริการ

ตองสรางบริการใหเทาเทียมกันหรือมากกวาคุณภาพบริการที่ผูรับบริการคาดหวัง ความคาดหวังตอ

คุณภาพบริการของผูรับบริการมาจากประสบการณเดิม เม่ือผูรับบริการมารับบริการก็จะเปรียบเทียบ

บริการที่ตนไดรับจริงกับบริการที่คาดหวังได ถาผลพบวาบริการท่ีไดรับจริงในสถานการณน้ันนอยกวา

บริการท่ีคาดหวัง ผูรับบริการจะไมพึงพอใจและจะไมกลับมาใชบริการอีกในทางตรงกันขามถาบริการ

ท่ีไดรับจริงเทากับหรือมากกวาบริการท่ีคาดหวังไว ผูรับบริการจะเกิดความพึงพอใจ ประทับใจ และ

กลับมาใชบริการอีก กลาวโดยสรุปแลวคุณภาพบริการ หมายถึง ความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของผูรับบริการจนเกิดความพึงพอใจ 

 

กลยุทธทางการตลาดของตลาดบริการ 

 

 สวนประสมทางการตลาดบริการเปนการวางลักษณะที่เทากันของสินคาและบริการ อดุลย จาตุรงคกุล 

(2542: 312-314) กลาววา กลยุทธทางการตลาดประกอบไปดวยการเลือกตลาดเปาหมายและการจัดทํา

สวนประสมทางการตลาด (4P’s) สวนประสมทางการตลาดบริการมีองคประกอบ 4 อยางเทากันท้ัง

กับสินคาและบริการ อยางไรก็ดีลักษณะพิเศษของการบริการทําใหการสรางสวนประสมการตลาด

ของบริการเปนเรื่องที่นาสนใจมากข้ึน องคประกอบของสวนประสมทางการตลาดของบริการประกอบดวย

การสรางบริการ การวางราคาคาบริการ การจัดจําหนายบริการและการสงเสริมบริการ แตละองคประกอบ

สามารถพิจารณาได ดังน้ี 

 

 1. กลยุทธการสรางบริการ 

  เพื่อใหบริการท่ีทรงคุณภาพ บริษัทตองปรับแตง บริการใหเขากับความตองการของลูกคา

เฉพาะรายและตองสรางคุณคา (Value) ใหเกิดขึ้นดวย การติดตอซื้อขายแตละรายการทําใหผูจําหนาย

บริการตองพิจารณาวาแตละรายการเหมาะกับบริษัทอยางไรบางครั้งบริการของบริษัทไมเหมาะท่ีจะ

สรางคุณภาพใหกับลูกคา การอธิบายความจริงตอลูกคาอาจเปนการตลาดท่ีสรางความสัมพันธอันดี

สวนหน่ึงกับลูกคาการปรับแตงบริการ เพื่อสรางคุณคาใหลูกคาจะยิ่งมีความสลับซับซอนในตลาด

ระหวางประเทศหรือตลาดหลายวัฒนธรรมอันเน่ืองมาจากความแตกตางกันของภาษา ศาสนา และ

ระบบสังคม 
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  1.1 คุณภาพของบริการ เพราะบริการจับตองไมไดและไมเก่ียวพันกับสิ่งอ่ืนจึงเปนการยาก

ท่ีจะสรางมาตรฐานสําหรับวัดคุณภาพ จุดเริ่มตนที่ดีก็คือ ทําการพิจารณาสิ่งท่ีลูกคาตองการหรือกําลัง 

“แสวงหา” เพื่อที่จะไดตัดสินใจวาจะสรางบริการอะไรขายลูกคา โดยปกติลูกคามักมองเกณฑที่จับ

ตองไดและภาพพจนของบริการท่ีเขาไดมาจากแหลงขาวสารตาง ๆ เพื่อนสมาชิกในครอบครัว เจาหนาท่ี

ของผูขายบริการ ซึ่งนักการตลาดบริการตองถามลูกคาภายใน เชน พนักงาน 

  1.2 การปรับปรุงบริการติดตอ นักการตลาดบริการตองทําการประดิษฐใหมและปรับปรุง

บริการใหม ๆ อยูเสมอ การปรับปรุงติดตอกันอยูเรื่อย ๆ ถือไดวาเปนขอไดเปรียบในเชิงการแขงขัน

ของกิจการขายบริการหลายแหงการทําใหรานคาบริการทันสมัยโดยเปรียบในเชิงการแขงขันของกิจการ

ขายบริการหลายแหงการทําใหรานคาบริการทันสมัยโดยการเปล่ียนแบบของรานเปนตัวอยางท่ีด ี

 

 2. กลยุทธการต้ังราคาคาบริการ 

  มีการเรียกราคาของบริการไดหลายแบบ คือ คาบริการ คาเชา คาธรรมเนียมคาทางดวน 

คาคอมมิชชั่น คาเลาเรียน คาโดยสาร เปนตน ไมวาจะเรียกอยางไรราคาท่ีต้ังขึ้นสําหรับคิดคาบริการ

มักไดรับการออกแบบใหครอบคลุมตนทุนและกําไร เชน บริษัทท่ีต้ังราคาคาบริการทําโปรแกรม

ประชาสัมพันธใหลูกคา บริษัทพิจารณาจํานวนเวลาท่ีใช ตนทุนท่ีอาจเปล่ียนแปลงไปในอนาคต

และแนวปฏิบัติในการต้ังราคาในอุตสาหกรรม เน่ืองจากบริการมองไมเห็นการต้ังราคาบางสวนตอง

ใหท้ังผูขายและผูซื้อเขาใจวามีอะไรบางรวมอยูในซึ่งท่ีเขากําลังซื้อขายแลกเปล่ียนกัน ท้ังนี้เพื่อชวย

บริษัทใหสามารถหลีกเล่ียงปญหาในการต้ังราคาอันจะนําไปสูการเปนลูกคาประจําท่ีพอใจเรา

นอกจากเจาหนาท่ีทางเศรษฐศาสตรและการต้ังราคามีอิทธิพลตอการท่ีผูซื้อจะรับรูบริการดวย ถา

ลูกคามีเกณฑในการตัดสินคุณภาพนอย เกณฑเขาจะประเมินบริการดวยราคา เน่ืองจากบริการยากท่ี

จะประเมิน ราคาจึงมักจะมีบทบาทสําคัญในการช้ีคุณภาพ เนื่องจากสภาพของบริการอยางหนึ่ง คือ 

เสื่อมสลายสูญหายงาย นักการตลาดมักใชการต้ังราคาเพื่อลดขีดความสามารถที่มีลนเหลือเกินไป เชน 

บริษัทอาจใชการต้ังราคานอกเวลาที่มีอุปสงคสูง (Off-Peak Pricing) อันประกอบดวยการคิดราคา

ตํ่าลงระหวางเวลาท่ีอุปสงคชะลอตัวลงเพื่อกระตุนยอดขาย เปนตน 

 

 3. กลยุทธการจัดจําหนายบริการ 

  กลยุทธการจัดจําหนายสําหรับบริการเปนเรื่องท่ีตองพิจารณาจัดใหมีประสิทธิภาพ ทั้งน้ี

ขึ้นอยูกับสภาพของบริการและสิ่งที่ลูกคาใหคุณคาซึ่งจะกําหนดวาลูกคาอาจไปที่บริษัทเพื่อรับบริการ 

บริษัทอาจไปหาลูกคาหรือการแลกเปล่ียนอาจสมบูรณโดยการยื่นหมูยื่นแมว หรือสงทางไปรษณีย

หรือการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกสโดยมากผูขายบริการมักทําการตลาดตรงไปสูผูใชบริการ แตบางครั้ง
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อาจมีชองทางท่ียาวคนกลางท่ีซื้อสินคาปริมาณมากในราคาถูกและขายตอในปริมาณนอยใหผูใชหรือ

สมาชิกชองทางอ่ืน นอกจากนี้ยังมีการจัดจําหนายบริการสูตลาดอันกวางขวางโดยผานระบบ“สัมปทาน” 

คือ ผูใหสัมปทานใหสิทธิผูรับสัมปทานใหดําเนินธุรกิจในนามของผูใหสัมปทานและมีการจายคา

สัมปทาน ระบบสัมปทานจึงเหมาะกับบริการมาก 

  การสงเสริมการจําหนายบริการ 

  สิ่งหนึ่งท่ีทาทายการตลาดของบริการ ก็คือการที่ตองแนใจวาตลาดเปาหมายเขาใจและ

ใหคุณคาแกสิ่งที่เสนอขายความไมมีตัวตนของบริการมักทําใหเปนไปไมไดที่จะมีประสบการณ

กอนที่จะทําการซื้ออยางไร สวนมากใชการโฆษณาแตบางครั้งก็มีอุปสรรคเพราะกฎหมายไมอนุญาต

ใหการขายบริการบางอยางกระทําโดยการโฆษณาไดการขายโดยใชพนักงานใชในการตลาดบริการ

ไดพนักงานขายอาจอธิบายคุณประโยชนของบริการและตนทุนอาจนําเสนอใหเปนไปในรูปที่มี

ตัวตนมากข้ึนสามารถทําใหผูท่ีคาดวาจะซื้อแนใจไดออกใบรับรองหรือใหขาวสารอ่ืนไดเปนตน

สวนผสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดที่สําคัญใชในการวางแผนการตลาดและกําหนด

กลยุทธเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตอตลาดเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑราคาชองทางการจัด

จําหนาย การสงเสริมการตลาดและยังรวมถึง บุคลากรลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ 

 

 4. กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

  ในบรรดาการใชยารักษาโรคนั้นการฉีดยาจะเปนวิธีท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดเน่ืองจาก

สามารถสงยาเขาสูภายในรางกาย ไดโดยตรง การสงเสริมการตลาดก็เชนเดียวกัน หากโปรโมชั่นท่ี

ออกมาตรงใจผูบริโภค ยอดขายและกําไรก็จะเพิ่มข้ึนอยาง รวดเร็ว โดยกลยุทธการตลาดนี้จะตองใช

สงเสริมและสอดคลองไปกันไดกับกลยุทธอยางอ่ืนดวย โดยการสงเสริมการตลาดน้ีสามารถทําได

หลายวิธี ไมวาจะเปนการลด แลก แจก แถม เปนตน 

  กลยุทธการสงเสริมการตลาดจะตองประสานกับแผนการตลาดโดยรวมและควรกําหนด

แผนการสงเสริม เชน ใชกลยุทธการสงเสริมการตลาดใหเกิดผลประโยชนสูงสุดกับคูคา เพื่อใหคูคา

สนับสนุนตราสินคาของเรา  หรือใชกลยุทธสงเสริมการตลาดใหเกิดผลสูงสุดเพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อ

สินคาของเราในชวงท่ียอดขายตกตํ่าของป 

  วิทวัส  รุงเรืองผล (2553) กลาวไววา กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

การสงเสริมการตลาด หมายถึง กระบวนงานทํางดาน การสื่อสารการตลาดระหวางผูซื้อ ผูขาย และ

ผูเก่ียวของในกระบวนการซื้อ เพื่อใหขอมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ําเก่ียวกับตัว ผลิตภัณฑและตรายี่หอ 

รวมท้ังเพื่อใหเกิดอิทธิพลตอการเปล่ียนแปลงความเชื่อ ทัศนคติ ความรูสึกและพฤติกรรมของกลุม 

เปาหมาย ประกอบดวย  
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  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารผานสื่อสาธารณะ เพื่อใหขอมูลขาวสาร 

จูงใจหรือตอกย้ําตรายี่หอของผลิตภัณฑ โดยผูสงสารเปนผูรับผิดชอบคาใชจายทางดานสื่อโฆษณา  

  4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่กระตุนให

กลุมเปาหมายเปล่ียนพฤติกรรม ทําการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการดวยรอบเวลาที่เร็วข้ึนดวย

ปริมาณท่ีมากขึ้น โดยมีการกําหนดชวงระยะเวลา สิ้นสุดของรายการไวอยางแนนอนปกติการสงเสริม

การขายจะใชการโฆษณาเขามาสนับสนุนในการกระจายขาวสารเก่ียวกับ รายการสงเสริมการขาย 

เชน รายการลดราคา แจกสินคา ตัวอยางแลกซื้อ ของแถม หรือรายการชิงโชค เปนตน  

  4.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่มุงสราง

ภาพพจนและ ทัศนคติที่ดีขององคกร ผลิตภัณฑ และตรายี่หอตอผูบริโภค สื่อมวลชน สาธารณชน 

เปนการสื่อสารท่ีไมไดมุงเนนในการ ขายสินคาอยางการโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย โดยเชื่อ

กันวาหากผูบริโภคมีภาพพจนท่ีดีตอตรายี่หอหรือองคกรแลว ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะซื้อสินคาและ

บริการภายใตตรายี่หอหรือองคกรน้ัน  

  4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารท่ีสื่อตรงไปยังกลุมเปาหมาย

เฉพาะเปนรายบุคคล เปนการสื่อสารสองทาง โดยมีชองทางที่กลุมเปาหมายสามารถติดตอสื่อสาร

กลับมาได เปนการสื่อสารในลักษณะการ สื่อสารสองทางที่ผูรับสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือ

สั่งซื้อสินคาไดโดยตรงกับผูสงสาร  

  4.5 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เปนการจัดกิจกรรมทางการตลาด

ใหสอดคลองกับสถานการณพิเศษหรือสรางกิจกรรมทางการตลาดท่ีเปนเหตุการณพิเศษ อยูในความ

สนใจของคนสวนใหญ หรือกระตุนใหคน สวนใหญในพื้นที่หน่ึงเกิดความสนใจ เปนการสื่อสารไปยัง

กลุมเปาหมาย 

 

 5. กลยุทธดานบุคคล (Personal Strategy) 

  ดานบุคคล หรือพนักงานขององคกร จะตองมีความสามารถในการตอบสนองผูใชบริการ 

มีความคิดริเริ่มสรางสรรค และมีความสามารถในการแกปญหาตาง ๆ หรือเพื่อการสรางคานิยมใหแก

องคกร หรือความรูความสามารถ และความนาเชื่อถือของบุคลากร ตัวคนในองคกรมีการบริการดี 

หรือมีคนเกงทํางานในองคกร 

  People ถือวามีความสําคัญกับธุรกิจที่ตองทําหนาท่ีบริการเปนอยางมากคะ เพราะธุรกิจ

ตางๆ ในปจจุบันสวนใหญอาศัยคนเปนเครื่องมือในการทํางาน หากตองการใหบริการถูกจัดอันดับ

อยูในขั้นดีเลิศ ดิฉันคิดวาคุณจะตองสรรหาผูท่ีมีใจรักงานทางดานบริการ บุคลิกด ียิ้มแยมแจมใส ท่ี

สําคัญจะตองมีความรูและความสามารถพิเศษในหนาท่ีเปนอยางดี นอกจากน้ีแลวยังตองมีความอดทน
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ตอปญหาท่ีเกิดขึ้น และพยายามเรียนรูที่แกไขปญหาเพื่อนําไปสูการใหบริการที่ดี ทุกวันน้ีมีบริษัท

หางรานตาง ๆ  ท่ีสามารถมัดใจผูบริโภคไดดวยการใหบริการ ท้ังกอน ระหวางและหลังการขาย การพัฒนา

ตนเองเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการบริการนั้นถือวาเปนกลยุทธท่ีมองขามไมไดเลยทีเดียว

เน่ืองจากทุกวันน้ีการแขงขันจะบอกคุณเองวาควรจะทําอยางไร เพื่อใหการบริการของคุณน้ัน

สามารถรองรับความตองการของลูกคาไดสูงสุด 

  พนักงานขายเปนหนึ่งในปจจัยสําคัญที่ไมเพียงจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อ แตยังสงผล

ตอทัศนคติของผูบริโภค ที่มีตอสินคาของคุณอีกดวย เพราะพนักงานเปนผูท่ีทําการติดตอสื่อสารกับ

ผูบริโภค ดังนั้น พนักงานขายท่ีมีความสามารถและเอาใจใสลูกคาเปนอยางดี จะทําใหผูบริโภคมี

ทัศนคติที่ดี ตอสินคาของคุณไปดวย และสามารถนําไปสูการซื้อซ้ําหรือ การบอกตอไดอีกดวย 

  การขายโดยใชพนักงานขายจัดเปนรูปแบบการปฏิบัติตัวตอตัวระหวางกิจการกับลูกคา 

ท้ังน้ีเพื่อมุงหวังคําสั่งซื้อ ดวยรูปแบบการขายที่แตกตางกัน การขายโดยพนักงานขายน้ันเก่ียวของ

กับการจางพนักงานขาย การจัดการท่ัว ๆไปเก่ียวกับพนักงานขาย ตลอดจนการบริหารสินคาคงคลัง 

การเตรียมการเสนอขายและการบริการหลังการขาย ในการพัฒนาแผนกการขายนั้น กิจการจะเริ่ม

ต้ังแตการต้ังวัตถุประสงคและปฏิบัติการ ซึ่งตองมีความชัดเจนและสอดคลองกับประเภทของธุรกิจ  

โดยอาจเปนธุรกิจคาปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต จากนั้นจึงกําหนดกลยุทธการขาย

และการดําเนินงานการขายโดยใชพนักงานขายนั้นหวังผลลัพธเพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกันก็ 

เพื่อสรางสัมพันธภาพระยะยาวกับลูกคาอีกดวย นอกจากน้ีการขายโดยใชพนักงานขายน้ัน ยังมีการใช

โบวชัวร เอกสาร ใบปลิว วัสดุอุปกรณตางๆ เพื่อชวยในการนําเสนอขายของพนักงาน ตลอดจนเปน

หลักฐานอางอิงและสามารถมอบไวใหลูกคาเพื่อศึกษาขอมูลเพิ่มเติม เชน กําหนดตัวเลขอัตราสวน

การขาย เชน จํานวนลูกคาท่ีคาดหวัง (Prospect) เม่ือเทียบกับจํานวนที่กลายเปนลูกคาท่ีซื้อสินคา

ของเราในที่สุดหรือจํานวน ลูกคาท่ีซื้อสินคาเม่ือเทียบกับลูกคาท่ีเขามาในหางทั้งนี้เพื่อการตรวจสอบ

ถึงประสิทธิภาพของพนักงานขาย การคิดคนโปรแกรมการใหผลตอบแทนการขาย (Incentive Program) 

ใหม ๆ เพื่อเปนรางวัลแกพนักงานขายท่ีทํายอดขายตามเปา 

 

 6. กลยุทธทางกายภาพ (Physical Evidence/ Presentation) 

  การสรางคุณภาพโดยรวมใหกับภาพลักษณของสินคาและบริการ รวมถึงท้ังดานปรับปรุง

คุณภาพทางกายภาพอ่ืน ๆ อีกดวย หรือสิ่งท่ีปรากฏตอสายตาลูกคา เชน สี สถานที่ บรรยากาศภายใน 

เปนตน 

  หลักฐานทางกายภาพ เชน รานตัดผมมีเกียรติบัตร แชมปตัดผม ทําใหลูกคาเชื่อม่ัน หรือ

มีการใสยูนิฟอรมเหมือนกัน ทําใหคนเช่ือม่ันในมาตรฐานของราน เปนตน 
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  Physical Evidence วาดวยเรื่องหลักฐานการแสดงความเปนมืออาชีพของการใหบริการ 

ทุกสิ่งทุกอยางท่ีถูกจัดวาเปนปจจัยท่ีใชในการแขงขันจะตองรับรูไดวากําลังใชบริการมืออาชีพ

ตัวอยางเชน สถานท่ีใหบริการตองบงบอกถึงความเปนมืออาชีพดวยหากคุณปลอยใหมาตรฐาน

ความสะอาดและปลอดภัยของคลินิกรักษาฟนใกลเคียงกับซุมถอนฟนขางถนน ลูกคาสวนใหญก็จะ

ไมม่ันใจความเปนมืออาชีพของคุณอยางแนนอน (วรวีร นาคพนม, 2554) 

  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการไมมากนักที่นําลักษณะทาง

กายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปนสวนประกอบ

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการก็ตาม ท่ีปรากฏใหเห็นสวนใหญจะเปนการสราง

สภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ การเลือกใชสี แสง และเสียงภายในราน เปนตน หรือใชลักษณะ

ทางกายภาพเพื่อสนับสนุนการขาย เชน ยี่หอและคุณภาพของรถของบริษัท ใหเชารถ ถุงสําหรับใส

เสื้อผาซักแหงตองสะอาดเปนตน (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541: 35)  

  ดานกายภาพและการนําเสนอ(Physical Evidence/Environment and Presentation) เปน

แสดงใหเห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอใหกับลูกคาใหเห็นเปนรูปธรรม โดยพยายาม

สรางคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวา

จะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการท่ีรวดเร็ว 

หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) 

  สรุปไดวา ลักษณะทางกายภาพทางการตลาด คือ องคประกอบ  สิ่งแวดลอม ลักษณะ

ท่ัวไปที่จับตองได  มองเห็นได  และสภาพบรรยากาศ  ในครั้งน้ีไดมุงเนนศึกษาลักษณะทางกายภาพ

ท่ีมีสวนเก่ียวของกับการไดงานของผูสําเร็จการศึกษา  เชน ลักษณะท่ัวไปของของการดําเนินธุรกิจ

อุตสาหกรรม  ลักษณะทางเศรษฐกิจ  ตลาดแรงงาน การลงทุน  การจางงาน  และสภาพการผลิต 

 

 7. กลยุทธการใหบริการ 

  การกําหนดกลยุทธการใหบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ผูบริหารการบริการจําเปนตองปรับเปล่ียน

การบริการท่ีมีอยูใหสอดคลองกับเปาหมาย และทิศทางขององคการโดยใชกลยุทธสมัยใหม ท้ังใน

ดานการบริหารการตลาด และการควบคุมคุณภาพการบริการรวมท้ังการนําเทคโนโลยีสมัยใหมเขา

มาใชในการอํานวยความสะดวกในการบริการดานตางๆ ปจจุบันผูบริหารการบริการนิยมนําแนวคิด

ดาน “การบริหารเชิงกลยุทธ” ท่ีคํานึงถึงการใหความสําคัญกับบรรยากาศการทํางานระหวางพนักงาน

บริการภายในองคการเชนเดียวกัน กับการสรางสายสัมพันธกับลูกคาภายนอกใหเปนไปในรูปแบบ

เดียวกัน นอกจากน้ีองคการบริการตางตระหนักถึงบทบาทสําคัญของการสื่อสาร ตอการสรางความคาดหวัง

http://thesisavenue.blogspot.com/search/label/%E0%B8%A8%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%93   %E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B9%8C


44 
 

ในการบริการของผูรับบริการ ซึง่เปรียบเสมือนการใหคําม่ันสัญญาในการบริการ ซึ่งจําเปนท่ีจะตอง

มีการสื่อสารในระดับท่ีพอเหมาะและตรงความเปนจริง 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 สิปปวิชญ  วงศสุวัฒน (2555) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

รูปแบบใหมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผลการวิจัยพบวา ผูซื้อท้ังสองกลุม

ซึ่งประกอบดวย ผูซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบเดิม และผูซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใหม มีความคิดเห็น

ท่ีแตกตางกันในสวนของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใหม โดยผูท่ีซื้อ

ประกันภัยรถยนตรูปแบบเดิมมองวาปจจัยดานอัตราเบี้ยประกันภัยมีความสําคัญที่สุดในการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนต โดยมีความเห็นวาอัตราเบ้ียประกันภัยรูปแบบใหมมีอัตราที่สูงเกินความจําเปน

เม่ือเทียบกับกรมธรรมประกันภัยรถยนตท่ีทําอยู ซึ่ง อาจเน่ืองดวยปจจัยอ่ืน  ๆท่ีเก่ียวของ เชน พฤติกรรม

ในการขับขี่รถยนต ระยะทางในการขับขี่ในแตละวัน จํานวนครั้งในการประสบอุบัติเหตุ ซึ่งเปนปจจัย

ท่ีสนับสนุนการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

 ผูที่ซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใหมมองวา ปจจัยดานความคุมครองท่ีเพิ่มขึ้นตอรถคันเอา

ประกันภัยสืบเนือ่งจากการชนกับยานพาหนะทางบก มีความสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตรูปแบบใหม โดยมีความเห็นวาความคุมครองตอรถคันเอาประกันมีความสําคัญตอการขับข่ี

รถยนตในปจจุบัน อีกท้ังยังมีปจจัยอ่ืน ๆ เชน อัตราเบ้ียประกันภัย เง่ือนไขการตรวจสภาพรถยนต 

ลักษณะของทุนซอมและทุนหายที่กําหนดไดตามใจ ซึ่งเปนปจจัยสนับสนุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตรูปแบบใหม สงผลใหมีทางเลือกในการทําประกันภัยรถยนตมากยิ่งขึ้น ตรงกับ

ลักษณะการขับขี่สวนบุคคลมากยิ่งขึ้น และเหมาะสมกับความจําเปนของแตละบุคคลมากข้ึนดวย

ถึงแมวาผูซื้อท้ังสองกลุมจะมีความเห็นท่ีแตกตางกัน แตยังมีอีกหลายปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต เชน ตัวแทนและนายหนาประกันภัย การบริการของบริษัทประกันวินาศภัย การโฆษณา

ประชาสัมพันธ ความนาเชื่อถือของบริษัทประกันวินาศภัย การรับรูขอมูลของผูบริโภค เปนตน อีกทั้ง

ความทันสมัยของรถยนตแตละประเภท รูปแบบของพลังงานทางเลือก ก็เริ่มมีบทบาทและมีสวนสําคัญ

ท่ีทําใหผูบริโภคเลือกที่จะซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใด เพื่อใหสอดคลองและเหมาะสมกับตนมาก

ท่ีสุด 

 ชิดสุภางค  อารยวุฒิกุล (2554) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันภัย

รถยนตภาคบังคับและภาคสมัครใจในจังหวัดเชียงใหมจากการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญทํา

ประกันภัยโดยติดตอกับบริษัทประกันภัยโดยตรง เนื่องจากเห็นวาบริษัทประกันภัยมีความม่ันคง
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เชื่อถือได โดยสวนใหญทําประกันภัยสําหรับรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 ท่ีนั่ง รถยนตท่ีทําประกัน

ท้ังหมดเปนรถญ่ีปุน มีอายุรถยนตตํ่าวา 5 ป โดยการทําประกันภัยรถยนตภาคบังคับและประเภท 3 

มีคาเบ้ียประกันภัยโดยเฉล่ียไมเกิน 10,000 บาทตอป การทําประกันภัยรถยนตประเภท 1 และ 2 มี

คาเบี้ยประกันภัยโดยเฉล่ีย 10,000-15,000 บาทตอป 

 ผลการวิเคราะหลักษณะของกรมธรรมและบริการของบริษัทประกันภัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต พบวา ผูที่การทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจใหความสําคัญ

กับปจจัยดานการใหบริการของบริษัทประกันภัย เชน การมีเครือขายที่ติดตอไดตลอด 24 ชั่วโมง 

ใหความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ พนักงานมีประสบการณและใหขอมูลท่ีถูกตองชัดเจนครบถวน 

สุงกวากลุมผูทําประกันภัยรถยนตภาคบังคับ ในขณะผูทําประกันภัยทั้งสองกลุมเห็นวาปจจัยดาน

อัตราคาเบี้ยประกันภัย การทําประกันภัยมีความคุมคากับเงินที่จายไป การรับความคุมครองในชีวิต

และทรัพยสิน และความตรงตอเวลาในการชดเชยคาสินไหมทดแทน มีความสําคัญในระดับท่ี

ใกลเคียงกัน และผลการศึกษาถึงระดับความพึงพอใจของผูทําประกันภัยรถยนตภาคบังคับและภาค

สมัครใจในจังหวัดชียงใหมท่ีมีตอการบริการและรายละเอียดในดานตาง ๆ ของบริษัทประกันภัย 

พบวากลุมผูทําประกันภัยรถยนตรถยนตภาคบังคับและภาคสมัครใจมีความพึงพอใจในดาน

ผลิตภัณฑและการใหบริการมากเปนอันดับหนึ่ง โดยกลุมผูทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจนั้นมี

ระดับความพึงพอใจในดานความมีช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท การมีบริการรับแจงเหตุ

ตลอด 24 ชั่วโมง การไดรับการดูแลเอาใจใสจากบริษัทเปนอยางดีในระดับมากท่ีสุด ซึ่งสูงกวา

ความพึงพอใจของกลุมผูทําประกันภัยรถยนตภาคบังคับที่อยูในระดับมาก 

ศิรินพร  อารยวุฒิกุล (2553)ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชประกันภัยรถยนต

ประเภท 1 กับสํานักงานตัวแทนบริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด สาขาเจริญเมือง จังหวัดเชียงใหม

พบวา ความพึงพอใจในการตัดสินใจเลือกใชบริการซ้ําในการซื้อกรมธรรมประเภทหน่ึงของผูบริโภค

ในภาพรวม มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากันทั้ง 7 ดานคือดานผลิตภัณฑและ

บริการ ดานสวนแบงการตลาด ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสรางความสัมพันธกับ

ลูกคา ดานการจัดสรรทรัพยากรทางดาน สิ่งแวดลอม ดานจัดสรรทรัพยากรบุคคล และดานการ

ดําเนินการของธุรกิจ ดานปจจัยสวนบุคคล สรางความพึงพอใจอยางมาก โดยมีคาเฉล่ีย 3.92 ตรงกับ

รูปแบบทางธุรกิจ สามารถสรางความพึงพอใจใหแกผูเอาประกันกลับมาใชบริการซ้ํา โดยเรียงจาก

มากไปหานอยดังน้ี ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานการสรางความสัมพันธกับลูกคา ดานการจัดสรร

ทรัพยากร (ทางดานกายภาพ)และลักษณะบุคลากร ดานการดําเนินการของธุรกิจ ชองทางการจัด

จําหนาย และดานสวนแบงการตลาด ตามลําดับ 
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จีรศักดิ์  ศรีรัตน (2551)ไดศึกษาถึงปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทํา

ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูใชรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายและเพื่อศึกษา

ปญหาของลูกคาในการเลือกทําประกันภัยรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษา

พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยภาพรวมมี

ความสําคัญในระดับมาก เม่ือพิจารณาตามสวนประสมทางการตลาดพบวา ปจจัยที่มีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด

ไดแก ดานผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก ดานราคา และปจจัยที่มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดไดแก ดานการสงเสริม

การตลาด มีรายละเอียดดังน้ี 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุมครองความเสียหายตอตัวรถยนต ปจจัยดานราคา ไดแกราคา

มีความเหมาะสมกับผลประโยชนทดแทน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก บริษัท

ประกันภัยมีตัวแทนใหบริการท่ัวประเทศ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการสง

จดหมายแนะนํารูปแบบกรมธรรมของบริษัทประกันภัยสภาพปญหาของผูใชรถยนตเกี่ยวกับ

การบริการของบริษัทประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยภาพรวมมีปญหาอยูในระดับปานกลาง 

ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุดไดแก ความลาชาในการชดใชคาเสียหายในกรณีเกิดอุบัติเหตุ รองลงมาไดแก 

ความลาชาในการจัดสงกรมธรรมประกันภัยผูตอบแบบสอบถามใหขอเสนอแนะเพิ่มเติมไววา 

บริษัทฯ ควรปรับปรุงการใหบริการใหมีความรวดเร็วมากกวาน้ี ลดราคาคาเบ้ียประกันภัยใหถูกลง

กวาเดิม ควรปรับปรุงความลาชาในการดูแลคาเสียหาย กรณีเกิดอุบัติเหตุไมมีบริการหลังการขาย 

และควรปรับปรุงในเรื่องของมาตรฐานการบริการ 

แสงทอง  แกวลอมทรัพย (2551)ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจทํา

ประกันภัยรถยนตของผูเอาประกันภัยรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัย พบวา 1) ปจจัยใน

การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตของผูเอาประกันภัยโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเปนรายดานพบวามีความสําคัญอยูในระดับมากทุกดาน โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับดังน้ี ดาน

การบริการ รองลงมาคือดานความคุมครอง และดานราคาคาเบี้ยประกันภัยตามลําดับ 2) เพศของผู

เอาประกันภัย มีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัยดานความคุมครอง โดยเพศชาย

มีแนวโนมในการตัดสินใจมากกวาเพศหญิง ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจ

ทําประกันภัยดานความคุมครอง และดานบริการโดยผูมีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปรญิญาตร ี

มีแนวโนมในการตัดสินใจมากกวาผูมีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี รายไดมีความสัมพันธกับ

ปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัยโดยรวม โดยผูมีรายไดสูงกวา 20,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมใน

การตัดสินใจมากกวาผูมีรายไดตํ่ากวา 20,000 บาท และความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตของผู

เอาประกันภัย มีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัย ทั้งโดยรวมและรายดาน โดยผู
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ท่ีมีความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตมาก มีแนวโนมในการตัดสินใจทําประกันภัยมากกวาผูมี

ความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตนอย 

จันทรจีรา  ปาลี (2551) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจใน

เขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสัดสวนของเพศหญิงมากกวาเพศชาย 

มีอายุระหวาง 25-35 ป มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีการประกอบอาชีพรับจาง 

และมีรายไดเฉล่ียตอเดอืนอยูท่ี 10,000-20,000 บาท ผลการศึกษาพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาเบ้ียประกันระหวาง 15,001-20,000 บาท มีทุนประกัน 100,001-300,000 บาท 

โดยเคยทําประกันภัยภาคสมัครใจมาแลว 1 ครั้ง และเห็นวาช่ือเสียงของบริษัทประกันภัยมีผลใน

การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยเหตุผลในการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต 

ภาคสมัครใจ คือ การไดรับความคุมครองกรณีเกิดอุบัติเหตุ 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยใชการทดสอบไค-สแควร 

ทดสอบความสัมพันธระหวางทุนประกันและคาเบี้ยประกัน กับขอมูลดานบุคคลของกลุมตัวอยาง 

พบวา เพศ ไมมีความสัมพันธกับทุนประกันและคาเบ้ียประกัน และอายุและอาชีพมีความสัมพันธ

กับทุนประกันและคาประกันภัย สวนรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมีความสัมพันธกับทุนประกันแตมี

ความสัมพันธกับคาเบี้ยประกันผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัคร

ใจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีคาเบี้ยประกันนอยกวา 10,000 บาท และกลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกัน

ระหวาง 10,001-15,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานคาเบี้ยประกัน แตกตางกับกลุมตัวอยางท่ี

มีคาเบ้ียประกันระหวาง 15,000-20,000 บาท และกลุมตัวอยางท่ีมีคาเบี้ยประกันมากกวา 20,000 บาท 

ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 

ยุวพร  พึงพิพัฒน (2551) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนผสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจในจังหวัดสมุทรสาครพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20–30ป สถานภาพโสด มากท่ีสุด เปนพนักงานบริษัท ระดับการศึกษา

ระดับปริญญาตรี และสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,000–15,000 บาท ใชรถยนตกระบะ 

และคาเบ้ียประกันภัยรถยนตตอปสําหรับกลุมตัวอยางท่ีมีมากท่ีสุด คือ 5,001-10,000 บาท โดยผูตอบ

แบบสอบถามที่ทําประกันภัยภาคสมัครใจสวนใหญทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจประเภท 3 โดย

ทําผานตัวแทนบริษัท 1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตภาคสมัครใจในจังหวัดสมุทรสาคร โดยรวม มีคาเฉล่ียระดับมากเรียงตามลําดับปจจัย ไดแก 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานบุคลากร 

ปจจัยดานกายภาพ ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานราคา ตามลําดับ 2) ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือมาตรฐานความคุมครองท่ีไดรับ
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จากกรมธรรม 3) ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่มี

คาเฉล่ียสูงสุดคือมีการโฆษณาประชาสัมพันธที่ดีทําใหเกิดความเชื่อม่ันตอการตัดสินใจทําประกันภัย

รถยนต 4) ปจจัยดานกระบวนการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ

การออกใหบริการขณะลูกคาประสบเหตุรวดเร็ว 5) ปจจัยดานบุคลากร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

ปจจัยยอยที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ในกรณีท่ีทานประสบปญหา พนักงานของบริษัทฯ สามารถแกไขปญหา

ใหทานไดรวดเร็ว 6) ปจจัยดานกายภาพผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 

คือสํานักงานตกแตงไดสวยงาม มีความโดดเดน 7) ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ติดตอสอบถามขอมูลทางโทรศัพทไดสะดวก  และ 8) ปจจัย

ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ เบี้ยประกันภัยเหมาะสม 

สุรเดช  ปนทองดี (2550)ไดศึกษาถึงความพึงพอใจและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัท

ประกันภัยในการตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

กับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) กรุป จํากัด พบวา  1) ลักษณะประชากรศาสตร ผูบริโภคเพศหญิง

มีการรับรูเม่ือเทียบกับความคาดหวังกับการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจกับบริษัทเบนซ

ประกันภัย (โบรกเกอร) กรุป จํากัดของสูงกวาผูบริโภคเพศชายอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

ผูบริโภคท่ีมีอายุ การศึกษา สถานภาพ จํานวนรถในความครอบครองและจํานวนปที่ซื้อกรมธรรมตางกัน 

มีความพึงพอใจโดยรวมในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจกับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) 

กรุป จํากัด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ผูบริโภคที่มีอาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 

และประเภทรถ แตกตางกัน ไดรับความคุมคากับการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจกับบริษัท

เบนซประกันภัย(โบรกเกอร)กรุป จํากัด และ การรับรูเม่ือเทียบกับความคาดหวังกับการทําประกันภัย

รถยนตภาคสมัครใจกับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร)กรุป จํากัด แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01  2) ภาพรวมของสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีความสัมพันธกันใน

ทิศทางเดียวกันในระดับตํ่ากับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดกับความพึงพอใจ

โดยรวมในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจกับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) กรุป จํากัด 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01และ ภาพรวมของสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มี

ความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่ากับความคุมคาในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ

กับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) กรุป จํากัดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 รวมถึง

ภาพรวมของสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า

กับการรับรูเม่ือเทียบกับความคาดหวังกับการทําประกันภัยรถยนตกับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) 

กรุป จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  3) ความพึงพอใจโดยรวมมีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกันในระดับปานกลางกับการตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนตกับบริษัทเบนซประกันภัย 
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(โบรกเกอร) กรุป จํากัดในปหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และ ความพึงพอใจโดยรวม

มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง กับการแนะนํา/บอกตอใหคนรอบขางใหทําประกันภัย

รถยนตกับบริษัทเบนซประกันภัย(โบรกเกอร)กรุป จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 รวมถึง

ความพึงพอใจโดยรวมมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กับความพึงพอใจรวม

ในการตออายุกรมธรรมกับบริษัทนายหนาใหม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

จีระศักดิ์  เกาะสูงเนิน (2550)ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีตัดสินใจและความพึงพอใจในการทํา

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาซึ่งพบวา  1) ผูบริโภคสวนใหญ

ประกันภัยรถยนตประเภทหนึ่ง วัตถุประสงคในการทําประกันภัยรถยนตเพื่อความสบายใจ 

เลือกทําประกันภัยรถยนตบริษัทวิริยะประกันภัย ผูใหขอมูลและคําแนะนําในการทําประกันภัย

รถยนต คือ พนักงานขายรถยนต และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต คือ เจาของ

ตัดสินใจเอง  2) ระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภค

ดานการใหบริการ และดานสถานที่ / วัสดุอุปกรณ มีความพึงพอใจในระดับมาก รองลงมาเปนดาน

ราคาและดานผลประโยชน มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  3) ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมี

ระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลดานผลประโยชนแตกตางกันอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  4) ผูบริโภคท่ีมีประเภทประกันภัยรถยนต และผูใหขอมูลและคําแนะนํา

ในการทําประกันภัยรถยนตแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล

ดานการใหบริการ และดานราคาแตกตางกัน วัตถุประสงคในการทําประกันภัยรถยนตแตกตางกันมี

ระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลดานการใหบริการ ดานราคา และดาน

ผลประโยชนแตกตางกัน บริษัทที่เลือกทําประกันภัยรถยนตแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจในการทํา

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลทุกดานแตกตางกัน และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจทําประกันภัย

รถยนตแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลดานราคา

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) วิธีดําเนินการศึกษา คือ การกําหนด

ประชากรและเลือกกลุมตัวอยางในการศึกษา การสรางเครื่องมือ เครื่องมือที่ใชในการวิจัย วิธีการ

เก็บรวบรวมขอมูล และการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี 
  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

 1. ประชากร 

  ประชากรที่ศึกษาในที่น้ี คือ เจาของรถยนตสวนบุคคล (รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 

ไดแก รถเกง) ในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญจังหวัดสงขลา ท่ีทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ  ป พ.ศ. 2556 

ซึ่งมีจํานวนท้ังหมด 163,142 คัน (กรมการขนสงทางบก กระทรวงคมนาคม, 2556) 

 

 2. กลุมตัวอยาง 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือ เจาของรถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คนท่ี

ขับขี่อยูในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญจังหวัดสงขลา ที่ทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ จํานวน 400 คน 

ไดจากการคํานวณตามสูตรของ Taro Yamane ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% หรือความคลาดเคล่ือน 5% 

(พวงรัตน  ทวีรัตน, 2543: 285) ดังนี้ 
 

n  =  
2 N(e)+1

N  

 

โดย  n = จํานวนของขนาดตัวอยาง 

N = จํานวนรวมทั้งหมดของประชากรที่ใชในการศึกษา 

e = ความผิดพลาด ที่ 0.05 

แทนคา 

n  =  2(0.05) 163,142+1
163,142  

n  =  399.99 
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 ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) จากประชาชนผูครอบครอง

รถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ท่ีทําประกันภัยรถยนต

ภาคสมัครใจ จํานวน 400 ตัวอยาง โดยมีการกําหนดการสุมตัวอยางตามความสะดวก (convenience 

sampling) กับผูท่ีมาทําประกันภัยรถยนตที่บริษัท ประกันภัย โดยกําหนดบริษัทประกันภัยรถยนตท่ี

ไดรับความนิยมจากมากไปหานอย จํานวน 5 อันดับ ไดแก  1) บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด  2) บริษัท 

สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน) 3) บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด  4) บริษัท กรุงเทพประกันภัย 

จํากัด (มหาชน) และ 5) บริษัท แอลเอ็มจี ประกันภัย จํากัด  ตามลําดับ  ซึ่งมีจํานวนผูซื้อจาก 5 บริษัท 

77,996 คัน (อินชัวรันสไทย ดอทเน็ต, 2556) 

 

ตาราง 6 แสดงจํานวนตัวอยางในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 

ซื้อประกันภัยรถยนตจากบริษัท 
จํานวน 

ผูซื้อ ตัวอยาง 

บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด   40780 96 

บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน)   10930 89 

บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด   9462 83 

บริษัท กรุงเทพประกันภัย จํากัด (มหาชน) 8809 69 

 บริษัท แอลเอ็มจี ประกันภัย จํากัด 7015 63 

รวมจํานวนผูซื้อจาก 5 บริษัท 77,996 400 

 

ที่มา: อินชัวรันสไทย ดอทเน็ต (2556) 

 

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 

 1. แบบสอบถาม 

  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ี เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิจัยสรางขึ้นตาม

วัตถุประสงคท่ีต้ังไว เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต ในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาโดยแบบสอบถามจะมีลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) ซึ่งผูวิจัย

ไดสรางเครื่องมือโดยมีขั้นตอน ดังตอไปน้ี 
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 1.1 ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามท่ีใชในการเก็บขอมูลจากเอกสารและตําราท่ีเก่ียวของ 

เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวความคิดและการสรางแบบสอบถาม 

 1.2 ศึกษาแนวคิดทฤษฎี และเอกสารการวิจัยตาง ๆ ท่ีเก่ียวของ โดยพิจารณาถึงรายละเอียด

ตาง ๆ เพื่อใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัยที่กําหนด 

 1.3 ขอคําแนะนําจากอาจารยท่ีปรึกษาเพื่อใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

 1.4 สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัยเพื่อใชเปนเครื่องมือใน

การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางเพื่อนํามาวิเคราะหโดยแบงแบบสอบถามออกเปน 5 ตอน 

ดังรายละเอียดตอไปน้ี (รายละเอียดแสดงในภาคผนวก ก) 

  ตอนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล เปนแบบตัวเลือก ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ สถานภาพการสมรสและรายไดตอเดือน 

  ตอนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต เปนแบบตัวเลือก ไดแก ลักษณะ

การขับขี่ ความถ่ีของการเดินทางไกล ความเสี่ยงในการใชรถ และการประสบอุบัติเหตุ  

  ตอนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับการทําประกันภัยรถยนต เปนแบบตัวเลือก ไดแก คาเบี้ยประกัน 

การตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต ประเภทประกันภัยรถยนต 

  ตอนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัยเพื่อ

ทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูทําประกัน ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา เปนแบบ

มาตรสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบคุคล  ดานสถานท่ี  และกระบวนการใหบริการ 

  เกณฑที่ใชในการวัดระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนต ในพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซึ่งใชการเก็บขอมูลตามแบบมาตรวัดของ

ลิเคิรท (Likert Scale) มีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด ซึ่ง

มีเกณฑการกําหนด การใหคะแนนคําตอบแบบสอบถามในแตละระดับ ดังน้ี  (ชูศรี วงศรัตนะ, 2544) 

สําคัญมากที่สุด ให  5 คะแนน 

สําคัญมาก ให  4 คะแนน 

สําคัญปานกลาง ให 3 คะแนน 

สําคัญนอย ให  2 คะแนน 

สําคัญนอยท่ีสุด ให  1 คะแนน 

ตอนท่ี 5 คําถามปลายเปดเก่ียวกับความคิดเห็นและขอเสนอแนะในการประกันภัย

รถยนต 
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2. การทดสอบเครื่องมือ 

  การวิจัยครั้งนี้ไดกําหนดวิธีการทดลองเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังน้ี 

  2.1 นําแบบสอบถามเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพื่อตรวจทาน และนํามาปรับปรุงแกไขให

สมบูรณ 

  2.2 ตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเน้ือหาของแบบสอบถามจากผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน 

โดยใชดัชนีความสอดคลอง (Index Objective Congruence: IOC) โดยจะกําหนดคะแนนดังน้ี (ชูศรี 

วงศรัตนะ, 2544) 

 ถาเห็นวา สอดคลอง ใหคะแนน   +1 

 ถาเห็นวา ไมแนใจ ใหคะแนน   0 

 ถาเห็นวา ไมสอดคลอง ใหคะแนน   -1 

  จากน้ันนําคะแนนแตละขอ  ของผูเชี่ยวชาญมารวมกันเพื่อหาคาความสอดคลอง    
 

 จากสูตร   IOC = 
N
∑R

 

 

 เม่ือ IOC คือ  ดัชนีความสอดคลอง 

   R คือ  คะแนนความคิดเห็น 

   N คือ  จํานวนผูเชี่ยวชาญ 

 

 ถาดัชนีความสอดคลองสูงกวา 0.5 ถือวาอยูในเกณฑใชได ถาตํ่ากวา 0.5 จะตองนํามา

ปรับปรุง แกไขตามขอเสนอแนะ แลวนําเสนอตอคณะกรรมการท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ เพื่อตรวจสอบ

ความสมบูรณ  ผลการทดสอบครั้งนี้ไดคาอยูในชวง 0.67-1.00 สรุปไดวาขอคําถามผานเกณฑทุกขอ 

สามารถนําไปใชได (ภาคผนวก ค) 

 3. หาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไข

แลวไปหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยนําไปทดลอง (Try - out) กับเจาของรถยนต ในอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา จํานวน 30 ชุด เพื่อนํามาหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม และนําผลของขอมูลท่ีได 

มาคํานวณหาความเช่ือม่ัน โดยใชสูตรของ Cronbach ซึ่งเรียกวา สหสัมประสิทธ์ิแอลฟา (∝–Coefficient) 

ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร SPSS ver 12 (Statistical Package for the Social Sciences) (เสรี เจตสุคนธร, 

2557: 174)  โดยคาสัมประสิทธ์ิท่ียอมรับไดเทากับ 0.80  ผลการวิเคราะหครั้งน้ี พบวา  ดานผลิตภัณฑ 

เทากับ .8534  ดานราคาเทากับ .8263 ดานชองทางการจัดจําหนายเทากับ  .9245  ดานการสงเสริม

การตลาดเทากับ .9372 ดานบุคคลเทากับ .8863 ดานสถานท่ีเทากับ .9119 ดานกระบวนการใหบริการ
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เทากับ .9193 และพิจารณาภาพรวม เทากับ 0.9579 สรุปไดวาขอคําถามทุกขอมีความเชื่อม่ัน สามารถ

นําไปใชได (ภาคผนวก ง) 

 4. นําแบบสอบถามท่ีไดหาความเที่ยงตรง (Validity) และหาความเชื่อม่ัน (Reliability) มา

ปรับปรุงแกไขเพื่อใหแบบสอบถามมีความสมบูรณครอบคลุมมากข้ึน และนําไปใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูลประชากรและกลุมตัวอยางที่ศึกษาตอไป 

 

การเก็บรวมรวมขอมูล 

 

 แหลงขอมูลท่ีใชในการศึกษามาจาก 2 สวน คือ 

 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดจาก

กลุมตัวอยางคือ เจาของรถ ผูใชรถยนต และผูที่ครอบครองรถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ใน

อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  

 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการคนควารวบรวมจากเอกสารท่ี

เก่ียวของที่มีผูเก็บรวบรวมไวกอนแลว เชน วารสารของกรมการประกันภัย ขอมูลจากเอกสารสํานักงาน

ประกันภัยจังหวัดสงขลา ขอมูลการเสียภาษีรถประจําป ของสํานักงานขนสงจังหวัดสงขลา รวมท้ัง 

คนความาจากแหลงขอมูลตาง ๆ เชน กรมการประกันภัย สมาคมประกันวินาศภัย กรมการขนสงทาง

บก หนังสือ วิทยานิพนธ งานวิจัย วารสาร เอกสาร สิ่งพิมพ รายงานวิจัยและบทความ และสารสนเทศ

จากอินเตอรเน็ตตาง ๆ ที่เก่ียวของ 

 

การวิเคราะหขอมูล 

 

 ในการวิจัย ใชวิธีในการวิจัย 3 วิธี ไดแก 1)  การวิเคราะหขอมูลโดยสถิติพรรณนา  2) การวิเคราะห

ดวยสถิติอางอิง และ 3) การวิเคราะหขอมูลดวยการวิเคราะหเน้ือหาสวนขอมูลเชิงคุณภาพ ประมวลผล

ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS For Windows Ver 12 โดยมีสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

ดังตอไปน้ีไดแก   

 1. การวิเคราะหขอมูลจะใชวิธีการแจกแจงความถ่ี (Frequency distribution) และคารอยละ 

(Percentage) (บุญชม  ศรีสะอาด, 2535) เพื่อใชในการอธิบายลักษณะขอมูลปจจัยสวนบุคคล และประวัติ

ในการซื้อประกันภัยรถยนต 



55 
 

 2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมตลาดท่ีมีผลตอการเลือก

ประเภทประกันภัยรถยนตโดยใชสถิติคาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 

S.D.) (บุญชม  ศรีสะอาด, 2535) 

  คะแนนเฉล่ียที่ไดจะนํามาแปลผลตามเกณฑ  

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.67 – 5.00 หมายถึง ความสําคัญในระดับมาก 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 2.34 – 3.66 หมายถึง ความสําคัญในระดับปานกลาง 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00 – 2.33 หมายถึง ความสําคัญในระดับนอย 

 3. ทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับพฤติกรรมการเลือกทําประกันภัยรถยนต 

โดยใชสถิติไคสแควร (Chi–square) และวัดระดับความสัมพันธโดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร 

(Cramer’s) และใชเกณฑในการบรรยายคาสัมประสิทธ์ิแครเมอร ดังนี ้

 

ตาราง  7 แสดงเกณฑในการบรรยายคาสัมประสิทธ์ิแครเมอร 

 

คา V แปลความหมายในการบรรยาย 

1.00 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันอยางสมบูรณแบบ 

0.76 - 0.99 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันระดับสูงมาก 

056 - 0.75 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันระดับสูง 

0.26 - 0.55 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันระดับปานกลาง 

0.01 - 0.25 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันบาง / ระดับตํ่า 

0.000 - 0.009 2 ตัวแปรไมมีความสัมพันธกัน 

 

 4. ขอมูลเก่ียวกับประมวลขอเสนอแนะ วิเคราะหโดยใชการวิเคราะหเนื้อหาและสรุปผล

การวิเคราะหขอมูล จําแนกเปนหมวดหมูเพื่อมุงตอบประเด็นคําถามวิจัย 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 1. สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

  เพื่อความเขาใจที่ตรงกันในการแปลความหมายขอมูล  จึงกําหนดสัญลักษณที่ใชในการเสนอ 

ผลการวิเคราะหดังน้ี  

 n    แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 S.D.    แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 t-test   แทน คาสถิติท่ีใชทดสอบที  

 F-test   แทน คาสถิติท่ีใชทดสอบเอฟ  

      แทน คาเฉล่ีย 

 SS    แทน คาผลบวกของผลคูณกําลังสอง  

 MS    แทน คาเฉล่ียของผลคูณกําลังสอง 

 Sig    แทน ความนาจะเปน 

 df    แทน ความเปนอิสระ 

 V    แทน คาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) 

 *    แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

 2. การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

  การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  แบงเปน  4 ตอนตามลําดับดังนี้ 

  2.1 ตอนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปของผูใหขอมูลท่ีเปนกลุมตัวอยาง 

   ขอมูลเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล โดยจําแนกตามตัวแปรอิสระ คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน   

   ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต โดยจําแนกตามตัวแปรอิสระ คือ ประเภทเชื้อเพลิงของ

รถยนต ระยะทางท่ีใชรถยนต ลักษณะการขับขี่ การประสบอุบัติเหตุ ผูรวมเดินทาง และประสบการณ

การใชรถยนต  
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   ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต โดยจําแนกตามตัวตัวเลือก ไดแก 

คาเบี้ยประกัน การตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต ประเภทประกันภัยรถยนต 

  2.2 ตอนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

   ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย 

เพื่อทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูทําประกัน ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา เปนแบบมาตรสวน

ประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานสถานท่ี และกระบวนการใหบริการ 

  2.3 ตอนที่ 3 แสดงขอมูลความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลและการใชรถยนต 

   ขอมูลความสัมพันธของขอมูลสวนบุคคลและการใชรถยนตท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ระหวาง

ตัวแปรอิสระขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน 

และตัวแปรอิสระเก่ียวกับการใชรถยนต  ไดแก ประเภทเช้ือเพลิงของรถยนต ระยะทางท่ีใชรถยนต 

ลักษณะการขับขี่ การประสบอุบัติเหตุ ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต  กับตัวแปรตาม 

คือ การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต  ไดแก  ประกันชั้น 1  ประกันชั้น 1 (Low Cost)  ประกันชั้น 2 พลัส (2+)  

ประกันชั้น 3 พลัส (3+) และประกันช้ัน 3 

  2.4 ตอนที่ 4 ประมวลขอเสนอแนะ 

   ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต 

  2.5 ตอนท่ี 5 แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลาที่เหมาะสม 

 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx


 บทท่ี  4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล 

ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา บทน้ีเปนการนําเสนอถึงผลการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงค

และสมมติฐานการวิจัย  ตามลําดับดังน้ี 
 

ขอมูลท่ัวไป 
 

 ขอมูลเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล โดยจําแนกตามตัวแปรอิสระ  คือ  เพศ อายุ ระดับการศึกษา  

อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน   

 ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต  โดยจําแนกตามตัวแปรอิสระ  คือ  ประเภทเชื้อเพลิงของรถยนต 

ระยะทางท่ีใชรถยนต  ลักษณะการขับขี่  การประสบอุบัติเหตุ  ผูรวมเดินทาง  และประสบการณการใชรถยนต 

 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต  โดยจําแนกตามตัวตัวเลือก  ไดแก  คาเบี้ยประกัน  

การตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต  ประเภทประกันภัยรถยนต 
 

ตาราง 8 ขอมูลสวนบุคคล  
 

(n=400) 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

เพศ 

      ชาย 

      หญิง 

 

249 

151 

 

62.2 

37.8 

อายุ 

      ไมเกิน 22 ป  

      23-30 ป 

 

38 

134 

 

9.5 

33.5 

      31-40  ป 

      41-50 ป 

      51-60 ป 

      61 ปขึ้นไป 

44 

45 

99 

40 

11.0 

11.3 

24.7 

10.0 
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ตาราง 8 (ตอ)  

 

(n=400) 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

ระดับการศึกษา  

      ประถมศึกษา   

      มัธยมศึกษา/ปวช. 

      ปวส.  

      ปริญญาตรี 

      สูงกวาปริญญาตรี  

 

75 

100 

56 

146 

23 

 

18.8 

25.0 

14.0 

36.4 

5.8 

อาชีพ   

      รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

      พนักงานบริษัทเอกชน 

      ประกอบธุรกิจสวนตัว 

      เกษตรกร/รับจางทั่วไป 

      นักศึกษา 

 

115 

100 

70 

90 

25 

 

28.8 

25.0 

17.5 

22.5 

6.2 

สถานภาพสมรส 

      โสด  

      สมรส 

      หมาย/หยาราง 

 

308 

55 

37 

 

77.0 

13.7 

9.3 

รายไดตอเดือน 

      ไมเกิน  10,000  บาท  

      10,001 – 20,000  บาท 

      20,001 – 30,000 บาท 

      มากกวา 30,000  บาท 

 

19 

37 

324 

20 

 

4.8 

9.2 

81.0 

5.0 

 

 จากตาราง 8 พบวา  กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศชาย  จํานวน 419 คนคิดเปนรอยละ 62.3  มี

อายุระหวาง 23 - 30 ป  จํานวน 134 คนคิดเปนรอยละ  33.5  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 

146  คนคิดเปนรอยละ 36.5  มี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 115  คนคิดเปนรอยละ 28.8   
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และสถานภาพโสด จํานวน 308  คนคิดเปนรอยละ  77.0  และมีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท 

จํานวน 324 คน  คิดเปนรอยละ 81.0   

 

ตาราง 9 ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต 

 

(n=400) 

การใชรถยนต   จํานวน รอยละ 

ประเภทเช้ือเพลิง 

      ใชนํ้ามัน 

      ใชแกส 

      ใชนํ้ามันและแกส 

 

71 

175 

154 

 

17.8 

43.7 

38.5 

ระยะทางที่ใชรถยนต 

      1 – 50 กิโลเมตรตอวัน 

      51 – 100 กิโลเมตรตอวัน 

      101 – 200 กิโลเมตรตอวัน 

      201 – 300กิโลเมตรตอวัน 

      มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 

 

72 

137 

156 

26 

9 

 

18.0 

34.2 

39.0 

6.5 

2.3 

ลักษณะการขับข่ี 

       ขับชา ๆ ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม./ชม.) 

      ขับความเร็วปานกลาง (60-80 กม./ชม.) 

      ขับคอนขางเร็ว (80-100 กม./ชม.) 

      ขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน (100-120 กม./ชม.) 

      ขับเร็วมาก (เกิน 120 กม./ชม.) 

 

7 

72 

202 

75 

44 

 

1.8 

18.0 

50.4 

18.8 

11.0 

การประสบอุบัติเหตุ 

      ไมเคย   

      1 – 3 ครั้ง 

      4 – 6 ครั้ง 

 

81 

197 

83 

 

20.3 

49.3 

20.6 

      7 – 10 ครั้ง 

      มากกวา 10 ครั้ง 

 

35 

4 

 

8.8 

1.2 
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ตาราง 9 (ตอ)   

 

(n=400) 

การใชรถยนต   จํานวน รอยละ 

ผูรวมเดินทาง 

ขับข่ีโดยลําพัง 

ขับข่ีพรอมครอบครัว 

 

16 

104 

 

4.0 

26.0 

ขับข่ีพรอมเพื่อนท่ีทํางาน 

อ่ืนๆ....... 

191 

89 

47.8 

22.2 

ประสบการณการใชรถยนต 

นอยกวา 2 ป 

2-4 ป 

5-7 ป 

8-10 ป 

มากกวา 10 ป 

 

12 

55 

187 

119 

27 

 

3.0 

13.8 

46.7 

29.7 

6.8 

 

 จากตาราง  9  พบวา  ขอมูลการใชรถของกลุมตัวอยาง สวนมากเปนรถท่ีใชเช้ือเพลิงประเภทแกส 

จํานวน 175 คนคิดเปนรอยละ 43.8 ระยะทางในการใชรถยนต 101–200 กิโลเมตรตอวัน จํานวน 156 คน

คิดเปนรอยละ 39.0 มีลักษณะการขับข่ีขับคอนขางเร็ว (80-100 กม./ชม.) จํานวน 202 คน คิดเปนรอยละ 50.5 

เคยประสบอุบัติเหตุและใชบริการบริษัทประกันภัยรถยนต ชวง 2 ปท่ีผานมา 1–3 ครั้ง  จํานวน 197 คน

คิดเปนรอยละ 49.3 โดยขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางานเดินทางดวย จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.8 

และผูขับขี่มีประสบการณการใชรถยนต 5-7 ป จํานวน 187 คน  คิดเปนรอยละ 46.8 
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ตาราง 10 การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต   

 

 (n=400) 

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต จํานวน รอยละ 

คาเบ้ียประกัน 

      ตํ่ากวา 10,000 บาท 

      10,001-15,000 บาท 

      15,001-20,000 บาท 

      มากกวา 20,000 บาท 

 

32 

99 

197 

72 

 

8.0 

24.7 

49.3 

18.0 

การตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต 

      ตออายุกรมธรรมกับบริษัทเดิม 

      ตออายุกรมธรรมกับบริษัทใหม 

 

221 

179 

 

55.3 

44.7 

ประเภทประกันภัยรถยนต 

      ประกันชั้น 1  

      ประกันชั้น 1 (Low Cost) 

      ประกันชั้น 2 พลัส (2+) 

      ประกันชั้น 3 พลัส (3+) 

      ประกันชั้น 3 

 

44 

91 

142 

91 

32 

 

11.0 

22.8 

35.4 

22.8 

8.0 

ซื้อประกันภัยรถยนตจากบริษัท 

      บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด   

      บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน)   

      บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด   

      บริษัท กรุงเทพประกันภัย จํากัด (มหาชน) 

      บริษัท แอลเอ็มจี ประกันภัย จํากัด 

 

96 

89 

83 

69 

63 

 

24.0 

22.3 

20.7 

17.2 

15.8 

 

 จากตาราง  10  พบวา  การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตของกลุมตัวอยาง  สวนมากซื้อประกันภัย

รถยนตท่ีคาเบ้ียประกัน  15,001-20,000 บาท จํานวน 197 คนคิดเปนรอยละ 49.3  และตออายุกรมธรรม

กับบริษัทเดิม จํานวน 221 คนคิดเปนรอยละ  55.3  โดยซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2 พลัส (2+)  จํานวน 142 คน 

คิดเปนรอยละ 35.4  และซื้อจากบริษัทประกันภัยรถยนตท่ีไดรับความนิยม 5 อันดับ (อินชัวรันสไทย 

ดอทเน็ต, 2556) ในจํานวนที่ใกลเคียงกัน 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
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ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย  เพื่อทํา

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูทําประกัน ในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา เปนแบบมาตรสวน

ประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ  ไดแก  ดานผลิตภัณฑและบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  

ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคคล  ดานสถานที ่ และกระบวนการใหบริการ 

 

ตาราง 11 คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด

ในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัยในภาพรวม 

 

(n = 400) 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

  S.D. ความหมาย 

ดานผลิตภัณฑ 3.94 .71 มาก 

ดานราคา 3.89 .60 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.29 .73 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.27 .69 ปานกลาง 

ดานบุคคล 3.18 .55 ปานกลาง 

ดานสถานท่ี 3.22 .66 ปานกลาง 

ดานกระบวนการใหบริการ 3.36 .60 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 3.45 .43 ปานกลาง 

 

 ตาราง 11 พบวา  สวนประสมทางการตลาดในภาพรวมมีความสําคัญตอการตัดสินเลือกซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ใหความสําคัญกับ

ดานผลิตภัณฑและดานราคา อยูในระดับมาก  สวนดานอ่ืน  ๆอยูในระดับปานกลาง  โดยที่ผูทําประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลไดใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑมากที่สุด (  = 3.94) รองลงมา คือ ดานราคา 

(  = 3.89) และสุดทาย คือ ดานบุคคล (  = 3.18) 
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ตาราง 12 คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด

ในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัยรายดาน 

 

(n = 400) 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

  S.D. ความหมาย 

ดานผลิตภัณฑ 3.94 .71 มาก 

ผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม 3.89 .92 มาก 

มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย 3.74 .84 มาก 

สามารถเลือกซื้อประกันภัยรถยนตประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได 3.67 .92 มาก 

แจงเง่ือนไขการประกันภัยแตละประเภทอยางชัดเจน 3.18 .98 ปานกลาง 

ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัทประกันภัย 3.16 .86 ปานกลาง 

การปรับเง่ือนไขประกันใหตรงตามความตองการของผูซื้อ 3.16 .81 ปานกลาง 

กรมธรรมมีขอกําหนดและเง่ือนไขที่เอ้ือตอผูซื้อประกันภัย 3.10 1.01 ปานกลาง 

บริษัทประกันภัยมีชื่อเสียงและฐานะทางการเงินม่ันคง 3.02 .96 ปานกลาง 

ดานราคา 3.89 .60 มาก 

คาใชจายในการทําประกัน (เบ้ียประกัน) เหมาะสม 4.10 1.02 มาก 

มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา 3.98 .97 มาก 

อัตราเบ้ียประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุมครอง 3.96 .97 มาก 

คาคุมครองมีความคุมคากวาบริษัทอ่ืน 3.25 .91 ปานกลาง 

เบี้ยประกันภัยในการทําครั้งแรกถูกกวาบริษัทอ่ืน 3.03 1.11 ปานกลาง 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.29 .73 ปานกลาง 

มีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงที่ 3.51 .86 ปานกลาง 

มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ (โทรและขอความ) 3.44 .86 ปานกลาง 

ใหโอกาสในการสมัครเปนสมาชิกและเครือขายผูแทน

จําหนาย 3.40 .91 ปานกลาง 

มีผูแทนจําหนายอยูประจําในบริษัทขายรถยนต 3.26 .95 ปานกลาง 

หาซื้องาย มีสาขาและตัวแทนจําหนายรายยอยจํานวนมาก 3.24 .92 ปานกลาง 

บริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนาย ต้ังอยูในแหลงชุมชน

ใกลลูกคา สะดวกตอการเดินทางมาติดตอ 

 

3.22 

 

.93 

 

ปานกลาง 
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ตาราง 12 (ตอ) 

 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

  S.D. ความหมาย 

สถานท่ีต้ังของบริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนายอยูใกล

สํานักงานขนสงจังหวัด 3.15 .91 ปานกลาง 

มีการจัดจําหนายทางอินเตอรเน็ต 3.10 .98 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.27 .69 ปานกลาง   

ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อกรมธรรมประกันภัย 3.37 1.00 ปานกลาง 

มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย 3.34 .89 ปานกลาง 

มีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟรี 3.33 .92 ปานกลาง 

ใหคาตอบแทนผูใหคําแนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการ 3.32 .93 ปานกลาง 

มีการโทรศัพทแจงเตือนใหตอประกันกอนประกัน

หมดอายุ 

 

3.27 

 

.76 

 

ปานกลาง 

การโฆษณาผานสื่อตางๆ ทางโทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพ

และสื่อออนไลน (อินเตอรเน็ต) 

 

3.26 

 

.93 

 

ปานกลาง 

มีพนักงานคอยใหคําแนะนําตาง ๆ แกลูกคา 3.19 .91 ปานกลาง 

อ่ืนๆ  3.12 .88 ปานกลาง 

ดานบุคคล 3.18 .55 ปานกลาง 

พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ีเขาใจงาย 3.57 1.04 ปานกลาง 

พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดี 3.27 .69 ปานกลาง 

ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของพนักงานขาย 3.20 .94 ปานกลาง 

รูจักกับพนักงานเปนการสวนตัว 3.18 .86 ปานกลาง 

พนักงานสามารถแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว 3.12 .83 ปานกลาง 

พนักงานมีความรูความชํานาญเก่ียวกับการประกันภัย 3.11 .97 ปานกลาง 

พนักงานมีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคา 3.03 1.02 ปานกลาง 

พนักงานมีมนุษยสัมพันธและมีความเปนกันเอง 3.00 1.02 ปานกลาง 
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ตาราง 12 (ตอ) 

 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

  S.D. ความหมาย 

ดานสถานที่ 3.22 .66 ปานกลาง 

มีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.40 .88 ปานกลาง 

สํานักงานมีความม่ันคง เปนหลักแหลง และนาเชื่อถือ 3.32 .87 ปานกลาง 

มีอุปกรณสํานักงานท่ีทันสมัย  ครบถวน 3.24 .83 ปานกลาง 

สถานที่มีความสะอาด บรรยากาศรมรื่น 3.20 .78 ปานกลาง 

สะดวกในการเดินทางเพื่อติดตอ 3.19 .91 ปานกลาง 

จัดรูปแบบของสํานักงานมีความโดดเดน สะดุดตา 3.17 .87 ปานกลาง 

สํานักงานต้ังอยูในที่มีความปลอดภัย 3.04 .92 ปานกลาง 

ดานกระบวนการใหบริการ 3.36 .60 ปานกลาง 

มีการแจงขาวสารตางๆเก่ียวกับการประกันภัย 3.88 1.00 มาก 

ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว 3.83 1.05 มาก 

อ่ืนๆ 3.31 .89 ปานกลาง 

บริการรับทําประกันภัยทุกประเภท สะดวกรวดเร็ว 3.27 .86 ปานกลาง 

มีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง 3.10 .98 ปานกลาง 

มีบริการสงกรมธรรมประกันภัยทางไปรษณีย 3.04 1.11 ปานกลาง 

กระบวนการใหบริการความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ

ประสานงานกับพนักงานขายประกัน 

 

3.10 

 

1.00 

 

ปานกลาง 
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ตาราง 12  แสดงระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก

บริษัทประกันภัย จําแนกรายดาน ดังตอไปน้ี   

 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

  สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตนั่งสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูซื้อใหความสําคัญกับผลประโยชน

กรมธรรมเหมาะสม (  = 3.89) มีแพ็คเกจกรมธรรมที่หลากหลาย (  = 3.74) และสามารถเลือกซื้อ

ประกันภัยรถยนตประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได (  = 3.67) อยูในระดับมาก ตามลําดับ สวนดานอ่ืน ๆ อยู

ในระดับปานกลาง   

  

 2. ดานราคา  

  สวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับมาก  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูซื้อใหความสําคัญกับคาใชจายใน

การทําประกัน (เบ้ียประกัน) เหมาะสม (  = 4.10) มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา (  = 3.98) 

และอัตราเบ้ียประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุมครอง (  = 3.96) อยูในระดับมาก ตามลําดับ 

สวนดานอ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 

 

 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  

  สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ 

อยูในระดับปานกลาง  โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก การมีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงท่ี (  = 3.51) 

มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ (โทรและขอความ) (  = 3.44) และใหโอกาสในการสมัครเปน

สมาชิกและเครือขายผูแทนจําหนาย (  = 3.40) ตามลําดับ 

 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด  

  สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในการตลาด อยูในระดับปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขอ

อ่ืน  ๆในระดับปานกลาง  โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อกรมธรรม

ประกันภัย (  = 3.37) มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย (  = 3.34) และมีบริการเสริมตอทะเบียน

รถใหฟรี (  = 3.33) ตามลําดับ 
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 5. ดานบุคคล 

  สวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 

โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ีเขาใจงาย (  = 3.57) 

พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดี (  = 3.27) และชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของพนักงานขาย 

(  = 3.20) ตามลําดับ 

 

 6. ดานสถานที่ 

  สวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง  

โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก มีท่ีจอดรถเพียงพอ (  = 3.40) สํานักงานมีความม่ันคงเปนหลักแหลง 

และนาเชื่อถือ (  = 3.32) และมีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัย ครบถวน (  = 3.24) ตามลําดับ 
 

 7. ดานกระบวนการใหบริการ  

  สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา มีการแจง

ขาวสารตาง ๆ เก่ียวกับการประกันภัย (  = 3.88) ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว (  = 3.83) 

อยูในระดับมาก ตามลําดับ สวนขออ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 
 

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือประกันภัย 
 

 การวิเคราะหปจจัยท่ีมีการสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล  (ไมเกิน 

7 ที่น่ัง)  ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ระหวางตัวแปรอิสระไดแก  1) ขอมูลสวนบุคคล 

ประกอบดวย  เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ 2) การใช

รถยนต  ไดแก ประเภทเชื้อเพลิงของรถยนต ระยะทางที่ใชรถยนต  ลักษณะการขับข่ี  การประสบ

อุบัติเหตุ  ผูรวมเดินทาง  และประสบการณการใชรถยนต กับตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนต  ไดแก  ประกันชั้น 1  ประกันชั้น 1 (Low Cost)  ประกันชั้น 2 พลัส (2+)  ประกันชั้น 3 พลัส (3+) 

และประกันชั้น 3   

 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx
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ตาราง 13 ความสัมพันธระหวางการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลกับปจจัย

สวนบุคคล  

 

ขอมูลสวนบุคคล ช้ัน1 ชั้น1 LC ช้ัน2+ ชั้น3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

เพศ 0.122 0.205 

ชาย 12.4 23.3 31.3 24.9 8.0 100 249 

  หญิง 8.6 21.9 42.4 19.2 7.9 100 151 

  อาย ุ

       

0.201 0.000 

ไมเกิน 22 ป  0.0 26.3 47.4 21.1 5.3 100 38 

  23-30 ป 4.5 24.6 40.3 25.4 5.2 100 134 

  31-40  ป 27.3 9.1 20.5 22.7 20.5 100 44   

41-50 ป 8.9 31.1 51.1 8.9 0.0 100 45 

  51-60 ป 19.2 21.2 23.2 27.3 9.1 100 99 

  61 ปขึ้นไป 7.5 22.5 37.5 20.0 12.5 100 40 

  ระดับการศึกษา .152 .002 

   ประถมศึกษา 4.0 20.0 37.3 33.3 5.3 100 75   

   มัธยม / ปวช. 7.0 28.0 37.0 17.0 11.0 100 100   

   ปวส. 12.5 33.9 30.4 14.3 8.9 100 56   

  ปริญญาตรี 17.8 15.1 34.9 26.7 5.5 100 146   

  สูงกวาปริญญาตรี 4.3 30.4 39.1 8.7 17.4 100 23   

อาชีพ  .125 .068 

  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 11.3 16.5 35.7 23.5 13.0 100 115   

  พนักงานบริษัทเอกชน 16.0 26.0 30.0 26.0 2.0 100 100   

   ประกอบธุรกิจสวนตัว 10.0 27.1 31.4 21.4 10.0 100 70   

   เกษตรกร/รับจางท่ัวไป 8.9 26.7 41.1 16.7 6.7 100 90   

  นักศกึษา 0.0 12.0 48.0 32.0 8.0 100 25   

สถานภาพสมรส  .182 .001 

    โสด 10.1 24.4 35.4 22.1 8.1 100 308   

    สมรส 16.4 10.9 34.5 38.2 0.0 100 55   

    หมาย/หยาราง 10.8 27.0 37.8 5.4 18.9 100 37   
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ตาราง 13 (ตอ) 

 

ขอมูลสวนบุคคล ช้ัน1 ชั้น1 LC ช้ัน2+ ชั้น3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

รายไดตอเดือน  .222 .000 

ไมเกิน  10,000  บาท 10.5 36.8 21.1 31.6 0.0 100 19   

10,001 – 20,000 บาท 35.1 13.5 21.6 29.7 0.0 100 37   

20,001 – 30,000 บาท 8.0 24.1 37.7 22.5 7.7 100 324   

มากกวา 30,000  บาท 15.0 5.0 40.0 5.0 35.0 100 20   

 

 ตาราง 13 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคล  (ไมเกิน 7  ท่ีนั่ง)  โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s)  พบวา 

 

 1. อายุ 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา อายุมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตที่มีอายุระหวาง 31-40 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ชั้น 1 ผูใชรถยนตที่มีอายุระหวาง 51-60 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนต

ในชวงอายุอ่ืนสวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีอายุไมเกิน 22 ป 

ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 1 สวนผูใชรถยนตท่ีมีอายุระหวาง 41-59 ป ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ 

 

 2. ระดับการศึกษา 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีการศึกษาระดับประถมศึกษา สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนตที่มีการศึกษาระดับ ปวส. สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตที่มีการศึกษาระดับอ่ืน ๆ  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

แบบชั้น 2+  

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
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 3. สถานภาพสมรส 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา ผูท่ีสมรสแลวมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีโสดและหมาย/หยาราง สวนมากตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+  ในขณะท่ีผูที่สมรส ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+  

 

 4. รายไดตอเดือน 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1  (Low Cost) ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001–20,000 บาท  
สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท กับ

ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001–20,000 บาท ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3+  ในขณะท่ี

ปจจัยเพศ และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 
 

ตาราง 14 ความสัมพันธระหวางการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลกับปจจัยการใช

รถยนต  
 

ขอมูลสวนบุคคล ช้ัน1 ช้ัน1 LC ช้ัน2+ ช้ัน3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

ประเภทเชื้อเพลิง  .309 .000 

ใชน้ํามัน 15.5 2.8 8.5 49.3 23.9 100 71   

ใชแกส 11.4 15.4 42.9 24.6 5.7 100 175   

ใชน้ํามันและแกส 8.4 40.3 39.6 8.4 3.2 100 154   

ระยะทางท่ีใชรถยนต  .234 .000 

1 – 50 กิโลเมตรตอวัน 22.2 19.4 33.3 20.8 4.2 100 72   

51 – 100 กิโลเมตรตอวัน 5.8 7.3 33.6 38.0 15.3 100 137   

101–200 กิโลเมตรตอวัน 9.6 38.5 37.2 11.5 3.2 100 156   

201– 300กิโลเมตรตอวัน 11.5 19.2 42.3 23.1 3.8 100 26   

มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 22.2 22.2 33.3 0.0 22.2 100 9   
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ตาราง 14 (ตอ) 

 

ขอมูลสวนบุคคล ช้ัน1 ช้ัน1 LC ช้ัน2+ ช้ัน3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

ลักษณะการขับขี ่  .371 .000 

ขับชาๆ ไมเรงรีบ 

(ไมเกิน 60 กม/ซม) 

71.4 28.6 0.0 0.0 0.0 100 7   

ขับความเร็วปานกลาง 

(60-80 กม/ซม) 

5.6 69.4 4.2 20.8 0.0 100 72   

ขับคอนขางเร็ว 

(80-100 กม/ซม) 

11.4 16.3 52.0 18.3 2.0 100 202   

ขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน 

(100-120 กม/ซม) 

10.7 5.3 30.7 34.7 18.7 100 75   

ขับเร็วมาก 

(เกิน 120 กม/ซม) 

9.1 4.5 25.0 29.5 31.8 100 44   

การประสบอุบัติเหต ุ  .259 .000 

ไมเคย   12.3 51.9 32.1 3.7 0.0 100 81   

1 – 3 ครั้ง 11.2 21.8 35.5 22.8 8.6 100 197   

4 – 6 ครั้ง   12.0 4.8 48.2 28.9 6.0 100 83   

7 – 10 ครั้ง 5.7 5.7 17.1 45.7 25.7 100 35   

มากกวา 10 คร้ัง 0.0 0.0 0.0 75.0 25.0 100 4   

ผูรวมเดินทาง  .311 .000 

ขับขี่โดยลําพัง 31.3 12.5 12.5 12.5 31.3 100 16   

ขับขี่พรอมครอบครัว 5.8 53.8 14.4 19.2 6.7 100 104   

ขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางาน 12.0 14.1 48.7 19.9 5.2 100 191   

อื่นๆ....... 11.2 6.7 36.0 34.8 11.2 100 89   

ประสบการณการใชรถยนต  .266 .000 

นอยกวา 2 ป 58.3 16.7 25.0 0.0 0.0 100 12   

2-4 ป 10.9 45.5 40.0 3.6 0.0 100 55   

5-7 ป 7.5 29.9 36.9 17.6 8.0 100 187   

8-10 ป 12.6 5.0 37.8 35.3 9.2 100 119   

มากกวา 10 ป 7.4 7.4 11.1 51.9 22.2 100 27   
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 ตาราง 14 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลการใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล  (ไมเกิน 7  ท่ีนั่ง)  โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s)  พบวา 

 

 1. ประเภทเช้ือเพลิงรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประเภทเชื้อเพลิงรถยนตของผูใชรถยนตกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ประเภทเชื้อเพลิงรถยนตมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีใชนํ้ามันเปนเชื้อเพลิง 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตท่ีใชแกสเปนเชื้อเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยแบบชั้น 2+ และผูใชรถยนตที่ใชนํ้ามันและแกสเปนเชื้อเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตช้ัน 1 (Low Cost) 

 

 2. ระยะทางในการใชรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระยะทางในการใชรถยนตของผูใชรถยนตกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ระยะทางในการใชรถยนตมีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตที่มีระยะทาง

ในการใชรถยนต 51-100 กิโลเมตรตอวัน สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนต

ท่ีมีระยะทางในการใชรถยนต 101-200 กิโลเมตรตอวัน สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 

(Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใชรถยนตอ่ืน ๆ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบ

ชั้น 2+ ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใชรถยนตมากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน ไมนิยมทํา

ประกันภัยชั้น 3  

 

 3. ลักษณะการขับข่ีรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะการขับขี่รถยนตของผูใชรถยนตกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ลักษณะการขับขี่รถยนตมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตที่มีลักษณะการขับข่ี

รถยนตขับคอนขางเร็ว (80-100 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ผูใชรถยนตท่ี

มีลักษณะการขับขี่รถยนตขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน (100-120 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตช้ัน 3  ผูใชรถยนตที่มีลักษณะการขับขี่รถยนต  ขับเร็วมาก (เกิน 120 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนตที่มีลักษณะการขับขีร่ถยนต  ขับชา  ๆไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) 

และขับชา ๆ ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)   

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
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ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับข่ีรถยนต ขับชาๆ ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) ไมนิยมทํา

ประกันภัยชั้น 2+, 3 และ 3+ สวนผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับขี่รถยนต ขับความเร็วปานกลาง 

(60-80 กม/ซม)  ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3+   

 

 4. การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการประสบอุบัติเหตุทางรถยนตของผูใชรถยนต

กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา การประสบอุบัติเหตุทางรถยนตมีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยที่ผูใชรถยนตที่ไมเคยมี

การประสบอุบัติเหตุ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1  (Low Cost) ผูใชรถยนตที่มีการประสบ

อุบัติเหตุ 1-3 ครั้ง และ 4-6 ครั้ง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ผูใชรถยนตทีมี่การประสบ

อุบัติเหตุ 7 ครั้งขึ้นไปสวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 3 ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่ไมเคยมีการประสบ

อุบัติเหตุ ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+  สวนผูใชรถยนตท่ีมีการประสบอุบัติเหตุ มากกวา 10 ครั้ง ไมนิยมทํา

ประกันภัยชั้น 1, ชั้น 1  (Low Cost)  และ ช้ัน 2+  

 

 5. ผูรวมเดินทาง 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางผูรวมเดินทางของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภยัรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ผูรวมเดินทางมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีขับขี่โดยลําพัง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตชั้น 1 และชั้น 3+  ผูใชรถยนตท่ีขับขี่พรอมครอบครัว สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ชั้น 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางานและผูรวมเดินทางอ่ืน  ๆสวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 2+  

 

 6. ประสบการณการใชรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณการใชรถยนตของผูใชรถยนตกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา ประสบการณการใชรถยนตมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณ

การใชรถยนต นอยกวา 2 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ผูใชรถยนตที่มีประสบการณ

การใชรถยนต 2-4 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตที่มีประสบการณ

การใชรถยนต 5-7 ป และ 8-10 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+  ผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณ

การใชรถยนต มากกวา 10 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 3  ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่มี

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
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ประสบการณการใชรถยนต นอยกวา 2 ป  ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3 และ 3+  สวนผูใชรถยนตที่มี

ประสบการณการใชรถยนต 2-4 ป ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3+   

 

ตาราง 15 ความสัมพันธระหวางการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลกับสวนประสม

ทางการตลาด 

 

ระดับความสําคัญ ช้ัน1 ช้ัน1 LC ชั้น2+ ช้ัน3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

ดานผลิตภณัฑ  .388 .000 

มาก 13.8 5.3 21.3 31.9 27.7 100 94   

ปานกลาง 10.2 22.4 41.6 23.5 2.4 100 225   

นอย 9.8 56.9 31.4 2.0 .0 100 51   

ดานราคา  .332 .000 

มาก 14.0 11.3 34.0 25.3 15.3 100 150   

ปานกลาง 8.2 29.5 36.9 21.7 3.7 100 244   

นอย 50.0 33.3 16.7 .0 .0 100 6   

ดานชองทางการจัดจําหนาย  .121 .160 

มาก 12.1 19.4 29.8 25.8 12.9 100 124   

ปานกลาง 10.7 22.7 38.8 21.5 6.2 100 242   

นอย 8.8 35.3 32.4 20.6 2.9 100 34   

ดานการสงเสริมการตลาด  .155 .014 

มาก 13.5 21.6 23.4 26.1 15.3 100 111   

ปานกลาง 10.2 22.6 40.2 21.8 5.3 100 266   

นอย 8.7 30.4 39.1 17.4 4.3 100 23   

ดานบุคคล  .142 .041 

มาก 10.8 13.3 34.9 26.5 14.5 100 83   

ปานกลาง 11.4 24.1 36.5 21.4 6.7 100 299   

นอย 5.6 44.4 22.2 27.8 .0 100 18   

ดานสถานท่ี  .079 .759 

มาก 13.5 21.2 36.5 26.9 1.9 100 92   

ปานกลาง 10.5 24.2 34.8 22.3 8.2 100 256   

นอย 13.5 21.2 36.5 26.9 1.9 100 52   
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ตาราง 15 (ตอ) 

 

ระดับความสําคัญ ช้ัน1 ช้ัน1 LC ช้ัน2+ ช้ัน3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

ดานกระบวนการใหบริการ  .111 .280 

มาก 10.2 17.2 41.4 26.6 4.7 100 128   

ปานกลาง 11.9 25.3 32.0 21.3 9.5 100 253   

นอย 5.3 26.3 42.1 15.8 10.5 100 19   

 

 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7  ท่ีนั่ง) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) 

พบวา 

 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญ

ระดับมาก สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับปานกลาง 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ และผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับนอย สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)  ในขณะที่ผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับนอย ไม

นิยมทําประกันภัยชั้น 3+  

 

 2. ดานราคา 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานราคา พบวา สวนประสมทาง

การตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

โดยท่ีผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ผูใชรถยนต

ท่ีใหความสําคัญระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+  และผูใชรถยนตที่ให

ความสําคัญระดับนอย  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ในขณะที่ผูใชรถยนตที่ให

ความสําคัญระดับนอย  ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3 และ ชั้น 3+  
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 3. ดานการสงเสริมการตลาด 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยที่ผูใชรถยนตท่ี

ใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนตชั้น 3  และผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญ

ระดับปานกลาง กับระดับนอย  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+   

 

 4. ดานบุคคล 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานบุคคล  มีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญ

ระดับมากกับระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 2+ และผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญ

ระดับนอย  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 1 (Low Cost) 

 

 ในขณะที่สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานสถานท่ี  และดาน

กระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

 

สรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

 จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรตนซึ่งไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายไดตอเดือน ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต  ระยะทางในการใชรถยนต  ลักษณะการขับขี่รถยนต  การประสบ

อุบัติเหตุทางรถยนต  ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต  กับตัวแปรตามซึ่งไดแก 

ประกันชั้น 1 ประกันชั้น 1 (Low Cost)  ประกัน 2 พลัส (2+) ประกัน 3 พลัส (3+)  และประกันชั้น 3  

ดวยเทคนิคของแครเมอร (Cramer’s)  ดวยสถิติดวย ไค-สแควร (Chi – square) และวัดระดับความสัมพันธ

โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) และการหาคานัยสําคัญทางสถิติ  (Sig) ดังแสดง

แลวขางตน ผูวิจัยสามารถสรปุผลการวิเคราะหและทดสอบสมมติฐานไดดังตาราง 16 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx
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ตาราง 16 สรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตัวแปร 
ระดับความสัมพันธกับ 

การตัดสินใจซื้อประกันภัย 
Sig. 

ปจจัยสวนบุคคล - - 

เพศ 0.122 0.205 

อายุ 0.201 0.000 

ระดับการศึกษา 0.152 0.002 

อาชีพ 0.125 0.068 

สถานภาพสมรส 0.182 0.001 

รายไดตอเดือน 0.222 0.000 

ขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต - - 

ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต 0.309 0.000 

ระยะทางในการใชรถยนต 0.234 0.000 

ลักษณะการขับขี่รถยนต 0.371 0.000 

การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต 0.259 0.000 

ผูรวมเดินทาง 0.311 0.000 

ประสบการณการใชรถยนต 0.266 0.000 

สวนประสมทางการตลาด - - 

ดานผลิตภัณฑ 0.388 0.000 

ดานราคา 0.332 0.000 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.121 0.160 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.155 0.014 

ดานบุคคล 0.142 0.041 

ดานสถานที่ 0.079 0.759 

ดานกระบวนการใหบริการ 0.111 0.280 
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จากตาราง 16  สรุปไดวาการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลมีความสัมพันธ

กับปจจัยสวนบุคคลประกอบดวย ปจจัยอายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ

ปจจัยดานพฤติกรรมการใชรถยนตประกอบดวย ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต ระยะทางในการใชรถยนต 

ลักษณะการขับขี่รถยนต การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใช

รถยนต  และมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด  ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  

ดานการสงเสริมการตลาด  และดานบุคคล 

 

 ประมวลขอเสนอแนะ  

 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต โดยประมวล

เชิงสรุปตามองคประกอบ และวัตถุประสงค 

  

ตาราง 17 อันดับและจํานวนความคิดเห็นและขอเสนอแนะ เก่ียวกับการประกันภัยรถยนต   

 

 

อันดับที่ ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ จํานวน 

1 การใหความกระจาง เพื่อใหผูทําประกันภัยรถยนต  มีความรูความเขาใจใน

รายละเอียด 148 

2 พนักงานควรใชภาษาท่ีบุคคลท่ัวไปสามารถเขาใจได 94 

3 ควรมีโปรโมชั่นใหกับผูที่ไมเคยใชบริการเคลม ไมเกิดอุบัติเหตุ  เชน ทํา

ประกัน 4 ป แถมฟรี 1 ป 76 

4 การใหบริการขณะที่ตองติดตอขอเคลม หรือตองซอม  ควรใหมีความรวดเร็ว  

และมีคุณภาพ  เพราะศูนยบริการใหความสําคัญกับรถยนตท่ีใชสิทธ์ิประกัน

นอยกวาการจายเงินเอง 55 

5 ราคาการขายหรือเบ้ียประกัน  นาจะลดจํานวนลงกวาปจจุบันได 42 

6 การแจงเตือนขอมูลขาวสารจาก บริษัท ประกันภัยรถยนต มีนอยมาก หรือไมมี  

ควรมีการติดตอใหมากกวานี้ 39 

7 ควรขยายพื้นท่ี สําหรับการนํารถยนตเขารับบริการ  ใหครอบคลุมทั่วประเทศ 27 
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แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

 

แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล เพื่อสอดคลองกับผูใชรถยนตและ

ประเภทประกันภัยรูปแบบใหม  สามารถสรุปตามประเภทประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ไดดังนี ้

 

 1. ประกันช้ัน 1 

  กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ คือ เจาของรถยนตท่ีเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป ที่มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท มีสถานภาพสมรส มีรายได 10,000–30,000 บาทตอเดือน 

ท่ีใชเชื้อเพลิงประเภทน้ํามัน ใชรถยนตระยะทาง 1–50 กิโลเมตรตอวัน และ มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 

ลักษณะการขับขี่แบบขับชา ๆ ไมเรงรีบ ไมเคยประสบอุบัติเหตุ ขับขี่โดยลําพัง มีประสบการณการใช

รถยนต นอยกวา 2 ป สวนประสมทางการตลาด  ดานราคา  ดานกระบวนการใหบริการ 

 

 2. ประกันช้ัน 1 (Low Cost) 

  กลุมเปาหมายท่ีควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนตที่เปนเพศชาย  อายุ  41-50 ป  ที่มี

การศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนประกอบธุรกิจสวนตัว  มีสถานภาพ  หมาย/หยาราง  มีรายไดไมเกิน 

10,000 บาทตอเดือน ที่ใชเชื้อเพลิงประเภทนํ้ามันและแกส ใชรถยนตระยะทาง 101–200 กิโลเมตรตอวัน  

ลักษณะการขับข่ีแบบขับความเร็วปานกลาง ไมเคยประสบอุบัติเหตุ  ขับขี่พรอมครอบครัว  มีประสบการณ

การใชรถยนต  2-4 ป  สวนประสมทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  ดานบุคคล 

 

 3. ประกันช้ัน 2 พลัส (2+) 

  กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนตท่ีเปนเพศหญิง  อายุ  41-50 ป  ท่ี

มีการศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนประกอบธุรกิจสวนตัว  มีสถานภาพ  หมาย/หยาราง  มีรายได

มากกวา 30,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเชื้อเพลิงประเภทแกส ใชรถยนตระยะทาง 201– 00 กิโลเมตรตอวัน  

ลักษณะการขับขี่แบบขับคอนขางเร็ว ประสบอุบัติเหตุ 4–6 ครั้ง ขับขี่พรอมเพื่อนที่ทํางาน มีประสบการณ

การใชรถยนต  2-4 ป  สวนประสมทางการตลาด  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริม

การตลาด  ดานบุคคล  ดานสถานท่ี  ดานกระบวนการใหบริการ 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
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4. ประกันช้ัน 3  

 กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ คือ เจาของรถยนตท่ีเปนเพศชาย อายุ 51-60 ป ที่มี

การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส มีรายได 10,001–20,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเชื้อเพลิง

ประเภทนํ้ามัน ใชรถยนตระยะทาง 51–100 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับขี่แบบขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน 

ประสบอุบัติเหตุ 7–10 ครั้ง  มีประสบการณการใชรถยนต  8-10 ป  สวนประสมทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  

ดานการสงเสริมการตลาด 

 

 5. ประกันช้ัน 3 พลัส (3+) 

  กลุมเปาหมายท่ีควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนตท่ีเปนเพศชาย  อายุ  31-40 ป  ที่มี

การศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีสถานภาพ  หมาย/หยาราง  มีรายไดมากกวา 

30,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเชื้อเพลิงประเภทน้ํามัน ใชรถยนตระยะทางมากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน  

ลักษณะการขับขี่แบบขับเร็วมาก ประสบอุบัติเหตุ  7–10 ครั้ง  ขับขี่โดยลําพัง มีประสบการณการใช

รถยนตมากกวา 10 ป  ไมตองเนนหนักในสวนประสมทางการตลาด   

 

http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx


บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา ในบทน้ีผูวิจัยนําเสนอเน้ือหา 3 สวน ประกอบดวย สรุปการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย 

และขอเสนอแนะสําหรับการนําผลวิจัยไปใชประโยชนและสําหรับการศึกษาตอไป 

 

สรุป 

 

 การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต มีปจจัยที่เก่ียวของหลายดานดวยกัน เชน ดานลักษณะ

สวนบุคคล พฤติกรรมการใชรถยนต และทัศนคติเปนตน การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล

มีปจจัยท่ีเก่ียวของในการซื้อประกันน้ันไมไดมีเฉพาะประเภทของรถ อายุของรถ หรือฐานะทาง

การเงินเทานั้น แตยังมีปจจัยอ่ืนท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยประกันที่นาสนใจคนหา 

ดังนั้นในการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ภาคสมัครใจท่ีเปนความตองการของผูใชรถยนตเพื่อใหตอบสนองตอลักษณะการขับขี่  และ

เหมาะสมกับความจําเปนของแตละบุคคล 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และการตัดสินในซื้อประกันรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) 

ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 2) วิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคล ขอมูล

การใชรถยนต และความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา และ 3) เพื่อศึกษาแนวทาง 

การใหบริการประกันภัยรถยนตในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาท่ีเหมาะสม 

 ประชากรที่ศึกษาในที่น้ี คือ เจาของรถยนตสวนบุคคล (รถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 

ไดแก รถเกง) ในพื้นที่อําเภอหาดใหญจังหวัดสงขลา ที่ทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ  สําหรับ

กลุมตัวอยางท่ีใช  คือ คือ เจาของรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คนที่ขับขี่อยูในพื้นที่อําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา ที่ทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ จํานวน 400 คน ไดจากการคํานวณตามสูตรของ 

Taro Yamane ท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ  95 หรือความคลาดเคล่ือนรอยละ  5  วิธีการสุมตัวอยาง

แบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) จากประชาชนผูครอบครองรถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 

ในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ท่ีทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ จํานวน 400 ตัวอยาง โดยมี
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การกําหนด การสุมตัวอยางตามความสะดวก (convenience sampling) กับผูที่มาทําประกันภัยรถยนต

ท่ีบริษัท ประกันภัย โดยกําหนดบริษัทประกันภัยรถยนตท่ีไดรับความนิยมจากมากไปหานอย จํานวน 

5 อันดับ ไดแก  1) บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด  2) บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน)  3) 

บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด  4) บริษัท กรุงเทพประกันภัย จํากัด (มหาชน) และ 5) บริษัท แอลเอ็มจี 

ประกันภัย จํากัด ตามลําดับ  เครื่องที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดแก แบบสอบถามจะมีลักษณะคําถาม

แบบปลายปด (Close-Ended Question) มีลักษณะเปนแบบมาตรประมาณคา 5 ระดับ แบบของลิเคิรท มี

คาความสอดคลอง (IOC) อยูในชวง 0.07-1.00 และมีคาความเช่ือม่ัน(∝–Coefficient) อยูในชวง 

0.83-0.94  วิเคราะหขอมูลดวยคาสถิติ คารอยละ  คาความถ่ี  คาเฉล่ีย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ไคสแควร 

และวัดระดับความสัมพันธโดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) 

 

 1. ขอมูลทั่วไป 

  ขอมูลเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศชาย  จํานวน 419 คน 

คิดเปนรอยละ 62.3  มีอายุระหวาง 23-30 ป  จํานวน 134 คนคิดเปนรอยละ  33.5  มีการศึกษาระดับ 

ปริญญาตรี จํานวน 146  คนคิดเปนรอยละ 36.5  มี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 115  คน

คิดเปนรอยละ 28.8   และสถานภาพโสด จํานวน 308 คนคิดเปนรอยละ  77.0  และมีรายไดตอเดือน 

20,001–30,000 บาท จํานวน 324 คน  คิดเปนรอยละ 81.0  

  ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต  พบวา การใชรถยนตของกลุมตัวอยาง สวนมากเปนรถท่ี

ใชเชื้อเพลิงประเภทแกส จํานวน 175 คนคิดเปนรอยละ 43.8 ระยะทางในการใชรถยนต  101–200 

กิโลเมตรตอวัน จํานวน 156 คนคิดเปนรอยละ 39.0 มีลักษณะการขับขี่ขับคอนขางเร็ว (80-100 กม./ชม.) 

จํานวน 202 คนคิดเปนรอยละ 50.5 เคยประสบอุบัติเหตุและใชบริการบริษัทประกันภัยรถยนต 

ชวง 2 ปท่ีผานมา 1–3 ครั้ง  จํานวน 197 คนคิดเปนรอยละ 49.3 โดยขับขี่พรอมเพื่อนที่ทํางานเดินทางดวย 

จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.8 และผูขับขี่มีประสบการณการใชรถยนต 5-7 ป จํานวน 187 คน

คิดเปนรอยละ 46.8 

  ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต  พบวา  การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ของกลุมตัวอยาง  สวนมากซื้อประกันภัยรถยนตท่ีคาเบี้ยประกัน  15,001-20,000 บาท จํานวน 197 คน

คิดเปนรอยละ 49.3 และตออายุกรมธรรมกับบริษัทเดิม จํานวน 221 คนคิดเปนรอยละ 55.3 โดยซื้อ

ประกันภัยรถยนตช้ัน 2 พลัส (2+)  จํานวน 142 คนคิดเปนรอยละ 35.5 และซื้อจากบริษัทประกันภัยรถยนต

ท่ีไดรับความนิยม 5 อันดับ ในจํานวนที่ใกลเคียงกัน 

http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
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 2. ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

  ผลการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคขอที่ 1 เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับ

การใชรถยนต ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และการตัดสินในซื้อประกันรถยนตนั่งสวนบุคคล 

(ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  พบวา สวนประสมทางการตลาดในภาพรวม

มีความสําคัญตอการตัดสินเลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา

รายดาน พบวา ใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑและดานราคา อยูในระดับมาก  สวนดานอ่ืน ๆ อยูใน

ระดับปานกลาง โดยท่ีผูทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลไดใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด 

(  = 3.94) รองลงมา คือ ดานราคา (  = 3.89) และสุดทาย คือ ดานบุคคล (  = 3.18) 

  ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย 

จําแนกรายดาน ดังตอไปนี ้

  2.1 ดานผลิตภัณฑ สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูซื้อใหความสําคัญ

กับผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม (  = 3.89) มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย (  = 3.74) และสามารถ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได (  = 3.67) อยูในระดับมาก ตามลําดับ สวนดานอ่ืน  ๆ

อยูในระดับปานกลาง 

  2.2 ดานราคา สวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือก

ซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูซื้อใหความสําคัญกับ

คาใชจายในการทําประกัน (เบ้ียประกัน) เหมาะสม (  = 4.10) มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา 

(  = 3.98) และอัตราเบ้ียประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุมครอง (  = 3.96) อยูในระดับมาก 

ตามลําดับ สวนดานอ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 

  2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา

รายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ  อยูในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก การมีตัวแทนขายตรง

มาบริการถึงท่ี (  = 3.51) มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ (โทรและขอความ) (  = 3.44) และให

โอกาสในการสมัครเปนสมาชิกและเครือขายผูแทนจําหนาย (  = 3.40) ตามลําดับ 

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมี

ความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในการตลาด อยูในระดับปานกลาง 

เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน  ๆในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ใหของแถม

หรือของชํารวยเม่ือซื้อกรมธรรมประกันภัย (  = 3.37) มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย (  = 3.34) 

และมีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟรี (  = 3.33) ตามลําดับ 
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  2.5 ดานบุคคล สวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ อยู

ในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ี

เขาใจงาย (  = 3.57) พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดี (  = 3.27) และชื่อเสียงและความนาเช่ือถือ

ของพนักงานขาย (  = 3.20) ตามลําดับ 

  2.6 ดานสถานที ่ สวนประสมทางการตลาดดานสถานที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ อยู

ในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก มีที่จอดรถเพียงพอ (  = 3.40) สํานักงานมีความม่ันคง 

เปนหลักแหลง และนาเชื่อถือ (  = 3.32) และมีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัย ครบถวน (  = 3.24) 

ตามลําดับ 

  2.7 ดานกระบวนการใหบริการ สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา

รายขอ พบวา มีการแจงขาวสารตาง  ๆเก่ียวกับการประกันภัย (  = 3.88) ระยะเวลาในการจายสินไหม

รวดเร็ว (  = 3.83) อยูในระดับมาก ตามลําดับ สวนขออ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 

 

 3. ความสัมพันธระหวางปจจัยกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย 

  ผลการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคขอท่ี 2 วิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูล

สวนบุคคล ขอมูลการใชรถยนต และความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดังน้ี 

  ปจจัยที่มีการสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล  (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง)  

ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ระหวางตัวแปรอิสระไดแก  1) ขอมูลสวนบุคคล ประกอบดวย  

เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ 2) การใชรถยนต  ไดแก 

ประเภทเช้ือเพลิงของรถยนต ระยะทางท่ีใชรถยนต ลักษณะการขับข่ี การประสบอุบัติเหตุ ผูรวมเดินทาง  

และประสบการณการใชรถยนต กับตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต  ไดแก  ประกันชั้น 1 

ประกันชั้น 1 (Low Cost)  ประกันชั้น 2 พลัส (2+)  ประกันชั้น 3 พลัส (3+) และประกันชั้น 3  

  3.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) 

พบวา 

   3.1.1 อายุมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีอายุระหวาง 31-40 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
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ผูใชรถยนตที่มีอายุระหวาง 51-60 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตในชวง

อายอ่ืุนสวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะท่ีผูใชรถยนตท่ีมีอายุไมเกิน 22 ป ไมนิยม

ทําประกันภัยชั้น 1 สวนผูใชรถยนตท่ีมีอายุระหวาง 41-59 ป ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ 

   3.1.2 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีการศึกษาระดับประถมศึกษา สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตชั้น 3+ ผูใชรถยนตท่ีมีการศึกษาระดับ ปวส. สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 

(Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีการศึกษาระดับอ่ืนๆ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+  

   3.1.3 สถานภาพสมรส ผูที่สมรสแลวมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตท่ีโสดและหมาย/หยาราง สวนมากตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ในขณะที่ผูที่สมรส ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3+ 

   3.1.4 รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 1  (Low Cost) ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001–20,000 บาท สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ผูใชรถยนตที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่มีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท กับผูใช

รถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001–20,000 บาท ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ สวน 

  ในขณะท่ีปจจัยเพศ และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

  3.2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลการใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) พบวา 

   3.2.1 ประเภทเชื้อเพลิงรถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีใชนํ้ามันเปนเช้ือเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตท่ีใชแกสเปนเชื้อเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ และ

ผูใชรถยนตท่ีใชนํ้ามันและแกสเปนเชื้อเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 1  (Low Cost) 

   3.2.2 ระยะทางในการใชรถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใชรถยนต 51-100 กิโลเมตรตอวัน 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใชรถยนต 101-200 กิโลเมตร

ตอวัน สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใช

รถยนตอ่ืน ๆ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่มีระยะทางในการใช

รถยนตมากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3  
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   3.2.3 ลักษณะการขับขี่รถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับขี่รถยนตขับคอนขางเร็ว (80-100 กม/ซม) 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับขี่รถยนตขับเร็ว เรงรีบ 

ใจรอน (100-120 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3  ผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับข่ี

รถยนต ขับเร็วมาก (เกิน 120 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนตที่มี

ลักษณะการขับขี่รถยนต  ขับชา ๆ  ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) และขับชา  ๆไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost) ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับข่ี

รถยนต ขับชา  ๆไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 2+, 3 และ 3+ สวนผูใชรถยนต

ท่ีมีลักษณะการขับขี่รถยนต ขับความเร็วปานกลาง (60-80 กม/ซม)  ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+   

   3.2.4 การประสบอุบัติเหตุทางรถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตที่ไมเคยมีการประสบอุบัติเหตุ สวนมากตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost) ผูใชรถยนตที่มีการประสบอุบัติเหตุ 1-3 ครั้ง และ 4-6 ครั้ง 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 2+ ผูใชรถยนตท่ีมีการประสบอุบัติเหตุ 7 ครั้งขึ้นไป สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 3 ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่ไมเคยมีการประสบอุบัติเหตุ ไมนิยมทํา

ประกันภัยช้ัน 3+  สวนผูใชรถยนตท่ีมีการประสบอุบัติเหตุ มากกวา 10 ครั้ง ไมนิยมทําประกันภัย

ชั้น 1, ช้ัน 1  (Low Cost)  และ ชั้น 2+  

   3.2.5 ผูรวมเดินทางมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีขับขี่โดยลําพัง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 

และช้ัน 3+ ผูใชรถยนตท่ีขับขี่พรอมครอบครัว สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost) 

ผูใชรถยนตท่ีมีขับข่ีพรอมเพื่อนท่ีทํางานและผูรวมเดินทางอ่ืน ๆ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตช้ัน 2+  

   3.2.6 ประสบการณการใชรถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตที่มีประสบการณการใชรถยนต นอยกวา 2 ป 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ผูใชรถยนตที่มีประสบการณการใชรถยนต 2-4 ป สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณการใชรถยนต 5-7 ป 

และ 8-10 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+  ผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณการใชรถยนต 

มากกวา 10 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 3  ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณ

การใชรถยนต นอยกวา 2 ป  ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3 และ 3+  สวนผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณ

การใชรถยนต 2-4 ป ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ 
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  3.3 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล  (ไมเกิน 7  ท่ีนั่ง)  โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s)  พบวา 

   3.3.1 ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+  

และผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับนอย สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost) 

ในขณะท่ีผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับนอย ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ 

   3.3.2 ดานราคา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ชั้น 2+ ผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบช้ัน 2+ และผูใช

รถยนตท่ีใหความสําคัญระดับนอย สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ี

ใหความสําคัญระดับนอย ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3 และ ชั้น 3+  

   3.3.3 ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยที่ผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 และผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับปานกลาง กับระดับนอย สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+  

   3.3.4 ดานบุคคล มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 โดยท่ีผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับมากกับระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 2+  และผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับนอย  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

แบบชั้น 1 (Low Cost) 

   3.3.5 สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานสถานที่  และดาน

กระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

  3.4 แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

   แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล เพื่อสอดคลองกับผูใชรถยนต

และประเภทประกันภัยรูปแบบใหม  สามารถสรุปตามประเภทประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ได

ดังนี ้

   3.4.1 ประกันชั้น 1 กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนตท่ีเปน

เพศชาย  อายุ  31-40 ป  ท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท  มีสถานภาพสมรส 

มีรายได 10,000–30,000 บาทตอเดือน ที่ใชเชื้อเพลิงประเภทนํ้ามัน ใชรถยนตระยะทาง 1–50 กิโลเมตรตอวัน 

และมากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน ลักษณะการขับขี่แบบขับชา ๆ ไมเรงรีบ  ไมเคยประสบอุบัติเหตุ  
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ขับขี่โดยลําพัง  มีประสบการณการใชรถยนต นอยกวา 2 ป สวนประสมทางการตลาด  ดานราคา  

ดานกระบวนการใหบริการ 

   3.4.2 ประกันชั้น 1 (Low Cost)  กลุมเปาหมายท่ีควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของ

รถยนตที่เปนเพศชาย  อายุ  41-50 ป  ที่มีการศึกษาระดับ ปวส. มีอาชีพเปนประกอบธุรกิจสวนตัว มี

สถานภาพหมาย/หยาราง  มีรายไดไมเกิน  10,000  บาทตอเดือน  ที่ใชเช้ือเพลิงประเภทนํ้ามันและแกส 

ใชรถยนตระยะทาง 101–200 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับขี่แบบขับความเร็วปานกลาง ไมเคย

ประสบอุบัติเหตุ ขับขี่พรอมครอบครัว  มีประสบการณการใชรถยนต  2-4 ป  สวนประสมทางการตลาด  

ดานผลิตภัณฑ  ดานบุคคล 

   3.4.3 ประกันชั้น 2 พลัส (2+) กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ คือ เจาของรถยนต

ท่ีเปนเพศหญิง  อายุ  41-50 ป  ท่ีมีการศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนประกอบธุรกิจสวนตัว  มีสถานภาพ 

หมาย/หยาราง  มีรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเชื้อเพลิงประเภทแกส ใชรถยนตระยะทาง 

201–300 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับขี่แบบขับคอนขางเร็ว  ประสบอุบัติเหตุ 4–6 ครั้ง ขับขี่พรอม

เพื่อนท่ีทํางาน มีประสบการณการใชรถยนต  2-4 ป  สวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคคล  ดานสถานท่ี  ดานกระบวนการใหบริการ 

   3.4.4 ประกันชั้น 3 กลุมเปาหมายท่ีควรใหความสําคัญ คือ เจาของรถยนตท่ีเปน

เพศชาย อายุ 51-60 ป ที่มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส มีรายได 10,001–20,000 บาท

ตอเดือน ที่ใชเช้ือเพลิงประเภทนํ้ามัน ใชรถยนตระยะทาง 51–100 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับข่ี

แบบขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน ประสบอุบัติเหตุ 7–10 ครั้ง  มีประสบการณการใชรถยนต  8-10 ป  สวนประสม

ทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด 

   3.4.5 ประกันชั้น 3 พลัส (3+) กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนต

ท่ีเปนเพศชาย  อายุ  31-40 ป  ท่ีมีการศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีสถานภาพ  

หมาย/หยาราง  มีรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเช้ือเพลิงประเภทนํ้ามัน ใชรถยนตระยะทาง

มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับขี่แบบขับเร็วมาก ประสบอุบัติเหตุ  7–10 ครั้ง  ขับข่ี

โดยลําพัง มีประสบการณการใชรถยนตมากกวา 10 ป ไมตองเนนหนักในสวนประสมทางการตลาด 

  สรุปไดวาการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัย

สวนบุคคลประกอบดวย ปจจัยอายุ  ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน ปจจัยดานพฤติกรรมการใช

รถยนตประกอบดวย  ประเภทเช้ือเพลิงรถยนต  ระยะทางในการใชรถยนต  ลักษณะการขับขี่รถยนต 

การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต  ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต  และมีความสัมพันธกับ

สวนประสมทางการตลาด  ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการสงเสริมการตลาด และ

ดานบุคคล 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx
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อภิปรายผล 

 

 การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา  มีประเด็นจากการวิเคราะหขอมูลและนํามาอภิปรายไดดังน้ี 

 

 1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

  สอดคลองกับงานวิจัยของ ชิดสุภางค  อารยวุฒิกุล (2554) พบวากลุมผูทําประกันภัย

รถยนตภาคบังคับและภาคสมัครใจมีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑและการใหบริการมากเปน

อันดับหน่ึง โดยกลุมผูทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจน้ันมีระดับความพึงพอใจในดานความมี

ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท การมีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง การไดรับการดูแล

เอาใจใสจากบริษัทเปนอยางดีในระดับมากที่สุด ซึ่งสูงกวาความพึงพอใจของกลุมผูทําประกันภัย

รถยนตภาคบังคับที่อยูในระดับมาก  และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ จีรศักด์ิ ศรีรัตน (2551) พบวา 

ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยภาพรวมมีความสําคัญ

ในระดับมาก เม่ือพิจารณาตามสวนประสมทางการตลาดพบวา ปจจัยที่มีคาเฉล่ียสูงท่ีสุดไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก ดานราคา และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดไดแก ดานการสงเสริมการตลาด มี

รายละเอียดดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุมครองความเสียหายตอตัวรถยนต ปจจัยดานราคา ไดแก 

ราคามีความเหมาะสมกับผลประโยชนทดแทน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก บริษัทประกันภัย

มีตัวแทนใหบริการท่ัวประเทศ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการสงจดหมายแนะนํา

รูปแบบกรมธรรมของบริษัทประกันภัยสภาพปญหาของผูใชรถยนตเก่ียวกับการบริการของบริษัท

ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยภาพรวมมีปญหาอยูในระดับปานกลาง ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด

ไดแก ความลาชาในการชดใชคาเสียหายในกรณีเกิดอุบัติเหตุ รองลงมาไดแก ความลาชาในการจัดสง

กรมธรรมประกันภัยผูตอบแบบสอบถามใหขอเสนอแนะเพิ่มเติมไววา บริษัทฯ ควรปรับปรุงการใหบริการ

ใหมีความรวดเร็วมากกวาน้ี ลดราคาคาเบี้ยประกันภัยใหถูกลงกวาเดิม ควรปรับปรุงความลาชาใน

การดูแลคาเสียหาย กรณีเกิดอุบัติเหตุไมมีบริการหลังการขาย และควรปรับปรุงในเรื่องของมาตรฐาน

การบริการ และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) พบวา ปจจัยใน

การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตของผูเอาประกันภัยโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเปนรายดานพบวามีความสําคัญอยูในระดับมากทุกดาน โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับดังน้ี ดาน

การบริการ รองลงมาคือดานความคุมครอง และดานราคาคาเบี้ยประกันภัยตามลําดับ สวนการวิเคราะห

ความสัมพันธของปจจัย 
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 2. ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย 

  สอดคลองกับงานวิจัยของ แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551)  พบวา ระดับการศึกษา มี

ความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัยดานความคุมครอง และดานบริการโดยผูมี

ระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี มีแนวโนมในการตัดสินใจมากกวาผูมีระดับ

การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี รายไดมีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัยโดยรวม โดย

ผูมีรายไดสูงกวา 20,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมในการตัดสินใจมากกวาผูมีรายไดตํ่ากวา 20,000 บาท 

และความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตของผูเอาประกันภัย มีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจ

ทําประกันภัย ท้ังโดยรวมและรายดาน โดยผูท่ีมีความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตมาก มีแนวโนม

ในการตัดสินใจทําประกันภัยมากกวาผูมีความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตนอย  และยังสอดคลอง

กับงานวิจัยของ จันทรจีรา ปาลี (2551)  พบวา เพศ ไมมีความสัมพันธกับทุนประกันและคาเบี้ยประกัน 

และอายุและอาชีพมีความสัมพันธกับทุนประกันและคาประกันภัย สวนรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมี

ความสัมพันธกับทุนประกันแตมีความสัมพันธกับคาเบ้ียประกันผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกันนอยกวา 10,000 บาท 

และกลุมตัวอยางที่มีคาเบี้ยประกันระหวาง 10,001-15,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานคาเบ้ีย

ประกัน แตกตางกับกลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกันระหวาง 15,000-20,000 บาท และกลุมตัวอยางท่ี

มีคาเบ้ียประกันมากกวา 20,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการใหบริการ  

  สรุปไดวาการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัย

สวนบุคคลประกอบดวย ปจจัยอายุ  ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน ปจจัยดานพฤติกรรมการใช

รถยนตประกอบดวย  ประเภทเช้ือเพลิงรถยนต  ระยะทางในการใชรถยนต  ลักษณะการขับขี่รถยนต 

การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต  ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต 

  การสรุปความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและการใชรถยนต กับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล  ไดมีการกําหนดสัญลักษณเพื่อความสะดวกในการนําเสนอ  ดังนี้ 

 หมายถึง  มีความสัมพันธ 

 X  หมายถึง  ไมมีความสัมพันธ 

 -  หมายถึง  ไมไดศึกษา 
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ตาราง 18 เปรียบเทียบผลการศึกษานี้กับการศึกษาในอดีต 

 

ปจจัย แสงทอง แกวลอมทรัพย  

(2551) 

จันทรจีรา ปาลี 

(2551)   

งานวิจัยฉบับน้ี 

ปจจัยสวนบุคคล    

เพศ   X X 

อายุ  -   

ระดับการศึกษา   X  

อาชีพ -  X 

สถานภาพสมรส   - X  

รายไดตอเดือน    

ปจจัยการใชรถยนต    

ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต - -  

ระยะทางในการใชรถยนต   - -  

ลักษณะการขับขี่รถยนต   - -  

การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต  - -  

ผูรวมเดินทาง - -  

ประสบการณการใชรถยนต   - -  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด    

ดานผลิตภัณฑ - -  

ดานราคา - -  

ดานชองทางการจัดจําหนาย - - X 

ดานการสงเสริมการตลาด - -  

ดานบุคคล - -  

ดานสถานที่ - - X 

ดานกระบวนการใหบริการ   X 
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ขอเสนอแนะ 

 

 1. ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานที่เกี่ยวของ 

  1.1 จากผลการวิจัยท่ีพบวา  สวนประสมทางการตลาดในภาพรวมมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง  แตไดใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑ

และดานราคา อยูในระดับมาก  ดังน้ันบริษัทประกันภัยรถยนตควรดําเนินการเก่ียวกับรายละเอียดและ

เง่ือนไขของผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย  ท้ังน้ีควรจะเนนประกันภัย

รถยนตชั้น 2+ เน่ืองจากผูใชรถยนตไดซื้อเปนจํานวนมาก และราคาควรอยูระหวาง 10,000–20,000 บาท 

ซึ่งจะสงผลใหบริษัทประกันภัยรถยนตมีความกาวหนาทางธุรกิจ 

  1.2 จากผลการวิจัยที่พบวาการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลมีความสัมพันธ

กับปจจัยสวนบุคคลประกอบดวย ปจจัยอายุ  ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน ปจจัยดานพฤติกรรม

การใชรถยนตประกอบดวย  ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต  ระยะทางในการใชรถยนต  ลักษณะการขับข่ี

รถยนต  การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต  ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต  ผูวิจัยขอเสนอ

ใหบริษัทประกันภัยรถยนตควรดําเนินการเก่ียวกับพิจารณาเลือกกลุมลูกคา ดานปจจัยสวนบุคคล รายได

ตอเดือนมากท่ีสุด เพราะผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตางกันจะพิจารณาและตัดสินใจซื้อประเภทประกันภัย

รถยนตในจํานวนที่แตกตางกันมาก และมุงเนนกลุมลูกคาท่ีมีพฤติกรรมการใชรถยนตเปนหลักท่ีสําคัญ

ท่ีสุด เน่ืองจากมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตทุกปจจัย  โดยผูท่ีมีลักษณะการขับข่ี

ความเร็วปานกลาง (80-100 กม/ซม) จะซื้อประกันภัยรถยนตมากที่สุด  อาจจะเปนกลุมมือใหมหรือ

ขับขี่แบบไมมีความชํานาญ เชน ผูใชรถจากโครงการรถยนตคันแรก เปนตน  ซึ่งจะสงผลใหบริษัท

ประกันภัยรถยนตมีจํานวนลูกคามากขึ้น  

 

 2. ขอเสนอแนะสําหรับผูที่จะศึกษาตอไป 

  2.1 ในการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาประเด็นความแตกตางของบริษัทประกันภัยในเชิงกล

ยุทธกับความสําเร็จ เพื่อเปนการพิสูจนวา บริษัทท่ีมีกลยุทธสอดคลองกับปจจัยดังกลาวในวิจัยนี้ สงผล

ตอความสําเร็จของบริษัทประกันภัยรถยนตหรือไม อยางไร เพื่อวิเคราะหกลยุทธและความเปนไปได

ตอความสําเร็จทางธุรกิจ 

  2.2 ในการวิจัยครั้งตอไปในเรื่องเดียวกันนี้ ควรศึกษาแยกกลุมตัวอยางที่เปน นิติบุคคล 

บริษัท หางหุนสวนตาง ๆ  ท่ีมีรถยนตใชในการดําเนินธุรกิจ กับกลุมตัวอยางท่ีเปนบุคคล เพื่อเปรียบเทียบ

ปจจัยการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนต 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิัย 

เร่ือง   ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอ

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

คําชี้แจง 

1.  แบบสอบถามชุดนี้สรางขึ้นเพื่อวัตถุประสงค  ในการเก็บรวบรวมขอมูล  เพื่อการวิจัย

เรื่อง  ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัด

สงขลา 

2.  แบบสอบถามมีท้ังหมด  5  ตอน 

         ตอนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคล 

         ตอนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต 

ตอนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

  ตอนที่ 4  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกบริษัท

ประกันภัย  เพื่อทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภค ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

ตอนที่  5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต 

3.  กรุณาตอบแบบสอบถาม  ตามความเปนจริงและตอบครบทุกขอ 

 4.  คําตอบของทานมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง  เพื่อประโยชนตอผูบริหารบริษัทประกันภัย

รถยนต  และผูใชรถยนต 

 

 

 

 

 

 

 

ขอขอบคุณ 

 

นางสาวณิชากร ซุนสุวรรณ 

นักศึกษาปริญญาโท  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  √   ลงในชองวาง  (  )  หนาขอความท่ีตรงกับสภาพความเปนจริง 

ตอนที่  1  ขอมูลสวนบุคคล 

1.  เพศ 

   ชาย   หญิง 

2.   อายุ   

  ไมเกิน 22 ป    23-30 ป     31-40  ป 

 41-50 ป   51-60 ป    61 ปขึ้นไป 

3.  ระดับการศึกษา 

  ประถม    มัธยม / ปวช.    ปวส. 

  ปริญญาตรี   สูงกวาปริญญาตร ี

4.  อาชีพ 

 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน  

 ประกอบธุรกิจสวนตัว      เกษตรกร / รับจางทั่วไป  นักศึกษา 

5.  สถานภาพสมรส 

 โสด     สมรส   หมาย/หยาราง 

6.  รายไดตอเดือน 

 ไมเกิน  10,000  บาท   10,001 – 20,000  บาท 

 20,001 – 30,000 บาท   มากกวา 30,000  บาท 
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ตอนที ่2 ขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต 

1.  รถยนตของทานยี่หอ................................................................. รุน............................................... 

     ป........................ ขนาดความจุเครื่องยนต ............................. ซีซ ี

2. รถยนตของทานใชเชื้อเพลิงประเภทใด 

 ใชนํ้ามันเปนเชื้อเพลิง    ใชแกสเปนเชื้อเพลิง 

 ใชนํ้ามันและแกสเปนเชื้อเพลิง   

3. ทานขับข่ีรถยนตในแตละวัน เปนระยะทางประมาณเทาใด 

 1 – 50 กิโลเมตรตอวัน    51 – 100 กิโลเมตรตอวัน 

 101 – 200 กิโลเมตรตอวัน    201 – 300กิโลเมตรตอวัน 

 มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 

4. ทานมีลักษณะการขับขี่รถยนตแบบใด 

 ขับชาๆ ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 Km/hr)   ขับความเร็วปานกลาง (60-80 Km/hr) 

 ขับคอนขางเร็ว (80-100 Km/hr)   ขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน (100-120 Km/hr) 

 ขับเร็วมาก (เกิน 120 Km/hr) 

5. ทานเคยประสบอุบัติเหตุทางรถยนตและใชบริการการประกันภัย ในชวง 2 ปท่ีผานมาก่ีครั้ง 

 ไมเคย      1 – 3 ครั้ง 

 4 – 6 ครั้ง     7 – 10 ครั้ง 

 มากกวา 10 ครั้ง 

6. โดยปกติทานขับขี่รถยนตโดยมีผูน่ังรวมหรือผูโดยสารหรือไมอยางไร 

 ขับขี่โดยลําพัง    ขับขี่พรอมครอบครัว 

 ขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางาน   อ่ืนๆ........................... 

7. ทานมีประสบการณในการใชรถยนตก่ีป 

 นอยกวา 2 ป    2-4 ป 

  5-7 ป     8-10 ป 

 มากกวา 10 ป 
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ตอนที ่3 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

8. คาเบ้ียประกันท้ังหมดที่ทานตองชําระตอป 

 ตํ่ากวา 10,000 บาท    10,001-15,000 บาท 

 15,001-20,000 บาท    มากกวา 20,000 บาท 

9. ในการตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนตทานเลือกตออายุกรมธรรมลักษณะใด 

 ตออายุกรมธรรมกับบริษัทเดิม   ตออายุกรมธรรมกับบริษัทใหม 

 

10. รถยนตท่ีทานใชมีประกันภัยรถยนตประเภทใด  

 ประกันช้ัน 1    ประกันช้ัน 1 (Low Cost) 

 ประกัน 2 พลัส (2+)    ประกัน 3 พลัส (3+) 

 ประกันช้ัน 3 

11. ทานใชประกันภัยรถยนตของบริษัทใด 

 บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด   บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน)   

 บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด    บริษัท กรุงเทพประกันภัย จํากัด (มหาชน)  

 บริษัท แอลเอ็มจี ประกันภัย จํากัด 
 

ตอนที ่ 4  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย  เพื่อทําประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภค ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  √   ลงในชองทางขวามือตามความคิดเห็นของทาน  เก่ียวกับการตัดสินใจ

เลือกบริษัทประกันภัย  เพื่อทําประกันภัยรถยนต โดยใชเกณฑการวัดดังน้ี 

 5 หมายถึง  มีความสําคัญระดับมากท่ีสุด 

 4 หมายถึง  มีความสําคัญระดับมาก 

 3 หมายถึง  มีความสําคัญระดับปานกลาง 

 2 หมายถึง  มีความสําคัญระดับนอย 

 1 หมายถึง  มีความสําคัญระดับนอยท่ีสุด 
 

 

 

 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx
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ขอ 

ที่ 

ทานใหความสําคัญกับประเด็นตอไปนี้ในระดับใด  

ในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 
ระดับความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ  

1 ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัทประกันภัย      

2 มีแพ็คเกจกรมธรรมที่หลากหลาย      

3 แจงเง่ือนไขการประกันภัยแตละประเภทอยางชัดเจน      

4 สามารถเลือกซื้อประกันภัยรถยนตประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได      

5 การปรับเง่ือนไขประกันใหตรงตามความตองการของผูซื้อ      

6 บริษัทประกันภัยมีชื่อเสียงและฐานะทางการเงินม่ันคง      

7 ผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม      

8 กรมธรรมมีขอกําหนดและเง่ือนไขที่เอ้ือตอผูซื้อประกันภัย      

ดานราคา  

9 คาใชจายในการทําประกัน (เบี้ยประกัน) เหมาะสม      

10 เบ้ียประกันภัยในการทําครั้งแรกถูกกวาบริษัทอ่ืน      

11 มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา      

12 อัตราเบี้ยประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุมครอง      

13 คาคุมครองมีความคุมคากวาบริษัทอ่ืน      
ดานชองทางการจัดจําหนาย  

14 หาซื้องาย มีสาขาและตัวแทนจําหนายรายยอยจํานวนมาก      

15 
บริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนาย ต้ังอยูในแหลงชุมชน

ใกลลูกคา สะดวกตอการเดินทางมาติดตอ 
     

16 
สถานที่ต้ังของบริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนาย อยูใกล

สํานักงานขนสงจังหวัด 
     

17 มีการจัดจําหนายทางอินเตอรเน็ต      

18 มีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงท่ี      

19 มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ (โทรและขอความ)      

20 มีผูแทนจําหนายอยูประจําในบริษัทขายรถยนต      

21 ใหโอกาสในการสมัครเปนสมาชิกและเครือขายผูแทนจําหนาย      
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ขอ 

ที่ 

ทานใหความสําคัญกับประเด็นตอไปนี้ในระดับใด  

ในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 
ระดับความสําคัญ 

ดานการสงเสริมการตลาด  

22 การโฆษณาผานสื่อตางๆ ทางโทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพและ

สื่อออนไลน (อินเตอรเน็ต) 
     

23 ใหคาตอบแทนผูใหคําแนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการ      

24 มีการโทรศัพทแจงเตือนใหตอประกันกอนประกันหมดอาย ุ      

25 มีพนักงานคอยใหคําแนะนําตางๆ แกลูกคา      

26 มีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟร ี      

27 ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อกรมธรรมประกันภัย      

28 มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย      

29 อ่ืนๆ โปรดระบุ...      

ดานบุคคล  

30 ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของพนักงานขาย      

31 พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ีเขาใจงาย      

32 พนักงานมีความรูความชํานาญเก่ียวกับการประกันภัย      

33 พนักงานมีมนุษยสัมพันธและมีความเปนกันเอง      

34 พนักงานมีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคา      

35 พนักงานสามารถแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว      

36 พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดี      

37 รูจักกับพนักงานเปนการสวนตัว      

ดานสถานที่  

38 สํานักงานมีความม่ันคง เปนหลักแหลง และนาเชื่อถือ      

39 จัดรูปแบบของสํานักงานมีความโดดเดน สะดุดตา      

40 มีอุปกรณสํานักงานท่ีทันสมัย  ครบถวน      

41 สะดวกในการเดินทางเพื่อติดตอ      

42 มีท่ีจอดรถเพียงพอ      

43 สถานที่มีความสะอาด บรรยากาศรมรื่น      

44 สํานักงานต้ังอยูในท่ีมีความปลอดภัย      
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ตอนที่  5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเกี่ยวกับการประกนัภัยรถยนต 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

ขอ 

ที่ 

ทานใหความสําคัญกับประเด็นตอไปนี้ในระดับใด  

ในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 
ระดับความสําคัญ 

ดานกระบวนการใหบริการ  

45 บริการรับทําประกันภัยทุกประเภท สะดวกรวดเร็ว      

46 มีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง      

47 
กระบวนการใหบริการความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ

ประสานงานกับพนักงานขายประกัน      

48 มีบริการสงกรมธรรมประกันภัยทางไปรษณีย      

49 มีการแจงขาวสารตางๆเก่ียวกับการประกันภัย      

50 ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว      
51 อ่ืนๆ      
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ภาคผนวก  ข 
สรุปผลการประเมิน ความสอดคลองแบบสอบถาม 
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แบบประเมิน ความสอดคลองแบบสอบถาม (IOC) 
 

คําชี้แจง 

1. แบบประเมิน ความสอดคลองแบบสอบถาม (IOC)ของวิทยานิพนธเรื่อง “ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกนัภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในอําเภอ

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา” จัดทําโดย นางสาวณิชากร ซุนสุวรรณ 

2. กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชองการประเมิน โดย 

+1  เม่ือทานแนใจวาคําถามขอนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไวจริง 

0  เม่ือทานไมแนใจวาคําถามนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

-1  เม่ือทานแนใจวาคําถามน้ันไมสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

3. ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูทรงคุณวุฒิทุกทานที่ใหความอนุเคราะหในการประเมินและใหขอเสนอแนะ 

 

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

(...............................................) 

นักศึกษาปริญญาโท 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ศึกษาระดับ

ความสัมพันธของ

ขอมูลสวนบุคคล

และการใชรถยนต

ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต

นั่งสวนบุคคล  (ไม

เกิน 7 ที่น่ัง)  ในเขต

พื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลา 

 

1. สภาพท่ัวไปของ

ผูใชรถที่ซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ัง

สวนบุคคล ในอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลา เปนอยางไร 

 

2.การตัดสินใจซื้อ 

ประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่

น่ัง) ในอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาเปน

อยางไร 

 

1. เพศ 

ชาย 

 หญิง 

แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) 1 0 -1  

2. อาย ุ

  ไมเกิน 22 ป  

 23-30 ป 

  31-40  ป 

 41-50 ป 

 51-60 ป 

  61 ปข้ึนไป 

จันทรจีรา ปาลี (2551) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

สุรเดช ปนทองด ี(2550) 

1 0 -1  

3.  ระดับการศึกษา 

  ประถม 

 มัธยม / ปวช. 

ปวส. 

  ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตร ี

แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

สุรเดช ปนทองดี (2550) 

 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

 3. ปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ ประกันภัย

รถยนตนั่งสวนบุคคล 

(ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) ใน

อําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลา เปนอยางไร 

 

4. ผูใชรถยนตใน

อําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาซื้อ

ประกันภัยประเภท

ใด บริษัทอะไรบาง 

 

 

4.  อาชีพ 

 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 พนักงานบริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจสวนตัว    

  เกษตรกร / รับจางท่ัวไป 

 นักศึกษา 

จันทรจีรา ปาลี (2551) 

สุรเดช ปนทองดี (2550) 

 

1 0 -1  

5.  สถานภาพสมรส 

 โสด  

  สมรส 

หมาย/หยาราง 

จันทรจีรา ปาลี (2551) 

สุรเดช ปนทองดี (2550) 

 

1 0 -1  

6. รายไดตอเดือน 

 ไมเกิน 10,000  บาท 

 10,001 – 20,000  บาท 

 20,001 – 30,000  บาท 

 มากกวา 30,000  บาท 

แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

สุรเดช ปนทองดี (2550) 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

 5.ผูใชรถยนตมีการ

ซื้อประกันภัยตาม

ลักษณะของการใชรถ

หรือไม อยางไร 

 

6. ลักษณะสวน

บุคคล  พฤติกรรม

การใชรถ สวน

ประสมทางการตลาด 

และปจจัยอ่ืนๆของ

ผูใชรถยนตท่ีซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล   เปน

อยางไร 

 

ขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต      

1. รถยนตของทานยี่หอ  รุน ปท่ีผลิต 

ขนาดความจุเครื่องยนต  

สิปปวิชญวงศสุวัฒน(2555) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

 

1 0 -1  

2. รถยนตของทานใชเชื้อเพลิง

ประเภทใด 

 ใชนํ้ามันเปนเช้ือเพลิง 

 ใชแกสเปนเชื้อเพลิง 

ใชนํ้ามันและแกสเปนเชื้อเพลิง 

1 0 -1  

3. ทานขับขี่รถยนตในแตละวันเปน

ระยะทางประมาณเทาใด 

1 – 50 กิโลเมตรตอวัน 

51 – 100 กิโลเมตรตอวัน 

 101 – 200 กิโลเมตรตอวัน 

201 – 300กิโลเมตรตอวัน 

มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  4. ทานมีลักษณะการขับข่ีรถยนตแบบ

ใด 

 ขับชาๆไมเรงรีบ(ไมเกิน 60 

Km/hr) 

 ขับความเร็วปานกลาง (60-80 

Km/hr) 

ขับคอนขางเร็ว (80-100 Km/hr) 

ขับเร็วเรงรีบใจรอน (100-120 

Km/hr) 

ขับเร็วมาก(เกิน 120 Km/hr) 

สิปปวิชญวงศสุวัฒน(2555) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

1 0 -1  

5. ทานเคยประสบอุบัติเหตุทาง

รถยนตและใชบริการการประกันภัย 

ในชวง 2 ปท่ีผานมาก่ีครั้ง 

 ไมเคย 

1 – 3 ครั้ง 

 4 – 6 ครั้ง 

 7 – 10 ครั้ง 

มากกวา 10 ครั้ง 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  6. โดยปกติทานขับขี่รถยนตโดยมีผู

น่ังรวมหรือผูโดยสารหรอืไมอยางไร 

 ขับขี่โดยลําพัง 

ขับขี่พรอมครอบครัว 

ขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางาน 

อ่ืนๆ........................... 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 1 0 -1  

7. ทานมีประสบการณในการใช

รถยนตก่ีป 

 นอยกวา 2 ป 

 2-4 ป 

5-7 ป 

 8-10 ป 

มากกวา 10 ป 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

3. เพื่อศึกษาแนว

ทางการ

ใหบริการ

ประกันภัยรถยนต

ในเขตพื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลาที่เหมาะสม 

 

2. พฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อ ประกันภัย

รถยนตนั่งสวนบุคคล 

(ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง)   ใน

อําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลา   เปนอยางไร 

 

4. ผูใชรถยนตใน

อําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาซื้อ

ประกันภัยประเภท

ใด บริษัทอะไรบาง 

 

ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต 

     

9. คาเบ้ียประกันทั้งหมดท่ีทานตอง

ชําระตอป 

 ตํ่ากวา 10,000 บาท 

 10,001-15,000 บาท 

 15,001-20,000 บาท 

มากกวา 20,000 บาท 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 1 0 -1  

10. ในการตออายุกรมธรรม

ประกันภัยรถยนตทานเลือกตออายุ

กรมธรรมลักษณะใด 

 ตออายุกรมธรรมกับบริษัทเดิม 

ตออายุกรมธรรมกับบริษัทใหม 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  11. รถยนตที่ทานใชมีประกันภัย

รถยนตประเภทใด 

 ประกันชั้น 1  

ประกันชั้น 1 (Low Cost) 

ประกัน 2 พลัส (2+) 

ประกัน 3 พลัส (3+) 

ประกันชั้น 3 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 

 

1 0 -1  

12. ทานใชประกันภัยรถยนตของ

บริษัทใด 

 บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด   

บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด 

(มหาชน 

 บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด   

บริษัท กรุงเทพประกันภัย จํากัด 

(มหาชน) 

บรษิัท แอลเอ็มจี ประกันภัย จํากัด 

1 0 -1  

 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3Plus.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

1.  ศึกษาระดับ

ปจจัยสวน

ประสมทาง

การตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต

นั่งสวนบุคคล  (ไม

เกิน 7 ที่น่ัง)  ในเขต

พื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลา 

 

2. ศึกษาระดับ

ความสัมพันธของ

ขอมูลสวนบุคคล

และการใชรถยนต

ที่มีผลตอการ

3. ปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ ประกันภัย

รถยนตนั่งสวนบุคคล 

(ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) ใน

อําเภอหาดใหญ   

จังหวัดสงขลา เปน

อยางไร 

 

6. ลักษณะสวน

บุคคล  พฤติกรรม

การใชรถ สวน

ประสมทางการตลาด 

และปจจัยอ่ืนๆของ

ผูใชรถยนตท่ีซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล   เปน

อยางไร 

ดานผลิตภัณฑ (Likert scale 5 ระดับ)      

ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท

ประกันภัย 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 

1 0 -1  

มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย 1 0 -1  

แจงเง่ือนไขการประกันภัยแตละ

ประเภทอยางชัดเจน 

1 0 -1  

สามารถเลือกซื้อประกันภัยรถยนต

ประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได 

1 0 -1  

การปรับเง่ือนไขประกันใหตรงตาม

ความตองการของผูซื้อ 

1 0 -1  

บริษัทประกันภัยมีช่ือเสยีงและฐานะ

ทางการเงินม่ันคง 

1 0 -1  

ผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม 1 0 -1  

กรมธรรมมีขอกําหนดและเง่ือนไขท่ี

เอ้ือตอผูซื้อประกันภัย 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต

นั่งสวนบุคคล  (ไม

เกิน 7 ที่น่ัง)  ในเขต

พื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลา 

 

3. เพื่อศึกษาแนว

ทางการ

ใหบริการ

ประกันภัยรถยนต

ในเขตพื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลาที่เหมาะสม 

 ทานใหความสําคัญกับประเด็น

ตอไปน้ีในระดับใด ในการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนต 

1 0 -1  

ดานราคา (Likert scale 5 ระดับ)      

คาใชจายในการทําประกัน (เบ้ีย

ประกัน) เหมาะสม 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) 

แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

จีระศักดิ์ เกาะสูงเนิน (2550) 

1 0 -1  

เบี้ยประกันภัยในการทําครั้งแรกถูก

กวาบริษัทอ่ืน 

1 0 -1  

มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา 1 0 -1  

อัตราเบ้ียประกันภัยมีความเหมาะสม

กับความคุมครอง 

1 0 -1  

คาคุมครองมีความคุมคากวาบริษัทอ่ืน 1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Likert 

scale 5 ระดับ) 

     

หาซื้องายมีสาขาและตัวแทนจําหนาย

รายยอยจํานวนมาก 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

 

 

1 0 -1  

บริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนาย

ต้ังอยูในแหลงชุมชนใกลลูกคา

สะดวกตอการเดินทางมาติดตอ 

1 0 -1  

สถานท่ีต้ังของบริษัทประกันภัยหรือ

ตัวแทนจําหนายอยูใกลสํานักงาน

ขนสงจังหวัด 

1 0 -1  

มีการจัดจําหนายทางอินเตอรเน็ต 1 0 -1  

มีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงที่ 1 0 -1  

มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ 

(โทรและขอความ) 

1 0 -1  

มีผูแทนจําหนายอยูประจําในบริษัท

ขายรถยนต 

1 0 -1  

ใหโอกาสในการสมัครเปนสมาชิก

และเครือขายผูแทนจําหนาย 

 1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบท่ีเปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยที่เก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  ดานการสงเสริมการตลาด(Likert 

scale 5 ระดับ) 

     

การโฆษณาผานสื่อตางๆ ทาง

โทรทัศนวิทยุหนังสือพิมพและสื่อ

ออนไลน (อินเตอรเน็ต) 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) 1 0 -1  

ใหคาตอบแทนผูใหคําแนะนําใหผูอ่ืน

มาใชบริการ 

1 0 -1  

มีการโทรศัพทแจงเตือนใหตอ

ประกันกอนประกันหมดอาย ุ

1 0 -1  

มีพนักงานคอยใหคําแนะนําตางๆ แก

ลูกคา 

1 0 -1  

มีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟร ี 1 0 -1  

ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อ

กรมธรรมประกันภัย 

1 0 -1  

มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย 1 0 -1  

อ่ืนๆ โปรดระบุ...  1 0 -1  

ดานบุคคล (Likert scale 5 ระดับ)      
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบท่ีเปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยที่เก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของ

พนักงานขาย 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

ศิรินพร อารยวุฒิกุล (2553) 

1 0 -1  

พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตอง

โดยใชภาษาท่ีเขาใจงาย 

1 0 -1  

พนักงานมีความรูความชํานาญ

เก่ียวกับการประกันภัย 

1 0 -1  

พนักงานมีมนุษยสัมพันธและมีความ

เปนกันเอง 

1 0 -1  

พนักงานมีความเสมอภาคในการ

ใหบริการลูกคา 

1 0 -1  

พนักงานสามารถแกปญหาของลูกคา

ไดอยางรวดเร็ว 

1 0 -1  

พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตง

กายที่ดี 

1 0 -1  

รูจักกับพนักงานเปนการสวนตัว 1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบท่ีเปนไปได 
วรรณกรรม/งานวิจัยท่ี

เก่ียวของ 

การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  ดานสถานที่(Likert scale 5 ระดับ)      

สํานักงานมีความม่ันคง เปนหลักแหลง 

และนาเชื่อถือ 

จีระศักดิ์ เกาะสูงเนิน (2550) 1 0 -1  

จัดรูปแบบของสํานักงานมีความโดด

เดนสะดุดตา 

1 0 -1  

มีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัยครบถวน 1 0 -1  

สะดวกในการเดินทางเพื่อติดตอ 1 0 -1  

มีที่จอดรถเพียงพอ 1 0 -1  

สถานท่ีมีความสะอาดบรรยากาศรมรื่น 1 0 -1  

สํานักงานต้ังอยูในท่ีมีความปลอดภัย 1 0 -1  

ดานกระบวนการใหบริการ (Likert 

scale 5 ระดับ) 

     

บริการรับทําประกันภัยทุกประเภท 

สะดวกรวดเร็ว 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 1 0 -1  

มีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง 1 0 -1  

กระบวนการใหบริการความสะดวก

รวดเร็วในการติดตอประสานงานกับ

พนักงานขายประกัน 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบท่ีเปนไปได 
วรรณกรรม/งานวิจัยท่ี

เก่ียวของ 

การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

มีบริการสงกรมธรรมประกันภัยทาง

ไปรษณีย 

1 0 -1  

มีการแจงขาวสารตางๆเก่ียวกับการ

ประกันภัย 

1 0 -1  

ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว 1 0 -1  

อ่ืนๆ 1 0 -1  
 

ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

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

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

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

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

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

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

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

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

(...............................................) 

ผูประเมิน 

.........../...................../..................
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ภาคผนวก  ค   
สรุปคาความสอดคลองขององคประกอบในแบบสอบถาม 
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คาความสอดคลองขององคประกอบในแบบสอบถาม 

เร่ือง   ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา 

 

คําช้ีแจง  ผลการพิจารณาขอคําถามสําหรับการวิจัยแตละขอวามีความเหมาะสม  สอดคลองกับ 

ประเด็นคําถามหรือไม  โดยใชเกณฑการพิจารณา   

+1   เม่ือทานแนใจวาคําถามขอนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

  0   เม่ือทานไมแนใจวาคําถามนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

-1   เม่ือทานแนใจวาคําถามน้ันไมสอดคลองกับวัตถุประสงคที่ระบุไว 

 

ผูเช่ียวชาญ  3  ทาน  ที่พิจารณาความสอดคลองประเด็นคําถาม  คือ 

ทานที่  1.  ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง   

ทานที่  2.  ดร.แสนศักดิ์  ศิริพานิช 

ทานที่  3.  ผศ.ดร.ประภาพร ยางประยงค   

 

ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

เพศ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

อายุ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ระดับการศึกษา 1 1 1 3 1.00 ใชได 

อาชีพ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

สถานภาพสมรส 1 1 1 3 1.00 ใชได 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ตอนที่ 2 :  แบบสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล  ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต  

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

รถยนตของทานยี่หอ.......รุน.......ป.......

ขนาดความจุเครื่องยนต............ ซีซ ี

1 1 1 3 1.00 ใชได 

รถยนตของทานใชเชื้อเพลิงประเภทใด 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานขับขี่รถยนตในแตละวัน เปน

ระยะทางประมาณเทาใด 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานมีลักษณะการขับขี่รถยนตแบบใด 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานเคยประสบอุบัติเหตุทางรถยนตและ

ใชบริการการประกันภัย ในชวง 2 ปท่ีผาน

มาก่ีครั้ง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

โดยปกติทานขับขี่รถยนตโดยมีผูนั่งรวม

หรือผูโดยสารหรือไมอยางไร 

1 0 1 2 0.67 ใชได 

ทานมีประสบการณในการใชรถยนตก่ีป 1 1 1 3 1.00 ใชได 

 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล  ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

 

ประเด็นคําถาม 

ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 

ทานที่ 

3 

คาเบ้ียประกันท้ังหมดที่ทานตองชําระตอป 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ในการตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต

ทานเลือกตออายุกรมธรรมลักษณะใด 

1 0 1 2 0.67 ใชได 

รถยนตที่ทานใชมีประกันภัยรถยนต

ประเภทใด 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานใชประกันภัยรถยนตของบริษัทใด 1 1 1 3 1.00 ใชได 



127 

 

ตอนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย  

เพื่อทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภค ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product)  

1.1  ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของ

บริษัทประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.2  มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย 1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.3  แจงเง่ือนไขการประกันภัยแตละ

ประเภทอยางชัดเจน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.4  สามารถเลือกซื้อประกันภัยรถยนต

ประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.5  การปรับเง่ือนไขประกันใหตรงตาม

ความตองการของผูซื้อ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.6  บริษัทประกันภัยมีช่ือเสียงและ

ฐานะทางการเงินม่ันคง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.7  ผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม 1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.8  กรมธรรมมีขอกําหนดและเง่ือนไข

ท่ีเอ้ือตอผูซื้อประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2. ดานราคา (Price) 

2.1  คาใชจายในการทําประกัน  

(เบี้ยประกัน) เหมาะสม 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.2  เบี้ยประกันภัยในการทําครั้งแรก 

ถูกกวาบริษัทอ่ืน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.3  มีลดราคาในปตอมาสําหรับ 

ลูกคาเกา 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.4  อัตราเบ้ียประกันภัยมีความ

เหมาะสมกับความคุมครอง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.5  คาคุมครองมีความคุมคากวา 

บริษัทอ่ืน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

3.1  หาซื้องาย มีสาขาและตัวแทน

จําหนายรายยอยจํานวนมาก 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.2  บริษัทประกันภัยหรือตัวแทน

จําหนาย ต้ังอยูในแหลงชุมชนใกล

ลูกคา สะดวกตอการเดินทางมา

ติดตอ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.3  สถานท่ีต้ังของบริษทัประกันภัย

หรือตัวแทนจําหนาย อยูใกล

สํานักงานขนสงจังหวัด 

1 1 0 2 0.67 ใชได 

3.4  มีการจัดจําหนายทางอินเตอรเน็ต 1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.5  มีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงที่ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.6  มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ 

(โทรและขอความ) 

1 0 1 2 0.67 ใชได 

3.7  มีผูแทนจําหนายอยูประจําในบริษัท

ขายรถยนต 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.8  ใหโอกาสในการสมัครเปนสมาชิก

และเครือขายผูแทนจําหนาย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

4.1  การโฆษณาผานสื่อตางๆ ทาง

โทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพและสือ่

ออนไลน (อินเตอรเน็ต) 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.2  ใหคาตอบแทนผูใหคําแนะนําให

ผูอ่ืนมาใชบริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.3  มีการโทรศัพทแจงเตือนใหตอ

ประกันกอนประกันหมดอาย ุ

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.4  มีพนักงานคอยใหคําแนะนําตางๆ 

แกลูกคา 

0 1 1 2 0.67 ใชได 

4.5  มีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟร ี 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

4.6  ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อ

กรมธรรมประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.7  มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย 1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.8  อ่ืนๆ โปรดระบุ... 0 0 1 2 0.33 ใชไมได 

5. ดานบุคคล (People) 

5.1 ช่ือเสียง ความนาเชื่อถือของพนักงานขาย 1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.2  พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดย

ใชภาษาที่เขาใจงาย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.3  พนักงานมีความรูความชํานาญเก่ียวกับ

การประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.4  พนักงานมีมนุษยสัมพันธและมีความ

เปนกันเอง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.5  พนักงานมีความเสมอภาคในการ

ใหบริการลูกคา 

1 1 0 2 0.67 ใชได 

5.6  พนักงานสามารถแกปญหาของลูกคาได

อยางรวดเร็ว 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.7  พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ี

ดี 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.8  รูจักกับพนักงานเปนการสวนตัว 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6. ดานสถานที ่(Physical Evidence) 

6.1  สํานักงานมีความม่ันคง เปนหลักแหลง 

และนาเชื่อถือ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.2  จัดรูปแบบของสํานักงานมีความโดด

เดน สะดุดตา 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.3  มีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัยครบถวน 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.4  สะดวกในการเดินทางเพื่อติดตอ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.5  มีที่จอดรถเพียงพอ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.6  สถานท่ีมีความสะอาด บรรยากาศรมรื่น 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.7  สํานักงานต้ังอยูในท่ีมีความปลอดภัย 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

7. ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

7.1  บริการรับทําประกันภัยทุกประเภท 

สะดวกรวดเร็ว 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.2  มีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง 1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.3  กระบวนการใหบริการความสะดวก

รวดเร็วในการติดตอประสานงานกับ

พนักงานขายประกัน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.4  มีบริการสงกรมธรรมประกันภัยทาง

ไปรษณีย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.5  มีการแจงขาวสารตางๆเก่ียวกับการ

ประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.6  ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว 1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.7  อ่ืนๆ 1 0 -1 0 0.67 ใชไมได 
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ภาคผนวก  ง   
สรุปผลการวิเคราะหหาความเชื่อม่ัน 
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สรุปผลการวิเคราะหหาความเช่ือม่ัน (Reliability ) ของแบบสอบถาม 
 

 

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

Reliability Coefficients 

 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 75 

 

 คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม เรื่องศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา โดยใชสูตร Cronbach’ Alpha ไดคาความเช่ือม่ันที่ระดับ .9579 

 

สวนประสมทางการตลาดรายดาน Alpha  (∝) แปลความ 

ดานผลิตภัณฑ .8534 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานราคา .8263 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย .9245 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานการสงเสริมการตลาด .9372 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานบุคคล .8863 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานสถานที่ .9119 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานกระบวนการใหบริการ .9193 ผานเกณฑ  (ใชได) 

รวม .9579 ผานเกณฑ  (ใชได) 
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ประวตัิผูวิจยั 
 

ช่ือ – สกุล                นางสาวณิชากร ซุนสุวรรณ 
 

วัน เดือน ปเกิด 17 กรกฎาคม 2526 
 

สถานที่เกิด อําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 
 

สถานที่อยูปจจุบัน   654/83 หมูบานศรีวนา หมู 2 ตําบลพะวง อําเภอเมือง  

 จังหวัดสงขลา 90110 
 

ตําแหนงหนาที่ปจจุบัน ครูผูสอนคนพิการ กศน.อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 

สถานที่ทํางานปจจุบัน 2  ถนนราสวิถี  ตําบลบอยาง  อําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

 

ประวัติการศึกษา 
 

 พ.ศ. 2549    เศรษฐศาสตรและบริหารธุรกิจ (บธ.บ.) 

  วิชาเอกการตลาด 

  มหาวิทยาลัยทักษิณ สงขลา 

 พ.ศ. 2558 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บธ.ม.) 

  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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