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 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับการใช

รถยนต ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และการตัดสินในซื้อประกันรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 

7 ท่ีนั่ง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 2) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวน

บุคคล ขอมูลการใชรถยนต และความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 3) เพื่อศึกษาแนวทาง 
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การศึกษา และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับปจจัยดานพฤติกรรมการใชรถยนตประกอบดวย 

ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต ระยะทางในการใชรถยนต ลักษณะการขับขี่รถยนต การประสบอุบัติเหตุ

ทางรถยนต ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต และมีความสัมพันธกับสวนประสมทาง

การตลาดประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานบุคคล 
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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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ขอขอบคุณกลุมตัวอยางท่ีเปนผูใหขอมูลโดยการตอบแบบสอบถามครั้งน้ี  สงผลใหงานวิจัยครั้งน้ี

สําเร็จสมบูรณ 
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ขอขอบคุณครอบครัวอันเปนท่ีรักและเพื่อน ๆ รวมรุนทุกทาน ที่เปนกําลังใจซึ่งกันและกัน  

ตลอดจนใหความชวยเหลือและใหคําแนะนําดวยดีเสมอมา นอกจากนี้ยังมีผูท่ีใหความชวยเหลืออีก

หลายทานซึ่งผูทําวิทยานิพนธไมสามารถกลาวนามไดหมดในท่ีน้ี จึงขอขอบพระคุณทุกทานไว ณ 

โอกาสนี้ดวย 
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 

 ในปจจุบันความเจริญเติบโตทางดานเศรษฐกิจและความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหมีสิ่ง

อํานวยความสะดวกสบายในการดําเนินชีวิตมากมาย แตในขณะเดียวกันไดทําใหการดําเนินชีวิต

ของคนตองแขงขันกับเวลา ความรวดเร็ว ความสะดวกนับเปนสิ่งจําเปนอยางมากตอการดําเนินชีวิต

หรือแมกระท่ังการดําเนินธุรกิจที่ตองแขงกับเวลา รถยนตไดเขามามีบทบาทในการท่ีจะอํานวย

ความสะดวกและนับเปนประโยชนแกมนุษยเปนอยางมาก ถนนหนทางท่ีไดถูกสรางขึ้นเพื่อใชเปน

เสนทางคมนาคมทางบกเพิ่มมากขึ้นทุกป ทําใหมีผูนิยมใชรถยนตเปนพาหนะในการเดินทางและใน

การขนสงสินคาทางเกษตรกรรมและอุตสาหกรรมเพิ่มมากขึ้นเปนสําคัญ รถยนตนับวาเปนสิ่งจําเปน

ตอการดําเนินชีวิต จนกลาวไดวาเปนปจจัยท่ีหาของมนุษยในยุคปจจุบันท่ีขาดเสียมิได การเดินทาง 

การขนสง หรือการประกอบธุรกิจก็ลวนแลวแตจะมีรถยนตเขาไปเก่ียวของทั้งสิ้น ท้ังนี้ก็เพื่อที่จะให

เกิดความสะดวก รวดเร็วและสามารถบรรลุวัตถุประสงคของการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ดังปรากฏ

เห็นไดจากจํานวนการใชรถยนตท่ีเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็วในแตละป  

 จากนโยบายรถคันแรกของรัฐบาลนั้น ทําใหประชาชนที่สนใจนโยบายดังกลาว ตางแหกันไป

จับจองรถยนตคันแรกกันอยางมากมาย เรียกไดวาเปนการทําลายสถิติทุก  ๆอยาง ท้ังในแงการผลิตและ

ในแงของการตลาด ทะลุเปาท่ีรัฐบาลต้ังไวที่ 5 แสนคัน เปน 8 แสนคัน ท้ังน้ี จากขอมูลของกลุมสถิติ

การขนสง กองแผนงาน กรมการขนสงทางบก (2556) พบวา ในป 2555 ที่ผานมา มีรถปายแดงจดทะเบียน

ท่ัวประเทศถึง 3,723,339 คัน แบงออกเปนรถยนตสวนบุคคล 894,183 คัน รถบรรทุก 351,721 คัน 

รถจักรยานยนต 2,257,376 คัน และประเภทอ่ืน ๆ อีกหลายแสนคันเลยทีเดียว สวนในกรุงเทพฯ 

จากขอมูลสถิติพบวา มีประชาชนจดทะเบียนกรุงเทพฯ ถึง 4.6 แสนคัน และในจํานวนนี้มีรถจาก

โครงการรถคันแรกถึง 2.7 แสนคันเลยทีเดียว เรียกไดวาเกินครึ่งจากจํานวนรถปายแดงทั้งหมดใน

กรุงเทพฯ ทําใหจํานวนรถประเภทตาง ๆ เพิ่มจํานวนขึ้นอยางรวดเร็ว (ตาราง 1) 
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ตาราง 1 จํานวนรถท่ีจดทะเบียนทั่วประเทศ 

 

ประเภทของรถ (หนวย: คัน) มี.ค. 2553 มี.ค. 2554 มี.ค. 2555 มี.ค. 2556 

จํานวนรถจดทะเบียนรวมทุก

ประเภทท่ัวประเทศ 

จํานวนรถยนตน่ังสวนบุคคล

ไมเกิน 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: กรมการขนสงทางบก กระทรวงคมนาคม (2556) 

 

 จากขอมูลในตารางจะเห็นวาในสวนของรถยนตนั่งสวนบุคลในป พ.ศ.2555-2556 เพิ่มขึ้นกวา

หนึ่งลานคัน จํานวนรถยนตท่ีเพิ่มมากขึ้นทําใหสภาพการจราจร เปล่ียนแปลงจากสภาพท่ีมีความคลองตัว

สูงไปสูการจราจรท่ีแออัดและมีความไมคลองตัวเทาท่ีควรทําใหการเกิดอุบัติเหตุทางรถยนตเพิ่ม

สูงขึ้น ในขณะเดียวกันการเกิดอุบัติเหตุในแตละครั้งไดกอใหเกิดความเสียหายแกชีวิต รางกาย จิตใจ 

และทรัพยสิน ซึ่งสงผลกระทบตอเศรษฐกิจและสังคมชุมชน อุบัติเหตุเกิดขึ้นไดตลอดเวลาไมสามารถ

คาดเดาไดวาจะเกิดอยางไร จึงพยายามที่จะหาทางปองกันอุบัติเหตุหรือพยายามท่ีจะไมใหเกิดอุบัติเหตุ 

จากการใชรถยนตตามท่ีไดมีการพัฒนาปรับปรุงมาโดยตลอด ไมวาจะอาศัยเทคโนโลยีในการผลิต

รถยนต การสรางถนนท่ีถูกตองตามหลักวิศวกรรมจราจร และการควบคุมผูใชยานยนตใหปฏิบัติตาม

กฎจราจร รวมท้ังการต้ังหนวยงานตางๆ ขึ้น เพื่อใหมีหนาท่ีรับผิดชอบในการปองกันอุบัติเหตุนั้นยัง

ไมสามารถปองกันอุบัติเหตุและลดความเสียหายไดทั้งหมด จึงคงมีจํานวนอุบัติเหตุเกิดข้ึนเปน

จํานวนมากในแตละป ดังสถิติจํานวนผูบาดเจ็บและเสียชีวิตจากคดีอุบัติเหตุจราจรทางบกท่ีเกิดขึ้น

ในชวงป พ.ศ. 2550-2554 (ตาราง 2) 
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ตาราง 2 จํานวนผูบาดเจ็บและเสียชีวิตจากคดีอุบัติเหตุจราจรทางบกชวงป พ.ศ. 2550  ถึง พ.ศ. 2554 

 

ป พ.ศ. อุบัติเหตุ(ครั้ง) ผูเสียชีวิต(คน) ผูบาดเจ็บ(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  วงศสุวัฒน (2555) 

 

 นอกจากอุบัติเหตุท่ีเกิดจากการใชรถซึ่งถือเปนความเสี่ยงรูปแบบหนึ่งแลว ผูใชรถหรือ

เจาของรถยังมีความเสี่ยงในเรื่องความปลอดภัยในทรัพยสินของรถยนต การท่ีจะปองกันไมใหเกิด

อุบัติเหตุและความเสี่ยงในการถูกโจรกรรมรถน้ัน หรือการหาความม่ันคงและปลอดภัยจากการสูญเสีย

สิ่งที่จะเกิดขึ้นยอมเปนเหตุสุดวิสัยท่ีเปนไปไมได ดวยเหตุน้ีจึงมีการจัดหากระบวนการลดความเสียหาย 

หรือวิธีการท่ีจะบรรเทาความเสียหายอันเกิดจากความเสี่ยงภัยท่ีเกิดจากรถยนต การโจรกรรมรถยนต

ท่ีจะเกิดขึ้นของรถยนตที่ดีที่สุด ก็คือ “การประกันภัย” และแมวารถยนตจะมีประโยชนและมีความจําเปน

อยางมากตอการดําเนินชีวิตก็ตาม ในอีกดานหน่ึงรถยนตก็ไดกอใหเกิดความเสียหายแกชีวิต รางกาย 

และทรัพยสินของมนุษยเปนอยางมากเชนเดียวกันการเกิดอุบัติเหตุบนทองถนน ซึ่งสาเหตุนั้นจะเกิดจาก

การท่ีผูขับขี่ไมไดใชความระมัดระวังอยางเพียงพอ หรือการขับขี่ดวยความประมาทเลินเลอ อีกทั้งยังมี

สาเหตุจากสภาพแวดลอมภายนอกดวย เชน จํานวนรถยนตท่ีเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว หรือสภาพของ

ทองถนนท่ีไมมีคุณภาพท่ีดีพอ ซึ่งลวนแตเปนสาเหตุท่ีสามารถกอใหเกิดอุบัติเหตุไดท้ังสิ้น และใน

การเกิดอุบัติเหตุแตละครั้งยอมจะนําพามาซึ่งความเสียหายท้ังชีวิตและทรัพยสิน โดยท่ีจะสามารถ

สะทอนไดจากสถิติของอุบัติเหตุบนทองถนนเปนไปในอัตราที่สูงเพิ่มมากขึ้นทุกป ท้ังในสวนของ

อัตราสวนคาสินไหมทดแทนท่ีเกิดขึ้นจากการรับประกันภัยรถยนตโดยตรงนอกจากน้ียังมีจํานวน

ผูเสียชีวิตจํานวนครั้งท่ีรถยนตชนกัน ซึ่งในแตละครั้งท่ีรถยนตชนกันน้ันทําใหเกิดการสูญเสียทรัพยสิน

และเวลา อีกท้ังยังสงผลกระทบตอการดําเนินชีวิตประจําวันเชน ทําใหตองเสียเงินจํานวนมาก

สําหรับการซอมแซมรถยนต หรืออาจจะตองสูญเสียรถยนตไปทั้งคัน และยังทําใหเสียเวลาใน

การตกลงกับคูกรณีเพื่อการชดใชคาเสียหายรวมทั้งเสียเวลาในการติดตอหาอูซอมรถ นอกจากนี้ยัง

สงผลกระทบตอรูปแบบการดําเนินชีวิต คือจากเดิมอาจจะตองใชรถยนตสําหรับเดินทางไปทํางาน 
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แตเม่ือเกิดอุบัติเหตุขึ้นรถยนตท่ีใชอยูไดรับความเสียหายจึงทําใหไมมีรถยนตมาใชในการเดินทางได 

(กรมการประกันภัย, 2548) 

 การท่ีจะปองกันมิใหเกิดอุบัติเหตุขึ้นได ยอมเปนเหตุสุดวิสัยท่ีจะทําเชนน้ันได วิธีการท่ีจะ

ลดความเสียหายหรือบรรเทาความเสียหายอันเกิดจากการเสี่ยงภัยของรถยนตท่ีดีท่ีสุดก็คือ การประกันภัย 

ดังนั้น การประกันภัยรถยนตจึงไดเขามามีบทบาทสําคัญในการเอ้ืออํานวยประโยชนตอสังคมมากขึ้น

เปนลําดับ การประกันภัยรถยนตโดยรถยนตที่ประกันภัยไวที่เม่ือเกิดอุบัติเหตุขึ้นบริษัทประกันวินาศภัย

ก็จะเปนผูรับภาระในการชดใชคาเสียหาย เปนคนกลางในการไกลเกล่ียกับคูกรณี เปนผูจัดหาอูซอม

รถยนตให และบริษัทบางแหงก็มีการจัดเตรียมรถสํารองไวใหบริการในชวงท่ีรถยนตตองเขาอูซอมรถ 

จากผลประโยชนและขอดีของการประกันภัยรถยนต ไดสงผลใหธุรกิจประกันภัยเจริญเติบโตอยาง

ตอเน่ืองโดยเฉพาะการประกันภัยรถยนต ซึ่งจะเห็นไดวาอัตราการเจริญเติบโตทางการตลาด และ

สวนแบงทางการตลาดของการประกันภัยรถยนตนั้นมากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับการประกันภัย

ประเภทอ่ืน ๆ ทําใหผูเปนเจาของรถทุกคันจําเปนตองใชบริการประกันภัยรถยนตมากขึ้น การแขงขัน

ดานตลาดประกันภัยจึงทวีความรุนแรงขึ้น 

 จังหวัดสงขลาเปนศูนยกลางทางการคาของภาคใต มีเมืองหาดใหญเปนเมืองที่มีความสําคัญ

ทางเศรษฐกิจและการทองเที่ยว เปนศูนยกลางของการคมนาคมขนสงรวมถึงเปนแหลงรวมของ

สถานศึกษาตาง ๆ จึงทําใหจํานวนรถยนตสวนบุคคลมีการจดทะเบียนเพิ่มขึ้นจํานวนมากในทุก ๆ  ป 

(ตาราง 3) ทําใหปริมาณรถยนตบนถนนเพิ่มมากขึ้น รวมถึงรถยนตจากพื้นท่ีอ่ืนที่เขามาในพื้นที่ ทําให

มีความเสี่ยงในการเกิดอุบัติเหตุเพิ่มข้ึน 

 

ตาราง 3 จํานวนรถจดทะเบยีนประเภทรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ในจังหวัดสงขลา 

 

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

จํานวนรถยนตน่ังสวนบุคคล

ไมเกิน 7 คน (หนวย: คัน)  

99,842 

 

113,995 

 

131,896 

 

163,142 

 

 

ที่มา: กรมการขนสงทางบก กระทรวงคมนาคม (2556) 

 

 เม่ือจํานวนรถยนตเพิ่มขึ้นเพิ่มขึ้นยอมทําใหโอกาสในการประกันภัยรถยนตเพิ่มมากขึ้น

ดวยชองทางการตลาดในธุรกิจประกันภัยรถยนตนี้จึงเติบโตตามไปดวย จะเห็นไดวาธุรกิจประกันภัย

ในจังหวัดสงขลา ก็มีอัตราการเจริญเติบโตในระดับสูงเชนเดียวกันในป พ.ศ. 2556 มีสาขาของบริษัท
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ประกันวินาศภัยจํานวน 19 บริษัท (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจ

ประกันภัย, 2556) จึงสงผลใหสวนแบงทางการตลาดในแตละบริษัทอาจลดลง การแขงขันเพื่อเพิ่ม

สวนแบงทางการตลาดจึงเพิ่มขึ้น และในปจจุบันมีการพัฒนารูปแบบการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ

รูปแบบใหม เปนการประกันภัยรถยนตที่ไดรับการพัฒนาและเพิ่มเติมมาจากการประกันภัยรถยนต

รูปแบบเดิม โดยกําหนดใหเปนการประกันภัยรถยนตท่ีมีลักษณะของเง่ือนไขความคุมครองที่เพิ่มขึ้น 

เพื่อใหเหมาะสมกับลักษณะการใชงานของผูใชรถยนตมากท่ีสุด อีกท้ังยังเปนการสรางแรงจูงใจให

ผูใชรถยนตตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตมากยิ่งข้ึน ในปจจุบันกรมธรรมประกันภัยรถยนต

รูปแบบใหมท่ีบริษัทประกันวินาศภัยออกแบบน้ัน มีชื่อของผลิตภัณฑที่แตกตางกันไปเพื่อสราง

ความแตกตางและการดําเนินงานทางการตลาดของแตละบริษัท 

 แมรูปแบบของการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหมน้ันมีหลากหลายรูปแบบแต

อยางไรก็ตามยังคงมีเง่ือนไขท่ีเปนขอจํากัดในการเลือกซื้อประกันของผูใชรถยนต ตัวอยางเชน 

เง่ือนไขท่ีเก่ียวของกับ อายุของรถ เชน การทําประกันภัยประเภท 1 น้ัน รถตองมีอายุไมเกิน10 ป หรือ

อัตราเบ้ียประกันภัยประเภท 1 มีราคาสูงมากเม่ือเทียบกับประกันประเภทอ่ืน เปนตน ซึ่งในความเปนจริง

น้ันปจจัยท่ีเก่ียวของในการซื้อประกันของผูใชรถยนตน้ันไมไดมีเฉพาะประเภทของรถ อายุของรถ 

หรือฐานะทางการเงินเทานั้น แตยังมีปจจัยอ่ืนท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยประกัน เชน

พฤติกรรมในการขับขี่รถยนต ระยะทางในการขับขี่ในแตละวัน จํานวนครั้งในการประสบอุบัติเหตุ

เปนตน ดวยเหตุผลดังกลาวขางตนจึงทําใหผูใชรถยนตมีความตองการรูปแบบของการประกันภัย

รถยนตของแตละบุคคลท่ีแตกตางกันโดยมีปจจัยทางดานเศรษฐกิจและความคุมคาของการทําประกันภัย

เขามามีผลตอพฤติกรรมการซื้อประกันภัยรถยนตของผูใชรถยนต ดังนั้น ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยจึง

สนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจที่เปนความตองการของ

ผูใชรถยนตเพื่อใหตอบสนองตอลักษณะการขับขี่ และเหมาะสมกับความจําเปนของแตละบุคคล 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 

 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคดังน้ี 

 1. เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด และการตัดสินในซื้อประกันรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัดสงขลา 
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 2. เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคล ขอมูลการใชรถยนต และความสําคัญ

ของสวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง) ใน

เขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 3. เพื่อศึกษาแนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลาที่เหมาะสม 

 

คําถามในการวิจัย 

 

 1. สภาพท่ัวไปของผูใชรถที่ซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลา เปนอยางไร 

 2. พฤติกรรมการใชรถยนตของประชาชนในเขตพื้นที่ อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา เปน

อยางไร 

 3. ในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่นั่ง) ของประชาชนใน

อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด ดานใดบาง ระดับใด 

 4. ผูใชรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง) ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

ในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาซื้อกรมธรรมประเภทใด  

 5. ลักษณะสวนบุคคล พฤติกรรมการใชรถยนต และระดับความสําคัญของ สวนประสมทาง

การตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย รถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง) 

หรือไม อยางไร 

 

สมมติฐานการวิจยั 

 

 ในการวิจัยครั้งน้ีไดต้ังสมมติฐานของการวิจัย ดังน้ี 

 1. ลักษณะสวนบุคคลของผูซื้อมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ัง

สวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง)  

 2. ลักษณะการใชรถยนตของผูซื้อมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ัง

สวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) 

 3. ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ 

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) 
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ขอบเขตของการวิจัย 

 

 ในการวิจัยครั้งน้ีมีขอบเขตการวิจัย ดังน้ี 

 1. ขอบเขตดานเน้ือหาครั้งน้ีผูวิจัยไดทบทวนวรรณกรรม ตํารา และทฤษฎีเก่ียวกับความรู

ท่ัวไปเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม แนวคิดเก่ียวกับ

พฤติกรรมการบริโภค แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทาง

การตลาดของสินคาประเภทบริการและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพื่อประกอบการศึกษาวิจัยใหสําเร็จตาม

วัตถุประสงค 

 2. ขอบเขตประชากร การศึกษาครั้งนี้คือ ประชากรท่ีศึกษาในครั้งน้ี คือ เจาของรถยนต 

(รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ไดแก รถเกง) ท่ีมาซื้อประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีบริษัท

ประกันภัย ในพื้นที่อําเภอหาดใหญจังหวัดสงขลา 

 3. ขอบเขตดานพื้นที่ ศึกษาในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 4. ขอบเขตดานเวลา ชวงระยะเวลาในการศึกษาวิจัย ต้ังแตปการศึกษา 2554 (เดือนตุลาคม 

2554 ถึง เดือนกรกฎาคม 2558) 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ตัวแปรตน      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ขอมูลสวนบุคคล 

1.  เพศ 

2.   อายุ 

3.  ระดับการศึกษา 

4.  อาชีพ 

5.  สถานภาพสมรส 

6.  รายไดตอเดือน 

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

ประเภทของประกันภัยรถยนต 

   1. ประกันชั้น 1 

   2. ประกันชั้น 1 (Low Cost) 

   3. ประกัน 2 พลัส (2+) 

   4. ประกัน 3 พลัส (3+) 

   5. ประกันชั้น 3 

ขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต 

1. ยี่หอและรุนรถยนต  

2. ประเภทเชื้อเพลิงที่ใช 

3.  ระยะทางท่ีขับข่ีรถยนต 

4.   ลักษณะการขับขี่รถยนต 

5.  การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต 

6.  ผูน่ังรวมหรือผูโดยสาร 

7.  ประสบการณการใชรถ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1.  ดานผลิตภัณฑ 

2.  ดานราคา 

3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 

5.  ดานบุคคล 

6.  ดานสถานท่ี 

7. ดานกระบวนการใหบริการ 
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นิยามศัพทเฉพาะ 

 

 1. การประกันภัยรถยนต หมายถึง การประกันภัยความเสียหายจากการใชรถยนตเม่ือเกิดอุบัติเหตุ 

ซึ่งไดแก ความเสียหายท่ีเกิดขึ้นแกตัวรถ ความเสียหายที่รถยนตไดกอใหเกิดข้ึนแกชีวิตรางกาย และ

ทรัพยสินของบุคคลภายนอก ผูขับข่ี รวมทั้งบุคคลท่ีโดยสารอยูในรถนั้น 

 2. การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ หมายถึง การประกันภัยที่เอาประกันภัยเปนผูพิจารณา

เลือกทําประกันภัยกับบริษัทประกันภัยท่ีไดรับอนุญาตซึ่งจะคุมครองทรัพยสิน (รถยนต) การบาดเจ็บ 

การเสียชีวิต รวมทั้งการรับผดิชอบจากบุคคลภายนอกตามกฎหมายการรับผิดชอบจากบุคคลภายนอก

ตามกฎหมาย เม่ือเกิดอุบัติภัยนอกเหนือจากการประกันภัยภาคบังคับ 

 3. รูปแบบประกันภัยรถยนต หมายถึง ลักษณะของการประกันภัยรถยนตท่ีตอบสนอง

ความตองการของผูใชรถยนตซึ่งแตกตางกันไปตามลักษณะการใชรถของแตละบุคคลประกอบดวย  

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

 4. ตัวแทนบริษัทประกันภัย หมายถึง ผูท่ีบริษัทประกันภัยมอบหมายใหเปนผูชักชวนชี้ชวน

บุคคลมาทําสัญญาประกันภัยกับบริษัทโดยที่ตัวแทนเหลาน้ีจะตองหาลูกคาที่จะทําประกันภัยประเภท

เดียวกับที่บริษัทรับทําประกันภัยอยูโดยบุคคลหรือตัวแทนเหลานี้จะเสนอขายประกัน ใหคําปรึกษา

จัดหาขอมูลนําเสนอตอผูที่จะทําประกันภัยใหพิจารณาและใหบริการหลังการขายในเรื่องการติดตอ

ติดตามดูแลผูเอาประกันภัยใหไดรับประโยชนครบถวนตามกรมธรรมสัญญาประกันภัย 

 5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง สิ่งตาง ๆ ท่ีสงผลหรือเปนเครื่องมือทางการตลาด

ท่ีสามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและ

สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคา ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานสถานท่ี และดานกระบวนการใหบริการ 

 6. ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ประกันภัยรถยนตท่ีเสนอขายสูตลาดเพื่อความสนใจ สามารถทําให

ลูกคาเกิดตองการและความพึงพอใจประกอบดวย ประกันชั้น 1ประกันชั้น 1 (Low Cost) ประกัน 2 พลัส (2+) 

ประกัน 3 พลัส (3+) และประกันช้ัน 3 

 7. ดานราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ตองจายในการซื้อประกันภัยรถยนต 

 8. ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลยุทธของตัวแทนบริษัทประกันภัยในการจําหนาย

ประกันภัยรถยนตดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง เพื่อใหลูกคาสามารถซือ้ประกันไดอยางสะดวกและตรง

ตามความตองการ 

 

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. ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง เปนเครื่องมือการสื่อสารของผูจัดจําหนายประกันภัย

รถยนต เพื่อสรางความดึงดูด โนมนาวความสนใจหรือแรงจูงใจใหลูกคาเกิดความสนใจและตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต  เชน การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายการใหขาวและประชาสัมพันธ การให

ของแถม เปนตน 

 10. ดานบุคคล หมายถึง ตัวแทนจําหนายบริษัทประกันภัยรถยนต ซึ่งทําการสื่อสารลูกคา 

เพื่อพยายามจูงใจผูใชรถยนตท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซื้อประกันภัยรถยนต  ดวยการขายแบบเผชิญหนา

โดยตรงหรือใชโทรศัพท หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสราง

ความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

 11. ดานสถานท่ี หมายถึง อาคารหรือโรงเรือนที่เปนสํานักงานขายท่ีมีความปลอดภัย มีสิ่งอํานวย

ความสะดวกครบครัน มีบรรยากาศรมรื่น และมีทําเลท่ีต้ังในแหลงชุมชนหรือตําแหนงท่ีสามารถ

เดินทางไปมาไดสะดวก 

 12. ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง ขั้นตอนหรือวิธีการในการจัดกิจกรรมหรือในการดําเนินการ

อยางใดอยางหน่ึงของบริษัทหรือตัวแทนจําหนายประกันภัยรถยนต เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูซื้อประกันภัยรถยนตใหไดรับความสุข และความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจากผลของ

การกระทํานั้น 

 13. รถยนตนั่งสวนบุคคล หมายถึง รถลักษณะเปนรถนั่ง หรือรถยนตท่ีจดทะเบียนเปนรถ

สวนบุคคลไมเกิน 7 คน โดยรถสวนบุคคลนี้มีไวเพื่อใชเปนประโยชนสวนตัว ไมใชเพื่อรับจาง 

 14. การใชรถยนต หมายถึง ลักษณะหรือพฤติกรรมการนํารถยนตสวนบุคคลไปใชใหเกิดประโยชน

ของผูขับขี่รถยนต  ท่ีมีการขับท่ีแตกตางกัน  เชน ความเร็ว  ระยะทาง  การบรรทุกบุคคลอ่ืน  ๆเปนตน 

 15. การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต หมายถึง การที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งไดจายเงินใหกับ

บริษัทหรือผูแทนจําหนายประกันภัยรถยนต  เพื่อซื้อประกันภัยรถยนตประเภทใดประเภทหนึ่งกับ

ดวยเหตุผลหรือปจจัยอยางใดอยางหน่ึง 

 16. ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ขอมูลจําเพาะหรือขอมูลสวนตัวของผูซื้อประกันภัยรถยนต 

ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส และรายไดตอเดือน 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

 1. นําขอมูลที่ไดจากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล

ในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑและการใหบริการท่ี

เก่ียวกับประกันภัยรถยนต เพื่อใหเหมาะสมกับความตองการ 

 2. เพื่อนํามาเปนขอมูลใหแกผูที่เก่ียวของกับธุรกิจประกันภัยใชเปนแนวทางในการวางแผน

ธุรกิจในอนาคต หรือหาแนวทางปองกันและแกไขปญหาหากการดําเนินงานยังมีขอบกพรองเพื่อ

ความเติบโตของธุรกิจและเพื่อผลประโยชนของผูทําประกันภัยรถยนตทุกรายซึ่งจะกอใหเกิดประโยชน

ตอการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมโดยรวมและยังเปนการยกระดับมาตรฐานการประกันภัยของ

ประเทศไทยในอนาคต 

 
 



บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การทําวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา ในครั้งน้ี ผูวิจัยศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต

ของประชาชนกับบริษัทประกันภัย จึงไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของและเนื้อหา

ท่ีจําเปนตอการวิจัยจากแหลงอางอิงตาง ๆ เพื่อเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี ้

 1. ความรูท่ัวไปเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต 

 2. การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม 

 3. พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

 5. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของสินคาประเภทบริการ 

 6. กลยุทธทางการตลาดของตลาดบริการ 

 7. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการประกันภัยรถยนต 

 

 การใชชีวิตประจําวันท่ีมีความจําเปนตองใชรถใชถนนในการเดินทางเปนประจําและสําหรับ

บางคนอาจจะมีเวลาอยูบนทองถนนคอนขางมาก ดังนั้น จึงยากตอการปฏิเสธดานความเสี่ยงตอการเกิด

อุบัติเหตุบนทองถนนมาก  ทางเลือกอีกทางเลือกหนึ่งที่สามารถรองรับกับความเสี่ยงได คือ การประกันภัย

รถยนต ซึ่งเปนการทําประกันภัยที่ชวยบรรเทาภาระคาใชจายจากความเสียหายท่ีเกิดขึ้นได และท่ี

สําคัญจะใหคุณปลอดความกังวลใจ หากเกิดอุบัติเหตุ ซึ่งทางบริษัทประกันภัยจะชวยจัดการกับ

อุบัติเหตุท่ีเกิดขึ้น รวมทั้งจะไดรับการชดใชคาเสียหายตาง ๆ ท่ีเกิดขึ้น  

  

 1. ความหมายของการประกันภัย 

  การประกันภัย (Insurance) คือ การประกันชีวิต (Life Insurance) และการประกันวินาศภัย 

(Non - Life Insurance) การประกันภัย หมายถึง การท่ีบุคคลฝายหนึ่งเรียกวา ผูรับประกันภัย  ไดทําสัญญา

กับบุคคลอีกฝายหน่ึงเรียกวา ผูเอาประกันภัย วาถาเกิดการสูญเสียหรือเสียหายแกชีวิตและทรัพยสิน

ของผูเอาประกันภัย ผูรับประกันภัยจะตองจายเงินชดเชยใหภายในวงเงินและเง่ือนไขท่ีตกลงกันไว
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กอนแลวเรียกวา คาสินไหมทดแทน โดยที่ผูรับประกันภัยจะไดรับเงินตอบแทนจากผูเอาประกันภัย

ท่ีเรียกวา เบ้ียประกันภัย  (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 

2556) 

  หลักการของการประกันภัย คือ วิธีการเฉล่ียความเสียหาย หรือวิธีการกระจายความเสี่ยงภัยท่ี

เกิดขึ้นแกบุคคลหน่ึงไปยังบุคคลคลหน่ึง เพื่อบรรเทาความเดือดรอนของผูประสบเคราะหภัยใหพน

จากความเสียหาย วิธีการ คือ สมาชิกทุกคนที่ประสงคจะเขารวมโครงการจะจายเงินจํานวนคนละเล็ก

ละนอยที่เรียกวา เบี้ยประกันกับกองทุนกลาง และเม่ือสมาชิกคนใดคนหน่ึงประสบเคราะหภัยก็จะ

ไดรับการชดใชจากกองทุนกลางน้ัน โดยมีบริษัทประกันภัยเปนผูทําหนาท่ีเปนคนกลางคอยเฉล่ีย

ความเสียหายให 

  ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 861 บัญญัติวา อันวาสัญญาประกันภัยน้ัน คือ 

สัญญาซึ่งบุคคลคนหน่ึงตกลงจะใชคาสินไหมทดแทนหรือใชเงินจํานวนหนึ่งใหในกรณีวินาศภัย

หากมีข้ึน หรือในเหตุอยางอ่ืนในอนาคตดังไดระบุไวในสัญญา และในการน้ีบุคคลอีกคนหน่ึงตกลง

จะสงเงินซึ่งเรียกวาเบี้ยประกันภัย จากบทบัญญัติของกฎหมาย ในการทําประกันภัยจะตองทําเปนสัญญา

ซึ่งเรียกวา สัญญาประกันภัย (Insurance Contract) ซึ่งมีขอสําคัญอยู 3 ประการ (สํานักงานคณะกรรมการ

กฤษฎีกา, 2535) คือ 1) เปนสัญญาซึ่งฝายหนึ่งตกลงจะใชคาสินไหมทดแทนหรือเงินจํานวนหนึ่งใหแก

คูสัญญาอีกฝายหนึ่ง 2) จะตองมีเง่ือนไขแหงการใชเงิน คือ มีเหตุการณอยางหน่ึงเกิดข้ึน หรือเม่ือเกิด

วินาศภัยขึ้นตามท่ีระบุไวในสัญญา 3) คูสัญญาอีกฝายหน่ึงตกลงจะสงเบี้ยประกันภัยให 

  สําหรับการประกันวินาศภัยน้ัน ครอบคลุมถึงการประกันภัยท่ีเก่ียวกับทรัพยสินความรับผิด

ตามกฎหมายและการประกันภัยท่ีเก่ียวกับบุคคลบางประเภท (ยกเวนการประกันชีวิต) เชน การประกัน

อุบัติเหตุเดินทาง การประกันสุขภาพ เปนตน 

 

 2. ประโยชนของการประกันภัย 

  เพื่อเปนการรับรองความแนนอนตอภาระความเสี่ยงภัยที่อาจเกิดขึ้น และทําใหเกิดประสิทธิภาพ

ในการดําเนินการ หรือประกอบธุรกิจโดยลดความกังวลตอการเสี่ยงภัยไดการประกันภัยมีประโยชน 

ดังนี ้(สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2556) 

  2.1 ดานผูเอาประกัน 

   การประกันภัยเปนการสรางความม่ันใจใหกับผูเอาประกันภัยวาหากทรัพยสินท่ี

นํามาทําประกันภัยไวน้ันไดรับความเสียหายจากภัยท่ีเอาประกันไวก็จะไดรับการชดใช ผูเอาประกันภัย

สามารถนําเงินที่ไดรับการชดใชจากบริษัทรับประกันภัยไปสรางซื้อหรือจัดหาทรัพยนั้นใหม ถา

ปราศจากการประกันภัยแลว ผูใดที่เคราะหรายอาจจะตองสิ้นเนื้อประดาตัว 
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  2.2 ดานเศรษฐกิจและสงัคม 

   การประกันภัยชวยสรางความม่ันคงใหแกสังคม ทําใหสังคมมีหลักประกันความปลอดภัย 

มีความม่ันใจวาเม่ือเกิดความเสียหายขึ้นแลวตนก็จะไดรับการชดใช การประกันภัยชวยใหมีการระดมทุน 

ซึ่งเปนปจจัยสําคัญของการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศและการระดมทุนนั้นอาจสําเร็จไดก็โดย

การประหยัดของประชาชนในประเทศน้ัน ๆ และนําเอาสวนที่สะสมน้ันมาลงทุน ทุกวันนี้คนที่มี

ความเปนอยูพอกินพอใชไปวัน ๆ หนึ่งเก็บสะสมเงินไดทีละเล็กละนอย เม่ือเกิดภัยขึ้นจะเดือดรอน

มากแตถามีการประกันภัยก็ทําใหอุนใจไดวาจะมีผูชดใชคาเสียหายให เชน เม่ือเกิดไฟไหมก็สามารถ

จะมีเงินมาสรางบานเรือนที่อยูอาศัยไดถาบานนั้นไดรับการประกันภัยเอาไวแตหากไมไดทําประกันภัย

ก็อาจจะมีเงินไมพอที่จะสรางบานใหม ทําใหฐานะลําบากยิ่งขึ้น บริษัทประกันเปนสถาบันหน่ึงใน

หลายสถาบันทางการเงิน มีสวนสงเสริมใหประชาชนประหยัดทางออม โดยนําเงินท่ีหามาไดสวนหนึ่ง

มาใหกับบริษัทประกันในรูปเบ้ียประกัน เพื่อปองกันภัยที่อาจเกิดขึ้นทําใหอาชีพการคา และอุตสาหกรรม

มีความม่ันคงมาก 

  2.3 ดานธุรกิจ 

   การประกันภัยเปนธุรกิจอีกประเภทหน่ึงเขามาดําเนินการและมีบทบาทในตลาดซึ่ง

มีความสําคัญไมยิง่หยอนไปกวาธุรกิจอ่ืน ๆ  และในบางประเทศธุรกิจประกันภัยรุงเรืองเทา ๆ  กับการธนาคาร

เพราะมีขอบเขตในการใหเครดิตไมแพธนาคาร เม่ือมีธุรกิจประกันภัยมากขึ้น ทําใหคนมีงานทําและ

การครองชีพดีขึ้น การประกันภัยใหเครดิตแกนักธุรกิจที่ทําการคา คือ ถานักธุรกิจเงินกูธนาคาร ตอง

ทําประกันชีวิตเทากับจํานวนเงินท่ีตองการกู เพราะถาไมทําแลวผูกูเกิดเปนอันตรายถึงแกชีวิตไป 

ธนาคารก็ไมสามารถจะเรียกเงินกูคืนจากใครได ฉะนั้นเม่ือมีประกันแลว ธนาคารก็ใหกูเงินไดเพราะ

มีหลักประกันวาจะไดรับการชดใชคืน และนักธุรกิจก็จะดําเนินธุรกิจไปไดดวยความสบายใจ 

เพราะเม่ือทําอะไรลงไปแลวเกิดความเสียหายขึ้น ก็มีผูที่จะชดใชแทนให    

 

 3. ประเภทของการประกันภัย 

  การประกันภัยโดยทั่วไป แบงออกเปน 2 ชนิด ไดแก (สมประโชค  ปยะตานนท, 2546) 

  3.1 การประกันชีวิต (Life Insurance) เปนการประกันภัยท่ีใหความคุมครองแตละบุคคล

ตอภัยท่ีจะเกิดความเสียหายตอรายไดในอนาคต ไดแก ความตาย อุบัติเหตุ การเจ็บปวยการวางงาน 

และชราภาพ รวมทั้งการประกันสุขภาพดวย 
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  3.2 การประกันวินาศภัย (Non - Life Insurance) เปนการประกันความเสียหายใด ๆ อันพึง

จะประเมินเปนเงินได รวมท้ังความเสียหายจากการสูญเสียในสิทธิประโยชน หรือรายได โดยมีการแบง

การประกันวินาศภัยในประเทศไทย ออกเปน 4 ประเภท 

   3.2.1 การประกันอัคคีภัย (Fire Insurance) 

   3.2.2 การประกันภัยทางทะเลและขนสง (Marine Insurance) 

   3.2.3 การประกันภัยรถยนต (Automobile Insurance) 

   3.2.4 การประกันภัยเบ็ดเตล็ด (Miscellaneous Insurance) 

 

 4. ความรูเกี่ยวกับการประกันภัยรถยนต 

  4.1 ความเปนมา 

   หลังสงครามโลกครั้งท่ี 2 เปนตนมา รถยนตไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของมนุษย

เปนอยางมาก และเพิ่มปริมาณขึ้นอยางรวดเร็ว รวมทั้งเปนตัวเรงใหเกิดการพัฒนาในดานการขนสง

มวลชนและการขนสงสินคา เสนทางคมนาคมทางบกสะดวกสบายและเพิ่มขึ้นเปนจํานวนมากทุกป 

ทําใหมีผูนิยมใชรถยนตเปนพาหนะในการเดินทางและการขนสงสินคา ท้ังสินคาทางการเกษตร

และอุตสาหกรรมเพิ่มมากขึ้นเปนลําดับ (สมประโชค  ปยะตานนท, 2546) 

   จากการเพิ่มขึ้นของปริมาณการใชรถยนต ในขณะเดียวกันก็กอใหเกิดความสูญเสีย

เปนอยางมากในเรื่องของอุบัติเหตุที่เกิดขึ้น ซึ่งมีผลกระทบในดานลบตอเศรษฐกิจและสังคม ในเรื่อง

การสูญเสียทรัพยากรทั้งชีวิตและทรัพยสิน หนวยงานและองคกรตาง ๆ จึงไดพยายามหาทางปองกัน

และลดอุบัติเหตุจากการใชรถยนตในทุกวิถีทางไมวาจะเปนการใชเทคโนโลยีใหม  ๆในการผลิตรถยนต 

การกอสรางถนนท่ีถูกตองตามหลักวิศวกรรมจราจร การควบคุมผูใชรถใชถนนใหปฏิบัติตามกฎจราจร 

รวมทั้งการจัดต้ังหนวยงานท่ีมีหนาที่รับผิดชอบในการปองกันอุบัติเหตุอันเกิดจากการใชรถยนตขึ้น 

แตก็ยังไมสามารถปองกันการเกิดอุบัติเหตุขึ้นได จึงไดเกิดความคิดที่จะบรรเทาความเสียหายจาก

การเสี่ยงภัยของรถยนตข้ึน การประกันภัยจึงไดเขามามีบทบาทสําคัญในการเอ้ือประโยชนใหกับ

ผูใชรถใชถนนมากข้ึนเปนลําดับ (สมประโชค  ปยะตานนท, 2546) 

  4.2 ความหมาย 

   การประกันภัยรถยนต หมายถึง การประกันภัยเพื่อคุมครองความสูญเสียหรือเสียหาย

อันเกิดจากการใชรถยนตไมวาจะเปนเกงสวนบุคคล รถบรรทุก รถโดยสาร และรถจักรยานยนต ซึ่ง

ไดแก ความสูญเสียหรือเสียหายท่ีเกิดแกรถยนต ไดแก ความเสียหาย บุบสลาย หรือสูญหายของตัว

รถยนต นอกจากน้ี ความสูญเสียหรือเสียหายท่ีรถยนตกอใหเกิดขึ้นแกชีวิต รางกาย และทรัพยสินของ

บุคคลภายนอก รวมท้ังบุคคลท่ีโดยสารอยูในรถยนตนั้นดวย โดยบริษัทหรือผูรับประกันภัยจะออก
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หนังสือใหแก ผูเอาประกันภัยแตละรายเรียกวา “กรมธรรมประกันภัย” หรือหลักฐานของสัญญา

ประกันภัยซึ่งระบุวา บริษัทจะชดใชคาสินไหมทดแทนใหแกผูเอาประกันภัย เม่ือเกิดความเสียหาย

ขึ้นตามเง่ือนไขท่ีไดระบุไว ขณะเดียวกันผูเอาประกันภัยแตละราย ก็จะตองจายคาเสียหายเบ้ืองตน

ใหแกบริษัทประกันภัยตามอัตราความเสี่ยงของตน (บุษรา อ๊ึงภากรณ, 2552) 

  4.3 ประเภท 

   การประกันภัยรถยนตในปจจุบันแบงออกเปนการประกันภัยรถยนตภาคบังคับ 

และการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ (สิปปวิชญ วงศสุวัฒน, 2555) 

   4.3.1 การประกันภัยรถยนตภาคบังคับ (Compulsory Third Party Insurance) หมายความถึง 

การประกันภัยรถยนตท่ีถูกบังคับโดยกฎหมาย เพื่อความคุมครองตอความสูญเสียของชีวิต รางกาย

ของบุคคล ผูประสบภัยจากรถยนต โดยในปจจุบันประเทศไทยมีกฎหมายที่เรียกวาพระราชบัญญัติ

คุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ. 2535 เพื่อใหประชาชน ผูประสบภัยจากรถ ไดรับความคุมครอง และ

การชดใชคาเสียหายท่ีแนนอน รวดเร็ว และเปนธรรม ใครไมทํามีความผิดตามพระราชบัญญัติ

คุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ. 2535 ตองถูกปรับเปนเงินไมเกิน 10,000 บาท  

   4.3.2 การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ เปนการประกันภัยท่ีไมมีการบังคับ การเลือกซื้อ

ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจน้ีเปนการตกลงกันระหวางผูซื้อ (ผูเอาประกันภัย) และผูขาย (บริษัท

ประกันภัย) โดยสามารถเลือกซื้อความคุมครองไดตามความตองการและตามกําลังเงินท่ีมีอยูและเพื่อ

สรางความเปนธรรมใหกับผูทําประกันภัยท่ีขับรถดีมีความระมัดระวังในการขับขี่ และมีความเสี่ยงภัย

ในการใชรถตํ่า กรมการประกันภัยไดปรับปรุงโครงสรางการประกันภัยใหมใหสอดคลองกับระบบ

สากลโดยนําเอาปจจัยเก่ียวกับตัวผูขับขี่ ลักษณะการใชรถ กลุม ขนาด อายุรถ ฯลฯ มาเปนองคประกอบ

ในการคํานวณเบี้ยประกันภัย 

     1) กรมธรรมประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแบงออกเปน 2 แบบ 

      1.1) กรมธรรมแบบไมระบุช่ือผูขับขี่ (Un-Named Driver) เปนกรมธรรมท่ี

คุมครองผูขับขี่คนใดก็ไดที่ผูเอาประกันภัย ยินยอมใหขับขี่เสมือนหน่ึงเปน ผูเอาประกันภัย 

      1.2) กรมธรรมแบบระบุชื่อผูขับข่ี (Named Driver) เปนกรมธรรมท่ี

นําเอาอายุผูขับขี่มาเปนองคประกอบในการกําหนดอัตราเบ้ียประกันภัย และคุมครองแตผูเอาประกันภัย

ซึ่งผูเอาประกันภัยตองรวมรับผิดตอคาเสียหายท่ีเกิดขึ้นของอุบัติเหตุแตละครั้ง กรมธรรมแบบน้ีผูเอา

ประกันภัยตองเปนบุคคลธรรมดาท่ีใชรถสวนบุคคล และสามารถระบุชื่อผูขับขี่ได ไมเกิน 2 คน 

     2) ประเภทความคุมครองของการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ แบงเปน 

4 ประเภท (ตาราง 4) 
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      2.1) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 1 

       2.1.1) ความรับผิดตอชีวิต รางกาย หรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

และผูโดยสารในรถ 

       2.1.2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 

       2.1.3) ความรับผิดตอความเสียหายของตัวรถยนตคันเอาประกันภัย 

       2.1.4) ความรับผิดตอความสูญหายและไฟไหมของตัวรถยนตคัน

เอาประกันภัย 

      2.2) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 2 

       2.2.1) ความรับผิดตอชีวิต รางกาย หรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

และผูโดยสารในรถ 

       2.2.2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 

       2.2.3) ความรับผิดตอความสูญหายและไฟไหมของตัวรถยนตคันเอา

ประกันภัย 

      2.3) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 3 

       2.3.1) ความรับผิดตอชีวิต รางกาย หรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

และผูโดยสารในรถ 

       2.3.2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 

      2.4) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 4 

       2.4.1) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 

 

ตาราง 4 ประเภทความคุมครองของการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 

 

ประเภท 

การ 

ประกันภัย 

ความรบัผิดตอ 

บุคคลภายนอก 
รถคันเอาประกันภัย ภัยพิเศษ 

ทรัพยสิน บุคคล สูญหาย ไฟไหม การชน 
อุบัติเหตุ

สวนบุคคล 

คารักษา 

พยาบาล 

ประกันตัว

ผูขับขี่ 

ภัยกอ

การราย 

1          
2          
3          

4          

 

ที่มา: สิปปวิชญ วงศสุวัฒน (2555) 
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จากตาราง 4 ความคุมครองของการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบเดิม ทําใหทราบถึง

ความแตกตางของการประกันภัยแตละประเภทอยางชัดเจน 

 

การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม 

 

 ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม เปนการประกันภัยรถยนตที่ไดรับการพัฒนา

และเพิ่มเติมมาจากการประกันภัยรถยนตรูปแบบเดิม โดยกําหนดใหเปนการประกันภัยรถยนต

ประเภท 5 ซึ่งมีลักษณะของเง่ือนไขความคุมครองท่ีเพิ่มขึ้น เพื่อใหเหมาะสมกับลักษณะการใชงาน

ของผูบริโภคมากที่สุด อีกท้ังยังเปนการสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

มากยิ่งขึ้น ในปจจุบันกรมธรรมประกันภัยรถยนตรูปแบบใหมท่ีบริษัทประกันวินาศภัยออกแบบน้ัน 

มีช่ือของผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันไปเพื่อสรางความแตกตาง เม่ือพิจารณาจากกรมธรรมประกันภัยรถยนต

ตามลักษณะประเภทของความคุมครอง สามารถจําแนกประเภทของการประกันภัยรูปแบบใหม

(สิปปวิชญ วงศสุวัฒน, 2555) ไดแก 1) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภทกําหนดเง่ือนไข 2) กรมธรรม

ประกันภัยรถยนตประเภท 2+ และ 3) กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 3+ 

 

1. กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภทกําหนดเง่ือนไข 

  เปนการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจที่มีลักษณะเงื่อนไขความคุมครองเหมือนกับ

การประกันภัยรถยนตประเภท 1 ทุกขอ แตผูบริโภคสามารถที่จะเลือกเง่ือนไขไดตามท่ีผูบริโภค

ตองการ โดยเง่ือนไขที่สามารถกําหนดในกรมธรรม จะสงผลตออัตราเบี้ยประกันภัย เพื่ออํานวย

ความสะดวกและนําเสนอรูปแบบการประกันภัยตามความสามารถในการชําระเบ้ียของผูบริโภค

มากที่สุด โดยลักษะเง่ือนไขท่ีกําหนด ผูวิจัยสามารถจําแนกได ดังน้ี 

  1.1 เง่ือนไขการกําหนดความรับชอบคาเสียหายสวนแรก (Deductible) เปนการใหผูเอา

ประกันภัยรวมรับผิดชอบ จายคาซอมรถยนตเม่ือรถยนตเกิด ความเสียหาย ในกรณีท่ีเกิดการชนขึ้นจริง 

แตไมสามารถระบุคูกรณีอีกฝายหนึ่งใหบริษัทที่รับประกันภัยทราบได หรือกรณีที่ไมไดเกิดจาก

การชนหรือควํ่า เชน จอดรถไวขางถนนแลวมาพบภายหลังวารถถูกชน กันชนทายและตัวรถเกิด

ความเสียหาย คิดเปนมูลคา 10,000 บาท กรณีนี้ ผูเอาประกันภัยจะตองรวมรับผิดชอบในการจาย

คาเสียหาย 1,000 บาท สวนอีก 9,000 บาท บริษัทประกันภัยจะเปนผูรับผิดชอบคาเสียหายดังกลาว 

  1.1.1 กรณีท่ีผูเอาประกันภัยตองรับผิดชอบคาเสียหายสวนแรก คือ 

   1) เกิดการชนกับรถ (ทุกประเภท) และไมสามารถแจงรายละเอียดของรถคูกรณี

ได เชน ทะเบียนรถ 
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   2) เฉ่ียวก่ิงไมตนไม หรือวัตถุใด ๆ ที่ทําใหรถเกิดรอยครูด หรือรอยขีดขวน 

   3) รถเกิดการไถลตกขางทาง 

    4) ถูกขีดขวน หรือ โดนกล่ันแกลง 

    5) โดนหิน หรือวัตถุอ่ืน ๆ กระเด็นใส หรือตกใสรถ ทําใหพื้นผิวสีของรถ

เสียหาย 

    6) ถูกสัตวกัดแทะจนเกิดรอยขีดขวน 

    7) ถูกละอองสีหรือปูน วัสดุอ่ืน ๆ ตกใส โดยไมทราบผูกระทํา 

    8) ตกหลุมและครูดไปกับพื้นถนน ทําใหเกิดความเสียหายตอตัวรถ 

    9) ไมสามารถแจงลักษณะการเกิดเหตุไดชัดเจน 

    10) ไมสามารถแจงวัน เวลา และสถานที่ ที่รถไดรับความเสียหายไดอยางชัดเจน 

    11) ถูกทุบกระจกรถ โดยไมสามารถแจงคูกรณีหรือผูที่กระทําได 

   1.1.2 กรณีท่ีผูเอาประกันไมตองรับผิดชอบคาเสียหายสวนแรก คือ 

    1) ชนคน สุนัข และสัตวอ่ืน ๆ 

    2) ชนเสา ประตู รั้ว ตนไม เสาไฟฟา กําแพง หรือวัตถุอ่ืน ๆ จนทําใหตัวรถ

และอุปกรณตาง ๆ บุบ แตก ราว อยางชัดเจน 

    3) ชนราวสะพาน ขอบทาง ทางเทา หรือกองดิน ทําใหรถมีรอยบุบยุบ 

    4) พลิกควํ่า พลิกตะแคง ตกขางทาง 

    5) ถูกโจรกรรม ลักทรัพยอุปกรณภายในรถ 

    6) ไฟไหมตัวรถและอุปกรณภายในรถ 

    7) กระจกรถแตก ราว โดยสามารถแจงสาเหตุของการแตกราวน้ันได 

    8) ภัยนํ้าทวม และลมพาย ุ

  1.2 เง่ือนไขการกําหนดกรมธรรมตามลักษณะการใชงานรถยนตของผูบริโภค โดยมี

ขอกําหนด คือ ตองตรวจสภาพรถและจดบันทึกเลขไมล โดยที่ผูบริโภคสามารถใชงานรถยนตไดไมเกิน

ก่ีกิโลเมตรตอวัน หรือ เฉล่ียการใชงานแลวไมเกินก่ีกิโลเมตรตอป ข้ึนอยูกับบริษัทประกันวินาศภัย

จะกําหนดเชน ประกันภัยตามไมล 

  1.3 เง่ือนไขการกําหนดกรมธรรมตามลักษณะการกําหนดทุนประกันภัย โดยเปนการประกันภัย

ท่ีผูบริโภคสามารถเลือกจํานวนทุนประกันภัยไดตามท่ีตองการโดยอัตราเบี้ยประกันภัยจะเปล่ียนแปลง

ตามลักษณะทุนประกันภัยท่ีกําหนด ซึ่งรูปแบบกรมธรรมแบบน้ี เชนประกันภัยตามใจ 
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 2. กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 2+ 

  เปนกรมธรรมประกันภัยท่ีคุมครองเฉพาะภัย โดยเพิ่มความคุมครองจากการประกันภัย

รถยนตประเภท 2 โดยใหความคุมครอง 1) ความรับผิดตอชีวิต รางกายหรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก 3) ความรับผิดตอความสูญหายและไฟไหมของตัว

รถยนต และ 4) ความรับผิดตอความเสียหายของตัวรถยนตกรณีท่ีชนกับยานพาหนะทางบก (ยานพาหนะ

ทางบก หมายถึง รถที่เดินดวยกําลังเครื่องยนต โดยใชพลังงานเชื้อเพลิง เชน นํ้ามันกาซ หรือ กําลังไฟฟา 

และ รวมถึงรถไฟ รถพวง รถราง) 

 

 3. กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภท 3+ 

  เปนกรมธรรมประกันภัยท่ีคุมครองเฉพาะภัย โดยเพิ่มความคุมครองจากการประกันภัย

รถยนตประเภท 3 โดยใหความคุมครอง 1) ความรับผิดตอชีวิต รางกายหรืออนามัยของบุคคลภายนอก 

2) ความรับผิดตอทรัพยสินของบุคคลภายนอก และ 3) ความรับผิดตอความเสียหายของตัวรถยนตกรณีท่ี

ชนกับยานพาหนะทางบก (ยานพาหนะทางบก หมายถึง รถที่เดินดวยกําลังเครื่องยนต โดยใชพลังงาน

เช้ือเพลิง เชน นํ้ามันกาด หรือ กําลังไฟฟา และ รวมถึง รถไฟ รถพวง รถราง) 

  สรุปไดวา การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม เปนการประกันภัยรถยนตท่ี

ไดรับการพัฒนาและเพิ่มเติม โดยกําหนดลักษณะของเง่ือนไขความคุมครองท่ีเพิ่มขึ้น สามารถสรุป

เปรียบเทียบเพื่อใหเห็นความคุมครอง กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภทตาง ๆ (ตาราง 5) ดังน้ี 

 

ตาราง 5 สรุปความคุมครอง กรมธรรมประกันภัยรถยนตประเภทตาง ๆ 

 

ประเภท 

คูกรณ ี รถเรา คนในรถเรา 

ทรัพยสิน บุคคล เสียหาย 
สูญหาย/

ไฟไหม 

อุบัติเหตุ

บุคคล 

คารักษา 

พยาบาล 

ประกันตัว 

ผูขับขี่ 

เงื่อนไข        

2+        

3+    X    

 

 คุมครอง 

 คุมครองเมื่อคูกรณีเปนยานพาหนะทางบกเทานั้น 

X ไมคุมครอง 
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จากตาราง 5 ความคุมครอง กรมธรรมประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรูปแบบใหม ทําใหทราบถึง

ความแตกตางของการประกันภัยแตละประเภทอยางชัดเจน 

 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

 

 พฤติกรรมผูบริโภคคือสิ่งหน่ึงท่ีทรงคุณคาและมีอิทธิพลสําหรับการวิเคราะห เพราะมันมี

จุดสนใจท่ีโดดเดนในการรื้อฟนความหมายท่ีแทจริงของการตลาด ดวยการยอมรับความสําคัญของ

ลูกคาหรือผูซื้อ การรักษาผูบริโภค การจัดการความสัมพันธตอผูบริโภค การปรับตามปจเจกบุคคล 

การปรับตามผูบริโภค และการตลาดหนึ่งตอหนึ่ง ก็เปนสิ่งท่ีไดใหความสําคัญมากข้ึน การทําหนาท่ี

เชิงสังคมสามารถจัดประเภทเปนทางเลือกของสังคมและการทําหนาท่ีสวัสดิการ 

 

 1. แนวความคิดพฤติกรรมการซื้อ 

  แนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมและความตองการของลูกคา (The Behavior and Customer 

Need) เปนสิ่งสําคัญท่ีนักการตลาดจะตองทําความเขาใจใหลึกซึ้ง เพราะพฤติกรรมและความตองการ

จะเปนตัวกําหนดกลยุทธการตลาดของธุรกิจและเปนปจจัยแหงความสําเร็จของธุรกิจพฤติกรรม

และความตองการของลูกคาเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ดังน้ันนักการตลาดจะตองศึกษาและปรับเปล่ียน

กลยุทธใหเหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงของลูกคา ซึ่งพฤติกรรมและความตองการสามารถสรุปได

ดังนี้ (สุพรรณี อินทรแกว, 2549) 

  1.1 คํานึงถึงความสะดวกสบาย การท่ีลูกคายอมจายเงินเพิ่มขึ้นสําหรับการบริการท่ี

ดีกวา ธุรกิจจึงตองปรับการบริการใหบริการเพื่อตอบสนองความตองการที่ดีกวา 

  1.2 ตองการความรวดเร็ว ปจจุบันความรวดเร็วเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันเน่ืองจาก

คนมีเวลาเรงรัด ดังน้ัน ถาหากเลือกไดลูกคาจะเลือกใชบริการท่ีเร็วกวาแทน อยางเชน การท่ีคนนิยม

เดินทางโดยเครื่องบินเพราะรวดเร็วและไมเสียเวลา ทําใหเกิดสายการบินตนทุนตํ่า หรือลูกคาธนาคาร

นิยมใชบริการตูเอทีเอ็ม ทําธุรกรรมตาง ๆ เน่ืองจากตองการความรวดเร็วน่ันเอง 

  1.3 คํานึงถึงสุขภาพ การท่ีคนหันมาใหความสนใจกับสุขภาพมากข้ึน ทําใหเกิดธุรกิจ

บริการเก่ียวกับสุขภาพขึ้นมากมาย เชน นวดเพื่อสขุภาพ สถานบริหารรางกาย 

  1.4 ความตองการบริการแบบครบทุกอยางในขั้นตอนเดียว (One Stop Service) จะเห็นไดวา

บริการแบบครบทุกอยางในขั้นตอนเดียว กําลังเปนท่ีนิยมสําหรับผูบริโภคยุคปจจุบันเพราะทําให

ประหยัดเวลา และลดคาใชจายลงกระบวนการซื้อบริการ (The Purchase for Services) มีลักษณะ
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เปนกระบวนการประกอบดวย 3 ขั้นตอน คือขั้นตอนกอนการซื้อ (The Pre Purchase Stage) ขั้นตอน

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

   1.4.1 ขั้นตอนกอนการซื้อ ขณะท่ีคนมีความตองการใชบริการอยางใดอยางหน่ึง

เกิดข้ึน เขาจะคนหาขอมูลเพื่อประเมินทางเลือกผูขายบริการ โดยพิจารณาจากเอกสารประชาสัมพันธ

ของบริษัท ปรึกษาเพื่อน ครอบครัว หรือลูกคาอ่ืน ๆ ที่เคยใชบริการ ตลอดจนการไปเยี่ยมชมถึงสถานท่ี

บริการ เพื่อทําการเปรียบเทียบกอนตัดสินใจเลือกซื้อบริการ 

   1.4.2 ขั้นตอนขณะซื้อ หลังจากลูกคาไดตัดสินใจซื้อบริการไปแลว การพบปะกัน

เพื่อขายบริการอาจเปนการพบกันของพนักงานกับลูกคา หรือการโตตอบกับคอมพิวเตอร ลูกคาอาจ

เก่ียวของกับกระบวนการบริการอยางหน่ึงหรือมากกวา ในกระบวนการการบริการท่ีมีการติดตอระดับสูง 

เชนโรงแรม โรงพยาบาล รานเสริมสวย รานอาหาร ธนาคาร เปนตน ในระหวางการสงมอบบริการจะ

มีปจจัยตาง ๆ เขามาเก่ียวของและแสดงใหเห็นถึงคุณภาพบริการ 

   1.4.3 ขั้นตอนหลังการซื้อ เม่ือลูกคาไดรับบริการไปแลวเขาจะทําการประเมิน

คุณภาพบริการโดยการเปรียบเทียบกับสิ่งท่ีเขาตองการกับความคาดหวังท่ีเขาจะไดรับ ถาลูกคา

ไดรับความพึงพอใจตามความคาดหวังหรือเกินความคาดหวัง เขาจะซื้อซ้ํา และกลายเปนลูกคาท่ี

ซื่อสัตยตลอดไป ถาบริการไมเปนไปตามความตองการ เขาก็จะเปล่ียนไปใชบริการอ่ืนในอนาคต

ตอไป 

 

 2. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

  ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค นภัส  พรายจันทร 

(2551) กลาววา การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อท่ีจะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซื้อไดรับสิ่ง

กระตุนทางการตลาดหรือสิ่งกระตุนอ่ืน ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อและความรูสึกนึกคิด

ไดรับอิทธิพลสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด

คือทราบความตองการและลักษณะลูกคา เพื่อท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ กระตุนและ

สนองความตองการของผูซื้อท่ีเปนเปาหมายไดถูกตองตามลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัย

ดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี ้

  ลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล

และปจจัยทางดานจิตวิทยาโดยมีรายละเอียดดังนี ้
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  2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณและสิ่งท่ีมนุษยสรางขึ้นโดย

เปนท่ียอมรับจากรุนหน่ึงไปสูรุนหน่ึงโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 

(Stanton and Futrell, 1987: 664) คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนด

ความแตกตางของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรม

ของบุคคลซึ่งนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรมและนําลักษณะการเปล่ียนแปลง

เหลาน้ันไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด 

  2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ

ของผูซื้อ 

   2.2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของดวยกลุมน้ี

จะมีอิทธิพล ทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 ระดับ 

คือ กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน กลุมทุติยภูมิ (Secondary 

Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม

กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิตรวมท้ังทัศนคติ

และแนวความคิดของบุคคลเน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตาม และ

ยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล 

   2.2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 

ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัวการขาย

สินคาอุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรปซึ่งจะมี

ลักษณะแตกตางกัน 

   2.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันใน

แตละกลุม ในการเสนอขายวีดีโอของครอบครัวหน่ึงจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริ่ม 

ผูตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพล ผูซื้อ และผูใช 

  2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

  2.4 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช

สินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 
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   การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุนท่ีอยูภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุนให

บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้น

ทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการพฤติกรรม

ของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึง ความตองการท่ีไดรับการกระตุนจากภายใน

ตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมาย (Stanton and Farrell, 1987: 649) 

 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรม

ผูบริโภคจะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดท่ีสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและ

ความสามารถในการคนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในสังคมได

ถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ท่ีสําคัญจะชวยในการ

พัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดี ข้ึนอยางตอเนื่อง ผูบริโภคที่ฉลาด นอกจากจะตองมี

หลักเกณฑในการเลือกซื้อสินคาบริการแลว จะตองรอบรูเทาทันกลวิธี เทคนิค และกลฉอฉลตาง ๆ 

ท่ีใชในการขายสินคาและบริการ รวมถึงสามารถปกปองสิทธิท่ีตนเองพึงไดรับดวยการเรียนรูการ

เปน ผูบริโภคที่ฉลาด จะทําใหทราบและสามารถลําดับความสําคัญของทางเลือกตาง ๆ ในการใช

เงิน ตลอดจนรูจักหลักเกณฑในการเลือกซื้อและใชสินคาและบริการ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 

 ความสามารถในการทํางานหรือการบริหารงาน นอกจากจะตองมีความรูความสามารถใน

งานท่ีปฏิบัติแลวสิ่งสําคัญประการหน่ึงของผูปฏิบัติงาน โดยเฉพาะอยางยิ่งหัวหนางานหรือผูบริหารก็

คือ การตัดสินใจ เพราะการตัดสินใจเปรียบเสมือนหัวใจของการปฏิบัติงานและบริหารงาน ทั้งน้ี

เพราะวาการตัดสินใจจะมีอยูในแทบทุกขั้นตอนและทุกกระบวนการของการทํางาน แมแตบุคคล

ท่ัวไปก็ไมอาจหลีกเล่ียงเรื่องการตัดสินใจได 

 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

  การตัดสินใจ (Decision Making) เปนกระบวนการคิดโดยใชเหตุผลในการเลือกหรือตัวเลือก

สิ่งใดสิ่งหน่ึงจากหลายทางเลือกที่มีอยู โดยไตรตรองอยางรอบคอบ ที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมาย

ใหมากที่สุด เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีสุดและตอบสนองความตองการของตนเองใหมากท่ีสุดไดมีผูให

ความหมายของการตัดสินใจไวหลายอยางแตกตางกันไป ดังน้ี 

  ถวัลย  วรเทพพุฒิพงษ (2542: 2) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกหาทาง

ปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งจากบรรดาทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการโดยอาศัย
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หลักเกณฑบางประการพิจารณาการตัดสินใจ ซึ่งมีองคประกอบ ไดแก 1) การตัดสินใจตองมีทางเลือก 

และทางเลือกท่ีจะกระทําการอยางใดอยางหน่ึงน้ันตองมีมากกวาหน่ึงทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ 

2) การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมาย หรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหน่ึงหรือหลายอยางท่ีตองการบรรลุ 

และเราเองยังไมแนใจวาหนทางเลือกตาง ๆ ที่จะทําไดน้ัน ทางเลือกที่จะทําใหบรรลุวัตถุประสงคได

ดีกวากัน และ 3) การตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิด ใชหลักเหตุผล เปนเกณฑในการประเมิน

ทางเลือก หลักเกณฑท่ีนํามาใชในการประเมินทางเลือกท่ีสําคัญ คือ ความสามารถของทางเลือกใน

การสนองตอบตอวัตถุประสงคที่ตองการ 

  จิตราภรณ  สุทธิวรเศรษฐ (2541: 78) ไดใหความหมายของการตัดสินใจวา เปนการกระทํา

อยางรอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรท่ีมีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายท่ีต้ังไว 

จากความหมายของการตัดสินมีแนวคิด 3 ประการ คือ 1) การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากมีสิ่ง

เลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจยอมไมมี 2) การตัดสินใจเปนกระบวนการเปนความคิดท้ังจะตองมี

ความละเอียด สุขุมรอบคอบ เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการ

ความคิดน้ัน และ 3) การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําท่ีมีจุดมุงหมาย เพื่อใหไดผลลัพธ และความสําเร็จ

ท่ีตองการและหวังไว 

  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541: 80) ไดใหความหมายของการตัดสินใจไววาเปนวิธีการที่บุคคล

ควรประพฤติเพื่อใหไดผลสูงสุดซึ่งไดสรุปรูปแบบการตัดสินใจท่ีเหมาะสม (The Optimizing Decision-Making) 

ไวเปน 6 ขั้นตอน ดังน้ี 1) คนหาความตองการในการตัดสินใจ 2) สรางเกณฑในการตัดสินใจ และ 

3) แบงนํ้าหนักในแตละเกณฑ 4) พัฒนาทางเลือก 5) ประเมินผลทางเลือก 6) เลือกทางเลือกท่ีดีที่สุด 

  ติน  ปรัชญพฤทธ์ิ (2542: 106) ไดใหความหมายของ การตัดสินใจ (Decision Making)

ไววาเปนการเลือกดําเนินการหรือไมดําเนินการท่ีเห็นวาดีท่ีสุดหรือเลวที่สุดจากทางเลือกหลาย ๆ 

ทางโดยมีขั้นตอนของการของการตัดสินใจ ดังนี้ 1) การทําความเขาใจในปญหาและขอเท็จจริงตาง ๆ 

2) การรวบรวมขาวสารและขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจ 3) การวิเคราะหขาวสารและขอมูลเพื่อ

ประกอบการตัดสินใจ 4) การเลือกปฏิบัติที่ดีที่สุดเพียงทางเดียว 5) การดําเนินการใหเปนไปตามผล

ของการตัดสินใจ และ 6) การติดตามและประเมินผลของการดําเนินการ  

  ขนิษฐา  วีรวัธนวณิชย (2544: 14) กลาววา การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกทางเลือก

ท่ีดีและใหประโยชนสูงสุดจากทางเลือกท่ีมีอยูหลายทางเลือกท่ีจะทําใหสามารถบรรลุถึงวัตถุประสงค

ท่ีบุคคลผูกระทําการตัดสินใจต้ังไว 

  สรุปไดวา การตัดสินใจ คือ การเลือกดําเนินการหรือไมดําเนินการหรือกระบวนการเลือก

หาทางปฏิบัติอยางใดอยางหน่ึงจากบรรดาทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการและ

ประโยชนสูงสุดโดยอาศัยหลักเกณฑบางประการพิจารณาการตัดสินใจ 
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 2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

  ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนลําดับขั้นตอนในการ ตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบวาผูบริโภค

ผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน ดังน้ี (Kotler, 2003 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541)  

  2.1 การรับรูความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem Recognition) 

การท่ีบุคคลรับรูถึงความตองการ ภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจาก สิ่งกระตุนความตองการท่ี

เปนความปรารถนาอันเปนความตองการดานจิตวิทยา สิ่งเหลาน้ีเม่ือเกิดถึงระดับหน่ึงจะกลายเปน

สิ่งกระตุน 

  2.2 การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือความตองการถูกกระตุนมากพอและสิ่งท่ี

สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที 

แตในบางครั้งความตองการท่ีเกิดขึ้นไมสามารถตอบสนองความตองการไดทันที ความตองการจะ

ถูกจดจําไวเพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง จนเกิดความต้ังใจใหไดรับการตอบสนอง

ความตองการ เขาจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการท่ีถูกกระตุน เขาจะพยายาม

คนหาขอมูลที่เก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  

  2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจะ

เกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง  ๆโดยจะกําหนดเกณฑตาง ๆ ขึ้นมา เพื่อวัดและเปรียบเทียบ

คุณคาสวนประสมการตลาดที่รวบรวมมา เกณฑเหลานี้ไดแก รายละเอียดของสวนประสมการตลาด

ท่ีพึงประสงค หรือไมพึงประสงค เม่ือผูบริโภคทําการประเมินคาทางเลือกแลวและมีทางเลือกท่ี

สามารถยอมรับไดจํานวนหนึ่งไมวามากหรือนอยเพียงใด ผูบริโภคจะพรอมเขาสูขั้นตอนตอไปคือ 

การซื้อหรือเชาสินคาและบริการ  

  2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากขั้นท่ี 3 จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจ

ระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือกโดยทั่วไป ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมาก

ท่ีสุด  

  2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีผูบริโภคไดทดลอง

ซื้อ หรือเชาผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะเกิดการเรียนรูและมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจ

ดังน้ัน ระดับความพอใจภายหลังการซื้อเปนเรื่องที่สําคัญ ซึ่งหากผูบริโภคมีความพอใจแลว ก็จะทําให

เกิดการซื้อซ้ําในอนาคต (ภาพ 2) 
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ภาพ 2 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ที่มา: Kotler and Armstrong (1993) 

 

  สรุปจากแนวความคิดเก่ียวกับขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดังภาพ 2 

เปนการศึกษาถึงลําดับในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทําใหเกิดการรับรูและความเขาใจตอ

พฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภคต้ังแตกระบวนรับรูปญหาจนสามารถท่ีจะทราบไดถึงพฤติกรรม

ภายหลังจากที่มีการซื้อสินคาและบริการไปแลวอีกทั้งยังมีสวนชวยใหผูวิจัยมีแนวคิดในการศึกษา

พฤติกรรมการซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใหมมากยิ่งขึ้น 

 

 3. กฎการตัดสินใจของผูบริโภค 

  3.1 ประเภทของการตัดสินใจ 

   การตัดสินใจ (Decision Making) เปนกระบวนการคิดโดยใชเหตุผลในการเลือกหรือ

ตัวเลือก สิ่งใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกท่ีมีอยู โดยไตรตรองอยางรอบคอบท่ีจะนําไปสูการบรรลุ

เปาหมายใหมากท่ีสุด เพื่อใหไดทางเลือกท่ีดีที่สุดและตอบสนองความตองการของตนเองใหมากท่ีสุด 

   กฎการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Decision Rules) เปนกระบวนการซึ่งมี

การยอมรับของผูบริโภค เพื่อลดความซับซอนในการตัดสินใจในผลิตภัณฑและตราสินคา ซึ่งเปน

กระบวนการท่ีจะลดการตัดสินใจท่ีซับซอน โดยมี 2 กรณี คือ  (อดุลย  จาตุรงกุล, 2550) 

   3.1.1 กฎการตัดสินใจแบบทดแทน (Compensatory Decision Rules) เปนรูปแบบ

ของกฎการตัดสินใจ ซึ่งผูบริโภคประเมินทางเลือกในแตละตราสินคาในรูปของคุณสมบัติท่ีสําคัญ 

และเลือกตราท่ีมีคะแนนถวงนํ้าหนักท่ีสูงท่ีสุด การประเมินอนุญาตใหนําคุณสมบัติ ดานบวกกับดาน

ลบมาหักลางกัน เชน การซื้อรถก็จะเอาสมรรถนะมาประเมินกับการกินนํ้ามัน 

   3.1.2 กฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน (No Compensatory Decision Rules) เปนกฎ

การตัดสินใจแบบไมทดแทน หมายถึง กฎการตัดสินใจของผูบริโภคประเภทหน่ึง ซึ่งการประเมินผล

การประเมิน 

ทางเลือก 

Evaluation 

of 

Alternatives 

การคนหา 

ขอมูล 

Information 

Search 

พฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ 

Post Purchase 
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การ 

ตัดสินใจซื้อ 

Purchase 
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การรับรู 

ปญหา 
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ดานบวกและลบไมสามารถนํามาหักลางกันได เชน ในการซื้อรถความแรงของเครื่องยนตไมสามารถ

นํามาชดเชยกับอัตราการกินนํ้ามันได กฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน ประกอบดวย 4 กฎ คือ 

     1) กฎที่มีลักษณะรวม (Conjunction Rules) คือ ผูบริโภคจะกําหนดจุดตํ่าสุด

ท่ีรับไดเอาไวสําหรับแตละคุณสมบัติ ถามีตํ่ากวาท่ีต้ังเอาไวก็จะตัดตราน้ันทิ้งไปเลย 

     2) กฎท่ีมีลักษณะแยก (Disjunctive Rules) คือ ผูบริโภคจะกําหนดจุดตํ่าสุด 

สําหรับแตละคุณสมบัติเอาไว ถาตราใดเลยเกณฑที่กําหนดก็จะนํามาพิจารณา 

     3) กฎท่ีมีลักษณะตามพจนานุกรม (Lexicographic Rules) คือ ผูบริโภคจะเรียง

คุณสมบัติตามลําดับความสําคัญแลวเปรียบเทียบตราแตละตรา ถาตราใดมีคะแนนสูงกวาก็จะไดรับเลือก 

     4) กฎท่ีมีลักษณะอางอิง (Affect Referral Decision Rules) เปนกฎการตัดสินใจ

ท่ีงายที่สุด ซึ่งผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณท่ีผานมามากกวาคุณสมบัติ

ดานอ่ืน ๆ 

  3.2 กลยุทธการตัดสินใจ 

   ในบางครั้งผูบริโภคอาจจะไดรับขอมูลท่ีไมสมบูรณ และตองเลือกใชกลยุทธที่เหมาะสม

ท่ีจะเลือกผลิตภัณฑใหไดจากขอมูลท่ีไมสมบูรณน้ัน โดยจะมีกลยุทธ 4 อยาง คือ (นภัสร  หาญวัฒนาวุฒิ, 

2544)  

   3.2.1 ผูบริโภคจะรอจนกวาจะไดขอมูลครบกลยุทธนี้จะใชกับสินคาท่ีมีความเสี่ยงสูง  

   3.2.2 ผูบริโภคไมสนใจขอมูลท่ีหายไป ตัดสินใจจากขอมูลท่ีมีอยู 

   3.2.3 ผูบริโภคเปล่ียนกลยุทธการตัดสินใจอยางท่ีคุนเคยไปใชวิธีอ่ืน ๆ ที่เหมาะสม

กับการขาดขอมูล  

   3.2.4 ผูบริโภคไดมีการสรุป หรือสรางขอมูลท่ีหายไปเองตามบริบท 

  สรุปไดวา กฎการตัดสินใจและกลยุทธการตลาด ความเขาใจกฎการตัดสินใจ และการเลือก

สินคาหรือบริการจะมีประโยชนกับนักการตลาดมาก เพื่อใชในแผนการสงเสริมการขาย นักการตลาด

ท่ีคุนเคยกฎการตัดสินใจจะสามารถออกแบบสารหรือการสงเสริมการขายใหสะดวกกับกระบวนการ

หาขอมูลของผูบริโภค ขอมูลท่ีสงไปอาจจะเปนการแนะนําวาผูบริโภคควรตัดสินใจอยางไร 

  3.3 ขั้นตอนของการตัดสินใจ 

   การตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวน คือ 1) การรับรูความตองการ (Need 

Recognition) 2) การคนหาขอมูลกอนการซื้อ (Repurchase Search) และ 3) การประเมินทางเลือก

(Evaluation of Alternatives)  (อดุลย  จาตุรงกุล, 2550) 

   3.3.1 ขั้นความรับรูความตองการ ขั้นรับรูความตองการจะเกิดข้ึน เม่ือผูบริโภคเผชิญ

กับปญหา เชน เม่ือเผชิญกับปญหารถติด ขาดการติดตอก็นึกถึงโทรศัพทมือถือในขั้นน้ีผูบริโภคจะมี
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การรับรูปญหาที่แตกตางกัน 2 แบบ คือ 1) สภาพที่แทจริง (Actual Stale) คือ ผูบริโภคจะมีการรับรู

ปญหาความตองการเม่ือผลิตภัณฑลมเหลวในการสรางความพึงพอใจกับ  2) สภาพท่ีพึงปรารถนา (Desired 

Stale) คือ ผูบริโภคที่ตองการสภาพที่พึงปรารถนา เชน การติดตอธุรกิจท่ีทันทวงทีในการรับรูปญหา 

นอกจากนี้ยังแบงเปนปญหาอยางงาย คือ ปญหาท่ีเกิดขึ้นสมํ่าเสมอ เชน การซื้อของจากเครื่องขาย

อัตโนมัติ กับปญหาซับซอน คือ ปญหาที่มีการพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชน เม่ือใชรถไปนาน ๆ ก็มี

ความคิดท่ีจะเปล่ียนรถใหมเพื่อหลีกเล่ียงคาซอมรถเกา เปนตน 

   3.3.2 การคนหาขอมูลกอนการซื้อ ขั้นตอนนี้จะเริ่มตนเม่ือผูบริโภครูวาจะไดรับ

ความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะตองการขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก 

(ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลย แตถาไมมีก็ตองคนหา) ผูบริโภคจะหาขอมูลจากประสบการณ

ท่ีเคยมีมากอนวาเคยใชผลิตภัณฑนั้นหรือใกลเคียงหรือไม เรียกวาเปนขอมูลภายใน (Internal Source) 

แตถาเปนการคนหาขอมูลจากภายนอกเชน จากสื่อสารมวลชน จากพนักงานขายจะเปนขอมูลภายนอก 

(External Source) ถาเปนสินคาที่มีความเสี่ยงสูงจะตองหาขอมูลมาก แตถาเปนสินคาที่มีความเสี่ยง

นอยก็จะหาขอมูลนอย 

   3.3.3 การประเมินทางเลือก เปนขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อซึ่งผูบริโภค

ประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของผลิตภัณฑท่ีกําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ 

คือ ใชรายชื่อตราที่เลือกไวแลว (Evoked Set) เลือกเอาจากทั้งหมดท่ีมีในตลาด 

  สรุปไดวา ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค คือ หลักการและทฤษฎีรวมถึงแนวคิดท่ี

ชวยใหมีแนวทางในการเลือกดําเนินการหรือไมดําเนินการหรือกระบวนการเลือกหาทางปฏิบัติ

อยางใดอยางหน่ึงจากบรรดาทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคท่ีตองการและประโยชน

สูงสุดโดยอาศัยหลักเกณฑบางประการพิจารณาการตัดสินใจ 

 

 4. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 

  4.1 ปจจัยดานจิตวิทยา 

   ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ Reeder (อางถึงใน บุญเกิด จิระปทมะ, 2543: 19-20) ได

รวมทฤษฎีทางสังคมวิทยาเพื่อมาอธิบายพฤติกรรมตาง ๆ ของมนุษย ซึ่งเขาเห็นวาโดยท่ัวไปแลวรูปแบบ

ทางดานจิตวิทยาสังคมเก่ียวกับการตัดสินใจกระทําพฤติกรรมของมนุษยนั้น นักสังคมวิทยามักจะ

มองในแงของสถานภาพทางดานเศรษฐกิจและสังคม (Social - Economic Status) ซึ่งถือวาเปนปจจัย

ภายนอกจะมีผลตอการตัดสินใจ จึงไดอธิบายเหตุผลในการกระทําสิ่งใดของมนุษยวาเกิดจากปจจัย

ดังตอไปน้ี 
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   4.1.1 เปาหมายหรือจุดประสงค (Goals) ความมุงหมายเพื่อใหบรรลุผลนั้น ผูกระทํา

จะตองมีการกําหนดเปาประสงคไวกอนลวงหนาและพยายามท่ีจะกระทําทุกวิถีทางเพื่อใหบรรลุ

เปาประสงค 

   4.1.2 ความเชื่อ (Belief) เกิดจากความคิด ความรูในเรื่องนั้นท่ีจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

และการเลือกการกระทําทางสังคม 

   4.1.3 คานิยม (Value Standard) คือ สิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวยตัดสินและกําหนด 

การกระทําของตนเอง คานิยมน้ันเปนลักษณะความเช่ืออยางหน่ึงแตมีลักษณะถาวร โดยเชื่อวาวิธี

ปฏิบัติบางอยางเปนสิ่งท่ีตัวเองหรือสังคมเห็นดี เห็นชอบสมควรที่จะยึดถือปฏิบัติมากกวาวิธีปฏิบัติ

อยางอ่ืน 

   4.1.4 นิสัยและธรรมเนียม (Habits and Customs) คือ แบบอยางพฤติกรรมท่ีสังคม

กําหนดไวแลวสืบตอกันมาดวยประเพณี 

   4.1.5 การคาดหวัง (Expectation) คือ ทาทีของบุคคลอ่ืนที่มีตอพฤติกรรมของบุคคล

ท่ีเก่ียวของกับตัว โดยคาดหวังหรือตองการใหบุคคลนั้นประพฤติปฏิบัติในสิ่งท่ีตนตองการ 

   4.1.6 ขอผูกพัน (Commitments) คือ สิ่งท่ีผูกระทําเช่ือวาเขาผูกพันท่ีจะตองกระทําให

สอดคลองกับสถานการณนั้น ๆ ขอผูกมัดจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและการกระทําทางสังคม 

   4.1.7 การบังคับ (Force) คือ ตัวท่ีชวยกระตุนใหผูกระทําการตัดสินใจไดเร็วขึ้น 

   4.1.8 โอกาส (Opportunity) คือ เปนความคิดของผูกระทําที่เชื่อวาสถานการณท่ี

เกิดขึ้นชวยใหมีโอกาสเลือกกระทํา 

   4.1.9 ความสามารถ (Ability) คือ การท่ีผูกระทํารูถึงความสามารถของตัวเอง ซึ่ง

กอใหเกิดผลสําเร็จในเรื่องน้ัน ๆ ไดตระหนักถึงความสามารถน้ีจะนําไปสูการตัดสินใจละการกระทํา

ทางสังคม 

   4.1.10 การสนับสนุน (Support) คือ สิ่งท่ีผูกระทํารูวาจะไดรับหรือคิดวาจะไดรับจาก

คนอ่ืน ๆ 

  4.2 ปจจัยดานสังคมวิทยา 

   วิทยา  ดานธํารงกูล (2541: 2-3) กลาววา ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค 

ปจจัยตาง ๆ ท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจของผูบริโภคยังมีอิทธิพลอยางมาก จากปจจัยดาน

วัฒนธรรมสังคม บุคคลและดานจิตวิทยา ซึ่งปจจัยเหลานี้ไมสามารถควบคุมได แตตองสนใจเพื่อ

การดําเนินกิจกรรมทางการตลาด ในยุคโลกาภิวัตน เชน ปจจุบันน้ีขาวสารและสื่อตาง ๆ มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจของผูบริโภคอยางมาก นักการตลาดจึงตองใหความสําคัญตออิทธิพลตาง ๆ เหลานี้ และ

ตองปรับกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมอยูตลอดเวลาดังรายละเอียดตอไปน้ี 
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   4.2.1 ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) 

    ปจจัยทางดานวัฒนธรรมมีผลตอความรูสึกนึกคิดของคนในสังคม ทําใหคน

มีความคิดตอสังคม และตัวเองตางกันไป ปจจัยในกลุมน้ีจึงมีผลในทางกวาง และทางลึก ปจจัยทางดาน

วัฒนธรรมที่สําคัญ ไดแก วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) และช้ันทางสังคม 

(Social Class) 

    1) วัฒนธรรม เปนมูลเหตุพื้นฐานของความตองการ และพฤติกรรมของคน 

     ในสังคม ผูบริโภคที่ไดรับการเล้ียงดูภายใตวัฒนธรรมหนึ่ง ๆ ใหคิด ใหรูสึก 

และใหประพฤติปฏิบัติในทิศทางท่ีเปนวัฒนธรรมของสังคม การเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรมทําให

การบริโภคท่ีเปล่ียนไปดวยเชนกัน การที่คนสนใจในเรื่องการลดความเสี่ยงภัยและความปลอดภัย

มากขึ้นเปนโอกาสของการประกันภัยรถยนตที่จะตอบสนองดวยการคุมครองผูประสพภัยตาง ๆ 

    2) วัฒนธรรมกลุมยอย ภายใตวัฒนธรรมของสังคมหนึ่ง ๆ ก็ยังมีวัฒนธรรม 

     กลุมยอยท่ีแตกตางไปตามเชื้อชาติ ศาสนา และภูมิประเทศไดอีกดวย เชน 

วัฒนธรรมของกลุมคนจีน คริสต อิสลาม คนเหนือ คนอีสาน คนปกษใต ฯลฯ ความแตกตางเหลาน้ีทําให

รูปแบบของการบริโภคแตกตางกันไปดวย ธุรกิจประกันภัยบางบริษัท มีผลิตภัณฑบางประเภท

ตอบสนองตอผูบริโภคในวัฒนธรรมกลุมยอยนี้ไดเปนอยางดี แตสําหรับการประกันภัยรถยนต

ไมตองแยกวัฒนธรรมกลุมยอย เนื่องจากไมมีการออกแบบกรมธรรมแกกลุมผูบริโภค 

    3) ชั้นทางสังคม ผูบริโภคแตละคนจะถูกจัดเขาไวในชั้นทางสังคมช้ันใด

ชั้นหน่ึง ชั้นทางสังคมในท่ีน้ีจะถูกกําหนดจากตัวแปรหลาย ๆ อยางเชน รายได อาชีพ การศึกษา

ฐานะทางสังคม ความม่ังคั่งและอ่ืน ๆ โดยปกติแลวพฤติกรรมของบุคคลสวนหนึ่งจะถูกกําหนดจาก

ชั้นทางสังคม คนท่ีอยูในช้ันทางสังคมเดียวกันมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมใกลเคียงกัน ท้ังน้ีรวมถึง

พฤติกรรมในการซื้อดวย คนช้ันกลาง เชน ขาราชการพลเรือน เปนพวกท่ีมีรายไดในเกณฑเฉล่ียของ

สังคม บริโภคสินคาระดับมาตรฐาน แตไดรับอิทธิพลจากตรายี่หองของสินคา ทันสมัยและพรอมท่ี

จะทดลองสินคาใหม ๆ เพื่อชีวิตท่ีดีขึ้น 

   4.2.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) 

    ปจจัยดานสังคมประกอบไปดวยกลุม (Groups) ครอบครัว (Family) และ

บทบาทและสถานภาพทางสังคม (Social Roles and Status) 

    1) กลุมผูบริโภคทุกคนตางสังกัดอยูในกลุมประเภทใดประเภทหน่ึงเสมอ

อาจเปนกลุมในลักษณะกลุมสมาชิก ทั้งท่ีเปนทางการและไมเปนทางการ เชน ครอบครัว เพื่อนรวม

สถาบันการศึกษา เพื่อนรวมงาน ฯลฯ ผูบริโภคมักมีพฤติกรรมที่ปฏิบัติในทิศทางท่ีสอดคลองกับ

กลุมเหลาน้ี จึงตองศึกษาเพื่อใหทราบวา กลุมขาราชการจะไดรับอิทธิพลจากกลุมใดบางเน่ืองจากกลุม
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ท่ีมีผลตอพฤติกรรมของขาราชการท่ีเปนผูบริโภคเปาหมาย จะเปนทางผานของขาวสาร ขอมูลท่ี

สําคัญในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด อาจมีการบริโภคเลียนแบบกลุมท่ีตนตองการรวมดวย 

ชองทางการตลาดโดยการใหมีการแนะนําตอ ๆ ไป และอางอิงถึงบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูนําการซื้อ 

เปนตน 

    2) ครอบครัว เปนปจจัยทางสังคมท่ีสําคัญท่ีสุดและสงผลกระทบมากที่สุดตอ

พฤติกรรมผูบริโภค สมาชิกในครอบครัวตางมีบทบาทตาง ๆ กันในการบริโภค บทบาทนี้ไดแกการเปน

สิ่งกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต เพื่อไมเปนภาระใหแกผูท่ีอยูเบ้ืองหลังเชน มีเงิน

กอนสําหรับไถถอน จํานองหรือทุนการศึกษาสําหรับบุตร ซึ่งเปนสิ่งท่ีรัฐไมสามารถชวยเหลือเม่ือ

ขาราชการเสียชีวิตลงอยางเต็มที ่

    3) บทบาทและสถานภาพ ผูบริโภคแตละคนตางมีบทบาทซึ่งคาดหวังจาก

กลุมตาง ๆ ที่ตนเองสังกัดอยู บทบาทในฐานเปนพอหรือผูนําในครอบครัว และเปนผูนําชุมชนใน

กิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึง ซึ่งจะนํามาซึ่งสถานภาพของบุคคลน้ันในสายตาของสังคม ดังนั้นบุคคล

เหลาน้ีมีแนวโนมท่ีจะใชสินคาและบริการท่ีสอดคลองกับบทบาทและสถานภาพของตนเอง โดยเฉพาะ

สถานภาพที่เปนท่ียอมรับและยกยองในสังคม เชน การใชรถยนตนําเขาราคาแพง เพื่อบงบอกสถานภาพ

ของตน ธุรกิจจึงตองรูวาสถานภาพอะไรท่ีเปนท่ียอมรับของกลุมเปาหมายในสังคมปจจุบัน 

   4.2.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) 

    การตัดสินใจในการบริโภคยังถูกกระทบจากปจจัยดานบุคคลดวย ปจจัยเหลาน้ี

ท่ีสําคัญ ไดแก อายุและชวงชีวิตของผูบริโภค รูปแบบชีวิต บุคลิกภาพและการมองตนเองอายุและ

ชวงชีวิตของผูบริโภค (Age and Life Cycle State) ผูบริโภคจะมีรูปแบบการบริโภคแตกตางกันไปตาม

ชวงอายุและชวงชีวิตของตนเอง เชน ในวัยหนุมสาวมักจะใชจายเพื่อการบริโภคสวนตัวเปนสําคัญ 

เม่ืออายุมากขึ้นมีครอบครัว รูปแบบการบริโภคจะเริ่มเปล่ียนจากการบริโภคเพื่อตนเองไปสูการปฏิบัติ

เพื่อครอบครัวมากขึ้นรูปแบบชีวิต (Life Style) คือ แบบแผนของการใชชีวิตที่แตกตางกัน จาก

กิจกรรมที่ทําความสนใจและความคิดเห็น บางคนสนใจในงานของชุมชนและสังคม บางคนสนใจ

เรื่องสุขภาพ บางคนสนใจปญหาบานเมือง ปญหาสังคม ศาสนาและอ่ืน ๆ สิ่งเหลานี้ทําใหวิถีการ

ดําเนินชีวิตแตกตางกันออกไป และยอมมีผลตอการบริโภคดวย นักการตลาดจึงตองปรับสินคาหรือ

บริการหรือกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับรูปแบบชีวิต รูปแบบการโฆษณาตลอดจนชองทาง

การจําหนายก็ควรถูกปรับใหเขากับรูปแบบชีวิตของผูบริโภคดวยเชนเดียวกัน 

   4.2.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) 

    ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภคท่ีสําคัญ มี 4 ปจจัย

คือ การจูงใจ การรับรู การเรียนรูและความเช่ือและทัศนคติ 
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    ดานแรงจูงใจ หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ภายในแตละบุคคลซึ่งกระตุน

ใหบุคคลปฏิบัติ ลักษณะแรงจูงใจมีประเด็นที่ตองพิจารณา ดังนี ้

    1) ความตองการหรือความจําเปน (Needs) หมายถึง ความแตกตางท่ีรับรู

ระหวางสภาพในอุดมคติและสภาพปจจุบัน ซึ่งมีอิทธิพลเพียงพอที่จะกระตุนพฤติกรรม 

    2) ความตองการดานรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการภายใน

รางกาย ไดแก ความตองการนํ้า อากาศ อาหาร ท่ีอยูอาศัย การพักผอนและความตองการทางเพศ ซึ่ง

ถือวาเปนความตองการพื้นฐาน (Primary Need or Motives) 

    3) ความตองการท่ีเปนความปรารถนา (Acquired Needs) หรือความตองการ

ดานจิตวิทยา (Psychographics Needs) เปนความตองการที่บุคคลเรียนรูจากการตอบสนองตอวัฒนธรรม

หรือสิ่งแวดลอม ประกอบดวย ความตองการเพื่อการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความรักอํานาจ และ

การเรียนรู ซึ่งถือวาเปนความตองการทุติยภูมิ (Secondary Needs) เปนผลมาจากสภาพจิตใจ และ

ความสัมพันธกับผูอ่ืน 

    4) จุดมุงหมาย (Goals) เปนผลมาจากพฤติกรรมการจูงใจทุกพฤติกรรมของบุคคล

จะมีจุดประสงคเฉพาะอยาง ในการวิเคราะหแรงจูงใจน้ีจะเก่ียวของกับจุดมุงหมาย 2 ประการ คือ 

     4.1) จุดมุงหมายหลักหรือท่ัวไป (General Goals) หมายถึงจุดมุงหมายใน

ชนิดของผลิตภัณฑ ซึ่งแตละบุคคลเลือกเพื่อตอบสนองความตองการ 

     4.2) จุดมุงหมายเก่ียวกับตราสินคา (Brand Specific Goals) เปนความมุงหมาย

ในตราสินคาใดสินคาหนึ่ง ซึ่งผูบริโภคเลือกเพื่อตอบสนองความตองการของเขาการเลือกจุดมุงหมาย

ของแตละบุคคลขึ้นอยูกับประสบการณสวนตัว (Personal Experience) ลักษณะทางภายภาพ (Physical 

capacity) บรรทัดฐานและคานิยมในวัฒนธรรม (Culture Norms and Values) ความสามารถในการเขาถึง

จุดมุงหมายในสิ่งแวดลอมทางกายภาพและสังคม (Goal Accessibility) จุดมุงหมายอาจจะเปนทั้งมุง

ดานสังคมและมุงสนองความตองการดานรางกายดวยก็ได 

    5) แรงจูงใจดานบวกและดานลบ (Positive and Negative Motivation) การจูง

ใจทางการตลาดอาจทําไดท้ังการสรางความพึงพอใจ และสรางความกลัวหรือความวิตกกังวล เชน 

บุคคลทําประกันชีวิตดวยเหตุผลเพราะความพึงพอใจในความมีมนุษยสัมพันธท่ีดีของพนักงานหรือ

อาจทําเพราะความกลัวตอโรคภัยไขเจ็บหรือกลัววาหากตนเองสูญเสียชีวิตแลวทําใหเกิดปญหาตอ

ครอบครัว 

    6) สิ่งกระตุนทางบวก (Positive Drive) หมายถึง อิทธิพล สิ่งกระตุนท่ีมีตอสิ่งใด

สิ่งหน่ึงหรือสถานการณใดสถานการณหน่ึง สิ่งกระตุนลักษณะนี้ถือวาเปนความจําเปน (Needs) 
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ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ที่มีตอสิ่งกระตุนสิ่งใดสิ่งหน่ึงในกรณีนี้สิ่งกระตุน

นําไปสูจุดมุงหมายในทางบวก เปนจุดมุงหมายที่ทําใหเกิดความรูสึกท่ีด ี

    7) สิ่งกระตุนทางลบ (Negative Drive) หมายถึง อิทธิพล สิ่งกระตุนให

หลีกเล่ียงสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือสถานการณใดสถานการณหน่ึง สิ่งกระตุนจะนําไปสูจุดมุงหมายดานลบ 

ความกลัว (Fear) หรือความไมชอบ (Aversion) ในกรณีน้ีสิ่งกระตุนจะนําไปสูจุดมุงหมายดานลบ 

เปนจุดมุงหมายเพื่อที่จะหลีกเล่ียง (Avoidance) ตอสิ่งหนึ่งหรือหลีกเล่ียงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึง 

    8) สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ (Rational Motives Versus Emotional Motives) 

    9) สิ่งจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมาย

โดยถือเกณฑเศรษฐกิจ (Economic) หรือการใชเหตุผล (Rationality) เชน ราคา ขนาดนํ้าหนัก คุณภาพ 

การประหยัด การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามทฤษฎีเศรษฐกิจ (Economic Theory)คือ ผูบริโภคมี

พฤติกรรมที่มีเหตุผลเม่ือเขาพิจารณาทางเลือกตาง ๆ จะตัดสินใจเลือกอรรถประโยชนสูงสุด (Greatest 

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

ผูบริโภคเลือกจุดมุงหมายโดยถือเกณฑวัตถุประสงครวม เชน คุณภาพขนาด ราคา น้ําหนัก เปนตน 

    10) สิ่งจูงใจดานอารมณ (Emotional Motives) หมายถึง การเลือกจุดมุงหมาย

ตามหลักเกณฑความรูสึกสวนตัว (Personal Criteria or Subjective Criteria) เชนความตองการเฉพาะ

บุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความเปนมิตร ฯลฯ แนวความคิดน้ีถือวาบุคคลคํานึงถึงอรรถประโยชน 

หรือความพึงพอใจสูงสุด (Maximize Utility Satisfaction) เปนสิ่งสมเหตุสมผลท่ีผูบริโภคจะเลือก

ในทัศนะของเขาเพื่อตอบสนองความพอใจสูงสุด การตอบสนองความพึงพอใจเปนกระบวนการ

สวนบุคคล ซึ่งขึ้นอยูกับโครงสรางความตองการสวนบุคคลเชนเดียวกับพฤติกรรมในอดีต ประสบการณ

ดานสังคมหรือการเรียนรู สิ่งท่ีปรากฏวาไมมีเหตุผลจากผูสังเกตภายในอาจจะเปนความตองการ

ดานจิตวิทยาสวนตัวของบุคคลอ่ืน 

   สรุปปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคมี 4 ประการ

ไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม สังคม บุคคลและจิตวิทยา โดยสรุปกระบวนการกอนการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค (Process) เก่ียวกับวิธีการที่ผูบริโภคทําการตัดสินใจ (Consumer Decision Making)

ประกอบดวยปจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพและทัศนคติของผูบริโภคซึ่ง

จะสะทอนถึงความตองการ ความตระหนักในการท่ีมีสินคาใหเลือกหลากหลายกิจกรรมที่ผูบริโภค

เขามาเก่ียวของสัมพันธกับขอมูลท่ีมีอยู หรือขอมูลท่ีฝายผูผลิตใหมา และสุดทายคือการประเมินคา

ของทางเลือกเหลาน้ัน 
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แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของสินคาประเภทบริการ 

 

 1. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

  สวนประสมการตลาดของ Kotler (2000: 415) ประกอบดวย 4Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) 

ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) นอกเหนือจาก

สวนประสมการตลาดสําหรับสินคาทั่วไปแลว Conclaves ไดเพิ่มสวนสําหรับสวนประสมการตลาด

บริการข้ึนมาอีก 3Ps ไดแก บุคลากรหรือพนักงาน (Participants) การสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการใหบริการ (Process)ซึ่งมีรายละเอียดของทั้ง 7 ดาน ดังนี้ 

  1.1 ผลิตภัณฑ (Product) ของธุรกิจบริการ คือ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ

ของลูกคาใหพึงพอใจ ในประเด็นตาง ๆ ดังนี ้

   1.1.1 ประโยชนหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑท่ี

เตรียมไวใหกับผูบริโภคไดรับโดยตรง ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของลูกคาได 

   1.1.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 

หมายถึง ลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได ไดแก คุณภาพ ตราสินคา 

   1.1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ

เง่ือนไขท่ีผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคาการเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวัง

จะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก 

   1.1.4 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการ

ท่ีผูซื้อจะไดรับควบคูกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย 

   1.1.5 ศักยภาพท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ

ใหมท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 

  1.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ กับราคาผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคา

จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 1) คุณคาที่รับรูในสายตาผูบริโภคซึ่ง

ตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 2) ตนทุน

สินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ 3) ภาวการณแขงขัน และ 4) ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจนโยบาย 

ภาครัฐ 

  1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานท่ีการใหบริการและชองทางการจัด

จําหนายในสวนของสถานท่ีการใหบริการสวนแรก คือ การเลือกทําเลที่ต้ัง (Location) การเลือกทําเล

ท่ีต้ังธุรกิจนับวามีความสําคัญมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการในสถานที่ท่ี
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ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลที่ต้ังท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมายท่ีจะเขามาใชบริการ ดังน้ัน

สถานท่ีใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด และคํานึงถึง

ทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย โดยความสําคัญของทําเลท่ีต้ังจะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไป

ตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภทในสวนของชองทางการจัดจําหนาย การกําหนด

ชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปน

ในการใชคนในการจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการ 

  1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง

ผูซื้อกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 

และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคนเครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่ง

หรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 

Communication–IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ดังน้ี 1) การโฆษณา 2) การสงเสริมการขาย 

3) การขายโดยใชพนักงานขาย 4) การใหขาวสารและประชาสัมพันธ และ 5) การบอกกลาวแบบปาก

ตอปาก  

  1.5 ผูมีสวนเก่ียวของหรือบุคลากร (Participants/People) คือ ผูที่มีสวนเก่ียวของกับการบริการ

ท้ังหมด หมายความรวมถึงทั้งลูกคาและบุคลากรท่ีคอยใหบริการลูกคาคุณภาพในการใหบริการตอง

อาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตาง

เหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองลูกคามีความคิดริเริ่ม 

มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมท่ีดีใหกับองคกร 

  1.6 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence And Presentation)

ไดแก สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการการออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ี

ในอาคาร และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของ

การบริการไดอยางชัดเจน รวมไปถึงอุปกรณเครื่องมือเครื่องใชตาง ๆ ท่ีมีไวในการใหบริการดวย 

  1.7 กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ

ในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจ ลูกคาจะพิจารณาใน 2 ดาน คือ ความซับซอน

(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตองพิจารณาถึงขั้นตอน

และความตอเน่ืองของงานในกระบวนการ 
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  สรุปสวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีสําคัญใชในการวางแผน

การตลาดและการกําหนดกลยุทธเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตอตลาดเปาหมายสวนประสมทาง

การตลาดของบริษัทประกันภัย ไดแกผลิตภัณฑ ไดแก ความคุมครองและรูปแบบการนําเสนอของ

บริษัทรับประกันภัยเปนสวนสําคัญในการเลือกใชบริการของผูบริโภค ความคุมครองเปนสวนท่ี

กฎหมายกําหนดการแกไขเปนไปไดยาก แตรูปแบบกรมธรรม และบริการตาง  ๆท้ังกอนเอาประกันและ

หลังการเอาประกันภัยสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

 

 2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 

  2.1 ความหมายของการบริการ 

   พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2554) ใหความหมายของการบริการวา หมายถึง 

การปฏิบัติรับใช การใหความสะดวกตาง ๆ  สวนความหมายโดยท่ัวไปที่มักกลาวถึง คือ การกระทําท่ี

เปยมไปดวยความชวยเหลือ หรือการดําเนินที่เปนประโยชนตอผูอ่ืนการบริการตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา 

“Service” ซึ่งเปนคําท่ีเราคุนเคยและคนสวนมากจะเรียกรองขอรับบริการเพื่อความพึงพอใจของตน

การบริการ เปนการปฏิบัติงานท่ีกระทําหรือติดตอและเก่ียวของกับผูใชบริการ การใหบุคคลตาง ๆ ได

ใชประโยชนในทางใดทางหน่ึงท้ังดวยความพยายามใด ๆ ก็ตามดวยวิธีการหลากหลายในการทําใหคน

ตาง ๆ ที่เก่ียวของไดรับความชวยเหลือ จัดไดวาเปนการใหบริการทั้งสิ้นการจัดอํานวยความสะดวกก็

เปนการใหบริการ การสนองความตองการของผูใชบริการก็เปนการใหบริการ การใหบริการจึงสามารถ

ดําเนินการไดหลายวิธี จุดสําคัญคือ เปนการชวยเหลือและอํานวยประโยชนใหแกผูใชบริการ  

  2.2 ความสําคัญของการบริการ 

   การบริการเปนสิ่งสําคัญยิ่งในงานดานตาง ๆ เพราะบริการคือการใหชวยเหลือ

หรือการดําเนินการที่เปนประโยชนตอผูอ่ืน ไมมีการดําเนินงานใด ๆ ที่ปราศจากบริการท้ังในภาค

ราชการและภาคธุรกิจเอกชน การขายสินคาหรือผลิตภัณฑใด ๆ ก็ตองมีการบริการรวมอยูดวยเสมอยิ่ง

เปนธุรกิจบริการ ตัวบริการน่ันเองคือ สินคา การขายจะประสพความสําเร็จไดตองมีบริการที่ดีธุรกิจ

การคาจะอยูไดตองทําใหเกิดการ “ขายซ้ํา” คือ ตองรักษาลูกคาเดิม และเพิ่มลูกคาใหม ๆ ตามมาเปนความ

จริงวา เราสามารถพัฒนาคุณภาพสินคาทีละตัวได แตการพัฒนาคุณภาพบริการตองทําพรอมกันท้ัง

องคการ การพัฒนาคุณภาพของการบริการเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งท่ีทุกคนในองคการจะตองถือเปนความ

รับผิดชอบรวมกัน มิฉะน้ันจะเสียโอกาสแกคูแขงขัน หรือสูญเสียลูกคาไป (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 

2543) 

   ในการพิจารณาความสําคัญของการบริการ อาจพิจารณาไดใน 2 ดาน ไดแก 1) ถามี

บริการท่ีดีจะเกิดผลอยางไร และ 2) ถาบริการไมดีจะเสียผลอยางไร 



38 
 

   สรุป การบริการของบริษัทประกันภัย ไดแก การบริการลูกคาเม่ือไดรับอุบัติเหตุ การจัด

ใหมีอูในเครือของบริษัท รับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมงและมีพนักงานตรวจสอบอุบัติเหตุ 

  2.3 คุณภาพของการบริการ (Quality Of Service) 

   Kotler. P (2000: 438) กลาววา คุณภาพบริการในการแขงขันดานธุรกิจบริการ ผูใหบริการ

ตองสรางบริการใหเทาเทียมกันหรือมากกวาคุณภาพบริการที่ผูรับบริการคาดหวัง ความคาดหวังตอ

คุณภาพบริการของผูรับบริการมาจากประสบการณเดิม เม่ือผูรับบริการมารับบริการก็จะเปรียบเทียบ

บริการที่ตนไดรับจริงกับบริการที่คาดหวังได ถาผลพบวาบริการท่ีไดรับจริงในสถานการณน้ันนอยกวา

บริการท่ีคาดหวัง ผูรับบริการจะไมพึงพอใจและจะไมกลับมาใชบริการอีกในทางตรงกันขามถาบริการ

ท่ีไดรับจริงเทากับหรือมากกวาบริการท่ีคาดหวังไว ผูรับบริการจะเกิดความพึงพอใจ ประทับใจ และ

กลับมาใชบริการอีก กลาวโดยสรุปแลวคุณภาพบริการ หมายถึง ความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของผูรับบริการจนเกิดความพึงพอใจ 

 

กลยุทธทางการตลาดของตลาดบริการ 

 

 สวนประสมทางการตลาดบริการเปนการวางลักษณะที่เทากันของสินคาและบริการ อดุลย จาตุรงคกุล 

(2542: 312-314) กลาววา กลยุทธทางการตลาดประกอบไปดวยการเลือกตลาดเปาหมายและการจัดทํา

สวนประสมทางการตลาด (4P’s) สวนประสมทางการตลาดบริการมีองคประกอบ 4 อยางเทากันท้ัง

กับสินคาและบริการ อยางไรก็ดีลักษณะพิเศษของการบริการทําใหการสรางสวนประสมการตลาด

ของบริการเปนเรื่องที่นาสนใจมากข้ึน องคประกอบของสวนประสมทางการตลาดของบริการประกอบดวย

การสรางบริการ การวางราคาคาบริการ การจัดจําหนายบริการและการสงเสริมบริการ แตละองคประกอบ

สามารถพิจารณาได ดังน้ี 

 

 1. กลยุทธการสรางบริการ 

  เพื่อใหบริการท่ีทรงคุณภาพ บริษัทตองปรับแตง บริการใหเขากับความตองการของลูกคา

เฉพาะรายและตองสรางคุณคา (Value) ใหเกิดขึ้นดวย การติดตอซื้อขายแตละรายการทําใหผูจําหนาย

บริการตองพิจารณาวาแตละรายการเหมาะกับบริษัทอยางไรบางครั้งบริการของบริษัทไมเหมาะท่ีจะ

สรางคุณภาพใหกับลูกคา การอธิบายความจริงตอลูกคาอาจเปนการตลาดท่ีสรางความสัมพันธอันดี

สวนหน่ึงกับลูกคาการปรับแตงบริการ เพื่อสรางคุณคาใหลูกคาจะยิ่งมีความสลับซับซอนในตลาด

ระหวางประเทศหรือตลาดหลายวัฒนธรรมอันเน่ืองมาจากความแตกตางกันของภาษา ศาสนา และ

ระบบสังคม 
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  1.1 คุณภาพของบริการ เพราะบริการจับตองไมไดและไมเก่ียวพันกับสิ่งอ่ืนจึงเปนการยาก

ท่ีจะสรางมาตรฐานสําหรับวัดคุณภาพ จุดเริ่มตนที่ดีก็คือ ทําการพิจารณาสิ่งท่ีลูกคาตองการหรือกําลัง 

“แสวงหา” เพื่อที่จะไดตัดสินใจวาจะสรางบริการอะไรขายลูกคา โดยปกติลูกคามักมองเกณฑที่จับ

ตองไดและภาพพจนของบริการท่ีเขาไดมาจากแหลงขาวสารตาง ๆ เพื่อนสมาชิกในครอบครัว เจาหนาท่ี

ของผูขายบริการ ซึ่งนักการตลาดบริการตองถามลูกคาภายใน เชน พนักงาน 

  1.2 การปรับปรุงบริการติดตอ นักการตลาดบริการตองทําการประดิษฐใหมและปรับปรุง

บริการใหม ๆ อยูเสมอ การปรับปรุงติดตอกันอยูเรื่อย ๆ ถือไดวาเปนขอไดเปรียบในเชิงการแขงขัน

ของกิจการขายบริการหลายแหงการทําใหรานคาบริการทันสมัยโดยเปรียบในเชิงการแขงขันของกิจการ

ขายบริการหลายแหงการทําใหรานคาบริการทันสมัยโดยการเปล่ียนแบบของรานเปนตัวอยางท่ีด ี

 

 2. กลยุทธการต้ังราคาคาบริการ 

  มีการเรียกราคาของบริการไดหลายแบบ คือ คาบริการ คาเชา คาธรรมเนียมคาทางดวน 

คาคอมมิชชั่น คาเลาเรียน คาโดยสาร เปนตน ไมวาจะเรียกอยางไรราคาท่ีต้ังขึ้นสําหรับคิดคาบริการ

มักไดรับการออกแบบใหครอบคลุมตนทุนและกําไร เชน บริษัทท่ีต้ังราคาคาบริการทําโปรแกรม

ประชาสัมพันธใหลูกคา บริษัทพิจารณาจํานวนเวลาท่ีใช ตนทุนท่ีอาจเปล่ียนแปลงไปในอนาคต

และแนวปฏิบัติในการต้ังราคาในอุตสาหกรรม เน่ืองจากบริการมองไมเห็นการต้ังราคาบางสวนตอง

ใหท้ังผูขายและผูซื้อเขาใจวามีอะไรบางรวมอยูในซึ่งท่ีเขากําลังซื้อขายแลกเปล่ียนกัน ท้ังนี้เพื่อชวย

บริษัทใหสามารถหลีกเล่ียงปญหาในการต้ังราคาอันจะนําไปสูการเปนลูกคาประจําท่ีพอใจเรา

นอกจากเจาหนาท่ีทางเศรษฐศาสตรและการต้ังราคามีอิทธิพลตอการท่ีผูซื้อจะรับรูบริการดวย ถา

ลูกคามีเกณฑในการตัดสินคุณภาพนอย เกณฑเขาจะประเมินบริการดวยราคา เน่ืองจากบริการยากท่ี

จะประเมิน ราคาจึงมักจะมีบทบาทสําคัญในการช้ีคุณภาพ เนื่องจากสภาพของบริการอยางหนึ่ง คือ 

เสื่อมสลายสูญหายงาย นักการตลาดมักใชการต้ังราคาเพื่อลดขีดความสามารถที่มีลนเหลือเกินไป เชน 

บริษัทอาจใชการต้ังราคานอกเวลาที่มีอุปสงคสูง (Off-Peak Pricing) อันประกอบดวยการคิดราคา

ตํ่าลงระหวางเวลาท่ีอุปสงคชะลอตัวลงเพื่อกระตุนยอดขาย เปนตน 

 

 3. กลยุทธการจัดจําหนายบริการ 

  กลยุทธการจัดจําหนายสําหรับบริการเปนเรื่องท่ีตองพิจารณาจัดใหมีประสิทธิภาพ ทั้งน้ี

ขึ้นอยูกับสภาพของบริการและสิ่งที่ลูกคาใหคุณคาซึ่งจะกําหนดวาลูกคาอาจไปที่บริษัทเพื่อรับบริการ 

บริษัทอาจไปหาลูกคาหรือการแลกเปล่ียนอาจสมบูรณโดยการยื่นหมูยื่นแมว หรือสงทางไปรษณีย

หรือการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกสโดยมากผูขายบริการมักทําการตลาดตรงไปสูผูใชบริการ แตบางครั้ง
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อาจมีชองทางท่ียาวคนกลางท่ีซื้อสินคาปริมาณมากในราคาถูกและขายตอในปริมาณนอยใหผูใชหรือ

สมาชิกชองทางอ่ืน นอกจากนี้ยังมีการจัดจําหนายบริการสูตลาดอันกวางขวางโดยผานระบบ“สัมปทาน” 

คือ ผูใหสัมปทานใหสิทธิผูรับสัมปทานใหดําเนินธุรกิจในนามของผูใหสัมปทานและมีการจายคา

สัมปทาน ระบบสัมปทานจึงเหมาะกับบริการมาก 

  การสงเสริมการจําหนายบริการ 

  สิ่งหนึ่งท่ีทาทายการตลาดของบริการ ก็คือการที่ตองแนใจวาตลาดเปาหมายเขาใจและ

ใหคุณคาแกสิ่งที่เสนอขายความไมมีตัวตนของบริการมักทําใหเปนไปไมไดที่จะมีประสบการณ

กอนที่จะทําการซื้ออยางไร สวนมากใชการโฆษณาแตบางครั้งก็มีอุปสรรคเพราะกฎหมายไมอนุญาต

ใหการขายบริการบางอยางกระทําโดยการโฆษณาไดการขายโดยใชพนักงานใชในการตลาดบริการ

ไดพนักงานขายอาจอธิบายคุณประโยชนของบริการและตนทุนอาจนําเสนอใหเปนไปในรูปที่มี

ตัวตนมากข้ึนสามารถทําใหผูท่ีคาดวาจะซื้อแนใจไดออกใบรับรองหรือใหขาวสารอ่ืนไดเปนตน

สวนผสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดที่สําคัญใชในการวางแผนการตลาดและกําหนด

กลยุทธเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตอตลาดเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑราคาชองทางการจัด

จําหนาย การสงเสริมการตลาดและยังรวมถึง บุคลากรลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ 

 

 4. กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

  ในบรรดาการใชยารักษาโรคนั้นการฉีดยาจะเปนวิธีท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดเน่ืองจาก

สามารถสงยาเขาสูภายในรางกาย ไดโดยตรง การสงเสริมการตลาดก็เชนเดียวกัน หากโปรโมชั่นท่ี

ออกมาตรงใจผูบริโภค ยอดขายและกําไรก็จะเพิ่มข้ึนอยาง รวดเร็ว โดยกลยุทธการตลาดนี้จะตองใช

สงเสริมและสอดคลองไปกันไดกับกลยุทธอยางอ่ืนดวย โดยการสงเสริมการตลาดน้ีสามารถทําได

หลายวิธี ไมวาจะเปนการลด แลก แจก แถม เปนตน 

  กลยุทธการสงเสริมการตลาดจะตองประสานกับแผนการตลาดโดยรวมและควรกําหนด

แผนการสงเสริม เชน ใชกลยุทธการสงเสริมการตลาดใหเกิดผลประโยชนสูงสุดกับคูคา เพื่อใหคูคา

สนับสนุนตราสินคาของเรา  หรือใชกลยุทธสงเสริมการตลาดใหเกิดผลสูงสุดเพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อ

สินคาของเราในชวงท่ียอดขายตกตํ่าของป 

  วิทวัส  รุงเรืองผล (2553) กลาวไววา กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

การสงเสริมการตลาด หมายถึง กระบวนงานทํางดาน การสื่อสารการตลาดระหวางผูซื้อ ผูขาย และ

ผูเก่ียวของในกระบวนการซื้อ เพื่อใหขอมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ําเก่ียวกับตัว ผลิตภัณฑและตรายี่หอ 

รวมท้ังเพื่อใหเกิดอิทธิพลตอการเปล่ียนแปลงความเชื่อ ทัศนคติ ความรูสึกและพฤติกรรมของกลุม 

เปาหมาย ประกอบดวย  
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  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารผานสื่อสาธารณะ เพื่อใหขอมูลขาวสาร 

จูงใจหรือตอกย้ําตรายี่หอของผลิตภัณฑ โดยผูสงสารเปนผูรับผิดชอบคาใชจายทางดานสื่อโฆษณา  

  4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่กระตุนให

กลุมเปาหมายเปล่ียนพฤติกรรม ทําการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการดวยรอบเวลาที่เร็วข้ึนดวย

ปริมาณท่ีมากขึ้น โดยมีการกําหนดชวงระยะเวลา สิ้นสุดของรายการไวอยางแนนอนปกติการสงเสริม

การขายจะใชการโฆษณาเขามาสนับสนุนในการกระจายขาวสารเก่ียวกับ รายการสงเสริมการขาย 

เชน รายการลดราคา แจกสินคา ตัวอยางแลกซื้อ ของแถม หรือรายการชิงโชค เปนตน  

  4.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่มุงสราง

ภาพพจนและ ทัศนคติที่ดีขององคกร ผลิตภัณฑ และตรายี่หอตอผูบริโภค สื่อมวลชน สาธารณชน 

เปนการสื่อสารท่ีไมไดมุงเนนในการ ขายสินคาอยางการโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย โดยเชื่อ

กันวาหากผูบริโภคมีภาพพจนท่ีดีตอตรายี่หอหรือองคกรแลว ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะซื้อสินคาและ

บริการภายใตตรายี่หอหรือองคกรน้ัน  

  4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารท่ีสื่อตรงไปยังกลุมเปาหมาย

เฉพาะเปนรายบุคคล เปนการสื่อสารสองทาง โดยมีชองทางที่กลุมเปาหมายสามารถติดตอสื่อสาร

กลับมาได เปนการสื่อสารในลักษณะการ สื่อสารสองทางที่ผูรับสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือ

สั่งซื้อสินคาไดโดยตรงกับผูสงสาร  

  4.5 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เปนการจัดกิจกรรมทางการตลาด

ใหสอดคลองกับสถานการณพิเศษหรือสรางกิจกรรมทางการตลาดท่ีเปนเหตุการณพิเศษ อยูในความ

สนใจของคนสวนใหญ หรือกระตุนใหคน สวนใหญในพื้นที่หน่ึงเกิดความสนใจ เปนการสื่อสารไปยัง

กลุมเปาหมาย 

 

 5. กลยุทธดานบุคคล (Personal Strategy) 

  ดานบุคคล หรือพนักงานขององคกร จะตองมีความสามารถในการตอบสนองผูใชบริการ 

มีความคิดริเริ่มสรางสรรค และมีความสามารถในการแกปญหาตาง ๆ หรือเพื่อการสรางคานิยมใหแก

องคกร หรือความรูความสามารถ และความนาเชื่อถือของบุคลากร ตัวคนในองคกรมีการบริการดี 

หรือมีคนเกงทํางานในองคกร 

  People ถือวามีความสําคัญกับธุรกิจที่ตองทําหนาท่ีบริการเปนอยางมากคะ เพราะธุรกิจ

ตางๆ ในปจจุบันสวนใหญอาศัยคนเปนเครื่องมือในการทํางาน หากตองการใหบริการถูกจัดอันดับ

อยูในขั้นดีเลิศ ดิฉันคิดวาคุณจะตองสรรหาผูท่ีมีใจรักงานทางดานบริการ บุคลิกด ียิ้มแยมแจมใส ท่ี

สําคัญจะตองมีความรูและความสามารถพิเศษในหนาท่ีเปนอยางดี นอกจากน้ีแลวยังตองมีความอดทน
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ตอปญหาท่ีเกิดขึ้น และพยายามเรียนรูที่แกไขปญหาเพื่อนําไปสูการใหบริการที่ดี ทุกวันน้ีมีบริษัท

หางรานตาง ๆ  ท่ีสามารถมัดใจผูบริโภคไดดวยการใหบริการ ท้ังกอน ระหวางและหลังการขาย การพัฒนา

ตนเองเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการบริการนั้นถือวาเปนกลยุทธท่ีมองขามไมไดเลยทีเดียว

เน่ืองจากทุกวันน้ีการแขงขันจะบอกคุณเองวาควรจะทําอยางไร เพื่อใหการบริการของคุณน้ัน

สามารถรองรับความตองการของลูกคาไดสูงสุด 

  พนักงานขายเปนหนึ่งในปจจัยสําคัญที่ไมเพียงจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อ แตยังสงผล

ตอทัศนคติของผูบริโภค ที่มีตอสินคาของคุณอีกดวย เพราะพนักงานเปนผูท่ีทําการติดตอสื่อสารกับ

ผูบริโภค ดังนั้น พนักงานขายท่ีมีความสามารถและเอาใจใสลูกคาเปนอยางดี จะทําใหผูบริโภคมี

ทัศนคติที่ดี ตอสินคาของคุณไปดวย และสามารถนําไปสูการซื้อซ้ําหรือ การบอกตอไดอีกดวย 

  การขายโดยใชพนักงานขายจัดเปนรูปแบบการปฏิบัติตัวตอตัวระหวางกิจการกับลูกคา 

ท้ังน้ีเพื่อมุงหวังคําสั่งซื้อ ดวยรูปแบบการขายที่แตกตางกัน การขายโดยพนักงานขายน้ันเก่ียวของ

กับการจางพนักงานขาย การจัดการท่ัว ๆไปเก่ียวกับพนักงานขาย ตลอดจนการบริหารสินคาคงคลัง 

การเตรียมการเสนอขายและการบริการหลังการขาย ในการพัฒนาแผนกการขายนั้น กิจการจะเริ่ม

ต้ังแตการต้ังวัตถุประสงคและปฏิบัติการ ซึ่งตองมีความชัดเจนและสอดคลองกับประเภทของธุรกิจ  

โดยอาจเปนธุรกิจคาปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต จากนั้นจึงกําหนดกลยุทธการขาย

และการดําเนินงานการขายโดยใชพนักงานขายนั้นหวังผลลัพธเพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกันก็ 

เพื่อสรางสัมพันธภาพระยะยาวกับลูกคาอีกดวย นอกจากน้ีการขายโดยใชพนักงานขายน้ัน ยังมีการใช

โบวชัวร เอกสาร ใบปลิว วัสดุอุปกรณตางๆ เพื่อชวยในการนําเสนอขายของพนักงาน ตลอดจนเปน

หลักฐานอางอิงและสามารถมอบไวใหลูกคาเพื่อศึกษาขอมูลเพิ่มเติม เชน กําหนดตัวเลขอัตราสวน

การขาย เชน จํานวนลูกคาท่ีคาดหวัง (Prospect) เม่ือเทียบกับจํานวนที่กลายเปนลูกคาท่ีซื้อสินคา

ของเราในที่สุดหรือจํานวน ลูกคาท่ีซื้อสินคาเม่ือเทียบกับลูกคาท่ีเขามาในหางทั้งนี้เพื่อการตรวจสอบ

ถึงประสิทธิภาพของพนักงานขาย การคิดคนโปรแกรมการใหผลตอบแทนการขาย (Incentive Program) 

ใหม ๆ เพื่อเปนรางวัลแกพนักงานขายท่ีทํายอดขายตามเปา 

 

 6. กลยุทธทางกายภาพ (Physical Evidence/ Presentation) 

  การสรางคุณภาพโดยรวมใหกับภาพลักษณของสินคาและบริการ รวมถึงท้ังดานปรับปรุง

คุณภาพทางกายภาพอ่ืน ๆ อีกดวย หรือสิ่งท่ีปรากฏตอสายตาลูกคา เชน สี สถานที่ บรรยากาศภายใน 

เปนตน 

  หลักฐานทางกายภาพ เชน รานตัดผมมีเกียรติบัตร แชมปตัดผม ทําใหลูกคาเชื่อม่ัน หรือ

มีการใสยูนิฟอรมเหมือนกัน ทําใหคนเช่ือม่ันในมาตรฐานของราน เปนตน 
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  Physical Evidence วาดวยเรื่องหลักฐานการแสดงความเปนมืออาชีพของการใหบริการ 

ทุกสิ่งทุกอยางท่ีถูกจัดวาเปนปจจัยท่ีใชในการแขงขันจะตองรับรูไดวากําลังใชบริการมืออาชีพ

ตัวอยางเชน สถานท่ีใหบริการตองบงบอกถึงความเปนมืออาชีพดวยหากคุณปลอยใหมาตรฐาน

ความสะอาดและปลอดภัยของคลินิกรักษาฟนใกลเคียงกับซุมถอนฟนขางถนน ลูกคาสวนใหญก็จะ

ไมม่ันใจความเปนมืออาชีพของคุณอยางแนนอน (วรวีร นาคพนม, 2554) 

  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการไมมากนักที่นําลักษณะทาง

กายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปนสวนประกอบ

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการก็ตาม ท่ีปรากฏใหเห็นสวนใหญจะเปนการสราง

สภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ การเลือกใชสี แสง และเสียงภายในราน เปนตน หรือใชลักษณะ

ทางกายภาพเพื่อสนับสนุนการขาย เชน ยี่หอและคุณภาพของรถของบริษัท ใหเชารถ ถุงสําหรับใส

เสื้อผาซักแหงตองสะอาดเปนตน (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541: 35)  

  ดานกายภาพและการนําเสนอ(Physical Evidence/Environment and Presentation) เปน

แสดงใหเห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอใหกับลูกคาใหเห็นเปนรูปธรรม โดยพยายาม

สรางคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวา

จะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการท่ีรวดเร็ว 

หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) 

  สรุปไดวา ลักษณะทางกายภาพทางการตลาด คือ องคประกอบ  สิ่งแวดลอม ลักษณะ

ท่ัวไปที่จับตองได  มองเห็นได  และสภาพบรรยากาศ  ในครั้งน้ีไดมุงเนนศึกษาลักษณะทางกายภาพ

ท่ีมีสวนเก่ียวของกับการไดงานของผูสําเร็จการศึกษา  เชน ลักษณะท่ัวไปของของการดําเนินธุรกิจ

อุตสาหกรรม  ลักษณะทางเศรษฐกิจ  ตลาดแรงงาน การลงทุน  การจางงาน  และสภาพการผลิต 

 

 7. กลยุทธการใหบริการ 

  การกําหนดกลยุทธการใหบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ผูบริหารการบริการจําเปนตองปรับเปล่ียน

การบริการท่ีมีอยูใหสอดคลองกับเปาหมาย และทิศทางขององคการโดยใชกลยุทธสมัยใหม ท้ังใน

ดานการบริหารการตลาด และการควบคุมคุณภาพการบริการรวมท้ังการนําเทคโนโลยีสมัยใหมเขา

มาใชในการอํานวยความสะดวกในการบริการดานตางๆ ปจจุบันผูบริหารการบริการนิยมนําแนวคิด

ดาน “การบริหารเชิงกลยุทธ” ท่ีคํานึงถึงการใหความสําคัญกับบรรยากาศการทํางานระหวางพนักงาน

บริการภายในองคการเชนเดียวกัน กับการสรางสายสัมพันธกับลูกคาภายนอกใหเปนไปในรูปแบบ

เดียวกัน นอกจากน้ีองคการบริการตางตระหนักถึงบทบาทสําคัญของการสื่อสาร ตอการสรางความคาดหวัง

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
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ในการบริการของผูรับบริการ ซึง่เปรียบเสมือนการใหคําม่ันสัญญาในการบริการ ซึ่งจําเปนท่ีจะตอง

มีการสื่อสารในระดับท่ีพอเหมาะและตรงความเปนจริง 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 สิปปวิชญ  วงศสุวัฒน (2555) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

รูปแบบใหมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผลการวิจัยพบวา ผูซื้อท้ังสองกลุม

ซึ่งประกอบดวย ผูซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบเดิม และผูซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใหม มีความคิดเห็น

ท่ีแตกตางกันในสวนของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใหม โดยผูท่ีซื้อ

ประกันภัยรถยนตรูปแบบเดิมมองวาปจจัยดานอัตราเบี้ยประกันภัยมีความสําคัญที่สุดในการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนต โดยมีความเห็นวาอัตราเบ้ียประกันภัยรูปแบบใหมมีอัตราที่สูงเกินความจําเปน

เม่ือเทียบกับกรมธรรมประกันภัยรถยนตท่ีทําอยู ซึ่ง อาจเน่ืองดวยปจจัยอ่ืน  ๆท่ีเก่ียวของ เชน พฤติกรรม

ในการขับขี่รถยนต ระยะทางในการขับขี่ในแตละวัน จํานวนครั้งในการประสบอุบัติเหตุ ซึ่งเปนปจจัย

ท่ีสนับสนุนการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

 ผูที่ซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใหมมองวา ปจจัยดานความคุมครองท่ีเพิ่มขึ้นตอรถคันเอา

ประกันภัยสืบเนือ่งจากการชนกับยานพาหนะทางบก มีความสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตรูปแบบใหม โดยมีความเห็นวาความคุมครองตอรถคันเอาประกันมีความสําคัญตอการขับข่ี

รถยนตในปจจุบัน อีกท้ังยังมีปจจัยอ่ืน ๆ เชน อัตราเบ้ียประกันภัย เง่ือนไขการตรวจสภาพรถยนต 

ลักษณะของทุนซอมและทุนหายที่กําหนดไดตามใจ ซึ่งเปนปจจัยสนับสนุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตรูปแบบใหม สงผลใหมีทางเลือกในการทําประกันภัยรถยนตมากยิ่งขึ้น ตรงกับ

ลักษณะการขับขี่สวนบุคคลมากยิ่งขึ้น และเหมาะสมกับความจําเปนของแตละบุคคลมากข้ึนดวย

ถึงแมวาผูซื้อท้ังสองกลุมจะมีความเห็นท่ีแตกตางกัน แตยังมีอีกหลายปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต เชน ตัวแทนและนายหนาประกันภัย การบริการของบริษัทประกันวินาศภัย การโฆษณา

ประชาสัมพันธ ความนาเชื่อถือของบริษัทประกันวินาศภัย การรับรูขอมูลของผูบริโภค เปนตน อีกทั้ง

ความทันสมัยของรถยนตแตละประเภท รูปแบบของพลังงานทางเลือก ก็เริ่มมีบทบาทและมีสวนสําคัญ

ท่ีทําใหผูบริโภคเลือกที่จะซื้อประกันภัยรถยนตรูปแบบใด เพื่อใหสอดคลองและเหมาะสมกับตนมาก

ท่ีสุด 

 ชิดสุภางค  อารยวุฒิกุล (2554) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันภัย

รถยนตภาคบังคับและภาคสมัครใจในจังหวัดเชียงใหมจากการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญทํา

ประกันภัยโดยติดตอกับบริษัทประกันภัยโดยตรง เนื่องจากเห็นวาบริษัทประกันภัยมีความม่ันคง
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เชื่อถือได โดยสวนใหญทําประกันภัยสําหรับรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 ท่ีนั่ง รถยนตท่ีทําประกัน

ท้ังหมดเปนรถญ่ีปุน มีอายุรถยนตตํ่าวา 5 ป โดยการทําประกันภัยรถยนตภาคบังคับและประเภท 3 

มีคาเบ้ียประกันภัยโดยเฉล่ียไมเกิน 10,000 บาทตอป การทําประกันภัยรถยนตประเภท 1 และ 2 มี

คาเบี้ยประกันภัยโดยเฉล่ีย 10,000-15,000 บาทตอป 

 ผลการวิเคราะหลักษณะของกรมธรรมและบริการของบริษัทประกันภัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต พบวา ผูที่การทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจใหความสําคัญ

กับปจจัยดานการใหบริการของบริษัทประกันภัย เชน การมีเครือขายที่ติดตอไดตลอด 24 ชั่วโมง 

ใหความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ พนักงานมีประสบการณและใหขอมูลท่ีถูกตองชัดเจนครบถวน 

สุงกวากลุมผูทําประกันภัยรถยนตภาคบังคับ ในขณะผูทําประกันภัยทั้งสองกลุมเห็นวาปจจัยดาน

อัตราคาเบี้ยประกันภัย การทําประกันภัยมีความคุมคากับเงินที่จายไป การรับความคุมครองในชีวิต

และทรัพยสิน และความตรงตอเวลาในการชดเชยคาสินไหมทดแทน มีความสําคัญในระดับท่ี

ใกลเคียงกัน และผลการศึกษาถึงระดับความพึงพอใจของผูทําประกันภัยรถยนตภาคบังคับและภาค

สมัครใจในจังหวัดชียงใหมท่ีมีตอการบริการและรายละเอียดในดานตาง ๆ ของบริษัทประกันภัย 

พบวากลุมผูทําประกันภัยรถยนตรถยนตภาคบังคับและภาคสมัครใจมีความพึงพอใจในดาน

ผลิตภัณฑและการใหบริการมากเปนอันดับหนึ่ง โดยกลุมผูทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจนั้นมี

ระดับความพึงพอใจในดานความมีช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท การมีบริการรับแจงเหตุ

ตลอด 24 ชั่วโมง การไดรับการดูแลเอาใจใสจากบริษัทเปนอยางดีในระดับมากท่ีสุด ซึ่งสูงกวา

ความพึงพอใจของกลุมผูทําประกันภัยรถยนตภาคบังคับที่อยูในระดับมาก 

ศิรินพร  อารยวุฒิกุล (2553)ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชประกันภัยรถยนต

ประเภท 1 กับสํานักงานตัวแทนบริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด สาขาเจริญเมือง จังหวัดเชียงใหม

พบวา ความพึงพอใจในการตัดสินใจเลือกใชบริการซ้ําในการซื้อกรมธรรมประเภทหน่ึงของผูบริโภค

ในภาพรวม มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากันทั้ง 7 ดานคือดานผลิตภัณฑและ

บริการ ดานสวนแบงการตลาด ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสรางความสัมพันธกับ

ลูกคา ดานการจัดสรรทรัพยากรทางดาน สิ่งแวดลอม ดานจัดสรรทรัพยากรบุคคล และดานการ

ดําเนินการของธุรกิจ ดานปจจัยสวนบุคคล สรางความพึงพอใจอยางมาก โดยมีคาเฉล่ีย 3.92 ตรงกับ

รูปแบบทางธุรกิจ สามารถสรางความพึงพอใจใหแกผูเอาประกันกลับมาใชบริการซ้ํา โดยเรียงจาก

มากไปหานอยดังน้ี ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานการสรางความสัมพันธกับลูกคา ดานการจัดสรร

ทรัพยากร (ทางดานกายภาพ)และลักษณะบุคลากร ดานการดําเนินการของธุรกิจ ชองทางการจัด

จําหนาย และดานสวนแบงการตลาด ตามลําดับ 
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จีรศักดิ์  ศรีรัตน (2551)ไดศึกษาถึงปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทํา

ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูใชรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายและเพื่อศึกษา

ปญหาของลูกคาในการเลือกทําประกันภัยรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษา

พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยภาพรวมมี

ความสําคัญในระดับมาก เม่ือพิจารณาตามสวนประสมทางการตลาดพบวา ปจจัยที่มีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด

ไดแก ดานผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก ดานราคา และปจจัยที่มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดไดแก ดานการสงเสริม

การตลาด มีรายละเอียดดังน้ี 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุมครองความเสียหายตอตัวรถยนต ปจจัยดานราคา ไดแกราคา

มีความเหมาะสมกับผลประโยชนทดแทน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก บริษัท

ประกันภัยมีตัวแทนใหบริการท่ัวประเทศ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการสง

จดหมายแนะนํารูปแบบกรมธรรมของบริษัทประกันภัยสภาพปญหาของผูใชรถยนตเกี่ยวกับ

การบริการของบริษัทประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยภาพรวมมีปญหาอยูในระดับปานกลาง 

ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุดไดแก ความลาชาในการชดใชคาเสียหายในกรณีเกิดอุบัติเหตุ รองลงมาไดแก 

ความลาชาในการจัดสงกรมธรรมประกันภัยผูตอบแบบสอบถามใหขอเสนอแนะเพิ่มเติมไววา 

บริษัทฯ ควรปรับปรุงการใหบริการใหมีความรวดเร็วมากกวาน้ี ลดราคาคาเบ้ียประกันภัยใหถูกลง

กวาเดิม ควรปรับปรุงความลาชาในการดูแลคาเสียหาย กรณีเกิดอุบัติเหตุไมมีบริการหลังการขาย 

และควรปรับปรุงในเรื่องของมาตรฐานการบริการ 

แสงทอง  แกวลอมทรัพย (2551)ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจทํา

ประกันภัยรถยนตของผูเอาประกันภัยรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัย พบวา 1) ปจจัยใน

การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตของผูเอาประกันภัยโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเปนรายดานพบวามีความสําคัญอยูในระดับมากทุกดาน โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับดังน้ี ดาน

การบริการ รองลงมาคือดานความคุมครอง และดานราคาคาเบี้ยประกันภัยตามลําดับ 2) เพศของผู

เอาประกันภัย มีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัยดานความคุมครอง โดยเพศชาย

มีแนวโนมในการตัดสินใจมากกวาเพศหญิง ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจ

ทําประกันภัยดานความคุมครอง และดานบริการโดยผูมีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปรญิญาตร ี

มีแนวโนมในการตัดสินใจมากกวาผูมีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี รายไดมีความสัมพันธกับ

ปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัยโดยรวม โดยผูมีรายไดสูงกวา 20,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมใน

การตัดสินใจมากกวาผูมีรายไดตํ่ากวา 20,000 บาท และความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตของผู

เอาประกันภัย มีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัย ทั้งโดยรวมและรายดาน โดยผู
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ท่ีมีความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตมาก มีแนวโนมในการตัดสินใจทําประกันภัยมากกวาผูมี

ความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตนอย 

จันทรจีรา  ปาลี (2551) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจใน

เขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสัดสวนของเพศหญิงมากกวาเพศชาย 

มีอายุระหวาง 25-35 ป มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีการประกอบอาชีพรับจาง 

และมีรายไดเฉล่ียตอเดอืนอยูท่ี 10,000-20,000 บาท ผลการศึกษาพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาเบ้ียประกันระหวาง 15,001-20,000 บาท มีทุนประกัน 100,001-300,000 บาท 

โดยเคยทําประกันภัยภาคสมัครใจมาแลว 1 ครั้ง และเห็นวาช่ือเสียงของบริษัทประกันภัยมีผลใน

การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยเหตุผลในการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต 

ภาคสมัครใจ คือ การไดรับความคุมครองกรณีเกิดอุบัติเหตุ 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยใชการทดสอบไค-สแควร 

ทดสอบความสัมพันธระหวางทุนประกันและคาเบี้ยประกัน กับขอมูลดานบุคคลของกลุมตัวอยาง 

พบวา เพศ ไมมีความสัมพันธกับทุนประกันและคาเบ้ียประกัน และอายุและอาชีพมีความสัมพันธ

กับทุนประกันและคาประกันภัย สวนรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมีความสัมพันธกับทุนประกันแตมี

ความสัมพันธกับคาเบี้ยประกันผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัคร

ใจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีคาเบี้ยประกันนอยกวา 10,000 บาท และกลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกัน

ระหวาง 10,001-15,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานคาเบี้ยประกัน แตกตางกับกลุมตัวอยางท่ี

มีคาเบ้ียประกันระหวาง 15,000-20,000 บาท และกลุมตัวอยางท่ีมีคาเบี้ยประกันมากกวา 20,000 บาท 

ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 

ยุวพร  พึงพิพัฒน (2551) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนผสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจในจังหวัดสมุทรสาครพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20–30ป สถานภาพโสด มากท่ีสุด เปนพนักงานบริษัท ระดับการศึกษา

ระดับปริญญาตรี และสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,000–15,000 บาท ใชรถยนตกระบะ 

และคาเบ้ียประกันภัยรถยนตตอปสําหรับกลุมตัวอยางท่ีมีมากท่ีสุด คือ 5,001-10,000 บาท โดยผูตอบ

แบบสอบถามที่ทําประกันภัยภาคสมัครใจสวนใหญทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจประเภท 3 โดย

ทําผานตัวแทนบริษัท 1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตภาคสมัครใจในจังหวัดสมุทรสาคร โดยรวม มีคาเฉล่ียระดับมากเรียงตามลําดับปจจัย ไดแก 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานบุคลากร 

ปจจัยดานกายภาพ ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานราคา ตามลําดับ 2) ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือมาตรฐานความคุมครองท่ีไดรับ
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จากกรมธรรม 3) ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่มี

คาเฉล่ียสูงสุดคือมีการโฆษณาประชาสัมพันธที่ดีทําใหเกิดความเชื่อม่ันตอการตัดสินใจทําประกันภัย

รถยนต 4) ปจจัยดานกระบวนการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ

การออกใหบริการขณะลูกคาประสบเหตุรวดเร็ว 5) ปจจัยดานบุคลากร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

ปจจัยยอยที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ในกรณีท่ีทานประสบปญหา พนักงานของบริษัทฯ สามารถแกไขปญหา

ใหทานไดรวดเร็ว 6) ปจจัยดานกายภาพผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 

คือสํานักงานตกแตงไดสวยงาม มีความโดดเดน 7) ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ติดตอสอบถามขอมูลทางโทรศัพทไดสะดวก  และ 8) ปจจัย

ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ เบี้ยประกันภัยเหมาะสม 

สุรเดช  ปนทองดี (2550)ไดศึกษาถึงความพึงพอใจและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัท

ประกันภัยในการตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

กับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) กรุป จํากัด พบวา  1) ลักษณะประชากรศาสตร ผูบริโภคเพศหญิง

มีการรับรูเม่ือเทียบกับความคาดหวังกับการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจกับบริษัทเบนซ

ประกันภัย (โบรกเกอร) กรุป จํากัดของสูงกวาผูบริโภคเพศชายอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

ผูบริโภคท่ีมีอายุ การศึกษา สถานภาพ จํานวนรถในความครอบครองและจํานวนปที่ซื้อกรมธรรมตางกัน 

มีความพึงพอใจโดยรวมในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจกับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) 

กรุป จํากัด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ผูบริโภคที่มีอาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 

และประเภทรถ แตกตางกัน ไดรับความคุมคากับการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจกับบริษัท

เบนซประกันภัย(โบรกเกอร)กรุป จํากัด และ การรับรูเม่ือเทียบกับความคาดหวังกับการทําประกันภัย

รถยนตภาคสมัครใจกับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร)กรุป จํากัด แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01  2) ภาพรวมของสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีความสัมพันธกันใน

ทิศทางเดียวกันในระดับตํ่ากับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดกับความพึงพอใจ

โดยรวมในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจกับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) กรุป จํากัด 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01และ ภาพรวมของสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มี

ความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่ากับความคุมคาในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ

กับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) กรุป จํากัดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 รวมถึง

ภาพรวมของสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า

กับการรับรูเม่ือเทียบกับความคาดหวังกับการทําประกันภัยรถยนตกับบริษัทเบนซประกันภัย (โบรกเกอร) 

กรุป จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  3) ความพึงพอใจโดยรวมมีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกันในระดับปานกลางกับการตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนตกับบริษัทเบนซประกันภัย 
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(โบรกเกอร) กรุป จํากัดในปหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และ ความพึงพอใจโดยรวม

มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง กับการแนะนํา/บอกตอใหคนรอบขางใหทําประกันภัย

รถยนตกับบริษัทเบนซประกันภัย(โบรกเกอร)กรุป จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 รวมถึง

ความพึงพอใจโดยรวมมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กับความพึงพอใจรวม

ในการตออายุกรมธรรมกับบริษัทนายหนาใหม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

จีระศักดิ์  เกาะสูงเนิน (2550)ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีตัดสินใจและความพึงพอใจในการทํา

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาซึ่งพบวา  1) ผูบริโภคสวนใหญ

ประกันภัยรถยนตประเภทหนึ่ง วัตถุประสงคในการทําประกันภัยรถยนตเพื่อความสบายใจ 

เลือกทําประกันภัยรถยนตบริษัทวิริยะประกันภัย ผูใหขอมูลและคําแนะนําในการทําประกันภัย

รถยนต คือ พนักงานขายรถยนต และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต คือ เจาของ

ตัดสินใจเอง  2) ระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภค

ดานการใหบริการ และดานสถานที่ / วัสดุอุปกรณ มีความพึงพอใจในระดับมาก รองลงมาเปนดาน

ราคาและดานผลประโยชน มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง  3) ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมี

ระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลดานผลประโยชนแตกตางกันอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  4) ผูบริโภคท่ีมีประเภทประกันภัยรถยนต และผูใหขอมูลและคําแนะนํา

ในการทําประกันภัยรถยนตแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล

ดานการใหบริการ และดานราคาแตกตางกัน วัตถุประสงคในการทําประกันภัยรถยนตแตกตางกันมี

ระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลดานการใหบริการ ดานราคา และดาน

ผลประโยชนแตกตางกัน บริษัทที่เลือกทําประกันภัยรถยนตแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจในการทํา

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลทุกดานแตกตางกัน และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจทําประกันภัย

รถยนตแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจในการทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลดานราคา

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) วิธีดําเนินการศึกษา คือ การกําหนด

ประชากรและเลือกกลุมตัวอยางในการศึกษา การสรางเครื่องมือ เครื่องมือที่ใชในการวิจัย วิธีการ

เก็บรวบรวมขอมูล และการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี 
  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

 1. ประชากร 

  ประชากรที่ศึกษาในที่น้ี คือ เจาของรถยนตสวนบุคคล (รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 

ไดแก รถเกง) ในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญจังหวัดสงขลา ท่ีทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ  ป พ.ศ. 2556 

ซึ่งมีจํานวนท้ังหมด 163,142 คัน (กรมการขนสงทางบก กระทรวงคมนาคม, 2556) 

 

 2. กลุมตัวอยาง 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือ เจาของรถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คนท่ี

ขับขี่อยูในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญจังหวัดสงขลา ที่ทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ จํานวน 400 คน 

ไดจากการคํานวณตามสูตรของ Taro Yamane ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% หรือความคลาดเคล่ือน 5% 

(พวงรัตน  ทวีรัตน, 2543: 285) ดังนี้ 
 

n  =  
2 N(e)+1

N  

 

โดย  n = จํานวนของขนาดตัวอยาง 

N = จํานวนรวมทั้งหมดของประชากรที่ใชในการศึกษา 

e = ความผิดพลาด ที่ 0.05 

แทนคา 

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

n  =  399.99 
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 ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) จากประชาชนผูครอบครอง

รถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ท่ีทําประกันภัยรถยนต

ภาคสมัครใจ จํานวน 400 ตัวอยาง โดยมีการกําหนดการสุมตัวอยางตามความสะดวก (convenience 

sampling) กับผูท่ีมาทําประกันภัยรถยนตที่บริษัท ประกันภัย โดยกําหนดบริษัทประกันภัยรถยนตท่ี

ไดรับความนิยมจากมากไปหานอย จํานวน 5 อันดับ ไดแก  1) บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด  2) บริษัท 

สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน) 3) บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด  4) บริษัท กรุงเทพประกันภัย 

จํากัด (มหาชน) และ 5) บริษัท แอลเอ็มจี ประกันภัย จํากัด  ตามลําดับ  ซึ่งมีจํานวนผูซื้อจาก 5 บริษัท 

77,996 คัน (อินชัวรันสไทย ดอทเน็ต, 2556) 

 

ตาราง 6 แสดงจํานวนตัวอยางในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 

ซื้อประกันภัยรถยนตจากบริษัท 
จํานวน 

ผูซื้อ ตัวอยาง 

บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด   40780 96 

บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน)   10930 89 

บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด   9462 83 

บริษัท กรุงเทพประกันภัย จํากัด (มหาชน) 8809 69 

 บริษัท แอลเอ็มจี ประกันภัย จํากัด 7015 63 

รวมจํานวนผูซื้อจาก 5 บริษัท 77,996 400 

 

ที่มา: อินชัวรันสไทย ดอทเน็ต (2556) 

 

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 

 1. แบบสอบถาม 

  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ี เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิจัยสรางขึ้นตาม

วัตถุประสงคท่ีต้ังไว เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต ในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาโดยแบบสอบถามจะมีลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) ซึ่งผูวิจัย

ไดสรางเครื่องมือโดยมีขั้นตอน ดังตอไปน้ี 
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 1.1 ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามท่ีใชในการเก็บขอมูลจากเอกสารและตําราท่ีเก่ียวของ 

เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวความคิดและการสรางแบบสอบถาม 

 1.2 ศึกษาแนวคิดทฤษฎี และเอกสารการวิจัยตาง ๆ ท่ีเก่ียวของ โดยพิจารณาถึงรายละเอียด

ตาง ๆ เพื่อใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัยที่กําหนด 

 1.3 ขอคําแนะนําจากอาจารยท่ีปรึกษาเพื่อใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

 1.4 สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัยเพื่อใชเปนเครื่องมือใน

การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางเพื่อนํามาวิเคราะหโดยแบงแบบสอบถามออกเปน 5 ตอน 

ดังรายละเอียดตอไปน้ี (รายละเอียดแสดงในภาคผนวก ก) 

  ตอนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล เปนแบบตัวเลือก ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ สถานภาพการสมรสและรายไดตอเดือน 

  ตอนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต เปนแบบตัวเลือก ไดแก ลักษณะ

การขับขี่ ความถ่ีของการเดินทางไกล ความเสี่ยงในการใชรถ และการประสบอุบัติเหตุ  

  ตอนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับการทําประกันภัยรถยนต เปนแบบตัวเลือก ไดแก คาเบี้ยประกัน 

การตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต ประเภทประกันภัยรถยนต 

  ตอนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัยเพื่อ

ทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูทําประกัน ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา เปนแบบ

มาตรสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบคุคล  ดานสถานท่ี  และกระบวนการใหบริการ 

  เกณฑที่ใชในการวัดระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนต ในพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซึ่งใชการเก็บขอมูลตามแบบมาตรวัดของ

ลิเคิรท (Likert Scale) มีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด ซึ่ง

มีเกณฑการกําหนด การใหคะแนนคําตอบแบบสอบถามในแตละระดับ ดังน้ี  (ชูศรี วงศรัตนะ, 2544) 

สําคัญมากที่สุด ให  5 คะแนน 

สําคัญมาก ให  4 คะแนน 

สําคัญปานกลาง ให 3 คะแนน 

สําคัญนอย ให  2 คะแนน 

สําคัญนอยท่ีสุด ให  1 คะแนน 

ตอนท่ี 5 คําถามปลายเปดเก่ียวกับความคิดเห็นและขอเสนอแนะในการประกันภัย

รถยนต 
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2. การทดสอบเครื่องมือ 

  การวิจัยครั้งนี้ไดกําหนดวิธีการทดลองเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังน้ี 

  2.1 นําแบบสอบถามเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพื่อตรวจทาน และนํามาปรับปรุงแกไขให

สมบูรณ 

  2.2 ตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเน้ือหาของแบบสอบถามจากผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน 

โดยใชดัชนีความสอดคลอง (Index Objective Congruence: IOC) โดยจะกําหนดคะแนนดังน้ี (ชูศรี 

วงศรัตนะ, 2544) 

 ถาเห็นวา สอดคลอง ใหคะแนน   +1 

 ถาเห็นวา ไมแนใจ ใหคะแนน   0 

 ถาเห็นวา ไมสอดคลอง ใหคะแนน   -1 

  จากน้ันนําคะแนนแตละขอ  ของผูเชี่ยวชาญมารวมกันเพื่อหาคาความสอดคลอง    
 

 จากสูตร   IOC = 
N
∑R

 

 

 เม่ือ IOC คือ  ดัชนีความสอดคลอง 

   R คือ  คะแนนความคิดเห็น 

   N คือ  จํานวนผูเชี่ยวชาญ 

 

 ถาดัชนีความสอดคลองสูงกวา 0.5 ถือวาอยูในเกณฑใชได ถาตํ่ากวา 0.5 จะตองนํามา

ปรับปรุง แกไขตามขอเสนอแนะ แลวนําเสนอตอคณะกรรมการท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ เพื่อตรวจสอบ

ความสมบูรณ  ผลการทดสอบครั้งนี้ไดคาอยูในชวง 0.67-1.00 สรุปไดวาขอคําถามผานเกณฑทุกขอ 

สามารถนําไปใชได (ภาคผนวก ค) 

 3. หาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไข

แลวไปหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยนําไปทดลอง (Try - out) กับเจาของรถยนต ในอําเภอเมือง 

จังหวัดสงขลา จํานวน 30 ชุด เพื่อนํามาหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม และนําผลของขอมูลท่ีได 

มาคํานวณหาความเช่ือม่ัน โดยใชสูตรของ Cronbach ซึ่งเรียกวา สหสัมประสิทธ์ิแอลฟา (∝–Coefficient) 

ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร SPSS ver 12 (Statistical Package for the Social Sciences) (เสรี เจตสุคนธร, 

2557: 174)  โดยคาสัมประสิทธ์ิท่ียอมรับไดเทากับ 0.80  ผลการวิเคราะหครั้งน้ี พบวา  ดานผลิตภัณฑ 

เทากับ .8534  ดานราคาเทากับ .8263 ดานชองทางการจัดจําหนายเทากับ  .9245  ดานการสงเสริม

การตลาดเทากับ .9372 ดานบุคคลเทากับ .8863 ดานสถานท่ีเทากับ .9119 ดานกระบวนการใหบริการ
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เทากับ .9193 และพิจารณาภาพรวม เทากับ 0.9579 สรุปไดวาขอคําถามทุกขอมีความเชื่อม่ัน สามารถ

นําไปใชได (ภาคผนวก ง) 

 4. นําแบบสอบถามท่ีไดหาความเที่ยงตรง (Validity) และหาความเชื่อม่ัน (Reliability) มา

ปรับปรุงแกไขเพื่อใหแบบสอบถามมีความสมบูรณครอบคลุมมากข้ึน และนําไปใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูลประชากรและกลุมตัวอยางที่ศึกษาตอไป 

 

การเก็บรวมรวมขอมูล 

 

 แหลงขอมูลท่ีใชในการศึกษามาจาก 2 สวน คือ 

 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดจาก

กลุมตัวอยางคือ เจาของรถ ผูใชรถยนต และผูที่ครอบครองรถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ใน

อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  

 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการคนควารวบรวมจากเอกสารท่ี

เก่ียวของที่มีผูเก็บรวบรวมไวกอนแลว เชน วารสารของกรมการประกันภัย ขอมูลจากเอกสารสํานักงาน

ประกันภัยจังหวัดสงขลา ขอมูลการเสียภาษีรถประจําป ของสํานักงานขนสงจังหวัดสงขลา รวมท้ัง 

คนความาจากแหลงขอมูลตาง ๆ เชน กรมการประกันภัย สมาคมประกันวินาศภัย กรมการขนสงทาง

บก หนังสือ วิทยานิพนธ งานวิจัย วารสาร เอกสาร สิ่งพิมพ รายงานวิจัยและบทความ และสารสนเทศ

จากอินเตอรเน็ตตาง ๆ ที่เก่ียวของ 

 

การวิเคราะหขอมูล 

 

 ในการวิจัย ใชวิธีในการวิจัย 3 วิธี ไดแก 1)  การวิเคราะหขอมูลโดยสถิติพรรณนา  2) การวิเคราะห

ดวยสถิติอางอิง และ 3) การวิเคราะหขอมูลดวยการวิเคราะหเน้ือหาสวนขอมูลเชิงคุณภาพ ประมวลผล

ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS For Windows Ver 12 โดยมีสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

ดังตอไปน้ีไดแก   

 1. การวิเคราะหขอมูลจะใชวิธีการแจกแจงความถ่ี (Frequency distribution) และคารอยละ 

(Percentage) (บุญชม  ศรีสะอาด, 2535) เพื่อใชในการอธิบายลักษณะขอมูลปจจัยสวนบุคคล และประวัติ

ในการซื้อประกันภัยรถยนต 
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 2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมตลาดท่ีมีผลตอการเลือก

ประเภทประกันภัยรถยนตโดยใชสถิติคาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 

S.D.) (บุญชม  ศรีสะอาด, 2535) 

  คะแนนเฉล่ียที่ไดจะนํามาแปลผลตามเกณฑ  

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.67 – 5.00 หมายถึง ความสําคัญในระดับมาก 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 2.34 – 3.66 หมายถึง ความสําคัญในระดับปานกลาง 

  คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00 – 2.33 หมายถึง ความสําคัญในระดับนอย 

 3. ทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับพฤติกรรมการเลือกทําประกันภัยรถยนต 

โดยใชสถิติไคสแควร (Chi–square) และวัดระดับความสัมพันธโดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร 

(Cramer’s) และใชเกณฑในการบรรยายคาสัมประสิทธ์ิแครเมอร ดังนี ้

 

ตาราง  7 แสดงเกณฑในการบรรยายคาสัมประสิทธ์ิแครเมอร 

 

คา V แปลความหมายในการบรรยาย 

1.00 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันอยางสมบูรณแบบ 

0.76 - 0.99 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันระดับสูงมาก 

056 - 0.75 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันระดับสูง 

0.26 - 0.55 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันระดับปานกลาง 

0.01 - 0.25 2 ตัวแปรมีความสัมพันธกันบาง / ระดับตํ่า 

0.000 - 0.009 2 ตัวแปรไมมีความสัมพันธกัน 

 

 4. ขอมูลเก่ียวกับประมวลขอเสนอแนะ วิเคราะหโดยใชการวิเคราะหเนื้อหาและสรุปผล

การวิเคราะหขอมูล จําแนกเปนหมวดหมูเพื่อมุงตอบประเด็นคําถามวิจัย 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 1. สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

  เพื่อความเขาใจที่ตรงกันในการแปลความหมายขอมูล  จึงกําหนดสัญลักษณที่ใชในการเสนอ 

ผลการวิเคราะหดังน้ี  

 n    แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 S.D.    แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 t-test   แทน คาสถิติท่ีใชทดสอบที  

 F-test   แทน คาสถิติท่ีใชทดสอบเอฟ  

      แทน คาเฉล่ีย 

 SS    แทน คาผลบวกของผลคูณกําลังสอง  

 MS    แทน คาเฉล่ียของผลคูณกําลังสอง 

 Sig    แทน ความนาจะเปน 

 df    แทน ความเปนอิสระ 

 V    แทน คาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) 

 *    แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

 2. การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

  การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  แบงเปน  4 ตอนตามลําดับดังนี้ 

  2.1 ตอนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปของผูใหขอมูลท่ีเปนกลุมตัวอยาง 

   ขอมูลเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล โดยจําแนกตามตัวแปรอิสระ คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน   

   ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต โดยจําแนกตามตัวแปรอิสระ คือ ประเภทเชื้อเพลิงของ

รถยนต ระยะทางท่ีใชรถยนต ลักษณะการขับขี่ การประสบอุบัติเหตุ ผูรวมเดินทาง และประสบการณ

การใชรถยนต  
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   ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต โดยจําแนกตามตัวตัวเลือก ไดแก 

คาเบี้ยประกัน การตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต ประเภทประกันภัยรถยนต 

  2.2 ตอนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

   ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย 

เพื่อทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูทําประกัน ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา เปนแบบมาตรสวน

ประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานสถานท่ี และกระบวนการใหบริการ 

  2.3 ตอนที่ 3 แสดงขอมูลความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลและการใชรถยนต 

   ขอมูลความสัมพันธของขอมูลสวนบุคคลและการใชรถยนตท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ระหวาง

ตัวแปรอิสระขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน 

และตัวแปรอิสระเก่ียวกับการใชรถยนต  ไดแก ประเภทเช้ือเพลิงของรถยนต ระยะทางท่ีใชรถยนต 

ลักษณะการขับขี่ การประสบอุบัติเหตุ ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต  กับตัวแปรตาม 

คือ การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต  ไดแก  ประกันชั้น 1  ประกันชั้น 1 (Low Cost)  ประกันชั้น 2 พลัส (2+)  

ประกันชั้น 3 พลัส (3+) และประกันช้ัน 3 

  2.4 ตอนที่ 4 ประมวลขอเสนอแนะ 

   ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต 

  2.5 ตอนท่ี 5 แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ 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 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล 

ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา บทน้ีเปนการนําเสนอถึงผลการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงค

และสมมติฐานการวิจัย  ตามลําดับดังน้ี 
 

ขอมูลท่ัวไป 
 

 ขอมูลเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล โดยจําแนกตามตัวแปรอิสระ  คือ  เพศ อายุ ระดับการศึกษา  

อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน   

 ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต  โดยจําแนกตามตัวแปรอิสระ  คือ  ประเภทเชื้อเพลิงของรถยนต 

ระยะทางท่ีใชรถยนต  ลักษณะการขับขี่  การประสบอุบัติเหตุ  ผูรวมเดินทาง  และประสบการณการใชรถยนต 

 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต  โดยจําแนกตามตัวตัวเลือก  ไดแก  คาเบี้ยประกัน  

การตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต  ประเภทประกันภัยรถยนต 
 

ตาราง 8 ขอมูลสวนบุคคล  
 

(n=400) 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

เพศ 

      ชาย 

      หญิง 

 

249 

151 

 

62.2 

37.8 

อายุ 

      ไมเกิน 22 ป  

      23-30 ป 

 

38 

134 

 

9.5 

33.5 

      31-40  ป 

      41-50 ป 

      51-60 ป 

      61 ปขึ้นไป 

44 

45 

99 

40 

11.0 

11.3 

24.7 

10.0 
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ตาราง 8 (ตอ)  

 

(n=400) 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

ระดับการศึกษา  

      ประถมศึกษา   

      มัธยมศึกษา/ปวช. 

      ปวส.  

      ปริญญาตรี 

      สูงกวาปริญญาตรี  

 

75 

100 

56 

146 

23 

 

18.8 

25.0 

14.0 

36.4 

5.8 

อาชีพ   

      รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

      พนักงานบริษัทเอกชน 

      ประกอบธุรกิจสวนตัว 

      เกษตรกร/รับจางทั่วไป 

      นักศึกษา 

 

115 

100 

70 

90 

25 

 

28.8 

25.0 

17.5 

22.5 

6.2 

สถานภาพสมรส 

      โสด  

      สมรส 

      หมาย/หยาราง 

 

308 

55 

37 

 

77.0 

13.7 

9.3 

รายไดตอเดือน 

      ไมเกิน  10,000  บาท  

      10,001 – 20,000  บาท 

      20,001 – 30,000 บาท 

      มากกวา 30,000  บาท 

 

19 

37 

324 

20 

 

4.8 

9.2 

81.0 

5.0 

 

 จากตาราง 8 พบวา  กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศชาย  จํานวน 419 คนคิดเปนรอยละ 62.3  มี

อายุระหวาง 23 - 30 ป  จํานวน 134 คนคิดเปนรอยละ  33.5  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 

146  คนคิดเปนรอยละ 36.5  มี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 115  คนคิดเปนรอยละ 28.8   
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และสถานภาพโสด จํานวน 308  คนคิดเปนรอยละ  77.0  และมีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท 

จํานวน 324 คน  คิดเปนรอยละ 81.0   

 

ตาราง 9 ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต 

 

(n=400) 

การใชรถยนต   จํานวน รอยละ 

ประเภทเช้ือเพลิง 

      ใชนํ้ามัน 

      ใชแกส 

      ใชนํ้ามันและแกส 

 

71 

175 

154 

 

17.8 

43.7 

38.5 

ระยะทางที่ใชรถยนต 

      1 – 50 กิโลเมตรตอวัน 

      51 – 100 กิโลเมตรตอวัน 

      101 – 200 กิโลเมตรตอวัน 

      201 – 300กิโลเมตรตอวัน 

      มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 

 

72 

137 

156 

26 

9 

 

18.0 

34.2 

39.0 

6.5 

2.3 

ลักษณะการขับข่ี 

       ขับชา ๆ ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม./ชม.) 

      ขับความเร็วปานกลาง (60-80 กม./ชม.) 

      ขับคอนขางเร็ว (80-100 กม./ชม.) 

      ขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน (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 

      ไมเคย   

      1 – 3 ครั้ง 

      4 – 6 ครั้ง 

 

81 

197 

83 

 

20.3 

49.3 

20.6 

      7 – 10 ครั้ง 

      มากกวา 10 ครั้ง 

 

35 

4 

 

8.8 

1.2 
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ตาราง 9 (ตอ)   

 

(n=400) 

การใชรถยนต   จํานวน รอยละ 

ผูรวมเดินทาง 

ขับข่ีโดยลําพัง 

ขับข่ีพรอมครอบครัว 

 

16 

104 

 

4.0 

26.0 

ขับข่ีพรอมเพื่อนท่ีทํางาน 

อ่ืนๆ....... 

191 

89 

47.8 

22.2 

ประสบการณการใชรถยนต 

นอยกวา 2 ป 

2-4 ป 

5-7 ป 

8-10 ป 

มากกวา 10 ป 

 

12 

55 

187 

119 

27 

 

3.0 

13.8 

46.7 

29.7 

6.8 

 

 จากตาราง  9  พบวา  ขอมูลการใชรถของกลุมตัวอยาง สวนมากเปนรถท่ีใชเช้ือเพลิงประเภทแกส 

จํานวน 175 คนคิดเปนรอยละ 43.8 ระยะทางในการใชรถยนต 101–200 กิโลเมตรตอวัน จํานวน 156 คน

คิดเปนรอยละ 39.0 มีลักษณะการขับข่ีขับคอนขางเร็ว (80-100 กม./ชม.) จํานวน 202 คน คิดเปนรอยละ 50.5 

เคยประสบอุบัติเหตุและใชบริการบริษัทประกันภัยรถยนต ชวง 2 ปท่ีผานมา 1–3 ครั้ง  จํานวน 197 คน

คิดเปนรอยละ 49.3 โดยขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางานเดินทางดวย จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.8 

และผูขับขี่มีประสบการณการใชรถยนต 5-7 ป จํานวน 187 คน  คิดเปนรอยละ 46.8 
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ตาราง 10 การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต   

 

 (n=400) 

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต จํานวน รอยละ 

คาเบ้ียประกัน 

      ตํ่ากวา 10,000 บาท 

      10,001-15,000 บาท 

      15,001-20,000 บาท 

      มากกวา 20,000 บาท 

 

32 

99 

197 

72 

 

8.0 

24.7 

49.3 

18.0 

การตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต 

      ตออายุกรมธรรมกับบริษัทเดิม 

      ตออายุกรมธรรมกับบริษัทใหม 

 

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 

ซื้อประกันภัยรถยนตจากบริษัท 

      บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด   

      บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน)   

      บริษัท ประกันคุมภัย 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  พบวา  การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตของกลุมตัวอยาง  สวนมากซื้อประกันภัย

รถยนตท่ีคาเบ้ียประกัน  15,001-20,000 บาท จํานวน 197 คนคิดเปนรอยละ 49.3  และตออายุกรมธรรม

กับบริษัทเดิม จํานวน 221 คนคิดเปนรอยละ  55.3  โดยซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2 พลัส (2+)  จํานวน 142 คน 

คิดเปนรอยละ 35.4  และซื้อจากบริษัทประกันภัยรถยนตท่ีไดรับความนิยม 5 อันดับ (อินชัวรันสไทย 

ดอทเน็ต, 2556) ในจํานวนที่ใกลเคียงกัน 

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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ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย  เพื่อทํา

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูทําประกัน ในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา เปนแบบมาตรสวน

ประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ  ไดแก  ดานผลิตภัณฑและบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  

ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคคล  ดานสถานที ่ และกระบวนการใหบริการ 

 

ตาราง 11 คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด

ในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัยในภาพรวม 

 

(n = 400) 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

  S.D. ความหมาย 

ดานผลิตภัณฑ 3.94 .71 มาก 

ดานราคา 3.89 .60 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.29 .73 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.27 .69 ปานกลาง 

ดานบุคคล 3.18 .55 ปานกลาง 

ดานสถานท่ี 3.22 .66 ปานกลาง 

ดานกระบวนการใหบริการ 3.36 .60 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 3.45 .43 ปานกลาง 

 

 ตาราง 11 พบวา  สวนประสมทางการตลาดในภาพรวมมีความสําคัญตอการตัดสินเลือกซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ใหความสําคัญกับ

ดานผลิตภัณฑและดานราคา อยูในระดับมาก  สวนดานอ่ืน  ๆอยูในระดับปานกลาง  โดยที่ผูทําประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลไดใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑมากที่สุด (  = 3.94) รองลงมา คือ ดานราคา 

(  = 3.89) และสุดทาย คือ ดานบุคคล (  = 3.18) 
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ตาราง 12 คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด

ในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัยรายดาน 

 

(n = 400) 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

  S.D. ความหมาย 

ดานผลิตภัณฑ 3.94 .71 มาก 

ผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม 3.89 .92 มาก 

มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย 3.74 .84 มาก 

สามารถเลือกซื้อประกันภัยรถยนตประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได 3.67 .92 มาก 

แจงเง่ือนไขการประกันภัยแตละประเภทอยางชัดเจน 3.18 .98 ปานกลาง 

ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัทประกันภัย 3.16 .86 ปานกลาง 

การปรับเง่ือนไขประกันใหตรงตามความตองการของผูซื้อ 3.16 .81 ปานกลาง 

กรมธรรมมีขอกําหนดและเง่ือนไขที่เอ้ือตอผูซื้อประกันภัย 3.10 1.01 ปานกลาง 

บริษัทประกันภัยมีชื่อเสียงและฐานะทางการเงินม่ันคง 3.02 .96 ปานกลาง 

ดานราคา 3.89 .60 มาก 

คาใชจายในการทําประกัน (เบ้ียประกัน) เหมาะสม 4.10 1.02 มาก 

มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา 3.98 .97 มาก 

อัตราเบ้ียประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุมครอง 3.96 .97 มาก 

คาคุมครองมีความคุมคากวาบริษัทอ่ืน 3.25 .91 ปานกลาง 

เบี้ยประกันภัยในการทําครั้งแรกถูกกวาบริษัทอ่ืน 3.03 1.11 ปานกลาง 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.29 .73 ปานกลาง 

มีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงที่ 3.51 .86 ปานกลาง 

มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ (โทรและขอความ) 3.44 .86 ปานกลาง 

ใหโอกาสในการสมัครเปนสมาชิกและเครือขายผูแทน

จําหนาย 3.40 .91 ปานกลาง 

มีผูแทนจําหนายอยูประจําในบริษัทขายรถยนต 3.26 .95 ปานกลาง 

หาซื้องาย มีสาขาและตัวแทนจําหนายรายยอยจํานวนมาก 3.24 .92 ปานกลาง 

บริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนาย ต้ังอยูในแหลงชุมชน

ใกลลูกคา สะดวกตอการเดินทางมาติดตอ 

 

3.22 

 

.93 

 

ปานกลาง 
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ตาราง 12 (ตอ) 

 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

  S.D. ความหมาย 

สถานท่ีต้ังของบริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนายอยูใกล

สํานักงานขนสงจังหวัด 3.15 .91 ปานกลาง 

มีการจัดจําหนายทางอินเตอรเน็ต 3.10 .98 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.27 .69 ปานกลาง   

ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อกรมธรรมประกันภัย 3.37 1.00 ปานกลาง 

มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย 3.34 .89 ปานกลาง 

มีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟรี 3.33 .92 ปานกลาง 

ใหคาตอบแทนผูใหคําแนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการ 3.32 .93 ปานกลาง 

มีการโทรศัพทแจงเตือนใหตอประกันกอนประกัน

หมดอายุ 

 

3.27 

 

.76 

 

ปานกลาง 

การโฆษณาผานสื่อตางๆ ทางโทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพ

และสื่อออนไลน (อินเตอรเน็ต) 

 

3.26 

 

.93 

 

ปานกลาง 

มีพนักงานคอยใหคําแนะนําตาง ๆ แกลูกคา 3.19 .91 ปานกลาง 

อ่ืนๆ  3.12 .88 ปานกลาง 

ดานบุคคล 3.18 .55 ปานกลาง 

พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ีเขาใจงาย 3.57 1.04 ปานกลาง 

พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดี 3.27 .69 ปานกลาง 

ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของพนักงานขาย 3.20 .94 ปานกลาง 

รูจักกับพนักงานเปนการสวนตัว 3.18 .86 ปานกลาง 

พนักงานสามารถแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว 3.12 .83 ปานกลาง 

พนักงานมีความรูความชํานาญเก่ียวกับการประกันภัย 3.11 .97 ปานกลาง 

พนักงานมีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคา 3.03 1.02 ปานกลาง 

พนักงานมีมนุษยสัมพันธและมีความเปนกันเอง 3.00 1.02 ปานกลาง 
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ตาราง 12 (ตอ) 

 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

  S.D. ความหมาย 

ดานสถานที่ 3.22 .66 ปานกลาง 

มีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.40 .88 ปานกลาง 

สํานักงานมีความม่ันคง เปนหลักแหลง และนาเชื่อถือ 3.32 .87 ปานกลาง 

มีอุปกรณสํานักงานท่ีทันสมัย  ครบถวน 3.24 .83 ปานกลาง 

สถานที่มีความสะอาด บรรยากาศรมรื่น 3.20 .78 ปานกลาง 

สะดวกในการเดินทางเพื่อติดตอ 3.19 .91 ปานกลาง 

จัดรูปแบบของสํานักงานมีความโดดเดน สะดุดตา 3.17 .87 ปานกลาง 

สํานักงานต้ังอยูในที่มีความปลอดภัย 3.04 .92 ปานกลาง 

ดานกระบวนการใหบริการ 3.36 .60 ปานกลาง 

มีการแจงขาวสารตางๆเก่ียวกับการประกันภัย 3.88 1.00 มาก 

ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว 3.83 1.05 มาก 

อ่ืนๆ 3.31 .89 ปานกลาง 

บริการรับทําประกันภัยทุกประเภท สะดวกรวดเร็ว 3.27 .86 ปานกลาง 

มีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง 3.10 .98 ปานกลาง 

มีบริการสงกรมธรรมประกันภัยทางไปรษณีย 3.04 1.11 ปานกลาง 

กระบวนการใหบริการความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ

ประสานงานกับพนักงานขายประกัน 

 

3.10 

 

1.00 

 

ปานกลาง 
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ตาราง 12  แสดงระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก

บริษัทประกันภัย จําแนกรายดาน ดังตอไปน้ี   

 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

  สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตนั่งสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูซื้อใหความสําคัญกับผลประโยชน

กรมธรรมเหมาะสม (  = 3.89) มีแพ็คเกจกรมธรรมที่หลากหลาย (  = 3.74) และสามารถเลือกซื้อ

ประกันภัยรถยนตประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได (  = 3.67) อยูในระดับมาก ตามลําดับ สวนดานอ่ืน ๆ อยู

ในระดับปานกลาง   

  

 2. ดานราคา  

  สวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับมาก  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูซื้อใหความสําคัญกับคาใชจายใน

การทําประกัน (เบ้ียประกัน) เหมาะสม (  = 4.10) มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา (  = 3.98) 

และอัตราเบ้ียประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุมครอง (  = 3.96) อยูในระดับมาก ตามลําดับ 

สวนดานอ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 

 

 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  

  สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ 

อยูในระดับปานกลาง  โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก การมีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงท่ี (  = 3.51) 

มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ (โทรและขอความ) (  = 3.44) และใหโอกาสในการสมัครเปน

สมาชิกและเครือขายผูแทนจําหนาย (  = 3.40) ตามลําดับ 

 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด  

  สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในการตลาด อยูในระดับปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขอ

อ่ืน  ๆในระดับปานกลาง  โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อกรมธรรม

ประกันภัย (  = 3.37) มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย (  = 3.34) และมีบริการเสริมตอทะเบียน

รถใหฟรี (  = 3.33) ตามลําดับ 



68 

 5. ดานบุคคล 

  สวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 

โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ีเขาใจงาย (  = 3.57) 

พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดี (  = 3.27) และชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของพนักงานขาย 

(  = 3.20) ตามลําดับ 

 

 6. ดานสถานที่ 

  สวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง  

โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก มีท่ีจอดรถเพียงพอ (  = 3.40) สํานักงานมีความม่ันคงเปนหลักแหลง 

และนาเชื่อถือ (  = 3.32) และมีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัย ครบถวน (  = 3.24) ตามลําดับ 
 

 7. ดานกระบวนการใหบริการ  

  สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา มีการแจง

ขาวสารตาง ๆ เก่ียวกับการประกันภัย (  = 3.88) ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว (  = 3.83) 

อยูในระดับมาก ตามลําดับ สวนขออ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 
 

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือประกันภัย 
 

 การวิเคราะหปจจัยท่ีมีการสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล  (ไมเกิน 

7 ที่น่ัง)  ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ระหวางตัวแปรอิสระไดแก  1) ขอมูลสวนบุคคล 

ประกอบดวย  เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ 2) การใช

รถยนต  ไดแก ประเภทเชื้อเพลิงของรถยนต ระยะทางที่ใชรถยนต  ลักษณะการขับข่ี  การประสบ

อุบัติเหตุ  ผูรวมเดินทาง  และประสบการณการใชรถยนต กับตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนต  ไดแก  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 ความสัมพันธระหวางการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลกับปจจัย

สวนบุคคล  

 

ขอมูลสวนบุคคล 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 

ไมเกิน 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 ปขึ้นไป 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   

  สูงกวาปริญญาตรี 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   

   ประกอบธุรกิจสวนตัว 10.0 27.1 31.4 21.4 10.0 100 70   

   เกษตรกร/รับจางท่ัวไป 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   

    หมาย/หยาราง 10.8 27.0 37.8 5.4 18.9 100 37   
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ตาราง 13 (ตอ) 

 

ขอมูลสวนบุคคล ช้ัน1 ชั้น1 LC ช้ัน2+ ชั้น3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

รายไดตอเดือน  .222 .000 

ไมเกิน  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   

มากกวา 30,000  บาท 15.0 5.0 40.0 5.0 35.0 100 20   

 

 ตาราง 13 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคล  (ไมเกิน 7  ท่ีนั่ง)  โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s)  พบวา 

 

 1. อายุ 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา อายุมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตที่มีอายุระหวาง 31-40 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ชั้น 1 ผูใชรถยนตที่มีอายุระหวาง 51-60 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนต

ในชวงอายุอ่ืนสวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีอายุไมเกิน 22 ป 

ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 1 สวนผูใชรถยนตท่ีมีอายุระหวาง 41-59 ป ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ 

 

 2. ระดับการศึกษา 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีการศึกษาระดับประถมศึกษา สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนตที่มีการศึกษาระดับ ปวส. สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตที่มีการศึกษาระดับอ่ืน ๆ  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

แบบชั้น 2+  

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
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 3. สถานภาพสมรส 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพสมรสของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา ผูท่ีสมรสแลวมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีโสดและหมาย/หยาราง สวนมากตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+  ในขณะท่ีผูที่สมรส ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+  

 

 4. รายไดตอเดือน 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1  (Low Cost) ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001–20,000 บาท  
สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท กับ

ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001–20,000 บาท ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3+  ในขณะท่ี

ปจจัยเพศ และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 
 

ตาราง 14 ความสัมพันธระหวางการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลกับปจจัยการใช

รถยนต  
 

ขอมูลสวนบุคคล ช้ัน1 ช้ัน1 LC ช้ัน2+ ช้ัน3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

ประเภทเชื้อเพลิง  .309 .000 

ใชน้ํามัน 15.5 2.8 8.5 49.3 23.9 100 71   

ใชแกส 11.4 15.4 42.9 24.6 5.7 100 175   

ใชน้ํามันและแกส 8.4 40.3 39.6 8.4 3.2 100 154   

ระยะทางท่ีใชรถยนต  .234 .000 

1 – 50 กิโลเมตรตอวัน 22.2 19.4 33.3 20.8 4.2 100 72   

51 – 100 กิโลเมตรตอวัน 5.8 7.3 33.6 38.0 15.3 100 137   

101–200 กิโลเมตรตอวัน 9.6 38.5 37.2 11.5 3.2 100 156   

201– 300กิโลเมตรตอวัน 11.5 19.2 42.3 23.1 3.8 100 26   

มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 22.2 22.2 33.3 0.0 22.2 100 9   
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ตาราง 14 (ตอ) 

 

ขอมูลสวนบุคคล ช้ัน1 ช้ัน1 LC ช้ัน2+ ช้ัน3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

ลักษณะการขับขี ่  .371 .000 

ขับชาๆ ไมเรงรีบ 

(ไมเกิน 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   

ขับคอนขางเร็ว 

(80-100 กม/ซม) 

11.4 16.3 52.0 18.3 2.0 100 202   

ขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน 

(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 

ไมเคย   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   

มากกวา 10 คร้ัง 0.0 0.0 0.0 75.0 25.0 100 4   

ผูรวมเดินทาง  .311 .000 

ขับขี่โดยลําพัง 31.3 12.5 12.5 12.5 31.3 100 16   

ขับขี่พรอมครอบครัว 5.8 53.8 14.4 19.2 6.7 100 104   

ขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางาน 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   

ประสบการณการใชรถยนต  .266 .000 

นอยกวา 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   

มากกวา 10 ป 7.4 7.4 11.1 51.9 22.2 100 27   
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 ตาราง 14 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลการใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล  (ไมเกิน 7  ท่ีนั่ง)  โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s)  พบวา 

 

 1. ประเภทเช้ือเพลิงรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประเภทเชื้อเพลิงรถยนตของผูใชรถยนตกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ประเภทเชื้อเพลิงรถยนตมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีใชนํ้ามันเปนเชื้อเพลิง 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตท่ีใชแกสเปนเชื้อเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยแบบชั้น 2+ และผูใชรถยนตที่ใชนํ้ามันและแกสเปนเชื้อเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตช้ัน 1 (Low Cost) 

 

 2. ระยะทางในการใชรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระยะทางในการใชรถยนตของผูใชรถยนตกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ระยะทางในการใชรถยนตมีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตที่มีระยะทาง

ในการใชรถยนต 51-100 กิโลเมตรตอวัน สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนต

ท่ีมีระยะทางในการใชรถยนต 101-200 กิโลเมตรตอวัน สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 

(Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใชรถยนตอ่ืน ๆ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบ

ชั้น 2+ ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใชรถยนตมากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน ไมนิยมทํา

ประกันภัยชั้น 3  

 

 3. ลักษณะการขับข่ีรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะการขับขี่รถยนตของผูใชรถยนตกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ลักษณะการขับขี่รถยนตมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตที่มีลักษณะการขับข่ี

รถยนตขับคอนขางเร็ว (80-100 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ผูใชรถยนตท่ี

มีลักษณะการขับขี่รถยนตขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน (100-120 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตช้ัน 3  ผูใชรถยนตที่มีลักษณะการขับขี่รถยนต  ขับเร็วมาก (เกิน 120 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนตที่มีลักษณะการขับขีร่ถยนต  ขับชา  ๆไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) 

และขับชา ๆ ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)   
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ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับข่ีรถยนต ขับชาๆ ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) ไมนิยมทํา

ประกันภัยชั้น 2+, 3 และ 3+ สวนผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับขี่รถยนต ขับความเร็วปานกลาง 

(60-80 กม/ซม)  ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3+   

 

 4. การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการประสบอุบัติเหตุทางรถยนตของผูใชรถยนต

กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา การประสบอุบัติเหตุทางรถยนตมีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยที่ผูใชรถยนตที่ไมเคยมี

การประสบอุบัติเหตุ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1  (Low Cost) ผูใชรถยนตที่มีการประสบ

อุบัติเหตุ 1-3 ครั้ง และ 4-6 ครั้ง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ผูใชรถยนตทีมี่การประสบ

อุบัติเหตุ 7 ครั้งขึ้นไปสวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 3 ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่ไมเคยมีการประสบ

อุบัติเหตุ ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+  สวนผูใชรถยนตท่ีมีการประสบอุบัติเหตุ มากกวา 10 ครั้ง ไมนิยมทํา

ประกันภัยชั้น 1, ชั้น 1  (Low Cost)  และ ช้ัน 2+  

 

 5. ผูรวมเดินทาง 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางผูรวมเดินทางของผูใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภยัรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา ผูรวมเดินทางมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีขับขี่โดยลําพัง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตชั้น 1 และชั้น 3+  ผูใชรถยนตท่ีขับขี่พรอมครอบครัว สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ชั้น 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางานและผูรวมเดินทางอ่ืน  ๆสวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 2+  

 

 6. ประสบการณการใชรถยนต 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณการใชรถยนตของผูใชรถยนตกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา ประสบการณการใชรถยนตมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณ

การใชรถยนต นอยกวา 2 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ผูใชรถยนตที่มีประสบการณ

การใชรถยนต 2-4 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตที่มีประสบการณ

การใชรถยนต 5-7 ป และ 8-10 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+  ผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณ

การใชรถยนต มากกวา 10 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 3  ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่มี
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ประสบการณการใชรถยนต นอยกวา 2 ป  ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3 และ 3+  สวนผูใชรถยนตที่มี

ประสบการณการใชรถยนต 2-4 ป ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3+   

 

ตาราง 15 ความสัมพันธระหวางการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลกับสวนประสม

ทางการตลาด 

 

ระดับความสําคัญ ช้ัน1 ช้ัน1 LC ชั้น2+ ช้ัน3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

ดานผลิตภณัฑ  .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   

นอย 9.8 56.9 31.4 2.0 .0 100 51   

ดานราคา  .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   

นอย 50.0 33.3 16.7 .0 .0 100 6   

ดานชองทางการจัดจําหนาย  .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   

นอย 8.8 35.3 32.4 20.6 2.9 100 34   

ดานการสงเสริมการตลาด  .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   

นอย 8.7 30.4 39.1 17.4 4.3 100 23   

ดานบุคคล  .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   

นอย 5.6 44.4 22.2 27.8 .0 100 18   

ดานสถานท่ี  .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   

นอย 13.5 21.2 36.5 26.9 1.9 100 52   
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ตาราง 15 (ตอ) 

 

ระดับความสําคัญ ช้ัน1 ช้ัน1 LC ช้ัน2+ ช้ัน3 ช้ัน3+ รวม n V Sig. 

ดานกระบวนการใหบริการ  .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   

นอย 5.3 26.3 42.1 15.8 10.5 100 19   

 

 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7  ท่ีนั่ง) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) 

พบวา 

 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญ

ระดับมาก สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับปานกลาง 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ และผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับนอย สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)  ในขณะที่ผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับนอย ไม

นิยมทําประกันภัยชั้น 3+  

 

 2. ดานราคา 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานราคา พบวา สวนประสมทาง

การตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

โดยท่ีผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ผูใชรถยนต

ท่ีใหความสําคัญระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+  และผูใชรถยนตที่ให

ความสําคัญระดับนอย  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ในขณะที่ผูใชรถยนตที่ให

ความสําคัญระดับนอย  ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3 และ ชั้น 3+  
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 3. ดานการสงเสริมการตลาด 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยที่ผูใชรถยนตท่ี

ใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจซือ้ประกันภัยรถยนตชั้น 3  และผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญ

ระดับปานกลาง กับระดับนอย  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+   

 

 4. ดานบุคคล 

  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานบุคคล  มีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญ

ระดับมากกับระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 2+ และผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญ

ระดับนอย  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 1 (Low Cost) 

 

 ในขณะที่สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานสถานท่ี  และดาน

กระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

 

สรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

 จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรตนซึ่งไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายไดตอเดือน ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต  ระยะทางในการใชรถยนต  ลักษณะการขับขี่รถยนต  การประสบ

อุบัติเหตุทางรถยนต  ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต  กับตัวแปรตามซึ่งไดแก 

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

ดวยเทคนิคของแครเมอร (Cramer’s)  ดวยสถิติดวย ไค-สแควร (Chi – square) และวัดระดับความสัมพันธ

โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) และการหาคานัยสําคัญทางสถิติ  (Sig) ดังแสดง

แลวขางตน ผูวิจัยสามารถสรปุผลการวิเคราะหและทดสอบสมมติฐานไดดังตาราง 16 
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ตาราง 16 สรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตัวแปร 
ระดับความสัมพันธกับ 

การตัดสินใจซื้อประกันภัย 
Sig. 

ปจจัยสวนบุคคล - - 

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 

รายไดตอเดือน 0.222 0.000 

ขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต - - 

ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต 0.309 0.000 

ระยะทางในการใชรถยนต 0.234 0.000 

ลักษณะการขับขี่รถยนต 0.371 0.000 

การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต 0.259 0.000 

ผูรวมเดินทาง 0.311 0.000 

ประสบการณการใชรถยนต 0.266 0.000 

สวนประสมทางการตลาด - - 

ดานผลิตภัณฑ 0.388 0.000 

ดานราคา 0.332 0.000 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.121 0.160 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.155 0.014 

ดานบุคคล 0.142 0.041 

ดานสถานที่ 0.079 0.759 

ดานกระบวนการใหบริการ 0.111 0.280 
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จากตาราง 16  สรุปไดวาการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลมีความสัมพันธ

กับปจจัยสวนบุคคลประกอบดวย ปจจัยอายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ

ปจจัยดานพฤติกรรมการใชรถยนตประกอบดวย ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต ระยะทางในการใชรถยนต 

ลักษณะการขับขี่รถยนต การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใช

รถยนต  และมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด  ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  

ดานการสงเสริมการตลาด  และดานบุคคล 

 

 ประมวลขอเสนอแนะ  

 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต โดยประมวล

เชิงสรุปตามองคประกอบ และวัตถุประสงค 

  

ตาราง 17 อันดับและจํานวนความคิดเห็นและขอเสนอแนะ เก่ียวกับการประกันภัยรถยนต   

 

 

อันดับที่ ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ จํานวน 

1 การใหความกระจาง เพื่อใหผูทําประกันภัยรถยนต  มีความรูความเขาใจใน

รายละเอียด 148 

2 พนักงานควรใชภาษาท่ีบุคคลท่ัวไปสามารถเขาใจได 94 

3 ควรมีโปรโมชั่นใหกับผูที่ไมเคยใชบริการเคลม ไมเกิดอุบัติเหตุ  เชน ทํา

ประกัน 4 ป แถมฟรี 1 ป 76 

4 การใหบริการขณะที่ตองติดตอขอเคลม หรือตองซอม  ควรใหมีความรวดเร็ว  

และมีคุณภาพ  เพราะศูนยบริการใหความสําคัญกับรถยนตท่ีใชสิทธ์ิประกัน

นอยกวาการจายเงินเอง 55 

5 ราคาการขายหรือเบ้ียประกัน  นาจะลดจํานวนลงกวาปจจุบันได 42 

6 การแจงเตือนขอมูลขาวสารจาก บริษัท ประกันภัยรถยนต มีนอยมาก หรือไมมี  

ควรมีการติดตอใหมากกวานี้ 39 

7 ควรขยายพื้นท่ี สําหรับการนํารถยนตเขารับบริการ  ใหครอบคลุมทั่วประเทศ 27 
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แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

 

แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล เพื่อสอดคลองกับผูใชรถยนตและ

ประเภทประกันภัยรูปแบบใหม  สามารถสรุปตามประเภทประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ไดดังนี ้

 

 1. ประกันช้ัน 1 

  กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ คือ เจาของรถยนตท่ีเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป ที่มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท มีสถานภาพสมรส มีรายได 10,000–30,000 บาทตอเดือน 

ท่ีใชเชื้อเพลิงประเภทน้ํามัน ใชรถยนตระยะทาง 1–50 กิโลเมตรตอวัน และ มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 

ลักษณะการขับขี่แบบขับชา ๆ ไมเรงรีบ ไมเคยประสบอุบัติเหตุ ขับขี่โดยลําพัง มีประสบการณการใช

รถยนต นอยกวา 2 ป สวนประสมทางการตลาด  ดานราคา  ดานกระบวนการใหบริการ 

 

 2. ประกันช้ัน 1 (Low Cost) 

  กลุมเปาหมายท่ีควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนตที่เปนเพศชาย  อายุ  41-50 ป  ที่มี

การศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนประกอบธุรกิจสวนตัว  มีสถานภาพ  หมาย/หยาราง  มีรายไดไมเกิน 

10,000 บาทตอเดือน ที่ใชเชื้อเพลิงประเภทนํ้ามันและแกส ใชรถยนตระยะทาง 101–200 กิโลเมตรตอวัน  

ลักษณะการขับข่ีแบบขับความเร็วปานกลาง ไมเคยประสบอุบัติเหตุ  ขับขี่พรอมครอบครัว  มีประสบการณ

การใชรถยนต  2-4 ป  สวนประสมทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  ดานบุคคล 

 

 3. ประกันช้ัน 2 พลัส (2+) 

  กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนตท่ีเปนเพศหญิง  อายุ  41-50 ป  ท่ี

มีการศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนประกอบธุรกิจสวนตัว  มีสถานภาพ  หมาย/หยาราง  มีรายได

มากกวา 30,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเชื้อเพลิงประเภทแกส ใชรถยนตระยะทาง 201– 00 กิโลเมตรตอวัน  

ลักษณะการขับขี่แบบขับคอนขางเร็ว ประสบอุบัติเหตุ 4–6 ครั้ง ขับขี่พรอมเพื่อนที่ทํางาน มีประสบการณ

การใชรถยนต  2-4 ป  สวนประสมทางการตลาด  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริม

การตลาด  ดานบุคคล  ดานสถานท่ี  ดานกระบวนการใหบริการ 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
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4. ประกันช้ัน 3  

 กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ คือ เจาของรถยนตท่ีเปนเพศชาย อายุ 51-60 ป ที่มี

การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส มีรายได 10,001–20,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเชื้อเพลิง

ประเภทนํ้ามัน ใชรถยนตระยะทาง 51–100 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับขี่แบบขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน 

ประสบอุบัติเหตุ 7–10 ครั้ง  มีประสบการณการใชรถยนต  8-10 ป  สวนประสมทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  

ดานการสงเสริมการตลาด 

 

 5. ประกันช้ัน 3 พลัส (3+) 

  กลุมเปาหมายท่ีควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนตท่ีเปนเพศชาย  อายุ  31-40 ป  ที่มี

การศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีสถานภาพ  หมาย/หยาราง  มีรายไดมากกวา 

30,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเชื้อเพลิงประเภทน้ํามัน ใชรถยนตระยะทางมากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน  

ลักษณะการขับขี่แบบขับเร็วมาก ประสบอุบัติเหตุ  7–10 ครั้ง  ขับขี่โดยลําพัง มีประสบการณการใช

รถยนตมากกวา 10 ป  ไมตองเนนหนักในสวนประสมทางการตลาด   

 

http://www.prakunrod.com/InsuranceType3.aspx


บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา ในบทน้ีผูวิจัยนําเสนอเน้ือหา 3 สวน ประกอบดวย สรุปการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย 

และขอเสนอแนะสําหรับการนําผลวิจัยไปใชประโยชนและสําหรับการศึกษาตอไป 

 

สรุป 

 

 การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต มีปจจัยที่เก่ียวของหลายดานดวยกัน เชน ดานลักษณะ

สวนบุคคล พฤติกรรมการใชรถยนต และทัศนคติเปนตน การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล

มีปจจัยท่ีเก่ียวของในการซื้อประกันน้ันไมไดมีเฉพาะประเภทของรถ อายุของรถ หรือฐานะทาง

การเงินเทานั้น แตยังมีปจจัยอ่ืนท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยประกันที่นาสนใจคนหา 

ดังนั้นในการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ภาคสมัครใจท่ีเปนความตองการของผูใชรถยนตเพื่อใหตอบสนองตอลักษณะการขับขี่  และ

เหมาะสมกับความจําเปนของแตละบุคคล 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และการตัดสินในซื้อประกันรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) 

ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 2) วิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคล ขอมูล

การใชรถยนต และความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา และ 3) เพื่อศึกษาแนวทาง 

การใหบริการประกันภัยรถยนตในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาท่ีเหมาะสม 

 ประชากรที่ศึกษาในที่น้ี คือ เจาของรถยนตสวนบุคคล (รถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 

ไดแก รถเกง) ในพื้นที่อําเภอหาดใหญจังหวัดสงขลา ที่ทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ  สําหรับ

กลุมตัวอยางท่ีใช  คือ คือ เจาของรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คนที่ขับขี่อยูในพื้นที่อําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา ที่ทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ จํานวน 400 คน ไดจากการคํานวณตามสูตรของ 

Taro Yamane ท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ  95 หรือความคลาดเคล่ือนรอยละ  5  วิธีการสุมตัวอยาง

แบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) จากประชาชนผูครอบครองรถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 

ในพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ท่ีทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ จํานวน 400 ตัวอยาง โดยมี
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การกําหนด การสุมตัวอยางตามความสะดวก (convenience sampling) กับผูที่มาทําประกันภัยรถยนต

ท่ีบริษัท ประกันภัย โดยกําหนดบริษัทประกันภัยรถยนตท่ีไดรับความนิยมจากมากไปหานอย จํานวน 

5 อันดับ ไดแก  1) บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด  2) บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน)  3) 

บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด  4) บริษัท กรุงเทพประกันภัย จํากัด (มหาชน) และ 5) บริษัท แอลเอ็มจี 

ประกันภัย จํากัด ตามลําดับ  เครื่องที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดแก แบบสอบถามจะมีลักษณะคําถาม

แบบปลายปด (Close-Ended Question) มีลักษณะเปนแบบมาตรประมาณคา 5 ระดับ แบบของลิเคิรท มี

คาความสอดคลอง (IOC) อยูในชวง 0.07-1.00 และมีคาความเช่ือม่ัน(∝–Coefficient) อยูในชวง 

0.83-0.94  วิเคราะหขอมูลดวยคาสถิติ คารอยละ  คาความถ่ี  คาเฉล่ีย  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ไคสแควร 

และวัดระดับความสัมพันธโดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) 

 

 1. ขอมูลทั่วไป 

  ขอมูลเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศชาย  จํานวน 419 คน 

คิดเปนรอยละ 62.3  มีอายุระหวาง 23-30 ป  จํานวน 134 คนคิดเปนรอยละ  33.5  มีการศึกษาระดับ 

ปริญญาตรี จํานวน 146  คนคิดเปนรอยละ 36.5  มี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 115  คน

คิดเปนรอยละ 28.8   และสถานภาพโสด จํานวน 308 คนคิดเปนรอยละ  77.0  และมีรายไดตอเดือน 

20,001–30,000 บาท จํานวน 324 คน  คิดเปนรอยละ 81.0  

  ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต  พบวา การใชรถยนตของกลุมตัวอยาง สวนมากเปนรถท่ี

ใชเชื้อเพลิงประเภทแกส จํานวน 175 คนคิดเปนรอยละ 43.8 ระยะทางในการใชรถยนต  101–200 

กิโลเมตรตอวัน จํานวน 156 คนคิดเปนรอยละ 39.0 มีลักษณะการขับขี่ขับคอนขางเร็ว (80-100 กม./ชม.) 

จํานวน 202 คนคิดเปนรอยละ 50.5 เคยประสบอุบัติเหตุและใชบริการบริษัทประกันภัยรถยนต 

ชวง 2 ปท่ีผานมา 1–3 ครั้ง  จํานวน 197 คนคิดเปนรอยละ 49.3 โดยขับขี่พรอมเพื่อนที่ทํางานเดินทางดวย 

จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.8 และผูขับขี่มีประสบการณการใชรถยนต 5-7 ป จํานวน 187 คน

คิดเปนรอยละ 46.8 

  ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต  พบวา  การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ของกลุมตัวอยาง  สวนมากซื้อประกันภัยรถยนตท่ีคาเบี้ยประกัน  15,001-20,000 บาท จํานวน 197 คน

คิดเปนรอยละ 49.3 และตออายุกรมธรรมกับบริษัทเดิม จํานวน 221 คนคิดเปนรอยละ 55.3 โดยซื้อ

ประกันภัยรถยนตช้ัน 2 พลัส (2+)  จํานวน 142 คนคิดเปนรอยละ 35.5 และซื้อจากบริษัทประกันภัยรถยนต

ท่ีไดรับความนิยม 5 อันดับ ในจํานวนที่ใกลเคียงกัน 

http://www.prakunrod.com/InsuranceType2Plus.aspx
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 2. ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

  ผลการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคขอที่ 1 เพื่อศึกษาขอมูลสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับ

การใชรถยนต ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และการตัดสินในซื้อประกันรถยนตนั่งสวนบุคคล 

(ไมเกิน 7 ที่น่ัง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  พบวา สวนประสมทางการตลาดในภาพรวม

มีความสําคัญตอการตัดสินเลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา

รายดาน พบวา ใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑและดานราคา อยูในระดับมาก  สวนดานอ่ืน ๆ อยูใน

ระดับปานกลาง โดยท่ีผูทําประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลไดใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด 

(  = 3.94) รองลงมา คือ ดานราคา (  = 3.89) และสุดทาย คือ ดานบุคคล (  = 3.18) 

  ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย 

จําแนกรายดาน ดังตอไปนี ้

  2.1 ดานผลิตภัณฑ สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูซื้อใหความสําคัญ

กับผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม (  = 3.89) มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย (  = 3.74) และสามารถ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได (  = 3.67) อยูในระดับมาก ตามลําดับ สวนดานอ่ืน  ๆ

อยูในระดับปานกลาง 

  2.2 ดานราคา สวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือก

ซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูซื้อใหความสําคัญกับ

คาใชจายในการทําประกัน (เบ้ียประกัน) เหมาะสม (  = 4.10) มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา 

(  = 3.98) และอัตราเบ้ียประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุมครอง (  = 3.96) อยูในระดับมาก 

ตามลําดับ สวนดานอ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 

  2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา

รายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ  อยูในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก การมีตัวแทนขายตรง

มาบริการถึงท่ี (  = 3.51) มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ (โทรและขอความ) (  = 3.44) และให

โอกาสในการสมัครเปนสมาชิกและเครือขายผูแทนจําหนาย (  = 3.40) ตามลําดับ 

  2.4 ดานการสงเสริมการตลาด สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมี

ความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในการตลาด อยูในระดับปานกลาง 

เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน  ๆในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ใหของแถม

หรือของชํารวยเม่ือซื้อกรมธรรมประกันภัย (  = 3.37) มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย (  = 3.34) 

และมีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟรี (  = 3.33) ตามลําดับ 
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  2.5 ดานบุคคล สวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ อยู

ในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ี

เขาใจงาย (  = 3.57) พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดี (  = 3.27) และชื่อเสียงและความนาเช่ือถือ

ของพนักงานขาย (  = 3.20) ตามลําดับ 

  2.6 ดานสถานที ่ สวนประสมทางการตลาดดานสถานที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทุกขออ่ืน ๆ อยู

ในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก มีที่จอดรถเพียงพอ (  = 3.40) สํานักงานมีความม่ันคง 

เปนหลักแหลง และนาเชื่อถือ (  = 3.32) และมีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัย ครบถวน (  = 3.24) 

ตามลําดับ 

  2.7 ดานกระบวนการใหบริการ สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา

รายขอ พบวา มีการแจงขาวสารตาง  ๆเก่ียวกับการประกันภัย (  = 3.88) ระยะเวลาในการจายสินไหม

รวดเร็ว (  = 3.83) อยูในระดับมาก ตามลําดับ สวนขออ่ืน ๆ อยูในระดับปานกลาง 

 

 3. ความสัมพันธระหวางปจจัยกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย 

  ผลการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคขอท่ี 2 วิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูล

สวนบุคคล ขอมูลการใชรถยนต และความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) ในเขตพื้นท่ีอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดังน้ี 

  ปจจัยที่มีการสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล  (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง)  

ในเขตพื้นที่อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ระหวางตัวแปรอิสระไดแก  1) ขอมูลสวนบุคคล ประกอบดวย  

เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ 2) การใชรถยนต  ไดแก 

ประเภทเช้ือเพลิงของรถยนต ระยะทางท่ีใชรถยนต ลักษณะการขับข่ี การประสบอุบัติเหตุ ผูรวมเดินทาง  

และประสบการณการใชรถยนต กับตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต  ไดแก  ประกันชั้น 1 

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

  3.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคลกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีน่ัง) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) 

พบวา 

   3.1.1 อายุมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีอายุระหวาง 31-40 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 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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ผูใชรถยนตที่มีอายุระหวาง 51-60 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตในชวง

อายอ่ืุนสวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะท่ีผูใชรถยนตท่ีมีอายุไมเกิน 22 ป ไมนิยม

ทําประกันภัยชั้น 1 สวนผูใชรถยนตท่ีมีอายุระหวาง 41-59 ป ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ 

   3.1.2 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีการศึกษาระดับประถมศึกษา สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตชั้น 3+ ผูใชรถยนตท่ีมีการศึกษาระดับ ปวส. สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 

(Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีการศึกษาระดับอ่ืนๆ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+  

   3.1.3 สถานภาพสมรส ผูที่สมรสแลวมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตท่ีโสดและหมาย/หยาราง สวนมากตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ในขณะที่ผูที่สมรส ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3+ 

   3.1.4 รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 1  (Low Cost) ผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001–20,000 บาท สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ผูใชรถยนตที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่มีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท กับผูใช

รถยนตท่ีมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001–20,000 บาท ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ สวน 

  ในขณะท่ีปจจัยเพศ และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

  3.2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลการใชรถยนตกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล (ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s) พบวา 

   3.2.1 ประเภทเชื้อเพลิงรถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีใชนํ้ามันเปนเช้ือเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตท่ีใชแกสเปนเชื้อเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ และ

ผูใชรถยนตท่ีใชนํ้ามันและแกสเปนเชื้อเพลิง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 1  (Low Cost) 

   3.2.2 ระยะทางในการใชรถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใชรถยนต 51-100 กิโลเมตรตอวัน 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใชรถยนต 101-200 กิโลเมตร

ตอวัน สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีระยะทางในการใช

รถยนตอ่ืน ๆ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+ ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่มีระยะทางในการใช

รถยนตมากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3  

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
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   3.2.3 ลักษณะการขับขี่รถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับขี่รถยนตขับคอนขางเร็ว (80-100 กม/ซม) 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+ ผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับขี่รถยนตขับเร็ว เรงรีบ 

ใจรอน (100-120 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3  ผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับข่ี

รถยนต ขับเร็วมาก (เกิน 120 กม/ซม) สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3+  ผูใชรถยนตที่มี

ลักษณะการขับขี่รถยนต  ขับชา ๆ  ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) และขับชา  ๆไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost) ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีลักษณะการขับข่ี

รถยนต ขับชา  ๆไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 กม/ซม) ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 2+, 3 และ 3+ สวนผูใชรถยนต

ท่ีมีลักษณะการขับขี่รถยนต ขับความเร็วปานกลาง (60-80 กม/ซม)  ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+   

   3.2.4 การประสบอุบัติเหตุทางรถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตที่ไมเคยมีการประสบอุบัติเหตุ สวนมากตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost) ผูใชรถยนตที่มีการประสบอุบัติเหตุ 1-3 ครั้ง และ 4-6 ครั้ง 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 2+ ผูใชรถยนตท่ีมีการประสบอุบัติเหตุ 7 ครั้งขึ้นไป สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 3 ในขณะท่ีผูใชรถยนตที่ไมเคยมีการประสบอุบัติเหตุ ไมนิยมทํา

ประกันภัยช้ัน 3+  สวนผูใชรถยนตท่ีมีการประสบอุบัติเหตุ มากกวา 10 ครั้ง ไมนิยมทําประกันภัย

ชั้น 1, ช้ัน 1  (Low Cost)  และ ชั้น 2+  

   3.2.5 ผูรวมเดินทางมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีขับขี่โดยลําพัง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 

และช้ัน 3+ ผูใชรถยนตท่ีขับขี่พรอมครอบครัว สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost) 

ผูใชรถยนตท่ีมีขับข่ีพรอมเพื่อนท่ีทํางานและผูรวมเดินทางอ่ืน ๆ สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตช้ัน 2+  

   3.2.6 ประสบการณการใชรถยนตมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยที่ผูใชรถยนตที่มีประสบการณการใชรถยนต นอยกวา 2 ป 

สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ผูใชรถยนตที่มีประสบการณการใชรถยนต 2-4 ป สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost)  ผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณการใชรถยนต 5-7 ป 

และ 8-10 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 2+  ผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณการใชรถยนต 

มากกวา 10 ป สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตช้ัน 3  ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณ

การใชรถยนต นอยกวา 2 ป  ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3 และ 3+  สวนผูใชรถยนตท่ีมีประสบการณ

การใชรถยนต 2-4 ป ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ 

http://www.prakunrod.com/Type1-SelectMake.aspx
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  3.3 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล  (ไมเกิน 7  ท่ีนั่ง)  โดยใชคาสัมประสิทธ์ิของแครเมอร (Cramer’s)  พบวา 

   3.3.1 ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

รถยนตชั้น 3 ผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+  

และผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับนอย สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 (Low Cost) 

ในขณะท่ีผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับนอย ไมนิยมทําประกันภัยชั้น 3+ 

   3.3.2 ดานราคา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ีผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต

ชั้น 2+ ผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบช้ัน 2+ และผูใช

รถยนตท่ีใหความสําคัญระดับนอย สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 1 ในขณะที่ผูใชรถยนตท่ี

ใหความสําคัญระดับนอย ไมนิยมทําประกันภัยช้ัน 3 และ ชั้น 3+  

   3.3.3 ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยที่ผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับมาก สวนมากตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนตชั้น 3 และผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับปานกลาง กับระดับนอย สวนมาก

ตัดสินใจซื้อประกันภัยแบบชั้น 2+  

   3.3.4 ดานบุคคล มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 โดยท่ีผูใชรถยนตที่ใหความสําคัญระดับมากกับระดับปานกลาง สวนมากตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตชั้น 2+  และผูใชรถยนตท่ีใหความสําคัญระดับนอย  สวนมากตัดสินใจซื้อประกันภัย

แบบชั้น 1 (Low Cost) 

   3.3.5 สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานสถานที่  และดาน

กระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

  3.4 แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

   แนวทางการใหบริการประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล เพื่อสอดคลองกับผูใชรถยนต

และประเภทประกันภัยรูปแบบใหม  สามารถสรุปตามประเภทประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ได

ดังนี ้

   3.4.1 ประกันชั้น 1 กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนตท่ีเปน

เพศชาย  อายุ  31-40 ป  ท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท  มีสถานภาพสมรส 

มีรายได 10,000–30,000 บาทตอเดือน ที่ใชเชื้อเพลิงประเภทนํ้ามัน ใชรถยนตระยะทาง 1–50 กิโลเมตรตอวัน 

และมากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน ลักษณะการขับขี่แบบขับชา ๆ ไมเรงรีบ  ไมเคยประสบอุบัติเหตุ  
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ขับขี่โดยลําพัง  มีประสบการณการใชรถยนต นอยกวา 2 ป สวนประสมทางการตลาด  ดานราคา  

ดานกระบวนการใหบริการ 

   3.4.2 ประกันชั้น 1 (Low Cost)  กลุมเปาหมายท่ีควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของ

รถยนตที่เปนเพศชาย  อายุ  41-50 ป  ที่มีการศึกษาระดับ ปวส. มีอาชีพเปนประกอบธุรกิจสวนตัว มี

สถานภาพหมาย/หยาราง  มีรายไดไมเกิน  10,000  บาทตอเดือน  ที่ใชเช้ือเพลิงประเภทนํ้ามันและแกส 

ใชรถยนตระยะทาง 101–200 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับขี่แบบขับความเร็วปานกลาง ไมเคย

ประสบอุบัติเหตุ ขับขี่พรอมครอบครัว  มีประสบการณการใชรถยนต  2-4 ป  สวนประสมทางการตลาด  

ดานผลิตภัณฑ  ดานบุคคล 

   3.4.3 ประกันชั้น 2 พลัส (2+) กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ คือ เจาของรถยนต

ท่ีเปนเพศหญิง  อายุ  41-50 ป  ท่ีมีการศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนประกอบธุรกิจสวนตัว  มีสถานภาพ 

หมาย/หยาราง  มีรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเชื้อเพลิงประเภทแกส ใชรถยนตระยะทาง 

201–300 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับขี่แบบขับคอนขางเร็ว  ประสบอุบัติเหตุ 4–6 ครั้ง ขับขี่พรอม

เพื่อนท่ีทํางาน มีประสบการณการใชรถยนต  2-4 ป  สวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคคล  ดานสถานท่ี  ดานกระบวนการใหบริการ 

   3.4.4 ประกันชั้น 3 กลุมเปาหมายท่ีควรใหความสําคัญ คือ เจาของรถยนตท่ีเปน

เพศชาย อายุ 51-60 ป ที่มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส มีรายได 10,001–20,000 บาท

ตอเดือน ที่ใชเช้ือเพลิงประเภทนํ้ามัน ใชรถยนตระยะทาง 51–100 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับข่ี

แบบขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน ประสบอุบัติเหตุ 7–10 ครั้ง  มีประสบการณการใชรถยนต  8-10 ป  สวนประสม

ทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริมการตลาด 

   3.4.5 ประกันชั้น 3 พลัส (3+) กลุมเปาหมายที่ควรใหความสําคัญ  คือ  เจาของรถยนต

ท่ีเปนเพศชาย  อายุ  31-40 ป  ท่ีมีการศึกษาระดับ ปวส  มีอาชีพเปนรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีสถานภาพ  

หมาย/หยาราง  มีรายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือน  ท่ีใชเช้ือเพลิงประเภทนํ้ามัน ใชรถยนตระยะทาง

มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน  ลักษณะการขับขี่แบบขับเร็วมาก ประสบอุบัติเหตุ  7–10 ครั้ง  ขับข่ี

โดยลําพัง มีประสบการณการใชรถยนตมากกวา 10 ป ไมตองเนนหนักในสวนประสมทางการตลาด 

  สรุปไดวาการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัย

สวนบุคคลประกอบดวย ปจจัยอายุ  ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน ปจจัยดานพฤติกรรมการใช

รถยนตประกอบดวย  ประเภทเช้ือเพลิงรถยนต  ระยะทางในการใชรถยนต  ลักษณะการขับขี่รถยนต 

การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต  ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต  และมีความสัมพันธกับ

สวนประสมทางการตลาด  ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการสงเสริมการตลาด และ

ดานบุคคล 

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 

 

 การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา  มีประเด็นจากการวิเคราะหขอมูลและนํามาอภิปรายไดดังน้ี 

 

 1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

  สอดคลองกับงานวิจัยของ ชิดสุภางค  อารยวุฒิกุล (2554) พบวากลุมผูทําประกันภัย

รถยนตภาคบังคับและภาคสมัครใจมีความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑและการใหบริการมากเปน

อันดับหน่ึง โดยกลุมผูทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจน้ันมีระดับความพึงพอใจในดานความมี

ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท การมีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง การไดรับการดูแล

เอาใจใสจากบริษัทเปนอยางดีในระดับมากที่สุด ซึ่งสูงกวาความพึงพอใจของกลุมผูทําประกันภัย

รถยนตภาคบังคับที่อยูในระดับมาก  และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ จีรศักด์ิ ศรีรัตน (2551) พบวา 

ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยภาพรวมมีความสําคัญ

ในระดับมาก เม่ือพิจารณาตามสวนประสมทางการตลาดพบวา ปจจัยที่มีคาเฉล่ียสูงท่ีสุดไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก ดานราคา และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดไดแก ดานการสงเสริมการตลาด มี

รายละเอียดดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุมครองความเสียหายตอตัวรถยนต ปจจัยดานราคา ไดแก 

ราคามีความเหมาะสมกับผลประโยชนทดแทน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก บริษัทประกันภัย

มีตัวแทนใหบริการท่ัวประเทศ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการสงจดหมายแนะนํา

รูปแบบกรมธรรมของบริษัทประกันภัยสภาพปญหาของผูใชรถยนตเก่ียวกับการบริการของบริษัท

ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยภาพรวมมีปญหาอยูในระดับปานกลาง ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด

ไดแก ความลาชาในการชดใชคาเสียหายในกรณีเกิดอุบัติเหตุ รองลงมาไดแก ความลาชาในการจัดสง

กรมธรรมประกันภัยผูตอบแบบสอบถามใหขอเสนอแนะเพิ่มเติมไววา บริษัทฯ ควรปรับปรุงการใหบริการ

ใหมีความรวดเร็วมากกวาน้ี ลดราคาคาเบี้ยประกันภัยใหถูกลงกวาเดิม ควรปรับปรุงความลาชาใน

การดูแลคาเสียหาย กรณีเกิดอุบัติเหตุไมมีบริการหลังการขาย และควรปรับปรุงในเรื่องของมาตรฐาน

การบริการ และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) พบวา ปจจัยใน

การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตของผูเอาประกันภัยโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเปนรายดานพบวามีความสําคัญอยูในระดับมากทุกดาน โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับดังน้ี ดาน

การบริการ รองลงมาคือดานความคุมครอง และดานราคาคาเบี้ยประกันภัยตามลําดับ สวนการวิเคราะห

ความสัมพันธของปจจัย 



91 
 

 2. ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัย 

  สอดคลองกับงานวิจัยของ แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551)  พบวา ระดับการศึกษา มี

ความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัยดานความคุมครอง และดานบริการโดยผูมี

ระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี มีแนวโนมในการตัดสินใจมากกวาผูมีระดับ

การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี รายไดมีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจทําประกันภัยโดยรวม โดย

ผูมีรายไดสูงกวา 20,001 บาทขึ้นไป มีแนวโนมในการตัดสินใจมากกวาผูมีรายไดตํ่ากวา 20,000 บาท 

และความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตของผูเอาประกันภัย มีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจ

ทําประกันภัย ท้ังโดยรวมและรายดาน โดยผูท่ีมีความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตมาก มีแนวโนม

ในการตัดสินใจทําประกันภัยมากกวาผูมีความรูเก่ียวกับการประกันภัยรถยนตนอย  และยังสอดคลอง

กับงานวิจัยของ จันทรจีรา ปาลี (2551)  พบวา เพศ ไมมีความสัมพันธกับทุนประกันและคาเบี้ยประกัน 

และอายุและอาชีพมีความสัมพันธกับทุนประกันและคาประกันภัย สวนรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมี

ความสัมพันธกับทุนประกันแตมีความสัมพันธกับคาเบ้ียประกันผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกันนอยกวา 10,000 บาท 

และกลุมตัวอยางที่มีคาเบี้ยประกันระหวาง 10,001-15,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานคาเบ้ีย

ประกัน แตกตางกับกลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกันระหวาง 15,000-20,000 บาท และกลุมตัวอยางท่ี

มีคาเบ้ียประกันมากกวา 20,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการใหบริการ  

  สรุปไดวาการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัย

สวนบุคคลประกอบดวย ปจจัยอายุ  ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน ปจจัยดานพฤติกรรมการใช

รถยนตประกอบดวย  ประเภทเช้ือเพลิงรถยนต  ระยะทางในการใชรถยนต  ลักษณะการขับขี่รถยนต 

การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต  ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต 

  การสรุปความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและการใชรถยนต กับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล  ไดมีการกําหนดสัญลักษณเพื่อความสะดวกในการนําเสนอ  ดังนี้ 

 หมายถึง  มีความสัมพันธ 

 X  หมายถึง  ไมมีความสัมพันธ 

 -  หมายถึง  ไมไดศึกษา 
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ตาราง 18 เปรียบเทียบผลการศึกษานี้กับการศึกษาในอดีต 

 

ปจจัย แสงทอง แกวลอมทรัพย  

(2551) 

จันทรจีรา ปาลี 

(2551)   

งานวิจัยฉบับน้ี 

ปจจัยสวนบุคคล    

เพศ   X X 

อายุ  -   

ระดับการศึกษา   X  

อาชีพ -  X 

สถานภาพสมรส   - X  

รายไดตอเดือน    

ปจจัยการใชรถยนต    

ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต - -  

ระยะทางในการใชรถยนต   - -  

ลักษณะการขับขี่รถยนต   - -  

การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต  - -  

ผูรวมเดินทาง - -  

ประสบการณการใชรถยนต   - -  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด    

ดานผลิตภัณฑ - -  

ดานราคา - -  

ดานชองทางการจัดจําหนาย - - X 

ดานการสงเสริมการตลาด - -  

ดานบุคคล - -  

ดานสถานที่ - - X 

ดานกระบวนการใหบริการ   X 
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ขอเสนอแนะ 

 

 1. ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานที่เกี่ยวของ 

  1.1 จากผลการวิจัยท่ีพบวา  สวนประสมทางการตลาดในภาพรวมมีความสําคัญตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในระดับปานกลาง  แตไดใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑ

และดานราคา อยูในระดับมาก  ดังน้ันบริษัทประกันภัยรถยนตควรดําเนินการเก่ียวกับรายละเอียดและ

เง่ือนไขของผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย  ท้ังน้ีควรจะเนนประกันภัย

รถยนตชั้น 2+ เน่ืองจากผูใชรถยนตไดซื้อเปนจํานวนมาก และราคาควรอยูระหวาง 10,000–20,000 บาท 

ซึ่งจะสงผลใหบริษัทประกันภัยรถยนตมีความกาวหนาทางธุรกิจ 

  1.2 จากผลการวิจัยที่พบวาการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลมีความสัมพันธ

กับปจจัยสวนบุคคลประกอบดวย ปจจัยอายุ  ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน ปจจัยดานพฤติกรรม

การใชรถยนตประกอบดวย  ประเภทเชื้อเพลิงรถยนต  ระยะทางในการใชรถยนต  ลักษณะการขับข่ี

รถยนต  การประสบอุบัติเหตุทางรถยนต  ผูรวมเดินทาง และประสบการณการใชรถยนต  ผูวิจัยขอเสนอ

ใหบริษัทประกันภัยรถยนตควรดําเนินการเก่ียวกับพิจารณาเลือกกลุมลูกคา ดานปจจัยสวนบุคคล รายได

ตอเดือนมากท่ีสุด เพราะผูใชรถยนตท่ีมีรายไดตางกันจะพิจารณาและตัดสินใจซื้อประเภทประกันภัย

รถยนตในจํานวนที่แตกตางกันมาก และมุงเนนกลุมลูกคาท่ีมีพฤติกรรมการใชรถยนตเปนหลักท่ีสําคัญ

ท่ีสุด เน่ืองจากมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตทุกปจจัย  โดยผูท่ีมีลักษณะการขับข่ี

ความเร็วปานกลาง (80-100 กม/ซม) จะซื้อประกันภัยรถยนตมากที่สุด  อาจจะเปนกลุมมือใหมหรือ

ขับขี่แบบไมมีความชํานาญ เชน ผูใชรถจากโครงการรถยนตคันแรก เปนตน  ซึ่งจะสงผลใหบริษัท

ประกันภัยรถยนตมีจํานวนลูกคามากขึ้น  

 

 2. ขอเสนอแนะสําหรับผูที่จะศึกษาตอไป 

  2.1 ในการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาประเด็นความแตกตางของบริษัทประกันภัยในเชิงกล

ยุทธกับความสําเร็จ เพื่อเปนการพิสูจนวา บริษัทท่ีมีกลยุทธสอดคลองกับปจจัยดังกลาวในวิจัยนี้ สงผล

ตอความสําเร็จของบริษัทประกันภัยรถยนตหรือไม อยางไร เพื่อวิเคราะหกลยุทธและความเปนไปได

ตอความสําเร็จทางธุรกิจ 

  2.2 ในการวิจัยครั้งตอไปในเรื่องเดียวกันนี้ ควรศึกษาแยกกลุมตัวอยางที่เปน นิติบุคคล 

บริษัท หางหุนสวนตาง ๆ  ท่ีมีรถยนตใชในการดําเนินธุรกิจ กับกลุมตัวอยางท่ีเปนบุคคล เพื่อเปรียบเทียบ

ปจจัยการตัดสินใจเลือกซื้อประกันภัยรถยนต 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิัย 

เร่ือง   ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอ

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

คําชี้แจง 

1.  แบบสอบถามชุดนี้สรางขึ้นเพื่อวัตถุประสงค  ในการเก็บรวบรวมขอมูล  เพื่อการวิจัย

เรื่อง  ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัด

สงขลา 

2.  แบบสอบถามมีท้ังหมด  5  ตอน 

         ตอนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคล 

         ตอนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับการใชรถยนต 

ตอนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

  ตอนที่ 4  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกบริษัท

ประกันภัย  เพื่อทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภค ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

ตอนที่  5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเก่ียวกับการประกันภัยรถยนต 

3.  กรุณาตอบแบบสอบถาม  ตามความเปนจริงและตอบครบทุกขอ 

 4.  คําตอบของทานมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง  เพื่อประโยชนตอผูบริหารบริษัทประกันภัย

รถยนต  และผูใชรถยนต 

 

 

 

 

 

 

 

ขอขอบคุณ 

 

นางสาวณิชากร ซุนสุวรรณ 

นักศึกษาปริญญาโท  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  √   ลงในชองวาง  (  )  หนาขอความท่ีตรงกับสภาพความเปนจริง 

ตอนที่  1  ขอมูลสวนบุคคล 

1.  เพศ 

   ชาย   หญิง 

2.   อายุ   

  ไมเกิน 22 ป    23-30 ป     31-40  ป 

 41-50 ป   51-60 ป    61 ปขึ้นไป 

3.  ระดับการศึกษา 

  ประถม    มัธยม / ปวช.    ปวส. 

  ปริญญาตรี   สูงกวาปริญญาตร ี

4.  อาชีพ 

 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน  

 ประกอบธุรกิจสวนตัว      เกษตรกร / รับจางทั่วไป  นักศึกษา 

5.  สถานภาพสมรส 

 โสด     สมรส   หมาย/หยาราง 

6.  รายไดตอเดือน 

 ไมเกิน  10,000  บาท   10,001 – 20,000  บาท 

 20,001 – 30,000 บาท   มากกวา 30,000  บาท 
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ตอนที ่2 ขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต 

1.  รถยนตของทานยี่หอ................................................................. รุน............................................... 

     ป........................ ขนาดความจุเครื่องยนต ............................. ซีซ ี

2. รถยนตของทานใชเชื้อเพลิงประเภทใด 

 ใชนํ้ามันเปนเชื้อเพลิง    ใชแกสเปนเชื้อเพลิง 

 ใชนํ้ามันและแกสเปนเชื้อเพลิง   

3. ทานขับข่ีรถยนตในแตละวัน เปนระยะทางประมาณเทาใด 

 1 – 50 กิโลเมตรตอวัน    51 – 100 กิโลเมตรตอวัน 

 101 – 200 กิโลเมตรตอวัน    201 – 300กิโลเมตรตอวัน 

 มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 

4. ทานมีลักษณะการขับขี่รถยนตแบบใด 

 ขับชาๆ ไมเรงรีบ (ไมเกิน 60 Km/hr)   ขับความเร็วปานกลาง (60-80 Km/hr) 

 ขับคอนขางเร็ว (80-100 Km/hr)   ขับเร็ว เรงรีบ ใจรอน (100-120 Km/hr) 

 ขับเร็วมาก (เกิน 120 Km/hr) 

5. ทานเคยประสบอุบัติเหตุทางรถยนตและใชบริการการประกันภัย ในชวง 2 ปท่ีผานมาก่ีครั้ง 

 ไมเคย      1 – 3 ครั้ง 

 4 – 6 ครั้ง     7 – 10 ครั้ง 

 มากกวา 10 ครั้ง 

6. โดยปกติทานขับขี่รถยนตโดยมีผูน่ังรวมหรือผูโดยสารหรือไมอยางไร 

 ขับขี่โดยลําพัง    ขับขี่พรอมครอบครัว 

 ขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางาน   อ่ืนๆ........................... 

7. ทานมีประสบการณในการใชรถยนตก่ีป 

 นอยกวา 2 ป    2-4 ป 

  5-7 ป     8-10 ป 

 มากกวา 10 ป 
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ตอนที ่3 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

8. คาเบ้ียประกันท้ังหมดที่ทานตองชําระตอป 

 ตํ่ากวา 10,000 บาท    10,001-15,000 บาท 

 15,001-20,000 บาท    มากกวา 20,000 บาท 

9. ในการตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนตทานเลือกตออายุกรมธรรมลักษณะใด 

 ตออายุกรมธรรมกับบริษัทเดิม   ตออายุกรมธรรมกับบริษัทใหม 

 

10. รถยนตท่ีทานใชมีประกันภัยรถยนตประเภทใด  

 ประกันช้ัน 1    ประกันช้ัน 1 (Low Cost) 

 ประกัน 2 พลัส (2+)    ประกัน 3 พลัส (3+) 

 ประกันช้ัน 3 

11. ทานใชประกันภัยรถยนตของบริษัทใด 

 บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด   บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด (มหาชน)   

 บริษัท ประกันคุมภัย จํากัด    บริษัท กรุงเทพประกันภัย จํากัด (มหาชน)  

 บริษัท แอลเอ็มจี ประกันภัย จํากัด 
 

ตอนที ่ 4  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย  เพื่อทําประกันภัย

รถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภค ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  √   ลงในชองทางขวามือตามความคิดเห็นของทาน  เก่ียวกับการตัดสินใจ

เลือกบริษัทประกันภัย  เพื่อทําประกันภัยรถยนต โดยใชเกณฑการวัดดังน้ี 

 5 หมายถึง  มีความสําคัญระดับมากท่ีสุด 

 4 หมายถึง  มีความสําคัญระดับมาก 

 3 หมายถึง  มีความสําคัญระดับปานกลาง 

 2 หมายถึง  มีความสําคัญระดับนอย 

 1 หมายถึง  มีความสําคัญระดับนอยท่ีสุด 
 

 

 

 

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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ขอ 

ที่ 

ทานใหความสําคัญกับประเด็นตอไปนี้ในระดับใด  

ในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 
ระดับความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ  

1 ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัทประกันภัย      

2 มีแพ็คเกจกรมธรรมที่หลากหลาย      

3 แจงเง่ือนไขการประกันภัยแตละประเภทอยางชัดเจน      

4 สามารถเลือกซื้อประกันภัยรถยนตประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได      

5 การปรับเง่ือนไขประกันใหตรงตามความตองการของผูซื้อ      

6 บริษัทประกันภัยมีชื่อเสียงและฐานะทางการเงินม่ันคง      

7 ผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม      

8 กรมธรรมมีขอกําหนดและเง่ือนไขที่เอ้ือตอผูซื้อประกันภัย      

ดานราคา  

9 คาใชจายในการทําประกัน (เบี้ยประกัน) เหมาะสม      

10 เบ้ียประกันภัยในการทําครั้งแรกถูกกวาบริษัทอ่ืน      

11 มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา      

12 อัตราเบี้ยประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุมครอง      

13 คาคุมครองมีความคุมคากวาบริษัทอ่ืน      
ดานชองทางการจัดจําหนาย  

14 หาซื้องาย มีสาขาและตัวแทนจําหนายรายยอยจํานวนมาก      

15 
บริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนาย ต้ังอยูในแหลงชุมชน

ใกลลูกคา สะดวกตอการเดินทางมาติดตอ 
     

16 
สถานที่ต้ังของบริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนาย อยูใกล

สํานักงานขนสงจังหวัด 
     

17 มีการจัดจําหนายทางอินเตอรเน็ต      

18 มีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงท่ี      

19 มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ (โทรและขอความ)      

20 มีผูแทนจําหนายอยูประจําในบริษัทขายรถยนต      

21 ใหโอกาสในการสมัครเปนสมาชิกและเครือขายผูแทนจําหนาย      



106 

 

ขอ 

ที่ 

ทานใหความสําคัญกับประเด็นตอไปนี้ในระดับใด  

ในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 
ระดับความสําคัญ 

ดานการสงเสริมการตลาด  

22 การโฆษณาผานสื่อตางๆ ทางโทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพและ

สื่อออนไลน (อินเตอรเน็ต) 
     

23 ใหคาตอบแทนผูใหคําแนะนําใหผูอ่ืนมาใชบริการ      

24 มีการโทรศัพทแจงเตือนใหตอประกันกอนประกันหมดอาย ุ      

25 มีพนักงานคอยใหคําแนะนําตางๆ แกลูกคา      

26 มีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟร ี      

27 ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อกรมธรรมประกันภัย      

28 มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย      

29 อ่ืนๆ โปรดระบุ...      

ดานบุคคล  

30 ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของพนักงานขาย      

31 พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ีเขาใจงาย      

32 พนักงานมีความรูความชํานาญเก่ียวกับการประกันภัย      

33 พนักงานมีมนุษยสัมพันธและมีความเปนกันเอง      

34 พนักงานมีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคา      

35 พนักงานสามารถแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว      

36 พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดี      

37 รูจักกับพนักงานเปนการสวนตัว      

ดานสถานที่  

38 สํานักงานมีความม่ันคง เปนหลักแหลง และนาเชื่อถือ      

39 จัดรูปแบบของสํานักงานมีความโดดเดน สะดุดตา      

40 มีอุปกรณสํานักงานท่ีทันสมัย  ครบถวน      

41 สะดวกในการเดินทางเพื่อติดตอ      

42 มีท่ีจอดรถเพียงพอ      

43 สถานที่มีความสะอาด บรรยากาศรมรื่น      

44 สํานักงานต้ังอยูในท่ีมีความปลอดภัย      
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ตอนที่  5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเกี่ยวกับการประกนัภัยรถยนต 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

ขอ 

ที่ 

ทานใหความสําคัญกับประเด็นตอไปนี้ในระดับใด  

ในการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 
ระดับความสําคัญ 

ดานกระบวนการใหบริการ  

45 บริการรับทําประกันภัยทุกประเภท สะดวกรวดเร็ว      

46 มีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง      

47 
กระบวนการใหบริการความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ

ประสานงานกับพนักงานขายประกัน      

48 มีบริการสงกรมธรรมประกันภัยทางไปรษณีย      

49 มีการแจงขาวสารตางๆเก่ียวกับการประกันภัย      

50 ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว      
51 อ่ืนๆ      
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ภาคผนวก  ข 
สรุปผลการประเมิน ความสอดคลองแบบสอบถาม 
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แบบประเมิน ความสอดคลองแบบสอบถาม (IOC) 
 

คําชี้แจง 

1. แบบประเมิน ความสอดคลองแบบสอบถาม (IOC)ของวิทยานิพนธเรื่อง “ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกนัภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลในอําเภอ

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา” จัดทําโดย นางสาวณิชากร ซุนสุวรรณ 

2. กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชองการประเมิน โดย 

+1  เม่ือทานแนใจวาคําถามขอนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไวจริง 

0  เม่ือทานไมแนใจวาคําถามนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

-1  เม่ือทานแนใจวาคําถามน้ันไมสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

3. ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูทรงคุณวุฒิทุกทานที่ใหความอนุเคราะหในการประเมินและใหขอเสนอแนะ 

 

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

(...............................................) 

นักศึกษาปริญญาโท 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ศึกษาระดับ

ความสัมพันธของ

ขอมูลสวนบุคคล

และการใชรถยนต

ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต

นั่งสวนบุคคล  (ไม

เกิน 7 ที่น่ัง)  ในเขต

พื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลา 

 

1. สภาพท่ัวไปของ

ผูใชรถที่ซื้อ

ประกันภัยรถยนตน่ัง

สวนบุคคล ในอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลา เปนอยางไร 

 

2.การตัดสินใจซื้อ 

ประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล (ไมเกิน 7 ที่

น่ัง) ในอําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาเปน

อยางไร 

 

1. เพศ 

ชาย 

 หญิง 

แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) 1 0 -1  

2. อาย ุ

  ไมเกิน 22 ป  

 23-30 ป 

  31-40  ป 

 41-50 ป 

 51-60 ป 

  61 ปข้ึนไป 

จันทรจีรา ปาลี (2551) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

สุรเดช ปนทองด ี(2550) 

1 0 -1  

3.  ระดับการศึกษา 

  ประถม 

 มัธยม / ปวช. 

ปวส. 

  ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตร ี

แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

สุรเดช ปนทองดี (2550) 

 

1 0 -1  

 



 

111 

 

วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

 3. ปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ ประกันภัย

รถยนตนั่งสวนบุคคล 

(ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) ใน

อําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลา เปนอยางไร 

 

4. ผูใชรถยนตใน

อําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาซื้อ

ประกันภัยประเภท

ใด บริษัทอะไรบาง 

 

 

4.  อาชีพ 

 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 พนักงานบริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจสวนตัว    

  เกษตรกร / รับจางท่ัวไป 

 นักศึกษา 

จันทรจีรา ปาลี (2551) 

สุรเดช ปนทองดี (2550) 

 

1 0 -1  

5.  สถานภาพสมรส 

 โสด  

  สมรส 

หมาย/หยาราง 

จันทรจีรา ปาลี (2551) 

สุรเดช ปนทองดี (2550) 

 

1 0 -1  

6. รายไดตอเดือน 

 ไมเกิน 10,000  บาท 

 10,001 – 20,000  บาท 

 20,001 – 30,000  บาท 

 มากกวา 30,000  บาท 

แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

สุรเดช ปนทองดี (2550) 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

 5.ผูใชรถยนตมีการ

ซื้อประกันภัยตาม

ลักษณะของการใชรถ

หรือไม อยางไร 

 

6. ลักษณะสวน

บุคคล  พฤติกรรม

การใชรถ สวน

ประสมทางการตลาด 

และปจจัยอ่ืนๆของ

ผูใชรถยนตท่ีซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล   เปน

อยางไร 

 

ขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต      

1. รถยนตของทานยี่หอ  รุน ปท่ีผลิต 

ขนาดความจุเครื่องยนต  

สิปปวิชญวงศสุวัฒน(2555) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

 

1 0 -1  

2. รถยนตของทานใชเชื้อเพลิง

ประเภทใด 

 ใชนํ้ามันเปนเช้ือเพลิง 

 ใชแกสเปนเชื้อเพลิง 

ใชนํ้ามันและแกสเปนเชื้อเพลิง 

1 0 -1  

3. ทานขับขี่รถยนตในแตละวันเปน

ระยะทางประมาณเทาใด 

1 – 50 กิโลเมตรตอวัน 

51 – 100 กิโลเมตรตอวัน 

 101 – 200 กิโลเมตรตอวัน 

201 – 300กิโลเมตรตอวัน 

มากกวา 300 กิโลเมตรตอวัน 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  4. ทานมีลักษณะการขับข่ีรถยนตแบบ

ใด 

 ขับชาๆไมเรงรีบ(ไมเกิน 60 

Km/hr) 

 ขับความเร็วปานกลาง (60-80 

Km/hr) 

ขับคอนขางเร็ว (80-100 Km/hr) 

ขับเร็วเรงรีบใจรอน (100-120 

Km/hr) 

ขับเร็วมาก(เกิน 120 Km/hr) 

สิปปวิชญวงศสุวัฒน(2555) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

1 0 -1  

5. ทานเคยประสบอุบัติเหตุทาง

รถยนตและใชบริการการประกันภัย 

ในชวง 2 ปท่ีผานมาก่ีครั้ง 

 ไมเคย 

1 – 3 ครั้ง 

 4 – 6 ครั้ง 

 7 – 10 ครั้ง 

มากกวา 10 ครั้ง 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  6. โดยปกติทานขับขี่รถยนตโดยมีผู

น่ังรวมหรือผูโดยสารหรอืไมอยางไร 

 ขับขี่โดยลําพัง 

ขับขี่พรอมครอบครัว 

ขับขี่พรอมเพื่อนท่ีทํางาน 

อ่ืนๆ........................... 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 1 0 -1  

7. ทานมีประสบการณในการใช

รถยนตก่ีป 

 นอยกวา 2 ป 

 2-4 ป 

5-7 ป 

 8-10 ป 

มากกวา 10 ป 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

3. เพื่อศึกษาแนว

ทางการ

ใหบริการ

ประกันภัยรถยนต

ในเขตพื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลาที่เหมาะสม 

 

2. พฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อ ประกันภัย

รถยนตนั่งสวนบุคคล 

(ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง)   ใน

อําเภอหาดใหญ จังหวัด

สงขลา   เปนอยางไร 

 

4. ผูใชรถยนตใน

อําเภอหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาซื้อ

ประกันภัยประเภท

ใด บริษัทอะไรบาง 

 

ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต 

     

9. คาเบ้ียประกันทั้งหมดท่ีทานตอง

ชําระตอป 

 ตํ่ากวา 10,000 บาท 

 10,001-15,000 บาท 

 15,001-20,000 บาท 

มากกวา 20,000 บาท 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 1 0 -1  

10. ในการตออายุกรมธรรม

ประกันภัยรถยนตทานเลือกตออายุ

กรมธรรมลักษณะใด 

 ตออายุกรมธรรมกับบริษัทเดิม 

ตออายุกรมธรรมกับบริษัทใหม 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  11. รถยนตที่ทานใชมีประกันภัย

รถยนตประเภทใด 

 ประกันชั้น 1  

ประกันชั้น 1 (Low Cost) 

ประกัน 2 พลัส (2+) 

ประกัน 3 พลัส (3+) 

ประกันชั้น 3 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 

 

1 0 -1  

12. ทานใชประกันภัยรถยนตของ

บริษัทใด 

 บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด   

บริษัท สินม่ันคงประกันภัย จํากัด 

(มหาชน 

 บริษัท ประกันคุมภัย 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 ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

1.  ศึกษาระดับ

ปจจัยสวน

ประสมทาง

การตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต

นั่งสวนบุคคล  (ไม

เกิน 7 ที่น่ัง)  ในเขต

พื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลา 

 

2. ศึกษาระดับ

ความสัมพันธของ

ขอมูลสวนบุคคล

และการใชรถยนต

ที่มีผลตอการ

3. ปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ ประกันภัย

รถยนตนั่งสวนบุคคล 

(ไมเกิน 7 ท่ีนั่ง) ใน

อําเภอหาดใหญ   

จังหวัดสงขลา เปน

อยางไร 

 

6. ลักษณะสวน

บุคคล  พฤติกรรม

การใชรถ สวน

ประสมทางการตลาด 

และปจจัยอ่ืนๆของ

ผูใชรถยนตท่ีซื้อ

ประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล   เปน

อยางไร 

ดานผลิตภัณฑ (Likert scale 5 ระดับ)      

ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท

ประกันภัย 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 

1 0 -1  

มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย 1 0 -1  

แจงเง่ือนไขการประกันภัยแตละ

ประเภทอยางชัดเจน 

1 0 -1  

สามารถเลือกซื้อประกันภัยรถยนต

ประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได 

1 0 -1  

การปรับเง่ือนไขประกันใหตรงตาม

ความตองการของผูซื้อ 

1 0 -1  

บริษัทประกันภัยมีช่ือเสยีงและฐานะ

ทางการเงินม่ันคง 

1 0 -1  

ผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม 1 0 -1  

กรมธรรมมีขอกําหนดและเง่ือนไขท่ี

เอ้ือตอผูซื้อประกันภัย 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ตัดสินใจซื้อ

ประกันภัยรถยนต

นั่งสวนบุคคล  (ไม

เกิน 7 ที่น่ัง)  ในเขต

พื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลา 

 

3. เพื่อศึกษาแนว

ทางการ

ใหบริการ

ประกันภัยรถยนต

ในเขตพื้นท่ีอําเภอ

หาดใหญ จังหวัด

สงขลาที่เหมาะสม 

 ทานใหความสําคัญกับประเด็น

ตอไปน้ีในระดับใด ในการตัดสินใจ

ซื้อประกันภัยรถยนต 

1 0 -1  

ดานราคา (Likert scale 5 ระดับ)      

คาใชจายในการทําประกัน (เบ้ีย

ประกัน) เหมาะสม 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) 

แสงทอง แกวลอมทรัพย (2551) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

จีระศักดิ์ เกาะสูงเนิน (2550) 

1 0 -1  

เบี้ยประกันภัยในการทําครั้งแรกถูก

กวาบริษัทอ่ืน 

1 0 -1  

มีลดราคาในปตอมาสําหรับลูกคาเกา 1 0 -1  

อัตราเบ้ียประกันภัยมีความเหมาะสม

กับความคุมครอง 

1 0 -1  

คาคุมครองมีความคุมคากวาบริษัทอ่ืน 1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบที่เปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Likert 

scale 5 ระดับ) 

     

หาซื้องายมีสาขาและตัวแทนจําหนาย

รายยอยจํานวนมาก 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

 

 

1 0 -1  

บริษัทประกันภัยหรือตัวแทนจําหนาย

ต้ังอยูในแหลงชุมชนใกลลูกคา

สะดวกตอการเดินทางมาติดตอ 

1 0 -1  

สถานท่ีต้ังของบริษัทประกันภัยหรือ

ตัวแทนจําหนายอยูใกลสํานักงาน

ขนสงจังหวัด 

1 0 -1  

มีการจัดจําหนายทางอินเตอรเน็ต 1 0 -1  

มีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงที่ 1 0 -1  

มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ 

(โทรและขอความ) 

1 0 -1  

มีผูแทนจําหนายอยูประจําในบริษัท

ขายรถยนต 

1 0 -1  

ใหโอกาสในการสมัครเปนสมาชิก

และเครือขายผูแทนจําหนาย 

 1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบท่ีเปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยที่เก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  ดานการสงเสริมการตลาด(Likert 

scale 5 ระดับ) 

     

การโฆษณาผานสื่อตางๆ ทาง

โทรทัศนวิทยุหนังสือพิมพและสื่อ

ออนไลน (อินเตอรเน็ต) 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) 1 0 -1  

ใหคาตอบแทนผูใหคําแนะนําใหผูอ่ืน

มาใชบริการ 

1 0 -1  

มีการโทรศัพทแจงเตือนใหตอ

ประกันกอนประกันหมดอาย ุ

1 0 -1  

มีพนักงานคอยใหคําแนะนําตางๆ แก

ลูกคา 

1 0 -1  

มีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟร ี 1 0 -1  

ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อ

กรมธรรมประกันภัย 

1 0 -1  

มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย 1 0 -1  

อ่ืนๆ โปรดระบุ...  1 0 -1  

ดานบุคคล (Likert scale 5 ระดับ)      
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบท่ีเปนไปได วรรณกรรม/งานวิจัยที่เก่ียวของ 
การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของ

พนักงานขาย 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 

ยุวพร พึงพิพัฒน (2551) 

ศิรินพร อารยวุฒิกุล (2553) 

1 0 -1  

พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตอง

โดยใชภาษาท่ีเขาใจงาย 

1 0 -1  

พนักงานมีความรูความชํานาญ

เก่ียวกับการประกันภัย 

1 0 -1  

พนักงานมีมนุษยสัมพันธและมีความ

เปนกันเอง 

1 0 -1  

พนักงานมีความเสมอภาคในการ

ใหบริการลูกคา 

1 0 -1  

พนักงานสามารถแกปญหาของลูกคา

ไดอยางรวดเร็ว 

1 0 -1  

พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตง

กายที่ดี 

1 0 -1  

รูจักกับพนักงานเปนการสวนตัว 1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบท่ีเปนไปได 
วรรณกรรม/งานวิจัยท่ี

เก่ียวของ 

การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

  ดานสถานที่(Likert scale 5 ระดับ)      

สํานักงานมีความม่ันคง เปนหลักแหลง 

และนาเชื่อถือ 

จีระศักดิ์ เกาะสูงเนิน (2550) 1 0 -1  

จัดรูปแบบของสํานักงานมีความโดด

เดนสะดุดตา 

1 0 -1  

มีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัยครบถวน 1 0 -1  

สะดวกในการเดินทางเพื่อติดตอ 1 0 -1  

มีที่จอดรถเพียงพอ 1 0 -1  

สถานท่ีมีความสะอาดบรรยากาศรมรื่น 1 0 -1  

สํานักงานต้ังอยูในท่ีมีความปลอดภัย 1 0 -1  

ดานกระบวนการใหบริการ (Likert 

scale 5 ระดับ) 

     

บริการรับทําประกันภัยทุกประเภท 

สะดวกรวดเร็ว 

ชิดสุภางคอารยวุฒิกุล (2554) 1 0 -1  

มีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง 1 0 -1  

กระบวนการใหบริการความสะดวก

รวดเร็วในการติดตอประสานงานกับ

พนักงานขายประกัน 

1 0 -1  
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วัตถุประสงค คําถามการวิจัย ขอคําถาม/คําตอบท่ีเปนไปได 
วรรณกรรม/งานวิจัยท่ี

เก่ียวของ 

การประเมินของ

ผูทรงคุณวุฒิ 
ขอเสนอแนะ 

มีบริการสงกรมธรรมประกันภัยทาง

ไปรษณีย 

1 0 -1  

มีการแจงขาวสารตางๆเก่ียวกับการ

ประกันภัย 

1 0 -1  

ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว 1 0 -1  

อ่ืนๆ 1 0 -1  
 

ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

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

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

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

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

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

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

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

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

(...............................................) 

ผูประเมิน 

.........../...................../..................



124 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ค   
สรุปคาความสอดคลองขององคประกอบในแบบสอบถาม 
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คาความสอดคลองขององคประกอบในแบบสอบถาม 

เร่ือง   ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา 

 

คําช้ีแจง  ผลการพิจารณาขอคําถามสําหรับการวิจัยแตละขอวามีความเหมาะสม  สอดคลองกับ 

ประเด็นคําถามหรือไม  โดยใชเกณฑการพิจารณา   

+1   เม่ือทานแนใจวาคําถามขอนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

  0   เม่ือทานไมแนใจวาคําถามนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

-1   เม่ือทานแนใจวาคําถามน้ันไมสอดคลองกับวัตถุประสงคที่ระบุไว 

 

ผูเช่ียวชาญ  3  ทาน  ที่พิจารณาความสอดคลองประเด็นคําถาม  คือ 

ทานที่  1.  ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง   

ทานที่  2.  ดร.แสนศักดิ์  ศิริพานิช 

ทานที่  3.  ผศ.ดร.ประภาพร ยางประยงค   

 

ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

เพศ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

อายุ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ระดับการศึกษา 1 1 1 3 1.00 ใชได 

อาชีพ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

สถานภาพสมรส 1 1 1 3 1.00 ใชได 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ตอนที่ 2 :  แบบสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่งสวนบุคคล  ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลเกี่ยวกับการใชรถยนต  

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

รถยนตของทานยี่หอ.......รุน.......ป.......

ขนาดความจุเครื่องยนต............ ซีซ ี

1 1 1 3 1.00 ใชได 

รถยนตของทานใชเชื้อเพลิงประเภทใด 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานขับขี่รถยนตในแตละวัน เปน

ระยะทางประมาณเทาใด 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานมีลักษณะการขับขี่รถยนตแบบใด 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานเคยประสบอุบัติเหตุทางรถยนตและ

ใชบริการการประกันภัย ในชวง 2 ปท่ีผาน

มาก่ีครั้ง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

โดยปกติทานขับขี่รถยนตโดยมีผูนั่งรวม

หรือผูโดยสารหรือไมอยางไร 

1 0 1 2 0.67 ใชได 

ทานมีประสบการณในการใชรถยนตก่ีป 1 1 1 3 1.00 ใชได 

 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคล  ในอําเภอหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต 

 

ประเด็นคําถาม 

ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 

ทานที่ 

3 

คาเบ้ียประกันท้ังหมดที่ทานตองชําระตอป 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ในการตออายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต

ทานเลือกตออายุกรมธรรมลักษณะใด 

1 0 1 2 0.67 ใชได 

รถยนตที่ทานใชมีประกันภัยรถยนต

ประเภทใด 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานใชประกันภัยรถยนตของบริษัทใด 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ตอนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันภัย  

เพื่อทําประกันภัยรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภค ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product)  

1.1  ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือของ

บริษัทประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.2  มีแพ็คเกจกรมธรรมท่ีหลากหลาย 1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.3  แจงเง่ือนไขการประกันภัยแตละ

ประเภทอยางชัดเจน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.4  สามารถเลือกซื้อประกันภัยรถยนต

ประเภทอ่ืนเพิ่มเติมได 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.5  การปรับเง่ือนไขประกันใหตรงตาม

ความตองการของผูซื้อ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.6  บริษัทประกันภัยมีช่ือเสียงและ

ฐานะทางการเงินม่ันคง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.7  ผลประโยชนกรมธรรมเหมาะสม 1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.8  กรมธรรมมีขอกําหนดและเง่ือนไข

ท่ีเอ้ือตอผูซื้อประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2. ดานราคา (Price) 

2.1  คาใชจายในการทําประกัน  

(เบี้ยประกัน) เหมาะสม 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.2  เบี้ยประกันภัยในการทําครั้งแรก 

ถูกกวาบริษัทอ่ืน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.3  มีลดราคาในปตอมาสําหรับ 

ลูกคาเกา 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.4  อัตราเบ้ียประกันภัยมีความ

เหมาะสมกับความคุมครอง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.5  คาคุมครองมีความคุมคากวา 

บริษัทอ่ืน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

3.1  หาซื้องาย มีสาขาและตัวแทน

จําหนายรายยอยจํานวนมาก 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.2  บริษัทประกันภัยหรือตัวแทน

จําหนาย ต้ังอยูในแหลงชุมชนใกล

ลูกคา สะดวกตอการเดินทางมา

ติดตอ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.3  สถานท่ีต้ังของบริษทัประกันภัย

หรือตัวแทนจําหนาย อยูใกล

สํานักงานขนสงจังหวัด 

1 1 0 2 0.67 ใชได 

3.4  มีการจัดจําหนายทางอินเตอรเน็ต 1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.5  มีตัวแทนขายตรงมาบริการถึงที่ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.6  มีการจําหนายทางโทรศัพทมือถือ 

(โทรและขอความ) 

1 0 1 2 0.67 ใชได 

3.7  มีผูแทนจําหนายอยูประจําในบริษัท

ขายรถยนต 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.8  ใหโอกาสในการสมัครเปนสมาชิก

และเครือขายผูแทนจําหนาย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

4.1  การโฆษณาผานสื่อตางๆ ทาง

โทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพและสือ่

ออนไลน (อินเตอรเน็ต) 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.2  ใหคาตอบแทนผูใหคําแนะนําให

ผูอ่ืนมาใชบริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.3  มีการโทรศัพทแจงเตือนใหตอ

ประกันกอนประกันหมดอาย ุ

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.4  มีพนักงานคอยใหคําแนะนําตางๆ 

แกลูกคา 

0 1 1 2 0.67 ใชได 

4.5  มีบริการเสริมตอทะเบียนรถใหฟร ี 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

4.6  ใหของแถมหรือของชํารวยเม่ือซื้อ

กรมธรรมประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.7  มีการสงกรมธรรมทางไปรษณีย 1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.8  อ่ืนๆ โปรดระบุ... 0 0 1 2 0.33 ใชไมได 

5. ดานบุคคล (People) 

5.1 ช่ือเสียง ความนาเชื่อถือของพนักงานขาย 1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.2  พนักงานใหคําแนะนําอยางถูกตองโดย

ใชภาษาที่เขาใจงาย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.3  พนักงานมีความรูความชํานาญเก่ียวกับ

การประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.4  พนักงานมีมนุษยสัมพันธและมีความ

เปนกันเอง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.5  พนักงานมีความเสมอภาคในการ

ใหบริการลูกคา 

1 1 0 2 0.67 ใชได 

5.6  พนักงานสามารถแกปญหาของลูกคาได

อยางรวดเร็ว 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.7  พนักงานมีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ี

ดี 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.8  รูจักกับพนักงานเปนการสวนตัว 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6. ดานสถานที ่(Physical Evidence) 

6.1  สํานักงานมีความม่ันคง เปนหลักแหลง 

และนาเชื่อถือ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.2  จัดรูปแบบของสํานักงานมีความโดด

เดน สะดุดตา 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.3  มีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัยครบถวน 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.4  สะดวกในการเดินทางเพื่อติดตอ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.5  มีที่จอดรถเพียงพอ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.6  สถานท่ีมีความสะอาด บรรยากาศรมรื่น 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.7  สํานักงานต้ังอยูในท่ีมีความปลอดภัย 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวุฒิ 

∑R IOC สรุป 
ทานที่ 1 ทานที่ 2 ทานที่ 3 

7. ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

7.1  บริการรับทําประกันภัยทุกประเภท 

สะดวกรวดเร็ว 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.2  มีบริการรับแจงเหตุตลอด 24 ชั่วโมง 1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.3  กระบวนการใหบริการความสะดวก

รวดเร็วในการติดตอประสานงานกับ

พนักงานขายประกัน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.4  มีบริการสงกรมธรรมประกันภัยทาง

ไปรษณีย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.5  มีการแจงขาวสารตางๆเก่ียวกับการ

ประกันภัย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.6  ระยะเวลาในการจายสินไหมรวดเร็ว 1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.7  อ่ืนๆ 1 0 -1 0 0.67 ใชไมได 
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ภาคผนวก  ง   
สรุปผลการวิเคราะหหาความเชื่อม่ัน 
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สรุปผลการวิเคราะหหาความเช่ือม่ัน (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 

 

 คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม เรื่องศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนตนั่ง

สวนบุคคล ในอําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา โดยใชสูตร Cronbach’ Alpha ไดคาความเช่ือม่ันที่ระดับ .9579 

 

สวนประสมทางการตลาดรายดาน Alpha  (∝) แปลความ 

ดานผลิตภัณฑ .8534 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานราคา .8263 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย .9245 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานการสงเสริมการตลาด .9372 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานบุคคล .8863 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานสถานที่ .9119 ผานเกณฑ  (ใชได) 

ดานกระบวนการใหบริการ .9193 ผานเกณฑ  (ใชได) 

รวม .9579 ผานเกณฑ  (ใชได) 
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ประวตัิผูวิจยั 
 

ช่ือ – สกุล                นางสาวณิชากร ซุนสุวรรณ 
 

วัน เดือน ปเกิด 17 กรกฎาคม 2526 
 

สถานที่เกิด อําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 
 

สถานที่อยูปจจุบัน   654/83 หมูบานศรีวนา หมู 2 ตําบลพะวง อําเภอเมือง  

 จังหวัดสงขลา 90110 
 

ตําแหนงหนาที่ปจจุบัน ครูผูสอนคนพิการ กศน.อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 

 

สถานที่ทํางานปจจุบัน 2  ถนนราสวิถี  ตําบลบอยาง  อําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

 

ประวัติการศึกษา 
 

 พ.ศ. 2549    เศรษฐศาสตรและบริหารธุรกิจ (บธ.บ.) 

  วิชาเอกการตลาด 

  มหาวิทยาลัยทักษิณ สงขลา 

 พ.ศ. 2558 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บธ.ม.) 

  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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