
(1) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมัครใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
EFFECT OF MARKETING MIX TOWARDS BUYING DECISION OF VOLUNTARY 

MOTOR INSURANCE BUYER IN BANGKOK 

พรพรรณ  เกตุกล่ิน 

บทคดัย่อ 
 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมคัรใจในเขตกรุงเทพมหานคร (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมแยกตาม

ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (2) เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยประชากรท่ีน ามาเป็นกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูเ้คยตดัสินใจซ้ือประกนัรถยนตภ์าคสมคัร

ใจดว้ยตนเอง  และผูท่ี้อาศยั ท างาน หรือก าลงัศึกษาอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร อายุตั้งแต่ 25 ปีข้ึน

ไป จ านวน 365 คน ซ่ึงผูว้ิจยัใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งแบบ Voluntary response 

sample เป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งตามสะดวกของผูว้จิยั โดยส่งแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งผา่น

ช่องทางออนไลน์ และให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามกลบัมาโดยสมคัรใจ การวิเคราะห์เพื่อ

อธิบายลกัษณะของขอ้มูลท่ีปรากฎในแบบสอบถามสถิติเชิงพรรณนาท่ีใชจ้ะเหมาะสมกบัลกัษณะ

และมาตรวดัของขอ้มูลในแต่ละส่วน ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี, ค่าร้อยละ, ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน การวิ เคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ของตัวแปรด้าน

ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจในเขต

กรุงเทพมหานคร และการวเิคราะห์ความมีอิทธิพลของตวัแปรตน้ (ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด) 

มีความสัมพนัธ์ต่อตัวแปรตาม (การตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ) ด้วยวิธีการ

วิ เคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Pearson Correlation) โดยการแปลผลค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ 

ค าส าคญั: ประกนัภัยรถยนต์ภาคสมคัรใจ, การตัดสินใจซ้ือ 

1,นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง  
2อาจารยป์ระจ าคณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง  



(2) 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 เน่ืองจากปัจจุบนัการเติบโตของธุรกิจประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจท่ีเติบโตสูงข้ึนทุกวนั จึง

ท าให้เกิดการแข่งขนัในธุรกิจน้ีสูงข้ึนตามไปดว้ย โดยบริษทัประกนัภยัชั้นน าของประเทศฯ ต่างพา

กนัออกแบบ ผลิตภณัฑ ์ราคา โปรโมชัน่ และช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่ออ านวยความสะดวกให้กบั

ผูบ้ริโภค และเพิ่มโอกาสในการท าธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ  

 อยา่งไรก็ตามในปัจจุบนัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ถูกแบ่งออกเป็นหลายกลุ่ม โดยแต่

ละกลุ่มไดใ้ห้ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจแตกต่างกนัออกไป จึง

ท าให้ผูว้ิจยัเกิดความสนใจในการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ  

 ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของผูบ้ริโภค เพื่อน าขอ้มูลดงักล่าวไปใช้เป็น

แนวทางก าหนดกลยุทธ์เก่ียวกบั ประสมทางการตลาด (4P) ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ (บริษทั

ประกันภัย), ราคา, ช่องทางการจัดจ าหน่าย (พนักงานขายโทรศัพท์ หรือOnline) และรายการ

ส่งเสริมการขาย ในอนาคตต่อไป 

 

วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 
 งานวิจยัน้ีผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดก้  าหนดวตัถุประสงค์ส าหรับ

งานวจิยัน้ีไวว้า่ 

 1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขต

กรุงเทพมหานคร แยกตามประชากรศาสตร์ 

 2 เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดในท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาค

สมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

  



(3) 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 “ปัจจยั” หมายถึง ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีท าให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการและตระหนกัถึงความส าคญัซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

 “การตดัสินใจซ้ือ” หมายถึง กระบวนการเลือกซ้ือบริการเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัภยัรถยนต์ โดยพิจารณาจากปัจจยัการตดัสินใจทั้งทางจิตใจและพฤติกรรมทางร่างกายท่ี

เกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง  

 “ประกนัภยัรถยนต์” หมายถึง การท่ีบุคคลหน่ึงซ่ึงเรียกว่า “ผูเ้อาประกนัภยั” ไดโ้อนความ

เส่ียงภยัเก่ียวกบัรถยนต์ไปให้บุคคลอ่ืนซ่ึงเรียกว่า “ผูรั้บประกนัภยั” รับเส่ียงภยัแทน โดยผูเ้อา

ประกนัภยัจะตอ้งจ่ายเงินจ านวนหน่ึงเรียกวา่ “เบ้ียประกนัภยั” ให้กบัผูรั้บประกนัภยั เป็นการตอบ

แทนท่ีผูรั้บประกนัภยัยอมรับความเส่ียงภยัไวแ้ทน หากรถยนตค์นัท่ีเอาประกนัภยัไวเ้กิดอุบติัเหตุ 

ท าให้เกิดความเสียหายแก่ตวัรถยนต์ หรือแก่ชีวิต ร่างกาย และทรัพยสิ์นของบุคคลท่ีโดยสารอยู่

ภายในรถยนต ์ตลอดจนบุคคลภายนอกท่ีไดรั้บความเสียหายจากรถยนตท่ี์เอาประกนัภยัคนัดงักล่าว 

ผูเ้อาประกนัภยัจะไดรั้บการชดใชค้่าเสียหายท่ีเรียกวา่ “ค่าสินไหมทดแทน” โดยผูรั้บประกนัภยัจะ

ชดใชค้่าสินไหมทดแทนให้ตามจ านวนค่าเสียหายท่ีเกิดข้ึนจริง แต่ไม่เกินจ านวนเงินท่ีไดต้กลงท า

สัญญาไว ้

 

ขอบเขตงานวจิัย 
 งานวจิยัน้ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมคัรใจในเขตกรุงเทพมหานครโดยมุ่งศึกษาตวัแปรอิสระ คือ  

 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้

 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ (บริษทัประกนัภยั), 

ราคา, ช่องทางการจดัจ าหน่าย (พนกังานขายโทรศพัท ์หรือOnline) และรายการส่งเสริมการขาย 

 โดยประชากรท่ีน ามาเป็นกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูเ้คยตดัสินใจซ้ือประกนัรถยนตภ์าคสมคัรใจดว้ย

ตนเอง  และผูท่ี้อาศยั ท างาน หรือก าลงัศึกษาอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร อายุตั้งแต่ 25 ปีข้ึนไป 

จ านวน 365 คน 

 

  



(4) 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ผศ.ดร.นภวรรณ คณานุรักษ์ (2563, 39 - 41) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์เป็นการอ้างอิงถึง

ขอ้มูลทางสถิติเก่ียวกบัประชากร ซ่ึงลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด คือ 

อายุ, เพศ, สถานภาพ, รายได,้ อาชีพ และการศึกษา นกัการตลาดใชปั้จจยัดา้นประชากรศาสตร์ใน

การแบ่งส่วนแบ่ง เพราะเป็นปัจจยัท่ีช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน 
 คอทเลอร์ (Kotler, 1997) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แม้

ผูบ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือ

ท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจ ดงัน้ี 

 1 การตระหนกัรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) ก่อนจะเกิดการซ้ือใดๆก็ตามผูบ้ริโภค

จ าเป็นตอ้งค านึงถึงเหตุผลท่ีลูกคา้จะตอ้งเช่ือ (Reason to Believe) ในการจะซ้ือสินคา้หรือบริการสัก

อย่างหน่ึงเสมอ หรืออาจนึกถึงสถานท่ีท่ีอยากจะไปสักท่ีใดท่ีหน่ึงซ่ึงนับเป็นความปรารถนาท่ี

เกิดข้ึนท่ีนบัวา่เป็นจุดเร่ิมตน้ของปัญหา ณ ปัจจุบนัของผูบ้ริโภค โดยนกัการตลาดสามารถก าหนด

ปัญหาซ่ึงอาจจะเป็นส่ิงท่ีมีอยูห่รือยงัไม่ไดถู้กเติมเต็มก็ได ้ดว้ยการท าคอนเทนตท่ี์เร่ิมตน้ดว้ยการตั้ง

ค  าถามผา่นการน าเสนอขอ้มูลขอ้เท็จจริงของสินคา้หรือบริการ การน าเสนอดว้ย Testimonials ของ

ผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้หรือบริการเพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภคนั้นเร่ิมเขา้มาสู่กระบวนการซ้ือ และท าใหผู้บ้ริโภค

รู้สึกและตระหนกัใหไ้ดว้า่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นสามารถแกไ้ขไดด้ว้ยสินคา้หรือบริการ 

 2 การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาแลว้ก็จะเกิด

การอยากรู้และคน้หาข้อมูลเพิ่มเติม เพื่อดูว่าอะไรคือส่ิงท่ีจะมาเติมเต็มปัญหาเหล่านั้นได้ จะมี

วิธีการใดๆท่ีเขา้มาแกไ้ขส่ิงท่ีเป็นปัญหาท่ีผูบ้ริโภคก าลงัเผชิญอยู ่โดยในขั้นตอนน้ีนกัการตลาดก็

จ  าเป็นตอ้งแสดงความเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการให้ขอ้มูลเชิงลึก หรือวธีิท่ีจะช่วยแกไ้ขปัญหาต่างๆผ่าน

ส่ือโฆษณาทั้งออนไลน์โซเชียลมีเดียและออฟไลน์ท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายเปิดรับเป็นประจ าและใช้

ในการคน้หาขอ้มูลต่างๆ และส่ิงท่ีคุณท านั้นตอ้งน าเสนอใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งอยูเ่สมอ 

 3 ประเมินทางเลือกอ่ืนๆ (Evaluation of Alternatives) แมว้่าคุณจะสร้างความแตกต่าง

และโดดเด่นในการน าเสนอจากคู่แข่งอย่างไร ผูบ้ริโภคก็ยงัไม่สามารถตดัสินใจท่ีจะเลือกสินคา้

หรือบริการของคุณในทนัทีเพราะพวกเขายงัคงตอ้งท าการหาขอ้มูลเปรียบเทียบอยูเ่สมอ เพื่อหาส่ิงท่ี

ใช่และตรงตามความตอ้งการมากท่ีสุด เช่น ในการน าเสนอบริการประกนัภยัท่ีลูกคา้ตอ้งหาเจา้มา

เปรียบเทียบราคาและผลประโยชน์ท่ีไดรั้บวา่อนัไหนคุม้ค่าและจ าเป็นกวา่กนั โดยในขั้นตอนน้ีเป็น



(5) 

ความยากของนักการตลาดในการต้องสร้างความเช่ือมั่นให้เกิดข้ึนให้ได้ และยงัต้องสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีดีเพื่อดึงดูดใหก้ลุ่มเป้าหมายยงัคงความสนใจในตวัสินคา้ของคุณต่อไป 

 4 เขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือผูบ้ริโภคไดค้น้หาขอ้มูลและ

เปรียบเทียบจนพบเจอขอ้มูลท่ีพร้อมส าหรับการตดัสินใจแลว้ ก็อาจเกิดการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้

หรือบริการของคุณในทันทีหรือเกิดยุติการซ้ือสินค้าหรือบริการได้ทุกเม่ือเช่นกัน ซ่ึงเป็น

กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคนั้นอาจเกิดการลงัเลหรือติดใจอะไรอยู่บางอย่างและนั้่นเป็นเหตุผลให้

นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งท าให้พวกเขารู้สึกถึงความปลอดภยัอุ่นใจในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ

ใหไ้ด ้ซ่ึงตอ้งพยายามโนม้นา้วใจอยา่งสุดตวัทั้งขอ้มูลความจ าเป็นความส าคญัและท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือ 

สินคา้หรือบริการสามารถเติมเต็มหรือแกปั้ญหาของพวกเขาไดอ้ย่างไร ท าให้พวกเขารู้สึกว่าขาด

สินคา้ของคุณไม่ได ้และหากเกิดสถานการณ์ท่ีพวกเขาเดินหนีไปจากคุณในขั้นน้ีคุณก็จ  าเป็นตอ้งดึง

พวกเขากลบัมาด้วยการท า Retargeting เช่นการส่งอีเมล์หรือ SMS เพื่อกระตุ้นให้พวกเขายงัคง

คิดถึงสินคา้ของคุณอยูเ่สมอ 

 5 ซ้ือสินคา้หรือบริการ (Purchase) ขั้นท่ีความตอ้งการนั้นถูกเติมเต็มเป็นท่ีเรียบร้อยเม่ือ

ผูบ้ริโภคกลายเป็นลูกค้าและได้เลือกซ้ือสินค้าหรือบริการของคุณ นับเป็นผลรวมมาจากความ

พยายามท่ีคุณไดท้  าตั้งแต่ขั้นตอนแรกซ่ึงถือวา่เป็นผลส าเร็จแรกเร่ิมท่ีดี แต่คุณก็ยงัจ  าเป็นตอ้งระวงั

เอาไวอ้ยูเ่สมอครับวา่โอกาสการท่ีลูกคา้จะยกเลิกหรือหายไปก็ยงัมีความเป็นไดอ้ยู ่การท าการตลาด

กบัขั้นตอนน้ีก็ยงัคงมีความส าคญัครับดว้ยการลองตรวจสอบดูวา่ลูกคา้ไดมี้การกดยนืยนัสั่งซ้ือผา่น

หนา้เวบ็ไซตแ์ลว้จริงๆ หรือมีการสั่งออเดอร์แลว้โอนเงินช าระมาแลว้จริงๆ ซ่ึงปัญหาในขั้นตอนน้ีท่ี

อาจท าให้ลูกคา้ยกเลิกการซ้ือสินคา้ก็อาจมาจากปัญหาด้าน UX/UI หรือท่ีเรียกว่าการออกแบบ

ประสบการณ์ลูกคา้ในการเยี่ยมชมเวบ็ไซต์และการออกแบบหน้าตาเวบ็ไซต ์หลายๆคร้ังเรามกัจะ

เจอปัญหาของความยุง่ยากในการสั่งซ้ือและขั้นตอนท่ีมากจนเกินไปจนเกิดการยกเลิกและรู้สึกแย่

กบัแบรนดข์องคุณก็ได ้

 6 การประเมินหลงัการซ้ือสินคา้ (Post-Purchase Evaluation) ขั้นสุดทา้ยก็นบัวา่เป็นขั้น

ท่ีส าคญัท่ีสุดขั้นหน่ึงเพราะหลงัจากการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นจบส้ินแลว้ ก็เป็นกระบวนการท่ีคุณ

จ าเป็นตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ให้กลายเป็นลูกคา้ท่ีกลบัมาซ้ือซ ้ าในอนาคตให้ได ้ซ่ึงนัน่

หมายถึงการท่ีลูกคา้จะตอ้งเกิดความประทบัใจและรู้สึกดีกบัประสบการณ์ท่ีใช้สินคา้หรือบริการ

ของคุณ รวมไปถึงการบริการหลงัการขายและการขายของพนกังานคุณ โดยคุณจ าเป็นตอ้งมีการท า



(6) 

แบบส ารวจความคิดเห็นบา้งตามโอกาสหรือน าเสนอสิทธิพิเศษบางอย่างกบัลูกคา้ก็ได้ และใน

ขั้ นตอนน้ีคุณต้องท าให้ ลูกค้ากลายเป็นลูกค้า ท่ีจงรักภักดี  (Loyal Customer) และบอกต่อ 

(Advocacy) ใหค้นอ่ืนๆมาอุดหนุนสินคา้หรือบริการของคุณต่อไป 

 Kotler and Keller (Kotler and Keller, 2006) กล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้

ทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งธุรกิจใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย

และมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือ หรือใชบ้ริการในตวัผลิตภณัฑน์ั้นประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 

 1 Product (สินคา้หรือผลิตภณัฑ์) หมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีอาจจะเหมาะกับความ

ตอ้งการของตลาดกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ทุกสินคา้มีวงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์และมีขอ้ดีขอ้เสียเฉพาะตวั 

ซ่ึงหน่ึงในความทา้ทายของการตลาดก็คือการเลือกและส่ือสาร ‘จุดขาย’ ของสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั

กลุ่มลูกคา้ท่ีเราเลือกไว ้

 2 Price (ราคา) คือกลยุทธ์ส่วนการตั้งราคาสินคา้ ลูกคา้แต่ละกลุ่มมีความสามารถและ

พฤติกรรมในการใชเ้งินไม่เหมือนกนั นอกจากนั้นแลว้สินคา้บางอยา่งก็มีมูลค่ามากหรือนอ้ยข้ึนอยู่

กบัราคาและมุมมองของผูถื้อดว้ย กลยุทธ์ดา้นราคาท่ีดีท่ีสุดกลยุทธ์ท่ีสามารถเพิ่มยอดขายและก าไร

ใหก้บัสินคา้ไดม้ากท่ีสุด 

 3 Place (ช่องทางการจดัจ าหน่าย) หมายถึงสถานท่ีขายและช่องทางการขายของสินคา้ 

สินคา้ส่วนมากตอ้งมีการกระจายสินคา้เพื่อให้สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้ายข้ึน ลูกคา้แต่ละกลุ่มจะมี

ช่องทางการขายไม่เหมือนกนั กลยุทธ์ดา้นช่องทางการขายท่ีดีตอ้งเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเราตอ้งการได ้

และตอ้งมีค่าใชจ่้ายท่ีเหมาะสม 

 4 Promotion (การส่งเสริมการขาย) กลยุทธ์การส่งเสริมการขายบางทีก็ถูกเรียกว่าการ

ส่ือสารการตลาด (marketing communication) ซ่ึงก็รวมทุกอย่างตั้ งแต่การท าโฆษณา การจัด

โปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ลูกคา้ การส่งเสริมการขายคือกระตุน้ให้กลุ่ม

ลูกคา้หลกัของเรามีความอยากซ้ือสินคา้มากข้ึน 
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สมมุติฐาน 
 1  ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัร

ใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ (One-Way ANOVA) 

 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าค

สมคัรใจในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติ (Pearson Correlation) 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นศึกษาคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ และผู ้

ท่ีอาศยั ท างาน หรือก าลงัศึกษาอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน365 คน จากการเก็บรวบรวม

แบบสอบถามทางออนไลน์  

 งานวจิยัน้ีท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์(บริษทัประกนัภยั), ราคา, 

ช่องทางการจ าหน่าย (พนักงานขายโทรศัพท์ หรือOnline) ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงมีระดับ

ความเห็นท่ีตรงกนัคือ ระดบัมากท่ีสุด โดยหัวขอ้ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มากท่ีสุด คือ ด้าน

ช่องทางจ าหน่าย รองลงมาตามล าดบัไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นรายการส่งเสริมการขาย  

 

กรอบแนวคดิในการวจิัย : 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ระเบียบวธิีวจิัย 
 ประชากรท่ีใชคื้อผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ และอาศยั ท างาน หรือ

ก าลงัศึกษาอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience 

Sampling) ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในศึกษาคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภค จ านวน365 คน จากการเก็บรวบรวม

แบบสอบถามทางออนไลน์ ช่วงเวลาเก็บขอ้มูลตั้งแต่เดือนมกราคม - มีนาคม 2565 

 แบบสอบถามมี 4 ส่วน ประกอบดว้ย (1) ค  าถามท่ีคดักรองเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถามเคย

ตดัสินใจซ้ือประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจด้วยตนเอง และอาศยั ท างาน หรือก าลงัศึกษาอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร เป็นการส ารวจรายการ (Check List) (2) ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม

ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นการส ารวจรายการ (Check List) (3) ค าถาม

เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูต้อบแบบสอบถามจะเลือกค าตอบท่ีสอดคล้องกบัตวัตน เป็นการ

ส ารวจรายการ (Check List) (4) เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ โดยใช้มาตรวดัแบบ ลิเคิร์ทสเกล (Likert Scale) ทั้งน้ี

แบบสอบถามจะถูกน าไปท า pre test เพื่อปรับปรุงแบบสอบถามใหเ้ขา้ใจง่ายต่อผูต้อบแบบสอบถาม 

 ผูว้ิจยัไดท้  าการทดสอบความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม โดยทดสอบกบักลุ่มตวัอย่าง 365 

คน ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาคอยูท่ี่ 0.939 ซ่ึงแสดงวา่แบบสอบถามมีความเช่ือมัน่สูง 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  
 ผลจากการศึกษาคร้ังน้ีมีประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 1 เพื่อท าความเขา้ใจปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั

รถยนตภ์าคสมคัรใจในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อใชเ้ป็นประโยชน์ในการน ามาพฒันาต่อยอด

ในธุรกิจประกนัวนิาศภยัเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากข้ึน 

 2 เพื่อทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีเลือกซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจในเขต

กรุงเทพมหานคร เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และเพิ่มยอดขายส่วนแบ่งการตลาดและ

การเติบโตอยา่วย ัง่ยนืของธุรกิจ 

 3 เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั

รถยนต์ภาคสมคัรใจในเขตกรุงเทพมหานคร และน ามาปรับใช้ให้เป็นประโยชน์ในธุรกิจประกนั
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วินาศภยั ซ่ึงจะสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัธุรกิจ เพิ่มยอดขายส่วนแบ่งการตลาดและการ

เติบโตของธุรกิจอยา่งย ัง่ยนื 

 

ผลการวจิัย 
 จากการวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อายุ 36 - 45 ปี (คิดเป็นร้อยละ 54.8) ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี (คิดเป็นร้อยละ 69.9) โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (คิด

เป็นร้อยละ 79.5) ซ่ึงมีรายไดม้ากกวา่ 45,000 บาท (คิดเป็นร้อยละ 43.8) 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าค

สมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความ

คิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยั ดา้น

ราคา และปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย  

 
 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดบัความคิดเห็นมาก

ท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกบัปัจจยั บริษทัประกนัมี

ช่ือเสียง น่าเช่ือถือ มากท่ีสุด ตามด้วยระดับความคิดเห็นท่ีเท่ากันคือ มาก เป็นปัจจัยของ

ผลประโยชน์ของกรมธรรมป์ระกนัภยัมีความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัค่าเบ้ีย, การจดัท ากรมธรรมถู์กตอ้ง 

และจัดส่งรวดเร็ว, เง่ือนไขความคุ้มครองของกรมธรรม์ชัดเจน เข้าใจง่าย และรูปแบบของ

ผลิตภณัฑ์ความคุม้ครองมีหลากหลายตรงตามความตอ้งการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัมีระบบการแจง้เตือนต่อประกนัภยัก่อนวนัหมดอาย ุต ่ากวา่ทุกปัจจยั 
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 ดา้นราคา (Price) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจ

ซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั เบ้ียประกนัภยัคุม้ค่าเม่ือ

เทียบกบัความคุม้ครองท่ีไดรั้บ มากท่ีสุด ตามดว้ยระดบัวามคิดเห็นท่ีเท่ากนัคือ มาก เป็นปัจจยัของ 

ค่าเบ้ียประกนัภยัสามารถปรับตามการใช้งาน หรือความตอ้งการของลูกคา้, ค่าเบ้ียประกนัภยัปีต่อ

อายุราคาลดลง และได้ทุนประกนัความคุม้ครองสูง ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัค่าเบ้ียสามารถแบ่งช าระได ้ต ่ากวา่ทุกปัจจยั 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น

ต่อการตดัสินใจซ้ือประกันภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดับความ

คิดเห็นมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นท่ีเท่ากนัคือ มาก 

เก่ียวกับปัจจยั ไม่มีค่าธรรมเนียมเม่ือช าระผ่านบตัรเครดิต เป็นปัจจยัมีช่องทางการช าระเงินท่ี

สะดวก (สามารถช าระผ่าน Mobile Banking หรือเคาน์เตอร์เซอร์วิส), สามารถซ้ือประกนัภยัผ่าน

ช่องทางออนไลน์ไดด้ว้ยตวัเอง ไม่ยุง่ยาก ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัสามารถ

ซ้ือประกนัภยัผา่นตวัแทน หรือพนกังานขาย ต ่ากวา่ทุกปัจจยั 

 ดา้นรายการส่งเสริมการขาย (Promotion) พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความ

คิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดบั

ความคิดเห็นมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนลดพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีไม่มีประวติัการเคลม มากท่ีสุด และรองลงมาคือปัจจยัส่วนลด

ส าหรับลูกคา้ท่ีต่ออายุประกนัภยักบับริษทัเดิม ซ่ึงมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุดเช่นกนั ตามดว้ย

ระดบัความคิดเห็น มาก คือ ปัจจยัสามารถผ่อนช าระผ่านบตัรเครดิต 0%, เม่ือต่ออายุประกนัภยั

ประเภท 1 แถม พรบ, มีของสมนาคุณให้กบัลูกคา้ (ของพรีเม่ียม บตัรก านลัเติมน ้ ามนั บตัรก านลั

ร้านกาแฟ) และสิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้ เช่น บริการท่ีปรึกษาตลอด 24 ชัว่โมง, ส่วนลดร้านอาหาร 

ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัระบบสมาชิกสะสม Reward เพื่อใช้เป็นส่วนลด

ภายใน 15 เดือน เช่น แนะน าเพื่อนต่อประกนั,ลูกคา้ต่อประกนัก่อนหมดอายุล่วงหนา้ 4 เดือน หรือ

ค่าเบ้ียประกนัเป็นคะแนนสะสม ต ่ากวา่ทุกปัจจยั 

 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนักบัการตดัสินใจ

ซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัอายุ, ระดบัอาชีพ และ
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ระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขต

กรุงเทพมหานคร และระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน จากการศึกษาปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัช่องทางการจ าหน่าย ส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, 

ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัร

ใจ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการศึกษา 
 การศึกษาในคร้ังผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาจากการส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 365 

คนในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดงันั้นในการวจิยัคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาเพิ่มเติมกบักลุ่มอ่ืนๆ  

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อปัจจยัทางการตลาดการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ

อาจมีการเปล่ียนแปลงไปตามสภาวะเศรษฐกิจ และสถานการณ์ต่างๆ ดงันั้นการวิจยัในคร้ังต่อไป

ควรศึกษาในเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ ผ่านช่องทางออนไลน์ และ

เพิ่มความมัน่ใจในบริการหลงัการขายผ่านช่องทางออนไลน์ เหมือนกบัการซ้ือผ่านพนกังานขาย 

เพิ่มเติม เพื่อท่ีจะเขา้ใจผูบ้ริโภคมากข้ึน 
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