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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(4Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยอัคคีภัยบ้านและคอนโดมิเนียมของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณโดยเก็บขอ้มูลจากผู้บรโิภคจ านวน 461 ตวัอย่าง 

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือวิจัย วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุ มาน ผล

การศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคเป็นเพศหญิงร้อยละ 51.8 และเพศชายร้อยละ 48.2 ส่วนใหญ่มอีายุ 31–35 ปี 

ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัและผูป้ระกอบกจิการ มรีายไดต้่อเดอืนมากกว่า 60,000 บาท เลอืกอาศยัใน

บา้นเดีย่ว ทาวน์เฮา้ส ์และคอนโดมเินียมเป็นสดัสว่นใกลเ้คยีงกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อในระดบัมาก โดย ราคา มี

อิทธิพลสูงสุด (ค่าเฉลี่ย 3.93) รองลงมาด้วย ผลิตภณัฑ์และการบรกิาร (ค่าเฉลี่ย 3.91) ช่องทางการจดั

จ าหน่าย (ค่าเฉลีย่ 3.88) และ การสง่เสรมิการขาย (ค่าเฉลีย่ 3.86) นอกจากนี้ ปัจจยัดา้นลกัษณะทีพ่กัอาศยั 

(การเป็นเจา้ของ/ผูเ้ช่า) และภาระผูกพนัทางไฟแนนซ์ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัอคัคภียับา้นและ

คอนโดมเินียมอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(P<0.05) ผลลพัธ์ดงักล่าวสอดคล้องกบัทฤษฎีประชากรศาสตร์ 

ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด (4Ps) และทฤษฎกีารตดัสนิใจซื้อผูบ้รโิภค (Consumer Buying Process) 
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Abstract  

This research aims to investigate the demographic and marketing mix (4Ps) factors influencing 

the decision to purchase fire insurance for homes and condominiums among consumers in Bangkok 

and its vicinity. The study employs a quantitative approach, with data collected from 461 respondents 

via questionnaires. The data were analyzed using descriptive and inferential statistics. The results 

indicate that the sample comprises 51.8% female and 48.2% male respondents, primarily aged 31–35 

years, working as company employees and entrepreneurs, with a monthly income exceeding THB 

60,000. The respondents reside in single houses, townhouses, and condominiums in nearly equal 

proportions. 

Among the 4Ps factors, Price had the highest influence (Mean = 3.93), followed by Product 

and Service (Mean = 3.91), Place (Mean = 3.88), and Promotion (Mean = 3.86). In addition, the 

characteristics of the residence (owner vs. tenant) and financial obligations significantly influenced the 

decision to purchase fire insurance (P<0.05). The findings align with demographic theory, the marketing 

mix theory (4Ps), and the consumer decision-making process, providing valuable theoretical and 

practical insights for insurers and stakeholders in aligning their offerings and marketing strategies with 

consumer needs. 

Keywords: Fire insurance, Demographic factors, Marketing mix (4Ps), Purchase decision, Bangkok 

and its vicinity. 

 

 

 

 

 

 



บทน า 

จากสถิติของกรมป้องกนัและบรรเทาสาธารณภัย (ปภ.) ย้อนหลงั 3 ปี ตัง้แต่ปี 2564 ถึง 2566 

พบว่าจ านวนการเกิดอคัคภียัและความเสยีหายต่อชวีติและทรพัย์สนิเพิม่ขึ้นในทุกปี อ้างองิขอ้มูลตัง้แต่ปี 

2564 ถงึ 2566 โดยในปี 2564 เกดิอคัคภียัจ านวน 1,999 ครัง้ ผูไ้ดร้บับาดเจบ็ 190 คน มผีูเ้สยีชวีติ 51 คน 

และผู้ได้รบัผลกระทบ 8,473 คน ทัง้หมด 3,463 ครวัเรือน ปี 2565 เกิดอัคคีภัยจ านวน 3,007 ครัง้ มี

ผู้ได้รบับาดเจบ็ 360 คน มผีู้เสยีชวีติ110 คน และผู้ได้รบัผลกระทบ 13,205 คน ทัง้หมด 7,352 ครวัเรอืน 

และปี 2566 เกิดอคัคภียัจ านวน 3,393 ครัง้ มผีู้ได้รบับาดเจ็บ 311 คน มผีู้เสยีชีวติ 86 คน และผู้ได้รบั

ผลกระทบ 80,301 คน ทัง้หมด 26,751 ครวัเรอืน จ านวนทีอ่ยู่อาศยัไดร้บัความเสยีหายจากการเกดิอคัคภียั

เพิม่ขึน้ทุกปี อา้งองิขอ้มลูยอ้นหลงั 3 ปี ตัง้แต่ปี 2564 ถงึ 2566 พบว่าจ านวนบา้นเรอืนอาคารและที่พกัของ

ประชาชนทีเ่สยีหายจากอคัคภียั มแีนวโน้มสูงขึน้ในทุกปี โดยปี 2564 มบีา้นเรอืนอาคารและทีพ่กัเสยีหาย

จ านวน 2,458 หลงั ปี2565 มบีา้นเรอืนอาคารและทีพ่กัเสยีหายจ านวน 3,355 หลงั และปี 2566 มบีา้นเรอืน

อาคารและทีพ่กัเสยีหายจ านวน 4,171 หลงั ซึ่งแนวโน้มความเสยีหายทีเ่พิม่ขึน้เกดิจากการที่มจี านวนที่อยู่

อาศยัที่จดทะเบยีนในส านักทะเบยีนราษฎร์ กรมการปกครองสูงขึ้น โดยปี 2564 มจี านวนที่อยู่อาศยัที่จด

ทะเบยีนในประเทศไทยทัง้หมด 27.7 ล้านหลงั ปี 2565 มจี านวนที่อยู่อาศยัที่จดทะเบยีนในประเทศไทย

ทัง้หมด 28.2 ลา้นหลงั และ ปี 2566 มจี านวนทีอ่ยู่อาศยัทีจ่ดทะเบยีนในประเทศไทยทัง้หมด 28.7 ลา้นหลงั  

ในขณะที่จ านวนกรมธรรม์อัคคีภัยในประเทศไทยมีจ านวนกรมธรรม์ที่ลดลง อ้างอิงข้อมูลจาก

ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสรมิการประกอบธุรกจิประกนัภยั (OIC) ยอ้นหลงั 3 ปี โดยปี 2564 มี

จ านวนกรมธรรมอ์คัคภียั 3.30 ลา้นกรมธรรม ์ปี 2565 มจี านวนกรมธรรมอ์คัคภียั 2.93 ลา้นกรมธรรม ์และปี 

2566 มจี านวนกรมธรรม์อคัคีภัย 2.87 ล้านกรมธรรม์ เมื่อเทียบอตัราส่วนจ านวนกรมธรรม์อคัคีภัยต่อ

จ านวนที่อยู่อาศยัที่มกีารจดทะเบียนพบว่าอตัราส่วนการท าประกนัภยัอคัคภียัในประเทศไทยมแีนวโน้ม

ลดลง โดยปี 2564 ม ีอตัราส่วนกรมธรรม์อคัคภียัต่อที่อยู่อาศยั 11.9%  ปี 2565 มอีตัราส่วนกรมธรรม์

อคัคภียัต่อทีอ่ยู่อาศยั 10.4%  และ ปี 2566 มอีตัราส่วนกรมธรรมอ์คัคภียัต่อทีอ่ยู่อาศยั 10.0%  ซึ่งสะทอ้น

ภาพการท าประกนัภยัอคัคภียัส าหรบัทีอ่ยู่อาศยัในประเทศไทยนัน้ยงัไม่เป็นที่นิยมและประชาชนไม่เห็นถงึ

ความส าคญัของประกนัภยัดงักล่าว 

 

 



เมื่อสืบค้นข้อมูลเพิ่มเติมส าหรบัเฉพาะพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อ้างอิงข้อมูลจาก

สมาคมประกนัวนิาศภยั (TGIA) ย้อนหลงั 3 ปี โดยปี 2564 มจี านวนกรมธรรม์อคัคภียัส าหรบัที่อยู่อาศยั 

328,725 กรมธรรม ์ปี 2565 มจี านวนกรมธรรมอ์คัคภียัส าหรบัทีอ่ยู่อาศยั 348,685 กรมธรรม ์และปี 2566 มี

จ านวนกรมธรรม์อคัคภียัส าหรบัที่อยู่อาศยั  351,381 กรมธรรม์ จากข้อมูลสถิติดงักล่าวแสดงให้เห็นถึ ง

แนวโน้มในการท าประกนัอคัคภียัส าหรบัที่อยู่อาศยัของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล

ค่อนขา้งคงที ่ซึง่ในพืน้ทีด่งักล่าวนัน้มทีีอ่ยู่อาศยัหนาแน่น และเมื่อเกดิอคัคภียัจะพบกบัความสญูเสยีต่อชวีติ

และทรพัยส์นิทีม่มีลูค่าความเสยีหายสงูมากกว่าพืน้ทีอ่ื่นๆในประเทศไทย 

ดงันัน้การศกึษาในครัง้นี้เพื่อใหป้ระชาชนตระหนักถงึความส าคญัในการท าประกนัอคัคภียัส าหรบัที่

อยู่อาศยัและซื้อประกนัภยัอคัคภียัส าหรบัที่อยู่อาศยั เพื่อลดความเสยีหายต่อชวีติและทรพัย์สนิที่เกดิจาก

อคัคภียั โดยเฉพาะพืน้ทีใ่นกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล   

วตัถุประสงคข์องงานวจิยั    

1. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัอคัคภียับ้านและ

คอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

ประกนัภยัอคัคภียับา้นและคอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 

สมมุติฐานของการวิจยั 

 

จากการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ผู้วจิยัได้ก าหนดสมมุตฐิานเพื่อใช้ในการ

ตรวจสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัทีเ่ป็นตวัแปรอสิระกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ชา  ดงัต่อไปนี้ 

สมมุติฐานท่ี 1 :  ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มอีิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อประกนัภยัอคัคภียับ้านและ

คอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

สมมุติฐานท่ี 2 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธผิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัอคัคภียับ้านและ

คอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 



ขอบเขตของการวิจยั 

       การวจิยัครัง้นี้มกีารก าหนดขอบเขตของการวจิยัใน 2 ดา้น ดงันี้  

 1)  ขอบเขตดา้นเน้ือหา ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ สถานที่ตัง้ของที่

พกัอาศยั เพศ อายสุถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อครวัเรือน จ านวนสมาชิกในที่พกั

อาศยั ลกัษณะท่ีพกัอาศยั กรรมสิทธิ์ในท่ีพกัอาศยั มลูค่าของท่ีพกัอาศยั (ราคาของสิ่งปลกูสรา้ง) ภาระ

ผกูพนัทางไฟแนนซ ์ และ ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ Product and Service (ผลิตภณัฑแ์ละการ

บรกิาร) Price (ราคา) Place (ช่องทางการจดัจ าหน่าย) และ Promotion (การสง่เสรมิการขาย) ตวัแปรตาม 

คือ การตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยับา้นและคอนโดมิเนียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล 

 2)  ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากร ประชากรในการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูท้ีพ่กัอาศยั

อยู่ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กลุ่มตวัอย่าง ในการศกึษาครัง้นี้กลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่ ผูท้ีพ่กัอาศยัอยู่ใน

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยใช้สูตรในการค านวณของ Cochran (1977) ผลที่ได้ขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างจ านวน 461 คน 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

1. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด E. Jerome McCarthy (Basic Marketing: A 

Managerial Approach อา้งถงึใน amazon ads) "ส่วนผสมทางการตลาด" เหลอืเพยีงหลกัการตลาดทีม่ตีวั 

P สี่ตวั โดยเขยีนว่า "ส่วนผสมทางการตลาดได้รบัการพฒันามาจากส่วนผสมสี่ตวั ซึ่งเรยีกว่าหลกั 4 P 

ไดแ้ก่ สนิคา้ (Product) สถานที ่(Place) (ซึ่งกค็อืช่องทางและสถาบนั) การโปรโมต (Promotion) และราคา 

(Price) 

2. กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค (Consumer Buying Process) ปรดี ีนุกุลสมปรารถนา 

(กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (Consumer Buying Process) อ้างถงึใน politicles.com) การรู้ถงึ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค (Consumer Buying Process) ประกอบด้วย 6 ขัน้ตอน ได้แก่ การ



ตระหนกัรูถ้งึปัญหา การคน้หาขอ้มลูเพิม่เตมิ ประเมนิทางเลอืกอื่นๆ เขา้สูก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้ ซือ้สนิคา้

หรอืการบรกิาร การประเมนิหลงัการซือ้สนิคา้ 

งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

         งานวจิยัทัง้ในประเทศและต่างประเทศทีเ่กีย่วขอ้ง ไดย้นืยนัว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยั

ด้านส่วนประสมทางการตลาด 4PS มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัอคัคภียับ้านและคอนโดมเินียมของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ขอ้สรุปจากงานวจิยัทีไ่ดศ้กึษา ดงันี้  

Rosmery Cruz (2567) ได้ศกึษาการใช้วทิยาศาสตร์พฤตกิรรมเพื่อเพิม่ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์

ประกนัชวีติ พบว่าการน าเทคนิคจากวทิยาศาสตรพ์ฤตกิรรมมาใช ้เช่น การใชภ้าษาทีเ่ขา้ใจง่าย เครื่องมอื

แบบอินเทอร์แอ็กทีฟ และเนื้อหาวดิีโอที่เน้นผู้ใช้ สามารถเพิม่ความเข้าใจของลูกค้าเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์

ประกนัชวีติไดถ้งึ 28% ซึง่น าไปสูก่ารเพิม่อตัราการต่ออายุกรมธรรมแ์ละลดอตัราการยกเลกิกรมธรรม์ 

Preeti Devi & Tejinder Sharma (2567) ไดศ้กึษาวเิคราะหปั์จจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

ในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ประกนัภยัในตลาดที่มรีายได้น้อยในรฐั Haryana ประเทศอนิเดยี โดยใช้การ

วเิคราะหปั์จจยั (Factor Analysis) กบักลุ่มตวัอย่าง 422 คน ผลการวจิยัพบว่ามปัีจจยัส าคญั 11 ประการที่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยั ซึ่งรวมถงึปัจจยัดา้นวฒันธรรม สงัคม และจติวทิยา การศกึษานี้เน้นถงึ

ความส าคญัของการออกแบบผลติภณัฑแ์ละช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสมกบัตลาดทีม่รีายไดน้้อย 

Surendra Prasad Joshi, Rewan Kumar Dahal, Dipendra Karki & Binod Ghimire (2567) ได้

ศกึษาวเิคราะหปั์จจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพในประเทศเนปาล 

โดยใช้การวเิคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) กบักลุ่มตวัอย่าง 385 คน ผลการวจิยัพบว่ามปัีจจยัส าคญัที่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพ ไดแ้ก่ ความไวว้างใจในแบรนด์ การจดัการทางการเงนิส่วนบุคคล 

การรบัรูค้วามเสีย่ง และโครงสร้างราคา โดยเฉพาะอย่างยิง่ ความไวว้างใจในแบรนด์เป็นปัจจยัที่มอีิทธพิล

มากทีสุ่ด การศกึษานี้เน้นถงึความส าคญัของการสร้างความไวว้างใจในแบรนด์และการจดัการทางการเงนิ

สว่นบุคคลในการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพ 

 

 



ดวงหทยั วุฒทิววีฒัน์ (2567) ไดศ้กึษาอทิธพิลคุณภาพเทคโนโลยแีละการยอมรบัเทคโนโลยปีระกนั

ชีวติต่อแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อประกนัชีวติผ่านแอปพลิเคชนั โดยใช้แบบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่าง

จ านวน 300 คน พบว่า โมเดลคุณภาพเทคโนโลย ีและการยอมรบัเทคโนโลยปีระกนัชวีติ ( Insurtech) มผีล

ต่อการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านแอปพลเิคชนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ลดัดา นิรพลพศิาล (2567) ไดศ้กึษากลยุทธก์ารตลาดและการสรา้งแรงจงูใจต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ

ประกนัชีวติของลูกค้ากลุ่ม GenY โดยใช้แบบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่างจ านวน 449 คน พบว่า ส่วน

ประสมทางการตลาด 4P ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการขาย และดา้นสง่เสรมิการขาย มี

อทิธพิลต่อการตกลงใจซือ้สญัญาประกนัชวีติของกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย 

อญัชิษฐา ค าวเิศษและทรงพร หาญสนัติ (2567) ได้ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและ

ทศันคตทิี่มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อประกนัสตัวเ์ลี้ยงของกลุ่มคนที่เลี้ยงสตัวเ์ลี้ยงเป็นลูกในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่างจ านวน 384 คน พบว่า สว่นประสมทางการตลาด 

ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสรมิการขาย ด้านบุคคล และด้านกายภาพและการน าเสนอ  มี

อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสัตว์เลี้ยงของกลุ่มคนที่เลี้ยงสัตว์เลี้ยงเป็นลูกในเขต

กรุงเทพมหานคร 

วภิาวนิี วริยิะผล และศวิลาภ สุขไพบูลยว์ฒัน์ (2567) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

ประกนัภยัสตัวเ์ลี้ยงในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กรณีศกึษาประกนัภยัสตัวเ์ลี้ยงสุนัขและแมว โดยใช้

แบบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่างจ านวน 420 คน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ในด้านกระบวนการ 

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัสตัวเ์ลี้ยงมากทีสุ่ด ซึ่งกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัในการเรยีกรอ้งมูลค่า

สนิไหมทดแทน ในหมวดของการจ่ายเงนิค่ารกัษาพยาบาลต่อสตัว์เลี้ยงที่ต้องมคีวามสะดวก รวดเรว็และ

เหมาะสม 

Wendy Hume Hayes (2565) ได้ศกึษาการประกนัภยัไซเบอร์และธนาคารชุมชนขนาดเล็ก: การ

ส ารวจวิธีการแบบผสมผสาน พบว่าการขาดความชดัเจนในความคุ้มครองของประกันภัยไซเบอร์เป็น

อุปสรรคส าคญัในการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัของธนาคารเหล่านี้ การศกึษายงัเน้นถงึความส าคญัของการให้

ความรูแ้ละการสื่อสารที่ชดัเจนจากผูใ้หบ้รกิารประกนัภยัเพื่อเพิม่ความเขา้ใจและความมัน่ใจในการตดัสนิใจ

ซือ้ประกนัภยัไซเบอร ์



Aprilia Nurvita Sari, Dwi Atmono & Muhammad Rahmatullah (2565) ไดศ้กึษาวเิคราะหปั์จจยั

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อความสนใจในการตดัสนิใจซือ้ประกนัอคัคภียัในประเทศอนิโดนีเซยี โดยใช้

การวเิคราะหปั์จจยั (Factor Analysis) กบักลุ่มตวัอย่าง 305 คน ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัดา้นจติวทิยา เช่น 

แรงจูงใจ การรบัรู ้และทศันคต ิมอีทิธพิลต่อความสนใจในการซื้อประกนัอคัคภียัมากทีสุ่ด การศกึษานี้เน้น

ถงึความส าคญัของปัจจยัดา้นจติวทิยาในการตดัสนิใจซือ้ประกนัอคัคภียั 

ณัฐชา เกตุกนั (2564) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการซื้อประกนัรถยนต ์ระหว่างผ่านช่องทางตวัแทน/

นายหน้า (ออฟไลน์) และช่องทางออนไลน์ในยุคดจิทิลั โดยใชแ้บบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 

คน พบว่า ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการขาย ดา้นสง่เสรมิ

การขาย ดา้นพนักงาน ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ส่งผลต่อการซื้อประกนัรถยนต์ 

ระหว่างผ่านช่องทางตวัแทน/นายหน้า (ออฟไลน์)  

มาสพงษ์ ตนัตยานนท ์(2564) ไดศ้กึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจสง่งานประกนัภยั

รถยนต์ภาคสมคัรใจของนายประกาศวนิาศภยัต่อ บรษิัท คุ้มภยัโตเกียวมารนีประกนัภยั (ประเทศไทย) 

จ ากดั (มหาชน) โดยใช้แบบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่างนายหน้าประกนัวนิาศภยัจ านวน 417 คน พบว่า 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านกระบวนการ มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจส่งงานประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของนายประกาศวนิาศภยัต่อ บรษิัท คุ้มภยัโตเกียวมารนี

ประกนัภยั (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

องัคณา ไทยยนัโต (2562) ไดศ้กึษากลยุทธธ์ุรกจิ ของ ไมลล ์แอนด ์สโนว ์เพือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบ

ในการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการโบรคเกอรป์ระกนัวนิาศภยั โดยใชแ้บบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่างจ านวน 

400 คน พบว่าผู้ใช้บรกิารของโบรคเกอร์ประกนัภยัใหค้วามส าคญักบั ด้านการส่งเสรมิการตลาดมากทีสุ่ด  

รองลงมาคอืช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลติภณัฑ์และด้านราคา โดยดา้นการส่งเสรมิการตลาดจะต้องมี

การจดัท าโปรโมชัน่ทีน่่าสนใจอยู่สม ่าเสมอ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายต้องเพิม่การบรกิารในส่วนช่องทาง

ออนไลน์ ดา้นผลติภณัฑ ์ตอ้งมผีลติภณัฑจ์ากหลากหลายบรษิทัประกนัภยัใหเ้ลอืกซือ้ และในดา้นราคา ตอ้ง

มคีวามเหมาะสมกบับรกิารทีไ่ดร้บั 

พชิญ์ชญัญา รอดผดุง และวษิณุ อรรถวานิช (2562) ไดศ้กึษาปัจจยัมอีทิธพิลต่อการซื้อประกนัภยั

การเดนิทางต่างประเทศของนักท่องเทีย่วชาวไทย โดยใชแ้บบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่างจ านวน 393 คน 



พบว่าส่วนประสมทางการตลาด ในด้านผลติภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัการเดินทางมากที่สุด 

ในขณะทีด่า้นการสง่เสรมิการขาย มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้น้อยทีสุ่ด 

พสิณฒ ์กล่อมสมบูรณ์ (2561) ไดศ้กึษาบุคลกิภาพของผูบ้รโิภค ทศันคตติ่อภาพยนตรโ์ฆษณา และ

สิง่เรา้ในภาพยนตรโ์ฆษณา ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติ โดยใชแ้บบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่าง

จ านวน 400 คน พบว่าบุคลิกภาพของผู้บริโภค ทศันคติต่อภาพยนตร์โฆษณา และสิง่เร้าในภาพยนตร์

โฆษณา ส่งผลต่อการซื้อประกนัชวีติของประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยที่สิง่เร้าในภาพยนตร์โฆษณา

ประกนัชวีติ ส่งผลต่อการซื้อประกนัชวีติมากกว่าทศันคตติ่อภาพยนตรโ์ฆษณาประกนัชวีติ และบุคลกิภาพ

ของผูบ้รโิภค ตามล าดบั 

สุชานันท์ สนธิไชย (2560) ได้ศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่ใช้บรกิารประกันวินาศภัยในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามส ารวจกลุ่มตัวอย่างจ านวน 600 คน พบว่าอาชีพพนักงาน

บรษิทัเอกชน และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกบัเบี้ยประกนัภยัทีจ่่ายต่อปีของการ

ใชบ้รกิารประกนัอคัคภียัการศกึษาแนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งเหล่านี้จงึเป็นรากฐานส าคญัในการออกแบบ

เครื่องมอืวจิยั วเิคราะหพ์ฤตกิรรมการเลอืกซื้อ และก าหนดแนวทางการตลาดทีส่อดคลอ้งกบัความต้องการ

ของผูบ้รโิภคในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย ทัง้นี้เพือ่ใหส้ามารถแขง่ขนัในตลาดชาไดอ้ย่างยัง่ยนืและมปีระสทิธภิาพ 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 

งานวจิยันี้ใช้แนวทางการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยอาศยัแบบสอบถามเป็น

เครื่องมอืในการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มผูซ้ื้อประกนัอคัคภียับ้านและคอนโดมเินียมในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัอคัคภียับา้นและคอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล  มวีธิดี าเนินการวจิยัดงันี้   

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  ประชากรทีพ่กัอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ส าหรบั

กลุ่มตวัอย่างเนื่องจากจ านวนประชากรทีม่ขีนาดใหญ่ ไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน และไม่สามารถเกบ็รวบรวม

ขอ้มลูไดท้ัง้หมด จงึด าเนินการค านวณกลุ่มตวัอย่าง จากสตูรทีไ่ม่ทราบประชากร Cochran,1997 เพือ่เป็น



การเกบ็ขอ้มลูใหม้คีวามแม่นย าเพิม่มากขึน้ จงึจะขอเพิม่กลุ่มตวัอย่างอกี 10% จากทีไ่ดค้ านวณไวข้า้งตน้ 

ดงันัน้ผูศ้กึษาวจิยัไดก้ าหนดกลุ่มประชากรจ านวน 461 คน 

2. วธิกีารสุม่ตวัอย่างอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยกระจายแบบสอบถามผ่าน

ทางแพลตฟอรม์ออนไลน์ต่างๆ เพือ่ใชร้วบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง ส าหรบัผูท้ีม่คีวามสนใจจะซือ้

ประกนัภยัอคัคภียับา้นและคอนโดมเินียม 

3. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการรวบรวมขอ้มลูในการท าวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถามรปูแบบออนไลน์ (Online 

Questionnaire) บน Google form โดยมขีัน้ตอนในการด าเนินการดงัต่อไปนี้ 

      สว่นที1่: ค าถามคดักรอง 

      สว่นที2่: แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

      สว่นที3่: แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Extended Marketing Mix: 7Ps) 

      สว่นที4่: แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 

      สว่นที5่: ขอ้เสนอแนะ 

      แบบสอบถามในส่วนที่เกี่ยวข้องกบัตวัแบบสอบถามในส่วนที่ 3-4 เป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า 

(Rating Scale) ก าหนด 5 ระดบั ด้วยวธิ ีLikert’s Scale เป็นการวดัขอ้มูลอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 

โดยก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี้   

       ระดบัความเหน็ 1 หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 

       ระดบัความเหน็ 2 หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ย 

       ระดบัความเหน็ 3 หมายถงึ ไม่แน่ใจ 

       ระดบัความเหน็ 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 

       ระดบัความเหน็ 5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 

 

       4. สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล การวเิคราะห์ข้อมูลแบ่งเป็น 2 ระดบั ได้แก่ การวเิคราะห์เชิง

พรรณนา เพื่อสรุปลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ส าหรบัการวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การทดสอบ One-Way ANOVA การวเิคราะห ์T-Test การวเิคราะห์

ความแปรปรวนหลายตวัแปร และการวเิคราะห์การถดถอยพหุนาม (Polynomial Regression) เพื่อทดสอบ

สมมตฐิาน ของงานวจิยั ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่



มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัอคัคภียับา้นและคอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล 

5. การทดสอบคุณภาพของมาตรวดั ก่อนน าแบบสอบถามไปใชจ้รงิ ไดม้กีารทดสอบเบื้องตน้ (Pilot 

Test) กับกลุ่มตัวอย่าง 30 คน เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง และค านวณค่าความเชื่อมัน่ด้วยสถิติ 

Cronbach’s Alpha ซึง่ใหค้่า ≥ 0.70 แสดงถงึความเหมาะสมในการใชง้าน  

 

ผลการวิจยั 

        จากการวจิยัคน้พบว่า  

        ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ปัจจยัดา้นลกัษณะทีพ่กัอาศยั ซึ่งหมายถงึ การเป็นเจา้ของและผูเ้ช่าและ

ภาระผกูพนัทางไฟแนนซ ์มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัอคัคภียับา้นและคอนโดมเินียมอย่างมนีัยส าคญั 

(P<0.05)  

        ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps  ไดแ้ก่ ผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร (Product and Service) 

ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการขาย (Promotion) มอีิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อประกนัอคัคภียับ้านและคอนโดมเินียมอย่างมนีัยส าคญั (P<0.05) และจากการวเิคราะห์การ

ถดถอยพหุนาม พบว่าปัจจยัด้านการส่งเสรมิการขาย (Promotion) และปฏสิมัพนัธ์ระหว่างราคาและการ

ส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันอัคคีภัยบ้านและคอนโดมิเนียมอย่างมีนัยส าคญั 

(P<0.05) 

 

อภิปรายผล 

         งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัอคัคภียับ้านและ

คอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  ผลการวจิยัด้านประชากรศาสตร์พบว่า  

ผูบ้รโิภคไม่แตกต่างกนัตาม เพศ อายุ สถานภาพสมส อาชพี ระดบัการศกึษา รายได ้และจ านวนสมาชกิใน

ทีพ่กัอาศยั เนื่องจากผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซื้อประกนัภยัอคัคภียัมจุีดมุ่งหมายเดยีวกนัคอื ต้องการลดความเสีย่ง

และป้องกนัความเสยีหาย โดยมทีศันคตริ่วมกนั แมจ้ะมภีูมหิลงัและอายุแตกต่างกนัไป สอดคลอ้งกบัแนวคดิ



ของ ฉัตยาพร (2550) และ ยุบล (2542) ทีช่ี้ว่าลกัษณะทางประชากรศาสตรม์อีทิธพิล แต่เมื่อเป็นสนิคา้หรอื

บรกิารเกี่ยวกบั การบรหิารความเสีย่ง เช่น ประกนัอคัคภียั ปัจจยัเหล่านี้อาจไม่มอีทิธพิลโดยตรง ในขณะที่

ปัจจยัดา้นลกัษณะทีพ่กัอาศยั (การเป็นเจา้ของและผูเ้ช่า) รวมถงึภาระผกูพนัทางไฟแนนซ ์มอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อประกันภัยอคัคีภัยบ้านและคอนโดมิเนียมของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ (P<0.05) 

ผลลพัธ์ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์(Demographics) ของ ยุบล เบญ็

จรงคก์จิ (2542) และ ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ทีอ่ธบิายว่า ลกัษณะของผูบ้รโิภค เช่น สถานภาพการเป็นผู้

ครอบครองกรรมสทิธิ ์ประเภทของทีพ่กัอาศยั และภาระหนี้สนิ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้หรอื

บรกิาร เนื่องจากผูบ้รโิภคตอ้งเลอืกซือ้โดยอา้งองิตามบรบิทและสภาพเศรษฐกจิของตนเอง  

ดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4Ps)ทัง้ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร (Product 

and Service), ราคา (Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการขาย (Promotion) มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัอคัคภียับา้นและคอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคอย่างมนีัยส าคญั (P<0.05) 

ผลลพัธด์งักล่าวสอดคลอ้งกบั มาสพงษ์ ตนัตยานนท ์(2564) ไดศ้กึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจสง่งานประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของนายประกาศวนิาศภยัต่อ บรษิทั คุม้ภยัโตเกยีวมารนี

ประกนัภยั (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) โดยใชแ้บบสอบถามส ารวจกลุ่มตวัอย่างนายหน้าประกนัวนิาศ

ภยัจ านวน 417 คน พบว่า ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้น

กระบวนการ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจสง่งานประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของนายประกาศวนิาศภยัต่อ 

บรษิทั คุม้ภยัโตเกยีวมารนีประกนัภยั (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) และอญัชษิฐา ค าวเิศษและทรงพร 

หาญสนัต ิ(2567) ไดศ้กึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารและทศันคตทิีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจ

ซือ้ประกนัสตัวเ์ลีย้งของกลุ่มคนทีเ่ลีย้งสตัวเ์ลีย้งเป็นลูกในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามส ารวจ

กลุ่มตวัอย่างจ านวน 384 คน พบว่า สว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสง่เสรมิ

การขาย ดา้นบุคคล และดา้นกายภาพและการน าเสนอ  มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ประกนัสตัว์

เลีย้งของกลุ่มคนทีเ่ลีย้งสตัวเ์ลีย้งเป็นลูกในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากนี้ ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการขาย 

(Promotion) และปฏสิมัพนัธร์ะหว่างราคาและการสง่เสรมิการขาย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนั

อคัคภียับา้นและคอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคอย่างมนีัยส าคญั (P<0.05) ผลลพัธด์งักล่าวสอดคลอ้งกบัทฤษฎี

การตดัสนิใจซือ้ผูบ้รโิภค (Consumer Buying Process) ของ ปรดี ีนุกูลสมปรารถนา ทีอ่ธบิายว่า ปัจจยัทัง้

ราคาและขอ้เสนอสง่เสรมิการขาย เป็นแรงกระตุน้ (Trigger) ส าคญัทีช่่วยเร่งใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้และ

เลอืกใชบ้รกิาร อกีทัง้ตรงตามทฤษฎขีอง McCarthy ทีช่ี้ว่า การสง่เสรมิการขายช่วยจงูใจผูบ้รโิภคและ



ลดทอนขอ้กงัขาหรอือุปสรรคในกระบวนการตดัสนิใจซื้อ และเป็นปัจจยัส าคญัทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัเป็น

ล าดบัตน้ ๆ และพสิณฒ ์กล่อมสมบูรณ์ (2561) ไดศ้กึษาบุคลกิภาพของผูบ้รโิภค ทศันคตติ่อภาพยนตร์

โฆษณา และสิง่เรา้ในภาพยนตรโ์ฆษณา ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติ โดยใชแ้บบสอบถามส ารวจ

กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่าบุคลกิภาพของผูบ้รโิภค ทศันคตติ่อภาพยนตรโ์ฆษณา และสิง่เรา้ใน

ภาพยนตรโ์ฆษณา สง่ผลต่อการซือ้ประกนัชวีติของประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยทีส่ ิง่เรา้ในภาพยนตร์

โฆษณาประกนัชวีติ สง่ผลตอ่การซือ้ประกนัชวีติมากกว่าทศันคตติ่อภาพยนตรโ์ฆษณาประกนัชวีติ และ

บุคลกิภาพของผูบ้รโิภค ตามล าดบั 

 

ข้อเสนอแนะ 

          จากผลการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคภียับา้นและคอนโดมเินียมของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถสรุปขอ้เสนอแนะเชงิปฏบิตัไิดด้งันี้  

1)  บรษิทัประกนัภยัตอ้งพฒันาผลติภณัฑจ์ดัท ากรมธรรมแ์ละแพก็เกจใหห้ลากหลายทัง้ราคาและ

ขอบเขตความคุม้ครอง เพือ่ใหผู้บ้รโิภคเลอืกไดต้รงตามตอ้งการ 

2) บรษิทัประกนัภยัตอ้งพฒันาช่องทางการซือ้และช าระเงนิทัง้ออนไลน์และออฟไลน์ ใหผู้บ้รโิภค

เลอืกซือ้ไดส้ะดวก รวดเรว็ และเขา้ถงึไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

3) บรษิทัประกนัภยัตอ้งจดัโปรโมชนัและสทิธพิเิศษ เช่น โคด้สว่นลด ของแถม เพือ่กระตุน้การ

ตดัสนิใจซือ้และเพิม่อตัราการซือ้ซ ้า 

4) บรษิทัประกนัภยัตอ้งจดัจดัผูใ้หค้ าแนะน าทัง้ออฟไลน์และออนไลน์ เพือ่ช่วยผูบ้รโิภคเลอืก

กรมธรรมไ์ดต้รงตามตอ้งการ 

ส าหรบัการวจิยัในอนาคต แนะน าฝหศ้กึษาปัจจยัใหม่ ๆ เช่น ผลกระทบของเทคโนโลยดีจิทิลั และ

แนวโน้มของภยัพบิตัธิรรมชาต ิทีอ่ทิธพิลต่อทศันคตผิูบ้รโิภค และเปรยีบเทยีบผูบ้รโิภคทัง้ใน

กรุงเทพมหานคร ปรมิณฑล และจงัหวดัใหญ่ เพือ่เหน็ภาพกวา้งและเป็นแนวทางใหผู้ใ้หบ้รกิาร พรอ้มทัง้

ประยุกตท์ฤษฎใีหม่ ๆ เช่น AIDA Model หรอื Consumer Experience Mapping ในการอธบิายพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภค เพือ่ใหเ้ขา้ใจผูบ้รโิภคไดล้กึซึง้และตรงจุดมากขึน้ 
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