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การวจิยัครั ÊงนีÊ มวีตัถุประสงคเ์พืÉอ (1) ศกึษาลกัษณะขอ้มูลสว่นบุคคลของผู้บรโิภคทีÉตดัสนิใจซืÊอ

ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล (2) ศกึษาระดบัความคดิเหน็ต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 

และดา้นการสง่เสรมิการตลาด และ (3) ศกึษาปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนต์ภาค

สมคัรใจของผูบ้รโิภค 

การวจิยันีÊเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 403 คน ซึÉงเป็นผูท้ีÉเคยซืÊอหรอืมปีระสบการณ์เกีÉยวกบัการซืÊอประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมคัรใจ วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ความถีÉ รอ้ยละ ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบน

มาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ Independent Samples t-test, One-Way ANOVA, ค่าสหสมัพนัธ์

เพยีรส์นั และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ ดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปูทางสถติ ิSPSS 

ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุอยู่ในช่วงวยัทํางาน ระดบั

การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปรญิญาตร ีมอีาชีพพนักงานเอกชน และมรีายได้เฉลีÉยต่อเดือนอยู่ใน

ระดบัปานกลางถงึค่อนขา้งสูง ผลการทดสอบความแตกต่างพบว่า เพศ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีÉย



ต่อเดอืน ส่งผลใหก้ารตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉ

ระดบั 0.05 ขณะทีÉอายุและอาชพีไม่สง่ผลใหก้ารตดัสนิใจซืÊอแตกต่างกนั 

ผลการวิเคราะห์ค่าสหสมัพนัธ์เพียร์สันพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั Êง 4 ด้าน มี

ความสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัการตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 

0.01 และผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านราคา มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ

อย่างมนียัสาํคญัทางสถติ ิโดยปัจจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลสงูทีÉสุด 

ผลการวจิยัสะทอ้นใหเ้หน็ว่า ธุรกจิประกนัภยัรถยนต์ควรใหค้วามสาํคญักบัการพฒันาผลติภณัฑ์

ทีÉมคีวามคุม้ครองเหมาะสม การสืÉอสารขอ้มลูทีÉชดัเจน และการใชก้ลยุทธท์างการตลาดทีÉตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค เพืÉอเพิÉมประสทิธภิาพในการแขง่ขนัและสรา้งความเชืÉอมั Éนในระยะยาว 

คาํสาํคญั: ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ, สว่นประสมทางการตลาด, 4Ps และการตดัสนิใจซืÊอ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Abstract 

 

This study aimed to (1) examine the demographic characteristics of consumers 

purchasing voluntary motor insurance in Bangkok and its metropolitan areas, (2) investigate 

consumers’ opinions toward the marketing mix factors (4Ps): product, price, place, and 

promotion, and (3) analyze the factors influencing consumers’ purchasing decisions of voluntary 

motor insurance. 

This research employed a quantitative research approach using a questionnaire as the 

data collection instrument. The sample consisted of 403 consumers who had experience in 

purchasing voluntary motor insurance. Data were analyzed using descriptive statistics including 

frequency, percentage, mean, and standard deviation, and inferential statistics including 

Independent Samples t-test, One-Way ANOVA, Pearson’s correlation coefficient, and Multiple 

Regression Analysis via SPSS software. 

The results indicated that most respondents were female, of working age, held a 

bachelor’s degree, were employed in the private sector, and had a moderate to high monthly 

income. The hypothesis testing revealed that gender, education level, and monthly income 

significantly affected purchasing decisions at the 0.05 level, whereas age and occupation 

showed no significant differences. 

Pearson’s correlation analysis showed that all four marketing mix factors were positively 

correlated with purchasing decisions at the 0.01 significance level. Furthermore, the results of 

multiple regression analysis revealed that product, promotion, place, and price significantly 

influenced consumers’ purchasing decisions, with the product factor having the strongest effect. 

The findings suggest that motor insurance companies should emphasize product 

development, clear communication, and effective marketing strategies aligned with consumer 

needs in order to enhance competitiveness and build long-term consumer trust. 

Keywords: Voluntary motor insurance, Marketing mix, 4Ps and Purchasing decision 

 
 



บทนํา 
ปัจจุบันรถยนต์เป็นปัจจยัสําคัญและมีความจําเป็นอย่างยิÉงในการดําเนินชีวิตประจําวนัของ

มนุษย ์ทั ÊงนีÊเป็นเพราะรถยนต์เป็นพาหนะทีÉใช้ในการขนส่งทางบกเพืÉอขนส่งผู้คนและสิÉงของจากแหล่ง

หนึÉงไปอกีแหล่งหนึÉงไดอ้ย่างรวดเรว็ ในปัจจุบนัจะเหน็ไดว้่าปรมิาณรถยนต์ มจีํานวนเพิÉมมากขึÊนเรืÉอยๆ

ทุกปี ก่อให้เกิดปัญหาในด้านต่างๆตามมามากมาย เพราะการเดินทางโดยรถยนต์มีความสะดวก 

คล่องตวั รวดเรว็ ทาํใหจ้าํนวนรถยนต์บนทอ้งถนนในประเทศไทยมจีํานวนเพิÉมมากขึÊนทุกปี และยงัคงม ี

แนวโน้มเพิÉมมากขึÊนอย่างต่อเนืÉอง เมืÉอมรีถยนต์บนทอ้งถนนมากขึÊน ความหนาแน่นของการจราจรก็จะ

เพิÉมขึÊนจาํนวนรถยนตท์ีÉเพิÉมขึÊนมกัจะสง่ผลใหอุ้บตัเิหตุบนทอ้งถนนเพิÉมขึÊนตามไปดว้ย เนืÉองจากมโีอกาส

เกิดการชนกนัมากขึÊน และมีความหนาแน่นของการจราจรทีÉสูงขึÊนนอกจากนีÊการเพิÉมขึÊนของจํานวน

รถยนต์ยงัอาจนําไปสู่ปัญหาอืÉนๆเช่น การจราจรติดขดัซึÉงอาจทําให้ผู้ขบัขีÉเกดิความเครยีดและนําไปสู่

การขบัขีÉทีÉประมาทมากขึÊนย่อมสง่ผลใหจ้าํนวนอุบตัเิหตุทีÉเกดิขึÊนจากรถยนต์เพิÉมขึÊนเช่นกนั ประเทศไทย

มอีตัราการเกิดอุบตัิเหตุบนท้องถนนสูง โดยข้อมูลจากศูนย์ข้อมูลอุบตัิเหตุ เพืÉอเสรมิสร้างวฒันธรรม

ความปลอดภยัทางถนน ปี ŚŝŞŜ ถงึสรุปสิÊนวนั ณ řŘ สงิหาคม ปี ŚŝŞŠ แสดงใหเ้หน็ว่าจํานวนผูเ้สยีชวีติ

และผูบ้าดเจบ็จากอุบตัเิหตุทางถนน ยงัเป็นอตัราทีÉสงู 

ปัญหาอุบตัเิหตุทางจราจรยงัคงเป็นปัญหาสําคญัทีÉส่งผลกระทบรุนแรงในวงกว้าง เนืÉองจากการ

เกดิอุบตัิเหตุไม่เพยีงแต่ส่งผลกระทบต่อผู้ทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรง แต่ยงัส่งผลกระทบต่อสงัคมในวงกว้าง 

ชุมชน และประเทศ เนืÉองจากค่าใช้จ่าย ในการรกัษาผู้บาดเจ็บจํานวนมากนั Êนสร้างภาระหนักในการ

รกัษาและส่งผลใหสู้ญเสยีกําลงัการผลติและเป็นอุปสรรคต่อความเจรญิของประเทศทําใหเ้กดิผลกระทบ

อย่างมากต่อสงัคมและเศรษฐกจิ อุบตัเิหตุทางถนนไม่เพยีงแต่ทําใหเ้กดิความเศรา้โศกและทุกข์ทรมาน

เท่านั Êนแต่ยงัส่งผลต่อความสูญเสยีทางเศรษฐกิจของผูเ้คราะห์ร้าย ครอบครวั ชุมชน และ ประเทศชาติ

ในภาพรวมดว้ยการแก้ปัญหาอุบตัเิหตุบนทอ้งทางถนนจงึถอืเป็นภารกิจทีÉสาํคญัยิÉงของของทุกภาคสว่น

ในสงัคม ทั Êงภาครฐั ภาคเอกชน และภาคประชาชน โดยเฉพาะอย่างยิÉงหน่วยงานทีÉมหีน้าทีÉโดยตรงใน

การจดัการและแกไ้ขปัญหา  

จากปัญหาดงักล่าวภาครฐัไดเ้ลง็เหน็ถงึความสญูเสยีทีÉอาจจะเกดิขึÊนจากอุบตัเิหตุทางรถยนตจ์งึ

ได้มกีารออกกฎหมายให้รถยนต์รวมถงึรถจกัรยานยนต์ทุกคนัทุกชนิดทีÉจดทะเบียนกบักรมการขนส่ง

ทางบกต้องมีประกันภัยรถยนต์ตามพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้ประสบภัยจากรถพ.ศ. Śŝśŝ โดยมี

วตัถุประสงค์เพืÉอคุ้มครองและให้ความช่วยเหลอืแก่ประชาชนทีÉได้รบับาดเจ็บหรอืเสยีชีวติเพราะเหตุ

ประสบภยัจากรถโดยใหไ้ด้รบัการรกัษาพยาบาลอย่างทนัท่วงทใีนกรณีทีÉบาดเจบ็หรอืช่วยเป็นค่าปลงศพ

ในกรณีทีÉเสยีชวีติรวมทั Êงเป็นหลกัประกนัใหโ้รงพยาบาลหรอืสถานพยาบาลว่าจะได้รบัค่ารกัษาพยาบาล

ในการรกัษาพยาบาลผูป้ระสบภยั จากรถ (สาํนักงานคณะกรรมการกํากบัและส่งเสรมิการประกอบธุรกจิ

ประกนัภยั, 2564)จงึเป็นทีÉมาของการประกนัภยัรถยนต์ประเภทแรกการประกนัภยัรถยนต์ภาคบงัคบั 

(Compulsory Motor Insurance)หรือการประกันภัย พ.ร.บ.ส่วนประกันภัยประเภททีÉสองคือการ

ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ (Voluntary Motor Insurance)ทีÉเป็นการประกนัภยัทีÉผูข้บัขีÉรถยนต์เลอืก

ซืÊอความคุม้ครองประกนัภยัเพิÉมเตมิเพืÉอคุม้ครองความเสยีหายทีÉอาจจะเกดิขึÊนกบัตวัรถ และความรบัผดิ



ของผูเ้อาประกนัภยัทีÉมตี่อบุคคลภายนอกซึÉงเป็นการเลอืกซืÊอตามความพงึพอใจของผู้ซืÊอและดว้ยความ

สมคัรใจของผูซ้ืÊอไม่ได้ถูกบงัคบัโดยกฎหมายแต่อย่างใด 

 

 

วตัถปุระสงค ์

 
1. เพืÉอสํารวจพฤตกิรรมการซืÊอประกนัภยัรถยนตข์องผูบ้รโิภคในเขต 

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

2. เพืÉอศึกษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (şP’s) กบัการตัดสนิใจซืÊอ

ประกนัภยัรถยนตข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

3. เพืÉอศกึษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศึกษา และรายได้

เฉลีÉยต่อเดือนทีÉแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอประกันภัยรถยนต์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลหรอืไม่ 

 

 

ขอบเขตงานวิจยั 

 
งานวจิยัฉบบันีÊทําการศึกษาถึงปัจจยัทีÉมผีลต่อการตัดสินใจซืÊอประกันภยัรถยนต์ของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเลอืกใช้ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธุรกิจบรกิาร 

(4P’s) ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทางการจัด

จําหน่าย (Place) และปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด(Promotion) รวมถงึปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 

ได้แก่ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีÉยต่อเดอืน โดยกลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการศกึษางานวจิยั

นีÊ คอื ผูต้ดัสนิใจหรอืมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจทีÉมรีถยนต์และอาศยัอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยเป็นการศกึษาจากขอ้มูลปฐมภูมดิ้วยการใช้แบบสอบถาม

สํารวจพฤตกิรรมและความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่าง และเก็บขอ้มูลในช่วงเดอืน พฤศจกิายน - ธนัวาคม 

2568 

 

 

กรอบแนวคิดงานวิจยั 

จากการศกึษาแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ ขา้งต้น ผู้วจิยัได้นําแนวคดิและทฤษฎีต่างๆ ทีÉได้จาก

การทบทวนวรรณกรรม มากําหนดเป็นกรอบแนวคดิของงานวจิยั เพืÉอใชเ้ป็นแนวทางในการดําเนินงาน



วจิยัเรืÉองปัจจยัทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกันภยัรถยนต์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล 

                                                                                      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

 

งานวจิยันีÊผูว้จิยัไดท้าํการศกึษาคน้ควา้ขอ้มลู บทความทางวชิาการ เอกสาร และงานวจิยัต่างๆทีÉ

เกีÉยวขอ้งกบัปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพืÉอนํามาเป็นแนวทางในการศกึษาวจิยั โดยผูว้จิยัไดนํ้าเสนอการ

ทบทวนวรรณกรรมตามหวัขอ้ ดงัต่อไปนีÊ 

ř ความรูท้ ั ÉวไปเกีÉยวกบัประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ  

Ś แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  

ś แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกบัสว่นประสมทางการตลาด  

Ŝ งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

ตวัแปรตาม ตวัแปรอิสระ 

การตดัสินใจซืÊอประกนัภยั

รถยนต์ของผู้บริโภคในเขต

กรงุเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

1.เพศ 

Ś. ระดบัการศกึษา 

3. อาชพี 

Ŝ. รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 



ความรู้ทั ÉวไปเกีÉยวกบัประกนัภยัรถยนต์  
การประกนัภยัรถยนต์ คอืการประกนัความสูญเสยีหรอืเสยีหายทีÉเกดิกบัรถยนต์ รวมถงึความ

สูญเสยีหรอืเสยีหายทีÉรถยนต์ก่อให้เกดิขึÊนแก่ชวีติร่างกาย และ ทรพัยส์นิของบุคคลภาย นอก ตลอดจน

บุคคลทีÉโดยสารอยู่ในรถยนต์นั Êนดว้ย โดยบรษิทัประกนัจะชดใชค้่าสนิไหมทดแทนให้แก่ผูเ้อาประกนัภยั

เมืÉอเกิดความ เสียหายขึÊนตามเงืÉอนไขทีÉระบุ ไว้ในกรมธรรม์ การประกนัภยัรถยนต์ แบ่งออกเป็น 2 

ประเภท ไดแ้ก่ การประกนัภยัรถยนต์ ภาคบงัคบั และ การประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ มรีายละเอยีด

ดงันีÊ 

 

การประกนัภยัรถยนตภ์าคบงัคบั 

การประกันภัยรถภาคบังคบั (Compulsory Motor Insurance) หมายถึงการประกันภัยรถ

ประเภททีÉกฎหมายให้เจ้าของรถซึÉงใช้หรอืมรีถไว้เพืÉอใช้ ต้องจดัให้มกีารประกนัความเสยีหายสําหรบั 

ผูป้ระสบภยัโดยประกนัภยักบับรษิทัตามกฎหมายว่าดว้ยการประกนัวนิาศภยัทีÉไดร้บัอนุญาตใหป้ระกอบ 

กิจการประเภทการประกนัภยัรถ โดยรฐับาลมเีจตจํานงเพืÉอให้เกดิความคุ้มครองแก่ชวีติ ร่างกายของ

ประชาชน 

 

ประกนัรถยนต์ภาคบงัคบั หรอื พ.ร.บ. (พระราชบญัญัตคิุ้มครองผู้ประสบภยัจากรถยนต์ พ.ศ. 

Śŝśŝ) เป็นประกนัทีÉกฎหมายกําหนดให้รถยนต์ หรอืยานพาหนะทีÉจดทะเบียนกรมขนส่งทางบกทุก

ประเภทต้องม ีและต่ออายุในทุกๆ ปี เนืÉองจาก พ.ร.บ. จะทําหน้าทีÉคุม้ครองแก่บุคคลภายนอกทีÉประสบ

อุบตัเิหตุจากการใช้รถ ไม่ว่าผูป้ระสบเหตุนั Êนจะเป็นฝ่ายถูก หรอืผดิ เช่น หากผู้เอาประกนัขบัรถไปชน

กบัอกีฝ่ายจนไดร้บับาดเจบ็ พ.ร.บ. จะทําหน้าทีÉช่วยจ่ายค่ารกัษาพบาบาลให้กบับุคคลภายนอก โดยจะ

จ่ายให้ตามความรุนแรงของอาการบาดเจบ็ในกรณีทีÉเจ้าของรถขาดการต่อ พ.ร.บ. รถยนต์ เป็นเวลา

มากกว่า ř ปีขึÊนไป จะทําใหเ้จา้ของรถต้องเสยีภาษรีถในตอนทีÉไปทําเรืÉองต่อ พ.ร.บ. อกีครั Êง หรอืหาก

ขาดการต่อ พ.ร.บ. เป็นเวลา ś ปีขึÊนไป จะส่งผลใหท้ะเบยีนรถถูกระงบัได ้แต่หากใชร้ถทีÉขาด พ.ร.บ. ใน

การขบัขีÉ จะมโีทษปรบัอยู่ทีÉ řŘ,ŘŘŘ บาท นอกจากนีÊหากเกดิอุบตัเิหตุในช่วงทีÉรถไม่ม ีพ.ร.บ. เจา้ของรถ

จะต้องออกค่าใชจ่้ายทีÉเป็นค่าเสยีหายเองทั Êงหมด โดย พ.ร.บ. รถยนต์จะทําหน้าทีÉคุม้ครองกรณีแบบไม่

พสิจูน์ฝ่ายไหนถูกผดิ ดงันีÊ  

1) ค่ารกัษาพยาบาล กรณีทีÉไดร้บับาดเจบ็จากอุบตัเิหตุทางรถยนต์ พ.ร.บ. จะทําการ

จ่ายค่ารกัษาพยาบาลตามทีÉจ่ายจรงิไม่เกนิ 30,000 บาทต่อคน 

2) ในกรณีทีÉสูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพถาวร พ.ร.บ. จะช่วยออกค่าใช้จ่ายเบืÊองต้น 

เป็นจาํนวนเงนิไม่เกนิ śŝ,ŘŘŘ บาทต่อคน 

3) ในกรณีทีÉเสยีชวีติทนัทหีลงัจากทีÉเกิดอุบตัเิหตุ พ.ร.บ. จะช่วยจ่ายค่าปลงศพ เป็น

เงนิจาํนวน 35,000 บาทต่อคน 



4) หากกรณีทีÉมกีารสูญเสยีอวยัวะ ทุพพลภาพถาวร หรอืเสยีชวีติหลงัจากได้รบัการ

รกัษาพยาบาล พ.ร.บ. จะช่วยออกค่าใช้จ่ายเพิÉมเตมิจากค่ารกัษาพยาบาลในส่วนแรกเป็นจํานวนเงนิไม่

เกนิ 65,000 บาทต่อคน 

 

การประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ    

ประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจ คือ ประกนัทีÉเป็นข้อตกลงระหว่างผู้ซืÊอ(ผู้เอาประกนั) และบรษิัท

ประกนัภยั โดยผูซ้ืÊอประกนัสามารถเลอืกซืÊอประเภทความคุ้มครองตามทีÉตนเองต้องการตั Êงแต่ประกนัชั Êน 

1 ไปจนถึงประกนัชั Êน 3 ซึÉงประกนัแต่ละประเภทนั Êนจะให้ความคุ้มครองมากน้อยทีÉแตกต่างกนัไป เช่น 

หากมปีระกนัชั Êน 1 แลว้เกดิอุบตัเิหตุขบัรถชนเสาไฟฟ้า ประกนัจะทําหน้าทีÉช่วยจ่ายค่าเสยีหายทีÉเกดิขึÊน 

แต่หากเป็นประกนัชั Êน 2 ทีÉคุม้ครองเฉพาะรถชนรถเท่านั Êน กจ็ะไม่คุ้มครองในกรณีนีÊ โดยบรษิทัประกนั

จะออกกรมธรรมป์ระกนัภยั เพืÉอเป็นหลกัฐานการทาํประกนัรถยนต์ 

1 ประเภทของประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจประเภทของประกนัรถยนตน์ั Êนสามารถแบ่งออกได้

หลกัๆ เป็น 5 ประเภท โดยจะมตีั Êงแต่ประกนัชั Êน 1 ไปจนถงึประกนัชั Êน 3 ทีÉจะใหป้ระกนัรถยนตแ์ต่ละชั Êน

มคีวามคุ้มครองทีÉแตกต่างกนัไป ดงันีÊ 

1) ความคุม้ครองของประกนัรถยนตช์ั Êน 1 มดีงันีÊ 

 ความเสยีหายต่อรถยนต์ จากการชนแบบไม่มคีู่กรณี 

 ความเสยีหายต่อรถยนต์ จากกรณีรถชนกนั 

 รถยนต์สญูหาย หรอืถูกโจรกรรม 

 รถยนต์ไฟไหม ้

 ความเสยีหายจากภยัธรรมชาต ิเช่น รถนํÊาท่วม 

 ค่าเสยีหายต่อทรพัยส์นิ ร่างกาย และชวีติของบุคคลภายนอก 

 ค่ารกัษาพยาบาล และประกนัอุบตัเิหตุ ต่อตวัคนขบั และผูโ้ดยสาร 

 ค่าประกนัตวัผูข้บัขีÉ 

2) ความคุม้ครองของประกนัรถยนตช์ั Êน 2+ มดีงันีÊ 

 ความเสยีหายต่อรถยนต์ จากการชนแบบไม่มคีู่กรณี 

 รถยนต์สญูหาย หรอืถูกโจรกรรม 

 รถยนต์ไฟไหม ้

 ความเสยีหายจากภยัธรรมชาต ิเช่น รถนํÊาท่วม 

  ค่าเสยีหายต่อร่างกาย ชวีติ บุคคลภายใน บุคคลภายนอก และทรพัยส์นิ 

 ค่ารกัษาพยาบาล และประกนัอุบตัเิหตุ ต่อตวัคนขบั และผูโ้ดยสาร 

 ค่าประกนัตวัผูข้บัขีÉ 

3) ความคุม้ครองของ ประกนัรถยนต์ชั Êน 2 มดีงันีÊ 



 รถยนต์สญูหาย หรอืถูกโจรกรรม 

 รถยนต์ไฟไหม ้

  ค่าเสยีหายต่อร่างกาย ชวีติ บุคคลภายใน บุคคลภายนอก และทรพัยส์นิ 

 ค่ารกัษาพยาบาล และประกนัอุบตัเิหตุ ต่อตวัคนขบั และผูโ้ดยสาร 

 ค่าประกนัตวัผูข้บัขีÉ 

4) ความคุม้ครองของ ประกนัรถยนต์ชั Êน 3+ มดีงันีÊ 

 ความเสยีหายต่อรถยนต์ จากการชนแบบไม่มคีู่กรณี 

  ค่าเสยีหายต่อร่างกาย ชวีติ บุคคลภายใน บุคคลภายนอก และทรพัยส์นิ 

 ค่ารกัษาพยาบาล และประกนัอุบตัเิหตุ ต่อตวัคนขบั และผูโ้ดยสาร 

 ค่าประกนัตวัผูข้บัขีÉ 

 

5) ความคุม้ครองของ ประกนัรถยนต์ชั Êน 3 มดีงันีÊ 

 ค่าเสยีหายต่อร่างกาย ชวีติ บุคคลภายใน บุคคลภายนอก และทรพัยส์นิ 

 ค่ารกัษาพยาบาล และประกนัอุบตัเิหตุ ต่อตวัคนขบั และผูโ้ดยสาร 

 ค่าประกนัตวัผูข้บัขีÉ 

แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเป็นหนึÉงในเรืÉองทีÉมคีวามสําคญัเป็นอย่างมากทีÉควรทําการศกึษา ในยุค

สมยัทีÉเปลีÉยนแปลงไป พฤตกิรรมการซืÊอของผูบ้รโิภคกเ็ปลีÉยนไปเช่นกนั การศกึษาพฤตกิรรมผู้บรโิภค

จึงมีความสําคญัทีÉจะศึกษาในเรืÉองของพฤติกรรมการคิด การตัดสินใจทีÉจะเลือกซืÊอไว้ใช้เพืÉอให้เกิด

ประโยชน์และความคุม้ค่าสูงสุด ผูบ้รโิภคทีÉต่างกนักย็่อมมคีวามตอ้งการทีÉต่างกนั ส่งผลใหม้พีฤตกิรรมใน

การเลอืกซืÊอทีÉต่างกนั จงึมคีวามจําเป็นทีÉจะต้องทําความเขา้ใจเกีÉยวกบัพฤตกิรรมของผู้บรโิภค เพืÉอให้

ผูข้ายไดว้างกลยุทธท์างการตลาดใหต้อบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากทีÉสุด 

 

ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภค  

โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) ของ Kotler (2012) เป็น การศกึษาถงึ

แรงจงูใจทีÉทําใหเ้กดิการตดัสนิใจซืÊอสนิค้าและบรกิาร เริÉมตน้จากการถูกกระตุ้น (Stimulus) จนทําให้เกดิ

การความตอ้งการ เมืÉอสิÉงกระตุ้นนั Êนผ่านเขา้มาในความรูส้กึ นึกคดิของ ผูบ้รโิภค (Buying’s Black Box) 

ซึÉงเปรยีบเสมอืนกล่องดําทีÉผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้โดยทีÉความรูส้กึนึกคดิเหล่านั Êนได้รบั

อทิธพิลต่างๆ จากภายในจติใจของผู้บรโิภค ไดแ้ก่ ลกัษณะของผู้ ซืÊอ (Buyer’s Characteristics) และ

กระบวนการตดัสนิใจซืÊอ (Buyer’s Decision Process) ทําให้ เกดิการตอบสนองของผูบ้รโิภค (Buyer’s 

Response) หรอืการตดัสนิใจซืÊอของผู้บรโิภค (Buyer’s Purchase Decision) โดย Kotler (2012) ได้

อธบิายถงึองคป์ระกอบของโมเดลผูบ้รโิภค ดงันีÊ 



สิÉงกระตุ้น (Stimulus) สิÉงกระตุ้นอาจเกดิขึÊนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 

และสิÉงกระตุ้น จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งใหค้วามสําคญัเพืÉอใหผู้บ้รโิภคเกดิ

ความ ต้องการผลติภณัฑ ์โดยสิÉงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 สว่น ดงันีÊ 

1) สิÉงกระตุ้นจากการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิÉงกระตุ้นทีÉนักการตลาด 

สามารถควบคุมได ้และต้องจดัใหม้ขีึÊนเป็นสิÉงทีÉเกีÉยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

Ś) สิÉงกระตุ้นอืÉนๆ (Other Stimulus) เป็นสิÉงทีÉกระตุ้นความต้องการผู้บริโภคทีÉอยู่

ภายนอกองคก์ร ซึÉงนักการตลาดไม่สามารถควบคุมได ้สิÉงกระตุน้เหล่านีÊ ไดแ้ก ่ 

สิÉงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายได้ของผู้บรโิภค อตัรา

ดอกเบีÊย อตัราเงนิเฟ้อ  

สิÉงกระตุ้นทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลย ีระบบบาร์โค้ด ระบบการ

เลอืกซืÊอสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ระบบการชําระเงนิแบบระบบออนไลน์  

สิÉงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมอืง (Political) เช่น อตัราภาษีเงนิได ้สทิธพิเิศษทาง

การคา้ การเขา้ร่วมเป็นสมาชกิระหว่างประเทศต่างๆ  

สิÉงกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม ประเพณีในเทศกาลต่างๆ ซึÉง

จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บรโิภคเกิดความต้องการซืÊอสนิค้าในเทศกาลนั ÊนมากขึÊนเทศกาลต่างๆ ซึÉงจะมผีล

กระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซืÊอสนิคา้ในเทศกาลนั ÊนมากขึÊน 

 

ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ (Buyer’s Black Box) 

ความรู้สึกนึกคดิของผู้ซืÊอ เปรยีบเสมอืนกล่องดําซึÉงผู้ผลิตและผู้ขายไม่สามารถคาดได้ โดย

ความรู้สกึนึกคดิของผูซ้ืÊอได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ืÊอและกระบวนการตดัสนิใจของ ผูซ้ืÊอลกัษณะ

ของผูบ้รโิภค (Consumer Characteristic) ลกัษณะของผูซ้ืÊอจะ ไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัต่างๆ เช่น ปัจจยั

ด้านวฒันธรรม ปัจจัยด้านสงัคม ปัจจัยลักษณะทาง ประชากรศาสตร์ ซึÉงถือเป็นปัจจยัภายนอกทีÉมี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอและไม่สามารถควบคุมได ้รายละเอยีดมดีงันีÊ 

1) ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นลกัษณะและสิÉงทีÉมนุษย ์สรา้งขึÊน โดย

เป็นทีÉยอมรบัจากรุ่นหนึÉงไปสูรุ่่นหนึÉง เป็นตวักําหนดและควบคุมพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของ สมาชกิในสงัคม 

2) ปัจจยัด้านสงัคม (Social Factors) เป็นปัจจยัทีÉเกีÉยวขอ้งในชวีติ ประจาํวนั และมี

อทิธพิลทั Êงทางตรงและทางออ้มต่อพฤตกิรรมการซืÊอ ปัจจยัดา้นสงัคมมทีีÉมาจากกลุ่ม อา้งองิ (Reference 

Groups) และบทบาทและสถานะ (Roles and Status) ในสงัคมของแต่ละบุคคล  

3) ปัจจยัด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์(Demographic Factor) เช่น เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา รายได ้อาชพี และศาสนา เป็นตน้ 

จติวทิยาของผูบ้รโิภค (Consumer Psychology) ประกอบดว้ย ปัจจยัทีÉ เกดิขึÊนจากตวับุคคลในดา้น

ความคดิ และการแสดงออก ซึÉงมพีืÊนฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ ดงันีÊ 



1) การจงูใจ (Motivation) เป็นสิÉงเรา้ทีÉเกดิขึÊนจากภายในและผลกัดนัให ้เกดิการ

กระทําขึÊน ทั Êงยงัเป็นแรงจงูใจทีÉอยู่บนพืÊนฐานของความตอ้งการเมืÉอใดทีÉผูบ้รโิภคมแีรงจงูใจ และความ

ตอ้งการกจ็ะไดร้บัการสนองตอบ 

2) การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรบัหรอื เขา้ใจใน

ความคดิ หรอืการกระทําของบุคคลอืÉน ซึÉงการรบัรูข้องแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไป แมว่้าจะถูก

กระตุ้นอย่างเดยีวกนั สถานการณ์เดยีวกนั ทั ÊงหมดนีÊขึÊนอยู่กบัลกัษณะของสิÉงกระตุ้น ความสมัพนัธข์อง

สิÉงกระตุน้กบัสิÉงรอบตวัและสภาพภายในของบุคคล ได้แก่ ความเชืÉอ ประสบการณ์ ความตอ้งการ และ

อารมณ์ 

3) การเรยีนรู ้(Learning) คอื การเปลีÉยนแปลงในพฤตกิรรมและความ โน้มเอยีงของ

พฤตกิรรม จากประสบการณ์ทีÉผ่านมาและประสบการณ์ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการเรยีนรูไ้ด ้ใน 3 ลกัษณะ 

คอื ดา้นการรบัรู ้เป็นการเปลีÉยนแปลงพฤตกิรรมจากการไม่รูข้อ้มลูมาเป็นการรบัรูข้อ้มูล หรอืจากทีÉรู้

น้อยมาเป็นรู้มากขึÊน ดา้นความรูส้กึ เป็นการเปลีÉยนแปลงความรูส้กึไมช่อบเป็นชอบ 16 หรอืจากชอบ

น้อยมาเป็นชอบมาก และดา้นทกัษะ เป็นการเปลีÉยนแปลงพฤตกิรรมเกีÉยวกบัความ ชาํนาญ คอืจากสิÉงทีÉ

ทําไม่เป็นมาทาํเป็น หรอืจากทีÉเป็นน้อยใหค้ล่องยิÉงขึÊน 

4) ความเชืÉอถอื (Beliefs) คอื ความคดิทีÉบุคคลยดึถอืเกีÉยวกบัสิÉงใดสิÉงหนึÉง ซึÉงเป็นผล

มาจากประสบการณ์ในอดตีและมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอของผู้บรโิภค  

5) ทศันคต ิ(Attitudes) การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจของ บุคคล

ความรูส้กึด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏบิตัทิีÉมผีลต่อความคดิหรอืสิÉงใดสิÉงหนึÉง  

6) บุคลกิภาพ (Personality) ลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลทีÉพฒันามา จากความคดิ 

ความเชืÉอ อุปนิสยั และแสดงออกมาในลกัษณะต่างๆ ซึÉงมผีลต่อการกําหนดรูปแบบใน การตอบสนอง

ของแต่ละบุคคล 

 

กระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูซ้ืÊอ (Buying Decision Process) มดีงัต่อไปนีÊ 
1) การรบัรู้ปัญหาหรอืความต้องการ (Problem or Need Recognition) ว่าต้องการ

อะไร 

2) การคน้หาขอ้มลู (Information Search) จากคนใกลช้ดิ บุคคลรอบขา้งทีÉเคยใช้

บรษิทัผูผ้ลติ ขอ้มลูสาธารณะอืÉนๆ และประสบการณ์ทีÉผ่านมาของตนเอง 

3) การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternative) โดยนําเอาขอ้มลูทีÉได้รวบรวม

มาพจิารณา เปรยีบเทยีบ ขอ้ด ีขอ้เสยี ในดา้นต่างๆ เพืÉอหาทางเลอืกทีÉคุม้ค่าทีÉสุด  

4) การตดัสนิใจซืÊอ (Purchase Decision) หลงัจากประเมนิผลทางเลอืกแลว้ผูบ้รโิภค

จะเลอืกซืÊอผลติภณัฑท์ีÉพอใจมากทีÉสุด  

5) พฤตกิรรมภายหลงัจากการซืÊอ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัการซืÊอและได้

ใชผ้ลติภณัฑไ์ประยะหนึÉงผู้บรโิภคจะตดัสนิและประเมนิความพงึพอใจในสนิคา้เพืÉอประกอบการตดัสนิใจ

ในการซืÊอครั Êงต่อไป ซึÉงเป็นสิÉงทีÉนกัการตลาดควรใหค้วามสาํคญัว่าผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจภายหลงัจาก



การซืÊอมากน้อยเพยีงใด เนืÉองจากมผีลต่อการรกัษาลูกคา้ และสรา้งความภกัดใีนตราสนิคา้ในระยะยาว

ได ้

สรุปได้ว่าพฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถงึ กระบวนการและขั ÊนตอนในการตดัสินใจทีÉจะเลือกซืÊอ 

สนิคา้เพืÉอนํามาใช้งานโดยเกดิประโยชน์และคุ้มค่ามากทีÉสุด ผ่านการบวนการคดิ วเิคราะหถ์งึ ประโยชน์

และสาเหตุทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอนั Êน ๆ แล้วจึงเกิดการซืÊอเพืÉอนํามาบริโภค ดงันั Êน การศึกษา

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึจําเป็นต้องมกีารศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพืÉอวเิคราะหถ์งึ การ ตดัสนิใจ การซืÊอ 

และการใช้งาน เพืÉอให้รู้ถงึวธิขีองการตดัสนิใจ การซืÊอ จะช่วยให้สามารถ วเิคราะห์และจดัการกลยุทธ์

ทางการตลาด ทีÉตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครืÉองมอืทางการตลาดทีÉใช้ในการดําเนินการวางแผน กล

ยุทธ์เพืÉอใชเ้พืÉอตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย แนวคดินีÊ E.Jerome McCarthy ในปี 1960 

เป็นผูร้เิริÉมแนวคดิทฤษฎเีกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซึÉงประกอบดว้ยผลติภณัฑ์ (Product) 

ราคา (Price) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) (Kotler และ 

Armstrong, 2018) 

Rafiq และ Ahmed (1995) ระบุไวว้่าแนวคดิเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของ 

Booms และ Bitnet เป็นแนวคดิทีÉมปีระสทิธิ ÍภาพมากทีÉสุดในการวเิคราะหส์ําหรบัธุรกจิดา้นบรกิาร 

Kotler และ Keller (2003) กล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื ตวัแปรหรอื 

เครืÉองมอืทางการตลาดทีÉสามารถควบคุมได ้มกัใชเ้พืÉอตอบสนองความพงึพอใจและความต้องการของ 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เดมิมสี่วนประสมทางการตลาด 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product), ราคา (Price), 

ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place), การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ต่อมามสีว่นประสมทาง การตลาด

เพิÉมเตมิขึÊนมาอกี 3 ตวั ไดแ้ก่ บคุลากร (People), สิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) และ 

กระบวนการ (Process) เพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัแนวคดิทีÉสาํคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะธุรกจิ

ดา้นบรกิารเรยีกว่าส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2560) ไดอ้า้งถงึแนวคดิสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ 

Philip Kotler ว่าหมายถงึ การมผีลติภณัฑท์ีÉตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายได ้ตั Êงราคา

ขายทีÉผูบ้รโิภคยอมรบัได ้และผูบ้รโิภคยนิดจ่ีายเพราะเหน็ถงึคุณค่าของผลติภณัฑร์วมถงึมช่ีอง ทางการ

จดัจําหน่าย การกระจายสนิคา้ทีÉมคีวามสอดคล้องกบัพฤตกิรรมการซืÊอทีÉสะดวกและสามารถ เขา้ถงึ

ไดแ้ก่ผูบ้รโิภค การพยายามจงูใจใหเ้กดิความชืÉนชอบและตอ้งการในตวัของผลติภณัฑ ์

รตันา โพธวิรรณ์ (2562) ไดก้ล่าวว่า ซึÉงนกัการตลาดพฒันาเพืÉอใชเ้ป็นเครืÉองมอืในการ กําหนด

กลยุทธเ์สนอขายสนิคา้และบรกิารเพืÉอใหม้คีวามสอดคลอ้งกบักลุ่มตลาดเป้าหมายทีÉกําหนดไว ้การ

กําหนดกลยุทธก์ารตลาดใหม้คีวามเหมาะสมนอกจากนีÊต้องทราบถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเพืÉอ กําหนด

สว่นประสมทางการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสมกบัการแข่งขนัในปัจจุบนั 



สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการวางแผนกลยุทธ ์การตลาด 

เพืÉอใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ โดย ประกอบดว้ย

ปัจจยัต่าง ๆ ทีÉสามารถควบคุมและปรบัปรุงไดเ้พืÉอใหส้อดคลอ้งกบัตลาดและความ ตอ้งการของผูบ้รโิภค

ในแต่ละสถานการณ์ไดอ้ย่างเหมาะสม และสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั ทางการตลาด 

 

องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

Philip Kotler กล่าวไวว้่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารประกอบไปดว้ย ŜPs ดงัต่อไปนีÊ (ศิ

รวิรรณ เสรรีตัน์, 2560) 

1) ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิÉงทีÉบรษิทัเสนอขายใหก้บัตลาดเพืÉอใหผู้บ้รโิภคมคีวาม 

สนใจ จดัหา หรอืใช้งาน โดยมเีป้าหมายทีÉจะสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้า ผลติภณัฑ์ประกอบด้วย 

องค์ประกอบทีÉสามารถสมัผสัได้และไม่สามารถสมัผสัได้ เช่น บรรจุภณัฑ์ ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิค้า 

บรกิาร และชืÉอเสยีงของผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจเป็นสนิค้า บรกิาร สถานทีÉ บุคคล หรอืความคดิ สนิค้าทีÉ 

เสนอขายอาจมหีรอืไม่มตีวัตน แต่จะต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) และมคีุณค่า (Value) ในสายตา ของ

ลูกคา้เพืÉอทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้

การกําหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งคาํนึงถงึปัจจยัต่อไปนีÊ 

1.1) ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product differentiation) หรอืการเน้น

คุณสมบตัทิีÉ แตกต่างจากผลติภณัฑอ์ืÉนในตลาดเพืÉอสร้างความแข่งขนั1.1 ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์

(Product differentiation) หรอืการเน้นคุณสมบตัทิีÉ แตกต่างจากผลติภณัฑอ์ืÉนในตลาดเพืÉอสรา้งความ

แขง่ขนั 

1.2) องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์(Product component) เช่น คุณภาพ รปูร่าง 

ลกัษณะ และการบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

1.3) การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product positioning) เพืÉอสรา้งความคดิเหน็

และ มคีวามคุม้ค่าในใจของลูกคา้ 

1.4) การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product development) เพืÉอสรา้งผลติภณัฑใ์หม่หรอื 

ปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑท์ีÉมอียู่ใหด้ยีิÉงขึÊน 

1.5) กลยุทธ์เกีÉยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ์ 

(Product line) เพืÉอรวบรวมและจดัการผลติภณัฑใ์นตลาดใหเ้หมาะสมและตอบสนองความต้องการ ของ

ลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม 

2) ราคา (Price) หมายถงึ หมายถงึค่าใช้จ่ายในรูปแบบของเงนิทีÉผู้บรโิภคจะต้องจ่ายเพืÉอ 

ได้รบัคุณค่าจากผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยมกัจะมกีารเปรยีบเทยีบราคากบัคุณค่าทีÉผูบ้รโิภครบัได ้หาก

คุณค่ามากกว่าราคาทีÉต้องจ่าย ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มทีÉจะทําการซืÊอสนิค้าหรือบริการนั Êน ๆ ในการ

กําหนดราคาควรคาํนึงถงึปัจจยัต่อไปนีÊ 



2.1) คุณค่าทีÉผู้บรโิภครบัรู้ (Perceived Value) ซึÉงมกัจะดูจากความพงึพอใจของ

ลูกค้า ต่อคุณค่าของผลิตภณัฑ์ หากคุณค่ามมีากกว่าราคา ผู้บรโิภคจะมคีวามสุขใจทีÉจะซืÊอสนิค้าหรอื

บรกิาร นั Êนๆ 

2.2) ต้นทุนการผลิตและการให้บริการทีÉต้องพิจารณาคํานึงถึงต้นทุนทั ÊงหมดทีÉ

เกีÉยวข้อง ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนโดยตรง โดยอ้อม หรอืค่าใช้จ่ายอืÉนๆ เช่น ค่าเสยีเวลาของลูกค้าทีÉมาซืÊอ

สนิค้าหรือ บรกิารแต่ไม่ได้รบัสนิค้าหรอืบริการใดๆกลบัมา ซึÉงอาจมผีลกระทบต่อความพึงพอใจของ

ลูกคา้ 

2.3) สถานการณ์และการแข่งขนัในตลาด ควรพจิารณาการแขง่ขนัในดา้นราคาและ 

คุณภาพของสนิคา้และบรกิาร เพืÉอไม่ใหร้าคาสนิคา้และบรกิารของบรษิทัเราสงูหรอืตํÉากว่าคู่แขง่อย่าง 

ไม่เหมาะสม ซึÉงอาจสง่ผลกระทบต่อการแขง่ขนัในตลาดได ้(ธนา สวสัด,ี 2561) 

3) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) หมายถงึ ช่องทางในการเคลืÉอนยา้ยสนิคา้หรอืบรกิาร 

จากองค์กรออกสู่ตลาดเพืÉอใหถ้งึมอืของผู้บรโิภคได้ทนัเวลาและสอดคล้องกบัความต้องการ ซึÉงการนํา 

สนิคา้หรอืบรกิารออกไปนั Êนสามารถทาํผ่านไดห้ลายช่องทาง เช่น ช่องทางตรง (Direct Channel) ทีÉ เป็น

การส่งผ่านจากผู้ผลติไปถงึมอืผูบ้รโิภคโดยไม่ผ่านคนกลางใดๆ หรอืช่องทางออ้ม (Indirect Channel)ทีÉ

เป็นการเคลืÉอนย้ายจากผู้ผลิตผ่านไปยงัคนกลางเพืÉอส่งต่อให้กับผู้บรโิภคอีกทีหนึÉง โดยคน กลางนีÊ

อาจจะเป็น ผู้ค้าส่ง (Wholesaler) ผู้ค้าปลีก (Retailer) หรือตัวแทนจําหน่าย (Dealer) ดงันั Êน ช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายจงึเป็นอกีปัจจยัทีÉสาํคญัทีÉผูป้ระกอบการควรคาํนึงถงึ เพราะหากสนิคา้หรอื บรกิารไม่

สามารถไปถงึมอืผูบ้รโิภค การขายจะไมเ่กดิขึÊน ทางบรษิทัจงึควรมช่ีองทางการจดัจําหน่ายทีÉ ครอบคลุม

พืÊนทีÉของกลุ่มเป้าหมายให้มากทีÉสุดเพืÉอทีÉจะช่วยในการกระจายสนิค้าให้ถงึผู้บรโิภคได ้สะดวก รวดเรว็ 

ยิÉงตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากเท่าไรก็ยิÉงทําให้กําไรของบริษัทเพิÉม มากขึÊนตามทีÉ

แทจ้รงิ ช่องทางการจดัจาํหน่ายมผีลต่อความสําเรจ็ของกจิการอย่างมาก เพราะการ เลอืกใชช่้องทางการ

จดัจําหน่ายทีÉเหมาะสมจะช่วยเพิÉมโอกาสในการเข้าถงึลูกคา้ไดอ้ย่างม ีประสทิธภิาพ และช่วยเพิÉมมูลค่า

ของการขายโดยตรง เพืÉอทาํใหก้ําไรของบรษิทัเพิÉมมากขึÊนและสรา้ง ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้อกีดว้ย 

4) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เป็นเครืÉองมอืการสืÉอสาร ทีÉเป็นสว่น สาํคญั

ทีÉช่วยให้บริษัทสร้างความพึงพอใจและสร้างความสนใจในสินค้าหรือบริการให้กับลูกค้า โดยมี 

วตัถุประสงคห์ลกัคอืเพืÉอสรา้งการรบัรู ้สรา้งความสนใจและสรา้งความคุม้ค่าในสนิคา้หรอืบรกิาร โดย ทีÉ

ใช้เพืÉอจูงใจให้เกดิความต้องการ เพืÉอเตอืนความทรงจําเกีÉยวกบัตวัผลติภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมอีทิธิพล 

ต่อความรูส้กึ ความเชืÉอและพฤตกิรรมการซืÊอ นอกจากนีÊยงัมกีารเตรยีมการสรา้งแรงจูงใจในการซืÊอ และ

สง่เสรมิการขายใหส้าํเรจ็ วธิกีารสง่เสรมิการตลาดทีÉน่าสนใจและมปีระสทิธภิาพมดีงันีÊ 

4.1) การโฆษณา (Advertising) การโฆษณาหมายถงึกิจกรรมการเผยแพร่ข้อมูล

และ ข่าวสารเพืÉอสรา้งแรงจูงใจและความต้องการซืÊอสนิค้าและบรกิารแก่ผูท้ีÉได้รบัสาร ซึÉงสามารถทําได้

ใน หลากหลายช่องทางการสืÉอสาร เช่น โทรทศัน์ วทิยุ ป้ายโฆษณา หนังสอืพมิพ ์และอนิเทอรเ์น็ต โดย 

ขึÊนอยู่กบัพฤตกิรรมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 



4.2) การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้

ข่าว คอืการนําเสนอแนวความคดิของบุคคลทีÉมตี่อสนิค้าและ/หรอืบรกิาร ซึÉงอาจมทีั ÊงรูปแบบทีÉจ่ายเงนิ

เป็น ค่าตอบแทนหรอืไม่จ่ายค่าตอบแทน ส่วนการประชาสมัพนัธ์หมายถงึความพยายามในการสืÉอสาร 

ขอ้มูลจากผู้ส่งสารไปยงัผู้รบัสารทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมาย อาจเป็นการสืÉอสารจากองค์กรถงึผู้บรโิภคทั Éวไป 

หรอืจากองคก์รถงึองคก์รดว้ยกนั 

4.3) การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) การขายสนิคา้ทีÉมกีารสืÉอสารทั Êงสอง

ทาง (Two-ways Communication) หรอืการขายแบบเผชญิหน้า (Face-to-Face) ซึÉงผูข้ายและผู้ซืÊอจะ 

พบหน้ากนั มกีารสอบถาม แลกเปลีÉยนขอ้มูล และเสนอขายสนิคา้และ/หรอืบรกิารกนัโดยตรง 

4.4) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมทางการตลาดทีÉช่วยเพิÉม

ปรมิาณ การขายสนิค้าและบริการให้มากขึÊน โดยใช้วธิีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา การแลกสินค้า

สมนาคุณ 11 การแจกสนิค้าตวัอย่าง และการแถมสนิค้า เพืÉอกระตุ้นความต้องการของผู้บรโิภคทีÉมตี่อ

สนิคา้และ บรกิาร และก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอในทา้ยทีÉสุด 

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ช่องทางการตลาดทีÉสามารถเขา้ถงึกลุ่ม 

ผู้บรโิภคเป้าหมายได้โดยตรงเพืÉอนําเสนอสนิค้าและบรกิาร โดยไม่มคีวามจําเป็นในการใช้คนกลางใน 

การประสานงาน รูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ได้แก่ การตลาดทางโทรศัพท์ จดหมาย 

อเิลก็ทรอนิกส ์(E-mail) ขอ้ความผ่านทางโทรศพัท์เคลืÉอนทีÉ และจดหมายตรง การส่งเสรมิการตลาดทีÉ

เลือกใช้ควรเหมาะสมกบัลกัษณะของสนิค้าหรอืบริการ และ เป้าหมายของกลุ่มเป้าหมาย เพืÉอให้ได้

ผลลพัธ์ทีÉเตม็ทีÉและเขา้กบัลกัษณะของตลาดทีÉตอ้งการ 

งานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 
อนรรฆว ีหงษ์แสงวฒันา (ŚŝŞŜ) งานวจิยันีÊจงึมวีตัถุประสงคเ์พืÉอศกึษาปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการ

ตัดสินใจซืÊอ ประกันภัยรถยนต์ภาคสมัครใจผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล ประกอบดว้ย ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุสถานภาพสมรส อาชพี 

ระดบัการศกึษา รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน อายุรถยนต์ทีÉใช้งาน ยีÉห้อรถยนต์ทีÉใช้งาน การใช้งานรถยนต์ต่อ

สปัดาห์และ พฤติกรรมการซืÊอสนิค้า online และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด เพืÉอให้ผู้ประกอบ

ธุรกจิเกีÉยวกบัประกนัภยัรถยนต์มขีอ้มูลและแนวทางในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ์ในส่วนของการ 

กําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การบริหารช่องทางการขายต่างๆ รวมถึงส่วนประสมทางการตลาดทีÉ 

เหมาะสม เพืÉอสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากทีÉสุดและเพิÉมขดีความสามารถในการ

แข่งขนัในอุตสาหกรรมให้ดยีิÉงขึÊน โดยผู้วจิยัได้เก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านการแจกแบบสอบถาม ออนไลน์

ให้กบักลุ่มตัวอย่างทั Êงหมด 416 ชุด จากนั Êนจึงนําข้อมูลมาวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ได้แก่ ค่าความถีÉ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และ วิเคราะห์สถิตเิชงิ

อนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ วธิีการวเิคราะห์2 ตวัแปรทีÉเป็นอิสระจาก กนั (Independent 

Sample T-Test) วธิกีารวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดยีว (One-Way ANOVA) วธิกีารวเิคราะห์

ปัจจยั (Factor Analysis) และวธิกีารวเิคราะห์สมการถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Linear Regression)



 ผลการศกึษาสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้น การ

ส่งเสรมิการตลาด ส่งผลเชิงบวกและสามารถอธิบายความแปรปรวนของการตัดสนิใจซืÊอประกันภัย 

รถยนต์ภาคสมคัรใจผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ได้ร้อยละ 10.1 โดยทีÉปัจจยัดา้นราคาส่งผลสูงทีÉสุด ตามมาด้วยปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์และปัจจยัดา้น การ

ส่งเสรมิการตลาด ตามลําดบั สําหรบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ไม่

สง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ของผูบ้รโิภค ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล นอกจากนีÊผู้วจิยัยงัพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลในส่วนของ สถานภาพ

สมรสและพฤตกิรรมการซืÊอสนิคา้ online ทีÉแตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ ประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมัครใจผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

แตกต่างกนั สําหรบัปัจจยัส่วนบุคคลด้านอืÉนๆ ไดแ้ก่ เพศ อายุอาชพี ระดบั การศกึษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อ

เดือน อายุรถยนต์ทีÉใช้งาน ยีÉห้อรถยนต์ทีÉใช้งาน และการใช้งานรถยนต์ต่อ สปัดาห์ทีÉแตกต่างกันมี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ของผู้บรโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ไมแ่ตกต่างกนั 

 

 ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญงิ มอีายุอยู่ในช่วงวยั

ทํางาน ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปรญิญาตรแีละสูงกว่าปรญิญาตร ีมอีาชพีพนักงานเอกชน

และธุรกิจส่วนตัวเป็นส่วนใหญ่ และมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนอยู่ในระดับปานกลางถึงค่อนข้างสูง ซึÉง

สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายหลกัของตลาดประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในประเทศไทย 

สรุปผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลการวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) พบว่า โดยภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ใน

ระดบัมากทีÉสุด โดยเรยีงลําดบัค่าเฉลีÉยจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นราคา ตามลําดบั แสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัความ

คุม้ครอง ความน่าเชืÉอถอืของบรษิทั และการสืÉอสารขอ้มลูทางการตลาดทีÉชดัเจน 

สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า เพศ ระดบัการศกึษา และรายได้

เฉลีÉยต่อเดอืน ส่งผลให้การตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทาง

สถิติ ขณะทีÉอายุและอาชีพไม่ส่งผลให้การตัดสินใจซืÊอแตกต่างกัน นอกจากนีÊ  ผลการวิเคราะห์ค่า

สหสมัพนัธ์เพยีร์สนัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั Êง 4 ด้าน มคีวามสมัพนัธ์เชิงบวกกับการ

ตัดสินใจซืÊออย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ และผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณยืนยันว่า ปัจจยัด้าน

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มอีิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจอย่างมนียัสําคญั 

 

 



อภิปรายผลการวิจยั 

 
การอภิปรายผลด้านข้อมูลประชากรศาสตร์ ผลการศึกษาพบว่า เพศมีผลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

ประกันภัยรถยนต์ โดยเพศหญิงมีค่าเฉลีÉยการตัดสินใจซืÊอสูงกว่าเพศชาย ซึÉงสอดคล้องกับแนวคิด

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีÉระบุว่าเพศมอีทิธพิลต่อการรบัรูค้วามเสีÉยงและการตดัสนิใจซืÊอสนิคา้และบรกิารดา้น

การเงิน ขณะทีÉอายุและอาชีพไม่ส่งผลให้การตัดสินใจซืÊอแตกต่างกัน อาจเนืÉองมาจากลักษณะของ

ผลติภณัฑป์ระกนัภยัรถยนต์เป็นสนิคา้ทีÉจาํเป็นสําหรบัผูใ้ชร้ถยนตท์ุกกลุ่ม 

5.2.2 การอภิปรายผลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้าน

ผลติภณัฑ์มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซืÊอในระดบัสูง สะท้อนให้เห็นว่าผู้บรโิภคให้ความสําคญักบัความ

คุม้ครอง ความชดัเจนของเงืÉอนไขกรมธรรม ์และความน่าเชืÉอถอืของบรษิทัประกนัภยั นอกจากนีÊ ปัจจยั

ดา้นการสง่เสรมิการตลาดและช่องทางการจดัจาํหน่ายยงัมบีทบาทสาํคญั โดยเฉพาะการใหข้อ้มลูผ่านสืÉอ

ออนไลน์และการใหค้ําแนะนําจากตวัแทนประกนัภยัทีÉมคีวามน่าเชืÉอถอื 

5.2.3 การอภปิรายผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณูแสดง

ให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสามารถอธิบายความแปรปรวนของการตดัสนิใจซืÊอได้ใน

ระดบัสงู แสดงถงึความเหมาะสมของกรอบแนวคดิการวจิยั และยนืยนัว่า กลยุทธ์ทางการตลาดทีÉมุ่งเน้น

คุณค่าและความเชืÉอมั Éนของผูบ้รโิภคมคีวามสําคญัต่อธุรกจิประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ 

 

 

ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติสําหรับธุรกิจประกนัภัย บริษัทประกันภัยควรให้ความสําคญักับการ

พฒันาผลติภณัฑท์ีÉมคีวามคุม้ครองเหมาะสมกบัความต้องการของผูบ้รโิภค มกีารสืÉอสารขอ้มูลทีÉชดัเจน 

เขา้ใจงา่ย และสรา้งความเชืÉอมั Éนผ่านบุคลากรและตวัแทนประกนัภยั รวมถงึการใช้ช่องทางออนไลน์เพืÉอ

เพิÉมความสะดวกและเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 ขอ้เสนอแนะเชงินโยบาย หน่วยงานทีÉเกีÉยวขอ้งควรสง่เสรมิความรูค้วามเขา้ใจเกีÉยวกบัการ

ประกนัภยัรถยนตแ์ก่ประชาชน เพืÉอใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจเลอืกซืÊอประกนัภยัไดอ้ย่างเหมาะสม

และสอดคลอ้งกบัความเสีÉยงของตนเอง 

ขอ้เสนอแนะเพืÉอการวจิยัครั Êงต่อไป การวจิยัในอนาคตควรขยายขอบเขตการศกึษาไปยงัพืÊนทีÉ

อืÉน ๆ หรอืใชว้ธิกีารวจิยัเชงิคุณภาพควบคู่กบัการวจิยัเชงิปรมิาณ รวมถงึพจิารณาปัจจยัดา้นดจิทิลั 

เทคโนโลย ีและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในยุคใหม่ เพืÉอใหไ้ดผ้ลการวจิยัทีÉครอบคลุมและลกึซึÊงยิÉงขึÊน 
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