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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อ1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในการซื้อประกนั

รถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 2) เพื่อ

ศกึษาความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบั

ธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 3) เพื่อศึกษาการตดัสนิใจซื้อ

ประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จําแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และ4) เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั

การตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูท้ีม่รีถยนตแ์ละอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล จํานวน 400 ราย โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มูล และสถติทิี่

ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน t-test One Way ANOVA 

และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู โดยกําหนดระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนต่างกนั มกีาร

ตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์ภาคสมัครใจกับธนชาตประกันภัยของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั ส่วนเพศ และสถานภาพสมรสต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกับธน

ชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด พนักงาน สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ และ

กระบวนการใหบ้รกิาร สามารถอธบิายการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั



ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไดเ้ท่ากบัรอ้ยละ 87.90 ส่วนตวัแปรดา้นราคา และ

ช่องทางการจดัจําหน่าย ไม่สามารถอธบิายการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประ

กนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

คาํสาํคญั: สว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซือ้สนิคา้, ประกนัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

Abstract 

The objectives of this research were 1) to study the personal factors of consumers in 

purchasing voluntary car insurance with Thanachart Insurance of the people in Bangkok and its 

vicinity; 2) to study the importance of marketing mix factors in making voluntary car insurance 

purchase decisions on Thanachart Insurance of the people in Bangkok and its vicinity; 3) to study 

the decision to purchase voluntary car insurance with Thanachart Insurance of the people in 

Bangkok and its vicinity, classified by personal factors, and 4) to study the relationship between 

marketing mix factors and the decision to purchase voluntary car insurance with Thanachart 

insurance of the people in Bangkok and its vicinity. The sample used in this study was 400 

consumers who had a car and lived in Bangkok and its vicinity, by using an online questionnaire 

as a data collection tool. The statistics used in the data analysis were percentage, mean, standard 

deviation, t-test, One Way ANOVA (F-test), and multiple regression analysis. The statistical 

significance level was set at the 0.05 level.  

The results of this study showed that the consumers with the different age, education 

level, occupation, and monthly income caused the different effects on the decision to purchase 

voluntary car insurance with Thanachart Insurance of the people in Bangkok and its vicinity. 

However, the difference in gender and marital status didn’t show the difference effects on the 

decision to purchase voluntary car insurance with Thanachart Insurance of the people in Bangkok 

and its vicinity. Furthermore, the marketing mix factors were found from this research that the 

product, marketing promotion, staff, physical environment, and service process affected to the 

decision of purchasing voluntary car insurance with Thanachart Insurance of the people in 

Bangkok and its vicinity, equal to 87.90%. However, the price and distribution channels were 

unable to explain the decision to purchase voluntary car insurance with Thanachart Insurance of 

people in Bangkok and its vicinity. 

Keywords: Marketing Mix Factors, Decision to Purchase, Voluntary Car Insurance 

 
 

บทนํา 

ปัจจุบนัการเดินทางด้วยรถยนต์การใช้รถยนต์ส่วนบุคคล หรอืการใช้รถยนต์เพื่อการคมนาคม

ขนส่งเพื่อการพาณิชย์มบีทบาทสําคญัในชวีติประจําวนัของสงัคมไทยมากขึ้น เพราะส่วนใหญ่เดินทาง



ดว้ยรถยนตม์คีวามสบาย สะดวก รวดเรว็ และเชื่อมไดท้ัง้ในประเทศและต่างประเทศโดยมตี้นทุนทีต่ํ่ากว่า

บางช่องทางการคมนาคม ทําใหร้ถยนต์บนทอ้งถนนในประเทศไทยมจีํานวนเพิม่มากขึน้ทุกปีและยงัคงมี

แนวโน้มเพิม่มากขึน้อย่างต่อเน่ือง ในสงัคมคนเมอืงกรุงเทพมหานคร แนวโน้มการซือ้รถในประเทศไทย มี

จํานวนมากขึ้นในทุก ๆ ปี ทัง้ในเชิงบุคคล และเชิงพาณิชย์เพื่อตอบสนองทัง้ในด้านความเป็นส่วนตวั 

ความสะดวกสบาย และในเชิงธุรกิจ แต่ในเรื่องของข้อจํากดัในเรื่องของพื้นที่เส้นทางการคมนาคมไม่

สอดคลอ้งกบัปรมิาณที่ใช้รถจรงิ ผูใ้ชร้ถมกีารทําประกนัภยัรถยนต์มากขึ้นตามปรมิาณรถยนต์ทีเ่พิม่ขึ้น 

ดงัที่ปรากฏจากจํานวนการใช้รถยนต์ที่เพิม่ขึ้นอย่างต่อเน่ือง จากรายงานสถิติการขนส่ง ประจําเดือน

พฤษภาคม 2564 พบว่า มจีํานวนรถทีม่กีารจดทะเบยีนสะสม 41,907,050 คนั (กลุ่มสถติกิารขนส่ง กอง

แผนงาน กรมการขนสง่ทางบก พฤษภาคม 2564, 2565)  

การที่รถยนต์มีจํานวนเพิ่มมากขึ้นน้ีทําให้เกิดปัญหาการจราจรติดขดั และโอกาสที่จะเกิด

อุบตัเิหตุบนท้องถนนมมีากขึ้น ซึ่งสาเหตุมกี็เกดิจากความประมาทของผู้ขบัขีก่ารเมาสุรา และการไม่

ปฏบิตัติามกฎจราจร โดยมจีาํนวนการเกดิอุบตัเิหตุเพิม่สงูขึน้ทุกปี (พชิชานนัท ์บุญคง, 2562) 

ธุรกิจประกันภัยให้ความคุ้มครองต่อความเสียหายที่เกิดขึ้นต่อชีวติและทรพัย์สินจากบริษัท

ประกนัภยั อุตสาหกรรมประกนัภยัรถยนต์มแีนวโน้มในเตบิโตอย่างต่อเน่ืองและยงัคงต้องเผชญิกบัการ

แขง่ขนัทีรุ่นแรงมากขึน้และบรษิทัประกนัภยัเองยงัคงตอ้งมกีารปรบัปรุงพฒันาผลติภณัฑต์่างๆ เพือ่ตอบ

โจทย์ลูกค้าได้ตรงตามเป้าหมาย ผลิตภณัฑ์ประกนัภยัในประเทศไทยจากยอดขายประกันวินาศภัย

ทัง้หมด ประเภทผลติภณัฑท์ีม่ยีอดรบัประกนัภยัขายทีม่ากทีสุ่ดเป็นประกนัภยัรถยนต ์

ด้วยเหตุผลและความสําคญัดงักล่าว ดงันัน้ผูว้จิยัมคีวามสนใจที่จะศกึษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร เพือ่นําการศกึษาครัง้น้ีไปประยุกตใ์ชใ้นองคก์รหรอืผูป้ระกอบการทราบถงึความตอ้งการ

ที่แท้จรงิของผู้บรโิภคในปัจจุบนัและแนวโน้มในอนาคตที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ภาค

สมคัรใจ ซึง่เป็นประโยชน์ในการใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบ พฒันารูปแบบกรมธรรมใ์หต้รงเป้าหมาย

ของตลาด และสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาด อกีทัง้ทําใหท้ราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์ภาคสมัครใจกับธนชาตประกันภัยของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร และสามารถนําผลที่ได้ในครัง้น้ีไปใช้เป็นแนวทางการปรบัปรุงและพฒันากลยุทธ์ทาง

การตลาดขององคก์รต่อไป 

 

มีวตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในการซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประ

กนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. เพื่อศกึษาความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์

ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

3. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จาํแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล 



4. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสนิใจซื้อประกัน

รถยนตภ์าคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ในการวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล 

2. ขอบเขตดา้นประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูท้ีม่รีถยนตแ์ละอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล 

3. ขอบเขตดา้นตวัแปรอสิระและตวัแปรตามทีใ่ชใ้นการศกึษา มดีงัน้ี 

ตวัแปรอสิระ คอื  

  - ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน  

                     - ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั

จําหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน (People) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

(Physical Evidence) และกระบวนการใหบ้รกิาร (Process)                           

     ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศกึษาครัง้น้ี เริม่ตัง้แต่เดอืนกุมพาพนัธ ์2565 ถงึเดอืนเมษายน

2565 

5. การศกึษาครัง้น้ีใช้วธิกีารศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม

ออนไลน์เป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล ประชากรในการศึกษาวจิยัครัง้น้ี คอื ประชากรที่ซื้อ

ประกนัภยัภคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล โดย

กําหนดค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตวัอย่างที่ยอมรบัได้ที่ 0.05  จึงทําให้มรีะดบัความเชื่อมัน่ที่ 

95% โดยผลจากการเปิดตารางขนาดของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่จะต้อง

ทําการศึกษาจํานวน 400 ตวัอย่าง และสุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น ด้วยวธิีการสุ่มแบบ

สะดวก 

 

 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. ทําให้ทราบว่าปัจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์ภาคสมัครใจกับธนชาต 

ประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และนําเอาประโยชน์จากการศกึษานําไป

พฒันา และเป็นแนวทางในการปรบัปรุงรูปแบบการขายทีต่รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค  



2. ทําให้ทราบถงึลกัษณะของผู้ที่ซื้อประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ เพื่อนําไปกําหนดกลยุทธ์ 

และวางแผนการตลาดไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค  

3. ทําให้ทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์

ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อนําไปพฒันา

ผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค  

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

การวจิยัเพื่อหาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาค

สมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งมกีรอบแนวคดิใน

การวจิยั ดงัน้ี  

 

ตวัแปรอสิระ (Independent Variables)                   ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวิจยั 

 สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคลต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจ

กบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ผลติภณัฑ ์

2. ราคา 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. การสง่เสรมิการตลาด 

5. พนกังาน 

6. สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

7. กระบวนการใหบ้รกิาร 

(Kotler, 2016) 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ  4. ระดบัการศกึษา 

2. อายุ   5. อาชพี 

3. สถานภาพสมรส  6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

 

การตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนต์

ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประ

กนัภยัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 



สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนต์

ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2560) กล่าวว่า ประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรอื 4P’S) 

เป็นตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมไดซ้ึ่งนํามาใชร่้วมกนั เพือ่ตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 

ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์เป็นสิง่ซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษยไ์ดค้อื สิง่ทีผู่ข้าย

ต้องมอบใหแ้ก่ผูซ้ือ้และผูซ้ือ้ไดร้บัผลประโยชน์จากผลติภณัฑเ์หล่านัน้ ดา้นราคา จํานวนเงนิหรอืสิง่อื่นๆ 

ที่มคีวามจําเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลติภณัฑ์ ฉะนัน้ในการกําหนดระดบัการให้บรกิารต้องคํานึงถงึราคา

สนิค้าหรอืบรกิารควรมคีวามเหมาะสมกนั ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย การนําเสนอสนิค้าหรอืบรกิาร

ให้แก่ลูกค้าส่งผลต่อการรบัรู้ในคุณภาพและประโยชน์จากการใช้สอยของลูกค้า โดยต้องคํานึงถงึสถาน

ทีต่ ัง้ และการนําเสนอช่องทางในการใหบ้รกิาร และดา้นการสง่เสรมิการตลาด เป็นเครื่องการตดิต่อสื่อสาร

กับลูกค้า เพื่อจูงใจให้เกิดทศันคติที่ดีต่อการให้บริการ ถือเป็นเครื่องมือที่มีความสําคญัในการสร้าง

ความสมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้ (Kotler, 2016) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2560) ลําดับหรือขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’ s Decision 

Process) ประกอบด้วย 5 กระบวนการ ดังน้ี การรับรู้ความต้องการ การเสาะแสวงหาข้อมูล การ

ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

Kotler (2016) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ื้อเป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

และบรกิารของผูบ้รโิภคโดยผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition) เป็น

การทีบุ่คคลรบัรูถ้งึความตอ้งการของตน ซึง่อาจเกดิเองหรอืเกดิจากสิง่กระตุ้น เมื่อผูบ้รโิภครบัรูปั้ญหาคอื

เกดิความต้องการผลติภณัฑใ์นขัน้ทีห่น่ึงแลว้ ในขัน้ทีส่องน้ีจะเป็นการคน้หาขอ้มูล (Information Search) 

จากแหล่งข้อมูลต่างๆ ผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลจากแหล่งต่าง การประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives)  เป็นการพจิารณาเลอืกผลติภณัฑต์่างๆ จากขอ้มลูทีร่วบรวมไดใ้นขัน้ทีส่อง หลกัเกณฑท์ีใ่ช้

พจิารณา คอื คุณสมบตัิผลิตภณัฑ์ต่างๆ การให้น้ําหนักความสําคญัสําหรบัคุณสมบตัิผลิตภณัฑ์ การ

จัดลําดับความสําคัญสําหรับคุณสมบัติต่างๆ ความเชื่อถือเกี่ยวกับตรา เป็นต้น การตัดสินใจซื้อ 

(Purchase Decision) เป็นการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑย์ีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึง หลงัจากมกีารประเมนิผลจากขอ้ 3 

โดยตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่เขาชอบมากที่สุด และพฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) 

หลงัจากการซือ้และใชบ้รกิารไปแลว้ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกี่ยวกบัความพงึพอใจ หรอืไม่พงึพอใจใน

ตวัผลิตภณัฑ์ ซึ่งต้องพยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผู้บรโิภคภายหลังการซื้อ เพื่อที่จะนําไป

ปรบัปรุงแก้ไข และพฒันาผลติภณัฑ์ให้ตรงกบัความต้องการของผู้บรโิภคมากยิง่ขึ้น ซึ่งแสดงให้เหน็ว่า

กระบวนการซือ้เริม่ตน้ก่อนการซือ้จรงิๆ และอาจจะมผีลกระทบต่อหลงัจากการซือ้  

ขอ้มลูเกีย่วกบัประกนัภยัรถยนต ์



 การประกนัภยัรถยนตใ์นประเทศไทยปัจจุบนั แบ่งเป็น 2 ชนิด ดงัน้ี  

 1. ประกนัภยัรถยนต์ภาคบงัคบั หรอื เรยีกว่า พรบ. (Compulsory Third Party Insurance) 

ใน พ.ศ. 2535 มกีารออก พ.ร.บ.คุม้ครองผูป้ระสบภยัจากรถยนต์ ใหค้วามคุม้ครองในดา้นชวีติ  

โดยกําหนดหน้าทีใ่หผู้ท้ีเ่ป็นเจา้ของรถ/ผูค้รอบครองรถ ต้องจดัใหม้กีารทําประกนัภยัตามประเภท และ 

ชนิดของรถในภาคบงัคบัน้ี ไว้ในมาตรา 7 โดยได้บญัญัติว่า “เจ้าของรถซึ่งใช้รถหรอืผู้มีรถไว้ใช้นัน้ 

จะต้องจดัทําประกนัภยัความเสยีหายสําหรบัผูป้ระสบภยัจากรถยนต์ โดยประกนัภยักบับรษิทั จํานวน

เงินเอาประกันภัยนัน้ให้กําหนดตามชนิด ประเภท ขนาดของรถ แต่ต้องไม่น้อยกว่าที่จํานวนเงนิที่

กําหนดไว้ในกระทรวง” หากผู้ใดฝ่าฝืน (ตามมาตราที่ 37) ได้กําหนดโทษ หากไม่ดําเนินการให้มกีาร

ประกนัภยัความเสยีหายต่อผูป้ระสบภยัดงักล่าว เจา้ของรถจะตอ้งระวางโทษปรบัไม่เกนิ 10,000 บาท) 

2. ประกนัภยัรถยนต ์ภาคสมคัรใจ (Voluntary Motor Insurance) 

 เป็นประกนัภยัที่เจ้าของรถยนต์ตดัสนิใจทําประกนัภยัรถยนต์ด้วยความสมคัรใจ เพื่อคุ้มครอง

ความเสยีหายทีอ่าจเกดิขึน้กบัตวัรถ และความรบัผดิตามกฎหมายทีอ่าจเกดิขึน้ ทรพัยส์นิ หรอืบุคคลอื่น

ทีไ่ดร้บัความเสยีหายบาดเจบ็ หรอืเสยีชวีติ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ยุวด ีปานสาคร (2553) ไดศ้กึษาถงึปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการทําประกนัภยัรถยนต์

นัง่สว่นบุคคล ภาคสมคัรใจของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การตดัสนิใจในการซือ้ประกนัภยั

รถยนต์ภาคสมคัรใจมกีารความสําคญัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี การบรกิารด้านบุคคลากร ส่วนของราคา

ผลติภณัฑ ์ส่วนของผลติภณัฑ ์ส่วนของพฤตกิรรมทางกายภาพ ส่วนของส่งแสรมิการขาย และ ส่วนของ

ช่องทางการขาย ซึ่งในส่วนของลักษณะพฤติกรรมในการซื้อประกันภัยรถยนต์สําหรับการทดสอบ 

สมมตฐิานมขีอ้สรุปไดว้่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศที่แตกต่างกนั ใหค้วามสําคญัในการตดัสนิใจซื้อประกนัภยั ไม่

แตกต่างกนั ส่วนอายุ อาชพี และรายไดม้ีแ่ตกต่างกนัใหค้วามสําคญัในการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัในด้าน

สว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

ทพิยส์ุภา สุวรรณอทาน (2557) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

ประกนัภยัรถยนต์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยผูท้าํประกนัภยัรถยนต์เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด ในเรื่อง

ผลประโยชน์ของกรมธรรมเ์หมาะสม รองลงมาคอื เป็นบรษิทัประกนัภยัทีม่ชีื่อเสยีงและฐานะทางการเงนิ

มัน่คง จํานวนสาขา/ศูนย์มคีรอบคลุมทัว่ประเทศ และการใหแ้บ่งผ่อนชําระเบี้ยประกนัภยั เงื่อนไขความ

คุม้ครองเขา้ใจง่าย การใหส้่วนลดเบี้ยประกนัภยัสําหรบัลูกค้าประวตักิารขบัขีด่ ีเบี้ยประกนัภยัในการทํา

ประกนัภยัครัง้แรกถูกกว่าบรษิทัประกนัภยัอื่น อตัราเบี้ยประกนัภยัเมื่อเทียบกบัความคุ้มครองมคีวาม

เหมาะสมกบัความคุ้มครองที่ได้รบั การให้ส่วนลดผลิตภณัฑ์อื่นของบรษิัท เช่น ประกนัชีวติ  และสื่อ

โฆษณาต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์วทิยุ หนงัสอืพมิพ ์สติก๊เกอรไ์ลน์เชญิชวนใหต้ดัสนิใจซื้อประกนัภยั เป็นต้น 

ตามลําดบั 

จรสัลกัษณ์ อู่ทรพัย ์(2558) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัร

ใจของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ปัจจยัสว่นบุคคล คอื รายไดต้่อเดอืน มผีล



ต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

เน่ืองจากรายไดเ้ป็นตวัชี้วดัถงึความสามารถในการเลอืกประเภท รูปแบบความคุ้มครอง และทุนประกนั 

โดยผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงก็จะมกีําลงัซื้อกรมธรรม์ที่คุ้มครองภยัได้ครอบคลุม และมทุีน

ประกนัที่สูงกว่าผู้ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ตํ่ากว่า และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ 

คอื การบรกิารและความน่าเชื่อถอืของบรษิทั เพราะในการตดัสนิใจเลอืกซื้อผูบ้รโิภคจะใหค้วามสําคญักบั

รูปแบบ เงื่อนไขความคุ้มครองของกรมธรรม์ที่ตรงตามความต้องการและการบริการที่มคีุณภาพของ

บรษิทัประกนั เมื่อประสบอุบตัเิหตุ นอกจากน้ีการทีบ่รษิทัมชีื่อเสยีงจะเป็นการช่วยเพิม่ความมัน่ใจให้แก่

ผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซือ้กรมธรรมไ์ด ้

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

ระเบียบการวิจยั 

การศึกษาครัง้น้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผู้วิจยัได้ดําเนินการด้วย 

รูปแบบการวจิยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใช้เครื่องมอืการวจิยัเป็น แบบสอบถามออนไลน์ 

(Online Questionnaire) โดยแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการสาํรวจครัง้น้ี เกดิจากการทีผู่ว้จิยัไดท้าํการทบทวน

งานวจิยั วรรณกรรม และทฤษฎทีีเ่กี่ยวขอ้ง จากนัน้จงึทําการทําการเก็บรวบรวมขอ้มูล และนําขอ้มูลที่

ไดม้าวเิคราะหข์อ้มลู ดว้ยวธิกีารวเิคราะหท์างสถติ ิ

ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และวิธีการสุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้น้ี คอื ผูท้ีม่รีถยนตห์รอืมคีวามตอ้งการซือ้รถยนตแ์ละอาศยัอยู่ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และมทีีพ่กัอยู่ในบรเิวณเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลเท่านัน้ 

โดยไม่จาํเป็นตอ้งมทีะเบยีนบา้นอยู่ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึง่ไม่ทราบจาํนวน 

ขนาดกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูท้ีใ่ชบ้รกิารขนส่งของบรษิทั แฟลช เอก็ซ์เพรส 

จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่มจีาํนวนมากและผูว้จิยัไม่อาจระบุจํานวนประชากรทีแ่น่นอนได ้จงึทํา

การคดัเลอืกกลุ่ม ตวัอย่างโดยใชส้ตูรคาํนวณของทาโร ยามาเน่ (Yamane) ขนาดกลุ่มตวัอย่างทีค่ํานวณ

ไดค้อื 384 ตวัอย่าง แต่เพือ่ป้องกนัความคลาดเคลื่อนในการเกบ็แบบสอบถาม ผูว้จิยัจงึเกบ็กลุ่มตวัอย่าง

เพิม่อกี 16 ตวัอย่าง ดงันัน้ผู้วจิยัจงึใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง โดยใช้การสุ่มตวัอย่าง

แบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่างดว้ยเทคนิควธิอีาศยัความ

สะดวก (Convenience samplling) 

 

ขัน้ตอนการสร้างและการทดสอบคณุภาพของเคร่ืองมือ 

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาคน้ควา้ และพฒันาตามขัน้ตอน ดงัน้ี 

1. กําหนดวตัถุประสงค์ของการศกึษา ขอบเขตของการศกึษา และสร้างเครื่องมอืเพื่อใช้เป็น

เครื่องมอืในการศกึษา 

2. ศกึษาจากเอกสาร บทความ ทฤษฎแีละผลการศกึษาทีเ่กีย่วขอ้ง รวมทัง้หลกัการและวธิกีาร

สรา้งแบบสอบถาม 



3. ออกแบบคาํถามใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์แนวคดิ และทฤษฎทีีใ่ชใ้นการศกึษา 

4. นําขอ้มูลทีไ่ด้จากการศกึษามาสรา้งแบบสอบถามฉบบัร่างทีส่ร้างขึ้นเสนออาจารย์ที่ปรกึษา

ตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง ซึง่ประกอบดว้ย 4 สว่น ดงัน้ี 

ส่วนที ่1 สอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบตรวจรายการ 

(Check List) ให้เลือกคําตอบเดียว และเป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) 

จาํนวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน  

ส่วนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) 

ราคา (Price) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) พนักงาน (People) 

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการให้บริการ (Process) ประกอบด้วย

คําถามจํานวน 31 ขอ้ โดยรูปแบบของคําถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scales) แบ่ง

ออกเป็น 5 ระดบั (5=มากทีสุ่ด และ 1=น้อยทีส่ดุ) 

ส่วนที ่3 คําถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ประกอบดว้ยคําถามจํานวน 6 ขอ้ โดยรูปแบบของ

คําถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scales) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั (5=มากที่สุด และ 1=

น้อยทีสุ่ด) 

ส่วนที ่4 ความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะ เพิม่เตมิเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมคัรใจ ลกัษณะของแบบสอบถามส่วนน้ีเป็นแบบปลายเปิด (Open-Ended Question) ให้ผู้ตอบ

แสดงความคดิเหน็ 

5. หลงัจากอาจารยท์ีป่รกึษาไดพ้จิารณาและตรวจสอบพรอ้มทัง้ใหค้าํแนะนําแลว้ ผูว้จิยัไดนํ้ามา

ปรบัปรุงแกไ้ขอกีครัง้เพือ่ใหไ้ดค้าํถามทีค่รอบคลุมเน้ือหาตามวตัถุประสงค ์

6. การทดสอบความเทีย่งตรง (Validity) นําแบบสอบถามฉบบัทีส่รา้งขึน้เสนออาจารยท์ีป่รกึษา 

เพือ่ทดสอบความเทีย่งตรง ความสมบูรณ์ และความถูกตอ้ง 

7. การทดสอบความน่าเชื่อถอื (Reliability) ผู้วจิยันําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมาและปรบัปรุง

แก้ไขแลว้ตามคําแนะนําของอาจารยท์ีป่รกึษา ไปทดลองใชก้บัประชากรทีท่ําการก่อนศกึษา (Pre-Test) 

จํานวน 30 คน โดยคําถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามเชื่อมัน่เท่ากบั 0.980 และ

คําถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัมคีวามเชื่อมัน่เท่ากบั 

0.920 แสดงว่า แบบสอบถามชุดน้ีมคีวามเชื่อมัน่ได้ระดบัที่สูง เมื่อทดสอบค่าความตรงและค่าความ

น่าเชื่อถอืผ่านตามเกณฑม์าตรฐาน  

8. นําแบบสอบถามทีไ่ดผ้่านการตรวจสอบแลว้ ไปเกบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอย่าง  
 

การเกบ็รวบรวมและการวิเคราะห์ข้อมูล  

 ผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้แบบสอบถามมารวบรวมแล้ววิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ 

ประกอบดว้ย สว่นที ่1 ปัจจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม สถติทิีใ่ชป้ระกอบดว้ย ค่าความถี ่และค่า

ร้อยละ ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับการ

ตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั สถติทิีใ่ชป้ระกอบดว้ย ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ 



ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และส่วนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ประกอบด้วย t-test, 

One Way ANOVA วเิคราะหส์หสมัพนัธ ์และถดถอยพหุคณู กําหนดระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สรปุผลการวิจยั 

กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 56.50 มอีายุ 26 - 35 ปี รอ้ยละ 45.25 มสีถานภาพ

สมรส รอ้ยละ 58.25 มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 67.75 มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน รอ้ย

ละ 45.00 และมรีายไดต้่อเดอืน 20,001 - 40,000 บาท รอ้ยละ 39.25  

กลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัสาํคญั

มากทีสุ่ด เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า อยู่ในระดบัสาํคญัมากทีสุ่ด คอื พนกังาน สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

กระบวนการใหบ้รกิาร การสง่เสรมิการตลาด  ช่องทางการจดัจาํหน่าย ผลติภณัฑ ์และราคา ตามลําดบั 

กลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความสําคญัของการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลโดยรวมอยู่ในระดบัสําคญัมากที่สุด เมื่อพจิารณา

จากค่าเฉลี่ยรายด้านพบว่า อยู่ในระดบัสําคญัมากที่สุด คอื ต้องการความคุ้มครองและรกัษาพยาบาล

หลงัจากเกดิอุบตัเิหตุขึน้ มคีวามพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ ตดัสนิใจซื้อ

ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ เพราะตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์ภาค

สมคัรใจเพราะค่าเบีย้มคีวามคุม้ค่าเมื่อเทยีบกบัการเกดิอุบตัเิหต ุตอ้งการความคุม้ครองหรอืซ่อมแซมรถ

หลงัจากเกดิอุบตัเิหตุขึน้ และศกึษาขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต ญาต ิหรอืสือ่สิง่ต่างๆ ก่อนทีจ่ะซือ้ประกนัภยั 

ตามลําดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน

ต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์ภาคสมัครใจกับธนชาตประกันภัยของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ส่วนเพศ และสถานภาพสมรสต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์

ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์การสง่เสรมิการตลาด พนกังาน สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และกระบวนการ

ใหบ้รกิาร สามารถอธบิายการตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนตภ์าคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไดเ้ท่ากบัรอ้ยละ 87.90 สว่นตวัแปรดา้นราคา และช่องทางการจดั

จําหน่าย ไม่สามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อประกันรถยนต์ภาคสมคัรใจกับธนชาตประกันภัยของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  

อภิปรายผลการวิจยั 

จากการศกึษาพบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ใน

การตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

อยู่ในระดบัสําคญัมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของสอดคล้องกบังานวจิยัของทิพย์สุภา สุวรรณอ

ทาน (2557) ที่กล่าวว่า ผู้ทําประกนัภัยรถยนต์เห็นด้วยมากที่สุด ในเรื่องผลประโยชน์ที่จะได้รับของ

กรมธรรม์มคีวามเหมาะสม รองลงมาคอื เป็นบรษิทัประกนัภยัที่มชีื่อเสยีง และฐานะทางการเงนิมัน่คง 



จํานวนสาขาหรอืศูนย์มคีรอบคลุมทัว่ประเทศ สอดคล้องกบังานวจิยัของจรสัลกัษณ์ อู่ทรพัย์ (2558) ที่

กล่าวว่า การบริการและความน่าเชื่อถือของบริษัท เพราะในการตัดสินใจเลือกซื้อผู้บริโภคจะให้

ความสําคญักบัรูปแบบ เงื่อนไขความคุ้มครองของกรมธรรม์ที่ตรงตามความต้องการและการบรกิารที่มี

คุณภาพของบรษิทัประกนั เมื่อประสบอุบตัเิหต ุนอกจากน้ีการทีบ่รษิทัมชีื่อเสยีงจะเป็นการช่วยเพิม่ความ

มัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ 

จากการศึกษาพบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ในการ

ตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อยู่ใน

ระดบัสําคญัมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของยุวดี ปานสาคร (2553) ที่กล่าวว่า การแสดงราคา

เปรยีบเทยีบให้เหน็อย่างชดัเจน มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการทําประกนัภยัรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลภาค

สมคัรใจ สอดคล้องกบังานวจิยัของทพิย์สุภา สุวรรณอทาน (2557) ที่กล่าวว่า อตัราเบี้ยประกนัภยัเมื่อ

เทยีบกบัความคุม้ครองมคีวามเหมาะสมกบัความคุม้ครองทีไ่ดร้บั และการใหแ้บ่งผ่อนชําระเบีย้ประกนัภยั

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตข์องประชากรในกรุงเทพมหานคร 

จากการศกึษาพบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดั

จําหน่าย ในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล อยู่ในระดบัสําคญัมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของพงศ์ธร รุ่งศุภกจิ (2559) ที่กล่าวว่า 

ช่องทางการจดัจําหน่ายมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัชีวติ AIA ผ่านระบบ iPos+ สอดคล้องกบั

งานวจิยัของ Kagucia (2016) ที่กล่าวว่า ความสะดวก รวดเรว็ในการซื้อประกนัภยัโดยตรงกบัตวัแทน

ประกนัภยั โบรกเกอร ์และสือ่สงัคมออนไลน์ มผีลต่อการเพิม่ขึน้ของการรบัประกนัภยัของผูผ้ลติรายใหญ่

ในเคนยา 

จากการศึกษาพบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด ในการตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล อยู่ในระดบัสําคญัมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของยุวด ีปานสาคร (2553) ได้ศกึษาถงึ

ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการทําประกนัภยัรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลภาคสมคัรใจของผู้บรโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นการส่งเสรมิการตลาด คอื การใหส้่วนลดค่าเบี้ยประกนัภยัแก่ลูกคา้ และ

การให้ของที่ระลกึมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจในการทําประกนัภยัรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลภาคสมคัรใจของ

ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรุงเทพมหานคร สอดคล้องกบังานวจิยัของทิพย์สุภา สุวรรณอทาน 

(2557) ที่กล่าวว่า การให้ส่วนลดผลติภณัฑ์อื่นของบรษิทั เช่น ประกนัชวีติ  และสื่อโฆษณาต่าง ๆ เช่น 

โทรทศัน์วทิยุ หนังสอืพมิพ์ สติ๊กเกอร์ไลน์เชญิชวนให้ตดัสนิใจซื้อประกนัภยั เป็นต้น มอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพงศ์ธร รุ่งศุภ

กิจ (2559) ที่กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดมอีิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อประกันชีวติ AIA ผ่านระบบ 

iPos+ ในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศุภรดา เผอืกงาม (2561) ทีก่ล่าวว่า การสง่เสรมิ

การตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัยนตผ์่านบรษิทัประกนัภยัของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

จากการศกึษาพบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นพนักงาน ในการ

ตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อยู่ใน



ระดบัสําคญัมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของยุวด ีปานสาคร (2553) ที่กล่าวว่า การจดัอบรมให้

พนักงานมคีวามรูใ้นดา้นประกนัภยั เพื่ออธบิายหรอืใหค้ําแนะนําต่อผูซ้ื้อ สามารถตอบขอ้สงสยัของผู้ซื้อ

ให้เขา้ใจง่ายและมคีวามชดัเจนมอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจในการทําประกนัภยัรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลภาค

สมคัรใจ สอดคล้องกบังานวจิยัของ Anantha Raj (2014) ที่กล่าวว่า พนักงานสามารถแก้ปัญหาให้กบั

ลูกคา้ไดเ้ป็นทีพ่งึพอใจ ทนัเวลา และจดัการขอ้รอ้งเรยีนไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 

Ei Ei Soe (2018) ที่กล่าวว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจในบริการของพนักงานและตวัแทนของ Myanma 

Insurance มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัอคัคภียัในพม่า 

จากการศกึษาพบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสิง่แวดลอ้มทาง

กายภาพ ในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล อยู่ในระดบัสําคญัมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ Ei Ei Soe (2018) ที่กล่าวว่า การ

อพัเกรดทรพัยส์นิทางกายภาพ เช่น อาคารสํานัก งานเฟอรนิ์เจอร ์และอุปกรณ์ใหดู้ทนัสมยัและใชง้านได ้

มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัอคัคภียัในพม่า 

จากการศึกษาพบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ

ใหบ้รกิาร ในการตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑล อยู่ในระดบัสาํคญัมากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของจรสัลกัษณ์ อู่ทรพัย ์(2558) ทีก่ล่าวว่า 

การบรกิารที่มคีุณภาพของบรษิทัประกนั เมื่อประสบอุบตัเิหตุมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์

ภาคสมคัรใจของผูบ้รโิภค สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Ioncica et al., (2012) ทีก่ล่าวว่า การบรกิารประกนั

เป็นสิง่ทีจ่ําเป็น รอ้ยละ 70 การตดัสนิใจซื้อประกนัในตลาดประกนัภยัในโรมาเนีย สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ Kagucia (2016) ทีก่ล่าวว่า การบรกิารลกูคา้มคีวามสมัพนัธก์บัโอกาสในการซือ้ประกนัภยัของผูผ้ลติ

รายใหญ่ในเคนยา 

 

ข้อเสนอแนะผลการวิจยั 

จากการศกึษาในครัง้น้ีผู้ทําวจิยัมขีอ้เสนอแนะจากผลการศกึษา และขอ้เสนอแนะในการทําวจิยั

ครัง้ต่อไป ดงัน้ี 

ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ให้

ความสําคญัมากทีสุ่ดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั ดงันัน้ผูบ้รหิาร

ควรให้ความสําคญัในเรื่องความมชีื่อเสยีงและน่าเชื่อถอืของบรษิทัประกนัภยั การจดัซ่อมของอู่ที่อยู่ใน

เครอืของบรษิทัประกนัภยั ความรวดเรว็การสํารวจภยัในด้านสนิไหมของบรษิทัประกนัภยั การให้ความ

คุม้ครองความเสยีหายต่อตวัรถ การใหค้วามคุม้ครองชวีติและทรพัยส์นิต่อคู่กรณี ความรวดเรว็ในการส่ง

มอบกรมธรรม ์และความหลากหลายของผลติภณัฑก์รมธรรมป์ระกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจทีเ่สนอใหเ้ลอืก 

รวมทัง้การสรา้งความไวว้างใจใหก้บัลูกคา้และตดัสนิใจซื้อซ้ํา บอกต่อ ซื้อผลติภณัฑอ์ื่น ๆ เพิม่กบับรษิทั

ตลอดไป 



2. ด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้

ความสําคญัมากทีสุ่ดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั ดงันัน้ผูบ้รหิาร

ควรใหค้วามสําคญัในเรื่องอตัราค่าเบี้ยประกนัภยัรถยนต์มคีวามคุ้มค่าและเหมาะสมเมื่อเปรยีบเทียบกบั

เงื่อนไขความคุ้มครอง การใหส้่วนลดค่าเบี้ยประกนัภยั ความหลากหลายของค่าเบี้ยประกนัรถยนต์ภาค

สมคัรใจ การใหค้วามสําคญักบัการผ่อนชําระแบบงวด และการใหส้ว่นลด รวมถงึในกรณีทีลู่กคา้ไม่สะดวก

จ่ายในครัง้เดยีว อาจมกีารแบ่งจ่ายค่าเบี้ยตามตกลงพร้อมทัง้ให้ส่วนลดเมื่อจ่ายค่าเบี้ยประกนัตรงตาม

เวลาทีก่ําหนด  

3. ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑลให้ความสําคญัมากที่สุดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั 

ดงันัน้ผูบ้รหิารควรให้ความสําคญัในเรื่องความรวดเรว็ในการซื้อประกนัภยัรถยนต์ เพิม่ช่องทางในการ

ชาํระค่าเบี้ยประกนัภยัรถยนต์ใหม้หีลากหลาย เช่น เคาน์เตอรห์า้งสรรพสนิคา้ โอนผ่านธนาคาร เคาเตอร์

เซอวสิ เป็นต้น ลูกคา้สามารถตรวจสอบขอ้มูลในการทําประกนัภยัได ้มคีวามสะดวก และรวดเรว็ในการ

ซื้อประกนัภยัรถยนต์ เพื่อสรา้งความพงึพอใจ ความมัน่ใจ และอํานวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า โดยการ

พฒันากระบวนการบรกิารใหป้ระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ส่งผลใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต ์

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑลให้ความสําคญัมากที่สุดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั 

ดงันัน้ผูบ้รหิารควรใหค้วามสาํคญัในเรื่องการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์่านสือ่ต่างๆ อย่างต่อเน่ือง เช่น วทิยุ 

โทรทศัน์ อนิเตอรเ์น็ต สือ่สิง่พมิพ ์เป็นตน้ การใหส้ว่นลดค่าเบี้ยประกนัภยัแก่ลูกคา้ใหม่ การใหส้ว่นลดค่า

เบี้ยประกนัภยัแก่ลูกคา้เก่า และการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายต่าง ๆ ใหไ้ดเ้ป็นทีรู่จ้กัอย่างต่อเน่ือง เช่น 

แจกของแถม แจกคปูอง การชงิโชค การใหส้ทิธพิเิศษต่าง ๆ  เป็นตน้  

5. ด้านพนักงาน จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้

ความสําคญัมากทีสุ่ดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั ดงันัน้ผูบ้รหิาร

ควรใหค้วามสาํคญัในเรื่องการพฒันาและอบรมใหพ้นกังานสามารถแก้ปัญหาใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นทีพ่งึพอใจ 

มีความชํานาญในการให้คําแนะนําในรายละเอียดของกรมธรรม์ประกันภัย มีจํานวนเพียงพอในการ

ให้บรกิาร ใช้ถ้อยคํา พูดจาด้วยความสุภาพ และอํานวยความสะดวกในการให้คําปรกึษา ตอบขอ้สงสยั 

และดแูลลูกคา้ตลอด 24 ชัว่โมง  

6. ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ จากผลการศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑลให้ความสําคญัมากที่สุดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั 

ดงันัน้ผูบ้รหิารควรใหค้วามสําคญัในเรื่องการตกแต่งสถานทีส่วยงาม ทนัสมยั สะดุดตา มสีิง่อํานวยความ

สะดวกภายในสาํนกังานครบครนั เช่น โทรทศัน์ น้ําดื่ม หนงัสอืพมิพ ์เป็นตน้ 

7. ด้านกระบวนการให้บริการ จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑลให้ความสําคญัมากที่สุดในการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยั 

ดงันัน้ผูบ้รหิารควรใหค้วามสําคญัในเรื่องมช่ีองทางใหลู้กคา้ตดิต่อไดห้ลากหลาย เช่น โทรศพัท์ เวบ็ไซต์ 

อเีมล ไลน์ ระบบฝากขอ้ความ (Inbox) แอพพลเิคชัน่ เป็นต้น การให้บรกิารเมื่อลูกค้าประสบอุบตัเิหตุมี



ความรวดเรว็ มขีัน้ตอนการพจิารณาและจ่ายค่าสนิไหมทีร่วดเรว็ การร่วมมอืกบัพนัธมติรทางการคา้ เช่น 

อู่ บรษิทัรถยก รถลาก เป็นต้น และมศีูนย์รบัแจ้งเหตุที่สามารถบรกิารได้ตลอด 24 ชัว่โมง ใช้บรกิารได้

สะดวก  

 

ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การศึกษาในครัง้น้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอย่างจากผู้ผู้ที่มรีถยนต์ซื้อหรอืมคีวามต้องการซื้อ

รถยนต์และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และมทีีพ่กัอยู่ในบรเิวณเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑลเท่านัน้เท่านัน้ ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรมกีารศกึษากบัตวัอย่างในส่วนภูมภิาคดว้ย เพื่อให้

ไดข้อ้มลูทีเ่ป็นภาพรวมมากยิง่ขึน้ 

2. ควรศกึษากบัตวัแปรอื่น ๆ ทีอ่าจมคีวามเกีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีท่ําการศกึษาอยู่น้ี เพือ่จะไดม้ผีล

ของข้อมูลใหม่ ๆ ที่มปีระโยชน์ต่อธุรกิจ/หน่วยงานและองค์การต่าง ๆ ที่สามารถนําไปใช้งานได้ เช่น 

ความพงึพอใจ ภาพลกัษณ์ การรบัรู ้ความคาดหวงั เป็นต้น ทีอ่าจจะมอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อประกนั

รถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลมากน้อย

เพยีงใด 

3. ควรศกึษาเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซื้อประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจกบัธนชาตประกนัภยัของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลกบัจงัหวดัอื่น ๆ รวมถงึการเปรยีบเทยีบผ่านแต่ละตวัแทน

นายหน้า เพื่อเป็นประโยชน์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน รวมความสามารถในการแข่งขนั และ

ปรบัปรุงการเสนอขายประกนัรถยนต์ภาคสมคัรใจใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

4. ควรเพิ่มเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล เช่น การสงัเกตอย่างมีส่วนร่วม (Participant 

Participation) การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) 

เป็นต้น ควบคู่ไปกบัการแจกแบบสอบถามเพื่อหาเหตุผลที่แท้จรงิในการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ทําให้

สามารถกําหนดกลยุทธท์างการตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพกบัผูบ้รโิภคไดม้ากยิง่ขึน้ 
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