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กติติกรรมประกาศ 
 

งานวิจยัฉบบัน้ี สามารถส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี เน่ืองจากไดรั้บความอนุเคราะห์ ช่วยเหลือ
เอาใจใส่ ติดตามพร้อมให้ค  าแนะน าเป็นอยา่งดียิ่งจากท่านอาจารย ์ดร. ณกมล จนัทร์สม อาจารยท่ี์
ปรึกษา คณะกรรมการควบคุมการท างานวิจยั ซ่ึงได้ให้ค  าแนะน าและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมท่ีเป็น
ประโยชน์แก่ผูว้ิจยั ส่งผลให้งานวิจยัฉบบัน้ีมีความครบถว้นสมบูรณ์ยิง่ข้ึน และคณาจารยผ์ูป้ระสิทธ์ิ
ประศาสน์วิชาความรู้ เพื่อเป็นตน้แบบน าไปประยุกต์ใชก้บัการปฏิบติังานและธุรกิจ ตลอดจนท่าน
ผูท้รงคุณวุฒิ ท่ีคอยแนะน าดว้ยความเป็นกนัเองเสมอมา ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง ส าหรับ
ทุกๆ ท่านไว ้ณ โอกาสน้ี 

 
 ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่างานวิจยัฉบบัน้ี จะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้ได้ศึกษา หรือน าไปใช้
ประโยชน์ในดา้นต่างๆ ไดต้ามสมควร 
 
 สุดทา้ยน้ีผูว้จิยัใคร่ขอขอบพระคุณบิดา มารดา เจา้หนา้ท่ี เพื่อนๆ นกัศึกษาหลกัสูตรปริญญา
โทบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการเป็นผูป้ระกอบการ ทุกท่าน ท่ีเป็นก าลงัใจให้ความช่วยเหลือ
และแนะน าอยา่งเป็นกนัเองเสมอมา และขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาใน
การตอบแบบสอบถามส าหรับงานวจิยัน้ี คุณประโยชน์อนัพึงเกิดข้ึนจากงานวจิยัฉบบัน้ี ผูว้ิจยัจกัขอ
มอบเป็นส่ิงเทิดทูนแด่พระคุณบิดา มารดา คณาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่าน ประดบัเป็นเกียรติไว้
สืบไป 

 
อน่ึง หากงานวจิยัน้ีมีขอ้บกพร่องหรือผดิพลาดประการใด ผูว้จิยัตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 

 
 

เทอดศกัด์ิ รักษาวงศ ์
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         เทอดศักดิ์ รักษาวงศ์: ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือประกันวินาศภัย (NON-MOTOR) ของ
ผู้ บ ริ โภ ค ใน ก รุ ง เทพ มห าน คร  (FACTORS INFLUENCING CONSUMER’S NON-LIFE 
INSURANCE (NON-MOTOR) PURCHASE IN BANGKOK) อาจารย์ที่ปรึกษา: ดร. ณกมล 
จันทร์สม, 115 หน้า. 

 
ปัจจุบนัธุรกิจประกันวินาศภยัอยู่ในภาวการณ์แข่งขนัสูงทั้งจากภายในและต่างประเทศ

ธุรกิจประกนัวินาศภยัจ าเป็นตอ้งผลกัดนัให้องค์กรของตนเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค ภายใตก้าร
เปล่ียนแปลงของเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี อีกทั้งบริษทัประกนัภยัจ าตอ้งปรับตวัเพื่อให้สามารถ
แข่งขนักบับริษทัประกนัภยัต่างประเทศหรือการเขา้มาลงทุนของนักลงทุนต่างชาติในภาคธุรกิจ
ประกนัภยัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดงันั้น ธุรกิจตอ้งสรรหาน าเอากลยุทธ์ต่าง ๆ มาใช ้โดยกลยุทธ์ท่ี
น ามาใช้จะตอ้งเป็นกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive 
Advantage) ดงันั้นผูว้ิจยัจึงไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปใช้ในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด, รูปแบบของการประกนัวินาศภยั และการ
บริการ โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเป็นผูท้  าประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ใน
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ t-test และ F-test (One-Way ANOVA) หากพบความแตกต่างของปัจจัย จะท าการ
ทดสอบเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิของเชฟเฟ่ (Scheffe)  

 
ผลการวิจยัจากการศึกษาวิจยักลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ ชาย 

ร้อยละ 50.2  มีอายุระหว่าง 30-39 ปี ร้อยละ 26.5 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 63.2 มี
สถานภาพสมรส ร้อยละ 51.8 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อิสระ ร้อยละ 35.2 รองลงมาเป็น 
พนักงานบริษทัเอกชน ร้อยละ 33.8 มีรายได้เฉล่ีย 30,001-50,000 บาท ต่อ เดือน ส่วนใหญ่ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดับมากท่ีสุด, มาก และปานกลาง ต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) สามารถเรียงล าดบัไดด้งัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นบุคคล (People), ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
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(Process), ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product), ปัจจยัดา้นราคา (Price), ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion), ปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence) และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
เม่ือเปรียบเทียบขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 (*P ≤ 0.05)  ผลจากการศึกษาพบวา่ 1) เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็น
ต่อปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ปัจจยัดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาดและ
ปัจจยัทางด้านกายภาพ ท่ีแตกต่างกนั 2) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นต่อปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัทางด้านกายภาพ ท่ีแตกต่างกนั 3) ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมี
ระดบัความเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่าง
กนั 4) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นต่อปัจจยัด้านกายภาพท่ีแตกต่างกนั 5) 
อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีแตกต่างกนั 6) ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไม่แตกต่างกนั 
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Nowadays, Non-Life Insurance industry is in high competition of Thailand is in high 

competition both domestic and foreign, so this business need to push their organizations to be 
accepted by consumers under the economy, society and technology change. Furthermore, Insurance 
company has to adapt for the efficient competition with foreign Insurance company or foreign 
investment. Hence, the Insurance company look for lead any efficient strategies to create 
competitive advantage. The researcher conducted a study of factors influencing consumer’s Non-
Life Insurance (Non-Motor) purchase in Bangkok. The research purpose is studying demographic 
factors and marketing mix factors (7Ps) influencing the Non-Life Insurance purchase in Bangkok to 
apply the results for the marketing strategy, Non-Life Insurance forms and services development by 
using a questionnaire for collecting data from the Insured about 400 persons in Bangkok and the 
statistics used for analyzing the collected data as t-test and F-test (One - Way ANOVA). If the 
difference of F-test were found, Scheffe’s method will be used. 

 
The sampling research results were found that most respondents were male at 50.2%, aged 

30-39 years at 26.5%, bachelor’s degree at 63.2%, marital status at 51.8%, private business at 35.2% 
and average salary Baht 30,001-50,000 per month at 31.0%.  

 
Most respondents gave the highest, high and medium opinion rate only for marketing mix 

factors (7Ps) be sorted as follows: people factors, process factors, product factors, price factors, 
promotion factors, physical evidence factors and place factors.  

 
When comparing demographic characteristics with marketing mix factors (7Ps) at the 

statistical significance level 0.05 (*P ≤ 0.05), it was shown that 1) the respondents with different 
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gender had different opinions on price factors, place factors, promotion factors and physical 
evidence factors. 2)  the respondents with different aged had different opinions on place factors, and 
physical evidence factors. 3) the respondents with different education levels had different opinions 
on place factors and promotion factors. 4) the respondents with different marital statuses had 
different opinions on physical evidence factors. 5) the respondents with different careers had 
different opinions on product factors. 6) the respondents with different average salary had opinions 
similarly on marketing mix factors. 
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บทที ่1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

ในยุคปัจจุบัน เป็นยุคโลกาภิวตัน์ ความเจริญทางด้านวตัถุมีมากข้ึนเป็นล าดับ มีการ
ประดิษฐ์ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง  ๆ มากมายโดยเฉพาะอย่างยิ่ง ส่ิงอ านวยความสะดวกใน
ชีวิตประจ าวนัท่ีเก่ียวขอ้งกบัอิเล็กทรอนิกส์ สถาปัตยกรรมท่ีทนัสมยั การก่อสร้างท่ีใช้เทคโนโลยี
ชั้นสูง ส่งผลให้เกิดภยนัตรายและความเสียหายเพิ่มมากข้ึน การด าเนินชีวิตของเราในปัจจุบนัรวมถึง
ในอนาคตล้วนตอ้งเผชิญกบัความไม่แน่นอน และการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา เราไม่สามารถจะ
คาดคะเนไดว้า่ จะเกิดอะไรข้ึนในอนาคต ไม่วา่จะเป็นเหตุการณ์จากภยัธรรมชาติ อุบติัภยั โรคภยัไข้
เจ็บ ซ่ึงอาจจะส่งผลกระทบและมีความเส่ียงภยัเพิ่มข้ึนตลอดเวลา ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ชีวิตยืนอยูบ่น
ความเส่ียง หากไม่มีการป้องกนัไวก่้อน ก็อาจจะไดรั้บผลกระทบจากความเส่ียงนั้น โดยอาจจะตอ้ง
เป็นผูกสู้ญเสียทางการเงิน จึงเป็นสาเหตุหน่ึงท่ีมีการจดัตั้งบริษทัประกนัภยัข้ึนมา เพื่อช่วยบรรเทา
ความเสียหายทางการเงินใหก้บัผูท้  าประกนัภยั 

 
การประกนัภยัเป็นท่ีรู้จกัคร้ังแรกในสมยักรุงศรีอยุธยา ซ่ึงเป็นผลสืบเน่ืองจากการท าการ

คา้ขายกบัต่างประเทศ ในอดีตนิยมใชก้ารขนส่งทางเรือเป็นส าคญั จึงเกิดมีการประกนัภยัทางทะเล
และการขนส่ง เป็นการประกนัภยัประเภทแรก ตั้งแต่นั้นเป็นตน้มาการประกนัภยัไดเ้ขา้มามีบทบาท
ในการด ารงชีวติของคนไทยมากข้ึนและมีการเพิ่มประเภทของการท าประกนัภยั เน่ืองจากความเส่ียง
ภยัท่ีมีหลายรูปแบบ ท่ีผา่นมาคนไทยก็ยงัไม่ไดต้ระหนกัถึงความส าคญัของการประกนัภยัเท่าท่ีควร 
ธโนดม โลกาพฒันา (2549, น. 1) กล่าววา่ 

ภายหลงัจาก ในช่วงปี พ.ศ. 2547-2548 ไดเ้กิดภยัพิบติัทางธรรมชาติท่ีมีความรุนแรงหลาย
คร้ังในทวีปต่าง  ๆ ทั่วโลก ซ่ึงเป็นเหตุการณ์ท่ีทุกคนไม่เคยคาดคิดมาก่อน และไม่ได้
เตรียมการป้องกนัไวล่้วงหน้าเพื่อบรรเทาภยั ผลของวินาศภยัจากภยัพิบติัเหล่านั้นท าความ
เสียหายอย่างมหาศาลต่อทรัพยสิ์น และท าให้ผูเ้สียชีวิต บาดเจ็บ เป็นจ านวนมากเช่น การ
เกิด     สึนามิ (TSUNAMI) เม่ือวนัท่ี 26 ธนัวาคม 2547 โดยเร่ิมตน้จากการเกิดแผน่ดินไหว
ในทะเลใกลเ้กาะสุมาตรา ประเทศอินโดนีเซีย ขนาด 9.0 ตามมาตราริกเตอร์ ประเทศไทย
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ไดรั้บผลกระทบตามมาโดยมีคล่ืนยกัษสู์งประมาณตึก 2-3 ชั้น ท าลายทรัพยสิ์น ชีวิตคนและ
สัตว ์ตลอดจนระบบนิเวศน์ทั้งทางบกและทางน ้ าใน พื้นท่ี 6 จงัหวดัภาคใตท่ี้มีชายฝ่ังติดกบั
ทะเลอนัดามัน ซ่ึงเหตุการณ์ดังกล่าวสร้างความเสียหายรวม 13 ประเทศ มีประชาชนท่ี
เสียชีวิต และสูญหายในวินาศภยัน้ีประมาณ 220,000 คน มีผูบ้าดเจ็บประมาณ 125,000 คน 
และมีผูท่ี้ตอ้งกลายเป็นเด็กก าพร้าบิดามารดาอีกเป็นจ านวนมาก นอกจากน้ี ยงัมีทรัพยสิ์นท่ี
เสียหายเป็นมูลค่า US$ 13,442 ล้าน หรือ 504,075 ล้านบาท (US$1=37.50บาท) ซ่ึงเป็น
ทรัพยสิ์นท่ีท าประกนัภยัไวเ้พียง US$ 2,068 ลา้น หรือ 77,550 ลา้นบาท (US$1=37.50บาท) 

 และการเกิดวิกฤตการณ์อุทกภยัคร้ังใหญ่ในหลายพื้นท่ีของประเทศไทย ช่วงปลายปี 2554 ซ่ึงท า
ความเสียหายต่อ ภาคธุรกิจ อุตสาหกรรม และความเดือนร้อนแก่ประชาชนทัว่ไป ในสถานการณ์
ดงักล่าวหากผูใ้ดท าประกนัภยัเพื่อปกป้องทรัพยสิ์นหรือชีวิต ผูน้ั้นก็จะไดรั้บการชดใช้ค่าสินไหม
ทดแทน ในขณะท่ีผูท่ี้ไม่ไดท้  าประกนัภยัไว ้ก็เป็นผูสู้ญเสียจากเหตุการณ์ดงักล่าว โดยไม่ไดรั้บอะไร
ชดเชย และไม่รู้วา่อีกก่ีปีธุรกิจของตนจะฟ้ืนกลบัคืนดงัเดิม จากเหตุการณ์เกิดข้ึนดงักล่าวส่งผลท าให ้
ทุกภาคส่วนเล็งเห็นถึงความส าคญัของการท าประกนัภยัมากข้ึน เพราะวา่เป็นการกระจายความเส่ียง
ภยัและสร้างเช่ือมัน่ของนกัลงทุนทั้งในประเทศและต่างประเทศ  

 
ธุรกิจประกนัภยัจะมีหลกัใหญ่  ๆ ดว้ยกนั 2 แบบ คือ การประกนัชีวิต กบัการประกนัวินาศ

ภยั การประกนัชีวิตจะเป็นเร่ืองของชีวิต การเสียชีวิต อวยัวะในร่างกาย รวมถึงการประกนัสุขภาพ 
และการประกนัวินาศภยั ก็จะเก่ียวกบัการประกนัภยัรถยนต์ อคัคีภยั ฯลฯ ซ่ึงในปัจจุบนัก็จะมีการ
ประกนัภยัทางอากาศดว้ย 

 
ประกนัวนิาศภยั  จดัเป็นประกนัภยัประเภทหน่ึง ตามประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย ์ซ่ึง 

ธโนดม โลกาพฒันา (2549, น.155) ได้กล่าวถึงความหมายของวินาศภยัไว้ตามมาตรา 869 ของ
ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์วา่ ความเสียหายอยา่งใด  ๆ ซ่ึงจะพึ่งประมาณเป็นเงินได ้ ดงันั้น
จึงสรุปวา่ ความเสียหายท่ีสามารถเอาประกนัวินาศภยัไดจึ้งตอ้งเป็นความเสียหายท่ีสามารถค านวณ
เป็นมูลค่าได้เท่านั้ น ส่วนความเสียหายท่ีไม่สามารถประมาณเป็นจ านวนเงินเพื่อการชดใช้ค่า
สินไหมทดแทนตามความเสียหายท่ีแท้จริงได้ ไม่อาจถือว่าเป็นวินาศภยั ธุรกิจประกันวินาศภยั 
แบ่งเป็นกลุ่มหลกั  ๆ ไดแ้ก่ ประกนัภยัรถยนต์ ประกนัอคัคีภยั ประกนัทางภยัทางทะเลและขนส่ง 
และประกันภัยเบ็ดเตล็ดท่ีครอบคลุมประกันภัยอุบัติเหตุส่วนบุคคล ประกันภัยสุขภาพ และ
ประกนัภยัความเส่ียงเชิงทรัพยสิ์น 
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  ในสภาวะปัจจุบนัสภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ และรูปแบบของภยัพิบติัจะทวีความรุนแรง
และสร้างความเสียหายทั้งต่อภาคธุรกิจ อุตสาหกรรม และชีวิตความเป็นอยูข่องประชาชนทัว่ไป จึง
ท าให้ธุรกิจประกนัภยัเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็ว เพราะจากการท่ีผูค้นให้ความส าคญั กบัการมีประกนั
คุม้ครอง และการบรรเทาความเสียหายต่อทรัพยสิ์น ท าให้มีผลิตภณัฑ์ประกนัวินาศภยั และช่องทาง
การขายท่ีเขา้ถึงไดดี้ข้ึน นอกจากน้ียงัมีแรงผลกัดนัของภาครัฐท่ีให้สิทธิประโยชน์การลดหยอ่นทาง
ภาษี เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ธุรกิจประกันขยายตัวไปสู่ภาคประชาชนได้มากข้ึน และมีผลให้
ประชาชนตดัสินใจท าประกนัภยั ซ่ึงสุทธิพล ทวชียัการ (2559) เปิดเผยไวว้า่  

สภาวะธุรกิจประกนัภยัช่วงไตรมาสแรก (มกราคม – มีนาคม 2559) วา่ มีอตัราการเติบโตใน
แดนบวก ซ่ึงสะท้อนให้เห็นถึงความเช่ือมั่นของประชาชนท่ีมีต่อภาคอุตสาหกรรม
ประกนัภยัไทย โดยไตรมาสแรกมีเบ้ียประกนัภยัรับโดยตรงรวม 192,999 ลา้นบาท ขยายตวั
ร้อยละ 4.54 เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน สัดส่วนเบ้ียประกนัภยัต่อผลิตภณัฑ์มวล
รวมของประเทศอยู่ท่ีร้อยละ 7.64 ซ่ึงเป็นผลมาจากเศรษฐกิจไทยในช่วงไตรมาส 1/2559 
ขยายตวัไดดี้ท่ีร้อยละ 3.2 ปรับตวัดีข้ึนจากไตรมาส 4/2558 ท่ีขยายตวัร้อยละ 2.8 จากการ
ขยายตวัทั้งในดา้นการผลิต และดา้นการใช้จ่าย โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการอุปโภคบริโภคของ
ทั้งภาครัฐ และเอกชน การลงทุน รวมถึงการส่งออกก็ลว้นแลว้แต่ปรับตวัในทิศทางท่ีดีข้ึน 
โดยภาคธุรกิจประกนัวินาศภยัมีเบ้ียประกนัภยัรับรวมอยูท่ี่ 52,659 ลา้นบาท เติบโตร้อยละ 
0.69  จากช่วงเดียวกนัของปีก่อน โดยมีเบ้ียประกันภยัรับสูงสุดได้แก่ การประกนัภยัรถ 
จ านวน 30,944 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 1.67 ซ่ึงแบ่งเป็นเบ้ียประกนัภยัจากการประกนัภยั
รถภาคบงัคบั จ านวน 4,311 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 2.24 และจากการประกนัภยัรถภาค
สมคัรใจ 26,633 ล้านบาท ขยายตวัท่ีร้อยละ 1.57 รองลงมาคือ การประกนัภยัเบ็ดเตล็ด 
จ านวน 17,909 ล้านบาท ขยายตวัร้อยละ 0.44 ตามดว้ยการประกนัอคัคีภยั จ  านวน 2,357 
ลา้นบาท หดตวัลดลงร้อยละ 8.81 และการประกนัภยัทางทะเลและขนส่ง จ านวน 1,449 
ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 0.20  

ทั้งน้ี ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 2559 ธุรกิจประกนัภยัมีสินทรัพยร์วมทั้งส้ิน 2,993,369 
ล้านบาท ขยายตัวร้อยละ 5.02 เป็นสินทรัพย์ลงทุนทั้ งส้ิน จ านวน 2,677,412 ล้านบาท 
ขยายตัวเพิ่มข้ึนร้อยละ 5.197 เม่ือเทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน โดยแบ่งเป็นด้าน
สินทรัพยล์งทุนของธุรกิจประกนัวินาศภยั จ านวน 312,688 ลา้นบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 
67.33 ของสินทรัพยร์วมธุรกิจประกนัวนิาศภยั ทั้งน้ีสินทรัพยล์งทุนส่วนใหญ่เป็นสินทรัพย์
ท่ีมีความเส่ียงต ่า โดยลงทุนในเงินฝากธนาคารสูงสุดจ านวน 104,522 ล้านบาท คิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 33.43 ลดลงจากช่วงเดียวกนัของปีก่อน ร้อยละ 1.87 และลงทุนในพนัธบตัร 
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ตัว๋เงิน หุ้นนั้นจ านวน 93,949 ลา้นบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 30.05 โดยเม่ือพิจารณาเงิน
สดและสินทรัพยส์ภาพคล่องของธุรกิจประกนัวินาศภยั พบว่า ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 2559 มี
สินทรัพยส์ภาพคล่องรวมทั้งส้ิน 309,649 ลา้นบาท ขยายตวัจากช่วงเดียวกนัของปีก่อนร้อย
ละ 6.05 ส่วนท่ีเหลือเป็นดา้นสินทรัพยล์งทุนของธุรกิจประกนัชีวติ. 

   
ธุรกิจการประกนัภยัมีอยู่ทัว่โลก ทุกประเทศลว้นมีการท าประกนัภยั รวมถึงประเทศไทย

ดว้ย โดยหลกัการการประกนัภยัก็จะแตกต่างกนัออกไป แมว้า่ในปัจจุบนัแนวโน้มการขยายตวัของ
ธุรกิจประกนัวินาศภยัจะเพิ่มมากข้ึน แต่การแข่งขนัของธุรกิจประกนัวินาศภยัก็เพิ่มสูงข้ึนเป็นเงา
ตามตวั เน่ืองจากมีบริษทัประกนัภยัท่ีประกอบธุรกิจประกนัวินาศภยัในประเทศไทยมีมากถึง 40 
บริษทั โดยทั้งมีผูถื้อหุ้นหลกัเป็นทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศ ซ่ึงธุรกิจน้ีนบัวา่เป็นหน่ึงในธุรกิจ
ท่ีมีการแข่งขนัสูงมาก นอกจากจะตอ้งแข่งขนักบับริษทัประกนัในประเทศแลว้ ยงัตอ้งแข่งขนักบั
บริษทัประกนัของต่างประเทศท่ีเขา้มามีบทบาทในประเทศของเราดว้ย บริษทัเหล่านั้น พยายามใช้
กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อดึงส่วนแบ่งการตลาดและเจาะตลาดกลุ่มใหม่ ส่ิงเหล่าน้ีจึงเป็นประโยชน์
ต่อผูบ้ริโภค ท่ีอาจอาศยัปัจจยัทางการตลาดของบริษทัประกันภยัเหล่านั้น เช่น ราคา โปรโมชั่น 
คุณภาพ การบริการ และปัจจยัเหล่าน้ีจึงมีส่วนส าคญัต่ออิทธิพลในพฤติกรรมในการซ้ือประกัน
วนิาศภยั ท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจประกนัภยัตอ้งมีขอ้มูลของผูบ้ริโภค เพื่อใชใ้นการศึกษาและเป็น
แนวทางในการแกไ้ขปัญหาต่าง  ๆ เพื่อจะให้อยู่ในตลาดไดน้านท่ีสุด พร้อมทั้งตอ้งมีการพฒันาตวั
สินคา้ใหเ้ป็นท่ีน่าสนใจของผูบ้ริโภค 

 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาตอ้งการให้เห็นถึงความส าคญัของการเปล่ียนแปลงในการซ้ือ

ประกนัวินาศภยัของผูบ้ริโภคและปัจจยัต่าง  ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยัซ่ึงเขา้มามี
บทบาทส าคญัมากข้ึน ในการสร้างความเช่ือมัน่ และเป็นหลกัประกนัความเส่ียงในด ารงชีวิตของ
มนุษยใ์นปัจจุบนั เพราะแนวโน้มเก่ียวกบัธุรกิจประกนัภยัมีการเติบโตสูง เน่ืองจากภยัพิบติัท่ีเพิ่ม
และทวีความรุนแรงมากข้ึน ประชาชนจึงมีความตอ้งการซ้ือประกนัวินาศภยัเพิ่มข้ึนตามไปดว้ย ซ่ึง
ท าให้การแข่งขนัในธุรกิจประกนัวินาศภยัจึงมีสูงเช่นเดียวกนั ดงันั้นฐานขอ้มูลของผูซ้ื้อจึงเป็นส่ิง
ส าคญัในการวางแผนกลยุทธ์ด้านต่าง  ๆ  เพื่อปรับตวัและอยู่รอดในธุรกิจประกนัวินาศภยัให้ได้
ยาวนานท่ีสุด ผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัต่าง  ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคในการซ้ือ
ประกนัวินาศภยัเพื่อให้ไดข้อ้มูลเพื่อเป็นแนวทางให้กบัหน่วยงานต่าง  ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการก าหนด
แนวทางการให้ความรู้และการเขา้ถึงผูบ้ริโภคประกนัวินาศภยั และอาจเป็นแนวทางในการวางแผน
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การตลาด หรือกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับผู ้ท่ีท  าการตลาดเก่ียวกับประกันวินาศภัยให้ มี
ประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ กับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการซ้ือประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปใชพ้ฒันากลยทุธ์ทางการตลาด รูปแบบการบริการของประกนัวนิาศ
ภยั (Non-Motor) 

 

1.3 สมมุติฐำนของกำรวจิัย 
 

1.3.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได ้มีผลในการซ้ือประกนัวนิาศภยัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

1.4 ขอบเขตกำรวจิัย 
 

ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาเปรียบเทียบของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัในการซ้ือประกนัวนิาศภยัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
โดยก าหนดขอบเขตของการศึกษาไวด้งัน้ี 
 

1.4.1 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
 
เป็นการศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด โดยเปรียบเทียบของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือประกนัวนิาศภยัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถก าหนดตวัแปร ไดด้งัน้ี 
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1) ตวัแปรอิสระ (Independent variable) ไดแ้ก่ ตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ หรือปัจจยั
ส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

2) ตวัแปรตาม (Dependent variable) ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) เช่น ดา้น 
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
กายภาพ ดา้นกระบวนการ 

 
1.4.2 ขอบเขตด้ำนประชำกร 

 
ประชากรท่ีใช้ศึกษาไดแ้ก่ กลุ่มผูซ้ื้อประกนัวินาศภยักบับริษทัประกนัวินาศภยัต่าง  ๆ ใน

กรุงเทพมหานคร โดยผูท้  าวิจยัท าการสุ่มตวัอย่างจากประชากรรวมทั้งหมดของกรุงเทพมหานคร 
และเลือกสอบถามเฉพาะผูท่ี้ท  าประกนัวนิาศภยัเท่านั้น 
  

1.4.3 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 
 การวจิยัคร้ังน้ีใชเ้วลาในการศึกษา 6 เดือน ตั้งแต่เดือนสิงหาคม 2560 – มกราคม 2561 

 
1.5 กรอบแนวคดิในกำรศึกษำ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรอสิระ 
(Independent Variable) 

 

 

ตัวแปรตำม 
(Dependent Variable) 

 

 

ปัจจัยทำงด้ำนประชำกรศำสตร์ 
   1. เพศ 
   2. อาย ุ
   3. ระดบัการศึกษา 
   4. สถานภาพครอบครัว 
   5. อาชีพ 
   6. ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ปัจจัยส วนประสมทำงกำรตลำด ( 7Ps) 
   1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
   2. ปัจจยัดา้นราคา 
   3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
   4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
   5. ปัจจยัดา้นบุคคล 
   6. ปัจจยัดา้นกายภาพ 
   7. ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
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1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว ำจะได้รับ 
 

1.6.1 เพื่อน าขอ้มูลมาศึกษาวิเคราะห์ถึง ถึงความแตกต่างของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือประกนัวินาศภยัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
และเปรียบเทียบของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพื่อน าไปใชใ้น
การออกแบบกรมธรรมข์องประกนัวนิาศภยั เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

1.6.2 เพื่อเป็นข้อมูลพื้นฐานส าหรับผูท่ี้ต้องการศึกษาเก่ียวกับประกันวินาศภัย ในการ
ตดัสินใจวางแผนกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัสถานการณ์ปัจจุบนัและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
 

1.7 นิยำมศัพท์ 
 
 เพื่อให้เข้าใจความหมายของการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีตรงกัน ผูว้ิจยัจึงนิยามความหมายของ
ค าศพัทเ์ฉพาะของค าท่ีใชใ้นการศึกษา ดงัน้ี 
 

ปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต อกำรซ้ือประกันวนิำศภัย หมายถึง ปัจจยัต่าง  ๆ ท่ีมีอิทธิพลและสามารถ
กระตุน้ให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกท าประกนัวินาศภยัได ้อนัประกอบดว้ยปัจจยัภายใน หรือปัจจยัส่วน
บุคคล หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มลูกคา้แต่ละราย ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และระดบัรายได้ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เช่น ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
กำรประกันภัย (Insurance) หมายถึง การบริหารความเส่ียงภยั เป็นการเฉล่ียความเสียหาย 

หรือโอนความเส่ียงภยัท่ีเกิดข้ึนกบับุคคลอ่ืนไปสู่บริษทัประกนัภยัหรือ เม่ือเกิดความเสียหายข้ึน
บริษทัประกนัภยัจะชดใช้ค่าสินไหมทดแทน ตามท่ีได้รับความคุม้ครองในกรมธรรม์ประกนัภยั
ให้แก่ผูเ้อาประกนัภยั โดยผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งเสียเบ้ียประกนัภยัให้กบับริษทัประกนัภยัตามท่ีได้
ตกลงกนัไว ้โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ การประกนัชีวติ และการประกนัวนิาศภยั 

 
กรมธรรม์ประกันภัย (Policy) หมำยถึง ตราสารท่ีมีลายมือช่ือของผูรั้บประกนัภยัและมี

รายการแสดงวตัถุประสงค์ท่ีเอาประกนัภยั จ  านวนเงินเอาประกนัภยั ช่ือผูเ้อาประกนัภยั ช่ือผูรั้บ
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ประกนัภยั วนัท่ีสัญญาเร่ิมตน้และส้ินสุด และอ่ืน  ๆ ตามท่ีกฎหมายบงัคบั ตลอดจนเง่ือนไขเก่ียวกบั
ประโยชน์ สิทธิ และหนา้ท่ีของผูเ้อาประกนัภยั และผูรั้บประกนัภยั เรียกสั้น  ๆ วา่ กรมธรรม ์

 
ประกันวินำศภัย (Non-Life Insurance) หมำยถึง คือการท่ีผูรั้บประกนัภยัตกลงจะชดใช้ค่า

สินไหมทดแทน หากเกิดความสูญเสีย หรือเสียหายต่อทรัพย์สินท่ีได้เอาประกันภยัไวซ่ึ้งความ
เสียหายนั้นสามารถประเมินมูลค่าหรือก าหนดเป็นวงเงินได ้เช่น บา้น รถยนต ์โดยผูเ้อาประกนัภยั
ตอ้งช าระเบ้ียประกนัภยั 

 
ประกนัวนิำศภัย (Non-Motor) หมำยถึง ประกนัวนิาศภยัท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัรถยนต ์
 
ผู้เอำประกนัภัย (The Insured) หมำยถึง คู่สัญญาประกนัภยัซ่ึงมีหนา้ท่ีเปิดเผยขอ้ความจริง

ต่อผูรั้บประกนัภยั ตลอดจนมีหน้าท่ีช าระเบ้ียประกนัภยั และเม่ือเกิดความเสียหายข้ึน ในส่วนท่ีเอา
ประกนัไว ้ผูเ้อาประกนัมีสิทธิในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน ตามความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจริง 

 
ผู้ รับประกันภัย (The Insurer) หมำยถึง คู่สัญญาอีกฝ่ายหน่ึง (โดยทั่วไปคือ บริษัท

ประกันภัย) ท่ีได้รับอนุญาตตามกฎหมายจากจากกรมการประกันภัย กระทรวงพาณิชย์ ผู ้รับ
ประกันภยัมีสิทธิในการรับเบ้ียประกันภัยและมีหน้าท่ีพิจารณารับประกันภยั ชดใช้ค่าสินไหม
ทดแทนเม่ือเกิดวินาศภยัข้ึนตามท่ีระบุไวใ้นสัญญา ในการชดใช้นั้ น อาจชดใช้เป็นเงินสด การ
ซ่อมแซมใหอ้ยูใ่นสภาพเดิม หรือการหาของช้ินไหมมาแทนท่ีไดรั้บความเสียหายก็ได ้

 
กำรชดเชย (Compensation) หมำยถึง การชดใช้ค่าเสียหายหรือ ท่ีเรียกว่าการชดใช้ค่า

สินไหมทดแทน โดยการจ่ายเป็นจ านวนเงิน ซ่อมแซม หาของมาทดแทน หรือท าใหก้ลบัสู่สภาพเดิม
ตามท่ีประกนัภยัก าหนดไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัภยั โดยมีหลกัวา่จะชดใชไ้ม่เกินค่าเสียหายท่ีเกิดข้ึน
จริง เพื่อมิใหผู้เ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บผลประโยชน์ไดรั้บก าไรจากการเกิดวนิาศภยั 

 
เบี้ยประกันภัย (Insurance Premium) หมำยถึง เบ้ียประกันภยัรับโดยตรงท่ีไม่รวมภาษี

อากร หรือจ านวนเงินเอาประกัน โดยเบ้ียประกันวินาศภัยอาจเปล่ียนได้ทุกปี ตามเหตุการณ์ 
กรมธรรม์ปกติเป็นกรมธรรม์ปีต่อปี เบ้ียประกันจึงมีโอกาสข้ึนลงได้ และไม่สามารถน ามาหัก
ลดหยอ่นภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดา 
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ผู้ส ำรวจภัย (Surveyor) หมายถึง บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีเสมือนเป็นตวัแทนบริษทัประกนัภยั ใน
การเขา้ไปส ารวจความเสียหาย ประเมินความเสียหาย และท ารายงานดงักล่าวส่งบริษทัประกนัภยั
เพื่อน าเสนอในการจ่ายค่าสินไหมทดแทนใหเ้ป็นไปตามท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม ์

 
ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ และก่อให้เกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) 
และมีคุณค่า (Value) จึงสมามารถดึงดูดความสนใจลูกคา้ได ้

 
ปัจจัยด้ำนรำคำ (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน เป็นตน้ทุนของลูกคา้ แต่เป็น

ส่วนท่ีก่อให้เกิดรายไดก้บัธุรกิจ และเป็นส่วนส าคญัในการก าหนดส่วนแบ่งตลาด และผลก าไรของ
บริษทั การก าหนดราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่ากบัราคาของผลิตภณัฑ ์

 
ปัจจัยด้ำนช องทำงกำรจัดจ ำหน ำย  (Place/Channel Distribution) หมายถึง กิจกรรมการ

เคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตตวัสินคา้ไปยงัสถานท่ีตอ้งการ และเวลาท่ีเหมาะสม การก าหนดท าเลท่ีตั้ง
เพื่อเข้าถึงผู ้บริโภคโดยสถานท่ีให้บริการต้องสมามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการท่ีให้บริการ
กลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 

 
ปัจจัยด้ำนกำรส งเสริมกำรตลำด (Promotion) หมายถึง การส่ือสารให้ลูกคา้ทราบและรับรู้

ถึงผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ 
เพื่อสร้างทศันคติ และแรงจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ 

 
ปัจจัยด้ำนบุคคล (People) หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่ องคก์รต่าง  ๆ 

ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง พนกังาน
ทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ เน่ืองจากเป็นผูคิ้ด วางแผน และปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองค์กรให้เป็นไป
ในทิศทางท่ีวางกลยุทธ์ไว ้นอกจากน้ีบทบาทอีกอย่างหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความส าคญั คือ การมี
ปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และเกิด
ความผกูพนักบัองคก์รในระยะยาว 
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ปัจจัยด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัได้
จากการเลือกใช ้สินคา้และ/หรือบริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่น และมี
คุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานในร้าน การ
พูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจ  าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง
ธุรกิจทางด้าน การบริการ ท่ีควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทาง
กายภาพท่ีลูกคา้ สามารถมองเห็นได ้ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ให้ความพึงพอใจ และความแปลก
ใหม่ของสภาพทางกายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน 

 
ปัจจัยด้ำนกระบวนกำร (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและ

งาน ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว 
โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานของ
องค์กร ซ่ึงหากว่ากิจกรรมต่าง  ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกนั จะท าให้
กระบวนการ โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีกระบวนการท างานใน
ดา้นของการบริการ จ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชดัเจน เพื่อให้พนกังานภายใน
องค์กรทุกคน เกิดความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนัไดอ้ย่างถูกตอ้ง
และราบร่ืน  
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

การวิจยัน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและมีการทบทวนวรรณกรรมโดยอาศยั
แนวคิดหลายส่วนมาเป็นกรอบและแนวทางในการศึกษา โดยน าเสนอเป็นประเด็นตามหัวข้อ
ต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและความรู้เก่ียวกบัประกนัวนิาศภยั 
2.2 แนวคิดทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิและควำมรู้เกีย่วกบัประกนัวนิำศภัย 
 

ธโนดม โลกาพฒันา (2549, น. 2) ใหค้วามหมายของการประกนัภยัไวว้า่  
การประกนัภยั คือ วิธีการกระจายความเส่ียงภยัอยา่งหน่ึง ซ่ึงสมาชิกทุกคนท่ีประสงคจ์ะเขา้
ร่วมโครงการจะตอ้งจ่ายเงินคนละเล็กละนอ้ย ซ่ึงเรียกวา่ เบ้ียประกนัภยั ใหก้บักองทุนกลาง 
และเม่ือมีสมาชิกคนใดคนหน่ึงเคราะห์ร้าย ได้รับความเสียหายตามเหตุการณ์ท่ีเอา
ประกนัภยัไว ้สมาชิกผูน้ั้นก็จะได้รับการชดใช้จากเงินกองกลางนั้นตามท่ีได้ตกลงกนัไว ้
โดยมีบริษัทประกันภัยเป็นผูจ้ดัการกองทุน ตั้ งแต่การประเมินความเส่ียงภยัจนถึงการ
ใหบ้ริการชดใชค้่าสินไหมทดแทน. 

 
ดงันั้นสรุปไดว้า่ การประกนัภยั คือ การบริหารความเส่ียงวิธีหน่ึง ซ่ึงโอนความเส่ียงภยัของ

ผูเ้อาประกนัภยัไปสู่บริษทัประกนัภยั เม่ือเกิดความเสียหายข้ึน บริษทัประกนัภยัจะชดใชค้่าสินไหม
ทดแทนตามท่ีได้รับความคุ้มครองในกรมธรรม์ประกันภัยให้แก่ผู ้เอาประกันภัย โดยท่ีผู ้เอา
ประกนัภยัจะตอ้งเสียเบ้ียประกนัภยั ให้แก่บริษทัประกนัภยัตามท่ีไดต้กลงกนัไว ้ซ่ึงโดยหลกัการ
ประกนัภยัมีหลกั 6 ประการ ไดแ้ก่ หลกัส่วนไดเ้สียในสัญญาประกนัภยั หลกัสุจิตอยา่งยิ่ง หลกัการ
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ชดใช้ค่าสินไหมทดแทนตามความเป็นจริง หลักการรับช่วงสิทธ์ิ หลักการเฉล่ียและหลักสาเหตุ
ใกลชิ้ด เพื่อใหเ้กิดความยติุธรรมต่อทั้งผูเ้อาประกนัภยัและบริษทัประกนัภยั 

 
การประกนัภยัสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ การประกนัชีวิตซ่ึงเป็นการ

ประกนัภยัท่ีให้ความคุม้ครองแต่ละบุคคล ต่อภยัท่ีท าให้เกิดความเสียหายต่อรายไดใ้นอนาคต เช่น 
ความตาย อุบติัเหตุ การเจ็บป่วย เป็นตน้ และประเภทท่ีสอง คือการประกันวินาศภยั ซ่ึงเป็นการ
ประกนัภยัท่ีให้ความคุม้ครองต่อทรัพยสิ์น ไดแ้ก่การประกนัอคัคีภยั การประกนัภยัทางทะเล เป็น
ตน้ 

 
2.1.1 ควำมเป็นมำของกำรประกนัวนิำศภัย  
 
ธโนดม โลกาพฒันา (2549, น. 31) กล่าวถึงความเป็นมาของประกนัวนิาศภยัไวว้า่  
ส าหรับในประเทศไทยนั้น การประกนัวินาศภยัเป็นท่ีรู้จกัคร้ังแรกในสมยักรุงศรีอยุธยาซ่ึง
เป็น ผลสืบเน่ือง มาจากการคา้ขายกบัต่างประเทศ ในอดีตนิยมใชก้ารขนส่งสินคา้ทางทะเล
เป็นส าคัญ จึงเกิดมีการประกันภัยทางทะเลและขนส่งเป็นการประกันภยัประเภทแรก 
ขณะนั้นชาวต่างชาติไดเ้ร่ิมเดินทาง เขา้มาติดต่อคา้ขายในประเทศไทยมากข้ึน การประกอบ
ธุรกิจประกนัวนิาศภยัจึงด าเนินการโดย ชาวต่างประเทศเป็นส่วนใหญ่ แต่ก็ยงัมิไดมี้การจด
ทะเบียนการคา้หรือขอรับใบอนุญาตใด  ๆ คร้ันต่อมา ในสมยักรุงรัตนโกสินทร์ รัชสมยั
พระบาทสมเด็จพระนัง่เกลา้เจา้อยูห่วั (รัชกาลท่ี 3) ไดท้รงสั่งซ้ือ เคร่ืองพิมพดี์ดจากประเทศ
องักฤษ และทรงเกรงวา่จะเกิดความเสียหายระหวา่งทาง จึงไดท้รงประกนัภยั ระหวา่งการ
ขนส่งไว ้ซ่ึงขณะนั้นมีตวัแทนของบริษทัประกันภยัต่างประเทศเขา้มาด าเนินกิจการใน 
ประเทศไทยบา้งแลว้ ไดแ้ก่ บริษทัอีสตเ์อเชียติก หา้งบอร์เนียว หา้งสก๊อต ฯลฯ  

การควบ คุมการจัดตั้ งบ ริษัทประกันภัย  มี เพี ยงการขออนุญาตจัดตั้ งตาม
พระราชบญัญติัลกัษณะห้างหุ้นส่วนและบริษทั ร.ศ. 130 เท่านั้น ต่อมาไดมี้พระราชบญัญติั
ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชยว์า่ดว้ยการประกนัภยัข้ึนใช้ เม่ือ พ.ศ. 2467 ซ่ึงกฎหมาย
ดงักล่าวได้ระบุเก่ียวกบัการควบคุมการก่อตั้งบริษทัประกนัภยัมิให้จดัตั้งได้ โดยเสรี แต่
ไม่ได้เป็นกฎหมายเก่ียวกับการประกนัวินาศภยัโดยเฉพาะ กระทัง่เม่ือวนัท่ี 15 เมษายน 
2510 ไดมี้การประกาศใช้พระราชบญัญติัประกนัวินาศภยัและประกนัชีวิตข้ึน จึงนับเป็น
กฎหมาย ควบคุมธุรกิจประกนัวินาศภยัโดยตรง หลงัจากท่ีมีการประกาศพระราชบญัญติั
ดงักล่าวเป็นกฎหมาย ก าหนดให้ผูท่ี้จะประกอบธุรกิจดา้นการประกนัภยัตอ้งขอรับอนุญาต
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จดัตั้งเป็นบริษทัจ ากัดแล้ว ได้มี บริษทัต่าง  ๆ เขา้ขอรับอนุญาตจดัตั้ง ขณะนั้นมีจ านวน
ทั้งส้ิน 26 บริษทั โดยทั้งหมดท่ีด าเนินงานโดย ชาวต่างชาติทั้งส้ิน ซ่ึงจ านวนทั้งหมดนั้นมี
เพียง 5 บริษทั เป็นบริษทัประกนัชีวติ ส่วนท่ีเหลือเป็นบริษทั ประกนัวนิาศภยั. 
 
2.1.2 ควำมหมำยของกำรประกนัวนิำศภัย 
  
จากนิยามหลายท่านไดใ้ห้ความหมายสรพลจ ์สุขทรรศนีย ์(2556, น. 55) ไดใ้ห้ความหมาย

ของการประกนัวนิาศภยั ไวว้า่  
การประกนั วินาศภยั คือ การประกนัภยัเพื่อความเสียหายอนัพึงประมาณราคาเป็นเงินได ้ผู ้
เอาประกนัภยัจะไดรั้บ ค่าสินไหมทดแทนในกรณีท่ีเกิดวินาศภยัข้ึนตามสัญญา ไม่เกินความ
เสียหายท่ีแทจ้ริง ภายในจ านวนเงิน ซ่ึงได้เอาประกนัภยัไว ้ซ่ึงตามประมวลกฎหมายแพ่ง
และพาณิชย ์มาตรา 869 บญัญติัว่า วินาศภยั หมายรวมเอาความเสียหายอยา่งใด  ๆ บรรดา
ซ่ึงจะพึงประมาณเป็นเงินได ้คาวา่ พึงประมาณเป็นเงินได ้หมายถึง ความเสียหายท่ีส ามารถ
ก าหนดราคาห รือตีราคาเป็น เงินจริง  ๆ  ได้  เช่น  ถูกรถยนต์ชนบาดเจ็บ  ค่ ายา ค่ า
รักษาพยาบาล ค่าขาดประโยชน์เพราะไม่สามารถทางานได ้เป็นตน้. 
 
เมธา สุพงษ์ (2554, น. 103) ได้ให้ความหมายของการประกันวินาศภัย ไวว้่า หมายถึง 

สัญญา ชดใช้ค่าสินไหมทดแทน (Indemnity Contract) ตามจ านวนความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจริงแต่ไม่
เกินกว่า จ  านวนท่ีได้ระบุไวใ้นสัญญา กรณีหากเกิดวินาศภัยในอนาคตตามเง่ือนไขในสัญญา
ประกนัภยั 

  
พินิจ ทิพยม์ณี (2550, น. 55) ไดใ้ห้ความหมายของการประกนัวินาศภยัไวว้า่ การประกนัภยั

เป็น การประกนัภยัประเภทหน่ึงอนัมีวตัถุประสงคเ์พื่อชดใชค้่าเสียหายอนัเป็นลกัษณะทดแทนส่ิงท่ี
ตอ้งสูญเสียไป ตามสัญญา และตอ้งเป็นค่าเสียหายท่ีแทจ้ริงเท่านั้น การประกนัวินาศภยั ไดแ้ก่ การ
ประกนัอคัคีภยั การ ประกนัวาตภยั การประกนัอุบติัเหตุ การประกนัภยัทางทะเล การประกนัภยัใน
การรับขน หรือการ ประกนัภยัค ้าจุน เป็นตน้ 

 
สมาคมประกันวินาศภยั (2549, น. 161) ตามพระราชบญัญัติประกนัวินาศภยั พ.ศ.2535 

มาตรา 4 ระบุความหมายของ วินาศภยั หมายความว่า ความเสียหายอย่างใด บรรดาท่ีพึงประมาณ
เป็นเงินได ้และหมายความรวมถึง ความสูญเสียในสิทธิ ผลประโยชน์ หรือรายไดด้ว้ย 
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จากความเห็นของนักวิชาการหลายท่าน ท่ีให้ค  าจ  ากัดความของการประกันวินาศภยัจึง 

สามารถสรุปความหมายของค าว่า การประกนัวินาศภยั ไดว้่าหมายถึง การประกนัภยัประเภทหน่ึง 
มุ่งเน้นการลด ภาระท่ีจะเกิดข้ึนจากภัยอันตราย ซ่ึงสามารถพึงประเมินเป็นมูลค่าเงินได้ โดย
ครอบคลุมภยัอนัเกิดจาก อุบติัภยั ไดแ้ก่ การประกนัภยัทรัพยสิ์น การประกนัภยัทางทะเลและขนส่ง 
การประกนัภยัรถยนต์ และ การประกนัภยัเบ็ดเตล็ด หลกัการส าคญัของการประกนัวินาศภยั คือ 
ความเสียหายท่ีเกิดข้ึน สมาคมประกนัวินาศภยั (2549, น. 155) ถือว่าเป็นวินาศภยัตาม มาตรา 869 
แห่งประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 4 ก็ต่อเม่ือเป็นความเสียหายท่ีสามารถ ประเมินเป็น
มูลค่าได ้เช่น การถูกรถยนตช์นไดรั้บบาดเจ็บ บรรดาความเสียหายท่ีเกิดข้ึนเน่ืองถูกรถชน อาทิเช่น 
ค่ารถนาผูบ้าดเจ็บส่งโรงพยาบาล ค่ายา ค่ารักษาพยาบาล รวมทั้งค่าเสียเวลาเน่ืองจากการได้รับ 
บาดเจ็บไม่สามารถทางานได ้เหล่าน้ีลว้นแต่เป็นความเสียหายท่ีพึงประมาณหรือค านวณเป็นเงินได้
ทั้งส้ิน จึงถือเป็นวินาศภยั แต่ความเจ็บป่วยท่ีไดรั้บเน่ืองจากการบาดเจ็บ ถือเป็นความเสียหายท่ีไม่
อาจประมาณ ค่าเป็นจ านวนเงินได้ ความเสียหายดังกล่าวถึงแม้ว่าตามกฎหมายจะบัญญัติให้
ผูเ้สียหายมีสิทธิเรียกร้อง เอาจากผูท้  าละเมิดได ้และศาลอาจวินิจฉัยก าหนดให้ชดใชก้นัตามควรแก่
พฤติการณ์และความร้ายแรง แห่งการละเมิดได้ก็ตาม แต่เม่ือถือว่าเป็นความเสียหายซ่ึงไม่อาจพึง
ประมาณเป็นเงินได ้ก็ยอ่มไม่เป็น วินาศภยัท่ีจะเอาประกนัภยัได ้ส่วนไดเ้สียในการประกนัวนิาศภยั
จะมีลกัษณะของความสัมพนัธ์ท่ีผูเ้อาประกนัภยัมีอยู่กบั ทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยันั้นซ่ึงเม่ือเกิด
วินาศภยัข้ึนและเกิดความเสียหายแก่ทรัพย์สินนั้นแล้วย่อมมี ผลกระทบด้านเศรษฐกิจของผูเ้อา
ประกนัภยัอนัอาจประมาณราคาเป็นเงินได ้เม่ือน ามาประกอบกบัการพิจารณาในเร่ืองของส่วนได้
เสียท่ีจะสามารถท าประกนัวนิาศภยัได ้สามารถสรุป ได ้2 ลกัษณะ คือ  

1) บุคคลท่ีเอาประกนัภยัมีความสัมพนัธ์อยูก่บัทรัพย ์สิทธิ ผลประโยชน์หรือรายได ้ซ่ึงถา้มี 
เหตุการณ์อยา่งหน่ึงอยา่งใดเกิดข้ึนจะท าใหผู้น้ั้นตอ้งเสียหายทางเศรษฐกิจหรือตอ้งรับผดิ  

2) ความเสียหายท่ีผูน้ั้นจะได้รับตอ้งประมาณเป็นเงินได้ ส าหรับความสัมพนัธ์ของผูเ้อา
ประกนัภยักบัทรัพยสิ์น สิทธิ ผลประโยชน์ หรือรายไดอ่ื้นใด ท่ีจะเอาประกนัภยั หากผูเ้อาประกนัภยั
มีความสัมพนัธ์ในฐานะเป็นผูมี้สิทธิตามกฎหมาย หรือจะตอ้งรับ ผิดตามกฎหมายถือวา่มีส่วนไดเ้สีย
ตามกฎหมายแลว้ ไม่วา่จะเป็นบุคคลสิทธิหรือทรัพยสิทธิ เช่น ผูถื้อ กรรมสิทธ์ิ ผูมี้สิทธิครอบครอง 
ผูท้รงสิทธิในภาระจ ายอม สิทธิอาศยั สิทธิเหนือพื้นดิน ผูจ้  านอง ผูรั้บจ านอง ผูท้รงบุริมสิทธิพิเศษ 
ถือว่ามีส่วนได้เสียท่ีสามารถท าสัญญาประกันภัยได้ รวมตลอดทั้ ง ผู ้ครอบครองทรัพย์ เช่น 
ครอบครองในฐานะเจ้าของ ผู ้เช่ า ผู ้เช่ าซ้ือ ผู ้รับฝาก ผู ้รับขน เป็นต้น  กรณี  ผู ้ครอบครอง
อสังหาริมทรัพยใ์นฐานะผูอ้ยู่อาศยัยงัไม่ถือว่ามีส่วนไดเ้สียเพียงพอท่ีจะท าประกนัภยัได ้ตวัอย่าง 
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นายกวี ไม่ได้เป็นเจา้ของหรือผูค้รองครองรถยนต์ท่ีท าประกนัภยัในขณะท่ีท าสัญญา ประกนัภยั 
นายกวี จึงไม่มีส่วนได้เสียในรถยนต์คนัดังกล่าว กรมธรรม์ประกันภยัระหว่าง นายกวี กับผูรั้บ 
ประกนัภยั สมาคมประกนัวินาศภยั (2549, น. 153) จึงไม่มีผลผูกพนัตามประมวลกฎหมายแพ่งและ
พาณิชย ์มาตรา 863 ดงัน้ีหากเกิดกรณีใดข้ึน นายกว ีจึงไม่มีอ านาจฟ้องผูรั้บประกนัภยั  

 
2.1.3 ลกัษณะของกำรประกนัวนิำศภัย  
 
วนิาศภยัท่ีสามารถเอาประกนัภยัได ้ตอ้งเป็นวนิาศภยัในอนาคตอนัไม่แน่นอน และสมาคม

ประกันวินาศภัย (2549, น. 155) ตามประมวล กฎหมายแพ่งและพาณิชย์ มาตรา 869 ได้ให้
ความหมายของค าวา่ วนิาศภยั ไวว้า่  

หมายถึง ความเสียหาย อย่างใด  ๆ ซ่ึงจะพึงประมาณเป็นเงินได้ ดังนั้น ความเสียหายท่ี
สามารถเอาประกนัวินาศภยัได้ จึงตอ้ง เป็นความเสียหายท่ีสามารถค านวณเป็นมูลค่าได้
เท่านั้ น ส่วนความเสียหายท่ีไม่อาจประมาณเป็นจ านวน เงินเพื่อการชดใช้ค่าสินไหม
ทดแทนตามความเสียหายท่ีแทจ้ริงได ้ไม่อาจถือวา่เป็นวินาศภยั เช่น การสูญเสีย ชีวิต หรือ
อวยัวะของบุคคล ซ่ึงไม่สามารถเอาประกนัวินาศภยัได ้แต่จะถูกระบุไวใ้นสาระส าคญัของ
การ ประกนัชีวติ. 
 
นอกจากน้ีอาจจดัอยู่ในกลุ่มของการประกนัวินาศภยัเฉพาะอย่าง ไดแ้ก่ ประกนัภยัในการ 

รับขน ประกนัภยัค ้าจุน ซ่ึงเป็นการประกนัวนิาศภยัประเภทหน่ึง แต่มีกฎหมายเฉพาะซ่ึงใชบ้งัคบัแก่ 
ประกนัวนิาศภยัเฉพาะเป็นพิเศษนอกเหนือไปจากการประกนัวนิาศภยัทัว่ไป ประเภทของกรมธรรม์
ประกนัวินาศภยั สมาคมประกนัวินาศภยั (2549, น. 61) การประกนัวินาศภยั โดยทัว่ไปแบ่งออกได้
เป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่  

1) การประกนัอคัคีภยั (Fire Insurance) หรือการประกนัความเสียหายหรือความสูญเสีย ท่ี
เกิดข้ึนจากไฟ หรือวตัถุท่ีก่อให้เกิดประกายไฟ โดยให้ความคุม้ครองทรัพยสิ์นต่าง ๆ เช่น ส่ิงปลูก
สร้าง อาคาร สินคา้ เคร่ืองจกัร เคร่ืองใช้ เคร่ืองตกแต่ง ติดตั้ง หรือถูกตึงตราไวอ้ยู่กบัท่ี แลว้ได้รับ
ความเสียหาย เน่ืองจากอคัคีภยั ฟ้าผ่า และสามารถขยายความคุม้ครองถึงภยัธรรมชาติ การขาด
รายไดห้รือกาไร ท่ีเกิดข้ึนอนัมีสาเหตุต่อเน่ืองจากอคัคีภยั  

2) การประกันภยัรถยนต์ (Motor Insurance) แบ่งความคุ้มครองออกเป็นภาคบงัคบั และ 
ภาคสมคัรใจ หรือประกนัชั้น 1 ชั้น 2 และชั้น 3 ให้ความคุ้มครองความเสียหายของรถยนต์ท่ีเอา 
ประกนัภยัอนัเน่ืองมาจากอุบติัเหตุการขนกนั รถคว  ่า ไฟไหม ้ถูกโจรกรรมทั้งคนั รวมคุม้ครองความ 
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รับผิดชอบต่อทรัพยสิ์นและชีวิตของบุคคลภายนอกรวมถึงอุบติัเหตุของผูข้บัข่ีและผูโ้ดยสาร ส่วน
การ ประกนัภยัรถยนตภ์าคบงัคบั คือ การประกนัภยัรถยนตต์ามพระราชบญัญติัคุม้ครองผูป้ระสบภยั
จากรถ พ.ศ. 2535 ให้ความคุ้มครองความเสียหายท่ีเกิดข้ึนต่อร่างกาย ชีวิต หรือทรัพย์สินของ
ผูป้ระสบภยั เน่ืองจากรถท่ีใชใ้นทาง หรือเน่ืองจากส่ิงท่ีบรรทุก หรือติดตั้งในรถนั้น และรวมถึงผูข้บั
ข่ีและผูโ้ดยสาร ซ่ึงประสบภยัซ่ึงถึงแก่ชีวติหรือบาดเจบ็  

3) การประกนัภยัทางทะเลและขนส่ง (Marine Insurance) แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี  
3.1) การประกันภัยตัวเรือ (Hull Insurance) ให้ความคุ้มครองตัวเรือ เคร่ืองจกัร 

และ 
อุปกรณ์ส่วนควบของเรือซ่ึงระบุไวใ้นการประกนัภยัอนัเน่ืองมาจากอุบติัเหตุหรือภยัต่าง  ๆ อนัเป็น
สาเหตุ ท าให้เกิดความเสียหายแก่ตวัเรือ เช่น เรือชนหินโสโครก เรือชนกนั เรือจม ไฟไหม ้ความ
สูญเสียโดย ส้ินเชิงหรือเสมือนหน่ึงสูญเสียโดยส้ินเชิงของตัวเรือ อันเกิดจากภัยท่ีระบุไวใ้น
กรมธรรมแ์ละค่าใชจ่้ายใน การช่วยเหลือจากการกูเ้รือ ภยัสงคราม  

3.2) การประกันภยัขนส่งสินคา้ (Cargo Insurance) ให้ความคุม้ครองภยัระหว่าง
การขนส่งสินคา้ไม่วา่การขนส่งนั้นจะขนส่งดว้ยยานพาหนะประเภทใดและไม่วา่จะเป็นการขนส่ง
ทางทะเล ทางบก และทางอากาศ ท่ีอาจเกิดมาจากเหตุการณ์อนัไม่อาจคาดคิดข้ึน เหตุการณ์เหล่านั้น 
ไดแ้ก่ พายุ มรสุม เรือจม เกยต้ืน ชนกนั อคัคีภยั ภยัจากโจรสลดั การทิ้งสินคา้ลงทะเล ขณะท่ีเรือ
ประสบภยัทาง ทะเล หรือภยัสงครามจลาจลและการนดัหยดุงาน  

4) การประกันภยัเบ็ดเตล็ด (Miscellaneous Insurance) การประกันภยัเบ็ดเตล็ด มีการรับ 
ประกนัภยัจากสาเหตุต่าง  ๆ หลายประเภท สามารถจ าแนกไดด้งัต่อไปน้ี  

4.1) การประกนัภยัอุบติัเหตุส่วนบุคคล (Personal Accident Insurance) ใหค้วาม
คุม้ครอง กรณีการเสียชีวติ การสูญเสียอวยัวะ และทุพพลภาพอนัเน่ืองมาจากอุบติัเหตุ สามารถ
จ าแนกไดด้งัน้ี  

4.1.1) การประกันภยัแบบรายบุคคล ส าหรับบุคคลทั่วไปโดยให้ความ
คุม้ครองกรณี เสียชีวิต การสูญเสียอวยัวะ และทุพพลภาพ อนัเน่ืองมาจากอุบติัเหตุ และสามารถ
ขยายความคุม้ครองถึง ค่ารักษาพยาบาล การฆาตกรรม และการขบัข่ีหรือโดยสารรถจกัรยานยนต ์
เป็นตน้  

4.1.2) การประกนัภยัอุบติัเหตุกลุ่มส าหรับพนักงานของบริษทั ห้างร้าน 
โรงงาน โดยให ้ความคุม้ครองเช่นเดียวกบักรณีการประกนัภยัรายบุคคล  
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4.1.3) การประกันภัยอุบัติเหตุการเดินทางเป็นการประกันภัยอุบัติเหตุ
เฉพาะช่วง ระยะเวลา โดยมากเป็นช่วงระยะเวลาสั้ น ๆ อาจเป็นการเดินทางในประเทศหรือการ
เดินทางระหวา่ง ประเทศ  

4.1.4) การประกนัภยันกัเรียน เป็นการประกนัภยัอุบติัเหตุส าหรับนกัเรียน 
นิสิต นกัศึกษา โดยให้ความคุม้ครองตลอด 24 ชัว่โมง ตั้งแต่การเดินทางไปและกลบัจากโรงเรียน
รวมถึงในช่วงประกอบ กิจกรรมภายในโรงเรียนดว้ย  

4.2) การประกันภัยสุขภาพ (Health Insurance) ให้ความคุ้มครองส าหรับกรณี
เจบ็ป่วยท่ี ผูเ้อาประกนัภยัตอ้งเขา้รับการรักษาตวัในโรงพยาบาล ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล 
ดงัน้ี ค่าหอ้งพกั และค่าอาหารระหวา่งท่ีพกัรักษาในโรงพยาบาล ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด เช่น ค่ารักษา ค่า
ห้องผ่าตดั ค่าเอ็กซเรย ์ค่าวางยาสลบ ค่าบริการทางการแพทยแ์ละพยาบาล ฯลฯ ค่าใช้จ่ายในการ
ผ่าตดั ซ่ึงหมายถึงค่าบริการ ต่าง  ๆ ของศลัยแพทยท่ี์ท าการผ่าตดั ค่าใช้จ่ายการดูแลโดยแพทยใ์น
โรงพยาบาลของแพทย ์ในระหวา่ง ท่ีพกัรักษาตวัในโรงพยาบาล และค่าใชจ่้ายกรณีผูป่้วยนอก 

4.3) การประกันภัยโจรกรรม (Burglary Insurance) ให้ความคุ้มครองต่อการ
สูญเสีย   หรือ ความเสียหายของทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยัส าหรับบา้นพกัอาศยัหรือสินคา้ท่ีเก็บอยู่
ในโกดงั หรือเคร่ืองใช ้ส านกังานอนัเน่ืองมาจากการโจรกรรม รวมถึงคุม้ครองความเสียหายของตวั
อาคารบา้นเรือนซ่ึงเกิดจาก การใชก้ าลงังดัแงะ และการบุกรุกเขา้ไปโจรกรรม  

4.4) การประกนัภยัเงินทดแทนแรงงาน (Workmen’s Compensation Insurance) 
ให้ความคุม้ครองดา้นค่ารักษาพยาบาล ค่าท าศพ และค่าทดแทนกรณีประสบอนัตราย หรือเจ็บป่วย 
หรือเจ็บป่วย จนถึงแก่ชีวิต ให้แก่ลูกจา้งของผูเ้อาประกนัภยั หากประสบอุบติัเหตุ หรือเป็นโรคซ่ึง
เกิดข้ึนเน่ืองจากการ ปฏิบัติงาน และยงัให้การคุ้มครองความรับผิดชอบของนายจ้างต่อลูกจ้าง 
(Employer’s Liability Insurance)  

4.5) การประกนัภยัความรับผดิต่อบุคคลภายนอก (Public Liability Insurance) ให้
ความ คุม้ครองความรับผิดตามกฎหมายต่อสาธารณชนกรณีการเสียชีวิต ความบาดเจ็บต่อร่างกาย 
และ ความเสียหายต่อทรัพยสิ์น ซ่ึงเกิดจากอุบติัเหตุ ความบกพร่อง ของสถานประกอบการหรือเกิด
จาก ความประมาทเลินเล่อของผูเ้อาประกนัภยั หรือลูกจา้งของผูเ้อาประกนัภยัซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการ
ด าเนินงาน ของผูเ้อาประกนัภยั  

4.6) การประกนัภยัสัมภาระในการเดินทาง (Travel Baggage Insurance) ให้ความ
คุม้ครอง ต่อทรัพยสิ์น ยกเวน้เงินสดและของมีค่าบางประเภท ซ่ึงผูเ้ดินทางน าติดตวัไประหว่าง
เดินทาง หรือพกัแรม ไม่วา่เป็นการเดินทางโดยทางบก ทางน ้า หรือทางอากาศ  
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4.7) การประกันภัยความ รับผิดของผู ้ประกอบวิชาชีพแพทย์ (Doctor’s 
Professional Indemnity Insurance) ให้ความคุ้มครองความรับผิดตามกฎหมายส าหรับผูป้ระกอบ
อาชีพแพทย ์ต่อคนไข ้ซ่ึงไดรั้บความบาดเจ็บ ทางร่างกาย หรือความเจ็บป่วยจากโรคภยั รวมถึงการ
เสียชีวติ อนัเน่ืองมาจากการผา่ตดัหรือการให้การรักษาพยาบาลในระหวา่งปฏิบติังานในอาชีพ หรือ
ตามใบ ประกอบโรคศิลป์  

4.8) การประกันภัยกระจก (Plate Glass Insurance) ให้ความคุ้มครองต่อแผ่น
กระจก ท่ีติดตั้งอยู่กบัอาคารร้านค้า ซ่ึงได้รับความเสียหายจากอุบติัเหตุ โดยบุคคลภายนอกเป็น
ผูก้ระท า 

4.9) การประกนัภยัผูเ้ล่นกอล์ฟ (Golfer’s Indemnity Insurance) ให้ความคุม้ครอง
ความ รับผิดต่อบุคคลภายนอก ความบาดเจ็บทางร่างกายของผูเ้อาประกนัภยั ความสูญเสียหรือความ
เสียหาย ต่ออุปกรณ์การเล่นกอลฟ์ และใหร้างวลัพิเศษส าหรับ “โฮล อิน วนั”  

4.10) การประกันภัยส าหรับเงิน (Money Insurance) ให้ความคุ้มครองความ
สูญเสีย หรือ ความเสียหายของเงินสด เงินเหรียญ หรือพนัธบตัร อนัเกิดจากการชิงทรัพย ์หรือปลน้
ทรัพย ์หรือ พยายามกระทาการดงักล่าว ไม่วา่เงินนั้นจะเก็บอยูภ่ายในส านกังานหรือในตูนิ้รภยั หรือ
อยูร่ะหวา่งการ ขนส่ง  

4.11) การประกนัโดยรวม (Industrial All Risk Insurance) คุม้ครองความสูญเสีย 
หรือ ความเสียหายต่อทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยั อนัเกิดจากสาเหตุซ่ึงมิได้ระบุไวใ้นขอ้ยกเวน้ของ
กรมธรรม์ ความคุม้ครองเช่นเดียวกบักรมธรรม์ประกนัอคัคีภยัมาตรฐานรวมถึงเพิ่มเติม อาทิ การ
ระเบิด ลมพายุ จลาจล และนดัหยุดงาน การกระท าป่าเถ่ือนและเจตนาร้าย ภยัจากยวดยานพาหนะ 
ภยัอากาศยาน รวมถึงการโจรกรรมการปลน้ทรัพย ์และความเสียหายท่ีเกิดจากอุบติัเหตุจากปัจจยั
ภายนอก เป็นตน้  

4.12) การประกันภัยความซ่ือสัตย์ (Fidelity Guarantee Insurance) ให้ความ
คุม้ครอง การยกัยอกทรัพยข์องลูกจา้งโดยการฉ้อฉล หรือโกงต่อทรัพยสิ์น ตวัเงิน หรือเอกสารท่ี
เรียกเก็บเงินได ้ซ่ึงเป็นของผูเ้อาประกนัภยั หรือซ่ึงผูเ้อาประกนัภยัตอ้งรับผดิตามกฎหมาย  

4.13) การประกนัภยัอิสรภาพ (Bail Insurance) จ  าแนกออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่  
4.13.1) กรมธรรมป์ระกนัภยัอิสรภาพก่อนกระทาความผิด (กรณีประชาชน

ทัว่ไป) ให้ความคุม้ครองกรณีท่ีผูเ้อาประกนัภยัถูกด าเนินคดีและถูกควบคุมตวัในคดีอาญาในฐาน
ความผิด อนัเน่ืองมาจากการกระท าโดยประมาท ผูรั้บประกนัภยัจะออกหนงัสือรับรองตามจ านวน
เงินเอาประกนัภยั พร้อมกบักรมธรรมป์ระกนัภยั เพื่อใหผู้เ้อาประกนัภยัน าไปใชเ้ป็นหลกัประกนั ใน
การขอประกนัตวัต่อเจา้พนกังาน และหากผูเ้อาประกนัภยัไดใ้ชห้นงัสือรับรองเพื่อประกนัตวัไปแลว้ 
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แต่ยงัไม่เตม็วงเงินท่ีระบุไว ้ในตารางกรมธรรมป์ระกนัภยั ผูเ้อาประกนัภยัสามารถขอหนงัสือรับรอง
ฉบบัใหม่ซ่ึงมีวงเงินประกนัตวั เท่ากบัจ านวนเงินเอาประกนัภยัท่ีคงเหลืออยูจ่ากผูรั้บประกนัภยัได ้

4.13.2) กรมธรรมป์ระกนัอิสรภาพหลงักระท าความผิด (ใช้กบับุคคลผูต้ก
เป็น ผูต้อ้งหาหรือจ าเลย) ให้ความคุม้ครองกรณีผูเ้อาประกนัภยัถูกด าเนินคดีและถูกควบคุมตวัใน
คดีอาญา ทุกลักษณะฐานความผิด ผู ้รับประกันภัยจะออกหนังสือรับรองตามจ านวนเงินเอา
ประกนัภยัเพื่อน าไปใช้ เป็นหลกัประกนัในการขอประกนัตวัต่อเจา้พนักงานตามคดีท่ีระบุไวใ้น
ตารางของกรมธรรมป์ระกนัภยั  

4.14) การประกันภัยวิศวกรรม (Engineer Insurance) จ  าแนกเป็นประเภทได้
ดงัต่อไปน้ี  

4.14.1) การประกันภัยการป ฏิบัติ งานตามสัญญา (Contract Works 
Insurance) ให้ความคุ้มครองทางด้านวิศวกรรมโยธา และการก่อสร้างรวมทั้ งวสัดุท่ีใช้ในการ
ก่อสร้างและ เคร่ืองจกัรกล ท่ีใชใ้นการก่อสร้างซ่ึงไดรั้บความเสียหาย อนัเน่ืองมาจากอคัคีภยั ฟ้าผ่า 
แผ่นดินยุบ การระเบิด แผ่นดินไหว การโจรกรรม รวมถึงอุบติัเหตุอ่ืน ระหว่างการก่อสร้าง ส่วน
เคร่ืองจกัรท่ีจะท าการ ติดตั้ง โดยให้ความคุม้ครอง รวมถึงการช ารุดหรือเกิดความเสียหายจากการ
ขดัข้องจากเคร่ืองจกัรเอง หรือความเสียหายนั้ นเป็นผลมาจากการทดสอบ หรือทดลองเคร่ือง 
หลังจากการติดตั้ งเรียบร้อยแล้ว การประกันภัยจะให้ความคุ้มครองเฉพาะเคร่ืองจักรใหม่ใน
ระยะเวลาทดสอบไม่เกิน 4 สัปดาห์ ส าหรับความรับผิดตามกฎหมายต่อบุคคลภายนอก อัน
เน่ืองมาจากความผิดพลาดในการด าเนินงานของผูเ้อา ประกนัภยั หรือลูกจา้งของผูเ้อาประกนัภยั ซ่ึง
เป็นเหตุใหบุ้คคลภายนอกไดรั้บบาดเจบ็หรือทรัพยสิ์นของ บุคคลภายนอกไดรั้บความเสียหาย  

4.14.2) การประกนัภยัเคร่ืองจกัร (Machinery Insurance) ให้ความคุม้ครอง
ต่อเคร่ือง ซ่ึงไดติ้ดตั้งหลงัการทดลองเคร่ืองเสร็จสมบูรณ์แลว้ ผูรั้บประกนัภยัจะชดใช้ค่าสินไหม
ทดแทนให้ ในกรณีท่ีเคร่ืองจกัรนั้นวินาศหรือบุบสลายทนัทีโดยไม่อาจคาดการณ์ไดล่้วงหน้า โดย
ความเสียหายถึงขั้น ตอ้งซ่อมแซมหรือเปล่ียนในทนัที เช่น ความช ารุดบกพร่องในการหล่อ การใช้
วสัดุท่ีไม่มีคุณภาพ ความผิดพลาดในการออกแบบ ความบกพร่องมาจากโรงงานหรือจากการติดตั้ง 
การไร้ฝีมือของแรงงาน ความสะเพร่า การกลัน่แกลง้ การขาดน ้าในหมอ้น ้า การระเบิดในทางฟิสิกส์ 
ฯลฯ  

4.14.3) การประกนัภยัหมอ้ก าเนิดไอน ้ า (Boiler Insurance) คุม้ครองความ
เสียของ หมอ้ก าเนิดไอน ้า และถงัอดัความดนั อนัเน่ืองมาจากการระเบิดหรือการยบุแฟบ 

4.14.4) การประกนัภยัคุม้ครองเคร่ืองมือก่อสร้าง (Contractor’s Equipment 
Insurance) คุม้ครองความสูญเสียหรือความเสียหายของเคร่ืองมือ เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการก่อสร้างอนั
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เกิด จากอคัคีภยั ฟ้าผ่า ภยัลมพายุ การระเบิด การชนกนั พลิกคว  ่า ตกราง ของยานพาหนะ ขณะท่ี
ทรัพยสิ์น ท่ีเอาประกนัภยัก าลงัถูกขนส่งไป  

4.14.5)  การป ระกัน ภัย เค ร่ือ ง อุป กรณ์ อิ เล็ กท รอนิ ค ส์  (Electronic 
Equipment Insurance) ความคุม้ครองจะครอบคลุมความสูญเสียหรือความเสียหายอนัเกิดจากสาเหตุ
ซ่ึงมิไดร้ะบุไว ้ในขอ้ยกเวน้ของกรมธรรม์ ไดแ้ก่ อคัคีภยั ฟ้าผา่ น ้ าท่วม ความช้ืน ความเสียหายจาก
การเปียกน ้า หรือ การดบัเพลิง เป็นตน้  

 
ดังนั้ น ประกันวินาศภัย เป็นประกันภัย  ท่ีให้ความคุ้มครองต่อทรัพย์สิน และมีความ

หลากหลายมาก ในการวจิยัน้ีจะไม่รวมการประกนัภยัรถยนตไ์ว ้
 

2.2 แนวคดิทฤษฎด้ีำนประชำกรศำสตร์ 
 

ราชบณัฑิตยสถาน (2556) ระบุวา่ ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาทางสถิติท่ีเก่ียวกบั
ประชากรในแง่ อตัราการเกิด การตาย การยา้ยถ่ิน และการกระจาย เป็นตน้ รวมทั้งผลกระทบท่ีมีต่อ
สภาวะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

 
นภวรรณ คณานุรักษ์ (2556, น. 37) ไดก้ล่าวว่า ประชากรศาสตร์ เป็นการอา้งอิงถึงขอ้มูล

ทางสถิติท่ีเก่ียวกบัประชากร ซ่ึงลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีนิยมใช้ คือ อายุ เพศ สถานภาพ รายได ้
อาชีพ และการศึกษา นักการตลาดใช้ปัจจัยทางประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยท่ี ช่วยก าหนด
กลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจน ในขณะท่ีปัจจยัด้านจิตวิทยาละสังคมวฒันธรรมช่วยในการอธิบายถึง
ความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายท่ีท าให้นักการตลาดเข้าใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้
ชดัเจนยิง่ข้ึน 

1) อายุ นกัการตลาดนิยมใชอ้ายุเป็นปัจจยัส าหรับการแบ่งส่วนตลาด เพราะอายเุป็นปัจจยัท่ี
บ่งบอกถึงพฤติกรรมความตอ้งการและความสนใจในผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ รวมถึงปริมาณการออม การ
ลงทุน และการจบัจ่ายใชส้อย 
 2)  เพศ นกัการตลาดนิยมใชเ้พศเป็นปัจจยัส าหรับการแบ่งส่วนการตลาด เช่นเดียวกบัปัจจยั
อายุ ซ่ึงจะเห็นไดว้่าผลิตภณัฑ์บางประเภทมีความชดัเจนท่ีจะจ าแนกส่วนตลาดตามเพศหญิง หรือ
เพศชาย เช่นเคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑดู์แลผวิพรรณ ผลิตภณัฑก์ าจดัหนวดขน 
 บทบาทของเพศท่ีเปล่ียนแปลงไปเกิดข้ึนเพราะผูช้ายและผูห้ญิงต่างฝ่ายต่างหารายได้เขา้
ครอบครัวท าใหน้กัการตลาดตอ้งมีการปรับเปล่ียนการส่ือสารใหต้รงกบัเพศมากยิง่ข้ึน 
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3) สภานภาพ ครอบครัวแบบดั้งเดิมเป็นส่วนตลาดท่ีนกัการตลาดให้ความส าคญัมากเป็น
เวลานานและได้น าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของครอบครัว
หรือครัวเรือนอย่างต่อเน่ือง นกัการตลาดจะให้ความส าคญักบัจ านวน และประเภทของครัวเรือนท่ี
จะเป็นผูซ้ื้อ และใชผ้ลิตภณัฑ์ และบริการ ท่ีจะน าไปใชใ้นการพฒันา  กลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรง
กบัความตอ้งการของครัวเรือนนั้น ๆ จะพบได้ว่าครัวเรือนสามารถใช้สถานภาพของสมาชิกของ
ครัวเรือนมาเป็นปัจจยัจ าแนกส่วนตลาดไดเ้ช่น สถานภาพโสด หยา่ พอ่หรือแม่เล้ียงลูกตามล าพงั พ่อ
แม่หาเงินเล้ียงครอบครัวร่วมกนั ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ครัวเรือนท่ีเป็นโสดจะหมายถึงบุคคลเพียงคนเดียว 
ดังนั้ นซุปเปอร์มาร์เก็ตสามารถน าเสนอขายผลิตภัณฑ์และบริการให้แก่คนโสดได้มากมาย แต่
จะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัคนโสด โดยเฉพาะปริมาณท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคเพียง
คนเดียว 

4) รายได ้การศึกษา และอาชีพ การแบ่งส่วนตลาดโดยใชปั้จจยัดา้นรายได ้ไดรั้บความนิยม
จากนกัการตลาดมาเป็นเวลายาวนาน เพราะเป็นปัจจยัท่ีสามารถช้ีใหเ้ห็นความสามารถในการจบัจ่าย
ใชส้อยของส่วนตลาดอยา่งชดัเจน แต่ในขณะเดียวกนันกัการตลาดมกัจะใชปั้จจยัดา้นรายไดร่้วมกบั
ปัจจยัด้านอายุท่ีจะท าให้เห็นรายละเอียดของส่วนตลาดชัดเจน เช่นส่วนตลาดท่ีเป็นผูสู้งอายุและ
ร ่ ารวย และนักการตลาดยงัใช้ปัจจัยดา้นรายไดก้บัอาชีพในการแบ่งส่วนตลาด เช่นแพทยท่ี์มีฐานะ
ร ่ ารวย ปัจจยัการแบ่งส่วนตลาดดา้นรายได ้การศึกษา และอาชีพมีแนวโน้มท่ีจะมีความสัมพนัธ์กนั
ทั้งท่ีเป็นเหตุและผล ซ่ึงจะเป็นไดว้า่ผูท่ี้มีการศึกษาดีจะมีอาชีพท่ีดีและสามารถสร้างรายไดดี้เช่นกนั 
ส่วนตลาดส่วนน้ีจะมีพฤติกรรมหรือความตอ้งการท่ีแตกต่างไปจากผูท่ี้มีการศึกษาระดบัล่าง อาชีพ
ใช้แรงงาน และรายได้ต ่า เช่น การใช้อินเทอร์เน็ตในระหว่างวนัท าการ ผูท่ี้มีกรศึกษาระดับล่าง 
อาชีพใช้แรงงาน และรายไดต้ ่าจะไม่มีโอกาสท่ีจะใช้อินเทอร์เน็ตเหมือนกบัผูท่ี้มีการศึกษา อาชีพ 
และรายไดดี้ 

 
กรรณิการ์ เหมือนประเสริฐ (2548, น. 114-115) ไดก้ล่าววา่ ในหน่วยงานองค์กรต่าง ๆ จะ

ประกอบไปดว้ยบุคลากรในระดบัต่าง ๆ เป็นจ านวนมาก บุคคลแต่ละคนจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่าง
กนัออกไป ลกัษณะพฤติกรรมของบุคคลท่ีแสดงออกแตกต่างกนัน้ี มีสาเหตุมาจากปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึง
ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพ ระยะเวลาในการปฏิบติังานในองค์กร ลกัษณะพฤติกรรมในการท างาน
ของบุคคล จะเป็นดงัน้ี 

1) อายุกบัการท างาน ( Age and Job Performance) เป็นท่ียอมรับกนัวา่ผลงานของบุคคลจะ
ลดนอ้ยลงในขณะท่ีอายุเพิ่มข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามบุคคลท่ีมีอายุมากจะถือวา่เป็นผูมี้ประสบการณ์ใน
การท างานสูง และสามารถปฏิบติัหนา้ท่ีการงานท่ีจะก่อให้เกิดผลผลิตสูงได ้นอกจากน้ีจะเห็นไดว้า่ 
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คนท่ีอายุมากจะไม่ลาออกจากงานหรือยา้ยงานแต่จะท างานท่ีเดิม ทั้งน้ีเพราะโอกาสในการเปล่ียน
งานมีน้อยประกอบกบัช่วงเวลาในการท างานนานจะมีผลท าให้ไดรั้บค่าตอบแทนมากข้ึน ตลอดจน
สวสัดิการต่าง ๆ ก็จะไดเ้พิ่มข้ึนดว้ย รวมทั้งพนักงานท่ีมีอายุมากข้ึนจะปฏิบติัหน้าท่ีการงานอย่าง
สม ่าเสมอ ขาดงานนอ้ยกวา่พนกังานท่ีมีอายนุอ้ย 
 2) เพศกับการท างาน ( Gender and Job Performance) จากการศึกษาโดยทั่วไป เร่ือง
ความสามารถเก่ียวกบัการแกไ้ขปัญหาในการท างาน แรงจูงใจ การปรับตวัทางสังคม ความสามารถ
ในการเรียนรู้ระหวา่งเพศชายและเพศหญิงไม่มีความแตกต่างกนั แต่อยา่งไรก็ตามในการศึกษาของ
นกัจิตวิทยาพบว่า เพศหญิงจะมีลกัษณะคลอ้ยตามมากกวา่เพศชาย และเพศชายจะมีความคิดเชิงรุก
ความคิดกา้วไกล และมีความคาดหวงัในความส าเร็จมากกวา่เพศหญิง แต่จะไม่มีความแตกต่างใน
เร่ืองผลงานและในเร่ืองความพึงพอใจในท างาน 
 3) สถานภาพการสมรสกับการท างาน  (Marital Status and Job Performance) พบว่า
พนกังานท่ีสมรสแลว้จะขาดงาน และมีอตัราการลาออกจากงานนอ้ยกวา่ผูท่ี้เป็นโสด นอกจากน้ียงัมี
ความพึงพอใจในงานสูงกวา่ผูท่ี้เป็นโสด ตลอดจนมีความรับผดิชอบ เห็นคุณค่าของงาน และมีความ    
สม ่าเสมอในการท างานดว้ย 

4) ความอาวุโสในการท างานกบัการท างาน (Tenure and Job Performance) ผูอ้าวุโสในการ
ท างานจะมีผลงานสูงกว่าบรรดาพนักงานใหม่ และมีความพึงพอใจในงานสูงกว่าคนท่ีมีลกัษณะ
ประชากรศาสตร์แตกต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั (อา้งถึงใน ปรมะ สตะเวทิน, 2533, น. 
112) โดยวเิคราะห์จากปัจจยัดงัน้ี 

4.1) เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสาร
ต่างกนั คือเพศหญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศ
ชายไม่ไดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกต่างกนัอยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรม และสังคม 
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 

4.2) อายุเป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและ
พฤติกรรมคนท่ีอายุนอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์ และมองโลกในแง่ดีมากกวา่คนท่ี
มีอายุมาก ในขณะคนท่ีมีอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบติั ระมดัระวงั มอง
โลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลักษณะการใช้
ส่ือมวลชนก็แตกต่าง คนท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกั ๆ มากกวา่ความบนัเทิง  
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4.3) การศึกษาเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรม
แตกต่างกนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้ความ
กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ 

4.4) สถานทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้ และสถานภาพทาง
สังคม ของบุคคลมีอิทธิพลอย่างส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร เพราะแต่ละคนมี
วฒันธรรมประสบการณ์ ทศันคติ ค่านิยมละเป้าหมายท่ีต่างกนั 
 

ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างปัจเจกบุคคล (Individual Difference Theory) ของเดอร์เฟอร์ 
(DE Fleur, 1996) ไดเ้สนอหลกัการพื้นฐานเก่ียวกบัทฤษฎีความแตกต่างระหว่าง ปัจเจกบุคคลดงัน้ี 
มนุษย์เรามีความแตกต่างอย่างมากในองค์ประกอบทางจิตวิทยาบุคคล ความแตกต่างน้ีมาจาก
ลกัษณะท่ีแตกต่างทางชีวภาพหรือทางร่างกายของแต่ละบุคคล แต่ส่วนใหญ่แล้วจะมาจากความ
แตกต่างท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้ มนุษยซ่ึ์งถูกชุบเล้ียงภายใตส้ถานการณ์ต่าง ๆ จะเปิดรับความคิดเห็น
ท่ีแตกต่างกนัออกไปอยา่งกวา้งขวาง จากการเรียนรู้ส่ิงแวดลอ้ม ท าใหเ้กิดทศันคติ ค่านิยมและความ
เช่ือถือท่ีรวมเป็นลกัษณะทางจิตวทิยาส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัออกไป 
 

สามารถสรุปไดว้่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์นกัการตลาดสามารถใช้ลกัษณะร่วมบาง
ประการของผูบ้ริโภคเพื่ออธิบายลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และท าให้เกิดความเขา้ใจในความ
ตอ้งการของลูกค้าท่ีดี จะเป็นจุดเร่ิมต้นของการพฒันาแผนการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ธุรกิจใด
สามารถท่ีจะระบุวา่ใครคือกลุ่มเป้าหมายของตนไดช้ดัเจน และมีความเขา้ใจในพฤติกรรม และความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายนั้นไดดี้กวา่ ยอ่มจะมีโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จมากกวา่คู่แข่งขนัใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส วนประสมทำงกำรตลำด 
 
 คอตเลอร์ (Kotler, 2546, p. 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) 
หมายถึงเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมทาง
การตลาดประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มนา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์
ของกิจการส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มไดท้ั้งหมด 4 กลุ่มดว้ยกนัดงัท่ีรู้จกักนัในท่ีน้ี
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ว่าคือ “4Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price)  การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทาง
การตลาด (Promotion)  
 

เสรี วงษ์มณฑา (2542, น . 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึงการมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค
ยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้ง
กบัพฤติกรรมการซ้ือหา เพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้
และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, น. 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนประสม

ทางการตลาด (7P’s) ว่าเป็นการกระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวกการตดัสินใจ
ซ้ือโดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

1) ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ ของบริษทัท่ีอาจจะกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือความใหม่ความซบัซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑ์ท่ี
ใหม่และซับซ้อนอาจจะต้องมีการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง ถ้าเรารับรู้เร่ืองเหล่าน้ีแล้วในฐานะ
นกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการ
เสาะแสวงหาทางเลือกในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองรูปร่างของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้าย
ฉลากสามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือก
ไวเ้พื่อการพิจารณาประเมิน เพื่อการตดัสินใจซ้ือจากป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์
ของผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญัก็จะท าให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนัสินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับ
เขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 

2) ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผู ้บริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา
นอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืน ๆ ส าหรับการตดัสินใจผูบ้ริโภค
มกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย 
ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็
ติดตามดว้ยการซ้ือ 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement - Chanel of Distribution) กลยุทธ์ของนักการตลาด
ในการท าใหมี้ผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนวา่สินคา้
ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลาย และง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ี
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น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริม
สวยชั้นดีในหา้งสรรพสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion – Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาด
สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกัการตลาด
ส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหาสินคา้ของนักการตลาดสามารถแกปั้ญหาไดแ้ละมนั
สามารถส่งมอบให้ได้มากกว่าสินค้าของคู่แข่ง เม่ือได้ข่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัว่าการ
ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ไดก้ล่าววา่ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวั

แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใชห้รือ
การบ ริโภค ท่ีส าม ารถท าให้ ลู กค้า เกิ ดความพึ งพอใจ  (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) 
ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและ
ช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) 
หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของ
ผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่นประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์
ตราสินคา้ เป็นตน้ การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษัทเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย การพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and 
Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน กล
ยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั้ งหมดท่ีลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการ คุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป 
(Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี
สองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
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คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

2.1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ 
2.2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3) การแข่งขนัปัจจยัอ่ืน ๆ 

3) การจัดจ าห น่ าย (Place ห รือ  Distribution) หมายถึงโครงส ร้างของช่องทางซ่ึ ง
ประกอบด้วย สถาบันและกิจกรรมใช้ เพื่อเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์กรไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ 
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับใช้หรือบริโภค (Kotler & 
Keller, 2009, p. 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไป
ยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือใชท้างอุตสาหกรรม 

3.2) การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 
(Physical distribution หรือ Marketing logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวข้องกับ การวางแผน การ
ปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูปจาก
จุดเร่ิมตอ้นไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 
(Kotler & Keller, 2009, p.786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือจากผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี การ
ขนส่งการเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้การบริหารสินคา้คงเหลือ 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างคามพอใจต่อตรา
สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความ
ทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007, p. 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย
กบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลักการ
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เลื อกใช้ เค ร่ืองมื อการส่ื อส ารการตลาดแบบประสมประส านกัน  (Integrated Marketing 
Communication [IMC]) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร 
และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดท่ีต้องมีการ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์
รายการ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 33) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั  

4.1.1) กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create) และยทุธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) 

4.1.2) กลยทุธ์ส่ือสาร (Media Strategy) 
 4.2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง

บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจใหผู้ซ้ื้อเป็นกลุ่มเป้าหมาย ให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขาย
แบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศัพท์ (Etzel et al., 2007, p. 675) หรือเป็นการเสนอขายโดย
หน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกค้า (Armstrong and Kotler, 
2009:616) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั  

4.2.1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 
4.2.2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales Force Promotion) 

4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้ นท่ี
กระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือการขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 617) เป็น
เคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังาน (Etzel et 
al., 2007, p. 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย 
หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

4.3.1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) 

4.3.2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
(Trade Promotion) 

4.3.3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ี มุ่ งสู่
พนกังานขาย (Sales Force Promotion) 

4.4) การให้ข่ าวและการประชาสัมพัน ธ์  (Publicity and Public Relations) มี
ความหมายดงัน้ี การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้ 
หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นการกระจายเสียง
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หรือส่ือส่ิงพิมพ,์ การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีท่ีมี
การวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel et al., 2007, p. 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั 

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง 
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  

4.5.1 ) ก ารต ล าดท างต ร ง  (Direct Marketing ห รื อ  Direct Response 
Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง
วิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผูซ้ื้อและ ท าให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใช้ส่ือต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใช้ส่ือ
โฆษณาและแคตตาล็อค 

4.5.2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลับ
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา  

4.5.3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 
หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E-Marketing) เป็นการโฆษณา
ผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ โดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์
การขายโดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อค การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์
ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

5) ดา้นบุคคล (People) หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องคก์รต่าง ๆ ซ่ึง
นับรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง พนักงาน
ทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรนบัไดว้า่เป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั เน่ืองจาก
เป็นผู ้คิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคล่ือนองค์กรให้เป็นไปในทิศทางท่ีวางกลยุทธ์ไว ้
นอกจากน้ีบทบาทอีกอย่างหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความส าคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตร
ไมตรี ต่อลูกคา้ เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพนักบัองค์กรใน
ระยะยาว  

6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้าก
การเลือกใช้ สินคา้และ/หรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมี
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คุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานในร้าน การ
พูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจ  าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง
ธุรกิจทางด้าน การบริการ ท่ีควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทาง
กายภาพท่ีลูกคา้ สามารถมองเห็นได ้ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ให้ความพึงพอใจ และความแปลก
ใหม่ของสภาพทาง กายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืน เช่นเดียวกนักบั สมวงศ ์พงศส์ถาพร 
(2546, น. 106) กล่าวไวว้า่ ลกัษณะกายภาพเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัจบัตอ้งไดใ้นขณะท่ียงัใช้
สินคา้และ/หรือ บริการ อยูน่อกจากน้ี อาจหมายความถึง สัญลกัษณ์ท่ีลูกคา้เขา้ใจความหมายในการ
รับขอ้มูล จาก การท าการส่ือสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ  

7) ด้านกระบวนการ (Process) ด้านกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับ
ระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการ
อย่างถูกต้องรวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและ
วิธีการด าเนินงานขององค์กร ซ่ึงหากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและ
ประสานกนัจะท าให้กระบวนการ โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ี
กระบวนการท างานในดา้นของการ บริการจ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชดัเจน 
เพื่อให้พนักงานภายในองค์กรทุกคน เกิดความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัให้เป็นไปในทิศทาง
เดียวกนัไดอ้ยา่งถูกตอ้งและราบร่ืน เช่นเดียวกบัท่ี กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557, น. 33) ไดก้ล่าวไว ้

 
จะเห็นไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด ถือเป็นหัวใจส าคญัของการบริหารการตลาด การ

ด าเนินงานของกิจการจะประสบความส าเร็จได ้ก็ข้ึนอยูก่บัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสม
ของส่วนประสมทางการตลาดเหล่าน้ี ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้และ
สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มเพื่อท าให้กิจการอยูร่อดหรือ
อาจเรียกไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีถูกใช ้เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท า
ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได ้
 

2.4 งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาผลการศึกษาท่ีผูว้ิจยัอ่ืนท่ีท าการศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการประกนัภยั โดยงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีน ามาใชป้ระกอบการศึกษา ประกอบดว้ย 
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ปิยดา สุขเจริญสิน (2558, น. บทคดัยอ่) การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในประเทศไทย มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในประเทศไทย และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในประเทศไทย รวมถึงเพื่อศึกษาวา่สิทธิประโยชน์
ทางภาษีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของผูบ้ริโภคในประเทศไทย โดยท าการ
รวบรวมขอ้มูลจากการใช้แบบสอบถามจากประชากรทัว่ไปในประเทศไทย ท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไป 
จ านวน 391 ชุด วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และวเิคราะห์สมการถดถอยดว้ยแบบโลจิท  

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ เป็นผูท่ี้เคยซ้ือประกนัชีวิต จ านวน 257 คน คิดเป็น
ร้อยละ 65.73 และผูไ้ม่เคยซ้ือประกนัชีวิต จานวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 34.27 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี
เคยท าประกนัชีวิตส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31 - 40 ปี สถานภาพสมรส มีบุตรจ านวน 2 
คน มีผูท่ี้มีอยู่ในอุปการะจ านวน 2 คน มีการศึกษาระดบัปริญญาโท มีช่วงรายไดร้ะหว่าง ระหว่าง 
30,001 - 45,000 บาท มีค่าใช้จ่ายต่อเดือนระหว่าง 30,001 - 45,000 บาท มีอาชีพผูป้ระกอบอาชีพ
ควบคุมในส านกังาน หรือตอ้งมีการออกนอกสถานท่ี  

ผลการศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อประกนัชีวิตกบับริษทัประกนัชีวิต พบวา่ ส่วนใหญ่ท าประกนั
ชีวิตกับบริษัท อเมริกันอินเตอร์แนชชั่นแนลแอสชัวรันส์ จ ากัด โดยเลือกซ้ือประกันชีวิตผ่าน
นายหน้าขายประกนั เลือกท าประกนัแบบตลอดชีพ ตนเองเป็นผูรั้บผลประโยชน์ ถือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตจ านวน 1 กรมธรรม ์เลือกท าประกนัชีวิตท่ีใหร้ะยะเวลามากกวา่ 20 ปีข้ึนไป จ านวนเบ้ีย
ประกนัท่ีช าระต่อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท มีค่าเบ้ียประกนัชีวติท่ีไม่ใช่แบบบ านาญของตวัผูมี้เงินได้
เอง โดยนามาหักลดหยอ่นไดต้ามท่ีจ่ายจริง แต่ไม่เกิน 100,000 บาท กรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีน ามา
หักลดหย่อนได้ต้องมีก าหนดระยะเวลาตั้ งแต่ 5 ปี การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติ พบวา่ จ านวนบุตร รายได ้ระดบัการศึกษา ปัจจยัรายจ่าย อาชีพ และปัจจยัประกนั
ชีวติมีความคุม้ครองและระยะเวลาผูกพนัท่ีเหมาะสมมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกบัการตดัสินใจ
ท าประกนัชีวติ 

 
ทศันียว์รรณ แนบทางดี (2554, น. บทคดัยอ่)  การศึกษาเร่ือง ผลกระทบของประสิทธิภาพ

การส่งเสริมการขายท่ีมีต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจตวัแทนประกนัวนิาศภยัในประเทศไทย 
ปัจจุบนัธุรกิจประกันวินาศภยัอยู่ในภาวการณ์แข่งขนัสูงทั้งจากภายในและต่างประเทศ

ธุรกิจประกนัวินาศภยัจ าเป็นตอ้งผลกัดนัให้องค์กรของตนเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค ภายใตก้าร
เปล่ียนแปลงของเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี อีกทั้งบริษทัประกนัภยัจ าตอ้งปรับตวัเพื่อให้สามารถ
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แข่งขนักบับริษทัประกนัภยัต่างประเทศหรือการเขา้มาลงทุนของนักลงทุนต่างชาติในภาคธุรกิจ
ประกนัภยัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดงันั้น ธุรกิจตอ้งสรรหาน าเอากลยุทธ์ต่าง  ๆ มาใช ้โดยกลยุทธ์ท่ี
น าม าใช้จะต้องเป็นกลยุท ธ์ ท่ี มีประสิท ธิภาพ  เพื่ อส ร้างความได้ เป รียบในการแข่ งขัน 
(CompetitiveAdvantage) ดงันั้นผูว้ิจยัจึงไดศึ้กษา ผลกระทบของประสิทธิภาพการส่งเสริมการขายท่ี
มีผลต่อการด าเนินงานของธุรกิจตวัแทนประกนัวินาศภยัในประเทศไทย โดยท าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากผูจ้ดัการธุรกิจตวัแทนประกนัวินาศภยัในประเทศไทยท่ีจดทะเบียน จ านวน 451 และใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ t-test F-test (ANOVA และ 
MANOVA) การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ และการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ
ผลการวิจัย พบว่า ผู ้บริหารธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัย มีความคิดเห็นด้วยเก่ียวกับการมี
ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย โดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการ
ฝึกอบรมพนกังานขาย ดา้นการประชุมทางการขาย ดา้นการแข่งขนัทางการขาย ดา้นเคร่ืองมือช่วย
การขาย และดา้นการให้โบนสั และมีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบัการมีผลการด าเนินงานโดยรวมและ
เป็นรายด้าน อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านการเงิน ด้านลูกคา้ ด้านระบวนการภายใน และด้านการ
เรียนรู้และการพฒันา 

ผูบ้ริหารธุรกิจตวัแทนประกันวินาศภยั ท่ีมีรูปแบบธุรกิจ และสถานท่ีตั้ งธุรกิจ มีความ
คิดเห็นดว้ยเก่ียวกบัการมีประสิทธิภาพการส่งเสริมการขายแตกต่างกนั และท่ีมีรูปแบบธุรกิจ และ
สถานท่ีตั้งธุรกิจแตกต่างกนั มีความคิดเห็นด้วยเก่ียวกบั การมีผลการด าเนินงานแตกต่างกนั (p < 
0.05) จากการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์และผลกระทบ พบวา่ 1) ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขายดา้น
การประชุมทางการขาย มีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกบัผลการด าเนินงานโดยรวมดา้น
การเงิน ด้านลูกค้า และด้านกระบวนการภายใน 2) ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย ด้านการ
แข่งขนัทางการขาย มีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานโดยรวม ด้าน
การเงิน 3) ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย ดา้นเคร่ืองมือช่วยการขายความสัมพนัธ์และผลกระทบ
เชิงบวก กบัผลการด าเนินงานโดยรวม ดา้นการเงิน ดา้นการลูกคา้ ดา้นกระบวนการภายใน และดา้น
การเรียนรู้และการพฒันา 4) ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย ดา้นการให้โบนัส มีความสัมพนัธ์
และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานโดยรวม ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการ
ภายในและดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 5) ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย ดา้นการฝึกอบรม
พนกังานขาย มีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกบัผลการด าเนินงาน ดา้นการเงิน 

โดยสรุป ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัผลการด าเนินงานดงันั้นจึง
ควรน าข้อสนเทศท่ีได้จาก การวิจยัสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงเปล่ียนแปลง
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กระบวนการด าเนินงานและพฒันาสินค้าและบริการ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขนัทาง
การตลาด ท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จและเจริญเติบโตต่อไปในอนาคต 

 
ชยัศกัด์ิ ไพบูลยว์ณิชกุล (2552, น. บทคดัยอ่) การศึกษาเร่ือง ผลกระทบของประสิทธิภาพ

การส่งเสริมการขายท่ีมีต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจตวัแทนประกนัวนิาศภยัในประเทศไทย 
การศึกษาคร้ังน้ีเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อรายไดจ้ากการลงทุนของธุรกิจประกนัวนิาศภยัโดย

ใช้ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ท่ีเก็บรวบรวมจาก รายงานธุรกิจประกนัภยัของคณะกรรมการ
ก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) ขอ้มูลจากรายงานของธนาคารแห่งประเทศ
ไทยและตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย ระหวา่งปี พ.ศ. 2530-2549 เป็นระยะเวลารวม 20 ปี ท า
การประมาณค่าสัมประสิทธ์ิดว้ยวธีิก าลงัสองนอ้ยท่ีสุด (Ordinary Least Square-OLS) 

ผลการศึกษาแบบจ าลองปัจจยัท่ีมีผลต่อการลงทุนของธุรกิจประกนัวินาศภยัท่ีสร้างข้ึนจาก
ตัวแปรทางเศรษฐกิจ ได้ค่า R squared  เท่ากับร้อยละ 91.13 อธิบายสัมประสิทธ์ิของตัวแปร
ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ (GDP) อัตราดอกเบ้ียเงินฝากประจ า (SAV) และดัชนีตลาด
หลกัทรัพย ์(SET) เปล่ียนแปลงในทิศทางเดียวกบัรายไดจ้ากการลงทุนของธุรกิจประกนัวินาศภยั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 99 ส่วนอตัราส่วนค่าสินไหมทดแทนต่อเบ้ีย
ประกนัภยัรับ (LR) เปล่ียนแปลงในทิศทางตรงกนัขา้มกบัรายไดจ้ากการลงทุน อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 99 

 
กนกวรรณ เพิ่มมงคลกุล (2550, น. บทคดัยอ่) การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจท าประกนัวินาศภยัในจงัหวดัภูเก็ต มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัวินาศภยัในกลุ่มผูท้  าประกนั
ในจงัหวดัภูเก็ต เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปใช้ในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด รูปแบบของการประกนั
วนิาศภยั และการบริการ  

โดยมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายได ้และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ เช่น ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการ เป็นการส ารวจเก็บขอ้มูลจากกลุ่มลูกค้า
บริษทัประกนัวินาศภยัต่าง  ๆ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่างจากประชากรจ านวน 300,737 คน วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูปดา้นสถิติส าหรับการวิจยัทางสังคมศาสตร์ น ามาประมวลและแสดงผลในรูปของความถ่ี 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  
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จากการศึกษาพฤติกรรม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัการประกนัวินาศภยัจาก
การท่ีเพื่อนแนะน า เลือกท าประกนัวินาศภยักบับริษทัแอกซ่าประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน) และบริษทั 
วริิยะประกนัภยั จ  ากดั แต่ไม่เคยท าท าประกนัวินาศภยักบับริษทัอ่ืนมาก่อน โดยมีกรมธรรมป์ระกนั
วินาศภยัเพียง 1 ฉบบั ซ่ึงท ามานาน 2-3 ปี กรมธรรม์ประกนัวินาศภยัท่ีมีคือประกนัภยัรถยนต ์แต่ก็
ตอ้งการท าประกนัวนิาศภยัเพิ่ม โดยเฉพาะดา้นประกนัสุขภาพ การท าประกนัวินาศภยัก็เพื่อตอ้งการ
ประกนัความเส่ียง ส่วนใหญ่ยงัเลือกช าระเบ้ียประกนัโดยช าระผ่านตวัแทนประกนัภยั แมว้า่จะไม่
เคยประสบปัญหาหลงัจากท าประกนัวินาศภยั แต่ปัญหาส าหรับผูท่ี้เคยพบหลงัจากท าประกนัวินาศ
ภยัคือ ขั้นตอนการพิจารณาการเคลมค่าเสียหายล่าชา้  

ทางดา้นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทุกปัจจยัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัวินาศภยัในระดบัมาก เรียงล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี
ปัจจยัดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
โดยปัจจยัย่อยด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ด้านช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทั
ประกัน ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือระดับราคา ปัจจยัย่อยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ดา้นการหาซ้ือไดง่้ายมีสาขาและตวัแทนขายรายย่อยจ านวนมาก 
ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือการโฆษณาปากต่อปาก ปัจจยัยอ่ยดา้น
กระบวนการให้บริการท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ดา้นการท างานท่ีถูกตอ้งและไดม้าตรฐาน ปัจจยัยอ่ย
ดา้นพนกังานใหบ้ริการท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือพนกังานท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว และ
ปัจจยัยอ่ยดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือการมีส านกังานเป็นหลกัแหล่ง น่าเช่ือถือ  

นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัขอเสนอแนะแนวทางส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจประกนัวินาศภยั ในการ
พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด และรูปแบบการบริการของการประกนัวนิาศภยัดงัต่อไปน้ี  

1)กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์เร่ืองการรักษามาตรฐานการบริการ ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือของ
บริษทั พร้อมกบัการพฒันารูปแบบการบริการประกนัวนิาศภยั  

2)กลยุทธ์ด้านราคาเร่ืองการก าหนดราคาให้เหมาะสมต่อรูปแบบการบริการต่าง ๆ และ
ปรับปรุงรูปแบบการช าระเงินท่ีสะดวกต่อลูกคา้  

3)กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเร่ืองการสร้างพนัธมิตรทางการคา้กบัธนาคารและ
ร้านคา้ต่าง ๆ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้มากข้ึน  

4)กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดเร่ืองการโฆษณาผ่านส่ือต่าง  ๆ และแจ้งข่าวสาร
เก่ียวกบัการประกนัวนิาศภยัเพื่อกระตุน้ใหรู้้จกัและเกิดความตอ้งการซ้ือ  
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5)กลยทุธ์ดา้นกระบวนการใหบ้ริการเร่ืองการออกแบบกระบวนการหรือขั้นตอนให้กระชบั 
รวดเร็ว และถูกตอ้ง  

6)กลยุทธ์ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการเร่ืองการคดัเลือกผูท่ี้มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดีและไวใ้จได ้น ามา
ฝึกอบรบพนกังานใหมี้ความช านาญเพื่อสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

7)กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพเร่ืองการมีส านกังานเป็นหลกัแหล่ง จดัสถานท่ีใหส้ะอาด
มีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ และมีท่ีจอดรถเพียงพอ 

 
ปณิธี พฒันพงศสิ์ริกุล (2550, น. บทคดัยอ่)  การศึกษาเร่ือง ธุรกิจประกนัวนิาศภยัสมยัใหม่ 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาโครงสร้างการตลาดและการแข่งขนัของธุรกิจ

ประกนัวินาศภยัสมยัใหม่ โดยน าขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจประกนัวินาศ
ภยัมาใชว้ิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Method) ท าการวิเคราะห์ถึงกลยุทธ์และแนวทางในการ
ด าเนินกิจการของผูป้ระกอบธุรกิจประกนัวินาศภยัท่ีมีช่ือเสียง ดว้ยการวิเคราะห์โครงสร้างตลาด 
วเิคราะห์การแข่งขนัทางธุรกิจ วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด วิเคราะห์ฐานะทางการเงินของผู ้
ประกอบธุรกิจประกนัภยั 

ธุรกิจประกนัภยัเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีมีบทบาทส าคญัอยา่งยิ่งต่อการพฒันาเศรษฐกิจและสังคม
ของประเทศ ทั้งเป็นสถาบนัรับความเส่ียงภยัท่ีช่วยสร้างความมัน่คงพื้นฐานแก่บุคคล ครอบครัวและ
ธุรกิจ และเป็นสถาบนัการเงินท่ีมีการระดมเงินออมจากภายในประเทศเพื่อน าไปจดัสรรในการ
ลงทุนในภาคเศรษฐกิจต่าง ๆ อนัเป็นการขยายขีดความสามารถในการผลิตของประเทศ ถึงแมว้า่จะ
พบปัญหาภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัจากปัญหาสถานการณ์ทางการมือง ท่ีส่งผลต่อความเช่ือมัน่จาก
ต่างประเทศเพื่อการลงทุน อย่างไรก็ตามธุรกิจประกนัวินาศภยัยงัเป็นตลาดท่ีมีการขยายตวัอย่าง
ต่อเน่ืองและรวดเร็ว ในปี พ.ศ. 2548 มีมูลค่าตลาดรวมสูงถึง 95,091 ลา้นบาท 

ตลาดธุรกิจประกนัวนิาศภยัเป็นตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผูกขาด การเขา้สู่ตลาดท าไดง่้ายประกอบ
กบับริษทัประกนัวินาศภยัมีจ านวนมาก ผลิตภณัฑส์ามารถทดแทนกนัได ้เนน้ความแตกต่างทางดา้น
การบริการเป็นเลิศ ความเช่ือมัน่ต่อบริษทัประกันภยันั้น ๆ ส่งผลให้ธุรกิจมีการแข่งขนัสูง การ
วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดทางธุรกิจประกนัวินาศภยัพบวา่ (1) ผลิตภณัฑ์มีการพฒันา เพื่อ
ตอบสนองความพอใจของผูเ้อาประกนัและให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย บริษทัมีความน่าเช่ือถือเน้น
ทางด้านการบริการ (2) ช่องทางการจดัจ าหน่ายการเขา้ถึงผูเ้อาประกนัอาศยัตวัแทน นายหน้า เพื่อ
เขา้ถึงผูเ้อาประกนัอาศยัและสามารถน าเสนออตัราค่าเบ้ียประกนัให้ตรงกบัความตอ้งการของผูเ้อา
ประกนั (3) การส่งเสริมการตลาดเนน้ทางดา้นการโฆษณาเพิ่มมากข้ึนเพื่อตอกย  ้าถึงการบริการท่ีดี 
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(4) ดา้นราคาบริษทัประกนัวินาศภยั ไดป้รับอตัราเบ้ียประกนัใหเ้หมาะสมกบัผูเ้อาประกนั เพื่อรักษา
ฐานลูกคา้เดิม เพิ่มปริมาณลูกคา้ใหม่ รักษาส่วนครองตลาดใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 การวิเคราะห์องค์ประกอบทางการแข่งขนัทั้ง 5 ของการแข่งขนัของธุรกิจประกนัวินาศภยั 
พบวา่ (1) อุปสรรคของคู่แข่งรายใหม่มีเขา้มาในตลาดสูง เพราะตน้ทุนการลงทุนสูง (2) อ านาจการ
ต่อรองของปัจจยัการผลิตสูง เน่ืองจากผูท่ี้มีความเช่ียวชาญ หรือไดรั้บการอบรมยงัมีจ านวนไม่มาก
นกั จึงยงัเป็นท่ีตอ้งการสูง อีกทั้งผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บเป็นเคร่ืองบ่งช้ีขีดความสามารถของตวัแทน 
และนายหน้าประกนัภยั (3) อ านาจต่อรองผูซ้ื้อสูง เพราะตลาดประกนัภยัมีผูป้ระกอบการสินคา้มี
จ านวนมาก และสินคา้ไม่แตกต่างกนัมาก รองรับตลาดบนและตลาดล่าง (4) ผลิตภณัฑ์ทดแทน 
ประเภทของการประกันภัยสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีให้ความคุ้มครองได้ใกล้เคียงกัน เช่น 
ประกนัภยัประเภท 1 จะมีราคาสูง ทดแทนดว้ยประกนัภยัประเภท 3 พิเศษ (5) การแข่งขนัระหวา่ง
ธุรกิจประกนัวินาศภยัค่อนขา้งรุนแรงมากข้ึน จากทั้งผุป้ระกอบการต่างประเทศตอ้งการลงทุนใน
ประเทศไทย กิจกรรมส่งเสริมการขาย การพฒันาสินคา้ การติดตามปฏิกิริยาของคู่แข่งเป็นการรักษา
ส่วนแบ่งทางการตลาดของตน แนวโน้มทางด้านธุรกิจประกันวินาศภยัยงัมีโอกาสเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง 
 

วิภาวดี ล่ิมประสิทธิอิสระ (2547, น. บทคดัยอ่)  การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อเบ้ีย
ประกนัของธุรกิจประกนัวนิาศภยัในประเทศไทย 

ธุรกิจประกนัวนิาศภยั ซ่ึงเป็นธุรกิจการเงินประเภทหน่ึงในระบบเศรษฐกิจมีบทบาทในการ
พัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ ทั้ งในด้านการเป็นสถาบันรับความเส่ียงภัย สร้าง
หลกัประกนัความมัน่คง และช่วยบรรเทาความเดือดร้อน โดยท าหน้าท่ีกระจายความเส่ียงภยั เป็น
การช่วยแบ่งเบาภาระของประเทศ รวมทั้งยงัช่วยเสริมสร้างความมัน่คง และหลกัประกนัทางการเงิน
และการลงทุน เป็นแหล่งระดมเงินออมให้เข้าสู่ระบบ ก่อให้เกิดการผลิต การจ้างงาน และการ
ขยายตัวของระดับรายได้ประชาชาติให้เพิ่มสูงข้ึน โดยกรมการประกันภัย กระทรวงพาณิชย ์
ควบคุมดูแล  

ในการศึกษาคร้ังน้ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อเบ้ียประกนัภยัของธุรกิจประกนัวินาศภยัใน
ประเทศไทย โดยเก็บขอ้มูลทุติยภูมิระหวา่งปี 2538-2547 และท าการศึกษาเป็น 2 ส่วน 

ส่วนแรกศึกษาสภาพทัว่ไป และลกัษณะโครงสร้างตลาด ผลการศึกษาพบว่าธุรกิจประกนั
วนิาศภยัมีการกระจุกตวัสูง แมว้า่โครงสร้างตลาดธุรกิจประกนัวินาศภยัจะเป็นลกัษณะท่ีตอ้งแข่งขนั 
แต่การด าเนินธุรกิจประกนัภยั อยูภ่ายใตก้ารควบคุมของกฎหมายประกนัภยั ทั้งในดา้นการก าหนด
ราคา รูปแบบผลิตภณัฑ์ จ  านวนผูป้ระกอบการ เป็นตน้ อตัราการขยายตวัในแต่ละปีการขยายตวั/
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ชะลอตวัของธุรกิจประกนัวนิาศภยั จะมีอตัราโดยเฉล่ียสูงกวา่อตัราการขยายตวั/ชะลอตวัของระบบ
เศรษฐกิจทั้งประเทศ ส าหรับสัดส่วนเบ้ียประกนัภยัของธุรกิจประกนัวินาศภยัสูงสุดคือ ประกนัภยั
รถยนต ์รองลงมาคือ ประกนัภยัเบด็เตล็ด ประกนัอคัคีภยั และประกนัภยัทางทะเลและขนส่ง 

ส่วนท่ีสอง เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อเบ้ียประกนัของธุรกิจประกนัวินาศภยั
ในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ ณ ราคาปัจจุบัน มี
ความสัมพนัธ์กบัจ านวนเบ้ียประกนัวินาศภยัประเภทต่าง ๆ ของธุรกิจประกนัวินาศภยัในประเทศ
ไทยในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ แต่มีความสัมพนัธ์กบัการประกนัอคัคีภยัในทิศทาง
ตรงกนัขา้มอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ส าหรับอตัราเงินเฟ้อมีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเบ้ียประกนัภยั
ภาพรวมทุกประเภท และจ านวนเบ้ียประกนัภยัทางทะเล และขนส่ง ในทิศทางตรงกนัขา้มอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติ จ  านวนสินเช่ือเพื่อท่ีอยู่อาศยั มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเบ้ียประกนัอคัคีภยัใน
ทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ยอดจ าหน่ายรถยนตใ์นประเทศ มีความสัมพนัธ์กบัจ านวน
เบ้ียประกนัภยัรถยนต์ในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และพื้นท่ีไดรั้บอนุญาตก่อสร้าง
ในเขตเทศบาล มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเบ้ียประกนัภยัเบด็เตล็ดในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ 

 
 สุรีรัตน์ แสงโชติ (2546, น. บทคดัยอ่) ศึกษาวจิยัเก่ียวกบัเร่ืองกลยทุธ์การบริหารจดัการของ
ธุรกิจประกนัวนิาศภยัไทยและต่างประเทศ วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเก่ียวกบักลยทุธ์การบริหารจดัการ
ของธุรกิจประกนัวินาศภยัไทยและต่างประเทศ โดยการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของธุรกิจประกนัวินาศ
ภยัแบบเจาะลึก โดยพบวา่มีการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด มาบริหารทั้งส่วนท่ีเหมือนและแตกต่างกนั 
กล่าวคือ  

ลกัษณะท่ีเหมือนกนัของกลยทุธ์การบริหารการตลาด คือ 
1)กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ธุรกิจประกนัวินาศภยัส่วนใหญ่จะด าเนินธุรกิจ ในการให้บริการ

รับประกนัภยัทุกประเภทคือ การประกนัรถยนต ์การประกนัอคัคี การประกนัภยัทางทะเลและขนส่ง 
การประกันเบ็ดเตล็ดอนัได้แก่ การประกันอุบติัเหตุส่วนบุคคล การประกันสุขภาพ การประกัน
วศิวกรรม การประกนัอากาศยาน การประกนัพืชผล การประกนัปศุสัตว ์และอ่ืน ๆ 

2)กลยุทธ์ด้านราคา นโยบายทางด้านก าหนดราคาจะต้องเป็นไปตามกรอบท่ีกรมการ
ประกนัภยัเป็นผูก้  าหนดและควบคุม โดยจะตอ้งไม่สูงหรือต ่ากวา่ท่ีกรมการประกนัภยั เป็นผูก้  าหนด 
ทั้งน้ีเพื่อใหเ้กิดความเป็นธรรมกบัผูบ้ริโภคและบริษทัจะตอ้งมีก าไร 
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3)กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ลกัษณะการรับประกนัภยัจะมีการใชช่้องทางการจดั
จ าหน่ายผา่นตวัแทนประกนัวินาศภยั นายหน้าประกนัวินาศภยั การขายตรง โดยพนกังานและการ
ขายผา่นส านกังานสาขาของบริษทัฯ 

4)กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย จะมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ เพื่อเป็น
การประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภครู้จกับริษทั และมีการประชาสัมพนัธ์ในดา้นของการให้ บริการโดน
มุ่งเนน้การใหบ้ริการท่ีดี มีคุณภาพ สร้างความพึงพอใจใหเ้ป็นท่ียอมรับแก่ผูบ้ริโภค 
 

ส่วนลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของกลยทุธ์การบริหารการตลาด คือ 
1) กลุ่มบริษทัประกนัภยักลุ่มท่ี 1 เป็นกลุ่มธุรกิจประกนัภยัท่ีมีเบ้ียประกนัภยัรับรวมมากกวา่ 

1,000 ลา้นบาท บริหารงานโดยคนไทย ลกัษณะการด าเนินงานกลยุทธ์ดา้นการตลาดจะมุ่งเนน้การ
รับประกนัภยัรถยนต์เป็นหลกั จะมีนโยบายในการก าหนดราคาเบ้ียของกรมธรรม์ประกนัภยัไวสู้ง
กวา่คู่แข่ง เพื่อรักษาต าแหน่งของสินคา้ให้เป็นสินคา้ระดบับน ซ่ึงจะมุ่งเน้นในเร่ืองของคุณภาพใน
การใหบ้ริการท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

2) กลุ่มบริษทัประกนัภยักลุ่มท่ี 2 เป็นกลุ่มธุรกิจประกนัภยัท่ีมีเบ้ียประกนัภยัรับรวมมากกวา่ 
1,000 ล้านบาท บริหารงานโดยหุ้นส่วนผูบ้ริหารชาวต่างชาติในลกัษณะพนัธมิตรไทยและผูร่้วม
ลงทุนสถาบันการเงินต่างประเทศ ลักษณะการด าเนินงานกลยุทธ์ด้านการตลาดจะมีส่วนแบ่ง
การตลาดรับประกันวินาศภัยทุกประเภทสูง มีนโยบายในการก าหนดราคาเบ้ียของกรมธรรม์
ประกนัภยั ไวต้  ่ากวา่คู่แข่งในระดบัเดียวกนัแต่คุณภาพการใหบ้ริการทดัเทียมกนั 

3) กลุ่มบริษทัประกนัภยักลุ่มท่ี 3 เป็นกลุ่มธุรกิจประกนัภยัท่ีมีเบ้ียประกนัภยัรับรวม 300-
1,000 ลา้นบาท บริหารงานโดยคนไทย ลกัษณะการด าเนินงานกลยุทธ์ดา้นการตลาดจะมุ่งเนน้การ
รับประกนัภยัรถยนต ์โดยมีฐานการตลาดทางดา้นการรับประกนัภยัรถ โดยขอ้บงัคบัแห่งกฎหมาย 
หรือการประกนั พ.ร.บ. เป็นฐานการตลาดใหญ่ โดยบริษทัจะมุ่งเน้นการสร้างตวัแทนการประกนั
วนิาศภยั และการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายในส่วนของส านกังานของตวัแทนซ่ึงบริษทัจะไม่ตอ้ง
รับผิดชอบค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน แต่บริษทัจะให้การสนบัสนุนในเร่ืองของอุปกรณ์ส านกังาน
และการใหค้  าแนะน าในการด าเนินงาน 

4) กลุ่มบริษทัประกนัภยักลุ่มท่ี 4 เป็นกลุ่มธุรกิจประกนัภยัท่ีมีเบ้ียประกนัภยัรับรวม 300-
1,000 ลา้นบาท บริหารงานโดยชาวต่างชาติ ลกัษณะการด าเนินงานกลยุทธ์การตลาดจะมุ่งเนน้การ
รับประกนัภยัทางทะเลและขนส่ง และการรับประกนัภยัเบ็ดเตล็ด บริษทัมีความสามารถในการรับ
ประกนัภยัทางเทคนิคเฉพาะสูง ส านกังานใหญ่ในต่างประเทศสามารถรับการเส่ียงภยัไดสู้ง กลยุทธ์
การตลาดจะไม่มุ่งเนน้การรับประกนัภยักบัลูกคา้รายยอ่ย 
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5) กลุ่มบริษทัประกนัภยักลุ่มท่ี 5 เป็นกลุ่มธุรกิจประกนัภยัท่ีมีเบ้ียประกนัภยัรับรวมน้อย
กว่า 300 ลา้นบาท บริหารงานโดยคนไทย ลกัษณะการด าเนินงานกลุยุทธ์ด้านการตลาดจะมุ่งเน้น
การรับประกันอัคคีภัย เน่ืองจากบริษัทมีความสามารถในการรับประกันภัยไม่มากจึงเน้นการ
ใหบ้ริการท่ีสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ในเครือ ไม่มุ่งเนน้การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

6) กลุ่มบริษทัประกนัภยักลุ่มท่ี 6 เป็นกลุ่มธุรกิจประกนัภยัท่ีมีเบ้ียประกนัรับรวมน้อยกว่า 
300 ลา้นบาท บริหารงานโดยชาวต่างชาติเป็นลกัษณะการร่วมลงทุน ลกัษณะการด าเนินงานกลยุทธ์
ดา้นการตลาด จะมุ่งเนน้การรับประกนัภยัรถยนต ์มีความมัน่คงทางดา้นการเงิน แต่สามารถในการ
สร้างยอดขายปานกลาง เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีเปิดด าเนินงานใหม่และมีการเปล่ียนช่ือบริษทัละ
ผูบ้ริหารงาน ท าให้ภาพลกัษณ์ของบริษทัยงัไม่เป็นท่ีน่าเช่ือถือแก่ประชาชน มีแผนขยายจ านวน
สาขาเพิ่มข้ึน เพื่อเพิ่มความสามารถในการให้บริการ และเพื่อขยายตลาดมีนโยบายเพิ่มการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์มากข้ึน โดยมีการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
ผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีไม่ค่อยมีความช านาญในวชิาชีพการประกนัภยั 
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บทที ่3 

ระเบียบวธิีกำรวจิัย 
 

การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบการท า
การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร์  และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยเป รียบ เทียบของปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อศึกษาถึง
ความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์ และศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระเบียบวิธีคิด
วจิยัท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) ซ่ึงมีการน าเอาสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) มาใช้ในการบรรยาย
ลกัษณะของการเก็บรวบรวม และใชใ้นการหาขอ้ในการหาขอ้สรุปจากขอ้มูลตวัอยา่ง โดยผูท้  าวิจยั
ศึกษารายละเอียดตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 การสุ่มตวัอยา่ง 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.4 การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.5 การรวบรวมขอ้มูล 
3.6 ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 
3.7 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชำกรและกลุ มตัวอย ำง 
 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือผูท้  าประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ในกรุงเทพมหานคร 
โดยผูว้ิจ ัยใช้จ  านวนประชากรท่ีลงทะเบียนในกรุงเทพมหานคร เป็นฐานในการหาขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเหมาะสม จากการศึกษาพบวา่มีประชากรทั้งหมด 5,686,646 คน ตามตารางท่ี จากระบบ
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สถิติทางการทะเบียนกรุงเทพมหานคร ณ สิงหาคม 2559 โดยก าหนดความคลาดเคล่ือน 5% หรือ 
0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
 
ตารางท่ี 3.1  แสดงจ านวนประชากรของกรุงเทพมหานคร ณ เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2559 
 

สถานท่ี ชาย หญิง รวม (คน) 

กรุงเทพมหานคร 2,687,253 2,999,393 5,686,646 

ท่ีมา : ระบบสถิติทางการทะเบียน, 2560 
 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่มตวัอย่าง ประชาชนในกรุงเทพมหานคร มี
จ านวน 5 คน จึงก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างตามสูตรทางสถิติ 
สูตรของ (Yamane, 1973, pp. 727-728) 
 

จากสูตร n   =         N 
             1+Ne2 

 
โดยท่ี N คือ  จ  านวนประชากรในกรุงเทพมหานคร 

 n คือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 e คือ ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้= 0.05 

 
แทนค่า         n  =            5,686,646            

                                1+5,686,646(0.05)2 
 

 =           5,686,646            
                                1+5,686,646(0.05)2 

  
= 399.97  400 
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3.2 กำรสุ มกลุ มตัวอย ำง 
  
 ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ราย โดยการค านวณหา
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างตามสูตรทางสถิติ สูตรของ (Yamane, 1973, pp. 727-728) และผูว้ิจยัท าการ
เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง โดยกลุ่มตัวอย่างจะเป็นผูท่ี้ท  าประกันวินาศภยักับบริษัท
ประกนัภยัต่าง ๆ ในกรุงเทพมหานครเท่านั้น 
 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการท าวิจยัคร้ังน้ีการศึกษาในคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลข้ึนมาเองจากกลุ่มตวัอย่างมีจ านวน 400 ชุด จ านวนของค าถาม
ทั้งหมด 2 ส่วน ท่ีผูศึ้กษาไดท้  าการคน้ควา้และศึกษาการสร้างแบบสอบถามจากงานเอกสาร งานวจิยั 
และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบ
เน้ือหาและเสนอแนะ ปรับปรุงแกไ้ขโดยประกอบไปดว้ยเน้ือหาดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อแบบสอบถาม
เป็นขอ้ค าถามปลายปิด แบบตรวจสอบรายการ (Check List) โดยจะมีตวัเลือกค าตอบหลายค าตอบ 
แต่ให้เลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว (Multiple Choices Question) โดยเพศและอาชีพจะเป็นการวดั
ขอ้มูล ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ส่วน อายุ รายได้ และระดบัการศึกษาจะเป็นการวดั
ขอ้มูล ประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) จ  านวน 6 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 2 สอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือประกนัวินาศ
ภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale)  5 ระดับ ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) จ  านวน 7 ขอ้ใหญ่ 14 ขอ้ย่อย ซ่ึงเป็น
ค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ 

1) ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์จ านวน 2 ขอ้ 
2) ปัจจยัทางดา้นราคา จ านวน 2 ขอ้ 
3) ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีตั้ง จ  านวน 2 ขอ้ 
4) ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ านวน 2 ขอ้ 
5) ปัจจยัทางดา้นบุคคล จ านวน 2 ขอ้ 
6) ปัจจยัทางดา้นกายภาพ จ านวน 2 ขอ้ 
7) ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ จ านวน 2 ขอ้ 
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ซ่ึงมีหลกัเกณฑใ์นการใหค้ะแนนแต่ละระดบั ดงัน้ี 
 
  ระดบัความเห็น   คะแนน 

ส าคญัมากท่ีสุด      5  
  ส าคญัมาก      4  
  ส าคญัปานกลาง      3  
  ส าคญันอ้ย      2  
  ไม่ส าคญัเลย      1 

 
ส าหรับเกณฑ์ในการให้คะแนนคาเฉล่ียในแต่ละระดบันั้น ใช้สูตรค านวณอนัตรภาคชั้น 

(Interval Scale)ได ้ดงัน้ี 
(ค่าสูงสุด –  ค่าต ่าสุด )    =           (5 – 1)                  =    0.8 

               จ  านวนระดบั                     5 
 
และไดท้  าการแบ่ง อนัตรภาคชั้น ในแต่ระดบัชั้นท่ีเท่ากนัโดยแต่ละช่วงมีความกวา้ง เท่ากบั 

0.8 ซ่ึงค่าระดบัความส าคญัมากน้อยต่อ ระดบัคุณค่าท่ีรับรู้จากการใช้บริการ เฉล่ียท่ีค านวณ ได้มี
ความหมายต่อไปน้ี  

ช่วงท่ี 1   1.00 - 1.80   หมายถึง ผูท้  าประกนัวนิาศภยัเห็นวา่ ส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
ช่วงท่ี 2   1.81 - 2.60   หมายถึง ผูท้  าประกนัวนิาศภยัเห็นวา่ ส าคญัในระดบันอ้ย   
ช่วงท่ี 3   2.61 - 3.40   หมายถึง ผูท้  าประกนัวนิาศภยัเห็นวา่ ส าคญัในระดบัปานกลาง   
ช่วงท่ี 4   3.41 - 4.20   หมายถึง ผูท้  าประกนัวนิาศภยัเห็นวา่ ส าคญัใน ระดบัมาก   
ช่วงท่ี 5   4.21 - 5.00   หมายถึง ผูท้  าประกนัวนิาศภยัเห็นวา่ ส าคญัใน ระดบัมากท่ีสุด  

 
3.4 กำรทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 

 
การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ผูว้ิจยัด าเนินการหาความเท่ียงตรง (Validity) และ 

ความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี     
1) การหาความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษา เพื่อท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา  และท าการปรับปรุง แกไ้ขในแต่
ละขอ้ใหต้รงตามจุดมุ่งหมายของการวจิยั  
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2) การหาความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัหาความเช่ือมัน่โดยน าแบบสอบถาม  ไปทดสอบ
(Pretest) กบักลุ่มประชากรจะศึกษาจ านวน 40 คน ซ่ึงเป็นผูท้  าประกันวินาศภยั (Non-Motor) ใน
กรุงเทพมหานคร โดยการน าไปวิเคราะห์หา ความเช่ือมัน่เป็นรายขอ้ (Item Analysis) เพื่อหาความ
เช่ือมัน่รวมโดยใช้วิธีของ Cronbach’s Alpha ซ่ึงผลท่ีไดคื้อความเช่ือมัน่ (Reliability) ทั้งฉบบั ดว้ย
การหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha Coefficient) ตามแบบของครอนบคั เพื่อให้เกิดความชัดเจน
ของข้อค าถาม และเป็นการการตรวจสอบความเช่ือมัน่ ผูว้ิจยัพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิครอน
แบช็อลัฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 3.2 การทดสอบความเช่ือมัน่ของตวัแปร 
 

ส่วนของค าถาม ค่าอลัฟ่าแสดงความเช่ือมัน่ 
กลุ่มทดลอง n = 40 

ค่าความเช่ือมัน่รวม ของตวัแปรตาม  
1) ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์  0.82 
2) ปัจจยัทางดา้นราคา 0.88 
3) ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีตั้ง 0.85 
4) ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 0.86 
5) ปัจจยัทางดา้นบุคคล 0.87 
6) ปัจจยัทางดา้นกายภาพ 0.80 
7) ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 0.96 
ค่าความเช่ือมัน่รวม 0.89 
 

ผลการตรวจสอบความเช่ือมัน่ได้ค่าความเช่ือมัน่ของขอ้ค าถามแต่ละประเด็นมีค่าความ
เช่ือมั่น มากกว่า 0.7 นอกจากน้ีแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนยงัได้ผ่านการตรวจสอบเน้ือหาจาก
ผูท้รงคุณวุฒิเรียบร้อยแลว้ จึงไดส้รุปว่าแบบสอบถามน้ีมีความเช่ือมัน่ไดแ้ละสามารถน าไปใช้ใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลได ้ 
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3.5 กำรรวบรวมข้อมูล 
 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลผูว้จิยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1) แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง โดยด าเนินการเก็บ
ขอ้มูลดว้ยการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน ซ่ึงไดท้  าประกนั
วินาศภยั (Non-Motor) กบับริษทัประกนัภยั (เฉพาะในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครเท่านั้น) ซ่ึงตวัแทน
ของผูท้  าวจิยัและทีมงาน เป็นเจา้หนา้ท่ีตรวจสอบและประเมินความเสียหายทางดา้นประกนัภยั 

  โดยผูว้ิจ ัยอธิบายรายละเอียดเก่ียวกับเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก่
ตวัแทนผูท้  าวิจยัและทีมงานแลว้ ผูว้ิจยัและทีมงานเขา้ไปสอบถามกลุ่มเป้าหมายจากการท่ีผูว้ิจยัและ
ทีมงานไดรั้บการมอบหมายจากบริษทัประกนัภยั เพื่อเขา้ไปตรวจสอบและประเมินความเสียหาย
ของกลุ่มเป้าหมาย ผูว้ิจยัและทีมงานจะแจกแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายและรอจนกระทัง่ตอบ
ค าถามครบถว้น เพื่อป้องกนัแบบสอบถามท่ีกรอกขอ้มูลไม่ครบถว้นหรือมีขอ้ผิดพลาดในการตอบ
แบบสอบถาม 

 
2) แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดศึ้กษาคน้ควา้จากแหล่งต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

  2.1) หนงัสือพิมพ ์วารสาร ส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ 
  2.2) ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 
  2.3) หนงัสือทางวชิาการ บทความ วทิยานิพนธ์ และรายงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

3.6 ตัวแปรทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
   

ในการศึกษาวิจยัน้ี เป็นการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม ท าให้
สามารถทราบถึงความแตกต่าง วา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 หรือไม่ ระหวา่งทั้งสองตวั
แปร เพื่อวเิคราะห์การซ้ือประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  

 
ตวัแปรอิสระในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ 

1) เพศ 
2) อาย ุ
3) การศึกษา 
4) สถานภาพ 
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5) อาชีพ 
6) รายได ้

 ตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแ้ก่  
  1) ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์
  2) ปัจจยัทางดา้นราคา 
  3) ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีตั้ง 
  4) ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
  5) ปัจจยัทางดา้นบุคคล 
  6) ปัจจยัทางดา้นกายภาพ 
  7) ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 
 

3.7 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

เม่ือท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล และตรวจสอบความถูกตอ้ง (Editing) เรียบร้อยแล้ว จึงน า
ขอ้มูล แบบสอบถามมาลงรหสั (Coding)  และประมวลผล เพื่อค านวณหาค่าทางสถิติต่าง ๆ ท่ีใชใ้น
การวจิยั โดยใช ้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล จากนั้นท าการวเิคราะห์ขอ้มูล ซ่ึง
มีรายละเอียด ดงัน้ี   

 
3.7.1 กำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics Analysis) 
  

3.7.1.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ม 
ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพครอบครัว อาชีพ และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
โดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

3.7.1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็น ในปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดและระดบัความส าคญัในการซ้ือประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอยา่ง โดยน าเสนอในรูปแบบค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
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3.7.2 กำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำน (Inferential Statistics Analysis)  
 

เป็นการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างและทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis 
Testing)โดยมีการใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์ผลทางสถิติ ดงัต่อไปน้ี 

1) การวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 
กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent-Samples T-test) 

2) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อทดสอบความ
แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระจากกนั 

3) การวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) เพื่อหาความแตกต่างของตวัแปร
อิสระกับตัวแปรตาม และเปรียบเทียบกลุ่มตวัแปรอิสระกับ ตวัแปรตามในละตวั เพื่อหาความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั 

 

 

 

  



47 
 

 
บทที ่4 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อซ้ือ
ประกันวินาศภัย (Non-Motor) ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยผู ้วิจ ัยได้น าข้อมูลท่ีเก็บ
รวบรวมจากกลุ่มตวัอย่างมาประมวลผลและวิเคราะห์ ค่าทางสถิติ ตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยั
ทั้งน้ีผูว้ิจยัได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางและกราฟประกอบค าอธิบายโดยเรียงล าดบั
หวัขอ้และผลการวเิคราะห์ออกเป็นส่วนต่าง ๆ ดงัน้ี 

4.1 วเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีท าประกนัวนิาศ
ภยั (Non-Motor) ในกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพครอบครัว 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

4.2 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั (Non-
Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร แต่ละด้านประกอบด้วยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ดา้นกายภาพและส่ิงแวดลอ้ม และ
ดา้นกระบวนการ 

 4.3 วิเคราะห์เปรียบเทียบขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์กับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps)  

4.3.1 การศึกษาและเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศ กบัระดบัความเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 4.3.2 การศึกษาและเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างช่วงอายุ กับระดับ
ความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

4.3.3 การศึกษาและเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษา กบัระดบั
ความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

4.3.4 การศึกษาและเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพครอบครัว กบั
ระดบัความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

4.3.5 การศึกษาและเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพ กบัระดบัความเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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4.3.6 การศึกษาและเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
กบัระดบัความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
4.1 วิเครำะห์ข้อมูลลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำมที่ท ำประกัน
วนิำศภัย (Non-Motor) ในกรุงเทพมหำนคร 
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจง
ความถ่ี ค่าร้อยละ เพื่ออธิบายถึงลกัษณะทัว่ไปของตวัแปรขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึง
ประกอบดว้ยเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพครอบครัว อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 400 คน ท่ีท าประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ในกรุงเทพมหานคร พบว่ามีลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง สรุปไดต้ามตารางและค าอธิบายต่อไปน้ี 

 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์จ าแนกตามเพศของผูต้อบ   

 แบบสอบถาม 

เพศ จ านวนตวัอยา่ง (คน) ร้อยละ 

ชาย 201 50.2 
หญิง 199 49.8 

รวม                       400 100 

 
จากตารางท่ี 4.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามเพศของผูต้อบ

แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น เพศชาย 50.2 % และเพศหญิง 49.8% จากกลุ่มตวัอยา่ง 100% 
 

ตารางท่ี 4.2  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์จ าแนกตามอายุของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
อาย ุ จ านวนตวัอยา่ง (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20-29 ปี 
30-39 ปี 

3 
73 
106 

 

0.8 
18.2 
26.5 
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ตารางท่ี 4.2  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์จ าแนกตามอายุของผูต้อบ
แบบสอบถาม (ต่อ) 
อาย ุ จ านวนตวัอยา่ง (คน) ร้อยละ 

40-49 ปี 
50-59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

105 
95 
18 

26.2 
23.8 
4.5 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.2 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามอายุของผูต้อบ

แบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุอยู่ระหว่าง 30-39 ปี คิดเป็น 26.5% ของกลุ่มตวัอย่าง
ทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.3  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์จ าแนกตามระดบัการศึกษา

ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ระดบัการศึกษา จ านวนตวัอยา่ง (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

37 

247 

116 

9.2 

61.8 

29.0 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.3 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา

ของผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็น 63.2% 
ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
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ตารางท่ี 4.4  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์จ าแนกตามสถานภาพ
ครอบครัวของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถานภาพครอบครัว จ านวนตวัอยา่ง (คน) ร้อยละ 

โสด 
สมรส 

หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

153 
206 
41 

38.2 
51.5 
10.2 

รวม 400 100 
  
 จากตารางท่ี 4.4 ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามสถานภาพ
ครอบครัวของผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็น 51.8% ของ
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์จ าแนกตามอาชีพของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

อาชีพ จ านวนตวัอยา่ง (คน) ร้อยละ 

นิสิตนกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/ อาชีพอิสระ 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 

เกษตรกร/ รับจา้ง 

5 
135 
141 
66 
27 

1.2 
33.8 
35.2 
16.5 
6.8 

อ่ืน ๆ 26 6.5 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.5 ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามอาชีพของ

ผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ อาชีพอิสระ คิดเป็น 35.2% ของ
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์จ าแนกตามระดับรายได้
เฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนตวัอยา่ง (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001-30,000 บาท 
30,001-50,000 บาท 
50,001-70,000 บาท 

70,001-100,000 บาท 

8 
100 
124 
77 
53 

2.0 
25.0 
31.0 
19.2 
13.2 

100,000 บาท ข้ึนไป 38 9.5 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.6 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามระดบัรายได้

เฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 
30,001-50,000 บาท คิดเป็น 31.0% ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 

4.2 วิเครำะห์ปัจจัยส วนประสมทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต อกำรซ้ือประกันวินำศภัย 
(Non-Motor) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร 
 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามจ านวนทั้งส้ิน 400 ชุด สามารถน ามาสรุป
คะแนนเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
ก ารตล าด  (7P’s) มี อิท ธิพ ล ต่อก าร ซ้ื อป ระกัน วิน าศภัย  (Non-Motor) ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครได ้ดงัต่อไปน้ี 

 
ตารางท่ี 4.7  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแต่ละมาตรวดัรายขอ้ของส่วนประสม

ทางการตลาด (7Ps) 
ตวัแปรอิสระ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)    
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ตารางท่ี 4.7  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแต่ละมาตรวดัรายขอ้ของส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps) (ต่อ) 

ตวัแปรอิสระ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

1.1) ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษัท
ประกนัวนิาศภยั 

1.2) มีเน้ือหา เง่ือนไขกรมธรรมท่ี์ทนัสมยัเป็น
ปัจจุบนั และมีความหลากหลายของกรมธรรม์ 

4.13 
 

3.91 

0.94 
 

1.00 

มาก 
 

มาก 

2) ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
2.1) มีราคาเบ้ียประกนัวินาศภยัให้เลือก ตาม

ความคุ้มครองของแต่ละแบบของกรมธรรม์ ท่ี
เหมาะสมกบัผูซ้ื้อประกนัวนิาศภยั 

2.2) ราคาเบ้ียประกนัภยัมีความสมเหตุสมผล 

 
3.85 

 
 

4.22 

 
0.99 

 
 

0.84 

 
มาก 

 
 

มากท่ีสุด 
3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

3.1) สามารถหาซ้ือไดง่้าย มีสาขาและตวัแทน
จ าหน่ายรายยอ่ยจ านวนมาก 

3.2) สามารถซ้ือประกนั ผ่านระบบออนไลน์
ได ้

 
3.47 

 
3.16 

 
1.24 

 
1.28 

 
มาก 

 
ปานกลาง 

4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
4.1) เม่ื อ ต่อกรมธรรม์ ใหม่  มี ก ารลดเบ้ี ย

ประกัน เม่ือไม่ เคยเรียกร้อง ค่าสินไหม ตลอด
ระยะเวลากรมธรรมเ์ดิม 

4.2) สามารถผอ่นช าระเบ้ียประกนัภยัวนิาศภยั
ได ้

4.29 
 
 

3.72 

 
0.86 

 
 

1.20 

 
มากท่ีสุด 

 
 

มาก 

5) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) 
5.1) พนักงานขายต้องมีความรู้ และอธิบาย

เง่ือนไขของกรมธรรมอ์ยา่งละเอียดและชดัเจน 
5.2) พนักงานส ารวจภัยและประเมินความ

เสียหาย มีความเป็นกลาง และน่าเช่ือถือ 

4.66 
 

4.09 

 
0.61 

 
1.01 

 
มากท่ีสุด 

 
มาก 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแต่ละมาตรวดัรายขอ้ของส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps) (ต่อ) 

ตวัแปรอิสระ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

6) ปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence) 
6.1) การแต่งกายของพนักงานท่ี ดูสะอาด 

สุภาพ เรียบร้อย และเป็นแบบอยา่งเดียวกนั 
6.2) การพูดจาของพนักงานท่ีสุภาพ ชัดถ้อย

ชดัค า 

 
3.47 

 
3.90 

 
1.21 

 
1.09 

 
มาก 

 
มาก 

7) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
7.1) มีขั้นตอนในการขายประกนัภยัวินาศภยั 

และจ่ายเบ้ียประกนัภยัวินาศภยัท่ีไม่ซับซ้อน และ
รวดเร็ว 

7.2) มีขั้นตอนการประสานงานระหวา่งบริษทั
ประเมินความเสียหาย และผูเ้อาประกนัภยั เพื่อการ
ส ารวจความเสียหายไดร้วดเร็ว และถูกตอ้ง 

 
4.29 

 
 

4.33 

 
0.92 

 
 

0.85 

 
มากท่ีสุด 

 
 

มากท่ีสุด 
 
 

 
จากตารางท่ี 4.7 เม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยทั้ง 14 ปัจจยั พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ท่ีมีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นสูงสุดจากกลุ่มตวัอยา่ง 5 อนัดบัแรก โดยเรียงล าดบัจากมาก
ไปหานอ้ย ไดแ้ก่  

1) ปัจจยัด้านบุคคล (People) ในเร่ืองพนักงานขายตอ้งมีความรู้ และอธิบายเง่ือนไขของ
กรมธรรมอ์ยา่งละเอียดและชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) 

2) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) ในเร่ืองการมีขั้นตอนการประสานงานระหวา่งบริษทั
ประเมินความเสียหาย และผูเ้อาประกนัภยั เพื่อการส ารวจความเสียหายได้รวดเร็ว และถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) 

3) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในเร่ืองเม่ือต่อกรมธรรมใ์หม่ มีการลดเบ้ีย
ประกนั เม่ือไม่เคยเรียกร้อง ค่าสินไหม ตลอดระยะเวลากรมธรรม์เดิม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 (เห็น
ดว้ยมากท่ีสุด)  

4) ปัจจยัด้านกระบวนการ (Process) ในเร่ืองการมีขั้นตอนในการขายประกนัภยัวินาศภยั
และจ่ายเบ้ียประกนัภยัวนิาศภยัท่ีไม่ซบัซอ้น และรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด)  
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5) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ในเร่ืองการมี ราคาเบ้ียประกนัภยัมีความสมเหตุสมผล มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.22 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) 

ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นต ่าสุด
จากกลุ่มตวัอยา่ง 5 อนัดบัสุดทา้ย ไดแ้ก่  

1) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ในเร่ืองการสามารถซ้ือประกนั ผ่านระบบ
ออนไลน์ไดมี้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.16 คะแนน (เห็นดว้ยปานกลาง)  

2) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ในเร่ืองการสามารถหาซ้ือไดง่้าย มีสาขาและ 
ตวัแทนจ าหน่ายรายยอ่ยจ านวนมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 คะแนน (เห็นดว้ยมาก)  

3) ปัจจยัด้านกายภาพ (Physical Evidence) ในเร่ืองการแต่งกายของพนักงานท่ีดูสะอาด
สุภาพ เรียบร้อย และเป็นแบบอยา่งเดียวกนั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 (เห็นดว้ยมาก)  

4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในเร่ืองการสามารถผ่อนช าระเบ้ีย
ประกนัภยัวนิาศภยัได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 (เห็นดว้ยมาก)  

5)  ปัจจัยด้านราคา (Price) ในเร่ืองการมีราคาเบ้ียประกันวินาศภัยให้เลือก ตามความ
คุม้ครองของแต่ละแบบของกรมธรรม์ท่ีเหมาะสมกบัผูซ้ื้อประกนัวินาศภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 
(เห็นดว้ยมาก)  

นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง 7P’s สามารถ
สรุปผลการศึกษาของแต่ละปัจจยัไดด้งัต่อไปน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นในเร่ือง ช่ือเสียง
และความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัวินาศภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 (เห็นด้วยมาก) ซ่ึงมากกว่า
คิดเห็นในเร่ือง การมีเน้ือหา เง่ือนไขกรมธรรม์ท่ีทนัสมยัเป็นปัจจุบนั และมีความหลากหลายของ
กรมธรรม ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 (เห็นดว้ยมาก) 

ปัจจยัดา้นราคา (Price) กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นในเร่ืองราคาเบ้ียประกนัภยั
มีความสมเหตุสมผล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) ซ่ึงมากกวา่คิดเห็นในเร่ือง การมีราคา
เบ้ียประกนัวินาศภยัให้เลือก ตามความคุม้ครองของแต่ละแบบของกรมธรรม์ท่ีเหมาะสมกบัผูซ้ื้อ
ประกนัวนิาศภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 (เห็นดว้ยมาก) 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นในเร่ือง
ความสามารถหาซ้ือไดง่้าย มีสาขาและตวัแทนจ าหน่ายรายย่อยจ านวนมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 
(เห็นดว้ยมาก) ซ่ึงมากกวา่คิดเห็นในเร่ือง ความสามารถซ้ือประกนั ผา่นระบบออนไลน์ได ้มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.16 (เห็นดว้ยปานกลาง) 
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นใน
เร่ืองเม่ือต่อกรมธรรม์ใหม่ มีการลดเบ้ียประกัน เม่ือไม่เคยเรียกร้อง ค่าสินไหม ตลอดระยะเวลา
กรมธรรม์เดิม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) ซ่ึงมากกว่าคิดเห็นในเร่ือง สามารถผ่อน
ช าระเบ้ียประกนัภยัวนิาศภยัได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 (เห็นดว้ยมาก) 

ปัจจยัดา้นบุคคล (People) กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นในเร่ืองพนักงานขาย
ตอ้งมีความรู้ และอธิบายเง่ือนไขของกรมธรรมอ์ยา่งละเอียดและชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 (เห็น
ดว้ยมากท่ีสุด) ซ่ึงมากกวา่คิดเห็นในเร่ือง พนกังานส ารวจภยัและประเมินความเสียหาย มีความเป็น
กลาง และน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 (เห็นดว้ยมาก) 

ปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence) กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นในเร่ือง
การพูดจาของพนักงานท่ีสุภาพ ชัดถ้อยชัดค า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.47 (เห็นด้วยมาก) ซ่ึงมากกว่า
คิดเห็นในเร่ือง การแต่งกายของพนกังานท่ีดูสะอาด สุภาพ เรียบร้อย และเป็นแบบอยา่งเดียวกนั มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 (เห็นดว้ยมาก) 

ปัจจยัด้านกระบวนการ (Process) กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็นในเร่ืองมี
ขั้นตอนการประสานงานระหว่างบริษทัประเมินความเสียหาย และผูเ้อาประกนัภยั เพื่อการส ารวจ
ความเสียหายไดร้วดเร็ว และถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) ซ่ึงมากกวา่คิดเห็นใน
เร่ือง มีขั้นตอนในการขายประกนัภยัวินาศภยั และจ่ายเบ้ียประกนัภยัวินาศภยัท่ีไม่ซับซ้อน และ
รวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) 

 
ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ตวัแปรอิสระ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 4.02 0.83 มาก 
2) ปัจจยัดา้นราคา (Price) 4.03 0.83 มาก 
3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 3.32 1.13 ปานกลาง 
4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4.00 0.86 มาก 
5) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) 4.38 0.67 มากท่ีสุด 
6) ปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence) 3.69 1.08 มาก 
7) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 4.31 0.77 มากท่ีสุด 
8) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 3.97 0.65 มาก 
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จากตารางท่ี 4.8 เม่ือพิจารณาปัจจยัรายด้านทั้ง 7 ปัจจยั พบว่าส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ท่ีมีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอย่างสูงสุด โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย 
ไดแ้ก่  

1) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) 
2) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 (เห็นดว้ยมากท่ีสุด) 
3) ปัจจยัดา้นราคา (Price) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 (เห็นดว้ยมาก) 
4) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 (เห็นดว้ยมาก) 
5) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 (เห็นดว้ยมาก) 
6) ปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 (เห็นดว้ยมาก) 
7) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.32 (เห็นดว้ยปานกลาง) 
 
นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7Ps สามารถสรุปผลการศึกษาได้

ดงัน้ี  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96  (เห็นดว้ยมาก) 

 

4.3 วิเครำะห์กำรเปรียบเทียบข้อมูลลักษณะทำงประชำกรศำสตร์กับปัจจัยส วนประสม
ทำงกำรตลำด (7Ps)  
 

ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาเปรียบเทียบถึงความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วน
ของเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพครอบครัว อาชีพ และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่ม
ตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม กับส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ว่ามีอิทธิพลต่อการซ้ือประกัน
วินาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครหรือไม่ โดยการศึกษาและเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหว่างประชากรศาสตร์ในแต่ละด้าน กับระดับความเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ในประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครในแต่ละด้าน
เช่นเดียวกนั เพื่อแสดงใหเ้ห็นวา่ แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั หรือไม่ 

 
 การทดสอบสมมติฐานคร้ังน้ี เป็นการหาความสัมพนัธ์ของขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างโดยการ
ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งประชากรศาสตร์ท่ีกลุ่มตวัอย่างเพียงสองกลุ่ม กบั ส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) โดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ค่าสถิติ Independent-Sample T-Test ได้แก่ 
ประชากรศาสตร์ดา้นเพศ  และการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งประชากรศาสตร์ท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
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มากกวา่สองกลุ่มข้ึนไป กบั ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้าร
วิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว (One – way ANOVA) ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ
ครอบครัว อาชีพ และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน หากพบความแตกต่าง จะท าการทดสอบเป็นรายคู่ 
โดยใชว้ธีิของเชฟเฟ่ (Scheffe) และใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ย
กวา่ 0.05 ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดต้ั้งสมมติฐานไวด้งัน้ี 
 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ประสมการตลาด (7Ps) ท่ีแตกต่างกนั 

 
4.3.1 กำรศึกษำเปรียบเทียบควำมแตกต ำงระหว ำง เพศ กับระดับควำมเห็นต อส วนประสม

ทำงกำรตลำด (7Ps) ในประกนัวนิำศภัย (Non-Motor) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร 
 
สมมติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนประสมการตลาด (7Ps) ท่ี

แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4.9  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกบัระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์
ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  

ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ N ค่าเฉ่ีย S.D. t-test Sig. 
เพศชาย 201 4.10 0.78 0.40 0.07 
เพศหญิง 199 3.98 0.85   

 
จากตารางท่ี 4.9 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์

ของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ เพศชายและเพศหญิง มีระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์ของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกบัระดบัความเห็นต่อราคาของ

ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ N ค่าเฉ่ีย S.D. t-test Sig. 

เพศชาย 201 4.16 0.79 0.06 0.002* 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกบัระดบัความเห็นต่อราคาของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) (ต่อ) 

ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ N ค่าเฉ่ีย S.D. t-test Sig. 
เพศหญิง 199 3.91 0.84   

 
จากตารางท่ี 4.10 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัระดบัความเห็นต่อราคาของ

ประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า เพศชายและเพศหญิง มีระดบัความเห็นต่อราคาของประกนั
วนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั  
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัระดบัความเห็นต่อช่องทางการ

จดัจ าหน่ายของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ N ค่าเฉ่ีย S.D. t-test Sig. 

เพศชาย 201 3.65 1.01 6.18 0.000* 
เพศหญิง 199 2.98 1.15   

 
จากตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกับระดับความเห็นต่อช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ เพศชายและเพศหญิง มีระดบัความเห็น
ต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัระดบัความเห็นต่อการส่งเสริม

การตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ N ค่าเฉ่ีย S.D. t-test Sig. 

เพศชาย 201 4.61 0.78 5.56 0.000* 
เพศหญิง 199 3.84 0.91   

 
จากตารางท่ี 4.12 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกับระดับความเห็นต่อการ

ส่งเสริมการตลาดของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ เพศชายและเพศหญิง มีระดบัความเห็น
ต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัระดบัความเห็นต่อบุคคลของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  

ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ N ค่าเฉ่ีย S.D. t-test Sig. 
เพศชาย 201 4.43 0.61 3.84 0.15 
เพศหญิง 199 4.33 0.73   

 
จากตารางท่ี 4.13 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกบัระดบัความเห็นต่อบุคคล

ของประกันวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า เพศชายและเพศหญิง มีระดับความเห็นต่อบุคคลของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกบัระดบัความเห็นทางกายภาพ

ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ N ค่าเฉ่ีย S.D. t-test Sig. 

เพศชาย 201 3.80 1.01 4.32 0.04* 
เพศหญิง 199 3.57 1.14   

 
จากตารางท่ี 4.14 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัระดบัความเห็นทางกายภาพ

ของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า เพศชายและเพศหญิง มีระดบัความเห็นทางกายภาพของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงค่ าส ถิ ติ เป รียบ เทียบความแตกต่างระหว่างเพศกับระดับความเห็นต่อ

กระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ N ค่าเฉ่ีย S.D. t-test Sig. 

เพศชาย 201 4.40 0.65 15.83 0.11 
เพศหญิง 199 4.21 0.86   

 
จากตารางท่ี  4.15 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกับระดับความเห็นต่อ

กระบวนการของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า เพศชายและเพศหญิง มีระดบัความเห็นต่อ
กระบวนของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
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ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า เพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ในดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั 
(Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั 
 

4.3.2 กำรศึกษำเปรียบเทียบควำมแตกต ำงระหว ำงช วงอำยุ กับระดับควำมเห็นต อส วน
ประสมทำงกำรตลำด (7Ps) ในประกนัวนิำศภัย (Non-Motor) ของผู้บริโภคในรุงเทพมหำนคร 

 
สมมติฐานท่ี 1.2 ช่วงอายุท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนประสมการตลาด (7Ps) ท่ี

แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4.16 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์
ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
อาย ุ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 - 29 ปี 
30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

3 
73 

106 
105 
95 
18 

3.00 
4.00 
4.09 
3.98 
4.08 
3.90 

1.00 
0.83 
0.85 
0.75 
0.82 
1.02 

1.35 
 

0.24 

 
จากตารางท่ี  4.16 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุกับระดับความเห็นต่อ

ผลิตภณัฑข์องประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ อายท่ีุต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑข์อง
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุกบัระดบัความเห็นต่อราคาของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
อาย ุ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 - 29 ปี 

3 
73 

3.50 
4.12 

0.50 
0.90 

1.19 
 

0.32 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุกบัระดบัความเห็นต่อราคาของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) (ต่อ) 
อาย ุ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

106 
105 
95 
18 

4.10 
3.97 
4.04 
3.72 

0.77 
0.85 
0.76 
1.00 

  

 
จากตารางท่ี 4.17 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัระดบัความเห็นต่อราคาของ

ประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า อายุท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อราคาของประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัระดบัความเห็นต่อช่องทางการ

จดัจ าหน่ายของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
อาย ุ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 - 29 ปี 
30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

3 
73 

106 
105 
95 
18 

3.33 
3.58 
3.57 
3.30 
3.03 
2.44 

1.15 
0.91 
1.05 
1.21 
1.16 
1.01 

5.55 0.000* 

 
จากตารางท่ี 4.18 พบว่า มีช่วงอายุอย่างน้อย 1 คู่ ท่ีมีค่าเฉล่ียของระดบัความเห็นต่อช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ผูว้จิยัจึงท าการทดลองรายคู่ (Post Hoc) ต่อดว้ยวธีิของ  Scheffe เพื่ อวิเคราะห์หาคู่ ท่ีแตกต่าง 
ไดผ้ลวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.19 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงผลการทดสอบรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ของระดบัความเห็นต่อช่องทางการจดั
จ าหน่ายของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 

อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี 20 - 29 ปี 30 - 39 ปี 40 – 49 ปี 50 – 59 ปี 60 ปีข้ึนไป 
ต ่ากวา่ 20 ปี 

20 - 29 ปี 
30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

- - 0.25 
- 

- 0.24 
0.01 

- 

0.03 
0.28 
0.27 

- 

0.30 
0.55 

0.54* 
0.27 

- 

0.89 
1.14* 
1.13* 
0.86 
0.59 

- 
*ค่าเฉล่ียท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากการวเิคราะห์ความแตกต่างของระดบัความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศ
ภยั (Non-Motor) พบวา่ มีช่วงอายุอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีแตกต่างกนั จึงทดสอบหาความแตกต่างดว้ยวธีิของ 
Scheffe ตามตารางท่ี 4.19 พบคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 มีอยู ่3 คู่ ดงัน้ี 
 คู่ท่ี 1) ช่วงอายุ 20 – 29 ปี กบั ช่วงอายุ  60 ปีข้ึนไป, คู่ท่ี 2) ช่วงอายุ 30 – 39 ปี กบั ช่วงอาย ุ
50 – 59 ปี และคู่ท่ี 3) ช่วงอายุ 30 – 39 ปี กบั ช่วงอายุ 60 ปีข้ึนไป มีระดบัความเห็นต่อช่องทางการ
จดัจ าหน่ายประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั คู่ของช่วงอายุนอกนั้นมีระดบัความเห็นต่อ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีไม่แตกต่างกนั  

 
ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัระดบัความเห็นต่อการส่งเสริม

การตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
อาย ุ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 - 29 ปี 
30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

3 
73 

106 
105 
95 
18 

3.33 
4.12 
4.06 
4.00 
3.91 
3.86 

0.29 
0.80 
0.88 
0.88 
0.88 
0.82 

1.05 0.39 
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จากตารางท่ี 4.20 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุกับระดับความเห็นต่อการ
ส่งเสริมการตลาดของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า อายุท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อการ
ส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.21 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายุกบัระดบัความเห็นต่อบุคคลของ

ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor)  
อาย ุ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 - 29 ปี 
30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

3 
73 

106 
105 
95 
18 

3.83 
4.38 
4.42 
4.36 
4.37 
4.39 

1.26 
0.76 
0.64 
0.68 
0.62 
0.63 

0.50 0.78 

 
จากตารางท่ี 4.21 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุกบัระดบัความเห็นต่อบุคคล

ของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ อายุท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อบุคคลของประกนัวนิาศ
ภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัระดบัความเห็นต่อทางกายภาพ

ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาย ุ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 - 29 ปี 
30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

3 
73 

106 
105 
95 
18 

3.67 
3.32 
3.66 
3.75 
3.96 
3.53 

1.53 
1.01 
1.11 
1.06 
1.04 
1.16 

3.16 0.008* 

 
จากตารางท่ี 4.22 พบว่า มีช่วงอายุอย่างน้อย 1 คู่  ท่ีมีค่าเฉล่ียของระดับความเห็นทาง

กายภาพของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูว้ิจยั
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จึงท าการทดลองรายคู่  (Post Hoc) ต่อด้วยวิธีของ Scheffe เพื่อวิเคราะห์หาคู่ ท่ีแตกต่าง ได้ผล
วเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.23 
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการทดสอบรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ของระดบัความเห็นทางกายภาพของ

ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี 20 - 29 ปี 30 - 39 ปี 40 – 49 ปี 50 – 59 ปี 60 ปีข้ึนไป 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 - 29 ปี 
30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

- 0.35 
- 

0.01 
- 0.34 

- 

- 0.08 
- 0.43 
- 0.09 

- 

- 0.29 
- 0.64* 
- 0.30 
- 0.21 

- 

0.14 
- 0.21 
0.13 
0.22 
0.43 

- 
*ค่าเฉล่ียท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากการวเิคราะห์ความแตกต่างของระดบัความเห็นทางกายภาพของประกนัวินาศภยั (Non-
Motor) พบวา่ มีช่วงอายุอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีแตกต่างกนั จึงทดสอบหาความแตกต่างดว้ยวิธีของ Scheffe 
ตามตารางท่ี 4.23 พบคู่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05 มีอยู่ 1 คู่ คือ ช่วงอายุ 20 – 29 ปี 
กบั ช่วงอาย ุ50 – 59 ปี มีระดบัความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวินาศภยั (Non-Motor)ท่ี
แตกต่างกนั คู่ของช่วงอายุนอกนั้นมีระดบัความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกันวินาศภยั 
(Non-Motor) ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.24 แสดงค่ าส ถิ ติ เป รียบ เทียบความแตกต่างระหว่างอายุกับระดับความเห็นต่อ

กระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาย ุ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20 - 29 ปี 
30 - 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

3 
73 

106 
105 
95 
18 

3.83 
4.25 
4.31 
4.35 
4.31 
4.31 

1.61 
0.85 
0.74 
0.72 
0.75 
0.77 

0.37 0.87 



65 
 

จากตารางท่ี  4.24 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุกับระดับความเห็นต่อ
กระบวนการของประกันวินาศภัย (Non-Motor) พบว่า อายุท่ี ต่างกัน  มีระดับความเห็นต่อ
กระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 

 
ดังนั้ นจึงสรุปได้ว่า ช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นกายภาพของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) 
ท่ีแตกต่างกนั 
 

4.3.3 กำรศึกษำเปรียบเทียบควำมแตกต ำงระหว ำงระดับกำรศึกษำ กับระดับควำมเห็นต อ
ส วน ป ระสมท ำงก ำรต ล ำด  (7Ps) ใน ป ระกั น วิน ำศภั ย  (Non-Motor)  ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค ใน
กรุงเทพมหำนคร 
 

สมมติฐานท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนประสมการตลาด 
(7Ps) ท่ีแตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 4.25 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นต่อ

ผลิตภณัฑข์องประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

37 
247 
116 

3.72 
4.07 
4.03 

0.94 
0.82 
0.77 

2.90 0.06 

 
จากตารางท่ี 4.25 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็น

ต่อผลิตภณัฑ์ของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็น
ต่อผลิตภณัฑข์องประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นต่อ

ราคาของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 
ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 37 3.96 0.85 0.30 0.74 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นต่อ
ราคาของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) (ต่อ) 

ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 
ปริญญาตรี 247 4.06 0.85   

สูงกวา่ปริญญาตรี 116 4.01 0.78   
 
จากตารางท่ี 4.26 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็น

ต่อราคาของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า ระดับการศึกษาท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อ
ราคาของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นต่อ

ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 
ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

37 
247 
116 

3.27 
3.43 
3.09 

1.10 
1.11 
1.15 

3.72 0.03* 

 
จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ มีระดบัการศึกษาอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีมีค่าเฉล่ียของระดบัความเห็นต่อ

ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวินาศภยั (Non-Motor) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ผูว้จิยัจึงท าการทดลองรายคู่ (Post Hoc) ต่อดว้ยวธีิของ  Scheffe เพื่ อวิเคราะห์หาคู่ ท่ีแตกต่าง 
ไดผ้ลวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.28 
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงผลการทดสอบรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ของระดบัความเห็นต่อช่องทางการจดั

จ าหน่ายประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี - 0.10 0.23 

ปริญญาตรี  - 0.33* 
สูงกวา่ปริญญาตรี   - 

*ค่าเฉล่ียท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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 จากการวเิคราะห์ความแตกต่างของระดบัความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศ
ภยั (Non-Motor) พบว่า มีระดบัการศึกษาอย่างน้อย 1 คู่ท่ีแตกต่างกนั จึงทดสอบหาความแตกต่าง
ดว้ยวิธีของ Scheffe ตามตารางท่ี 4.28 พบคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 มีอยู่ 1 คู่ คือ
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี กบั ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีระดบัความเห็นต่อช่องทางการ
จดัจ าหน่ายประกันวินาศภัย (Non-Motor)ท่ีแตกต่างกัน คู่ของระดับการศึกษานอกนั้ นมีระดับ
ความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นต่อ

การส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 
ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

37 
247 
116 

3.93 
4.09 
3.85 

0.87 
0.84 
0.87 

3.20 0.04* 

 
จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ มีระดบัการศึกษาอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีมีค่าเฉล่ียของระดบัความเห็นต่อ

การส่งเสริมการตลาดของประกันวินาศภยั (Non-Motor) แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ผูว้จิยัจึงท าการทดลองรายคู่ (Post Hoc) ต่อดว้ยวธีิของ  Scheffe เพื่ อวิ เคราะห์หาคู่ ท่ี
แตกต่าง ไดผ้ลวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.30 

 
ตารางท่ี 4.30 แสดงผลการทดสอบรายคู่ด้วยวิธีของ Scheffe ของระดบัความเห็นต่อช่องทางการ

ส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี - - 0.16 0.08 

ปริญญาตรี  - 0.24* 
สูงกวา่ปริญญาตรี   - 

*ค่าเฉล่ียท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดบัความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนั
วินาศภยั (Non-Motor) พบว่า มีระดับการศึกษาอย่างน้อย 1 คู่ท่ีแตกต่างกัน จึงทดสอบหาความ
แตกต่างดว้ยวิธีของ Scheffe ตามตารางท่ี 4.28 พบคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 มีอยู ่
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1 คู่ คือ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีระดบัความเห็นต่อการ
ส่งเสริมการตลาดของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั คู่ของระดบัการศึกษานอกนั้นมี
ระดบัความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีไม่แตกต่างกนั 
  
ตารางท่ี 4.31 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นต่อ

บุคคลของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 
ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

37 
247 
116 

4.41 
4.36 
4.41 

0.76 
0.70 
0.58 

0.21 0.81 

 
จากตารางท่ี 4.31 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็น

ต่อบุคคลของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อ
บุคคลของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.32 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นทาง

กายภาพของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

37 
247 
116 

3.72 
3.66 
3.73 

0.95 
1.08 
1.13 

0.21 0.82 

 
จากตารางท่ี 4.32 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็น

ทางกายภาพของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็น
ทางกายภาพของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.33 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นต่อ

กระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 37 4.34 0.72 0.24 0.79 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็นต่อ
กระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) (ต่อ) 

ระดบัการศึกษา N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

247 
116 

4.29 
4.34 

0.81 
0.68 

  

 
จากตารางท่ี 4.33 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัระดบัความเห็น

ต่อกระบวนการของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็น
ต่อกระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 

 
ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นของประกนัวนิาศ
ภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั 

 
4.3.4 กำรศึกษำเปรียบเทียบควำมแตกต ำงระหว ำงสถำนภำพครอบครัว กับระดับควำมเห็น

ต อส วนประสมทำงกำรตลำด  (7Ps) ในประกันวิน ำศภั ย  (Non-Motor) ของ ผู้บ ริโภค ใน
กรุงเทพมหำนคร 

 
สมมติฐานท่ี 1.4 สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนประสม

การตลาด (7Ps) ท่ีแตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4.34 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ
ความเห็นต่อผลิตภณัฑข์องประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 

สถานภาพครอบครัว N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

โสด 
สมรส 

หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

153 
206 
41 

4.00 
4.07 
3.98 

0.812 
0.789 
0.922 

0.68 0.51 
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จากตารางท่ี 4.34 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ
ความเห็นต่อผลิตภณัฑ์ของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า สถานภาพครอบครัวท่ีต่างกนั มี
ระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑข์องประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.35  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อราคาของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
สถานภาพครอบครัว N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

โสด 
สมรส 

หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

153 
206 
41 

4.06 
4.05 
3.85 

0.82 
0.80 
0.95 

1.09 0.34 

 
จากตารางท่ี 4.35 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อราคาของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า สถานภาพครอบครัวท่ีต่างกนั มีระดบั
ความเห็นต่อราคาของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.36 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
สถานภาพครอบครัว N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

โสด 
สมรส 

หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

153 
206 
41 

3.44 
3.20 
3.44 

1.02 
1.18 
1.13 

2.03 0.13 

 
จากตารางท่ี 4.36 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ สถานภาพครอบครัว
ท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่าง
กนั 
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ตารางท่ี 4.37 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ
ความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 

สถานภาพครอบครัว N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 
โสด 
สมรส 

หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

153 
206 
41 

4.00 
3.99 
4.11 

0.89 
0.85 
0.82 

0.36 0.70 

 
จากตารางท่ี 4.37 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ สถานภาพครอบครัวท่ี
ต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.38 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อบุคคลของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
สถานภาพครอบครัว N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

โสด 
สมรส 

หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

153 
206 
41 

4.35 
4.41 
4.34 

0.71 
0.62 
0.80 

0.36 0.70 

 
จากตารางท่ี 4.38 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อบุคคลของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ สถานภาพครอบครัวท่ีต่างกนั มีระดบั
ความเห็นต่อบุคคลของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.39 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นทางกายภาพของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
สถานภาพครอบครัว N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

โสด 
สมรส 
หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

153 
206 
41 

3.47 
3.85 
3.67 

1.07 
1.07 
1.08 

5.44 0.005* 
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จากตารางท่ี  4.39 พบว่า มีสถานภาพครอบครัวอย่างน้อย 1 คู่  ท่ี มีค่าเฉล่ียของระดับ
ความเห็นทางกายภาพของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ผูว้จิยัจึงท าการทดลองรายคู่ (Post Hoc) ต่อดว้ยวธีิของ  Scheffe เพื่ อวิ เคราะห์หาคู่ ท่ี
แตกต่าง ไดผ้ลวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.40 
 
ตารางท่ี 4.40 แสดงผลการทดสอบรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ของระดบัความเห็นทางกายภาพของ

ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
สถานภาพครอบครัว โสด สมรส หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

โสด - - 0.38* - 0.20 
สมรส  - 0.18 

หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่   - 
*ค่าเฉล่ียท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากการวเิคราะห์ความแตกต่างของระดบัความเห็นทางกายภาพของประกนัวินาศภยั (Non-
Motor) พบวา่ มีสถานภาพครอบครัวอยา่งนอ้ย 1 คู่ท่ีแตกต่างกนั จึงทดสอบหาความแตกต่างดว้ยวิธี
ของ Scheffe ตามตารางท่ี 4.36 พบคู่ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ  0.05 มีอยู่ 1 คู่  คือ 
สถานภาพโสด กบั สถานภาพสมรส มีระดบัความเห็นต่อทางกายภาพของประกนัวินาศภยั (Non-
Motor) ท่ีแตกต่างกนั คู่ของสถานภาพนอกนั้นมีระดบัความเห็นต่อทางกายภาพประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) ท่ีไม่แตกต่างกนั 
  
ตารางท่ี 4.41 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อกระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
สถานภาพครอบครัว N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

โสด 
สมรส 

หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

153 
206 
41 

4.28 
4.33 
4.32 

0.77 
0.75 
0.83 

0.17 0.84 

 
จากตารางท่ี 4.41 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อกระบวนการของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ สถานภาพครอบครัวท่ีต่างกนั มี
ระดบัความเห็นต่อกระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
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ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาด (7Ps) ในดา้นกายภาพของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั 

 
4.3.5 กำรศึกษำเปรียบเทียบควำมแตกต ำงระหว ำงอำชีพ กับระดับควำมเห็นต อส วนประสม

ทำงกำรตลำด (7Ps) ในประกนัวนิำศภัย (Non-Motor) ของผู้บริโภคในรุงเทพมหำนคร 
 

สมมติฐานท่ี 1.5 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนประสมการตลาด (7Ps) ท่ี
แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 4.42 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์

ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาชีพ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

นิสิตนกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ 

ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 
เกษตรกร/ รับจา้ง 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

5 
135 
141 
66 
27 
26 

2.60 
4.02 
4.03 
4.25 
3.83 
3.92 

0.74 
0.84 
0.84 
0.68 
0.77 
0.77 

4.53 0.000* 

 
จากตารางท่ี 4.42 พบวา่ มีอาชีพอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีมีค่าเฉล่ียของระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์

ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูว้ิจยัจึงท าการ
ทดลองรายคู่ (Post Hoc) ต่อด้วยวิธีของ Scheffe เพื่อวิเคราะห์หาคู่ท่ีแตกต่าง ได้ผลวิเคราะห์ดัง
ตารางท่ี 4.43 
 
ตารางท่ี 4.43 แสดงผลการทดสอบรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ของระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์ของ

ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาชีพ นกัศึกษา 

 
พนกังาน
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

ขา้ราชการ เกษตรกร อ่ืน ๆ 

นกัศึกษา 
พนกังานเอกชน 

- - 1.42* 
- 

- 1.43* 
- 0.01 

- 1.65* 
- 0.23 

- 1.23 
0.19 

- 1.32* 
0.10 
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ตารางท่ี 4.43 แสดงผลการทดสอบรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ของระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์ของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) (ต่อ) 

อาชีพ นกัศึกษา 
 

พนกังาน
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

ขา้ราชการ เกษตรกร อ่ืน ๆ 

ธุรกิจส่วนตวั 
ขา้ราชการ 
เกษตรกร 

อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

  - - 0.22 
- 

0.20 
0.42 

- 

0.11 
0.33 

- 0.09 
- 

*ค่าเฉล่ียท่ีมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
  

จากการวเิคราะห์ความแตกต่างของระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑข์องประกนัวนิาศภยั (Non-
Motor) พบว่า มีอาชีพอย่างน้อย 1 คู่ท่ีแตกต่างกนั จึงทดสอบหาความแตกต่างดว้ยวิธีของ Scheffe 
ตามตารางท่ี 4.43 พบคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 มีอยู ่4 คู่ ดงัน้ี 

คู่ท่ี 1) อาชีพนิสิตนกัศึกษา กบั อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน, คู่ท่ี 2) อาชีพนิสิตนกัศึกษา กบั 
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ, คู่ท่ี 3) อาชีพนิสิตนกัศึกษา กบั อาชีพขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ และคู่ท่ี 4) 
อาชีพนิสิตนกัศึกษา กบั อาชีพอ่ืน ๆ โปรดระบุ มีระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑ์ของประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั คู่ของอาชีพนอกนั้นมีระดบัความเห็นต่อทางกายภาพประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.44 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัระดบัความเห็นต่อราคาของ

ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาชีพ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

นิสิตนกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 

เกษตรกร/ รับจา้ง 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

5 
135 
141 
66 
27 
26 

4.50 
4.03 
3.99 
4.15 
3.87 
4.10 

0.71 
0.87 
0.85 
0.74 
0.67 
4.10 

0.91 0.47 
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จากตารางท่ี 4.44 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ
ความเห็นต่อราคาของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า อายุท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อราคา
ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.45 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอาชีพกับระดับความเห็นต่อช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาชีพ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

นิสิตนกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 

เกษตรกร/ รับจา้ง 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

5 
135 
141 
66 
27 
26 

3.90 
3.42 
3.22 
3.37 
3.31 
3.10 

0.74 
1.07 
1.25 
1.10 
0.94 
0.99 

0.92 0.47 

 
จากตารางท่ี 4.45 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกันวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า อายุท่ีต่างกัน มีระดับ
ความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.46 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอาชีพกับระดับความเห็นต่อการ

ส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาชีพ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

นิสิตนกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 

เกษตรกร/ รับจา้ง 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

5 
135 
141 
66 
27 
26 

4.30 
4.09 
3.93 
4.04 
3.76 
4.06 

0.57 
0.87 
0.90 
0.82 
0.84 
0.73 

1.10 0.36 

 



76 
 

จากตารางท่ี 4.46 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ
ความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า อายุท่ีต่างกนั มีระดบั
ความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.47 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัระดบัความเห็นต่อบุคคลของ

ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาชีพ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

นิสิตนกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ 

ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 
เกษตรกร/ รับจา้ง 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

5 
135 
141 
66 
27 
26 

4.70 
4.36 
4.35 
4.42 
4.31 
4.48 

0.45 
0.74 
0.64 
0.66 
0.68 
0.56 

0.51 0.77 

 
จากตารางท่ี 4.47 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัระดบัความเห็นต่อบุคคล

ของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ อายุท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อบุคคลของประกนัวนิาศ
ภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.48 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัระดบัความเห็นทางกายภาพ

ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาชีพ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

นิสิตนกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 

เกษตรกร/ รับจา้ง 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

5 
135 
141 
66 
27 
26 

3.20 
3.62 
3.86 
3.66 
3.35 
3.64 

1.26 
1.09 
1.08 
1.07 
1.02 
1.03 

1.55 0.17 
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จากตารางท่ี 4.48 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอาชีพกับระดับความเห็นทาง
กายภาพของประกันวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า อายุท่ีต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อบุคคลของ
ประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.49 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอาชีพกับระดับความเห็นต่อ

กระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
อาชีพ N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

นิสิตนกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/ อิสระ 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 

เกษตรกร/ รับจา้ง 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

5 
135 
141 
66 
27 
26 

4.50 
4.32 
4.28 
4.40 
4.15 
4.31 

0.71 
0.79 
0.74 
0.78 
0.83 
0.74 

0.55 0.74 

 
จากตารางท่ี 4.49 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวกับระดับ

ความเห็นต่อกระบวนการของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ อายุท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็น
ต่อกระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 

 
ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ในดา้นผลิตภณัฑข์องประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีแตกต่างกนั 
 
4.3.6 กำรศึกษำเปรียบเทียบควำมแตกต ำง ระหว ำงระดับรำยได้เฉลี่ยต อเดือนกับระดับ

ควำมเห็นต อส วนประสมทำงกำรตลำด (7Ps) ในประกันวินำศภัย (Non-Motor) ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหำนคร 

 
สมมติฐานท่ี 1.6 ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนประสม

การตลาด (7Ps) ท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.50 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั
ความเห็นต่อผลิตภณัฑข์องประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,000 บาท 

70,001 – 100,000 บาท 
มากกวา่ 100,000 บาท 

8 
100 
124 
77 
53 
38 

3.31 
4.07 
4.00 
4.03 
4.08 
4.04 

0.88 
0.76 
0.93 
0.79 
0.81 
0.70 

1.33 0.25 

 
จากตารางท่ี 4.50 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นต่อผลิตภณัฑ์ของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั 
มีระดบัความเห็นต่อผลิตภณัฑข์องประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.51 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นต่อราคาของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,000 บาท 

70,001 – 100,000 บาท 
มากกวา่ 100,000 บาท 

8 
100 
124 
77 
53 
38 

3.63 
4.12 
4.04 
3.96 
4.04 
4.03 

1.22 
0.82 
0.79 
0.89 
0.83 
0.77 

0.73 0.60 

 
จากตารางท่ี 4.51 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นต่อราคาของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มี
ระดบัความเห็นต่อราคาของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.52 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั
ความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,000 บาท 

70,001 – 100,000 บาท 
มากกวา่ 100,000 บาท 

8 
100 
124 
77 
53 
38 

3.25 
3.63 
3.27 
3.20 
3.17 
3.13 

0.76 
0.97 
1.07 
1.16 
1.31 
1.32 

2.11 0.06 

 
จากตารางท่ี 4.52 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ท่ีต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.53 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,000 บาท 

70,001 – 100,000 บาท 
มากกวา่ 100,000 บาท 

8 
100 
124 
77 
53 
38 

3.44 
4.15 
4.03 
3.99 
3.90 
3.84 

0.86 
0.86 
0.81 
0.84 
0.87 
1.01 

1.75 0.12 

 
จากตารางท่ี 4.53 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนท่ีต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดของประกันวินาศภยั (Non-Motor) ไม่
แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.54 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั
ความเห็นต่อบุคคลของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,000 บาท 

70,001 – 100,000 บาท 
มากกวา่ 100,000 บาท 

8 
100 
124 
77 
53 
38 

3.94 
4.40 
4.38 
4.36 
4.47 
4.30 

1.21 
0.68 
0.68 
0.69 
0.57 
0.56 

1.02 0.40 

 
จากตารางท่ี 4.54 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นต่อบุคคลของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มี
ระดบัความเห็นต่อบุคคลของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.55 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นทางกายภาพของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,000 บาท 

70,001 – 100,000 บาท 
มากกวา่ 100,000 บาท 

8 
100 
124 
77 
53 
38 

3.13 
3.56 
3.69 
3.81 
3.64 
3.95 

1.16 
0.96 
1.09 
1.10 
1.21 
1.08 

1.51 0.19 

 
จากตารางท่ี 4.55 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นทางกายภาพของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบวา่ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั 
มีระดบัความเห็นทางกายภาพของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.56 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั
ความเห็นต่อกระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน N ค่าเฉล่ีย S.D. F Sig. 

ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,000 บาท 

70,001 – 100,000 บาท 
มากกวา่ 100,000 บาท 

8 
100 
124 
77 
53 
38 

3.63 
4.32 
4.36 
4.29 
4.38 
4.21 

1.38 
0.75 
0.75 
0.76 
0.68 
0.79 

1.60 0.16 

 
จากตารางท่ี 4.56 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัระดบั

ความเห็นต่อกระบวนการของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) พบว่า ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี
ต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อกระบวนการของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ไม่แตกต่างกนั 

 
ดงันั้นจึงสรุปได้ว่า ระดบัรายได้ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง

การตลาด (7Ps) ของประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
จากผลงานวิจยัน้ี เม่ือเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั (Non-Motor) 

เป็นการทดสอบสมมติฐานแบบสองทาง ผูท้  าการวิจยัได้น าเอาค่า Sig มาเปรียบเทียบกบั ɑ = 0.05  
โดย Sig  ɑ = ยอมรับ H0 แต่ถา้ Sig  ɑ = ปฏิเสธ H0  ซ่ึงจากงานวิจยัน้ีมีสมมติฐานยอ่ยทั้งหมด 
42 สมมติฐาน มีผลสรุปดงัตารางท่ี 4.57 
 
ตารางท่ี 4.57 สรุปการทดสอบสมมติฐานยอ่ย 

สมมติฐานยอ่ย ยอมรับ 
H0 

ปฏิเสธ 
H0 

1) เพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนประสมการตลาด (7Ps) ท่ี
แตกต่างกนั 

  

1.1) เพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 
ท่ีแตกต่างกนั 

✓  
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ตารางท่ี 4.57 สรุปการทดสอบสมมติฐานยอ่ย (ต่อ) 
สมมติฐานยอ่ย ยอมรับ 

H0 

ปฏิเสธ 
H0 

1.2) เพศท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางด้านราคา ท่ี
แตกต่างกนั 

 ✓ 

1.3) เพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั 

 ✓ 

1.4) เพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม
การตลาด ท่ีแตกต่างกนั 

 ✓ 

1.5) เพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางด้านบุคคล ท่ี
แตกต่างกนั 

✓  

1.6) เพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นกายภาพ ท่ี
แตกต่างกนั 

 ✓ 

1.7) เพ ศ ท่ี แตก ต่างกัน  มี ระดับความ เห็น ต่อ ส่ วน ปัจจัยท างด้าน
กระบวนการ ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

2) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนประสมการตลาด (7Ps) 
ท่ีแตกต่างกนั 

  

2.1) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนปัจจัยทางด้าน
ผลิตภณัฑ ์ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

2.2) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นราคา ท่ี
แตกต่างกนั 

✓  

2.3) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนปัจจัยทางด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั 

 ✓ 

2.4) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

2.5) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นบุคคล 
ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

2.6) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนปัจจัยทางด้าน
กายภาพ ท่ีแตกต่างกนั 

 ✓ 
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ตารางท่ี 4.57 สรุปการทดสอบสมมติฐานยอ่ย (ต่อ) 
สมมติฐานยอ่ย ยอมรับ 

H0 

ปฏิเสธ 
H0 

2.7) ช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนปัจจัยทางด้าน
กระบวนการ ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

3) ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนประสม
การตลาด (7Ps) ท่ีแตกต่างกนั 

  

3.1) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้น
ผลิตภณัฑ ์ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

3.2) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้น
ราคา ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

3.3) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั 

 ✓ 

3.4) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้น
การส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนั 

 ✓ 

3.5) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้น
บุคคล ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

3.6) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้น
กายภาพ ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

3.7) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้น
กระบวนการ ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

4) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนประสม
การตลาด (7Ps) ท่ีแตกต่างกนั 

  

4.1) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยั
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

4.2) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยั
ทางดา้นราคา ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

4.3) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยั
ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั    

✓  
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ตารางท่ี 4.57 สรุปการทดสอบสมมติฐานยอ่ย (ต่อ) 
สมมติฐานยอ่ย ยอมรับ 

H0 

ปฏิเสธ 
H0 

4.4) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยั
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

4.5) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยั
ทางดา้นบุคคล ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

4.6) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยั
ทางดา้นกายภาพ ท่ีแตกต่างกนั 

 ✓ 

4.7) สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยั
ทางดา้นกระบวนการ ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

5) อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนประสมการตลาด (7Ps) ท่ี
แตกต่างกนั 

  

5.1) อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 
ท่ีแตกต่างกนั 

 ✓ 

5.2) อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางด้านราคา ท่ี
แตกต่างกนั 

✓  

5.3) อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

5.4) อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วนปัจจัยทางด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

5.5) อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นบุคคล ท่ี
แตกต่างกนั 

✓  

5.6) อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความเห็นต่อส่วนปัจจยัทางดา้นกายภาพ 
ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

5.7) อาชีพ ท่ีแตกต่างกัน  มีระดับความเห็นต่อส่วนปัจจัยทางด้าน
กระบวนการ ท่ีแตกต่างกนั  

✓  

6) ระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ประสมการตลาด (7Ps) ท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.57 สรุปการทดสอบสมมติฐานยอ่ย (ต่อ) 
สมมติฐานยอ่ย ยอมรับ 

H0 

ปฏิเสธ 
H0 

6.1) ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

6.2) ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ปัจจยัทางดา้นราคา ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

6.3) ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

6.4) ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

6.5) ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ปัจจยัทางดา้นบุคคล ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

6.6) ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ปัจจยัทางดา้นกายภาพ ท่ีแตกต่างกนั 

✓  

6.7) ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีระดับความเห็นต่อส่วน
ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ ท่ีแตกต่างกนั 

✓  
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บทที ่5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาน้ีเป็น การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการท าประกนัวินาศภยั (Non-
Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในบทน้ีผูว้ิจยัไดน้ าแนวความคิดเก่ียวกบัประกนัวินาศภยั 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาใช้ศึกษาและเป็นกรอบในการ
วเิคราะห์ สรุปผลการวจิยั อภิปรายผลและเสนอขอ้เสนอแนะ ดงัรายการต่อไปน้ี 

 
วตัถุประสงคก์ารวจิยั 
1) เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนั

วนิาศภยัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
2) เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการซ้ือประกนัวินาศ

ภยัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
3) เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปใชพ้ฒันากลยุทธ์ทางการตลาด รูปแบบการบริการของประกนัวินาศภยั 

(Non-Motor) 
 
วธีิด าเนินการวจิยั 
 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผู ้ท่ีท  าประกันวินาศภัย (Non-Motor) กับบริษัท
ประกนัภยัในกรุงเทพมหานคร 
 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการวิจยัคือ ผูท่ี้ท  าประกนัวินาศภยั (Non-Motor) กบับริษทัประกนัภยัใน
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม ซ่ึงไดส้ร้างจากการน าความรู้จาก แนวคิด 
ทฤษฎี งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนขอ้เท็จจริงในการปฏิบติังาน และประสบการณ์ของผูว้จิยัเอง มา
เป็นกรอบในการสร้างแบบสอบถาม 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ  
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     1) ขอ้มูลทุติยภูมิ เพื่อศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่าง ๆ 
     2) ขอ้มูลปฐมภูมิ ท่ีไดจ้ากการแจกแบบสอบถาม 
 
การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้น าไปประเมินดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์

โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจยั และประมวลผลโดยสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ ค่าความถ่ี 
(Frequency), ค่าร้อยละ (Percentage), ค่าเฉล่ีย (Mean), ค่าเบ่ียงเบนมาตราฐาน (Standard deviation), 
ค่า Independent-Sample T-Test, ค่าความแปรปวนทางเดียว (One – way ANOVA), การทดสอบราย
คู่  โดยใช้วิธีของเชฟเฟ่  (Scheffe) เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานวัดระดับความส าคัญและการ
เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

5.1 สรุปผลกำรวจิัย 
 
 จากการศึกษาวิจยั ไดด้ าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีท าประกนั
วนิาศภยั (Non-Motor) ในกรุงเทพมหานคร  

ส่วนท่ี 2 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ส่วนท่ี 3 วเิคราะห์เปรียบเทียบขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps)  

(1) การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศ กบัระดบัความเห็นต่อส่วนประสม 
ทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

(2) การศึกษาปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาย ุกบัระดบัความเห็นต่อส่วนประสม 
ทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

(3) การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษา กบัระดบัความเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

(4) การศึกษาปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัว กับระดับ
ความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
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(5) การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอาชีพ กับระดับความเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

(6) การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัรายไดเ้ฉล่ียติอเดือน กบัระดบั
ความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 

ส่วนท่ี 1 วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีท าประกนั
วนิาศภยั (Non-Motor) ในกรุงเทพมหานคร 

  
ผลจากการศึกษาวิจยักลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ ชาย ร้อยละ 

50.2,  มีอายุระหว่าง 30-39 ปี ร้อยละ 26.5, มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 63.2, มีสถานภาพ
สมรส ร้อยละ 51.8, ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อิสระ ร้อยละ 35.2 และมีรายได้เฉล่ีย 30,001-
50,000 บาทต่อเดือน ร้อยละ 31.0 

 
ส่วนท่ี 2 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั 

(Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
  
ผลจากการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวนิาศ

ภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัปรากฏดงัน้ี 
(1) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีระดบัความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.05 

โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัวนิาศ
ภยั มีค่าเฉล่ีย 4.15 รองลงมาคือ การมีเน้ือหา เง่ือนไขกรมธรรม์ท่ีทนัสมยัเป็นปัจจุบนั และมีความ
หลากหลายของกรมธรรม ์มีค่าเฉล่ีย 3.94  

(2) ปัจจยัด้านราคา มีระดับความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.03 โดย
ปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ ราคาเบ้ียประกันภยัมีความสมเหตุสมผล มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.22 รองลงมาคือ การมีราคาเบ้ียประกนัวินาศภยัให้เลือก ตามความคุม้ครองของแต่ละแบบ
ของกรมธรรมท่ี์เหมาะสมกบัผูซ้ื้อประกนัวนิาศภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85  

(3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีระดบัความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัปานกลาง 
มีค่าเฉล่ีย 3.32 โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ ความสามารถหาซ้ือไดง่้าย มีสาขา
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และตวัแทนจ าหน่ายรายยอ่ยจ านวนมาก มีค่าเฉล่ีย 3.47 รองลงมาคือ ความสามารถซ้ือประกนั ผา่น
ระบบออนไลน์ได ้มีค่าเฉล่ีย 3.16  

(4) ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความส าคญัต่อการซ้ือในระดับมาก มี
ค่าเฉล่ีย 4.00 โดยปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ เม่ือต่อกรมธรรม์ใหม่ มีการลดเบ้ีย
ประกนั เม่ือไม่เคยเรียกร้อง ค่าสินไหม ตลอดระยะเวลากรมธรรม์เดิม มีค่าเฉล่ีย 4.29 รองลงมาคือ 
สามารถผอ่นช าระเบ้ียประกนัภยัวนิาศภยัได ้มีค่าเฉล่ีย 3.72  

(5) ปัจจยัด้านบุคคล มีระดบัความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.38 
โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ พนกังานขายตอ้งมีความรู้ และอธิบายเง่ือนไขของ
กรมธรรม์อย่างละเอียดและชัดเจน มีค่าเฉล่ีย 4.66 รองลงมาคือ พนักงานส ารวจภยัและประเมิน
ความเสียหาย มีความเป็นกลาง และน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.09  

(6) ปัจจยัดา้นกายภาพ มีระดบัความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.72 โดย
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ การพูดจาของพนกังานท่ีสุภาพ ชดัถอ้ยชดัค า มีค่าเฉล่ีย 
3.50 รองลงมาคือ การแต่งกายของพนกังานท่ีดูสะอาด สุภาพ เรียบร้อย และเป็นแบบอยา่งเดียวกนั มี
ค่าเฉล่ีย 3.93  

(7) ปัจจยัดา้นกระบวนการ มีระดบัความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
4.31 โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ การมีขั้นตอนการประสานงานระหวา่งบริษทั
ประเมินความเสียหาย และผูเ้อาประกนัภยั เพื่อการส ารวจความเสียหายได้รวดเร็ว และถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ีย 4.33 รองลงมาคือ การมีขั้นตอนในการขายประกนัภยัวินาศภยั และจ่ายเบ้ียประกนัภยัวินาศ
ภยัท่ีไม่ซบัซอ้น และรวดเร็ว มีค่าเฉล่ีย 4.29  

 
โดยภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด, มาก และปานกลาง ต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) สามารถเรียงล าดบัไดด้งัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นบุคคล (People), 
ปัจจยัด้านกระบวนการ (Process), ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product), ปัจจยัด้านราคา (Price), ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion), ปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical Evidence) และปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
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ส่วนท่ี 3 วเิคราะห์เปรียบเทียบขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) 

 
ผลจากการศึกษาพบวา่ ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

(7Ps) ของผู ้ตอบแบบสอบถาม เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างแล้ว มีความแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (*P ≤ 0.05) ในแต่ละดา้นดงัต่อไปน้ี 

(1) การศึกษาความสัมพนัธ์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศ กบัระดบัความเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ความแตกต่างระหวา่งเพศมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวนิาศภยั (Non-
Motor) ในเร่ือง การมีราคาเบ้ียประกันวินาศภัยให้เลือกตามความคุ้มครองของแต่ละแบบของ
กรมธรรมท่ี์เหมาะสมกบัผูซ้ื้อประกนัวินาศภยั และราคาเบ้ียประกนัท่ีสมเหตุสมผล โดยเพศชายให้
ความส าคญัมากกวา่เพศหญิง 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ความแตกต่างระหว่างเพศมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
ประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ในเร่ือง การหาซ้ือง่าย มีสาขาและตวัแทนจ าหน่ายรายย่อยจ านวน
มาก และสามารถซ้ือผา่นระบบออนไลน์ได ้โดยเพศชายใหค้วามส าคญัมากกวา่เพศหญิง 

ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ พบวา่ ความแตกต่างระหวา่งเพศมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) ในเร่ือง เม่ือต่อกรมธรรม์ใหม่ มีการลดเบ้ียประกัน เม่ือไม่เคยเรียกร้องค่าสินไหม
ตลอดระยะเวลากรมธรรม์เดิม และ การท่ีสามารถผอ่นช าระเบ้ียประกนัวินาศภยัได ้โดยเพศชายให้
ความส าคญัมากกวา่เพศหญิง 

ปัจจยัดา้นกายภาพ พบว่า ความแตกต่างระหว่างเพศมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) ในเร่ือง การต่งกายของพนักงานท่ีดูสะอาด สุภาพ เรียบร้อย และเป็นแบบอย่าง
เดียวกนั และ การพูดจาของพนกังานท่ีสุภาพ ชดัถอ้ยชดัค า โดยเพศชายให้ความส าคญัมากกวา่เพศ
หญิง 

 (2) การศึกษาความสัมพนัธ์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุ กบัระดบัความเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัดงัน้ี 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ความแตกต่างระหว่างอายุมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
ประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ในเร่ือง การหาซ้ือง่าย มีสาขาและตวัแทนจ าหน่ายรายย่อยจ านวน
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มาก และสามารถซ้ือผา่นระบบออนไลน์ได ้โดยช่วงอายุ 20-29 ปี ให้ความส าคญัมากท่ีสุด กวา่ช่วง
อายอ่ืุน ๆ 

ปัจจยัดา้นกายภาพ พบว่า ความแตกต่างระหว่างอายุมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) ในเร่ือง การแต่งกายของพนกังานท่ีดูสะอาด สุภาพ เรียบร้อย เป็นแบบอยา่งเดียวกนั 
และการพูดจาของพนกังานท่ีสุภาพ ชดัถอ้ยชดัค า โดยช่วงอายุ 50-59 ปี ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดกวา่
ช่วงอายอ่ืุน ๆ  

(3) การศึกษาความสัมพนัธ์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษา กบัระดับ
ความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษามีอิทธิพลต่อ
การซ้ือประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ในเร่ือง การหาซ้ือง่าย มีสาขาและตวัแทนจ าหน่ายรายย่อย
จ านวนมาก และสามารถซ้ือผ่านระบบออนไลน์ได้ โดยผูท่ี้มีระดับการศึกษาท่ี ปริญญาตรี ให้
ความส าคญัมากกวา่ระดบัอ่ืน 

ปัจจยัด้านโปรโมชั่น พบว่า ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษามีอิทธิพลต่อการซ้ือ
ประกันวินาศภัย (Non-Motor) ในเร่ือง เม่ือต่อกรมธรรม์ใหม่ มีการลดเบ้ียประกัน เม่ือไม่เคย
เรียกร้องค่าสินไหมตลอดระยะเวลากรมธรรมเ์ดิม และ การท่ีสามารถผอ่นช าระเบ้ียประกนัวนิาศภยั
ได ้โดยผูท่ี้มีระดบัการศึกษาท่ี ปริญญาตรี ใหค้วามส าคญัมากกวา่ระดบัอ่ืน 

(4) การศึกษาความสัมพนัธ์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัว กับ
ระดบัความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นกายภาพ พบว่า ความแตกต่างระหว่างสถานภาพครอบครัวมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
ประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ในเร่ือง การแต่งกายของพนักงานท่ีดูสะอาด สุภาพ เรียบร้อย เป็น
แบบอยา่งเดียวกนั และการพูดจาของพนกังานท่ีสุภาพ ชดัถอ้ยชดัค า โดยผูท่ี้มีสถานภาพสมรส ให้
ความส าคญัมากท่ีสุดกวา่สถานภาพอ่ืน ๆ  

(5) การศึกษาความสัมพนัธ์เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพ กบัระดบัความเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัดงัน้ี 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ความแตกต่างระหวา่งอาชีพมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศ
ภัย (Non-Motor) ในเร่ือง ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษัทประกันภัย และการมีเน้ือหา 
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เง่ือนไขกรมธรรม์ท่ีทันสมยัเป็นปัจจุบนั และมีความหลากหลายของกรมธรรม์ โดยผูท่ี้มีอาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดกวา่อาชีพอ่ืน ๆ 
 

5.2 อภิปรำยผล 
 
การศึกษาคร้ังน้ี ไดน้ าแนวคิดเก่ียวกบัประกนัวนิาศภยั, แนวคิดทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์, 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการซ้ือของผูบ้ริโภค, แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและ
ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง มาใชศึ้กษาและอภิปรายผลการวจิยัคร้ังน้ี ไดด้งัต่อไปน้ี 
 

5.2.1 ปัจจัยส วนบุคคลทีม่ีอทิธิพลต อกำรซ้ือประกนัวนิำศภัย (Non-Motor) 
 
ปัจจยัส่วนบุคคลถือเป็นปัจจยัภายในท่ีไม่สามารถควบคุมได้ แต่เราก็สามารถก าหนด

กลุ่มเป้าหมายท่ีเราตอ้งพยายามเขา้ถึงให้ได ้โดยจากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่
เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง แต่มีสัดส่วนใกลเ้คียงกนั มีอายุประมาณ 30-39 ปี มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีสถานภาพสมรสเป็นส่วนใหญ่ เป็นผูท่ี้ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ อาชีพอิสระ และ
พนักงานบริษทัเอกชน โดยมีรายได้ต่อเดือนประมาณ 30,000 – 50,000 บาท จากผลท่ีได้อาจเป็น
เพราะคนวัยท างาน ท่ี เร่ิมส ร้างเน้ื อส ร้างตัว และเร่ิม มีท รัพย์สิน  ทั้ งสั งหาริมท รัพย์ และ
อสังหาริมทรัพย ์ก็จะตระหนกัถึงความส าคญัของการท าวนิาศภยั (Non-Motor) เพื่อเป็นการถ่ายโอน
ความเส่ียงภยัอนัเป็นผลจากภยัต่าง ๆ ในปัจจุบนัท่ีเกิดข้ึน หลายรูปแบบ ส่งผลกระทบต่อการด าเนิน
ชีวิต และทรัพยสิ์นให้กับบริษทัประกันภยั นอกจากน้ียงัสอดคล้องกับผลการวิจยัของ นางสาว 
กนกวรรณ เพิ่มมงคลกุล (2550, น. บทคดัยอ่) ท่ีกล่าวถึงกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบั 
ปริญญาตรี และอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ อาชีพอิสระ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ผูท่ี้จะท าประกนัภยัส่วนใหญ่จะ
เป็นผูท่ี้มีความรู้ และมีอาชีพหน้าท่ีการงานท่ีมัน่คง ถึงจะเล็งเห็นถึงความส าคญัของประกนัภยัมาก
วา่กลุ่มท่ีมีความรู้นอ้ยและอาชีพท่ีไม่มัน่คง 
 

5.2.2 ปัจจัยส วนประสมทำงกำรตลำด  (7Ps) ที่มีผลต อกำรซ้ือประกันวินำศภัย (Non-
Motor) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร 

 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุม
และจดัการให้ดีข้ึนได ้พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจยัมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนั
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วินาศภยั (Non-Motor) มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก โดยเรียงล าดับได้ดังน้ี ปัจจยัด้านบุคคล (People), 
ปัจจยัด้านกระบวนการ (Process), ปัจจยัด้านราคา (Price), ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product), ปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion), ปัจจยัด้านกายภาพ (Physical Evidence), ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Place) แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อ
พนกังานท่ีให้บริการ อาจเป็นเพราะการท าประกนัวินาศภยั ส่ิงท่ีส าคญัคือการไดรั้บการบริการจาก
พนกังานนัน่เอง เช่น การเคลม การดูแล การติดตามแกไ้ขปัญหาและประสานงาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลงานวิจยัของนางสาว กนกวรรณ เพิ่มมงคลกุล (2550, น. บทคดัย่อ) ท่ีกล่าวว่าปัจจยัด้านบุคคล 
(People) เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากกว่าด้านอ่ืน ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคคล เพราะตอ้งเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัผูเ้อาประกนัภยั ตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กนั
ตลอดจนปัจจยัทางดา้นบุคคลยงั สามารถส่งผลถึงความเช่ือมัน่ในบริษทัประกนัภยั  ตวัสินคา้ และ
การบริการได ้
 

5.2.3 วิเครำะห์เปรียบเทียบข้อมูลลักษณะทำงประชำกรศำสตร์กับปัจจัยส วนประสมทำง
กำรตลำด (7Ps) 

 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ยทุกเร่ืองในระดบัมาก 

โดยเรียงล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี เร่ืองช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัวินาศภยั และ
ในเร่ือง การมีเน้ือหา เง่ือนไขกรมธรรมท่ี์ทนัสมยัเป็นปัจจุบนั และมีความหลากหลายของกรมธรรม์ 
อาจเป็นเพราะปัจจุบนับริษทัประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ทั้งบริษทัสัญชาติไทยและบริษทัขา้ม
ชาติมีจ านวนมากข้ึน ซ่ึงในแต่ละบริษทัควรสร้าง และรักษาภาพลกัษณ์ ให้เกิดความเช่ือมัน่ของ
ผูบ้ริโภคอย่างเสมอต้นเสมอปลาย รวมถึงคิดค้นรูปแบบการประกันภยั และการบริการใหม่ ๆ 
เพื่อให้ทนักบัความกา้วหน้าทางเทคโนโลยี และตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
โดยอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ ให้ความส าคญักบัเร่ือง ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทั
ประกนัภยั เพราะส่วนใหญ่อาชีพขา้ราชการหรือรัฐวิสาหกิจมีความตอ้งการความมัน่คงทางดา้นชีวิต 
ดงันั้นการท่ีกลุ่มคนเหล่าน้ีจะซ้ือประกนัภยัจึงให้ความส าคญักบัเร่ือง ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ
ของบริษทัประกนัภยัอยา่งมาก เพราะบริษทัประกนัท่ีมัน่คงมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือยอ่มท าให้
คนกลุ่มน้ีสบายใจว่า เม่ือประสบภยัข้ึนมาจะไดรั้บค่าสินไหมทดแทนอย่างครบถ้วนและถูกตอ้ง  
โดยสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของนางสาว กนกวรรณ เพิ่มมงคลกุล (2550, น. บทคดัย่อ)  ในเร่ือง
การให้ความส าคญัระดบัมากต่อปัจจยัย่อยเร่ือง ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัภยั 
เพราะบริษทัประกนัภยัท่ีมัน่คง จะท าใหผู้เ้อาประกนัภยัเกิดความมัน่ใจ ในการท าประกนัวนิาศภยัไว ้
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ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ยทุกเร่ืองในระดบัมาก โดย

เรียง ล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี เร่ืองราคาเบ้ียประกนัภยัมีความสมเหตุสมผล และในเร่ือง การมีราคา
เบ้ียประกนัวินาศภยัให้เลือก ตามความคุม้ครองของแต่ละแบบของกรมธรรม์ท่ีเหมาะสมกบัผูซ้ื้อ
ประกนัวินาศภยั ปัจจยัเร่ืองการก าหนดราคาของบริษทัประกนัภยัจะจ่ายเบ้ียประกนัมากหรือน้อย
ข้ึนอยูก่บัความเส่ียงภยัของทรัพยสิ์นท่ีตนน ามาประกนั สมาคมประกนัวินาศภยั (2549, น. 15) อาจ
เป็นเพราะปัจจุบนับริษทัประกนัวินาศภยั (Non-Motor) มีเพิ่มมากข้ึน การแข่งขนัทางการตลาดเร่ิม
สูงท าให้กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใช้ส่วนหน่ึงมกัจะเป็นกลยุทธ์ทางดา้นราคา แต่การประการภยัไม่
ควรใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดทางดา้นราคาเขา้มาใชม้ากเกินไปควรให้เป็นไปตามกลไกของตลาด ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ทุกดา้น มีระดบัความเห็นไม่แตกต่าง
กนั ในดา้นราคา 

 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ยทุกเร่ือง

ในระดบัมากโดยเรียง ล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี เร่ืองการหาซ้ือไดง่้าย มีสาขาและตวัแทนจ าหน่าย
รายยอ่ยจ านวนมาก และในเร่ืองสามารถซ้ือประกนัภยัผา่นระบบออนไลน์ โดยพบวา่ปัจจยัรายยอ่ย
ในเร่ืองการหาซ้ือไดง่้าย มีสาขาและตวัแทนจ าหน่ายรายย่อยจ านวนมาก และเร่ืองการสามารถซ้ือ
ประกนัผา่นระบบออนไลน์ เพศชายให้ความส าคญัมากกวา่เพศหญิง โดยช่วงอายุ 20 – 29 ปี และมี
ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ให้ความส าคญัในเร่ืองสามารถซ้ือประกนัภยัผ่านระบบออนไลน์ 
อาจเป็นเพราะในปัจจุบนัคนยุคใหม่ ใช้เวลาอยูก่บัระบบโซเชียล และอินเตอร์เน็ตเป็นเวลานาน จึง
ท าให้เร่ืองการซ้ือประกันภยัผ่านระบบออนไลน์ สามารถตอบสนองความต้องการโดยตรงต่อ
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ี  

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึง

สามารถแจง้ข่าวสารและชกัจูงให้เกิดความตอ้งการซ้ือได ้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองเม่ือต่อกรมธรรม์ใหม่ มีการลดเบ้ียประกัน เม่ือไม่เคยเรียกร้อง ค่า
สินไหม ตลอดระยะเวลากรมธรรมเ์ดิม และในเร่ือง สามารถผอ่นช าระเบ้ียประกนัภยัวนิาศภยัได ้ให้
ความส าคญัในระดบัมาก โดยเพศชายให้ความส าคญัมากกว่าเพศหญิง โดยเป็นผูมี้ระดบัการศึกษา
ในระดบัปริญญาตรี  
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ปัจจยัด้านบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัย่อยในระดบัมากท่ีสุดและ
ระดบัมากโดยเรียง ล าดบัความส าคญัไดด้งัน้ี เร่ืองพนกังานขายตอ้งมีความรู้ และอธิบายเง่ือนไขของ
กรมธรรม์อย่างละเอียดและชัดเจน ซ่ึงในเร่ืองน้ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่และเขา้ใจขั้นตอน
กระบวนการของประกนัวินาศภยั (Non-Motor) เพื่อลดปัญหาท่ีจะเกิดข้ึนภายหลงัการซ้ือประกนั
วนิาศภยั และในเร่ือง พนกังานส ารวจภยัและประเมินความเสียหาย มีความเป็นกลาง และน่าเช่ือถือ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบักบัผลงานวิจยัของนางสาว กนกวรรณ เพิ่มมงคลกุล (2550, น. บทคดัยอ่) โดยใน
ภาพรวมปัจจัยกระบวนการดังกล่าวมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงบุคคลากรเป็นเร่ืองท่ีมี
ความส าคญัอยา่งยิง่ เพราะพนกังานหรือบุคลากรจะเป็นผูน้ าเสนอการใหบ้ริการเกือบทุกขั้นแก่ลูกคา้
และมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้โดยตรง และมีความใกลชิ้ดกนัในระดบัหน่ึงพนกังานแต่ละฝ่ายจึงควร
ได้รับการคดัเลือก ฝึกอบรมเพิ่มพูนความรู้อยู่เสมอ และสร้างทศันคติให้เป็นไปในทางบวกและ
สอดคล้องกบัองค์กร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัพบว่าปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ทุกดา้น มี
ระดบัความเห็นไม่แตกต่างกนั ในดา้นบุคคล 

 
ปัจจยัดา้นกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ยในระดบัมากท่ีสุดและ

ระดบัมากโดยเรียง ล าดบัความส าคญัระดบัมาก ต่อปัจจยัย่อย เร่ืองการพูดจาของพนกังานท่ีสุภาพ 
ชดัถอ้ยชดัค า และในเร่ือง การแต่งกายของพนกังานท่ีดูสะอาด สุภาพ เรียบร้อย และเป็นแบบอย่าง
เดียวกนั เพราะว่าปัจจยัด้านกายภาพน้ีเป็นส่ิงท่ีช่วยในการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบับริษทั และการ
ประกนัวินาศภยั สร้างความประทบัใจแรกให้ให้กบัลูกคา้ จากผลการวิจยัเพศชาย ให้ความส าคญั
ด้านกายภาพมากกว่าเพศหญิง มีช่วงอายุ 50 – 59 ปี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นวยัสูงอายุเป็นกลุ่ม Baby 
Boomer ซ่ึงเป็นพวกหัวอนุรักษ์นิยม เป็นผูท่ี้เคร่งครัดในขนบธรรมเนียมประเพณี เคารพกฎเกณฑ์
กติกา มีการใชจ่้ายอยา่งประหยดัอดออม และระมดัระวงัคนเป็นพิเศษ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั และ
มีสถานภาพสมรส อาจเป็นเพราะการแต่งกายของพนักงานท่ีดูสะอาด สุภาพ เรียบร้อย และเป็น
แบบอยา่ง เป็นเพียงภาพลกัษณ์ท่ีคนทัว่ไปสัมผสัไดแ้รก ๆ ก็อาจจะให้ความสนใจดึงดูดและกระตุน้
ใหเ้กิดการใชบ้ริการ และการพูดจาของพนกังานท่ีสุภาพ ชดัถอ้ยชดัค ายิง่สนบัสนุนการซ้ือมากยิง่ข้ึน 
นอกจากน้ีธุรกิจประกนัวินาศภยัควรออกแบบลกัษณะทางกายภาพท่ีสร้างความสบายให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายในการใหบ้ริการต่าง ๆ เพื่อสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัย่อยในระดบัมากท่ีสุด

และระดับมากโดยเรียง ล าดับความส าคัญระดับมากท่ีสุด ต่อปัจจัยย่อยในเร่ืองมีขั้นตอนการ
ประสานงานระหวา่งบริษทัประเมินความเสียหาย และผูเ้อาประกนัภยั เพื่อการส ารวจความเสียหาย
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ไดร้วดเร็ว และถูกตอ้ง และเร่ือง การมีขั้นตอนในการขายประกนัภยัวินาศภยั และจ่ายเบ้ียประกนัภยั
วินาศภยัท่ีไม่ซับซ้อน และรวดเร็ว ซ่ึงกระบวนการให้บริการเป็นส่ิงท่ีส าคญัยิ่ง เน่ืองจากสามารถ
สร้างปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าได้โดยตรงในหลากหลายรูปแบบหากมีบริการ และขั้นตอนท่ีมี
ประสิทธิภาพ จะสามารถน าเสนอส่ิงท่ีดีกวา่คู่แข่ง ซ่ึงสามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง และท า
ให้ด าเนินธุรกิจไดอ้ย่างมัน่คง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ทุก
ดา้น มีระดบัความเห็นไม่แตกต่างกนั ในดา้นกระบวนการ 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอเสนอแนะแนวทาง ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจประกนัวนิาศ
ภัยและผู ้สนใจ ส าหรับหน่วยงานท่ีรับผิดชอบเก่ียวกับการประกันวินาศภัย (Non-Motor) ใน
กรุงเทพมหานคร และส าหรับผูท่ี้ตอ้งการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัเร่ืองประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ใน
คร้ังต่อไป ดงัน้ี 

 
ส่วนท่ี 1 แนวทางส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) และผูส้นใจใน

การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อพฒันารูปแบบและการบริการให้ทนัสมยัและสามารถดึงดูด
ความสนใจจากกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน 

(1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัต่อการรักษามาตรฐานการบริการ ช่ือเสียงและ

ความน่าเช่ือถือของบริษทัฯ การสร้างภาพลกัษณ์ต่อสายตาลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัอยา่งมากในปัจจุบนั 
เพราะมีจ านวนคู่แข่งมากข้ึน โดยรางวลัหรือการไดรั้บการจดัอนัดบัใด ๆ จากสถาบนัการประกนัภยั 
หรือสถาบนัการเงินต่าง ๆ เช่น เอ เอ็ม เบสท ์ก็มีส่วนส าคญัท่ีสามารถสร้างความไวว้างใจให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้ได ้การสร้างภาพลกัษณ์จึงจ าเป็นตอ้งพฒันาควบคู่กบัการพฒันารูปแบบกรมธรรม ์และบริการ
ในการประกนัภยั ซ่ึงตอ้งพฒันาใหท้นัยคุทนัสมยั กา้วหนา้หรือเท่าเทียมกบัคู่แข่งเพื่อเป็นทางเลือกท่ี
ดีกวา่ส าหรับลูกคา้ เช่นการมีเน้ือหา เง่ือนไขกรมธรรมท่ี์ทนัสมยัเป็นปัจจุบนั และมีความหลากหลาย
ของกรมธรรม ์เพราะในปัจจุบนัมีความหลากหลายของธุรกิจมีมากข้ึน ระดบัความเส่ียงภยัก็แตกต่าง
กนั จึงควรมีกรมธรรม์ให้ลูกคา้เลือกท่ีหลากหลายให้ตรงกบัความตอ้งการ เพื่อความเหมาะสมกบั
ธุรกิจมากข้ึน 

(2) ราคา 
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ผูป้ระกอบการไม่ควรแข่งขนักันด้านราคามากเกินไป ควรปล่อยให้เป็นไปตาม
กลไกของตลาดแต่ต้องท าการศึกษาข้อมูล พิจารณาก าหนดราคาให้เหมาะสมต่อรูปแบบการ
ประกนัภยัแต่ละประเภท แต่ละความเส่ียง อย่างสมเหตุสมผล เพื่อให้ลูกคา้มีทางเลือกตามระดบั
ราคา ของแต่ละประเภทและแต่ละความเส่ียงภัย รวมทั้ งช้ีแจง หรือประกาศราคา และแจง
รายละเอียดอยา่งชดัเจน ไม่ควรเอารัดเอาเปรียบลูกคา้  

(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผูป้ระกอบการควรสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจกับธนาคาร, ร้านค้าปลีก หรือร้าน

สะดวกซ้ือท่ีมีศักยภาพเพียงพอในการรับรองหรือให้บริการลูกค้า เช่น การซ้ือกรมธรรม์ ต่อ
กรมธรรม์ ห รือช าระเบ้ียประกันภัย เพื่ อเป็นตัวแทนรายย่อยท่ีอยู่ใกล้แหล่งชุมชนต่าง ๆ 
นอกเหนือจากการมีสาขายอ่ยในแต่ละพื้นท่ี และควรมีการน าเทคโนโลยีเขา้มาใชเ้ช่น การช าระดว้ย
บตัรเครดิต การซ้ือประกนัภยัผ่านระบบออนไลน์ เพื่อการเขา้ถึง สะดวกรวดเร็ว และง่ายต่อกลุ่ม
ลูกคา้ 

(4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ผูป้ระกอบการควรท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นทางส่ือต่าง ๆ เช่นแผน่พบั ส่ือ

ส่ิงพิมพ์ ส่ือวิทยุ และโทรทศัน์ ให้ความรู้เก่ียวกบัอนัตรายจากภยัต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึน นอกจากจะ
เป็นการแจง้ข่าวสารแลว้ ยงักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือ และท าให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรู้จกัธุรกิจ
ของเรามากข้ึน (Brand Awareness) ซ่ึงอาจเป็นการสร้างความจงรักภกัดี (Brand Loyalty) ให้เกิดข้ึน
ได ้ 

(5) ดา้นบุคคล 
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัต่อการคดัเลือกพนกังานท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีใจ

รักในงานบริการ และไวใ้จได ้จากนั้นตอ้งมีการฝึกอบรมอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อใหมี้ความรู้เก่ียวกบัการ
ประกันภัยอย่างละเอียด และถูกต้อง เพื่อให้สามารถแนะน า และแก้ไขปัญหาแก่ลูกค้าได้อย่าง
ถูกตอ้งและรวดเร็ว มีทกัษะในการส่ือสารเพื่ออธิบายให้ลูกคา้เขา้ใจไดง่้าย รวมถึงปรับทศันคติของ
พนักงานให้เข้ากับพันธกิจ และเป้าหมายขององค์กร ซ่ึงผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญต่อ
พนกังานหรือบุคคลากรอยา่งมาก เพราะเป็นผูส้ร้างปฏิสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้ จึงควรจดัให้มีการ
ฝึกอบรม หรือสัมมนาเพื่อปรับทัศนคติ เพิ่มพูนความรู้ และสร้างแรงจูงใจในการท างานให้
สอดคลอ้งกนั และหากมีบุคคลเก่ียวขอ้งกบัการประกนัภยัจากภายนอก เช่น บริษทัส ารวจภยัและ
ประเมินความเสียหาย ทางผูป้ระกอบการตอ้งช้ีแจง ระเบียบและแนวทางของบริษทั เพื่อใหพ้นกังาน
จากภายนอกเหล่านั้นปฏิบติัเสมือนเป็นพนักงาน หรือบุคลากรของบริษทัประกนัภยั และควรจดั
อบรมใหค้วามรู้อยูส่ม  ่าเสมอ เพื่อใหเ้กิดการปฏิบติัไปในทิศทางเดียวกนั 
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(6) ดา้นกายภาพ 
ผูป้ระกอบการควรมีส านกังานทั้งสาขาใหญ่และสาขาย่อย ท่ีเป็นหลกัแหล่งเลือก

สถานท่ีกวา้งขวาง สามารถจอดรถไดอ้ยา่งสะดวกสบาย มีสัญลกัษณ์หรือป้ายชดัเจน ติดตั้งแอร์หรือ
ระบบระบายอากาศ ให้ภายในส านักงานมีความเย็นสบาย จดัส านักงานให้เป็นระเบียบเรียบร้อย 
เพื่ อให้กลุ่มลูกค้าได้รับความสะดวก นอกจากนั้ นท าเล ท่ีตั้ ง ควรเลือกอยู่ใกล้ชุมชน ใกล้
สถาบันการศึกษา ใกล้ท่ีท างาน เพื่อความสะดวกสบายของลูกค้า และสามารถเข้าถึงลูกค้า 
นอกจากนั้นการแต่งกายของพนกังาน ตอ้งสะอาด สุภาพเรียบร้อย เป็นรูปแบบเดียวกนั การพูดจา
ตอ้งสุภาพเรียบร้อย ชดัถอ้ยชดัค า เพื่อสร้างความประทบัใจแรกเห็นให้กบัลูกคา้ รวมถึงอาจจะเป็น
ผลท่ีจะส่งต่อความประทบัใจใหบ้ริษทัตามมา 
  (7) ดา้นกระบวนการ 
  ผูป้ระกอบการควรออกแบบกระบวนการ ให้บริการดา้นต่าง ๆ ให้กระชบั รวดเร็ว 
แม่นย  า เช่น การน าระบบคอมพิวเตอร์ และออกแบบโปรแกรม ท่ีสนับสนุนการให้บริการท่ี
ครบถว้นถูกตอ้ง และมีขอ้ผิดพลาดให้นอ้ยท่ีสุด รวมถึงผู ้ประกอบการตอ้งสรรคห์าเทคโนโลยีใหม่ 
ๆ ท่ีสามารถให้บริการหรือ เขา้ถึงลูกคา้ได้อย่างรวดเร็วมากยิ่งข้ึน และรับรองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งหลากหลาย เช่นระบบการติดต่อลูกคา้ ระบบการตรวจสอบลูกคา้หากเกิดภยัต่าง ๆ อีก
ทั้งตอ้งมีการประสานงาน และปฏิบติังานท่ีรวดเร็ว ทั้งภายในบริษทัและภายนอกบริษทั เพื่อบรรเทา
ภยัใหก้บัลูกคา้ไดท้นัท่วงที  

 
ส่วนท่ี 2 แนวทางส าหรับหน่วยงานท่ีรับผดิชอบดา้นประกนัวินาศภยั ในกรุงเทพมหานคร 
ธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการประกนัวินาศภยัมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาประชาชนโดยทัว่ไปเร่ิม

เล็งเห็นความส าคัญและให้ความสนใจต่อการซ้ือประกันวินาศภัยเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ดังนั้ น
หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องควรศึกษาถึงแนวโน้มของการซ้ือประกันวินาศภัย เพื่อน าข้อมูลไปปรับ
แผนการพฒันาใหเ้หมาะสมต่อไป โดยผูว้จิยัขอเสนอแนวทางดงัน้ี 

(1) ดา้นกฎหมาย หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งควรศึกษา และพิจารณากฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการประกนัภยัเพื่อพฒันารูปแบบประกนัวินาศภยัดา้นต่าง ๆ ให้สามารถตรวจสอบและควบคุม
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

(2) ด้านการส ารวจภยัและประเมินความเสียหาย ควรศึกษาและพิจารณาเน้ือหา
เง่ือนไขภายในกรมธรรม์ ให้ละเอียดและถูกตอ้ง ประกอบกบัใช้ความรู้ความสามารถเฉพาะสาขา
วิชาชีพของตน เพื่อใช้ในการน ามาพิจารณาการประเมินค่าสินไหมทดแทนให้เกิดความเป็นธรรม 
ทั้งต่อบริษทัประกนัภยั และผูซ้ื้อประกนัภยั 
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5.4 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำคร้ังต อไป 
ผูว้จิยัขอเสนอแนะเพื่อการวจิยั หรือศึกษาเก่ียวกบัการประกนัวนิาศภยั (Non-Motor) ในคร้ัง

ต่อไป โดยควรขยายขอบเขตการศึกษาใหก้วา้งข้ึน ดงัน้ี 
1) ควรศึกษารูปแบบของการประกันวินาศภัย (Non-Motor) อย่างเฉพาะเจาะจง เพื่อให้

สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ในแต่ละรูปแบบการประกนัวนิาศภยั เช่น ประกนัอคัคีภยั  
ประกนัภยัทางทะเลและขนส่ง ประกนัภยัธุรกิจหยดุชะงกั การประกนัความเส่ียงภยัทุกชนิด เป็นตน้ 
เน่ืองจากการวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาในภาพรวมของกลุ่มตวัอย่างท่ีท าประกนัวินาศภยั 
(Non-Motor) 

2) ควรเพิ่มขอบเขตเน้ือหาในการวิจยั ในเร่ืองของประสิทธิภาพของตวัแทนของบริษัท
ประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ต่าง ๆ เน่ืองจากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ของกลุ่มเป้าหมาย
เท่านั้น มิได้ศึกษาถึงขอ้มูลเชิงลึกท่ีเก่ียวกบัมุมมองของพนักงานหรือ ตวัแทนของบริษทั ประกนั
วนิาศภยั (Non-Motor) ซ่ึงอาจจะท าให้เห็นถึงทศันคติ หรือมุมมองความเห็นไปไดข้องธุรกิจประกนั
วนิาศภยั (Non-Motor) อีกดา้นหน่ึง 

 
ดงันั้นหากมีการท าวิจยัคร้ังต่อไป น่าจะศึกษาเพิ่มเติมในดา้นต่าง ๆ ท่ีกล่าวไวข้า้งตน้ เพื่อ

สามารถน าไปประยุกต์ใช้กบัการวางแผนทางการตลาดในการลงทุนและการพฒันารูปแบบการ
ประกนัวินาศภยั (Non-Motor) ให้เขา้ถึงความตรงการของกลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิ่งข้ึน ขอ้เสนอแนะ
ดงักล่าวอาจเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการหรือนกัลงทุนในธุรกิจประกนัวินาศภยั (Non-Motor) 
เพื่อใหส้ามารถวางแผนการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมและตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
นอกจากนั้นยงัเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประกนัวินาศภยั (Non-Motor) เพื่อให้
สามารถดูแลและจดัรูปแบบการประกนัวินาศภยั (Non-Motor) เพื่อให้ผูซ้ื้อประกนัภยัไดป้ระโยชน์
สูงสุด 
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ภาคผนวก ก 
ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัประกนัภัย 
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ผูว้จิยัไดแ้บ่งภาคผนวกออกป็น 2 ส่วน คือ ภาคผนวก ก. ซ่ึงเป็นความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัประกนัภยั และ

ภาคผนวก ข. ซ่ึงเป็นแบบสอบถาม ดงัต่อไปน้ี 

 
ภาคผนวก ก  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัประกนัภยั 
 

การประกนัภยั คือ การบริหารความเส่ียงวธีิหน่ึง ซ่ึงจะโอนความเส่ียงภยัของผูเ้อาประกนัภยั
ไปสู่บริษทัประกนัภยั เม่ือเกิดความเสียหายข้ึน บริษทัประกนัภยัจะชดใชค้่าสินไหมทดแทนตามท่ี
ไดรั้บความคุม้ครองในกรมธรรมป์ระกนัภยัให้แก่ผูเ้อาประกนั โดยท่ีผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งเสียเบ้ีย
ประกนัภยั ใหแ้ก่บริษทัตามท่ีไดต้กลงกนัไว ้

ค าว่าประกันภยัตรงกบัค าในภาษาองักฤษว่า Insurance ซ่ึงได้มีผูใ้ห้ความหมายของการ
ประกนัภยัไวห้ลายนยัดว้ยกนั แลว้แต่จะมองการประกนัภยัในแง่ใด ซ่ึงสรุปไดด้งัน้ี 

1. การประกนัภยั คือ การท่ีคนจ านวนมากได้ตกลงกนัท่ีจะร่วมชดใช้หรือแบ่งเบาความ
เสียหายท่ีสมาชิกคนใดคนหน่ึงในกลุ่มอาจไดรั้บ โดยตั้งเป็นเงินกองทุน (Pool) ข้ึน เพื่อท าหนา้ท่ีเป็น
คนกลางรวบรวมเงินทุนหรือท่ีเรียกวา่เบ้ียประกนัภยัจากสมาชิกทุกคนเขา้สู่กองทุน และกองทุนจะ
ท าหนา้ท่ีจ่ายเงินจากกองทุนใหแ้ก่สมาชิกผูท่ี้ประสบความเสียหาย 

2. การประกนัภยั คือ แผนเฉล่ียความเส่ียงภยัร่วมกนั โดยบุคคลจ านวนหน่ึงตกลงกนัวา่หาก
บุคคลในกลุ่มนั้นไดรั้บการสูญเสียเน่ืองจากภยัท่ีก าหนดไวทุ้ก ๆ คนในกลุ่มจะเฉล่ียค่าสูญเสียให้แก่
ผูป้ระสบภยั 

3. การประกนัภยั คือ การกระท าของบุคคลหมู่หน่ึง ท าการรับโอนความเส่ียงภยัของสมาชิก
แต่ละคน เพื่อท่ีจะกระจายไปยงัสมาชิกผูท่ี้ไดรั้บความเสียหายทุกคน 

 
จากความหมายดงักล่าว จะเห็นไดว้า่การประกนัภยัมิไดห้มายถึงการป้องกนัภยัมิให้เกิดภยั

ข้ึนแต่อยา่งใด แต่หมายถึงการใหค้  ามัน่สัญญาวา่ ถา้มีความเสียหายเกิดข้ึนจากภยัแลว้ ผูท่ี้ไดรั้บความ
เสียหายจะไม่ต้องรับภยัพิบติันั้นไวเ้พียงคนเดียว สมาชิกในกลุ่มคนอ่ืน ๆ ก็จะช่วยเหลือให้ผูท่ี้
ประสบภยัพิบติันั้นไดก้ลบัคืนมีสภาพเหมือนเดิมเหมือนเม่ือก่อนเกิดภยัข้ึน การประกนัภยัจึงน่าจะ
หมายถึง การท าให้เกิดความแน่นอนข้ึน เน่ืองจากมนุษยท่ี์เกิดมาในโลกน้ีตอ้งเผชิญกบั ภยัต่าง ๆ  ท่ี
เกิดข้ึน เช่น อคัคีภยั วาตภยั อุทกภยั การโจรกรรม เป็นตน้ ทั้งกบัชีวิตร่างกาย ทรัพยสิ์น และระบบ
ธุรกิจ จึงอาจกล่าวไดว้่า ไม่มีใครในโลกน้ีพน้จากความเส่ียงภยัไปได ้การประกนัภยัจึงขจดัความ
เส่ียงภยัใหห้มดส้ินไป และทดแทนความไม่แน่นนอนทั้งหลายเหล่านั้นดว้ยความแน่นอน 
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การเส่ียงภัย (Risk)  
ในปัจจุบนัมีค านิยามของค าวา่ “ความเส่ียงภยั” ซ่ึงเป็นท่ียอมรับกนัโดยทัว่ไป ในทางทฤษฎี 

ไดใ้หค้วามหมายของค าวา่ “ความเส่ียงภยั” ไวต่้าง ๆ ดงัน้ี 
1. ความเส่ียงภยั คือ โอกาสท่ีจะเกิดความเสียหาย (The chance of loss) 
2. ความเส่ียงภยั คือ ความเป็นไปไดท่ี้จะเกิดความเสียหาย (The possibility of loss) 
3. ความเส่ียงภยั คือ ความไม่แน่นอน (The uncertainty) 
4. ความเส่ียงภยั คือ ความผนัผวนของผลลพัธ์ท่ีแทจ้ริงจากผลลพัธ์ท่ีคาดไว ้(The dispersion 

of actual results from expected results) 
5. ความเส่ียงภยั คือ ความน่าจะเป็นไปไดข้องผลท่ีออกมาแตกต่างไปจากส่ิงท่ีคาดไว ้(The 

probability of any outcome different from the one expected) 
จากความหมายของความเสียภยัทั้งหมดนั้น พอสรุปไดค้วามว่า ความเส่ียงภยั คือภยัหรือ

ความเสียหายท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนได ้และยากท่ีจะคาดการณ์ไวล่้วงหน้า ดงันั้นการประกนัภยัจึงเป็น
การท่ีจะลดความเส่ียงภยัโดยโอนความเส่ียงภยันั้นไปใหก้บับริษทัผูรั้บประกนัภนันัน่เอง 
 
สัญญาประกนัภัย 

สัญญาประกนัภยัเป็นเอกเทศสัญญาชนิดหน่ึง ซ่ึงมีบทบญัญติัพิเศษแตกต่างไปจากสัญญา
ทัว่ไป แต่ยงัคงยึดหลกัทัว่ไปของนิติกรรมสัญญาไวเ้ช่นสัญญาชนิดอ่ืน ฉะนั้นสัญญาประกนัภยัมี
ลกัษณะโดยทัว่ไปดงัน้ี 

1. เป็นสัญญาท่ีเกิดจากการแสดงเจตนาตอ้งตรงกนัของบุคคลตั้งแต่ สองฝ่ายข้ึนไป กล่าวคือ 
ตอ้งมีคู่สัญญาฝ่ายหน่ึงแสดงเจตนาท าค าเสนอไปยงัคู่สัญญาฝ่ายท่ีสอง เม่ือคู่สัญญาฝ่ายท่ีสองตอบ
รับค าเสนอนั้นดว้ยค าสนอง (ค าตอบรับ) แลว้ สัญญาก็เกิดข้ึนเน่ืองจากการแสดงเจตนาค าเสนอและ
ค าสนองตรงกนั 

2. คู่สัญญาตอ้งมีความสามารถในการท าสัญญาตามกฎหมาย 
3. สัญญานั้นตอ้งมีวตัถุประสงคไ์ม่ขดัต่อกฎหมาย 
โดยสัญญาของประกนัภยัมีลกัษณะคลา้ยสัญญาทัว่ไปแต่จะมีลกัษณะพิเศษเฉพาะเพิ่มเขา้มา

ดงันั้น 
1. เป็นสัญญาท่ีไม่มีแบบแผน อาจกล่าวไดว้า่เป็นสัญญาปากเปล่าท่ีส าเร็จลงไดโ้ดยการตก

ลงกันด้วยวาจาเท่านั้น กรมธรรม์เป็นเพียงหลกัฐานเป็นหนังสือ ท่ีออกเพื่อแสดงว่าได้มีการท า
สัญญาประกนัภยั 

2. เป็นสัญญาท่ีตอ้งมีหลกัฐานเป็นหนงัสือจึงจะฟ้องร้องบงัคบัคดีกนัได ้
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3. เป็นสัญญาต่างตอบแทน 
4. เป็นสัญญาท่ีมีค่าตอบแทนไม่เท่าเทียมกนั 
5. เป็นสัญญาเพื่อการเส่ียงภยัหรือเส่ียงโชค 
6. เป็นสัญญาเพื่อการชดใชค้่าสินไหมทดแทน 
7. เป็นสัญญาท่ีอาศยัเหตุในอนาคตอนัไม่แน่นอน 
8. เป็นสัญญาเพื่อประโยชน์แก่บุคคลภายนอก 

 
หลกัการส าคัญของสัญญาประกนัภัย 

หลกัการส าคญัพื้นฐานของสัญญาประกนัภยัมีอยู ่6 ประการคือ 
1. หลกัส่วนไดส่้วนเสียในเหตุประกนัภยั (Principle of Insurable Interest) หมายถึง ส่วน

ไดเ้สียท่ีอาจเอาประกนัได ้กล่าวคือ ผูเ้อากรมธรรมจ์ะตอ้งมี กรรมสิทธ์ิ สิทธิ ประโยชน์ หรือความ
รับผดิตามกฎหมายในวตัถุท่ีเอาประกนัภยัในขณะท่ีท าสัญญาประกนัภยั 

2. หลกัสุจริตอย่างยิ่ง (Principle of Utmost Good Faith) เน่ืองจากสัญญาประกันภยัต้อง
อาศยัเหตุการณ์ในอนาคตอนัไม่แน่นอนมาเป็นปัจจยัในการก าหนดการช าระค่าสินไหมทดแทนของ
ผูรั้บประกนัภยั โดยผูรั้บประกนัภยัตอ้งอาศยัของมูลต่าง ๆ ของผูเ้อาประกนัภยั เพื่อประกอบการ
ตดัสินใจวา่จะเขา้รับเส่ียงภยัหรือไม่ ดงันั้นผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งเปิดเผยขอ้ความท่ีเป็นความจริงทุก
อยา่ง 

3. หลักการชดใช้ค่าสินไหมทดแทนตามความเป็นจริง (Principle of Indemnity) เป็น
ขอ้ก าหนดมิให้ผูเ้อาประกนัภยั หรือผูรั้บผลประโยชน์ไดก้ าไรจากการเกิดวินาศภยัตามสัญญา อนั
เป็นเหตุชกัจูงใหมี้การเกิดวนิาศภยัโดยเจตนา เพื่อหวงัจะไดรั้บผลประโยชน์จากสัญญาประกนัภยั 

4. หลกัการรับช่วงสิทธ์ิ (Principle of Subrogation) เน่ืองจากสัญญาประกนัภยัเป็นสัญญา
เพื่อการชดใชค้่าเสียหายตามความเป็นจริง เม่ือผูรั้บประกนัภยัไดจ่้ายค่าสินไหมทดแทนตามสัญญา
ประกันภยัแล้ว ผูรั้บประกันภยัย่อมได้สิทธิทุกอย่างท่ีผูเ้อาประกันภยัมีอยู่ หมายถึง การท่ีผูรั้บ
ประกนัภยัเขา้ไปใชสิ้ทธิทั้งปวงของผูเ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บผลประโยชน์ เท่ากบัจ านวนค่าสินไหม
ทดแทนท่ีผูรั้บประกนัภยัไดจ่้ายไปดว้ยอ านาจของกฎหมาย 

5. หลกัการเฉล่ีย (Principle of Contribution) เป็นหลกัการท่ีสนับสนุนหลกัการชดใช้ค่า
สินไหมทดแทนตามความเป็นจริง โดยแมผู้เ้อาประกนัภยัจะมีกรมธรรมห์ลายฉบบั เม่ือมีการจ่ายค่า
สินไหมทดแทน ผูเ้อาประกนัภยัก็ยงัคงไดรั้บค่าสินไหมทดแทนรวมกนัแลว้เท่ากบัความเสียหายท่ี
เกิดข้ึนจริงเท่านั้น 
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6. หลักสา เหตุใกล้ชิด  (Principle of Proximate Cause) เ ป็นหลัก ซ่ึงก าหนดให้ผู ้รับ
ประกนัภยัชดใชค้่าสินไหมทดแทนอนัเน่ืองจากความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากสาเหตุใกลชิ้ดกบัภยัท่ีท า
ประกนัไว ้ซ่ึงสาเหตุใกลชิ้ด หมายถึง เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนนั้นต่อเน่ืองโดยไม่ขาดตอน (Unbroken 
chain of events) และเป็นผลโดยตรงจากภยัท่ีไดร้ะบุไวใ้นสัญญาประกนัภยั 
 
ประเภทของการประกนัวนิาศภัย 

เราสามารถแบ่งประเภทของการประกนัวนิาศภยัออกได ้3 ประเภทหลกั ดงัน้ี 
1. การประกนัภยัเก่ียวกบับุคคล (Personal Insurance) 
2. การประกนัภยัเก่ียวกบัทรัพยสิ์น (Property Insurance) 
       2.1 การประกนัอคัคีภยั (Fire Insurance) 
       2.2 การประกนัภยัทางทะเลและขนส่ง (Marine Insurance) 
       2.3 การประกนัภยัยานยนต ์(Motor Insurance) 
       2.4 การประกนัภยัเบด็เตล็ด (Miscellaneous Insurance) 
3. การประกนัภยัเก่ียวกบัการรับผดิตามกฎหมาย (Liability Insurance) 
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ภาคผนวก ข 
 แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง : ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการซ้ือประกนัวนิาศภัย (Non-Motor) 

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ค าช้ีแจง 
1. แบบสอบถามประกอบดว้ย ค าถามทั้งหมด 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามในกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7 Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวนิาศภยั (Non- Motor) 

2. แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึน เพื่อเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมวิจยัข้อมูล เพื่อใช้
ประกอบการคน้ควา้อิสระ ตามหลกัสูตรปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัรังสิต 

3. ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม ไม่วา่จะเป็นขอ้มูลจ าเพาะอ่ืนใด ท่ีอาจมีผลกระทบต่อผูต้อบ
แบบสอบถามน้ีจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั แต่จะน ามาเฉพาะผลการวิเคราะห์ เพื่อท าการวิจยั
เท่านั้น 

4. ผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงให้ครบถว้น
ทุกขอ้ เพื่อน าขอ้มูลไปวเิคราะห์ต่อไป  

 
ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง ในความกรุณาของท่านท่ีมีส่วนร่วมในการวิจยัคร้ังน้ีให้

บรรลุผลส าเร็จดว้ยดี 
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ส่วนที่  1  แบบสอบถาม เกี่ยวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามใน
กรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓ลงใน         หน้า ค  าตอบท่ีท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของ
ท่าน 
1. เพศ             

1. ชาย    2. หญิง 
 

2.อายุ 

1. ต ่ากวา่ 20 ปี    2. 20-29 ปี   3. 30-39 ปี 

  4. 40-49 ปี     5. 50-59 ปี    6. 60 ปีข้ึนไป  
 

3.ระดับการศึกษา 

1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี   2. ปริญญาตรี     

   3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

4.สถานภาพครอบครัว 

1. โสด    2. สมรส  3. หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
 

5. อาชีพ   

  1. นิสิตนกัศึกษา     2. พนกังานบริษทัเอกชน 

  3. ธุรกิจส่วนตวั/อิสระ    4. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

  5. เกษตรกร / รับจา้ง    6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ  ....................... 
 
6. ระดับรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

1. ไม่เกิน 10,000 บาท    2. 10,001- 30,000 บาท 

3. 30,001 -50,000 บาท    4. 50,001- 70,000 บาท 

5. 70,001- 100,000 บาท    7. มากกวา่ 100,000 บาท 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วข้องกบัข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) ทีม่ีอทิธิพลต่อ
การซ้ือประกนัวนิาศภัย (Non- Motor) 

ค าช้ีแจง: กรุณาประเมินปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัวินาศ
ภัย (Non-Motor) ว่าท่านเห็นด้วยกับข้อความต่อไปน้ี มาก- น้อยเพียงใด กรุณาท า

เคร่ืองหมาย ✓ ในช่อง       ท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว  
หมายเหตุ: การก าหนดระดบัความคิดเห็นตามท่ีระบุจาก 0 – 5 ดงัน้ี  1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  2 = เห็น

ดว้ยนอ้ย        3 = เห็นดว้ยปานกลาง        4 = เห็นดว้ยมาก        5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีอทิธิพลต่อการซ้ือ
ประกนัวนิาศภัย (Non-Motor) 

ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัภยั      
2.มีเน้ือหา เง่ือนไขกรมธรรม์ท่ีทนัสมยัเป็นปัจจุบนั และมี
ความหลากหลายของกรมธรรม  ์

     

ด้านราคา (Price) 
1.มีราคาเบ้ียประกนัวินาศภยัให้เลือก ตามความคุม้ครองของ
แต่ละแบบของกรมธรรมท่ี์เหมาะสมกบัผูซ้ื้อประกนัวนิาศภยั 

     

2.ราคาเบ้ียประกนัภยัมีความสมเหตุสมผล      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
1.หาซ้ือได้ง่าย มีสาขาและตวัแทนจ าหน่ายรายย่อยจ านวน
มาก 

     

2.สามารถซ้ือประกนั ผา่นระบบออนไลน์ได ้      
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1.เม่ือต่อกรมธรรม์ใหม่ มีการลดเบ้ียประกัน เม่ือไม่เคย
เรียกร้อง ค่าสินไหม ตลอดระยะเวลากรมธรรมเ์ดิม 

     

2.สามารถผอ่นช าระเบ้ียประกนัภยัวนิาศภยัได ้      
ด้านบุคคล (People)      
1.พนักงานขายต้องมีความ รู้  และอธิบายเ ง่ือนไขของ
กรมธรรมอ์ยา่งละเอียดและชดัเจน 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีอทิธิพลต่อการซ้ือ
ประกนัวนิาศภัย (Non-Motor) 

ระดับความคิดเห็น 
1 2 3 4 5 

2.พนักงานส ารวจภยัและประเมินความเสียหาย มีความเป็น
กลาง และน่าเช่ือถือ 

     

ด้านกายภาพ (Physical Evidence)      
1.การแต่งกายของพนกังานท่ีดูสะอาด สุภาพ เรียบร้อย และ
เป็นแบบอยา่งเดียวกนั 

     

2.การพูดจาของพนกังานท่ีสุภาพ ชดัถอ้ยชดัค า 
 

     

ด้านกระบวนการ (Process)      
1.มีขั้ นตอนในการขายประกันภัยวินาศภัย และจ่ายเบ้ีย
ประกนัภยัวนิาศภยัท่ีไม่ซบัซอ้น และรวดเร็ว 

     

2.มีขั้นตอนการประสานงานระหว่างบริษัทประเมินความ
เสียหาย และผูเ้อาประกนัภยั เพื่อการส ารวจความเสียหายได้
รวดเร็ว และถูกตอ้ง 
 

     

 

 

             ***ขอขอบคุณทุกท่านทีก่รุณาให้ความร่วมมือ ส าหรับการกรอกข้อมูลในแบบสอบถาม*** 
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ประวตัิผู้วจิัย 
 
ช่ือ เทอดศกัด์ิ รักษาวงศ ์
วนั เดือน ปีเกิด 
สถานท่ีเกิด 

7 สิงหาคม 2523 
กรุงเทพมหานคร ประเทศไทย 

ประวติัการศึกษา มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
        ปริญญารัฐศาสตรบณัฑิต สาขา การเมืองการปกครอง, 2558 
มหาวทิยาลยัรังสิต 
        ปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต สาขา การเป็นผูป้ระกอบการ, 2560  

ท่ีอยูปั่จจุบนั 77 หมู่ 10 ต าบล เมืองหลวง อ าเภอหว้ยทบัทนั จงัหวดัศรีสะเกษ 
สถานท่ีท างาน 3 อาคารรัจนาการ ชั้ นท่ี 10 ถนนสาทรใต้ แขวงยานนาวา เขตสาทร 

กรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน ผูป้ระเมินความเสียหาย 
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