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บทคดัยอ่ 
 

 การศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดท่ีผูใ้ชร้ถยนตเ์ลือกทาํประกนัภยั
กบับริษทั วิริยะประกนัภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงการวิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยั
ส่วนบุคคลต่อระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของบริษทั วิริยะ
ประกนัภยั จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชปั้จจยัส่วนบุคคลเป็นตวัแปรอิสระและระดบั
ความสาํคญัส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรตาม จากการศึกษากบักลุ่มเป้าหมายท่ีใชร้ถยนต์
นัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 ท่ีนัง่ ทาํหรือเคยทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจกบับริษทั วิริยะประกนัภยั เฉพาะ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อการเลือกทาํ
ประกนัภยัและนาํความรู้การจากวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันารูปแบบการบริการ 
สามารถนาํเสนอในส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเพื่อเป็นประโยชน์ต่อ
ผูบ้ริหาร ตวัแทนประกนัภยั นายหนา้ของบริษทั วิริยะประกนัภยั และเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้กบัผูท่ี้
สนใจในเร่ืองประกนัภยัรถยนต ์
 การดาํเนินการวิจยั ใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ชุดโดยสุ่มจบัฉลาก (Sampling) เลือกเขต
ไดท้ั้งหมด 10 เขตจากทั้งหมด 52 เขตกรุงเทพมหานคร ตอบแบบสอบถามชนิดปลายปิดทั้งหมด 55 
ขอ้ โดยเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่เดือนตุลาคมถึงเดือนพฤศจิกายน 2551 ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ะถูก
นาํมาวิเคราะห์ โดยใชส้ถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกต่างโดย
ใชค้่าที (Independent-Samples t-test)  และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว 

(ANOVA) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ผลจากการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชายจาํนวนใกลเ้คียงกบัเพศหญิง เลือก

ทาํประกนัภยัประเภทหน่ึงมากท่ีสุด โดยใหค้วามสาํคญัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ โดยพิจารณา
จากช่ือเสียงของบริษทั รองลงมาคือดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ท่ีดูมีความมัน่คง
น่าเช่ือถือและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีสาขาและตวัแทนอยูท่ ัว่ประเทศ ซ่ึงปัจจยัดา้น
การตลาดทุกมิติอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก  มีเพียงดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา 



ประชาสมัพนัธ์ มีความสาํคญัเพียงระดบัปานกลางเท่านั้น ท่ีมีผลใหก้ลุ่มตวัอยา่งทั้ง 400  ชุด เลือก
ทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยัโดยปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นเพศ อาย ุระดบั
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือนและประเภทของประกนัภยัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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การศึกษาเฉพาะบุคคลทุก ๆ ท่านท่ีทาํใหก้ารศึกษาเฉพาะบุคคลฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ตาม
มาตรฐาน  
 ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาและขอบคุณพี่ชาย พี่สาวและเพ่ือน ๆ ท่ีคอยใหก้าํลงัใจ
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สนใจ ผูว้ิจยัขออุทิศใหแ้ด่บุพการีและผูมี้พระคุณทุกท่าน ส่วนความผดิพลาดและขอ้บกพร่อง ผูว้จิยั
ขอนอ้มรับแต่เพียงผูเ้ดียว 
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              จาํกดั ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน                  53 



 

 

ฑ

สารบญัตาราง (ต่อ) 

 

ตารางท่ี          หนา้ 

24.1 ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของ 

ผูท้าํประกนัภยักบับริษทั วริิยะ ประกนัภยั จาํกดั ในดา้นผลิตภณัฑ ์

และการบริการจาํแนกราคาจาํแนกตามรายไดต่้อเดือน                                       55  

24.2 ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของ 

ผูท้าํประกนัภยักบับริษทั วริิยะ ประกนัภยั จาํกดั ในดา้นการนาํเสนอ 

ลกัษณะทางกายภาพจาํแนกตามรายไดต่้อเดือน                                                   56 

25 ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วริิยะ ประกนัภยั 

              จาํกดั ท่ีมีรถยนตย์ีห่อ้ต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน                                 57 

26 ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วริิยะ ประกนัภยั 

              จาํกดั ท่ีมีการทาํประกนัภยัประเภทต่างกนัโดยวเิคราะห์ความแปรปรวน           58 

26.1   ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของ 

ผูท้าํประกนัภยักบับริษทั วริิยะ ประกนัภยั จาํกดั ในดา้นผลิตภณัฑ ์

และการบริการจาํแนกตามประเภทประกนัภยั                                                     60  
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สารบญัตาราง (ต่อ) 

 

ตารางท่ี          หนา้ 

26.2    ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของ 

ผูท้าํประกนัภยักบับริษทั วริิยะ ประกนัภยั จาํกดั ในดา้นราคาจาํแนก 

ตามประเภทประกนัภยั                                                                                        60 

26.3    ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของ 

ผูท้าํประกนัภยักบับริษทั วริิยะ ประกนัภยั จาํกดั ในดา้นบุคลากรจาํแนก 

ตามประเภทประกนัภยั                        61 

26.4    ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของ 

ผูท้าํประกนัภยักบับริษทั วริิยะ ประกนัภยั จาํกดั ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

จาํแนกตามประเภทประกนัภยั                                                                             61 

26.5    ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของ 

ผูท้าํประกนัภยักบับริษทั วริิยะ ประกนัภยั จาํกดั ในดา้นการนาํเสนอลกัษณะทาง 

กายภาพจาํแนกตามประเภทประกนัภยั                                                               62 
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1 กรอบแนวความคิด                        4 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ในปัจจุบนัรถยนตเ์ป็นส่ิงท่ีจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตจนถือไดว้า่เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีก่อใหเ้กิด
ความสะดวกรวดเร็ว ทั้งในเร่ืองของการเดินทาง การขนส่ง หรือการประกอบธุรกิจ ทั้งน้ีเพื่อให้
สามารถบรรลุวตัถุประสงคต์ามตอ้งการของการดาํเนินกิจกรรมต่าง ๆ  

แมว้า่รถยนตจ์ะมีประโยชน์และความสาํคญัอยา่งมาก แต่โทษจากการใชร้ถยนตส์ามารถ
เกิดข้ึนไดเ้ช่นกนั นัน่คือการเกิดอุบติัเหตุบนทอ้งถนนซ่ึงสาเหตุเกิดจากการท่ีผูข้บัข่ีไม่ไดใ้ชค้วาม
ระมดัระวงัอยา่งเพียงพอ หรือการขบัข่ีดว้ยความประมาทเลินเล่อ อีกทั้งเกิดจากสภาพแวดลอ้ม
ภายนอกดว้ย เช่น จาํนวนรถยนตท่ี์เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วหรือสภาพของทอ้งถนนท่ีไม่มีคุณภาพดีพอ 
ซ่ึงลว้นแต่เป็นสาเหตุท่ีสามารถก่อใหเ้กิดอุบติัเหตุไดท้ั้งส้ิน และในการเกิดอุบติัเหตุแต่ละคร้ังยอ่ม
นาํพามาซ่ึงความเสียหายทั้งชีวิตและทรัพยสิ์น 

จากผลกระทบของการเกิดอุบติัเหตุบนทอ้งถนน สามารถบรรเทาความเดือดร้อนและความ
เสียหายได ้คือ การทาํประกนัภยัรถยนตไ์วก้บับริษทัประกนัภยั ซ่ึงบริษทัประกนัภยัจะรับความ
เส่ียงภยัไวแ้ทน โดยเจา้ของรถยนตต์อ้งจ่ายเงินจาํนวนหน่ึงซ่ึงเรียกวา่เบ้ียประกนัภยัเป็นการตอบ
แทนและจะไดรั้บเพียงกรมธรรมม์าเป็นส่ิงยนืยนัในการซ้ือขายเท่านั้น ธุรกิจประเภทน้ีจึงตอ้งไดรั้บ
ความไวว้างใจเป็นเหตุผลสาํคญั  

โดยในปัจจุบนัในประเทศไทยมีบริษทั ประกนัภยัรถยนตก์วา่ 72 บริษทั ท่ีเป็นบริษทัใน
ประเทศและบริษทัในเครือจากต่างประเทศซ่ึงเป็นผลสืบเน่ืองจากการเปิดตลาดการคา้เสรี และ
สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนั ทาํใหก้ารแข่งขนัดา้นธุรกิจประกนัภยัสูงข้ึนต่างแข่งขนักนัดา้นการ
บริการเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด บริษทัประกนัภยัจึงตอ้งพฒันาประสิทธิภาพในดา้น
ต่างๆเพ่ือผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและประโยชน์ต่อบริษทัประกนัภยัในการแข่งขนัใน
ตลาด กรมการประกนัภยั (2551) 

ประกอบกบัการเติบโตดา้นธุรกิจประกนัภยัโดยการขายผา่นช่องทางต่าง ๆ เช่น ตวัแทน
ประกนัวินาศภยั ตวัแทนบริษทัประกนัภยัโดยตรง จึงทาํใหมี้การแข่งขนักนัดา้นบริการประกนัภยั
จากตวัแทนต่าง ๆ เหล่าน้ีสูงข้ึน 
 ดว้ยเหตุและปัญหาดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงไดท้าํการศึกษาถึงปัจจยัการตลาดท่ีทาํใหผู้บ้ริโภค
เลือกใชบ้ริการประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจกบับริษทั วิริยะประกนัภยั ซ่ึงเป็นบริษทัประกนั
วินาศภยัท่ีมียอดขายและส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบั 1 อีกทั้งยงัเป็นบริษทัประกนัภยัของคนไทย
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ท่ีสามารถยนืหยดัต่อสูก้บับริษทัในเครือจากต่างประเทศไดใ้นสภาพเศรษฐกิจปัจจุบนั วา่สาเหตุใด
เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ หรือพึงพอใจหากไดรั้บบริการเป็นพิเศษถึงไดต้ดัสินใจเลือกทาํประกนั
กบับริษทั วิริยะประกนัภยั เพื่อจะไดน้าํขอ้มูลไปใชใ้นแนวทางในการวิเคราะห์เพื่อพฒันาและ
ปรับปรุงการดาํเนินธุรกิจใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 
 
วตัถุประสงค์ 

เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลต่อระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ของบริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ขอบเขตการศึกษา 

ในการวิจยัคร้ังน้ี มุ่งศึกษาวจิยัผูบ้ริโภคท่ีทาํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ
ประเภทหน่ึง ประเภทสองและประเภทสาม ของบริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นประชากรศาสตร์ต่อระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ เฉพาะรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 ท่ีนัง่ จดทะเบียนในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านั้น 

ในการศึกษา ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
1. การกาํหนดประชากร 
2. สถานท่ีทาํการศึกษา 
3. ระยะเวลาในการทาํการศึกษา  
4. วิธีการศึกษา 

 
การกาํหนดประชากร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี มีอายมุากกวา่ 18 ปีบริบูรณ์ มีใบอนุญาตขบัข่ีรถยนต์
ซ่ึงออกโดยกรมการขนส่งทางบก เป็นบุคคลท่ีทาํหรือเคยทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจกบับริษทั วิริยะ
ประกนัภยั จาํกดัในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สถานทีท่าํการศึกษา  

ในเขตกรุงเทพมหานครทั้งหมด 10 เขต ดงัน้ี 
ปทุมวนั วฒันา บางแค บางกะปิ บางนา ดอนเมือง หว้ยขวาง ลาดกระบงั บางคอแหลม 

และสาทร 
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ระยะเวลาในการทาํการศึกษา 
ขอบเขตเวลาในการศึกษา โดยทาํการศึกษาในช่วงระยะเวลาตั้งแต่เดือนตุลาคมถึงเดือน

พฤศจิกายน 2551 
 

วธีิการศึกษา 
วิธีการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัสุ่มตวัอยา่งเลือกเขตโดยวิธีจบัฉลาก(Sampling) ทั้งหมด 10 เขต

จากนั้นจึงทดสอบจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํงานในเขตนั้น โดยเคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถามชนิด
เลือกคาํตอบ ซ่ึงสร้างข้ึนจากการรวบรวมขอ้มูลและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อนาํมาประยกุต ์โดย
ลกัษณะและขอ้คาํถามในแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามดา้นขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได ้ยีห่อ้รถยนต ์จาํนวน 8 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชป้ระกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํนวน 47 ขอ้ แบ่งเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ  จาํนวน 11 ขอ้ 
2. ดา้นราคา    จาํนวน  5 ขอ้ 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  จาํนวน  4 ขอ้ 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  จาํนวน 10 ขอ้ 
5. ดา้นบุคลากร   จาํนวน  8  ขอ้ 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  จาํนวน  5  ขอ้ 
7. ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ จาํนวน  4  ขอ้ 

โดยกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัต่อไปน้ี 
  5 คะแนน  หมายถึง  มีความสาํคญัมากท่ีสุด 
  4 คะแนน  หมายถึง  มีความสาํคญัมาก 
  3 คะแนน  หมายถึง  มีความสาํคญัปานกลาง 
  2 คะแนน  หมายถึง  มีความสาํคญันอ้ย 
  1 คะแนน  หมายถึง  มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 
 
กรอบแนวความคดิ 
 กรอบแนวคิดการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเลือกทาํประกนัภยัภาคสมคัร
ใจกบับริษทั วริิยะประกนัภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดศึ้กษาตวัแปรต่างๆ ดงัน้ี 
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 ตวัแปรอิสระ คือลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
รายได ้อาชีพและประเภทของประกนัภยั 
 ตวัแปรตาม คือระดบัความสาํคญัประกอบดว้ย 7 มิติ อยูบ่นพื้นฐานของทฤษฎีส่วนประสม
ทางการตลาดบริการไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจาํหน่าย ส่งเสริมการตลาด บุคลากร ขบวนการ
ใหบ้ริการ และการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
ภาพท่ี 1 : กรอบแนวความคิด 

ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 
           

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมุติฐานของการศึกษา 
 ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจกบั บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ รายได้ อาชีพและประเภทของ
ประกนัภยัท่ีต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั  

         ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศึกษา 

- รายได ้

- อาชีพ 

- ประเภทของประกนัภยั 

ระดับความสําคญั ส่วนประสม 

ทางการตลาด 

- ผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 

- ราคา 

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

- การส่งเสริมการตลาด 

- บุคลากร 

- กระบวนการใหบ้ริการ 

- การสร้างและนาํเสนอ

ภาพลกัษณ์ทางการตลาด 
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โดยสมมุติฐานยอ่ยมีดงัน้ี 
1. ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีเพศต่างกนัจะให้ระดบั

ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
2. ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีอายตุ่างกนัจะให้ระดบั

ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
3. ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั

จะใหร้ะดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
4. ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีสถานภาพต่างกนัจะให้

ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
5. ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกัด ท่ีมีอาชีพต่างกนัจะให้

ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
6. ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั

จะใหร้ะดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
7. ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีใชย้ีห่้อรถยนตต่์างกนัจะ

ใหร้ะดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
8. ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีทาํประเภทประกนัภยั

ต่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
 

ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการศึกษา 
1.       เพื่อทราบถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัร

ใจกบับริษทั วริิยะประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานคร เพือ่นาํขอ้มูลท่ีไดม้าใชใ้นการปรับปรุงและ
พฒันารูปแบบการบริการของบริษทัตวัแทนต่อไป 

2.      เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้สาํหรับบุคคลทัว่ไปท่ีสนใจในเร่ืองการประกนัภยัรถยนต์
ของบริษทั วิริยะประกนัภยั 
 

คาํจํากดัความในการวจัิย 
 คาํศพัทท่ี์ผูว้ิจยัไดใ้หค้วามหมายไว ้โดยมีความหมายเก่ียวกบังานวจิยั ดงัน้ี 

การประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ (Voluntary Automobile Insurance) หมายถึง การ
ประกนัภยัความเสียหายอนัเกิดจากการใชร้ถยนต ์กรมธรรมบ์ริษทั วิริยะประกนัภยั (2551) ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 3 ประเภท คือ  
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1. แบบการประกนัภยัประเภทหน่ึงหรือความคุม้ครองรวม 
2. แบบการประกนัภยัประเภทสองความคุม้ครองความรับผดิตามกฎหมายต่อ

บุคคลภายนอกและความเสียหายต่อรถยนตท่ี์เอาประกนัภยั เน่ืองจากไฟไหมห้รือภยัอ่ืน ๆ 
3. แบบการประกนัภยัประเภทสามหรือความคุม้ครองความรับผดิตามกฎหมายต่อ

บุคคลภายนอกอยา่งเดียว 
 

รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล (Private Automobile) หมายถึง รถท่ีมีลกัษณะเป็นรถนัง่หรือรถยนต์
ท่ีจดทะเบียนเป็นรถส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน โดยรถส่วนบุคคลน้ีมีไวเ้พื่อใชเ้ป็นประโยชน์ส่วน
บุคคล ไม่ใชรั้บจา้ง 

ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งสามารถตดัสินใจทาํประกนัภยัรถยนตแ์บบภาค
สมคัรใจได ้

ผูเ้อาประกนัภยั (Insured) หมายถึง คู่สญัญาฝ่ายซ่ึงมีหนา้ท่ีเปิดเผยขอ้ความจริงอนัเป็น
สาระสาํคญัต่อการพิจารณาของผูรั้บประกนัภยัวา่จะรับหรือไม่รับประกนั ตลอดจนมีหนา้ท่ีชาํระค่า
เบ้ียประกนัภยัตามจาํนวนท่ีไดต้กลงกนัไว ้และเม่ือเกิดความเสียหายข้ึนกบัวตัถุท่ีเอาประกนัภยัไวผู้ ้
เอาประกนัภยักมี็สิทธิในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนตามความเสียหายท่ีแทจ้ริงได ้

ผูรั้บประกนัภยัหรือบริษทัประกนัวินาศภยั (Insurer) หมายถึง คู่สญัญาฝ่ายซ่ึงมีหนา้ท่ีใน
การพิจารณารับประกนัภยัและรับเบ้ียประกนัภยั ตลอดจนชดใชค้่าสินไหมทดแทนใหแ้ก่ผูเ้อา
ประกนัภยัหรือผูรั้บประโยชน์ เม่ือมีเหตุการณ์อยา่งใดอยา่งหน่ึงเกิดข้ึนตามท่ีไดร้ะบุไวใ้นสญัญา
ของการประกนัภยัรถยนต ์

กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนต ์(Automobile Policy) หมายถึง เอกสารท่ีแสดงขอ้ตกลงและ
เง่ือนไขต่าง ๆ ของสญัญาท่ีทาํกนัระหวา่งผูเ้อาประกนัภยักบัผูรั้บประกนัภยั ในกรมธรรม์
ประกนัภยัประกอบดว้ยรายการต่าง ๆ เช่น ช่ือผูรั้บประกนัภยั ช่ือผูเ้อาประกนัภยั จาํนวนเงินเอา
ประกนัภยั อายขุองสญัญา ช่ือผูรั้บผลประโยชน์และเง่ือนไขต่าง ๆ เป็นตน้ 

เบ้ียประกนัภยั (Premium) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีผูเ้อาประกนัภยัตอ้งจ่ายใหแ้ก่ผูรั้บ
ประกนัภยัตามท่ีระบุไวใ้นสญัญา ซ่ึงการจ่ายค่าเบ้ียประกนัภยัจ่ายเป็นรายปี ตามความคุม้ครองท่ี
ระบุไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัภยั 

ทุนประกนัภยัหรือจาํนวนเงินเอาประกนัภยั (Sum Insured) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีผูรั้บ
ประกนัภยัจะตอ้งจ่ายตามท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม ์เม่ือภยัและความเสียหายเกิดข้ึนแก่ผูเ้อาประกนัภยั 

การชดใชค้่าสินไหมทดแทน (Indemnity) หมายถึง การชดใชค้วามเสียหายตามท่ีเสียหาย
จริงโดยอาจชดใชด้ว้ยเงินสดหรือซ่อมแซมใหอ้ยูใ่นสภาพเดิมหรือหาของช้ินใหม่ทดแทน 
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การเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน (Claim) หมายถึง การท่ีผูเ้อาประกนัภยัไดเ้รียกร้องใหผู้รั้บ
ประกนัภยัชดใชค้่าเสียหายใหโ้ดยท่ีความเสียหายดงักล่าวตอ้งเป็นผลมาจากภยัท่ีไดเ้อาประกนัไว ้ 
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บทที2่ 
แนวความคดิ ทฤษฎ ีความเป็นมาของธุรกจิประกนัภัยและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 

ในการศึกษาหวัขอ้วิจยัเร่ือง การศึกษาเร่ือง “ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดท่ีผูใ้ช้
รถยนตเ์ลือกทาํประกนักบับริษทั วิริยะประกนัภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้
แนวคิด ทฤษฎีและเอกสารทางวิชาการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยัน้ี เพื่อนาํมาเป็นแนวทางในการ
กาํหนดกรอบแนวความคิด ตลอดจนใชใ้นการสร้างเคร่ืองมือในการวจิยัใหส้ามารถบรรลุ
วตัถุประสงค ์โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1   ทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ตอนท่ี 2   ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
 ตอนท่ี 3   ความเป็นมาของการประกนัภยั   ความหมาย ประโยชนแ์ละประเภทของการ
ประกนัภยั 

ตอนท่ี 4   งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ทฤษฎเีกีย่วกบัรูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 
 คาํจาํกดัความของรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (มณีรัตน์ เอ้ือศิลป์, 2548) คือ พฤติกรรมนั้น
จะเกิดจากการท่ีมีส่ิงมากระตุน้ความรู้สึกของผูบ้ริโภคทาํใหเ้กิดความตอ้งการ ความรู้สึกนึกคิดหรือ
กล่องดาํซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจ เม่ือถึงจุดน้ีจะเกิดการ
ตอบสนองหรือตดัสินใจ โดยการรับรู้ของผูบ้ริโภคเกิดจากส่ิงเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เป็นส่ิงท่ีเขา้มากระทบความรู้สึกของผูบ้ริโภคและเป็นเหตุ
จูงใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจากภายในร่างกายและ
ส่ิงกระตุน้จากภายนอก ซ่ึงในการวจิยัคร้ังน้ีจะกล่าวถึงส่ิงกระตุน้จากภายนอกเพราะถือวา่เป็นเหตุ
จูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

 1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีบริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัสามารถ
ควบคุมได ้เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น เง่ือนไขในความคุม้ครองท่ีสามารถ
คุม้ครองไดเ้หมาะกบัประกนัภยัประเภทต่าง ๆ การมีอู่ซ่อมครอบคลุมไดท้ัว่ประเทศมากกวา่ของ
บริษทัประกนัภยัอ่ืน คุณภาพงานซ่อมดี ซ่อมแซมมาแลว้อยูใ่นสภาพใชง้านไดต้ามปกติ สีหลงัจาก
การซ่อมอยูไ่ดท้นทานตามกาํหนดการรับประกนัของอู่ซ่อม 
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 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัความ
คุม้ครองและการใหบ้ริการ มีส่วนลดใหใ้นปีต่อไปถา้ไม่เกิดอุบติัเหตุในปีน้ี การท่ีสามารถชาํระดว้ย
บตัรเครดิตไดเ้พื่อความสะดวกของผูบ้ริโภค  

 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น การมีสาขาตวัแทน
จาํหน่ายหรือศูนยรั์บแจง้เหตุคลอบคลุมทัว่ประเทศอยูใ่นแหล่งชุมชน ซ่ึงทาํใหผู้บ้ริโภคสะดวกใน
การติดต่อในการซ้ือหรือสอบถามขอ้มูลต่าง ๆ รวมถึงการแจง้อุบติัเหตุไดส้ะดวกมากยิง่ข้ึนเพราะ
อยูใ่นแหล่งชุมชนทาํใหพ้นกังานเคลมมาถึงท่ีเกิดเหตุรวดเร็วข้ึนกวา่บริษทัอ่ืน 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ 
วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสารวารสาร อินเตอร์เนต ใบปลิวแผน่พบัต่าง ๆ เพื่อใหเ้ป็นท่ีจดจาํของ
ผูบ้ริโภครวมถึงการตอบแทนสงัคมในรูปแบบต่าง ๆ ทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้และจดจาํไดว้า่เป็นบริษทั 
วิริยะประกนัภยั รวมถึงมีการตอบแทนสงัคมอยูต่ลอดเวลา เช่น การใหทุ้นการศึกษา การบริจาค
ส่ิงของช่วยเหลือผูป้ระสบภยั เป็นตน้ ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีจะก่อใหเ้กิดการจดจาํและตดัสินใจไดง่้ายข้ึน
หากผูบ้ริโภคตอ้งการทาํประกนัภยั 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นบุคลากร เช่น การบริการแจง้เตือนต่ออายปุระกนัภยัหาก
ประกนัภยัใกลจ้ะหมด การบริการใหค้าํแนะนาํในการเลือกประกนัภยัประเภทต่าง ๆ การมีบริการท่ี
ดีรวมถึงการมีมนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดีในการติดต่อกบัผูบ้ริโภค จิตสาํนึกในงานบริการ รวมถึงการบริการ
ของพนกังานเคลมในขณะเกิดเหตุ เหล่าน้ีเป็นส่ิงสาํคญัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคพอใจเป็นอนัดบัแรก ๆ และ
การบอกต่อในแง่ดีจากปากต่อปาก เป็นตวักระตุน้ยอดขายและสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บับริษทัได้
มากกวา่ปัจจยัส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ เช่น การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว ใช้
เวลาไม่นานในการติดต่อกบับริษทั วิริยะประกนัภยั หรือกบัตวัแทนประกนัในการทาํประกนัภยั 
หรือการใชเ้วลาในการซ่อมรถไม่เกินตามกาํหนดเวลาท่ีอู่ซ่อมไดแ้จง้ไว ้เพื่อใหผู้บ้ริโภคไม่เสียเวลา
ในการรอคอย 

 ส่ิงกระตุน้ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ เช่น สาํนกังานดูมีความ
มัน่คงน่าเช่ือถือ ความเป็นระเบียบทั้งภายในภายนอกองคก์ร การใชอุ้ปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการทาํงาน
และการใหบ้ริการ โดยส่ิงเหล่าน้ีทาํใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงความสะดวกสบาย รวดเร็วและแสดงถึง
ความเป็นมืออาชีพในการบริการ 

 1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์รซ่ึง
บริษทั วิริยะประกนัภยั ไม่สามารถควบคุมได ้ประกอบดว้ย 
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 ส่ิงกระตุน้ดา้นเศรษฐกิจ เช่น สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัท่ีตกตํ่าลง 
รายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคลท่ีตอ้งการหาประกนัภยัท่ีมีความ
คุม้ครองนอ้ยและค่าเบ้ียประกนัภยัถูกลง  

2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิด
ของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงบริษทั วิริยะประกนัภยั ไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคใหท้ราบอยา่งแทจ้ริงวา่กลุ่มลูกคา้ของบริษทั วริิยะประกนัภยั มี
ความตอ้งการอยา่งไร โดยกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 

2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ มีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 
 ปัจจยัดา้นสงัคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของ
ผูบ้ริโภค โดยกลุ่มผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ของบริษทั วิริยะประกนัภยั ยอมท่ีจ่ายเงินในจาํนวนท่ี
มากเพียงพอต่อความคุม้ครองท่ีสามารถคุม้ครองบุคคลในรถยนตข์องผูเ้อาประกนัใหไ้ดรั้บสิทธิ
ประโยชน์มากท่ีสุด เพื่อใหเ้กิดความสะดวกสบายในการบริการเม่ือเกิดอุบติัเหตุ 

 ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติและแนวความคิดส่วน
บุคคลซ่ึงปัจจยัส่วนบุคคลเหล่าน้ีทาํใหก้ลุ่มลูกคา้ของบริษทั วิริยะประกนัภยั ทราบวา่ความคุม้ครอง
ท่ีสูงข้ึนยอ่มจาํเป็นท่ีตอ้งจ่ายเงินในจาํนวนแพงข้ึน แต่ในความคุม้ครองและการบริการท่ีผูบ้ริโภค
จะไดรั้บนั้นเหมาะสมกบัค่าเบ้ียประกนัภยั 

 ปัจจยัทางจิตวทิยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้น
จิตวิทยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีเกิดจากการจูงใจ การรับรู้และการเรียนรู้ โดย
ช่ือเสียงของบริษทั วิริยะประกยัภยั ทาํใหผู้บ้ริโภคจะมัน่ใจวา่ หากเกิดปัญหาเกิดข้ึนผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บการบริการท่ีดี และบริษทัมีความมัน่คงเพียงพอท่ีจะคุม้ครองรถของผูบ้ริโภคไดต้ลอดอายุ
กรมธรรม ์

 2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนของผูบ้ริโภคสาํหรับการซ้ือสินคา้หรือ
บริการ ซ่ึงประกอบไปดว้ยขั้นตอนต่าง ๆ ดงัน้ี 

 การรับรู้ปัญหา หมายถึง โดยจากการใชร้ถยนตท่ี์ผูบ้ริโภคใชข้บัข่ีใน
ประจาํวนัหรือจากการเกิดอุบติัเหตุบนทอ้งถนนเป็นประจาํ จึงทาํใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงวา่ควรจะ
มีบางส่ิงท่ีสามารถช่วยบรรเทาความเสียหาย หรือทาํใหผู้บ้ริโภคประมาณการค่าใชจ่้ายหรือบรรเทา
ค่าใชจ่้ายลงเม่ือเกิดอุบติัเหตุ 
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 การคน้หาขอ้มูล หมายถึง โดยเม่ือเกิดความรู้สึกวา่จาํเป็นตอ้งมีบางส่ิง
บางอยา่งมาช่วยบรรเทาความเสียหาย จึงมองหาบริษทัประกนัวินาศภยัท่ีมีอยูห่ลาย ๆ บริษทั โดยดู
จากค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งเสียไปกบัความคุม้ครองท่ีตนจะไดรั้บ จากการโทรสอบถามไปยงับริษทั 
ประกนัภยัท่ีโฆษณาอยูต่ามส่ือต่าง ๆ  

 การประเมินผลทางเลือก หมายถึง  จากการเปรียบเทียบจากราคาและ
ความคุม้ครองท่ีไดรั้บกบัความตอ้งการและความสามารถท่ีจ่ายได ้ 

 การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การตดัสินใจเลือกทาํประกนัภยัและชาํระเงิน  
 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือหรือความรู้สึกหลงัการซ้ือ  หมายถึง ความรู้สึก

หลงัจากการซ้ือประกนัภยัและไดรั้บการบริการ เช่น ความสะดวกในการติดต่อทาํประกนัภยั การ
ไดรั้บกรมธรรมท่ี์รวดเร็วและสมบูรณ์ตามท่ีไดต้กลงกบัตวัแทนขาย การบริการของพนกังานเคลม
ขณะเกิดเหตุ การมีอู่ซ่อมท่ีใกลบ้า้นสะดวกในการติดต่อสอบถามเร่ืองการซ่อม สภาพของรถท่ีซ่อม
เสร็จอยูใ่นสภาพสมบูรณ์ ส่ิงเหล่าน้ีทาํใหผู้เ้อาประกนัภยัเกิดความประทบัใจหรือไม่ประทบัใจ ซ่ึง
จะมีผลต่อการบอกต่อแบบปากต่อปากใหผู้บ้ริโภคผูอ่ื้นไดรั้บทราบ หรือหากไม่รู้สึกประทบัใจอาจ
ไม่ต่อประกนัภยัในปีต่อไปได ้

3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) การตดัสินใจทาํประกนัภยักบับริษทั 
วิริยะประกนัภยั หรือต่ออายกุรมธรรมป์ระกนัภยั 

 
ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) 
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการประกอบไปดว้ยปัจจยัท่ีจะตอ้งพิจารณาเพ่ือกาํหนด
ตาํแหน่งของการบริการและกาํหนดสดัส่วนของตลาดธุรกิจบริการ ส่วนประกอบแต่ละส่วนของ
ส่วนประสมทางการตลาดจึงมีผลกระทบซ่ึงกนัและกนัและยงัตอ้งสอดคลอ้งกนัเพื่อใหก้าร
ดาํเนินงานดา้นการตลาดบริการประสบความสาํเร็จตามวตัถุประสงค ์

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) การบริการเป็นผลิตภณัฑข์องธุรกิจบริการ ซ่ึง
ครอบคลุมทุกอยา่งของตวัสินคา้รวมถึงทุกส่ิงท่ีเตรียมใหก้บัลูกคา้ เน่ืองจากลูกคา้ไม่ไดต้อ้งการ
เพียงตวัสินคา้และบริการเท่านั้น แต่ยงัตอ้งการประโยชน์หรือคุณค่าอ่ืนท่ีไดรั้บการจากซ้ือสินคา้
และบริการของธุรกิจบริการดว้ย องคป์ระกอบของผลิตภณัฑใ์นธุรกิจบริการประกอบดว้ย 

1.1 บริการหลกั (The Core or Generic Product)  ลกัษณะหรือพื้นฐานของการ
บริการนั้นๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ ในกรณีประกนัวินาศภยั คือ ความ
คุม้ครองท่ีมีใหก้บัผูเ้อาประกนัภยั ไม่วา่ความคุม้ครองชีวิต ร่างกาย ของบุคคลภายในรถและนอก
รถยนตค์นัเอาประกนัภยั หรือการซ่อมรถยนตข์องผูเ้อาประภนัภยัหรือคู่กรณีใหส้ามารถใชง้านได้
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ตามปกติ หรือเม่ือรถยนตสู์ญหายจะมีเงินจาํนวนหน่ึงท่ีจ่ายใหก้บัผูเ้อาประกนัภยัตามท่ีได้
ตกลงไว ้ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัการเลือกแบบเง่ือนไขในการเอาปรกนัภยัของผูบ้ริโภค 

1.2 บริการท่ีลูกคา้คาดหวงัวา่จะไดรั้บ (The Expected Product) ประกอบดว้ย
บริการหลกัและบริการอ่ืนๆเป็นเง่ือนไขตํ่าสุดท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เช่น ความคุม้ครองท่ีไดรั้บตาม
กรมธรรมป์ระเภทท่ีผูเ้อาประกนัไดท้าํไว ้หรือการมีอู่ซ่อมทัว่ประเทศหรือศูนยรั์บแจง้เหตุทัว่
ประเทศเพ่ือใหผู้เ้อาประกนัภยัมัน่ใจวา่จะไดรั้บความสะดวกหากเกิดอุบติัเหตุ 

1.3 บริการท่ีเพิ่มพนูจากเดิม (The Augmented Product) บริการพิเศษท่ีมีความ
แตกต่างจากบริการของคู่แข่ง เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากกวา่ เช่น 
บริษทัท่ีมีความมัน่คง มีช่ือเสียงในดา้นการบริการทาํใหผู้เ้อาประกนัภยัมัน่ใจวา่หากเกิดอุบติัเหตุจะ
ไดรั้บความคุม้ครองแน่นอนตลอดอายกุรมธรรม ์ 

1.4 บริการท่ีสามารถเพ่ิมคุณค่าพิเศษ (The Potential Product) การบริการท่ี
ไดรั้บเกินความคาดหวงัของผูบ้ริโภค เช่น การมีรถใหใ้ชร้ะหวา่งการซ่อม เม่ือผูเ้อาประกนัภยัเกิด
อุบติัเหตุตอ้งนาํรถยนตเ์ขา้ซ่อมทาํใหผู้เ้อาประกนัภยัไม่ไดรั้บความสะดวกจากการไม่มีรถยนตใ์ช ้อู่
ประกนัภยัจะมีรถยนตใ์หใ้ชร้ะหวา่งการซ่อมเพื่อบรรเทาความไม่สะดวกจากการเกิดอุบติัเหตุ 

2. ดา้นราคา (Price) ความคุม้ครองและการบริการท่ีเหมาะสมกบัราคา เม่ือผูบ้ริโภค
ไดเ้ปรียบเทียบแลว้หากผูบ้ริโภคยอมรับไดว้า่คุณค่าและบริการท่ีจะไดรั้บสูงกวา่เงินท่ีจะจ่ายไป
ผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั โดยจะตอ้งดูคู่แข่งวา่มีความคุม้ครอง
และบริการเป็นอยา่งไรประกอบกบัสภาวการณ์ดา้นเศรษฐกิจท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกท่ีจะประหยดั
ค่าใชจ่้ายโดยลดความคุม้ครองจึงอาจทาํใหผู้บ้ริโภคหนัไปทาํประกนัภยักบับริษทัอ่ืนแทน 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการมี 2 ส่วน ดงัน้ี 
3.1 ดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) ทาํเลท่ีตั้งของตวัแทนจาํหน่ายอยูใ่นแหล่ง

ชุมชนสงัเกตุเห็นไดง่้ายโดยคลอบคลุมทัว่ประเทศเพ่ือสะดวกในการติดต่อหรือแจง้ประกนัภยั ทาํ
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายและเป็นการโฆษณาในอีกทางหน่ึงดว้ย 

3.2  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ท่ีนิยมใชก้นัเป็นปกติสาํหรับธุรกิจประกนั
วินาศภยัมีอยู ่5 ช่องทาง ไดแ้ก่ 1. ตวัแทนประกนัวินาศภยั 2. นายหนา้ประกนัวินาศภยั 3. การติดต่อ
โดยตรงกบัลูกคา้ 4. การติดต่อผา่นสถาบนัการเงิน 5. การขายควบกบับริการของธุรกิจอ่ืนๆ 

3.2.1 ตวัแทนประกนัวินาศภยั โดยตวัแทนของบริษทั วิริยะประกนัภยั
นั้นถือเป็นตวัแทนของบริษทัประกนัภยัซ่ึงอาจจะสงักดักบัฝ่ายขาย ฝ่ายตวัแทนหรือฝ่ายการตลาด
ของบริษทัข้ึนอยูก่บัการจดัองคก์รของบริษทันั้นๆ บุคคลเหล่าน้ีจะทาํหนา้ท่ีติดต่อหาลูกคา้พร้อมทั้ง
เสนอการประกนัภยัตามรูปแบบของบริษทัท่ีตนเองเป็นตวัแทนอยูแ่ลว้นาํส่งใหบ้ริษทั วิริยะ
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ประกนัภยัสาํนกังานใหญ่ ตวัแทนจะไดรั้บค่าตอบแทนในรูปแบบของค่าบาํเหน็จ เน่ืองจากบริษทั 
วิริยะประกนัภยั ถือวา่ตวัแทนประกนัภยัไม่มีค่าใชจ่้ายในการดาํเนินการมากเท่านายหนา้ประกนัภยั 

พระราชบญัญติัประกนัวินาศภยัพ.ศ. 2535 มีผลบงัคบัใช ้กาํหนดใหผู้ท่ี้
จะเป็นตวัแทนประกนัวินาศภยัทุกคนตอ้งไดรั้บการศึกษาวิชาการประกนัวนิาศภยัจาก
สถาบนัการศึกษาหรือสอบความรู้เก่ียวกบัการประกนัวนิาศภยัไดต้ามหลกัสูตรและวิธีการท่ีนาย
ทะเบียนประกาศกาํหนดตวัแทนประกนัวินาศภยัทุกคนจึงจาํเป็นตอ้งมีความรู้ทางดา้นการประกนั
วินาศภยัเพียงพอ บริษทัประกนัวินาศภยัจึงใชว้ิธีการอบรมตวัแทนเพื่อพฒันาความรู้ใหต้วัแทน
แบบต่อเน่ือง 

ในฐานะท่ีตวัแทนประกนัวินาศภยัเป็นผูท่ี้บริษทัประกนัวนิาศภยั
มอบหมายใหท้าํการชกัชวนเขา้ทาํสญัญาประกนัวินาศภยักบับริษทั ตวัแทนประกนัวินาศภยัจึงดู
เหมือนเป็นผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีแทนบริษทัไปโดยปริยาย รวมถึงเม่ือมีปัญหาดา้นเง่ือนไขความคุม้ครอง
ของกรมธรรมห์รือปัญหาดา้นการชดใชค้่าสินไหมทดแทนระหวา่งบริษทัประกนัภยักบัลูกคา้ผูเ้อา
ประกนัภยั ตวัแทนจึงมีหนา้ท่ีช่วยผอ่นผนัใหท้ั้งสองฝ่ายตกลงกนัไดด้ว้ยดีดว้ย 

3.2.2 นายหนา้ประกนัวนิาศภยั เน่ืองจากธุรกิจประกนัวินาศภยัเป็น
ธุรกิจเฉพาะท่ีตอ้งอาศยัความรู้ความเขา้ใจในหลายดา้น ดงันั้น นอกเหนือจากบริษทัประกนัวินาศ
ภยัแลว้ยงัมีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลอีกประเภทหน่ึง ซ่ึงถือวา่มีความรู้ ความเขา้ใจ ความชาํนาญในการ
ใชห้ลกัวิธีการประกนัวินาศภยัตลอดจนเง่ือนไขความคุม้ครองของกรมธรรมป์ระกนัภยัแต่ละ
ประเภทคอยใหค้าํแนะนาํแก่ผูเ้อาประกนัภยั นัน่คือนายหนา้ประกนัวนิาศภยั 

นายหนา้ประกนัวนิาศภยัเลือกดาํเนินกิจการเป็นนายหนา้บุคคลธรรมดา
หรือรวมตวักนัเป็นนายหนา้นิติบุคคลกไ็ด ้นายหนา้ประกนัวนิาศภยัตอ้งสอบความรู้เก่ียวกบั
ประกนัวินาศภยัดว้ย เช่นเดียวกบัตวัแทนประกนัวินาศภยัเพื่อใหแ้น่ใจไดว้า่นายหนา้ประกนัวินาศ
ภยัผูน้ั้นมีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะดูแลผลประโยชนแ์ก่ประชาชนผูเ้อาประกนัภยัได ้โดยในการ
รวมตวักนัเป็นนายหนา้นิติบุคคลนั้น มีหลกัเกณฑก์าํหนดโดยนายทะเบียนตามประกาศนาย
ทะเบียน 

นายหนา้ประกนัวนิาศภยัมีบทบาทเป็นตวัแทนของผูเ้อาประกนัภยัโดย
เด่นชดั ดงันั้นหนา้ท่ีสาํคญัของนายหนา้ประกนัวินาศภยัจึงมี 3 ประการ ดงัน้ี 

 การเลือกบริษทัประกนัภยั นายหนา้ประกนัวินาศภยัมีหนา้ท่ีใน
การสรรหาผูรั้บประกนัภยัท่ีเหมาะสมใหก้บัลูกคา้ผูเ้อาประกนัภยั โดยตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

 - การใหบ้ริการของบริษทัประกนัภยัวา่มีการใหบ้ริการในดา้น
การออกกรมธรรม ์การชดใชค่้าสินไหมทดแทนท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้ง ครบถว้นหรือไม่เพียงใด 
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 - ช่ือเสียงและความมัน่คงทางการเงินของบริษทัประกนัภยัวา่มี
ความมัน่คงเพยีงใด ช่ือเสียงของบริษทัดีเพยีงใด มีจุดเด่นทางดา้นใด 

 - ผลิตภณัฑห์รือกรมธรรมข์องบริษทัประกนัภยัเป็นแบบท่ีให้
ความคุม้ครองดีท่ีสุดและเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูเ้อาประกนัภยัหรือไม่เพยีงใด 

 - อตัราเบ้ียประกนัภยัของบริษทัประกนัภยัวา่อยูใ่นระดบัท่ี
ยติุธรรมหรือไม่เหมาะสมเพยีงใด 
   โดยปกติบริษทันายหนา้ประกนัวินาศภยัจะทาํการเปรียบเทียบใหลู้กคา้ผู ้
เอาประกนัภยัเห็นถึงปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้และเสนอแนะใหลู้กคา้ตดัสินใจ อยา่งไรกต็ามบางกรณี
ลูกคา้อาจเป็นผูก้าํหนดบริษทัประกนัภยัเองได ้รวมถึงนายหนา้ประกนัวินาศภยัยงัตอ้งมีการเจรจา
ชดใชค้่าสินไหมทดแทน เม่ือเกิดความเสียหายเกิดข้ึนจากผูเ้อาประกนัภยั นายหนา้ประกนัวินาศภยั
ตอ้งตรวจสอบความเสียหายนั้นก่อนวา่ไดรั้บความคุม้ครองตามกรมธรรมห์รือไม่และแจง้ความ
เสียหายนั้นไปยงับริษทัวิริยะประกนัภยั สาํนกังานใหญ่ โดยนายหนา้ประกนัภยัจะติดตามเร่ืองการ
จดัการค่าสินไหมทดแทนนั้นอยา่งใกลชิ้ด เพื่อใหผู้เ้อาประกนัภยัและบริษทั วิริยะประกนัภยัไดรั้บ
ความพึงพอใจมากท่ีสุด 
   นอกจากปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้บริษทันายหนา้ประกนัวินาศภยัอาจตอ้ง
คาํนึงถึงอตัราบาํเหน็จหรือค่าตอบแทนอ่ืนๆ ท่ีพึงไดรั้บจากบริษทั วิริยะประกนัภยั ดว้ยเพราะอตัรา
ค่าบาํเหน็จหรือค่าตอบแทนอ่ืนๆ เหล่าน้ีคือรายไดโ้ดยตรงของบริษทันายหนา้ประกนัภยันัน่เอง 

3.2.3 การติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง โดยบริษทั วิริยะประกนัภยั เป็นผู ้
ติดต่อกบัผูบ้ริโภคโดยตรง นบัเป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเป็นท่ีนิยมกนัมาก เน่ืองจากสามารถลด
ขั้นตอนและค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัตวัแทนประกนัวนิาศภยัหรือนายหนา้ประกนัวินาศภยัไดแ้ละยงั
สามารถควบคุมเง่ือนไขการประกนัภยัสาํหรับลูกคา้ไดร้ะดบัหน่ึง อยา่งไรกดี็ช่องทางน้ีบริษทั วิริยะ
ประกนัภยั ไม่สามารถกระจายช่องทางไปถึงผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไรนกั 

3.2.4 การติดต่อผา่นสถาบนัทางการเงิน ช่องทางน้ีเป็นท่ีนิยมมาก
โดยเฉพาะสาํหรับบริษทัประกนัวินาศภยัท่ีมีส่วนเป็นเจา้ของโดยสถาบนัทางการเงิน เช่น ธนาคาร
หรือบริษทัเงินทุน นอกเหนือจากความร่วมมือกนัระหวา่งสถาบนัทางการเงินกบับริษทั วิริยะ
ประกนัภยั ท่ีกาํหนดใหลู้กคา้ท่ีมีภาระผกูพนัดา้นการเงินกบัสถาบนัทางการเงินตอ้งทาํประกนัภยั
ทรัพยสิ์นท่ีนาํมาคํ้าประกนั หรือทรัพยสิ์นท่ีเช่าซ้ือนั้นๆ กบับริษทั วิริยะประกนัภยั และยงัสามารถ
ใชฐ้านขอ้มูลของลูกคา้ท่ีมีอยูก่บัสถาบนัทางการเงินทาํการติดต่อเสนอการประกนัภยัประเภทอ่ืนๆ 
ไดโ้ดยสะดวกอีกดว้ย 
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จากท่ีเห็นไดช้ดัเจนในปัจจุบนั ทั้งสถาบนัการเงินและบริษทัประกนัวนิาศ
ภยัต่างเลง็เห็นความสาํคญัในการเขา้ร่วมกนัเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจเพื่อผลประโยชน์ของทั้งสอง
ฝ่าย 

3.2.5 การขายควบกบับริการของธุรกิจอ่ืน ในปัจจุบนัประกนัวนิาศภยั
หลายบริษทัไดอ้าศยัความร่วมมือกนักบัธุรกิจอ่ืนๆ บางประเภท เช่น ธุรกิจคา้รถยนต ์การจดัการ
ประกนัภยัรถยนตค์วบไปกบัการซ้ือรถยนต ์เป็นตน้ 

4. การส่งเสริมการตลาด(Promotion) โดยฝ่ายการตลาดของบริษทั วิริยะประกนัภยั
ไดมี้การติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูบ้ริโภคเพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงใชห้ลาย
เคร่ืองมือเพ่ือส่ือสารแบบประสมประสานกนั โดยเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดหลกัท่ีใชมี้ดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการติดต่อส่ือสารท่ีใชม้ากท่ีสุด
เพื่อสร้างการรับรู้ในบริการ ในตราสินคา้ สร้างความเขา้ใจในบริการท่ีบริษทั วิริยะประกนัภยั
จดัเตรียมใหแ้ละเพื่อจูงใจใหผู้ท่ี้คาดวา่จะเป็นลูกคา้รู้และอยากจะใชบ้ริการ ดงันั้นฝ่ายการตลาดจึง
ตระหนกัถึงความสาํคญัของการโฆษณาโดยคาํนึงถึงใหต้รงวตัถุประสงคใ์นการโฆษณา กบั
วตัถุประสงคข์องบริษทั วิริยะประกนัภยั ใหเ้ป็นไปในทางเดียวกนั 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย(Personal Selling) เป็นการใหพ้นกังานฝ่าย
ขายของบริษทั วิริยะประกนัภยั เป็นผูติ้ดต่อกบัลูกคา้โดยตรงเพื่อประหยดัค่าใชจ่้ายและสามารถรับ
เร่ืองหรือประเมินผลข่าวสารท่ีบริษทั วิริยะ ส่ือไปถึงผูบ้ริโภคไดท้นัที หรือผา่นทางตวัแทนหรือ
นายหนา้ประกนัวนิาศภยัซ่ึงมีค่าใชจ่้ายมากกวา่การติดต่อโดยตรงแต่สามารถกระจายส่ือไดม้ากและ
รวดเร็วกวา่ 

4.3  การส่งเสริมการขาย(Sale Promotion) มีการแจกของชาํร่วยในช่วง
เทศกาล เช่น ปฏิทิน กระเป๋า เส้ือ หมอนและปากกา ท่ีช่ือบริษทั วิริยะประกนัภยัติดอยูเ่พื่อเป็นการ
กระตุน้ยอดขายและเป็นการย ํ้าเตือนในแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีจดจาํสาํหรับผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน 

4.4 การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์(Publicity and Public Relation) การให้
ข่าวเป็นการนาํเสนอและใหค้วามรู้เก่ียวกบันโยบายบริษทั โดยผา่นส่ือซ่ึงอาจมีการจ่ายเงินหรือไม่
จ่ายเงินกไ็ด ้การใหข้่าวเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ เช่น การใหทุ้นการศึกษากบัเดก็
ยากจน โดยผา่นส่ือโทรทศัน์ วิทย ุอินเตอร์เนตหรือผา่นทางในปลิว ซ่ึงใหท้างตวัแทนประกนัภยัใน
การส่ือสารใหก้บัผูบ้ริโภคทราบ 

โดยการประชาสมัพนัธ์เป็นความพยายามในการส่ือสารเพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
บริษทั วิริยะประกนัภยั เพื่อสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีต่อชุมชนต่างๆหรือเพ่ือเผยแพร่ข่าวสารท่ีดีเสนอ
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ภาพลกัษณ์ท่ีดี(Brand image or Corporate image) โดยการสร้างเหตุการณ์หรือเร่ืองราวท่ีดีให้
ผูบ้ริโภคจดจาํ 

5. ดา้นบุคลากร(People) จากลกัษณะเฉพาะของบริการ บุคคลากรเป็นองคป์ระกอบท่ี
สาํคญัทั้งในการผลิตบริการและการบริการ ในปัจจุบนัสถานการณ์การแข่งขนัรุนแรงข้ึน บริษทั
วิริยะประกนัภยั จึงเนน้ดา้นการบริการของบุคลากรเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีสร้างความแตกต่างใหก้บั
ธุรกิจ ซ่ึงทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัโดยคุณภาพในการบริการตอ้งอาศยัการคดัเลือก 
การฝึกอบรมและการจูงใจเพือ่ใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง 
ดงันั้นพนกังานจึงตอ้งมีความรู้ ความชาํนาญในดา้นประกนัภยั มีทศันคติท่ีดีในการบริการ มีมนุษย
สมัพนัธ์ มีความเสมอภาคในการใหบ้ริการลูกคา้อยา่งเท่าเทียมกนั สามารถตอบสนองและแกปั้ญหา
ต่างๆ ของลูกคา้ดว้ยความรวดเร็วซ่ึงเป็นส่ิงท่ีบริษทั วิริยะประกนัภยัไดใ้หค้วามสาํคญัและมีการ
พฒันาการบริการของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ(Process) โดยบริษทั วิริยะประกนัภยั ไดมี้มาตรฐาน
การบริการเดียวกนัทุกสาขา โดยเนน้การบริการท่ีรวดเร็ว ทาํงานตรงต่อเวลา และมีการตรวจสอบ
และปรับปรุงขั้นตอนใหส้ามารถทาํงานไดดี้ยิง่ข้ึนตลอดเวลา เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดเ้กิดความพึงพอใจ
สูงสุด เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อซ้ือกรมธรรม ์ความรวดเร็วในการนาํรถเขา้ซ่อม เป็น
ตน้ 

7. ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) โดยจดัสาํนกังานใหมี้
ความสะอาด สะดวกในการบริการ มีการใชอุ้ปกรณ์ท่ีทนัสมยั พร้อมทั้งมีส่ิงอาํนวยความสะดวก
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม เช่น การจดัท่ีจอดรถใหเ้พียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ ท่ีมีรับรองลูกคา้อยา่ง
เป็นส่วนตวั โดยเนน้ภาพลกัษณ์หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถเห็นไดง่้ายทางกายภาพ เป็นส่ิงท่ีส่ือให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนอีกดว้ย  
 
ความเป็นมาของการประกนัภัย 
 ตน้กาํเนิดของการประกนัภยัเกิดข้ึนเม่ือใดไม่สามารถระบุใหแ้น่ชดั แต่ในสมยัเร่ิมแรกของ
การประกนัภยัจะมีลกัษณะไปในการแสวงหาหลกัประกนัความคุม้ครองหรือวิธีการป้องกนัอนัเกิด
จากทรัพยสิ์นอนัเน่ืองมาจากภยัธรรมชาติและโจรผูร้้าย ซ่ึงนบัวา่เป็นท่ีมาของกิจการประกนัภยัมา
จนกระทัง่ในปัจจุบนั (ประวิทย ์รังสรรคว์ิจิตร,2542) 
 ในประเทศจีนประมาณ 3,000 ปีก่อนคริสตก์าล พอ่คา้ชาวจีนซ่ึงอาศยัแม่นํ้าแยงซีเกียงเป็น
เสน้ทางขนส่งสินคา้ไปขายยงัเมืองต่างๆ ไดพ้ฒันาวิธีการเพื่อแบ่งเบาและบรรเทาความเสียหายท่ีจะ
เกิดข้ึนกบัสินคา้ของตน ทั้งน้ี เน่ืองจากลาํนํ้าแยงซีเกียงมีสายนํ้าท่ีเช่ียวกรากและเรือบรรทุกสินคา้
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มกัจะอบัปางอยูเ่สมอ เน่ืองจากมีหินใตน้ํ้ าและมีเกาะแก่งท่ีคดเค้ียวเป็นอนัตรายต่อการเดินเรือมี
ปรากฎอยูเ่สมอวา่พอ่คา้บางคนตอ้งส้ินเน้ือประดาตวัเพราะสินคา้ไดรั้บความเสียหายหมด วิธีการท่ี
พอ่คา้เหล่าน้ีไดน้าํมาใชคื้อการกระจายสินคา้ของตนแยกบรรทุกไวใ้นเรือหลายๆ ลาํแทนท่ีจะ
บรรทุกสินคา้ทั้งหมดไวใ้นเรือลาํเดียวกนัหรือในเรือเพียงไม่ก่ีลาํ เรือแต่ละลาํกจ็ะบรรทุกสินคา้ซ่ึง
เป็นส่วนของพอ่คา้หลาย ๆ คน ซ่ึงหากเรือลาํใดลาํหน่ึงไดรั้บความเสียหายอบัปางลง พอ่คา้แต่ละ
คนกจ็ะไดรั้บความเสียหายเฉพาะส่วนเพียงจาํนวนส่วนนอ้ยของสินคา้ของตนเท่านั้น ทั้งน้ีเน่ืองจาก
เช่ือวา่กฎของการเฉล่ีย (Law of Average)จะทาํหนา้ท่ีปกป้องสดัส่วนส่วนใหญ่ของสินคา้ไว ้
หลกัการเช่นน้ีเป็นการกระจายความเส่ียง ท่ีเป็นท่ีมาและคลา้ยกบัหลกัการของการประกนัภยัใน
ปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก 
 ชาวบาบิโลเนียน (Babylonian) แหล่งลุ่มแม่นํ้ายเูฟรติส ไดพ้ฒันาการคา้และอุตสาหกรรม
ผลิตสินคา้ส่งไปขายยงัต่างเมือง จึงตอ้งอาศยัแรงงานจากทาสหรือบริการขนส่งสินคา้หรือวตัถุดิบ
จากเมืองหน่ึงไปยงัอีกเมืองหน่ึงซ่ึงบรรดาทาสหรือบริวารเหล่านั้นจะตอ้งปฏิบติังานตามคาํสัง่ของ
นายโดยเคร่งครัดจึงไม่สะดวกในการคา้ขาย ต่อมาไดมี้การมอบหมายใหบุ้คคลอ่ืนไปทาํหนา้ท่ี
คา้ขายแทนตน เรียกวา่ พอ่คา้เร่ (Traveling Salesman) ท่ีจะรับสินคา้จากเจา้ของไปจาํหน่ายยงัเมือง
ต่างๆ และเพื่อเป็นหลกัประกนัวา่เขาเหล่านั้นจะไม่คดโกงเอาสินคา้ไปเป็นส่วนของตนกจ็ะตอ้ง
มอบทรัพยสิ์น ภริยาและบุตรไวก้บัเจา้ของสินคา้เป็นประกนั เม่ือคา้ขายกลบัมาแลว้กต็อ้งนาํเงินท่ี
เหลือจากส่วนกาํไรคืนเจา้ของสินคา้ แต่ในบางคร้ังสินคา้ท่ีนาํไปเร่ขายถูกโจรผูร้้ายแยง่ชิงไป พอ่คา้
เร่เหล่านั้นกต็อ้งสูญเสียทรัพยสิ์นหรือถูกยดึภริยาและบุตรไปเป็นทาส โดยมิใช่ความทุจริตของตน 
พอ่คา้เร่จึงมีความจาํเป็นตอ้งหาหลกัประกนั ซ่ึงพอ่คา้เร่เหล่าน้ีเป็นบุคคลท่ีคิดคน้ระบบประกนัภยั
เพื่อคุม้ครองความเส่ียงของตน โดยนาํระบบการมอบทรัพยสิ์นและภริยาบุตรไวเ้ป็นประกนั แต่มี
ขอ้เพิ่มเติมวา่ หากความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบัสินคา้นั้นมิไดเ้กิดข้ึนจากความผดิหรือความประมาท
เลินเล่อของเขาแลว้ จะไม่ตอ้งรับภาระในความเสียหายเหล่านั้นเจา้ของสินคา้จะยดึทรัพยสิ์นหรือ
ภริยาบุตรของเขาไม่ได ้ต่อมาขอ้ตกลงน้ีไดแ้พร่หลายไปในการคา้ชนิดอ่ืนรวมทั้งกิจการเดินเรือ 
ชาวฟีนีเซียน (Phoenician) ซ่ึงเป็นชนเผา่โบราณท่ีจะอาศยัอยูริ่มฝ่ังทะเลของประเทศซีเรียใน
ปัจจุบนั 
 ต่อมาชาวกรีกไดพ้ฒันาแนวความคิดในทางการคา้จากชาวบาบิโลเนียนและชาวฟีนีเซียน
ไปเป็นสญัญาชนิดหน่ึง เรียกวา่ สญัญาบอตตอมร่ี (Bottomry) สญัญาดงักล่าวเป็นสญัญาท่ีระบุวา่ถา้
เจา้ของเรือตอ้งการจะขนส่งสินคา้ไปขายยงัเมืองห่างไกลและตอ้งการใชเ้งิน เขาจะตอ้งยมืเงินโดย
เอาตวัเรือไปเป็นหลกัประกนั โดยมีขอ้ตกลงวา่ ถา้เรือสูญหายไปในทะเลหรืออบัปางไม่สามารถ
กลบัมายงัท่าเรือไดต้ามสญัญา ผูใ้หกู้ห้รือนายทุนเงินกูก้จ็ะยดึเรือไปใชห้น้ีเงินกูน้ั้น สญัญาชนิดน้ีใช้
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อยา่งแพร่หลายตามเมืองต่างๆท่ีเดินทางไปคา้ขายทางทะเล ซ่ึงบางคร้ังสินคา้ท่ีจะส่งไปขายหรือซ้ือ
กลบัมากส็ามารถเอาไปเป็นหลกัประกนัไดแ้ทนตวัเรือท่ีเอาเป็นประกนั สญัญาชนิดน้ีเรียกวา่ 
สญัญาเรสปอนเดนเทีย (Respondentia) โดยจะมีการคิดดอกเบ้ียจากจาํนวนเงินท่ีใหกู้ท้ ั้งน้ีเพื่อความ
ปลอดภยัในการเดินทางไปขายซ่ีงเงินจาํนวนน้ีแทจ้ริงกคื็อ ค่าเบ้ียประกนั (Premium) ในปัจจุบนั
นัน่เอง 
 เม่ือคริสตศ์ตวรรษท่ี 12 ชาวลอมบาร์ด (The Lombards) ซ่ึงอพยพจากประเทศอิตาลีเขา้มา
ตั้งถ่ินฐานทาํมาหากินในกรุงลอนดอนเป็นผูริ้เร่ิม ระบบการรับประกนัภยัการขนส่งทางทะเลข้ึน
กล่าวคือ พอ่คา้นายทุนไดพ้ากนัรวมตวัเพื่อกระจายการเส่ียงภยัจากการสูญส้ินท่ีจะเกิดกบัพอ่คา้
นายทุนคนใดคนหน่ึงไปยงัพอ่คา้หลาย ๆ คนซ่ึงหากเกิดวินาศภยัทางทะเลข้ึนเขาเหล่านั้นกจ็ะได้
ช่วยกนัแบ่งเบาภาระการสูญส้ินทุนรอนไปเพียงบางส่วน ทาํใหย้งัสามารถประกอบกิจการคา้ต่อไป
ได ้โดยจะจ่ายเงินใหเ้ม่ือเกิดภยัทางทะเลทาํความเสียหายกบัเรือและสินคา้ใหก้บัผูเ้ป็นเจา้ของมีการ
เรียกเกบ็ค่าธรรมเนียมหรือเบ้ียประกนัภยั (Premium) หรือสินคา้นั้น วิธีการกระจายความเสียงภยัไป
ยงักลุ่มพอ่คา้ท่ีจะเขา้มาแบ่งเบาภาระการสูญส้ินซ่ึงเคยตกอยูก่บับุคคลคนเดียวไปยงับุคคลหลายคน
นั้น นบัเป็นการเร่ิมตน้การประกนัภยัทางทะเลอนัเป็นผลสาํคญัท่ีส่งเสริมใหก้ารคา้ระหวา่งประเทศ
นั้นเจริญรุ่งเรืองข้ึน 
 ตราบจนกระทัง่ในศตวรรษท่ี 15 จึงไดมี้กฎหมายประกนัภยัทางทะเลใชบ้งัคบัในประเทศ
อิตาลีและองักฤษ เป็นการวางหลกัเกณฑว์ธีิปฏิบติัเก่ียวกบัการประกนัภยัทางทะเลข้ึนใชบ้งัคบัใน
ตอนตน้ศตวรรษท่ี 17 สมยันั้นการติดต่อคา้ขายระหวา่งพอ่คา้ขายระหวา่งพอ่คา้ดว้ยกนัเองมกัจะ
พบปะพดูคุยกิจการคา้ต่อกนัในร้านกาแฟต่าง ๆ ในกรุงลอนดอน ในบรรดาร้านกาแฟเหล่านั้นมีอยู่
ร้านหน่ึงตั้งอยูท่ี่ถนน Tower Street ริมแม่นํ้าเทมส์ มีเจา้ของช่ือ นายเอด็เวิร์ด ลอยด ์(Edward 
Lloyd)  ท่ีร้านกาแฟแห่งน้ีจะมีพอ่คา้ต่าง ๆ มาพบปะเจรจาการคา้ในขณะด่ืมกาแฟกนัเป็นประจาํซ่ึง
ส่วนมากเป็นเจา้ของเรือเจา้ของสินคา้ท่ีจะขนส่งทางเรือและพอ่คา้อ่ืน ๆ ท่ีมีผลประโยชน์เก่ียวขอ้ง
กบัการผจญภยัทางทะเล เอด็เวิร์ด ลอยดใ์หค้วามสนใจในธุรกิจน้ีมากเป็นพิเศษ จึงไดจ้ดัหาข่าวสาร
เก่ียวกบัการเดินเรือ สถิติของเรือแต่ละลาํและความสามารถของเรือรวมทั้งกปัตนัเรือและลูกเรือท่ี
ไดผ้า่นการผจญภยัในการเดินทางไกล ๆ ในเสน้ทางต่าง ๆ มาเสนอต่อพอ่คา้และผูรั้บประกนัภยัอยู่
เสมอ 
 ในช่วงปี ค.ศ. 1769 ตลาดการประกนัภยัไดย้า้ยศูนยก์ลางของการประกนัภยัมาท่ีร้านกาแฟ
แห่งใหม่ของนายเอด็เวิร์ด ลอยด ์ Pope’s Head Alley จนกระทัง่ในปี ค.ศ. 1771 ไดมี้การก่อตั้ง
คณะกรรมการข้ึนบริหารธุรกิจประกนัภยัของลอยด ์(Lloyd’s Insurance) การดาํเนินธุรกิจของลอยด์
ในสมยัใหม่เป็นไปตามกฎหมาย ซ่ึงผา่นรัฐสภาขององักฤษในปี ค.ศ. 1871 ในกรุงลอนดอนมี
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สมาชิกของลอยดท์าํหนา้ท่ีรับประกนัภยัในนามของลอยด ์ประมาณ 18,500 คน ซ่ึงนบัวา่เป็นธุรกิจ
ประกนัภยัท่ีเก่าแก่และใหญ่โตท่ีสุดในโลก จนถือไดว้า่ Edward Lloyd เป็นบิดาแห่งการประกนัภยั 
 
ความเป็นมาของการประกนัภัยในประเทศไทย 
 การประกนัภยัในประเทศไทยมีกาํเนิดข้ึนในสมยักรุงศรีอยธุยากาํลงัรุ่งเรือง ซ่ึงในคร้ังนั้น
ประเทศไทยมีความสมัพนัธ์ทางการคา้กบัต่างประเทศหลายประเทศ การขนส่งสินคา้อาศยัทางเรือ
เป็นส่วนใหญ่จึงมีการประกนัภยัทางทะเลและขนส่งเกิดข้ึนเป็นประเภทแรก  การประกนัภยัในสมยั
นั้นเป็นธุรกิจของชาวต่างประเทศร่วมมือดาํเนินการมิไดมี้การจดทะเบียนการคา้หรือแจง้ต่อรัฐบาล
สยามอยา่งเป็นทางการแต่ประการใด จนกระทัง่ ร.ศ.130 (พ.ศ. 2454) มีประกาศกฎหมายท่ีกล่าวถึง
การประกนัภยัข้ึนเป็นคร้ังแรก คือ พระราชบญัญติัลกัษณะเขา้หุน้ส่วนและบริษทั ร.ศ. 130  และ
ประกาศประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชยเ์ม่ือวนัท่ี 1 มกราคม พ.ศ. 2468 กาํหนดใหผู้ป้ระสงคจ์ะ
ประกอบการประกนัภยัจะตอ้งไดรั้บพระบรมราชานุญาติก่อน และต่อมากมี็การประกนัภยัประเภท
อ่ืนๆ เกิดข้ึน (ประวิทย ์รังสรรคว์ิจิตร, 2542)  
 สาํหรับพระราชบญัญติัประกนัวนิาศภยัเกิดข้ึนในประเทศไทยคร้ังแรก ณ ปี พ.ศ. 2510 
นบัเป็นพระราชบญัญติัฉบบัแรกท่ีมีบทบญัญติัวา่ดว้ยการควบคุมธุรกิจควบคุมธุรกิจประกนัภยัตาม
ตามหลกัสากล เช่นท่ีใชก้นัในประเทศอ่ืน ๆ อยา่งไรกต็ามเม่ือระยะเวลาผา่นไปในระยะหน่ึง
ประกอบกบัสภาวะเศรษฐกิจและสงัคมเปล่ียนแปลงไปมาก จึงไดเ้กิดความพยายามท่ีจะปรับปรุง
แกไ้ขพระราชบญัญติัฯ ฉบบัดงักล่าวใหเ้หมาะสมสอดคลอ้งกบัสภาวการณ์และยคุสมยัท่ี
เปล่ียนแปลงไป จนกระทัง่ในท่ีสุด ปี พ.ศ. 2535 ไดมี้การประกาศใชก้ฎหมายฉบบัใหม่ คือ 
พระราชบญัญติัประกนัวินาศภยั พ.ศ. 2535 (ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เม่ือ 10 เมษายน 2535 มี
ผลใชบ้งัคบัตั้งแต่วนัท่ี 11 เมษายน 2535) ซ่ึงมีผลยกเลิกพระราชบญัญติัประกนัวินาศภยั พ.ศ. 2510 
โดยพระราชบญัญติัฉบบัใหม่เนน้ไปท่ีความเหมาะสมและคล่องตวัต่อการประกอบธุรกิจ 
เอ้ืออาํนวยต่อการขยายตวัของธุรกิจและใหค้วามคุม้ครองแก่ผูป้ระสบภยัจากรถทุกคนัเป็นสาํคญั 
 
ความหมายและความคุ้มครองของการประกนัภัยรถยนต์ 
 การประกนัภยัรถยนต ์หมายถึง การประกนัภยัเพื่อคุม้ครองความสูญเสียหรือเสียหายอนั
เกิดจากการใชร้ถยนต ์โดยภยัหรือความสูญเสียหรือความเสียหายท่ีเกิดข้ึนมีดงัน้ี (กรมการ
ประกนัภยั,internet,2551) 

1. ความรับผดิต่อบุคคลภายนอก 
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1.1 ภยัอนัเกิดข้ึนแก่ชีวิตร่างกายซ่ึงไดแ้ก่ความมรณะและความบาดเจบ็ของ
บุคคลภายนอก เช่น คนขบัหรือคนโดยสารท่ีอยูใ่นรถยนตค์นัอ่ืน ๆ 

1.2 ภยัอนัเกิดข้ึนแก่ทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก เช่น เสาไฟฟ้า ร้ัวบา้นหรือบา้นของ
บุคคลอ่ืน หรือรถยนตอ่ื์นๆ 

2. ภยัอนัเกิดจากความเสียหายหรือความสูญหายต่อรถยนต ์รวมทั้งอุปกรณ์ติดประจาํ
อยูก่บัรถ ซ่ึงจาํแนกออกไดเ้ป็น 6 ภยั ดงัน้ี 

 การชน หมายถึงภยัท่ีเกิดจากการชนหรือควํ่า ทาํใหร้ถยนตห์รือส่วนหน่ึงส่วนใด
ของรถยนตร์วมทั้งอุปกรณ์ติดประจาํไดรั้บความเสียหาย 

 การลกัทรัพยท์ั้งคนั หมายถึงภยัจากการสูญหายทั้งคนัของรถยนตเ์น่ืองจากถูกลกั
ทรัพย ์ชิงทรัพย ์ปลน้ทรัพยแ์ต่ไม่รวมถึงการลกัทรัพย ์ชิงทรัพย ์หรือยกัยอกทรัพยโ์ดยลูกจา้งของผู ้
เอาประกนัภยัและในกรณีท่ีไดร้ถยนตคื์นมา ใหร้วมถึงความสูญหายหรือความเสียหายของรถยนต์
รวมทั้งอุปกรณ์และส่วนควบดว้ย 

 การลกัทรัพยท์ั้งคนัโดยลูกจา้ง หมายถึงภยัอนัเกิดจากการสูญหายทั้งคนัของ
รถยนตเ์น่ืองจากถูกลกัทรัพย ์ชิงทรัพย ์ปลน้ทรัพย ์หรือยกัยอกทรัพยโ์ดยลูกจา้งของผูเ้อาประกนัภยั
เท่านั้นและในกรณีท่ีไดร้ถยนตคื์นมา ใหร้วมถึงความสูญหายหรือเสียหายของรถยนตร์วมทั้ง
อุปกรณ์และส่วนควบดว้ย 

 การลกัทรัพยอุ์ปกรณ์ หมายถึงภยัท่ีเกิดจากการสูญหายของอุปกรณ์และส่วนควบ
ของรถยนตเ์น่ืองจากถูกลกัทรัพย ์ชิงทรัพย ์ปลน้ทรัพยห์รือยกัยอกทรัพย ์
 จลาจล หมายถึงภยัท่ีเกิดข้ึน ดงัน้ี 

 การกระทาํของบุคคลโดยร่วมกบับุคคลอ่ืนในการก่อกวนความสงบสุขของ
ประชาชนไม่วา่จะเก่ียวกบัการนดัหยดุงานหรือการปิดงานหรือไม่กต็าม 
 การกระทาํของคนงานท่ีนดัหยดุงานหรือท่ีถูกปิดงานซ่ึงไดก้ระทาํโดยจงใจเพ่ือ  

 ส่งเสริมการนดัหยดุงานหรือเพ่ือขดัขวางการปิดงาน 
การกระทาํของบุคคลใดถึงขนาดเป็นการก่อการร้าย 

 การกระทาํมุ่งร้ายหรือประทุษร้ายของบุคคลใด 
3. ภยัอ่ืนๆ หมายถึงภยัท่ีเกิดจากความเสียหายหรือความสูญหายใดๆ ท่ีเกิดข้ึนต่อ

รถยนต ์อนัมิใช่ภยัท่ีเกิดข้ึนจากท่ีกล่าวแลว้ขา้งตน้ เช่น ไฟไหม ้การกลัน่แกลง้ นํ้าท่วม ความ
เสียหายท่ีเกิดข้ึนเน่ืองจากการขนส่งโดยทางรถไฟ หรือโดยการขนส่งทางเรือภายในประเทศ 
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การประกนัภัยรถยนต์ภาคสมัครใจ 
 การประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ สามารถแบ่งความคุม้ครองออกเป็น 3 แบบ คือ 

1. การประกนัภยัประเภทหน่ึง ใหค้วามคุม้ครองดงัน้ี 
 ความเสียหายท่ีเกิดกบัตวัรถยนตค์นัท่ีเอาประกนัภยัรวมทั้งอุปกรณ์ติดประจาํอนั

เน่ืองจากสาเหตุต่าง ๆ เช่น การชน การควํ่า ไฟไหม ้ระเบิด การโจรกรรม ภยัธรรมชาติต่าง ๆ การ
กระทาํโดยเจตนาร้าย 

 ความรับผดิตามกฎหมาย ต่อความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบัทรัพยสิ์น การบาดเจบ็หรือ
สูญเสียชีวิตของบุคคลภายนอก อนัเน่ืองจากอุบติัเหตุท่ีเกิดจากการใชร้ถยนตค์นัท่ีเอาประกนั เช่น 
ความเสียหายท่ีเกิดข้ึนเม่ือรถคนัท่ีเอาประกนัภยัไปชนร้านคา้ เสาไฟฟ้า หาบเร่หรือคนเดินถนน 

2. การประกนัภยัประเภทสอง ใหค้วามคุม้ครองดงัน้ี 
 ความเสียหายท่ีเกิดกบัตวัรถยนตค์นัท่ีเอาประกนัภยัรวมทั้งอุปกรณ์ติดประจาํ อนั

เน่ืองจากไฟไหม ้การถูกโจรกรรมทั้งคนั การจลาจล นํ้าท่วม ฯลฯ เช่นเดียวกบัประเภทหน่ึงแต่ไม่
คุม้ครองการชนหรือควํ่า 

 ความรับผดิตามกฎหมายต่อความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบัทรัพยสิ์นการบาดเจบ็ หรือ
สูญเสียชีวิตของบุคคลภายนอก อนัเน่ืองจากอุบติัเหตุท่ีเกิดจากการใชร้ถยนตค์นัท่ีเอาประกนัภยั 

3. การประกนัภยัประเภทสาม ใหค้วามคุม้ครองความรับผดิตามกฎหมายต่อ
บุคคลภายนอกอยา่งเดียว บริษทัประกนัภยัจะจ่ายค่าสินไหมทดแทนเฉพาะความเสียหายต่าง ๆ ท่ี
เกิดข้ึนกบัทรัพยสิ์น การบาดเจบ็หรือสูญเสียชีวิตของบุคคลภายนอกอนัเน่ืองจากอุบติัเหตุเกิดจาก
การใชร้ถยนตอ์นัท่ีเอาประกนัภยัท่ีจะตอ้งรับผดิ 

 
เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 เพื่อความสมัฤทธ์ิผลในการคน้ควา้วจิยั ผูว้ิจยัไดศึ้กษาจากเอกสารและงานวิจยัต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งซ่ึงนาํมาเป็นแนวทางในการศึกษาและวิเคราะห์ ดงัน้ี 

 รัชนีกร ไชยทองทิพย ์(2547) ไดอ้ธิบายถึงเร่ือง “ปัจจยัต่อการตดัสินใจต่ออายุ
กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครของบริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั” ไวโ้ดยผล
การจากศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 200 ตวัอยา่งเป็นเพศชาย อายมุากกวา่ 45 ปี มีสถานภาพ
สมรส จบการศึกษาระดบัมธัยมตน้หรือเทียบเท่าโดยมีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทและอาชีพ
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจต่ออายกุรมธรรมก์บับริษทั วิริยะประกนัภยัของกลุ่ม
ตวัอยา่งคือ ดา้นความเช่ือมัน่ในช่ือเสียงของบริษทั ดา้นสาํนกังานบริการและศูนยรั์บแจง้อุบติัเหตุท่ี



 

 

22

มีสาขาทัว่ประเทศ ดา้นการบริการหลงัการขาย ดา้นการใหบ้ริการของพนกังานและดา้นอตัราค่าเบ้ีย
ประกนัภยัท่ีเหมาะสมกบัความคุม้ครอง  

 
มธุรดา มากสมบูรณ์ (2544) ไดอ้ธิบายถึงเร่ือง “ภาพลกัษณ์ของบริษทั วิริยะประกนัภยั 

จาํกดั ศึกษาเฉพาะลูกคา้ผูเ้อาประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจในเขตกรุงเทพมหานคร” ไวโ้ดยผลจาก
การศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่งเป็นเพศชายเท่ากบัเพศหญิง โดยเฉล่ียมีอายุ
ระหวา่ง 30 – 39 ปี ส่วนใหญ่ศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมาก
ท่ีสุด โดยจากกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ทาํประกนัภยักบับริษทั วริิยะประกนัภยั เฉล่ียเป็นระยะเวลา 3 ปี 
ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจคือ ดา้นภาพลกัษณ์โดยรวม แต่ประสบปัญหามากท่ีสุดคือ พนกังาน
เคลมมาถึงท่ีเกิดอุบติัเหตุชา้เกินกวา่ท่ีคาดไว ้

 จากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามเห็นวา่ภาพลกัษณ์ของบริษทั วิริยะประกนัภยั 
โดยรวมอยูใ่นระดบัดีแต่ภาพลกัษณ์ในการช่วยเหลือทาํประโยชน์ใหแ้ก่สงัคมและการจ่ายค่า
สินไหมทดแทนในอตัราท่ีเป็นธรรมยงัอยูใ่นระดบัพอใช ้ ซ่ึงบริษทั วิริยะประกนัภยั ยงัมีจุดดอ้ยใน
ดา้นการประชาสมัพนัธ์ เช่น การบริการของพนกังาน การขาดการประชาสมัพนัธ์ท่ีชดัเจนและไม่
ต่อเน่ืองเก่ียวกบับริษทั 

 
ประวิทย ์รังสรรคว์ิจิตร (2542) ไดอ้ธิบายถึงเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจทาํ

ประกนัภยัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร” ไวโ้ดยผลจากศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 23 – 30 ปี จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
ทาํงานในบริษทัเอกชน สถานภาพสมรส  ใชร้ถยนตย์ีห่อ้โตโยตา้และฮอนดา้โดยใชร้ถยนตไ์ป
ทาํงานทุกวนัและใชป้ระกนัภยัภาคสมคัรใจ 
 โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความรู้เร่ืองเก่ียวกบัประกนัภยั เช่น สญัญาในกรมธรรม์
ประกนัภยั ขั้นตอนเคลมประกนัเม่ือเกิดอุบติัเหตุ และการร้องเรียนต่อกรมการประกนัภยัเม่ือไม่ได้
รับความเป็นธรรม ส่วนทางเลือกท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจทาํประกนัภยัรถยนตคื์อ การ
ไม่ตอ้งกงัวลเม่ือเกิดอุบติัเหตุ การใหบ้ริการท่ีดีและ ความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัวินาศภยั 
ความสะดวกในการทาํประกนัภยั ความเหมาะสมระหวา่งความคุม้ครองกบัเบ้ียประกนัภยัและ
ความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัผูเ้อาประกนัของตวัแทนและนายหนา้ จากงานวิจยัอา้งอิงไดอ้ธิบายถึงลกัษณะ
ของการประกนัภยัรถยนตใ์นอนาคตวา่ผูเ้อาประกนัภยัมีความตอ้งการใหค้วามคุม้ครองสามารถ
ครอบคลุมภยัไดทุ้กประเภทและสามารถชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัผา่นทางธนาคารได ้และจากบท
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สมัภาษณ์ของผูบ้ริหารบริษทัประกนัวินาศภยัเห็นวา่ภาครัฐควรส่งเสริมใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคและ
เพิ่มความหลากหลายในการคุม้ครองใหค้รอบคลุมมากข้ึน 

 
เนาวรัตน์ พว่งแกว้ (2542) ไดอ้ธิบายถึงเร่ือง “ความสมัพนัธ์ระหวา่งความพอใจของผูเ้อา

ประกนักบัประเภทประกนัภยัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร” ไวโ้ดยผลจาก
การศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่งเป็นเพศชายและเพศหญิงในจาํนวนเท่ากนั ส่วน
ใหญ่อยูใ่นช่วงอายรุะหวา่ง 26 – 35 ปี ทาํอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จบการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี โดยมีรายได ้10,001 – 30,000 บาท ซ่ึงเลือกทาํประกนัภยัประเภทหน่ึงมากท่ีสุด 

จากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูเ้อาประกนัภยัมีความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการในระดบัสูง 
โดยคาดหวงัดา้นความรู้สึกปลอดภยัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนั
วินาศภยั จากความเห็นในดา้นคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บอยูใ่นระดบัความไม่พอใจ เช่น ปัญหาค่า
เบ้ียประกนัสูงเกินไปไม่เหมาะสมกบัความคุม้ครอง พนกังานเคลมใหบ้ริการชา้ในขณะเกิดอุบติัเหตุ
และการไม่ไดรั้บความสะดวกในการติดต่อเม่ือผูเ้อาประกนัภยัตอ้งการ ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีเป็นสาเหตุ
ใหผู้เ้อาประกนัภยัไม่ต่อประกนัภยัในปีต่อไป  
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บทที ่3 
วธีิการดําเนินการศึกษาวจัิย 

 
 การศึกษาเร่ือง “ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดท่ีผูใ้ชร้ถยนตเ์ลือกทาํประกนักบั
บริษทั วิริยะประกนัภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวิธีการดาํเนินการศึกษา ดงัน้ี 
 
กลุ่มประชากรและวธีิการเข้าถึงข้อมูล 
 กลุ่มประชากรท่ีใชว้ิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตภ์าค
สมคัรใจประเภทหน่ึง ประเภทสองหรือประเภทสาม ของบริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยกาํหนดจากจาํนวนประชากรท่ีจดทะเบียนรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน
โดยใชว้ิธีการตอบแบบสอบถาม 
 
กลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชากรท่ีใชร้ถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 ท่ีนัง่ ท่ีจด
ทะเบียนในเขตกรุงเทพมหานคร ณ ส้ินปี 2551 ตั้งแต่เดือนมกราคมถึงเดือนตุลาคม 2551 
(สาํนกังานมาตรฐานงานทะเบียนและภาษีรถยนต,์internet,2551) มีจาํนวนทั้งหมด 2,151,075  คนั 
และในการกาํหนดขนาดตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี โดยใชต้ารางของ Taro Yamane ณ ระดบั
นยัสาํคญั 0.05 ค่าความคาดเคล่ือน (e)  เท่ากบั 0.5 ตามสูตรดงัน้ี 
 

   n  = 2)(1 eN
N

+
 

 
โดย n  = จาํนวนของขนาดตวัอยา่ง 
  N  = ขนาดประชากร 
  E = ค่าความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้

 
 การวิจยัคร้ังน้ีใหค้่าความคาดเคล่ือน เท่ากบัร้อยละ 5 ของค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 แทนค่าในสูตร ดงัน้ี 

   N  = 
)05.0075,151,21(

075,151,2
2×+

 

   n = 399.93  ตวัอยา่ง 
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 ดงันั้น ผูว้จิยัจึงกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามทั้งหมดเท่ากบั 400 ชุด  ซ่ึง
ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการวิจยัเชิงสาํรวจ  โดยสุ่มจบัฉลาก (Sampling) เลือกเขตไดท้ั้งหมด 10 เขต ไดแ้ก่ 
ปทุมวนั วฒันา บางแค บางกะปิ บางนา ดอนเมือง หว้ยขวาง ลาดกระบงั บางคอแหลม และสาทร  
จากทั้งหมด 52 เขตในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดเ้ลือกบริษทัท่ีสุ่มตวัอยา่งซ่ึงมีความแตกต่าง
ทางดา้นอาชีพ การศึกษา รายไดต้ลอดจนคุณสมบติัอ่ืน โดยวิธีการสุ่มเลือกมีประโยชน์อยา่งมาก
เน่ืองจากไดข้อ้มูลจากหลายพื้นท่ีซ่ึงเป็นการกระจายเพ่ือครอบคลุมในเขตกรุงเทพมหานคร  
ดงัตารางท่ี 1 
 
ตารางท่ี 1 :  กลุ่มตวัอยา่ง 

ลาํดบั ช่ือบริษทั / สถานท่ี เขต จาํนวนชุด 

1 บ.เอ.อาร์.ที.โบรกเกอร์ จาํกดั ปทุมวนั 100 

2 บ.พลสั พร็อพเพอร์ต้ี จาํกดั วฒันา 30 

3 โครงการทาวน์ พลสั เพชรเกษม-บางแค บางแค 30 

4 โครงการทาวน์ พลสั หวัหมาก บางกะปิ 30 

5 บ.โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จาํกดั บางนา 40 

6 กรมศุลกากร เขตปลอดภาษี ดอนเมือง 50 

7 บ.ซงัยอง มอเตอร์ ประเทศไทย จาํกดั หว้ยขวาง 30 

8 บ.ฮอนดา้ คารส์ ลาดกระบงั จาํกดั ลาดกระบงั 20 

9   บ.เอม็.ซี.เจ จาํกดั บางคอแหลม 30 

10 วิทยาลยัอาชีวศึกษา เอ่ียมลออ สาทร 40 
 
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามแบบมีโครงสร้าง (Structured 
Questionnaire) ประกอบดว้ยคาํถามปลายปิด (Closed-Ended Questions) และคาํถามแบบเลือกจดั
อนัดบัคาํตอบ (Rating Scale) เน้ือหาของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
 1. ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยคาํถามปลายปิด แบบใหเ้ลือกคาํตอบรวม 
8 ขอ้ 
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 2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกทาํประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ของบริษทั วิริยะ
ประกนัภยั เป็นคาํถามปลายปิด จาํนวน 47 ขอ้ โดยมีระดบัคะแนน ดงัน้ี 
 

5   หมายถึง  มีความสาํคญัมากท่ีสุด 
4  หมายถึง  มีความสาํคญัมาก 
3  หมายถึง  มีความสาํคญัปานกลาง 
2  หมายถึง  มีความสาํคญันอ้ย 
1  หมายถึง  มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 
 

ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 
 จากการวิจยัคร้ังน้ี สมมุติฐานไดก้าํหนดตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ดงัน้ี
 สมมุติฐาน  ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจกบั บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั 
ท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายได ้อาชีพและประเภท
ของประกนัภยัท่ีต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั 
 ตวัแปรอิสระ คือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ยีห่อ้
รถยนตท่ี์ใชแ้ละประเภทประกนัภยั 
 ตวัแปรตาม คือ ระดบัระดบัความสาํคญัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์
และการบริการ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ขบวนการใหบ้ริการ
และการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัไดท้าํการเกบ็รวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยั จากขอ้มูล 2 ประเภท คือ 
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีเกบ็จากแบบสอบถามซ่ึงผูว้ิจยัไดมี้การ
อธิบายเก่ียวกบัวตัถุประสงคแ์ละส่ิงท่ีตอ้งการจากการวจิยัคร้ังน้ีใหก้บัผูต้อบแบบสอบถามเพื่อความ
เขา้ใจท่ีตรงกนั ซ่ึงใชเ้วลาประมาณ 1 เดือน ตั้งแต่เดือนตุลาคมถึงเดือนพฤศจิกายน 2551โดย
แบบสอบถามท่ีใชไ้ดผ้า่นการทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) กบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด  เพือ่
พิจารณาความเหมาะสมและแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ของแบบสอบถาม ไดค่้าสมัประสิทธ์แอลฟา
ของครอนบาคในแต่ละดา้นมากกวา่ 0.60 ซ่ึงอยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับไดแ้ลว้จึงนาํไปใชก้บักลุ่ม
ประชากรท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนดไวต้อบแบบสอบถามเป็นจาํนวน 400 ชุด ดงัตาราง 
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ตารางท่ี 2 : ผลทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของคอนบาค  

ความสาํคญั 
ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟาของคอนบาค 

กลุ่มทดลอง(N=30) 
กลุ่มตวัอยา่ง

(N=400) 
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 0.850 0.902 

ดา้นราคา 0.616 0.782 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.653 0.776 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.845 0.963 

ดา้นบุคลากร 0.902 0.940 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.918 0.930 

ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 0.889 0.902 
รวม 0.994 0.968 

 
 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้เอกสาร 
ตาํรารายงานและบทความต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยัคร้ังน้ี 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล เชิงสถิต ิ
 การวิเคราะห์ขอ้มูลและทดสอบสมมุติฐานในการวิจยัคร้ังน้ี ใชว้ิธีการทางสถิติ ดงัน้ี 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียและ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเพ่ืออธิบายลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์และขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคท่ีทาํ
ประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั 
 2. มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) กาํหนดเป็น 5 ระดบั โดยรายละเอียดความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั
โดยกาํหนดการใหค้ะแนน ในแต่ละระดบั ดงัน้ี 
 ระดบัของความมีอิทธิพล            คะแนน  คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 
 มีอิทธิพลมากท่ีสุด   5        4.50 – 5.00 
 มีอิทธิพลมาก   4        3.50 – 4.49 
 มีอิทธิพลปานกลาง    3        2.50 – 3.49 
 มีอิทธิพลนอ้ย   2        1.50 – 2.49 
 มีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด     1        1.00 – 1.49 
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 3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการทดสอบสมมุติฐาน (Hypothesis 
Testing) ตั้งไวท่ี้ระดบันยัสาํคญั .05 โดยใชค้่าสถิติ 
  3.1  การทดสอบความแตกต่างโดยใชค้่าที (Independent-Samples t-test) ใชใ้นการ
ทดสอบค่าความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ท่ีทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะ
ประกนัภยั เพือ่ทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
   3.1.1 ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีเพศต่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนั 
   3.3.2 ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีสถานภาพต่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนั 
  3.2  การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One Way Analysis of 
Variance/ANOVA) ใชใ้นการทดสอบค่าความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี
มากกวา่ 2 กลุ่มท่ีทาํประกนัภยักบับริษทั วริิยะประกนัภยั ในกรณีท่ีพบความแตกต่างระหวา่งกลุ่ม
ไดท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียแบบจบัคู่พหุคูณ (Multiple Comparison) โดยวธีิ Scheffe’ เพื่อ
ทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
   3.21 ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีอายตุ่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนั  
   3.2.2 ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัต่อ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนั     
   3.2.3 ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีอาชีพต่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนั 
   3.3.4 ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัต่อ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
   3.3.5 ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีการใชย้ีห่อ้รถยนตต่์างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัต่อ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
   3.3.6 ผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํประกนัประเภทต่างกนัจะใหร้ะดบัความสาํคญัต่อ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง  “ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดท่ีผูใ้ช้
รถยนตเ์ลือกทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยในการวิเคราะห์
ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดจ้ดัลาํดบัการเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามรวมทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง
เพื่อนาํมาประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation S.D.) และสถิติเชิงอนุมาน เป็นการทดสอบสมมุติฐานโดยใช ้t-test และ One-Way 
ANOVA โดยแบ่งการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลวิเคราะห์ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์และขอ้มูลทัว่ไป 
 ส่วนท่ี 2 ผลวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 
 ส่วนท่ี 3 ผลวิเคราะห์การทดสอบสมมุติฐาน 
 
ส่วนที ่1   ผลวิเคราะห์ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์และขอ้มูลทัว่ไป 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ ซ่ึงเป็นขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึง
เป็นผูท่ี้ใชห้รือเคยใชบ้ริการประกนัภยัภาคสมคัรใจของบริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได ้ยีห่อ้รถท่ีทาํประกนัและการใชห้รือเคยใชบ้ริการ
ประกนัภยั ซ่ึงผลของการวิเคราะห์ขอ้มูลสรุปไดด้งัน้ี  
 
ตารางท่ี 3 : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ 
 
 
 
 
 
 
 จากจากตารางท่ี 3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 51.75 และ
เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 48.25 
 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 207 51.75 

หญิง 193 48.25 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4 : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาย ุ
 
 
 
 
  
 
 
 
 

 
  
 จากตารางท่ี 4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายรุะหวา่ง 26 – 30 ปี ตอบ
แบบสอบถามมากเป็นอนัดบัหน่ึงคิดเป็นร้อยละ 35.0  รองลงมาคืออายรุะหวา่ง 31 – 35 และ 
18 – 25 ปีคิดเป็นร้อยละ 22.8 และ 12.5 ตามลาํดบั  นอกจากนั้นมีอายรุะหวา่ง 36 – 40 ปี และ 46  ปี
ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 12.2 และ 10.5 ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 5 : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 
 
 
 

 
 
 

  
 จากตารางท่ี 5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามศึกษาระดบัปริญญาตรี มีจาํนวนมากท่ีสุดคิด
เป็นร้อยละ 63.75   รองลงมาคือปริญญาโทข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 22.5    ศึกษาระดบัอนุปริญญา/
ปวส. และมธัยมปลาย/ปวช.หรือตํ่ากวา่ คิดเป็นร้อยละ 7.0 และ 6.75 ตามลาํดบั 
 

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

18 - 25 ปี 50 12.5 

26 - 30 ปี 140 35.0 

31 - 35 ปี 91 22.8 

36 - 40 ปี 49 12.2 

41 - 45 ปี 28 7.0 

46ปี ข้ึนไป 42 10.5 

รวม 400 100 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

มธัยมปลาย / ปวช. หรือ ตํ่ากวา่ 27 6.75 

อนุปริญญา / ปวส. 28 7.0 

ปริญญาตรี 255 63.75 

ปริญญาโทข้ึนไป 90 22.5 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 6 : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามสถานภาพ 
 
 
 
 
 
 จากตารางท่ี 6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 60.25 และ
สมรสคิดเป็นร้อยละ 39.75 
 
ตารางท่ี 7 : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชีพ 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 จากตารางท่ี 7  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชนมากเป็น
อนัดบัหน่ึงคิดเป็นร้อยละ 70.5  รองลงมาประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวัคิดเป็นร้อยละ 11   
ขา้ราชการ และ นกัศึกษาคิดเป็นร้อยละ 8.25 และ 4.25 ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 8 : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายไดต่้อเดือน จาํนวน ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 25 6.25 

10,001 - 20,000 บาท 142 35.5 
20,001 – 30,000 บาท 107 26.75 

            (ตารางมีต่อ) 

สถานภาพ จาํนวน ร้อยละ 
โสด 241 60.25 
สมรส 159 39.75 
รวม 400 100 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัศึกษา 17 4.25 

ขา้ราชการ 33 8.25 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 10 2.5 

พนกังานบริษทัเอกชน 282 70.5 

อาชีพอิสระ 9 2.25 

ธุรกิจส่วนตวั 44 11 

อ่ืนๆ 5 1.25 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 8 (ต่อ) : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 
รายไดต่้อเดือน จาํนวน ร้อยละ 

30,001 – 40,000 บาท 57 14.25 
40,001 – 50,000 บาท 19 4.75 
50,001 – 70,000 บาท 27 6.75 
70,001 – 100,000 บาท 13 3.25 
100,001 บาท ข้ึนไป 10 2.5 

รวม 400 100 
  
 จากตารางท่ี 8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงมีจาํนวนมากท่ีสุดในช่วงระดบัรายได ้
10,001 – 20,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมาในช่วง 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
26.75  ในช่วง 30,001 – 40,000 บาท  และ 50,001 – 70,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.25 และ 6.75 
ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 9 : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามยีห่อ้รถยนตท่ี์ใช ้
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ยีห่อ้
รถยนต ์

จาํนวน ร้อยละ 

โตโยตา้ 159 39.75 

ฮอนดา้ 122 30.5 

มาสดา้ 22 5.5 

มิตซูบิชิ 18 4.5 

อีซูซุ 1 0.25 

เชฟโรเลต 18 4.5 

ฟอร์ด 20 5 

เบนซ์ 22 5.5 

อ่ืนๆ 18 4.5 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชร้ถยนตย์ีห่อ้โตโยตา้มากท่ีสุดคิดเป็นร้อย
ละ 39.75  รองลงมาคือฮอนดา้คิดเป็นร้อยละ 30.5 มาสดา้และเบนซ์ เท่ากนัคิดเป็นร้อยละ 5.5 
ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 10 : จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามพฤติกรรมทาํประกนั 
 
 
 
 
 

 
 

 จากตารางท่ี 10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะ
ประกนัภยัประเภท 1 มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 75.5 รองลงมาคือประเภท 3 คิดเป็นร้อยละ 20.75  
และประเภท 2 คิดเป็นร้อยละ 3.75 ตามลาํดบั 
 
ส่วนที ่2  ผลวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 
 เพื่อศึกษาถึงระดบัความสาํคญัต่อการตดัสินใจทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจกบับริษทั 
วิริยะประกนัภยั ซ่ึงผูว้ิจยัไดอ้อกแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งหมด 7 ปัจจยัและมีผล
ศึกษา ดงัน้ี  
 
ตารางท่ี 11 : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

1. บริษทัมีช่ือเสียง 

152 205 35 1 7 4.24 0.762 มาก 

38.00% 51.30% 8.80% 0.30% 1.80%       

2. บริษทัมีความมัน่คงน่าเช่ือถือ 

153 203 39 5 0 4.26 0.681 มาก 

38.30% 50.80% 9.80% 1.30% 0.00%       

                   (ตารางมีต่อ) 

พฤติกรรมการทาํ
ประกนัภยั จาํนวน ร้อยละ 

ประเภท 1  302 75.5 

ประเภท 2 15 3.75 

ประเภท 3 83 20.75 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 11 (ต่อ) : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

3.สามารถรับแจง้เหตุไดต้ลอด  
24ชัว่โมง 

154 162 68 13 3 4.13 0.859 มาก 

38.50% 40.50% 17.00% 3.30% 0.80%       

4.มีการบริการท่ีดีทาํใหท่้านรู้สึก
ประทบัใจ 

92 158 133 10 7 3.8 0.883 มาก 

23.00% 39.50% 33.30% 2.50% 1.80%       

5.สอบถามเก่ียวกบัประกนัภยัได้
สะดวก 

93 156 128 17 6 3.78 0.901 มาก 

23.30% 39.00% 32.00% 4.30% 1.50%       

6.มีสาขาอู่ซ่อมครอบคลุมทัว่
ประเทศ 

126 184 67 20 3 4.02 0.867 มาก 

31.50% 46.00% 16.80% 5.00% 0.80%       

7.คุณภาพงานซ่อมดี (ทั้งสีและ 
ตวัรถ) 

106 153 109 26 6 3.82 0.949 มาก 

26.50% 38.30% 27.30% 6.50% 1.50%       

8.เวลาท่ีใชใ้นการซ่อมรถตาม
กาํหนดเวลา 

79 166 114 38 3 3.7 0.918 มาก 

19.80% 41.50% 28.50% 9.50% 0.80%       

9.การปฎิบติัตามสัญญาตรงกบั
เง่ือนไขในกรมธรรม ์

84 180 104 25 7 3.77 0.91 มาก 

21.00% 45.00% 26.00% 6.30% 1.80%       

10.หนา้ตารางกรมธรรมอ่์าน
เขา้ใจง่าย ชดัเจน 

64 175 134 24 3 3.68 0.839 มาก 

16.00% 43.80% 33.50% 6.00% 0.80%       

11.ความเหมาะสมของค่าสินไหม
ทดแทนท่ีท่านจะไดรั้บเม่ือเกิด
เหตุ 

67 159 149 23 2 3.66 0.839 มาก 

16.80% 39.80% 37.30% 5.80% 0.50%       

รวม  3.9 0.611 มาก 

 จากตารางท่ี 11 พบวา่ ค่าเฉล่ีย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อนัดบัหน่ึง คือ เป็นบริษทัท่ีมีความ
มัน่คงน่าเช่ือถือมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมาก อนัดบัสอง คือ บริษทัท่ีมี
ช่ือเสียงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมากและอนัดบัสาม คือ เป็นบริษทัท่ี
สามารถรับแจง้เหตุไดต้ลอด 24 ชัว่โมงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมาก 
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 สาํหรับปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการอาจสรุปไดว้า่ การตดัสินเลือกทาํ
ประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยันั้น ผูเ้อาประกนัพิจารณาถึงความมัน่คงน่าเช่ือถือและช่ือเสียง
ของบริษทัเป็นสาํคญัและความสะดวกในการติดต่อกบับริษทัประกนัภยัในเวลาท่ีผูเ้อาประกนันั้น
เกิดอุบติัเหตุ 
 
ตารางท่ี 12 : ปัจจยัดา้นราคา  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

12.ค่าเบ้ียประกนัภยัมีราคา
เหมาะสมกบัความคุม้ครองท่ี
ไดรั้บ 

60 186 128 22 4 3.69 0.828 มาก 

15.00% 46.50% 32.00% 5.50% 1.00%       

13.ค่าเบ้ียประกนัภยัมีราคา
เหมาะสมกบัการใหบ้ริการ 

59 167 150 24 0 3.65 0.802 มาก 

14.80% 41.80% 37.50% 6.00% 0.00%       

14.ท่านสามารถชาํระดว้ยบตัร
เครดิตได ้

59 162 107 34 38 3.42 1.133 
ปาน
กลาง 

14.80% 40.50% 26.80% 8.50% 9.50%       

15.ท่านสามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ีย
ประกนัภยัได ้

72 151 99 42 36 3.45 1.167 
ปาน
กลาง 

18.00% 37.80% 24.80% 10.50% 9.00%       

16.มีส่วนลดค่าเบ้ียประกนัภยัใน
ปีต่อไป ถา้ปีน้ีไม่เกิดอุบติัเหตุ 

132 158 78 20 12 3.94 0.997 มาก 

33.00% 39.50% 19.50% 5.00% 3.00%       

รวม   3.63 0.729 มาก 

 
 จากตารางท่ี 12 พบวา่ ค่าเฉล่ีย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อนัดบัหน่ึง คือ การไดรั้บส่วนลดค่า
เบ้ียประกนัภยัในปีต่อไป หากในปีน้ีไม่เกิดอุบติัเหตุมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมี
อิทธิพลมาก อนัดบัสอง คือ ค่าเบ้ียประกนัภยัมีความเหมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีไดรั้บมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.69 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมากและอนัดบัสาม คือ ค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสม
กบัการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมาก 
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 สาํหรับปัจจยัดา้นราคาอาจสรุปไดว้า่ การตดัสินใจทาํประกนัภยันั้น ผูเ้อาประกนัภยั
พิจารณาถึงส่วนลดค่าเบ้ียประกนัภยัเป็นปัจจยัสาํคญัประกอบกบัความเหมาะสมของความคุม้ครอง
และการบริการท่ีบริษทั วิริยะประกนัภยั ใหก้บัผูเ้อาประกนัภยั 
 
ตารางท่ี 13 : ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

17.มีสาขาและตวัแทนจาํหน่ายทัว่
ประเทศ 

104 214 70 12 0 4.02 0.745 มาก 

26.0% 53.5% 17.5% 3.0% 0.0%       

18.สถานท่ีตั้งของสาํนกังานขาย
อยูใ่นแหล่งชุมชนติดต่อสะดวก 

86 199 90 24 1 3.86 0.828 มาก 

21.5% 49.8% 22.5% 6.0% 0.3%       

19.มีตวัแทนของบริษทัโทรศพัท์
มาแนะนาํขอ้มูลใหก้บัท่าน 

49 121 163 57 10 3.36 0.955 
ปาน
กลาง 

12.3% 30.3% 40.8% 14.3% 2.5%       

20.มีช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่น
ทางอินเตอร์เนต 

62 125 141 50 22 3.39 1.063 
ปาน
กลาง 

15.5% 31.3% 35.3% 12.5% 5.5%       

รวม  3.66 0.700 มาก 

 
 จากตารางท่ี 13 พบวา่ ค่าเฉล่ีย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อนัดบัหน่ึง คือ การมีสาขาและ
จาํหน่ายทัว่ประเทศมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมาก อนัดบัสอง คือ สถาน
ท่ีตั้งของสาํนกังานขายอยูใ่นแหล่งชุมชนติดต่อสะดวกมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมี
อิทธิพลมากและอนัดบัสาม คือ มีช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นทางอินเตอร์เนตมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.39 
ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลปานกลาง 
 สาํหรับปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอาจสรุปไดว้า่ การตดัสินใจทาํประกนัภยันั้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีสาขาหรือตวัแทนจาํหน่ายอยูท่ ัว่ประเทศ ซ่ึงอยูใ่นแหล่งชุมชนท่ีผูเ้อา
ประกนัภยัสามารถติดต่อไดส้ะดวกนั้นเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมาก ประกอบกบัการจดัจาํหน่ายซ่ึงมี
ช่องทางผา่นทางอินเตอร์เนตนั้นเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเช่นกนัแต่อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ตารางท่ี 14 : ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

21.มีการโฆษณาผา่นส่ือทาง
โทรทศัน์  

45 142 115 47 51 3.21 1.18 
ปาน
กลาง 

11.30% 35.50% 28.80% 11.80% 12.80%       

22.มีการโฆษณาผา่นส่ือทางวทิย ุ 

27 107 145 64 57 2.96 1.126 
ปาน
กลาง 

6.80% 26.80% 36.30% 16.00% 14.30%       

23.มีการโฆษณาผา่นส่ือ
หนงัสือพิมพ ์

28 113 137 70 52 2.99 1.123 
ปาน
กลาง 

7.00% 28.30% 34.30% 17.50% 13.00%       

24.มีการโฆษณาผา่นส่ือนิตยสาร
และวารสาร 

16 91 158 70 65 2.81 1.086 
ปาน
กลาง 

4.00% 22.80% 39.50% 17.50% 16.30%       

25.มีการโฆษณาผา่นส่ือทาง
อินเตอร์เนต 

39 114 139 60 48 3.09 1.14 
ปาน
กลาง 

9.80% 28.50% 34.80% 15.00% 12.00%       

26.มีการโฆษณาผา่นส่ือใบปลิว 
แผน่พบัต่างๆ 

26 85 129 89 71 2.76 1.163 
ปาน
กลาง 

6.50% 21.30% 32.30% 22.30% 17.80%       

27.มีการใชป้้ายโฆษณาตาม
สถานท่ีกลางแจง้ 

37 101 132 71 59 2.96 1.18 
ปาน
กลาง 

9.30% 25.30% 33.00% 17.80% 14.80%       

28.มีการแจกของชาํร่วยแก่ลูกคา้ 

35 72 115 97 81 2.71 1.225 
ปาน
กลาง 

8.80% 18.00% 28.80% 24.30% 20.30%       

29.มีการแจง้ข่าวสารท่ีเป็น
ประโยชน์แก่ลูกคา้เป็นระยะๆ 

36 109 126 64 65 2.97 1.202 
ปาน
กลาง 

9.00% 27.30% 31.50% 16.00% 16.30%       

                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 14 (ต่อ)  : ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

30.มีการตอบแทนสงัคมในดา้น
ต่างๆ เช่น มูลนิธิ ทุนการศึกษา 

28 92 127 92 61 2.84 1.152 
ปาน
กลาง 

7.00% 23.00% 31.80% 23.00% 15.30%       

รวม   2.93 1.003 
ปาน
กลาง 

 
 จากตารางท่ี 14 พบวา่ค่าเฉล่ีย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อนัดบัหน่ึง คือ การมีโฆษณาผา่นส่ือ
โทรทศัน์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.21 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลปานกลาง อนัดบัสอง คือ การมี
โฆษณาผา่นส่ือทางอินเตอร์เนตมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.09 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลปานกลางและ
อนัดบัสาม คือ การมีโฆษณาผา่นส่ือหนงัสือพิมพมี์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.99 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมี
อิทธิพลปานกลาง 
 สาํหรับปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดอาจสรุปไดว้า่ การตดัสินใจทาํประกนัภยันั้น
การส่งเสริมการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์ผูเ้อาประกนัสามารถรับรู้ไดม้ากท่ีสุดรองลงมาคือผา่นส่ือ
ทางอินเตอร์เนตและหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงดา้นการส่งเสริมการตลาดมีปัจจยัโดยรวมอยูใ่นระดบัความมี
อิทธิพลต่อผูเ้อาประกนัในระดบัปานกลาง 
 
ตารางท่ี 15 : ปัจจยัดา้นบุคลากร  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

31.มีการบริการแจง้เตือนประกนั
ใกลห้มดอาย ุ

58 198 109 26 9 3.68 0.881 มาก 

14.50% 49.50% 27.30% 6.50% 2.30%       

32.พนกังานใหค้าํแนะนาํและตอบ
คาํถามไดอ้ยา่งชดัเจน 

52 177 125 37 9 3.56 0.91 มาก 

13.00% 44.30% 31.30% 9.30% 2.30%       

                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 15 (ต่อ) : ปัจจยัดา้นบุคลากร  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

33.พนกังานเคลมมาถึงท่ีเกิดเหตุ
ดว้ยความรวดเร็ว 

73 143 138 45 1 3.6 0.92 มาก 

18.30% 35.80% 34.50% 11.30% 0.30%       

34.พนกังานเคลมมีบุคลิกและการ
แต่งกายเรียบร้อยเหมาะสม 

47 150 158 44 1 3.5 0.85 มาก 

11.80% 37.50% 39.50% 11.00% 0.30%       

35.พนกังานเคลมมีมนุษยส์มัพนัธ์
ดีและพดูจาสุภาพ 

74 149 132 41 4 3.62 0.934 มาก 

18.50% 37.30% 33.00% 10.30% 1.00%       

36.พนกังานเคลมมีความสามารถ
ในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 

72 152 134 39 3 3.63 0.914 มาก 

18.00% 38.00% 33.50% 9.80% 0.80%       

37.พนกังานเคลมมีความพร้อมใน
การใหบ้ริการ 

72 149 139 36 4 3.62 0.915 มาก 

18.00% 37.30% 34.80% 9.00% 1.00%       

38.พนกังานเคลมมีการใหข้อ้มูล
และคาํแนะนาํในการนาํรถเขา้
ซ่อม 

73 139 144 40 4 3.59 0.932 มาก 

18.30% 34.80% 36.00% 10.00% 1.00%       

รวม  3.6 0.762 มาก 

 
 จากตารางท่ี15 พบวา่ค่าเฉล่ีย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อนัดบัหน่ึง คือ มีบริการของ
พนกังานในการแจง้เตือนประกนัภยัใกลห้มดอายมีุค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมี
อิทธิพลมาก อนัดบัสอง คือ พนกังานเคลมสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.63 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมากและอนัดบัสาม คือ พนกังานเคลมมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี พดูจา
สุภาพและพนกังานเคลมมีความพร้อมในการใหบ้ริการมีค่าเฉล่ียเท่ากนัคือ 3.62 ซ่ึงอยูใ่นระดบั
ความมีอิทธิพลมาก 
 สาํหรับปัจจยัดา้นบุคลากรอาจสรุปไดว้า่ การตดัสินใจทาํประกนัภยันั้นการมีบริการ
ของบริษทั วิริยะประกนัภยั ในการแจง้เตือนเม่ือประกนัภยัใกลห้มดอายปุระกนัเป็นปัจจยัท่ีมี
ความสาํคญั ประกอบกบัการบริการของพนกังานเคลมท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วและมี
การบริการท่ีดีเป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัเช่นเดียวกนั 
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ตารางท่ี 16 : ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

39.มีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 
83 174 124 18 1 3.8 0.826 มาก 

20.8% 43.5% 31.0% 4.5% 0.3%       

40.มีมาตรฐานการบริการ
เดียวกนัทุกสาขา 

57 145 155 35 8 3.52 0.912 มาก 

14.3% 36.3% 38.8% 8.8% 2.0%       

41.มีการทาํงานท่ีตรงต่อเวลา 
69 146 136 41 8 3.57 0.958 มาก 

17.3% 36.5% 34.0% 10.3% 2.0%       

42.ความเอาใจใส่ของอู่
ประกนัขณะนาํรถเขา้ซ่อม 

64 114 175 38 9 3.46 0.947 
ปาน
กลาง 

16.0% 28.5% 43.8% 9.5% 2.3%       

43.ตรวจสอบและปรับปรุง
ประสิทธิภาพการบริการ
สมํ่าเสมอ 

61 113 182 36 8 3.46 0.925 
ปาน
กลาง 

15.3% 28.3% 45.5% 9.0% 2.0%       

รวม  3.56 0.808 มาก 
 

 จากตารางท่ี 16 พบวา่ค่าเฉล่ีย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อนัดบัหน่ึง คือ การมีบริการท่ี
รวดเร็วมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลปานกลาง อนัดบัสอง คือ มีการทาํงานท่ี
ตรงต่อเวลามีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมากและอนัดบัสาม คือ มีมาตรฐาน
การบริการเดียวกนัทุกสาขามีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.52 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมาก 
 สาํหรับปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการอาจสรุปไดว้า่ การตดัสินใจทาํประกนัภยันั้น
การมีบริการท่ีรวดเร็ว มีการทาํงานท่ีตรงต่อเวลาและการบริการท่ีมีมาตรฐานเดียวกนัของบริษทั 
วิริยะประกนัภยัมีอิทธิพลในระดบัปานกลางต่อการตดัสินใจทาํประกนัภยั 
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ตารางท่ี 17 : ปัจจยัดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ 

ระดบัความมีอิทธิพล 

ค่าเฉล่ีย  S.D. 

ระดบั
ความ 
สาํคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

44.สาํนกังานมีสถานท่ีดูมัน่คง
น่าเช่ือถือ 

70 231 85 14 0 3.89 0.719 มาก 

17.50% 57.80% 21.30% 3.50% 0.00%       

45.มีการใชอุ้ปกรณ์ท่ีทนัสมยัใน
การทาํงานและใหบ้ริการ 

67 189 116 26 2 3.73 0.832 มาก 

16.80% 47.30% 29.00% 6.50% 0.50%       

46.ความเป็นระเบียบทั้งภายใน
และภายนอกบริเวณของบริษทั
ตวัแทน 

52 191 127 28 2 3.66 0.81 มาก 

13.00% 47.80% 31.80% 7.00% 0.50%       

47.บริษทัตวัแทนมีส่ิงอาํนวย
ความสะดวกใหบ้ริการอยา่ง
เหมาะสม 

60 189 123 25 3 3.7 0.827 มาก 

15.00% 47.30% 30.80% 6.30% 0.80%       

รวม   3.74 0.723 มาก 

 จากตารางท่ี 17 พบวา่ค่าเฉล่ีย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อนัดบัหน่ึง คือ มีสาํนกังานท่ีดูมัน่คง
น่าเช่ือถือมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมาก อนัดบัสอง คือ มีการใชอุ้ปกรณ์ท่ี
ทนัสมยัในการทาํงานและใหบ้ริการมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมากและ
อนัดบัสาม คือ บริษทัตวัแทนมีส่ิงอาํนวยความสะดวกใหบ้ริการอยา่งเหมาะสมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.70 ซ่ึงอยูใ่นระดบัความมีอิทธิพลมาก 
 สาํหรับปัจจยัการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพอาจสรุปไดว้า่ การตดัสินใจทาํ
ประกนัภยันั้นการท่ีมีสาํนกังานท่ีดูมัน่คงน่าเช่ือถือต่อผูเ้อาประกนัภยัและการใชอุ้ปกรณ์ท่ีทนัสมยั
ในการทาํงานหรือใหบ้ริการทั้งท่ีสาํนกังานใหญ่และสาํนกังานตวัแทนมีอิทธิพลต่อผูเ้อาประกนัภยั
ในระดบัมาก ดงัตารางท่ี 18 เป็นการสรุปส่วนประสมทางการตลาด 
 
ดงัตารางท่ี 18  : ตารางสรุปส่วนประสมทางการตลาด 

รายละเอียด 
ค่าเฉล่ีย  S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

ดา้น ผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 
3.90 0.61 มาก 

      

                (ตารางมีต่อ) 
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ดงัตารางท่ี 18 (ต่อ) : ตารางสรุปส่วนประสมทางการตลาด 

รายละเอียด 
ค่าเฉล่ีย  S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

ดา้น ราคา 
3.63 0.73 มาก 

      

ดา้น ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
3.66 0.70 มาก 

      

ดา้น การส่งเสริมการตลาด 
2.93 1.00 ปานกลาง 

      

ดา้น บุคลากร 
3.60 0.76 มาก 

      

ดา้น ขบวนการใหบ้ริการ 
3.56 0.81 มาก 

      

ดา้น การนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

3.74 0.70 มาก 

      
 
 จากตารางท่ี 18 พบวา่ ผลสรุปของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจทาํประกนัภยัของบริษทั วิริยะประกนัภยั กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัเป็นอนัดบัหน่ึงคือ
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 รองลงมาคือดา้นการนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 ซ่ึงอยูใ่นระดบั
ความสาํคญัมากทั้ง 3 ดา้น 
 
ส่วนที ่3   การทดสอบสมมุติฐาน 
 การศึกษาเร่ือง “ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดท่ีผูใ้ชร้ถยนตเ์ลือกทาํประกนักบั
บริษทั วิริยะประกนัภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร” ในการทดสอบสมมุติฐานไดก้าํหนดนยัสาํคญัทาง
สถิติ .05 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐาน ดงัตารางดงัต่อไปน้ี 
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 สมมุติฐาน  ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจกบับริษทั วิริยะ ประกนัภยั จาํกดั 
ท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายได ้อาชีพ และ
ประเภทของประกนัภยัท่ีต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั 
 
ตารางท่ี 19 : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
 ท่ีมีเพศต่างกนัโดยวเิคราะห์ความแปรปรวน 

เพศ      

ระดบัความมีอิทธิพล เพศ N X S.D Sig. 

            

ผลิตภณัฑ ์ ชาย 207 3.913 0.577 0.128 

  หญิง 193 3,879 0.646   

ราคา ชาย 207 3.658 0.742 0.599 

  หญิง 193 3.606 0.715   

ช่องทางการจดั
จาํหน่าย ชาย 207 3.618 0.689 0.486 

  หญิง 193 3.699 0.712   

การส่งเสริม
การตลาด ชาย 207 3.018 0.965 0.18 

  หญิง 193 2.833 1.038   

บุคลากร ชาย 207 3.611 0.801 0.181 

  หญิง 193 3.589 0.719   

กระบวนการ
ใหบ้ริการ ชาย 207 3.616 0.776 0.045* 

  หญิง 193 3.505 0.84   

นาํเสนอลกัษณะ ชาย 207 3.716 0.707 0.967 

 ทางกายภาพ หญิง 193 3.775 0.698   
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 จากตารางท่ี 19  พบวา่ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะ
ประกนัภยั จาํกดัท่ีมีเพศแตกต่างกนั จะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
และการบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรและ
ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนั ส่วนเพศท่ีแตกต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญั
ต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นขบวนการใหบ้ริการแตกต่างกนั ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .0 
 
ตารางท่ี20 : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
 ท่ีมีอายตุ่างกนัโดยวเิคราะห์ความแปรปรวน 
อาย ุ

ระดบัความมี
อิทธิพล แหล่งของความ

แปรปรวน 

df. S.S MS. F Sig. 

            

ผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 6 3.000 0.500 1.348 0.235 

  ภายในกลุ่ม 393 145.789 0.371     

  รวม 399 148.789       

ราคา ระหวา่งกลุ่ม 6 7.761 1.294 2.490 0.022* 

  ภายในกลุ่ม 393 204.203 0.520     

  รวม 399 211.964       

ช่องทางการ ระหวา่งกลุ่ม 6 4.194 0.699 1.434 0.200 

จดัจาํหน่าย  ภายในกลุ่ม 393 191.509 0.487     

  รวม 399 195.702       

การส่งเสริม ระหวา่งกลุ่ม 6 5.435 0.906 0.898 0.496 

 การตลาด ภายในกลุ่ม 393 396.449 1.009     

  รวม 399 401.884       

บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 6 6.135 1.023 1.783 0.101 

  ภายในกลุ่ม 393 225.449 0.574     

  รวม 399 231.584       
                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี20 (ต่อ) : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
  ท่ีมีอายตุ่างกนัโดยวเิคราะห์ความแปรปรวน 
อาย ุ

ระดบัความมี
อิทธิพล แหล่งของความ

แปรปรวน 

df. S.S MS. F Sig. 

            

กระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 6 5.266 0.878 1.351 0.234 

 ใหบ้ริการ ภายในกลุ่ม 393 255.357 0.650     

  รวม 399 260.622       

การนาํเสนอ ระหวา่งกลุ่ม 6 4.412 0.735 1.502 0.176 

ลกัษณะทาง  ภายในกลุ่ม 393 192.388 0.490     

กายภาพ  รวม 399 196.800       
* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 20  พบวา่ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั 
จาํกดัท่ีมีอายแุตกต่างกนั จะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ
บริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นขบวนการ
ใหบ้ริการและดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนั ส่วนอายท่ีุแตกต่างกนัจะมีระดบั
ความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา แตกต่างกนั ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 
 
ตารางท่ี 20.1 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 
  กบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นราคาจาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ
ค่าเฉล่ีย 

18-25 26-30 31-35 36-40 41-45 46-50 50 ข้ึนไป 
  3.4480 3.6275 3.7560 3.8490 3.5429 3.3889 3.60 

18-25 3.4480 - -0.178 -0.308* -0.401* -0.095 0.591 -0.152 
26-30 3.6275 - - -0.130 -0.223 0.083 0.237 0.026 
31-35 3.7560     - -0.093 0.213 0.367* 0.156 
36-40 3.8490       - 0.306 0.460* 0.249 
41-45 3.5429         - 0.154 -0.057 
46-50 3.3889           - -0.211 

50 ข้ึนไป 3.60             - 
* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05       
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 จากตารางท่ี 20.1  พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีมีอายุ
ระหวา่ง18-25 ปี มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 31-35 
ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 18-25 ปี มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ
ระหวา่ง 36-40 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 31-35 ปี มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ
ระหวา่ง 46-50 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 36-40 ปี มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ
ระหวา่ง 46-50 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี21 : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
 ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 

ระดบัการศึกษา      

ระดบัความมีอิทธิพล 

แหล่งของ
ความ

แปรปรวน df. S.S MS. F Sig. 

 ระหวา่งกลุ่ม 4 3.376 0.844 2.293 0.059 

ผลิตภณัฑ ์ ภายในกลุ่ม 395 145.413 0.368     

  รวม 399 148.789       

 ระหวา่งกลุ่ม 4 5.939 1.485 2.846 0.024* 

ราคา  ภายในกลุ่ม 395 206.026 0.522     

  รวม 399 211.964       

ช่องทางการจดั ระหวา่งกลุ่ม 4 2.589 0.647 1.324 0.26 

จดัจาํหน่าย  ภายในกลุ่ม 395 193.113 0.489     

  รวม 399 195.702       

 ระหวา่งกลุ่ม 4 8.856 2.214 2.225 0.066 

การส่งเสริมการตลาด ภายในกลุ่ม 395 393.028 0.995     

  รวม 399 401.884       

                (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี21 (ต่อ) : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
  ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 
 

ระดบัการศึกษา      

ระดบัความมีอิทธิพล 

แหล่งของ
ความ

แปรปรวน df. S.S MS. F Sig. 

 ระหวา่งกลุ่ม 4 3.81 0.953 1.652 0.16 

บุคลากร  ภายในกลุ่ม 395 227.774 0.577     

  รวม 399 231.584       

กระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 4 3.851 0.963 1.481 0.207 

 ใหบ้ริการ ภายในกลุ่ม 395 256.771 0.65     

  รวม 399 260.622       

การนาํเสนอ ระหวา่งกลุ่ม 4 4.167 1.042 2.136 0.076 

 ลกัษณะทางกายภาพ ภายในกลุ่ม 395 192.633 0.488     

  รวม 399 196.8       

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 
     

 จากตารางท่ี 21  พบวา่ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั 
จาํกดัท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์
และการบริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นขบวนการ
ใหบ้ริการและดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนั ส่วนระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างก
กนัจะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา แตกต่างกนั ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
ท่ี .05 
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ตารางท่ี21.1:ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยักบั 
 บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นราคาจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา 
ค่าเฉล่ีย 

ตํ่ากวา่มธัยม
ปลาย 

มธัยม
ปลาย/
ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

  3.1333 3.2095 3.5929 3.6588 3.7044 
ตํ่ากวา่มธัยมปลาย 3.1333 - -0.076 -0.460 -0.525 -0.571 
มธัยมปลาย/ปวช. 3.2095   - -0.384 -0.449* -0.495* 
อนุปริญญา/ปวส. 3.5929     - -0.066 -0.112 

ปริญญาตรี 3.6588       - -0.046 
ปริญญาโท 3.7044         - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05      

 จากตารางท่ี 21.1 พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีมี
การศึกษาระดบัมธัยมปลาย/ปวช. มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้มี
การศึกษาระดบัปริญาตรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และผูท่ี้มีการศึกษาระดบัมธัยมปลาย/ปวช. มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนั
กบัผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญาโทข้ึนไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 22 : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
 ท่ีมีสถานภาพต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 

สถานภาพ      
ระดบัความมีอิทธิพล สถานภาพ N X S.D Sig. 

            
ผลิตภณัฑ ์ โสด 241 3.903 0.624 0.466 
  สมรส 159 3.888 0.592   
ราคา โสด 241 3.679 0.690 0.014 
  สมรส 159 3.564 0.781   
ช่องทางการจดั โสด 241 3.635 0.728 0.204 
 จาํหน่าย สมรส 159 3.692 0.657   
การส่งเสริม โสด 241 0.908 0.908 0.002* 
การตลาด  สมรส 159 1.111 1.110   

(ตารางมีต่อ) 



 

 

49

ตารางท่ี 22 (ต่อ): ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
  ท่ีมีสถานภาพต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 

สถานภาพ      
ระดบัความมีอิทธิพล สถานภาพ N X S.D Sig. 

            
บุคลากร โสด 241 0.744 0.744 0.230 
  สมรส 159 0.781 0.781   
กระบวนการให ้ โสด 241 0.842 0.842 0.185 
บริการ  สมรส 159 0.737 0.737   
การนาํเสนอ โสด 241 0.742 0.742 0.100 
 ลกัษณะทางกายภาพ สมรส 159 0.637 0.637   
* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05      

 จากตารางท่ี 22 พบวา่ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะ
ประกนัภยั จาํกดัท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั จะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นขบวนการ
ใหบ้ริการและดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนั ส่วนสถานภาพท่ีแตกต่างกนัจะ
มีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั ณ ระดบันยัสาํคญั
ทางสถิติท่ี .05 
 
ตารางท่ี 23 : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
 ท่ีมีอาชีพต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 
อาชีพ 

ระดบัความมี
อิทธิพล แหล่งของความ

แปรปรวน 

df. S.S MS. F Sig. 

            

 ระหวา่งกลุ่ม 6 6.233 1.039 2.864 0.010* 
ผลิตภณัฑ ์ ภายในกลุ่ม 393 142.556 0.363     
  รวม 399 148.789       

               (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 23 (ต่อ) :ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
  ท่ีมีอาชีพต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 
อาชีพ 

ระดบัความมี
อิทธิพล แหล่งของความ

แปรปรวน 

df. S.S MS. F Sig. 

            

 ระหวา่งกลุ่ม 6 5.309 0.885 1.683 0.124 

ราคา ภายในกลุ่ม 393 206.656 0.526     

  รวม 399 211.964       

ช่องทางการ ระหวา่งกลุ่ม 6 15.762 2.627 5.738 0.000* 

 จดัจาํหน่าย ภายในกลุ่ม 393 179.94 0.458     

  รวม 399 195.702       

การส่งเสริม ระหวา่งกลุ่ม 6 5.856 0.976 0.969 0.446 

 การตลาด ภายในกลุ่ม 393 396.028 1.008     

  รวม 399 401.884       

 บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 6 5.248 0.875 1.519  0.171  

 ภายในกลุ่ม 393 226.336 0.576   

  รวม 399 231.584       

กระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 6 6.089 1.015 1.567 0.155 

ใหบ้ริการ  ภายในกลุ่ม 393 254.533 0.648     

  รวม 399 260.622       

การนาํเสนอ ระหวา่งกลุ่ม 6 12.534 2.089 4.455 0.000* 

 ลกัษณะทาง ภายในกลุ่ม 393 184.266 0.469     

 กายภาพ รวม 399 196.8       

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 23  พบวา่ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั 
จาํกดัท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั จะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
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การตลาด ดา้นบุคลากรและดา้นขบวนการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั ส่วนอาชีพท่ีแตกต่างกนัจะมี
ระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย
และดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 

 
ตารางท่ี 23.1 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 

กบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการจาํแนกตาม
อาชีพ 

อาชีพ ค่าเฉล่ีย นกัศึกษา ขา้ราชการ รัฐวสิาหกิจ บริษทัเอกชน 
อาชีพ
อิสระ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั อ่ืนๆ 

  4.2032 3.9532 3.7455 3.8546 4.3838 3.9959 3.40 
นกัศึกษา 4.2032 - 0.250 0.458 0.349* -0.181 0.207 0.803* 
ขา้ราชการ 3.9532   - 0.208 0.099 -0.431 -0.043 0.553 
รัฐวสิาหกิจ 3.7455     - -0.109 0.638* 0.25 0.345 
บริษทัเอกชน 3.8546       - 0.529* 0.141 0.455 
อาชีพอิสระ 4.3838         - 0.388 0.984* 
ธุรกิจส่วนตวั 3.9959           - 0.596* 

อ่ืนๆ 3.40             - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 
       

 จากตารางท่ี 23.1 พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีมี
อาชีพเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอาชีพเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพ
อ่ืน ๆ  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอาชีพอิสระ มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพอ่ืน ๆ 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และผูท่ี้มีธุรกิจส่วนตวั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพ
อ่ืน ๆ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี  23.2 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 
  กบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นราคาจาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ ค่าเฉล่ีย นกัศึกษา ขา้ราชการ รัฐวสิาหกิจ บริษทัเอกชน 
อาชีพ
อิสระ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั อ่ืนๆ 

  3.9412 3.7939 3.7800 3.5801 3.8667 3.7045 3.1600 
นกัศึกษา 3.9412 - 0.147 0.161 0.361* 0.075 0.237 0.781* 
ขา้ราชการ 3.7939   - 0.014 0.214 -0.073 0.089 0.634 
รัฐวสิาหกิจ 3.7800     - 0.200 -0.087 0.075 0.620 
บริษทัเอกชน 3.5801       - -0.287 -0.124 0.420 
อาชีพอิสระ 3.8667         - 0.162 0.707 
ธุรกิจส่วนตวั 3.7045           - 0.545 

อ่ืนๆ 3.1600             - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05      
 จากตารางท่ี 23.2  พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีมี
อาชีพเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอาชีพเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และผูท่ี้มีอาชีพเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพ
อ่ืน ๆ  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 23.3 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 
  กบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพจาํแนก 
  ตามอาชีพ 

อาชีพ ค่าเฉล่ีย นกัศึกษา ขา้ราชการ รัฐวสิาหกิจ 
บริษทั 
เอกชน 

อาชีพ
อิสระ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั อ่ืนๆ 

  4.2500 3.8485 3.7750 3.6693 4.3333 3.8977 3.1000 
นกัศึกษา 4.2500 - 0.402 0.475 0.581* -0.084 0.353 -1.150* 
ขา้ราชการ 3.8485   - 0.073 0.179 -0.485 -0.049 0.748* 
รัฐวสิาหกิจ 3.7750     - 0.106 -0.558 -0.123 0.675 
บริษทัเอกชน 3.6693       - -0.664* -0.228* 0.569 
อาชีพอิสระ 4.3333         - 0.436 1.233* 
ธุรกิจส่วนตวั 3.8977           - 0.798* 

อ่ืนๆ 3.1000             - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05      
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 จากตารางท่ี 23.3  พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีมี
อาชีพเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ
ต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอาชีพเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพอ่ืน ๆ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอาชีพเป็นขา้ราชการ มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพอ่ืน ๆ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพอิสระอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพต่างกนักบัผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีอาชีพอิสระ มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ
ต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพอ่ืน ๆ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพอ่ืน ๆ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 24 : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
 ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัโดยวเิคราะห์ความแปรปรวน 

รายไดต่้อเดือน      
ระดบัความมี
อิทธิพล แหล่งของความ

แปรปรวน 
df. S.S MS. F Sig. 

            
 ระหวา่งกลุ่ม 7 7.844 1.121 3.117 0.003* 
ผลิตภณัฑ ์ ภายในกลุ่ม 392 140.945 0.360     

  รวม 399 148.789       
 ระหวา่งกลุ่ม 7 5.110 0.731 1.385 0.210 
ราคา ภายในกลุ่ม 392 206.850 0.528     

  รวม 399 211.964       
                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 24 (ต่อ): ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
  ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัโดยวเิคราะห์ความแปรปรวน 

รายไดต่้อเดือน      
ระดบัความมี
อิทธิพล แหล่งของความ

แปรปรวน 
df. S.S MS. F Sig. 

            
ช่องทางการ ระหวา่งกลุ่ม 7 5.524 0.789 1.627 0.126 
จดัจาํหน่าย  ภายในกลุ่ม 392 190.178 0.458     
  รวม 399 195.703       
การส่งเสริม ระหวา่งกลุ่ม 7 4.274 0.611 0.602 0.754 
การตลาด  ภายในกลุ่ม 392 397.609 1.014     
  รวม 399 401.884       
บุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 7 2.525 0.361 0.617 0.742 
  ภายในกลุ่ม 392 229.059 0.584     
  รวม 399 231.584       
กระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 7 2.575 0.368 0.559 0.789 
 ใหบ้ริการ ภายในกลุ่ม 392 258.047 0.658     
  รวม 399 260.622       
การนาํเสนอ ระหวา่งกลุ่ม 7 9.197 1.314 2.475 0.009* 
 ลกัษณะทาง ภายในกลุ่ม 392 187.063 0.469     
 กายภาพ รวม 399 196.800       

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 
 
 จากตารางท่ี 24  พบวา่ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั 
จาํกดัท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั จะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรและดา้นขบวนการใหบ้ริการไม่
แตกต่างกนั  ส่วนรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑก์ารใหบ้ริการ และดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั ณ ระดบันยัสาํคญั
ทางสถิติท่ี 
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ตารางท่ี 24.1 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยักบั 
  บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการจาํแนกตามรายไดต่้อ

เดือน 

รายได ้ ค่าเฉล่ีย 
นอ้ยกวา่ 
10000 

10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001-
70,000 

70,001-
100,000 

100,000 
ข้ึนไป 

  3.7527 3.7446 4.0229 3.9665 3.8278 4.0943 4.1608 3.9182 
นอ้ยกวา่ 10000 3.7527 - 0.008 -0.270* -0.214 -0.075 -0.342* -0.408* -0.165 
10,001-20,000 3.7446   - -0.278* -0.222* -0.083 -0.349* -0.416* -0.174 
20,001-30,000 4.0229     - 0.056 0.195 -0.071 -0.138 0.105 
30,001-40,000 3.9665       - 0.139 -0.128 -0.194 0.048 
40,001-50,000 3.8278         - -0.277 -0.333 -0.090 
50,001-70,000 4.0943           - -0.067 0.176 

70,001-100,000 4.1608             - 0.243 
100,000 ข้ึนไป 3.9182               - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05        

 
 จากตารางท่ี 24.1 พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีมี
รายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑต่์างกนักบั
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
ต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 50,001-70,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
ต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 70,001-100,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 30,001-40,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 50,001-70,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
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และผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 70,001-100,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
 
ตารางท่ี 24.2 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 
  กบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพจาํแนก
  ตามรายไดต่้อเดือน 

รายได ้ ค่าเฉล่ีย 
นอ้ยกวา่ 
10000 

10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001-
70,000 

70,001-
100,000 

100,000 
ข้ึนไป 

  3.5000 3.5968 3.8598 3.8947 3.8289 3.8426 4.0385 3.5500 
นอ้ยกวา่ 10000 3.5000 - -0.097 -0.360* -0.395* -0.329 -0.343 -0.538* -0.050 
10,001-20,000 3.5968   - -0.263* -0.298* -0.232 -0.246 -0.441* 0.047 
20,001-30,000 3.8598     - -0.035 0.031 0.017 -0.179 0.310 
30,001-40,000 3.8947       - 0.066 0.052 -0.144 0.345 
40,001-50,000 3.8289         - -0.014 -0.210 0.279 
50,001-70,000 3.8426           - -0.196 0.293 

70,001-100,000 4.0385             - 0.488 
100,000 ข้ึนไป 3.5500               - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 24.2  พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีมี
รายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 30,001-40,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 70,001-100,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 
ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการ
นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการ
นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 30,001-40,000 บาท อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้น
การนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 70,001-100,000 บาท อยา่ง
มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 25 : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  

 ท่ีใชร้ถยนตย์ีห่อ้ต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 

ยีห่อ้รถยนต ์       

ระดบัความมี
อิทธิพล 

แหล่งของ
ความ

แปรปรวน 

df. S.S MS. F Sig. 

            

 ระหวา่งกลุ่ม 8 1.896 0.237 0.631 0.752 

ผลิตภณัฑ ์ ภายในกลุ่ม 391 146.893 0.376     

  รวม 399 148.789       

 ระหวา่งกลุ่ม 8 8.592 0.449 0.843 0.566 

ราคา ภายในกลุ่ม 391 208.372 0.533     

  รวม 399 211.964       

ช่องทางการ ระหวา่งกลุ่ม 8 3.015 0.377 0.765 0.634 

จดัจาํหน่าย ภายในกลุ่ม 391 192.687 0.493     

  รวม 399 195.702       

การส่งเสริม ระหวา่งกลุ่ม 8 7.312 0.914 0.906 0.512 

การตลาด  ภายในกลุ่ม 391 394.571 1.009     

  รวม 399 401.884       

 ระหวา่งกลุ่ม 8 4.504 0.563 0.969 0.459 

บุคลากร  ภายในกลุ่ม 391 227.08 0.581     

  รวม 399 231.584       

                                 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 25 (ต่อ) :ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
  ท่ีใชร้ถยนตย์ีห่อ้ต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 

ยีห่อ้รถยนต ์       

ระดบัความมี
อิทธิพล 

แหล่งของ
ความ

แปรปรวน 

df. S.S MS. F Sig. 

            

ขบวนการให ้ ระหวา่งกลุ่ม 8 3.021 0.378 0.573 0.8 

บริการ  ภายในกลุ่ม 391 267.602 0.659     

  รวม 399 260.622       

การนาํเสนอ ระหวา่งกลุ่ม 8 4.442 0.555 1.129 0.343 

 ลกัษณะทาง ภายในกลุ่ม 391 192.358 0.492     

 กายภาพ รวม 399 196.8       

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 25 พบวา่ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั 
จาํกดัท่ีใชร้ถยนตย์ีห่อ้แตกต่างกนั จะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
การใหบ้ริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
ขบวนการใหบ้ริการและดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั   
 
ตารางท่ี 26 : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
 ท่ีมีการทาํประกนัภยัประเภทต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 

ประเภทของประกนัภยั      
ระดบัความ
มีอิทธิพล แหล่งของความ

แปรปรวน 
df. S.S MS. F Sig. 

            
 ระหวา่งกลุ่ม 2 11.125 5.562 16.041 0.000* 
ผลิตภณัฑ ์ ภายในกลุ่ม 397 137.664 0.347     
  รวม 399 148.789       

               (ตารางมีต่อ) 
 



 

 

59

ตารางท่ี 26(ต่อ) : ทดสอบความแตกต่างของผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั  
  ท่ีมีการทาํประกนัภยัประเภทต่างกนัโดยวิเคราะห์ความแปรปรวน 

ประเภทของประกนัภยั      
ระดบัความ
มีอิทธิพล แหล่งของความ

แปรปรวน 
df. S.S MS. F Sig. 

            
 ระหวา่งกลุ่ม 2 51.260 2.563 4.910 0.008* 
ราคา  ภายในกลุ่ม 397 206.839 0.521     
  รวม 399 211.964       
ช่องทางการ ระหวา่งกลุ่ม 2 3.851 1.926 3.985 0.019 
จดัจาํหน่าย  ภายในกลุ่ม 397 191.851 0.483     
  รวม 399 195.703       
การส่งเสริม ระหวา่งกลุ่ม 2 0.452 0.226 0.224 0.800 
การตลาด  ภายในกลุ่ม 397 401.431 1.011     
  รวม 399 401.884       
 ระหวา่งกลุ่ม 2 8.059 4.030 7.157 0.001* 
บุคลากร ภายในกลุ่ม 397 223.525 0.563     
  รวม 399 231.584       
กระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2 7.969 3.985 6.261 0.002* 
 ใหบ้ริการ ภายในกลุ่ม 397 252.653 0.636     
  รวม 399 260.622       
การนาํเสนอ ระหวา่งกลุ่ม 2 6.391 3.196 6.663 0.002 
 ลกัษณะทาง ภายในกลุ่ม 397 190.409 0.480     
 กายภาพ รวม 399 296.800       

ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05 
 
 จากตารางท่ี 26  พบวา่ผูท้าํหรือเคยทาํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั 
จาํกดัท่ีมีการทาํประกนัภยัประเภทแตกต่างกนั จะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั  ส่วนการทาํประกนัภยั
ประเภทท่ีแตกต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์ารใหบ้ริการ 
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ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นขบวนการใหบ้ริการและดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ แตกต่าง
กนั ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 
 
ตารางท่ี 26.1: ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 
  กบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการจาํแนกตาม 
  ประเภทประกนัภยั 

ประเภท
ประกนัภยั ค่าเฉล่ีย ประเภท1 ประเภท2 ประเภท3 

  3.9883 3.4061 3.6517 
ประเภท1 3.9883 - 0.297 0.256* 
ประเภท2 3.4061   - -0.041 
ประเภท3 3.6517     - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05    
 จากตารางท่ี 26.1  พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีทาํ
ประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑต่์างกนักบัผูท่ี้ทาํ
ประกนัภยัประเภทสาม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 26.2 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยักบั

บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นราคาจาํแนกตามประเภทประกนัภยั 
ประเภท
ประกนัภยั ค่าเฉล่ีย ประเภท1 ประเภท2 ประเภท3 

  3.6974 3.4000 3.4410 
ประเภท1 3.6974 - 0.329 0.203* 
ประเภท2 3.4000   - -0.126 
ประเภท3 3.4410     - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05    
 จากตารางท่ี 26.2  พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีทาํ
ประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาต่างกนักบัผูท่ี้ทาํ
ประกนัภยัประเภทสาม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี 26.3 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยักบั 
  บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นบุคลากรจาํแนกตามประเภทประกนัภยั 

ประเภท
ประกนัภยั ค่าเฉล่ีย ประเภท1 ประเภท2 ประเภท3 

  3.6796 3.2250 3.2250 
ประเภท1 3.6796 - 0.455* 0.300* 
ประเภท2 3.2250   - -0.155 
ประเภท3 3.2250     - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05    
 จากตารางท่ี 26.3  พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีทาํ
ประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นบุคลากรต่างกนักบัผูท่ี้ทาํ
ประกนัภยัประเภทสอง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และผูท่ี้ทาํประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นบุคลากรต่างกนักบัผู ้
ท่ีทาํประกนัภยัประเภทสาม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 26.4 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยักบั

บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการจาํแนกตามประเภท
ประกนัภยั 
ประเภท
ประกนัภยั ค่าเฉล่ีย ประเภท1 ประเภท2 ประเภท3 

  3.6391 3.1333 3.3590 
ประเภท1 3.6391 - 0.506* 0.280* 
ประเภท2 3.1333   - -0.226 
ประเภท3 3.3590     - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05    
 จากตารางท่ี 26.4  พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีทาํ
ประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการต่างกนั
กบัผูท่ี้ทาํประกนัภยัประเภทสอง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และผูท่ี้ทาํประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการต่างกนักบัผูท่ี้ทาํประกนัภยัประเภทสาม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี 26.5 : ทดสอบค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดของผูท้าํประกนัภยักบั
บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ในดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพจาํแนกตาม
ประเภทประกนัภยั 
ประเภท
ประกนัภยั ค่าเฉล่ีย ประเภท1 ประเภท2 ประเภท3 

  3.8162 3.4833 3.5301 
ประเภท1 3.8162 - 0.333 0.286* 
ประเภท2 3.4833   - -0.047 
ประเภท3 3.5301     - 

* ระดบันยัสาํคญัท่ี 0.05    
 จากตารางท่ี 26.5 พบวา่ผูท้าํประกนัภยัรถยนตก์บับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดัท่ีทาํ
ประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพต่างกนักบัผูท่ี้ทาํประกนัภยัประเภทสาม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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บทที ่5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 การศึกษาเร่ือง “ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดท่ีผูใ้ชร้ถยนตเ์ลือกทาํประกนักบั
บริษทั วิริยะประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดบริการในดา้นต่างๆ  โดยอาศยัขอ้มูลจากการตอบ
แบบสอบถามจาํนวน 400 ชุดซ่ึงผลจาการศึกษาสามารถสรุปผล รวมทั้งขอ้เสนอแนะท่ีอาจเป็น
ประโยชน์ต่อธุรกิจประกนัภยั หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งหรือผูท่ี้สนใจ ดงัน้ี 
 
สรุปผลการศึกษา 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 26 – 30 ปี จบการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีมีสถานภาพโสด โดยประกอบอาชีพพนกังานเอกชนมีระดบัรายไดป้ระมาณ 10,000 – 
20,000 บาทใชร้ถยนตย์ีห่อ้โตโยตา้เลือกใชป้ระกนัภยัภาคสมคัรใจประเภท 1 มากท่ีสุด 
 ส่วนท่ี 2 ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดของผูท้าํประกนัภยั 
 จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทุกปัจจยัมีความสาํคญั
ต่อการตดัสินใจทาํประกนัภยัของผูใ้ชร้ถยนตโ์ดยส่วนใหญ่มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบั
ไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นบุคลากรและ 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ บริษทัท่ีมี
ความมัน่คง มีช่ือเสียง สามารถรับแจง้เหตุไดต้ลอด 24 ชัว่โมงและสาขาอู่ซ่อมครอบคลุมทัว่
ประเทศ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดว้า่บริษทั วิริยะประกนัภยั สามารถ
คุม้ครองรถคนัท่ีเอาประกนัภยัไดต้ลอดอายกุรมธรรม ์
 ปัจจยัดา้นราคา ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกต่อประกนัภยัในปีต่อไปคือการไดรั้บ
ส่วนลดค่าเบ้ียประกนัภยั ถา้หากในปีน้ีไม่เกิดอุบติัเหตุ โดยผูบ้ริโภคเห็นวา่ค่าเบ้ียประกนัภยัมีความ
เหมาะสมกบัความคุม้ครองและการบริการท่ีไดรั้บจากบริษทั วิริยะประกนัภยั 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย การมีสาขาและตวัแทนจาํหน่ายอยูท่ ัว่ประเทศ โดย
สถานท่ีตั้งของสาํนกัขายตั้งอยูใ่นเขตชุมชนติดต่อไดส้ะดวกมีอิทธิพลมากต่อการเลือกทาํประกนัภยั
และการมีช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นทางอินเตอร์เนตสาํคญัท่ีสุดโดยมีอิทธิพลปานกลาง
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 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการเลือกทาํประกนัภยัของผูบ้ริโภคใน
ระดบัปานกลาง คือการมีโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ การโฆษณาผา่นส่ือทางอินเตอร์เนตและการ
โฆษณาผา่นส่ือหนงัสือพิมพ ์
 ปัจจยัดา้นบุคลากร การมีบริการของพนกังานการแจง้เตือนประกนัภยัใกลห้มดอายุ
พร้อมทั้งใหค้าํแนะนาํเป็นส่วนสาํคญัในการบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ประกอบกบัการบริการท่ีดี
ของพนกังานเคลมและสามารถแกไ้ขปัญหาไดร้วดเร็วในขณะเกิดอุบติัเหตุ และมีความพร้อมใน
การใหบ้ริการเป็นส่ิงสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั 
 ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ การบริการท่ีรวดเร็ว ตรงต่อเวลาและมีมาตรฐานการ
บริการเช่นเดียวกนัทุกสาขาบริการเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลระดบัปานกลางสาํหรับผูบ้ริโภค 
 ปัจจยัดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ การมีสาํนกังานท่ีดูมัน่คงน่าเช่ือถือใช้
อุปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการทาํงานเพ่ือใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็วแก่ผูบ้ริโภคและสภาพแวดลอ้มของ
บริษทัตวัแทนประกนัภยัท่ีมีส่ิงอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสมเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพล
มากต่อการเลือกทาํประกนัภยั 
  

ส่วนท่ี 3  การทดสอบสมมุติฐาน 
 สมมุติฐาน  ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยัภาคสมคัรใจกบั บริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมี
ลกัษณะประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายได ้อาชีพและประเภทของ
ประกนัภยัท่ีต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั  

1. ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีเพศต่างกนัจะมีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัการตลาดบริการต่างกนั 

จากการวิจยัพบวา่ ผูท้าํประกนัภยัรถยนตท่ี์มีเพศต่างกนั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนั โดยพบวา่ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 

2.  ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีอายตุ่างกนัจะมีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัการตลาดบริการต่างกนั 

 จากการวิจยัพบวา่ ผูท้าํประกนัภยัรถยนตท่ี์มีอายตุ่างกนั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยั
ทางการตลาดต่างกนั โดยพบวา่ ดา้นราคามีความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดย
พิจารณารายดา้น ดงัน้ี 
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ในดา้นราคา ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีอายรุะหวา่ง 18-25 ปี มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-35 ปี และผูท้าํประกนัภยัท่ีมีอายรุะหวา่ง 18-
25 ปี มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีมีอายรุะหวา่ง 36-40 ปี 

3. ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีระดบัการศึกษา
ต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดบริการต่างกนั 

 จากการวิจยัพบวา่ ผูท้าํประกนัภยัรถยนตท่ี์มีระดบัการศึกษาต่างกนั มีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนั โดยพบวา่ ดา้นราคามีความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 โดยพิจารณารายดา้น ดงัน้ี 

ในดา้นราคา ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีการศึกษาระดบัมธัยมปลาย/ปวช. มีระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และผูท้าํประกนัภยัท่ีมี
การศึกษาระดบัมธัยมปลาย/ปวช. มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํ
ประกนัภยัท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาโท 

4. ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีสถานภาพต่างกนัจะมี
ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดบริการต่างกนั 

จากการวิจยัพบวา่ ผูท้าํประกนัภยัรถยนตท่ี์มีสถานภาพต่างกนั มีระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนั โดยพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05  

5. ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีอาชีพต่างกนัจะมี
ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดบริการต่างกนั 

จากการวิจยัพบวา่ ผูท้าํประกนัภยัรถยนตท่ี์มีอาชีพต่างกนั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยั
ทางการตลาดต่างกนั โดยพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้น
การนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยพิจารณา
รายดา้น ดงัน้ี 

ในดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็น
นกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอ่ืน ๆ ผูท้าํ
ประกนัภยัท่ีเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจ มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํ
ประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอิสระ  ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอิสระ  ผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอิสระ มี
ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอ่ืน ๆ และ ผูท้าํ
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ประกนัภยัท่ีทาํธุรกิจส่วนตวั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ี
ทาํอาชีพอ่ืน ๆ   

ในดา้นราคา ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาด
ต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นนกัศึกษา มีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอ่ืน ๆ  

ในดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นนกัศึกษา มีระดบัความสาํคญั
ของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็น
นกัศึกษา มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอ่ืน ๆ  
ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นขา้ราชการ มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํ
ประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอ่ืน ๆ  ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอิสระ ผูท้าํประกนัภยัท่ีเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํธุรกิจ
ส่วนตวัและผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํธุรกิจส่วนตวั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบั
ผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํอาชีพอ่ืน ๆ   

6. ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั
จะมีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดบริการต่างกนั 

จากการวิจยัพบวา่ ผูท้าํประกนัภยัรถยนตท่ี์มีอาชีพรายไดต่้อเดือน มีระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนั โดยพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑก์ารใหบ้ริการและดา้นการนาํเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ มีความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยพิจารณารายดา้น ดงัน้ี 

ในดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท ผูท้าํ
ประกนัภยัท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มี
รายไดร้ะหวา่ง 50,001-70,000 บาท  ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 70,001-100,000 บาท ผูท้าํ
ประกนัภยัท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาด
ต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 
บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 30,001-40,000 บาท 
ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาด
ต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 50,001-70,000 บาท และผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-
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20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 70,001-
100,000 บาท  

ในดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท มี
ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท ผูท้าํ
ประกนัภยัท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มี
รายไดร้ะหวา่ง 30,001-40,000 บาท ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท มีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 70,001-100,000 บาท ผูท้าํ
ประกนัภยัท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาด
ต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท ผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 
บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 30,001-40,000 บาท 
และผูท้าํประกนัภยัท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดร้ะหวา่ง 70,001-100,000 บาท  

7. ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีใชร้ถยนตย์ีห่อ้ต่างกนั
จะมีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดบริการต่างกนั 

จากการวิจยัพบวา่ ผูท้าํประกนัภยัรถยนตท่ี์ใชร้ถยนตย์ีห่อ้ต่างกนั มีระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดไม่แตกต่างกนั  

8. ผูท่ี้ทาํหรือเคยทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยั จาํกดั ท่ีทาํประกนัภยัประเภท
ต่างกนัจะมีระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดบริการต่างกนั 

จากการวิจยัพบวา่ ผูท้าํประกนัภยัรถยนตป์ระเภทต่างกนั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนั โดยพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑก์ารใหบ้ริการ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการและดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 โดยพิจารณารายดา้น ดงัน้ี 

ในดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัประเภทสาม 

ในดา้นราคา ผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทาง
การตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัประเภทสาม 

ในดา้นบุคลากร ผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยั
ทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัประเภทสองและผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํประกนัภยัประเภทหน่ึง 
มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัประเภทสาม 
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ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบั
ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัประเภทสองและผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํ
ประกนัภยัประเภทหน่ึง มีระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยั
ประเภทสาม 

ในดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผูท้าํประกนัภยัท่ีทาํประกนัภยัประเภทหน่ึง มี
ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดต่างกนักบัผูท้าํประกนัภยัประเภทสาม 

 
อภิปรายผลการวจัิย 
 ในการศึกษาวจิยัเร่ือง “ระดบัความสาํคญัของปัจจยัการตลาดท่ีผูใ้ชร้ถยนตเ์ลือกทาํ
ประกนักบับริษทั วิริยะประกนัภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยในการอภิปรายผลการวิจยั  ซ่ึง
ประกอบดว้ยประเดน็ ดงัน้ี 

1. จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ผูบ้ริโภคเลือกทาํ
ประกนัภยัรถยนตป์ระเภทหน่ึงมากท่ีสุด ทั้งน้ีสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีกล่องดาํหรือ
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) วา่ผูบ้ริโภคไดรั้บปัจจยัทางดา้นสงัคมเน่ืองจาก
ประกนัภยัรถยนตเ์ป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวติประจาํวนั โดยรับรู้ถึงปัญหาหากไม่ไดท้าํประกนัภยั
รถยนตผ์ูบ้ริโภคจะเป็นผูรั้บความเส่ียงเน่ืองจากการใชร้ถยนตใ์นทุก ๆ วนั จึงประเมินทางเลือกจาก
ประกนัภยัประเภทหน่ึง ประเภทสองหรือประเภทสามใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตนเอง 
แลว้จึงตดัสินใจเลือกทาํประกนัภยั โดยผลจากการวิจยัผูบ้ริโภคเลือกทาํประกนัภยัประเภทหน่ึงมาก
ท่ีสุด เน่ืองจากใหสิ้ทธิความคุม้ครองครอบคลุมมากกวา่ประกนัภยัประเภทอ่ืน ซ่ึงเป็นบริการท่ี
ผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่จะไดรั้บการคุม้ครองจากการประกนัภยัและสอดคลอ้งกบัการวจิยัของประวิทย ์
รังสรรคว์ิจิตร (2542) วา่ผูเ้อาประกนัภยัมีความตอ้งการใหค้วามคุม้ครองสามารถครอบคลุมภยัได้
ทุกประเภท ประกอบกบัในปัจจุบนัเกิดภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ผูบ้ริโภคยอ่มคาํนึงถึงความมัน่คงและ
ความมีช่ือเสียงของบริษทัประกนัวินาศภยัเป็นสาํคญั ทั้งน้ีเพื่อความมัน่ใจของผูบ้ริโภควา่ บริษทั
ประกนัภยัจะไม่ลม้เลิกกิจการและสามารถคุม้ครองรถคนัท่ีเอาประกนัภยัไดต้ลอดจนครบอายุ
กรมธรรมซ่ึ์งสอดคลอ้งกบัการวิจยัของ รัชนีกร ไชยทองทิพย ์(2547) วา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจต่ออายกุรมธรรมป์ระกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยัคือ ความเช่ือมัน่ในช่ือเสียงและ
ความมัน่คง 

2. จากผลการศึกษาพบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือนและประเภทประกนัภยัท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความสาํคญัของปัจจยั
การตลาดบริการแตกต่างกนั เน่ืองจากไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
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ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้น
การนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพและไดรั้บส่ิงกระตุน้จากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนั ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลจากภายนอกทั้งทางตรงและทางออ้ม โดยปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การ
โฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ การโฆษณาผา่นส่ือทางอินเตอร์เนตและการโฆษณาผา่นส่ือหนงัสือพิมพ ์
มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกทาํประกนัภยัในระดบัปานกลาง ซ่ึงผลจากการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภควา่บริษทั วิริยะประกนัภยัมีการตอบแทนสงัคมในดา้นต่างๆ นั้นอยูใ่นระดบัปานกลาง
เช่นกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัของ มธุรดา มากสมบูรณ์ (2544) วา่ ภาพลกัษณ์ของบริษทั วิริยะ
ประกนัภยัโดยรวมอยูใ่นระดบัดีแต่ภาพลกัษณ์ในการช่วยเหลือทาํประโยชนใ์หแ้ก่สงัคมยงัอยูใ่น
ระดบัพอใชแ้ละยงัมีจุดดอ้ยในดา้นการประชาสมัพนัธ์ท่ีไม่ชดัเจนและไม่ต่อเน่ืองและผลจากผล
การศึกษายงัพบอีกวา่ ปัจจยัดา้นบุคลากรท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บคือ พนกังานเคลมมาถึงท่ีเกิดอุบติัเหตุดว้ย
ความรวดเร็ว มีบริการท่ีดี พดูจาสุภาพและสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วเช่นกนั ปัจจยัเหล่าน้ี
จึงมีอิทธิพลต่อการทาํประกนัภยักบับริษทั วิริยะประกนัภยัของผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัการ
วิจยัของ มธุรดา มากสมบูรณ์ (2544) วา่ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดในขั้นตอนการแจง้ความเสียหาย คือ 
พนกังานเคลมมาถึงท่ีเกิดเหตุชา้ ซ่ึงผูว้ิจยัคาดวา่ทางบริษทั วิริยะประกนัภยั ไดมี้การพฒันาปรับปรุง
ประสิทธิภาพดา้นการบริการของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอเพ่ือใหแ้ข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้

 
ข้อเสนอแนะทีพ่บจากการวจัิย 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการมีความสมัพนัธ์ต่อการเลือกทาํประกนัภยั ซ่ึงการมี
บริการท่ีดีและการใหค้าํแนะนาํเก่ียวกบัความคุม้ครองประกนัภยัประเภทต่างๆใหก้บัผูบ้ริโภคของ
บริษทัตวัแทนเป็นส่ิงจาํเป็น รวมถึงการบริการในดา้นการแจง้เตือนประกนัภยัใกลห้มดอายเุป็นส่ิง
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเช่นกนั ความเป็นระเบียบทั้งภายในและภายนอกบริเวณของบริษทัตวัแทน 
พร้อมทั้งมีส่ิงอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งเหมาะสม สถานท่ีมัน่คงดูน่าเช่ือถือ เหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อความมัน่ใจและการตดัสินใจเลือกทาํประกนัภยักบับริษทัตวัแทนประกนัภยั 

2. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคนอ้ยท่ีสุด ดงันั้นบริษทัตวัแทน
ประกนัภยัสามารถประชาสมัพนัธ์ในเร่ืองของการตอบแทนสงัคมของบริษทั วิริยะประกนัภยั ใน
รูปแบบต่าง ๆ เช่น เอกสารประชาสมัพนัธ์ของบริษทัวิริยะประกนัภยัวางไวใ้นจุดท่ีผูบ้ริโภคเขา้ถึง
ไดง่้าย รวมถึงมีการแจง้ข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคและผูเ้อาประกนัภยัอาจเป็นทางวารสาร 
หรือ ใบปลิว แผน่พบั ทั้งน้ีเพื่อใหเ้กิดความจดจาํของผูบ้ริโภคในช่ือเสียงของบริษทั วริิยะ
ประกนัภยัและบริษทัตวัแทนประกนัภยั 
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ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
1. ควรศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกทาํประกนัภยัของบริษทั วิริยะ

ประกนัภยั ในจงัหวดัอ่ืน ๆ  
2. ควรศึกษาถึงโอกาสทางการตลาดธุรกิจของประกนัภยัรถยนตใ์นอนาคตวา่จะเป็นไป

ในทิศทางใด รวมถึงกลยทุธ์การตลาดเพื่อใชใ้นการแข่งขนั 
3. ควรศึกษาแนวโนม้ของผูบ้ริโภควา่จะมีลกัษณะการทาํประกนัภยัรถยนตใ์นอนาคตวา่

จะเปล่ียนแปลงไปอยา่งไร 
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แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อใชป้ระกอบการทาํวิจยั 
เร่ือง "ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีผูใ้ชร้ถยนตเ์ลือกทาํประกนั 

กบับริษทั วิริยะประกนัภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร" 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบญัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

โปรดเติมเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง O ท่ีอยูห่นา้คาํตอบท่ีเลือกใหต้รงกบัท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลพ้ืนฐานของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
 O ชาย   O หญิง 
2. อาย ุ
 O 18 - 25 ปี  O 26 - 30 ปี  O 31 - 35 ปี 
 O 36 -40 ปี  O 41 - 45 ปี  O 46 ปีข้ึนไป 
3. ระดบัการศึกษา 
 O มธัยมปลาย/ปวช. หรือตํ่ากวา่   O  อนุปริญญา/ปวส. 
 O ปริญญาตรี     O ปริญญาโทข้ึนไป 
4. สถานภาพ 
 O โสด   O สมรส 
5. อาชีพ 
 O นกัศึกษา     O ขา้ราชการ  
 O รัฐวสิาหกิจ     O พนกังานบริษทัเอกชน 
 O อาชีพอิสระ (แพทย,์ทนายความ,Freelance) O ธุรกิจส่วนตวั 
 O อ่ืนๆ ระบุ_____________________________ 
6. รายไดต่้อเดือนของท่าน 
 O ตํ่ากวา่ 10,000 บาท    O 10,001 - 20,000 บาท  
 O 20,001 - 30,000 บาท    O 30,001 - 40,000 บาท   
 O 40,001 - 50,000 บาท    O 50,001 - 70,000 บาท 
 O 70,001 - 100,000 บาท   O 100,001  บาท ข้ึนไป 
7. โปรดระบุยีห่อ้ รถยนตข์องท่าน 
 O โตโยตา้ O ฮอนดา้  O มาสดา้  O มิตซูบิชิ 
 O อีซูซุ  O เชพโรเลต O ฟอร์ด  O เบนซ์   
 O อ่ืนๆ______ 
8. ท่านใช/้เคยใชบ้ริการประกนัภยัของบริษทั วริิยะประกนัภยั ประเภทใด 
 O ประเภท 1  O ประเภท 2  O ประเภท 3 
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ส่วนที่ 2   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลือกใชบ้ริการ บ.วริิยะประกนัภยั 

รายละเอียดในการสาํรวจแต่ละขอ้พิจารณา ดงัต่อไปน้ี (ทาํเคร่ืองหมายลงในช่องวา่ง  

ตามตวัเลขมีความหมาย ดงัน้ี  5 = ระดบัความสําคญัมากทีสุ่ด, 4 = ระดบัความสําคญัมาก, 

 3 = ระดบัความสําคญัปานกลาง, 2 = ระดบัความสําคญัน้อย, 1 = ระดบัความสําคัญน้อยทีสุ่ด  

คาํถามดังนีไ้ปนีเ้ป็นคาํถามเกีย่วกบับริษัท วริิยะประกนัภัยทั้งหมด 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลติภัณฑ์และการบริการ 5 4 3 2 1 

บริษทัมีช่ือเสียง                 
บริษทัมีความมัน่คงน่าเช่ือถือ             
สามารถรับแจง้เหตุตลอด 24 ชัว่โมง             
มีการบริการท่ีดีทาํใหท่้านรู้สึกประทบัใจ             
ท่านสามารถติดต่อสอบถามปัญหาเก่ียวกบัประกนัภยัไดส้ะดวก           
มีสาขาอู่ซ่อมครอบคลุมทัว่ประเทศ           
คุณภาพงานซ่อมดี (ทั้งสีและตวัรถ)           
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการซ่อมรถตรงตามกาํหนดเวลา           
การปฎิบติัตามสัญญาตรงกบัเง่ือนไขในกรมธรรม ์           
หนา้ตารางกรมธรรมอ์่านเขา้ใจง่าย ชดัเจน             
ความเหมาะสมของค่าสินไหมทดแทนท่ีท่านจะไดรั้บเม่ือเกิดเหตุ           

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา     5 4 3 2 1 

ค่าเบ้ียประกนัภยัมีราคาเหมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีไดรั้บ           
ค่าเบ้ียประกนัภยัมีราคาเหมาะสมกบัการใหบ้ริการ             
ท่านสามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิตได ้             
ท่านสามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัภยัได ้             
มีส่วนลดค่าเบ้ียประกนัภยัในปีต่อไป ถา้ปีน้ีไม่เกิดอุบติัเหตุ           
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดรด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 5 4 3 2 1 

มีสาขาและตวัแทนจาํหน่ายทัว่ประเทศ               
สถานท่ีตั้งของสาํนกังานขายอยูใ่นแหล่งชุมชนติดต่อสะดวก           
มีตวัแทนของบริษทัโทรศพัทม์าแนะนาํขอ้มูลใหก้บัท่าน           
มีช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นทางอินเตอร์เนต             

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 5 4 3 2 1 

มีการโฆษณาผา่นส่ือทางโทรทศัน์                

มีการโฆษณาผา่นส่ือทางวทิย ุ             

มีการโฆษณาผา่นส่ือหนงัสือพิมพ ์             

มีการโฆษณาผา่นส่ือนิตยสารและวารสาร             

มีการโฆษณาผา่นส่ือทางอินเตอร์เนต             

มีการโฆษณาผา่นส่ือใบปลิว แผน่พบัต่างๆ             

มีการใชป้้ายโฆษณาตามสถานท่ีกลางแจง้             

มีการแจกของชาํร่วยแก่ลกูคา้             

มีการแจง้ข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์แก่ลกูคา้เป็นระยะๆ             

มีการตอบแทนสังคมในดา้นต่างๆ เช่น มูลนิธิ ทุนการศึกษาฯ           
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากร   5 4 3 2 1 

มีการบริการของพนกังานในการแจง้เตือนประกนัใกลห้มดอาย ุ           

พนกังานใหค้าํแนะนาํและตอบคาํถามไดอ้ยา่งชดัเจน             

พนกังานเคลมมาถึงท่ีเกิดเหตุดว้ยความรวดเร็ว             

พนกังานเคลมมีบุคลิกและการแต่งกายเรียบร้อยเหมาะสม           

พนกังานเคลมมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดีและพดูจาสุภาพ             
พนกังานเคลมมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว           
พนกังานเคลมมีความพร้อมในการใหบ้ริการ             
พนกังานเคลมมีการใหข้อ้มูลและคาํแนะนาํในการนาํรถเขา้ซ่อม           

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านขบวนการให้บริการ 5 4 3 2 1 

มีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว             
มีมาตรฐานการบริการเดียวกนัทุกสาขา             

มีการทาํงานท่ีตรงต่อเวลา             

มีความเอาใจใส่ของอู่ประกนัในขณะนาํรถเขา้ซ่อม             

มีตรวจสอบและปรับปรุงประสิทธิภาพการบริการอยา่งสมํ่าเสมอ           

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 5 4 3 2 1 

สาํนกังานมีสถานท่ีดูมัน่คงน่าเช่ือถือ               
มีการใชอุ้ปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการทาํงานและใหบ้ริการ             
ความเป็นระเบียบทั้งภายในและภายนอกบริเวณของบริษทัตวัแทน           
บริษทัตวัแทนมีส่ิงอาํนวยความสะดวกใหบ้ริการอยา่งเหมาะสม           

ข้อมูลทั้งหมดจะเกบ็เป็นความลบัเพือ่ใช้ในการเขียนวจิัยเท่าน้ัน 

ผูว้จิยัขอขอบพระคุณทุกท่าน ในการตอบแบบถามสอบ มา ณ โอกาสน้ี 
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