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บทคัดยอ 
 

การศึกษาเร่ือง “การเปดรับขาวสาร และความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจ ของผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการศึกษาเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ดําเนินการเก็บขอมูลโดยการสํารวจ (Survey Research) โดยใช
แบบสอบถามปลายปด มีวัตถุประสงคในการศึกษา 2 ขอคือ 1) เพื่อศึกษาคุณลักษณะทางประชากร
ท่ีตอความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ และ 2) เพือ่ศึกษาการ
เปดรับขาวสารท่ีมีตอความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ โดยกลุม
ตัวอยางท่ีศึกษา คือ ลูกคาผูถือกรมธรรมรถยนตภาคสมัครใจของบริษัทประกันภัย ในเขต
กรุงเทพมหานคร ระหวางเดอืนมกราคม  –  เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2552   จํานวน 200 คน และนํามา
วิเคราะหผลการศึกษาโดยใชวิธีทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก คาความถ่ี รอย
ละ คาเฉล่ีย และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดวยการใชสถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) ในการวิเคราะห โดยใชสถิติทดสอบ T-test ในการทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉล่ียของตัวแปร 2 กลุม และใชสถิติทดสอบ One-Way ANOVA ในการทดสอบความ
แตกตางระหวางคาเฉล่ียของตัวแปรมากกวา 2 กลุมข้ึนไป หากพบวามีความแตกตางกนัอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติความแตกตางระหวางคู การวิเคราะหจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ LSD (Least Significant Difference) 

จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยาง 200 คน เปนเพศหญิง 119 คน และเพศชาย 81 คน 
สวนใหญมีอายุระหวาง 30-39 ป มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือน 20,001-40,000 บาท กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกเปดรับขาวสาร
ผานส่ืออินเตอรเน็ต โดยใหเหตุผลวามีขอมูลที่เปนประโยชนตอการเลือกซ้ือ และมีความถี่ในการ
เปดรับขาวสารเกี่ยวกับประกันภยัรถยนต 1-2 คร้ังตอสัปดาห 

ผลการศึกษาพบวา ผูเอาประกันภยัในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมในระดับเห็นดวย เม่ือแยกเปนรายดานพบวา กลุม
ตัวอยางมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการ



ตอบสนองความตองการของลูกคา คือ บริษัทประกันภยัควรคํานึงถึงการใหบริการท่ีดีแกลูกคาเปน
อันดับแรก ในระดับเหน็ดวยอยางยิ่งมากท่ีสุด 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา  ผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปจจยัทาง
ประชากรแตกตางกัน  มีตวัแปรบางตัวท่ีมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ไดแก 1) ระดับการศึกษา และ 2) อาชีพ สวนตวั
แปรบางตัวท่ีมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไม
แตกตางกัน ไดแก 1) เพศ 2) อายุ และ 3) รายได และเม่ือแยกเปนรายดานพบวา กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอา
ใจใสแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ และกลุมตัวอยางท่ีมีระดับรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา ผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีใน
การเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัคร
ใจโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ สวนกลุมตัวอยางท่ีเลือกส่ือเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน แตเม่ือ
แยกเปนรายดานพบวา กลุมตัวอยางท่ีเลือกส่ือเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ไดแก 1) ดาน
อัตราเบ้ียประกันภยั 2) ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ 3) ดานการติดตอส่ือสาร 4) ดานการดแูลเอา
ใจใส และ 5) ดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

  
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

การดําเนินชีวติของมนุษยในปจจุบัน ตองเผชิญกับความไมแนนอนจากความสูญเสีย และ
ความเสียหายจากอุบัติเหตุทางรถยนตท่ีสามารถเกิดข้ึนไดตลอดเวลา ซ่ึงไมมีผูใดสามารถคาดเดาได
วาเหตุการณท่ีไมคาดคิดนั้นจะเกดิข้ึนเม่ือไหร และเกิดข้ึนไดอยางไร โดยมนษุยไดพยายามหาทาง
ปองกันเพื่อลดอุบัติเหตุท่ีเกดิข้ึนจากการใชรถยนต โดยคํานึงถึงการลดความเสียหาย หรือบรรเทา
ความเสียหายอันเกิดจากความเส่ียงภยัในการใชรถยนต ซ่ึงส่ิงท่ีดีท่ีสุดท่ีมนุษยไดคนพบ นั่นคือการ
ทําประกันภัย  

ธุรกิจประกันภัยรถยนตเปนธุรกิจท่ีตองยอมรับความเส่ียงภัยท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตแทน
บุคคล เปนธุรกิจบริการท่ีแตกตางจากธุรกจิประเภทอ่ืนๆ เนื่องจากไมมีสินคาท่ีเปนรูปธรรม มีเพียง
เอกสารท่ีเรียกวา “กรมธรรม” เปนส่ิงยืนยนัการซ้ือขายระหวางบริษัทประกันภัย และลูกคา ธุรกิจ
ประเภทนี้จึงตองสรางทัศนคติท่ีดีเปนสําคัญ เพื่อสรางความไววางใจ และความศรัทธาท่ีลูกคามีตอ
บริษัทประกันภัย ซ่ึงจะเปนเหตุผลสําคัญท่ีทําใหลูกคาเลือกทําประกันภัยกับบริษัทประกันภัยนั้นๆ 
โดยเช่ือม่ันวาจะไดรับความคุมครอง และการบริการหลังการขายในทุกข้ันตอนหากเกิดภยัตางๆ ข้ึน 

“การประกันภยัรถยนตแบงเปน 2 สวนสําคัญ คือ 1) การประกันภัยรถยนตภาคบังคับ หรือ
การประกันภัยตามพระราชบัญญัติคุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ. 2535 (พรบ.) และ 2) การ
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยเหตุผลหลักในการประกาศใชพระราชบัญญัติคุมครอง
ผูประสบภัยจากรถยนตภาคบังคับนี้ สืบเนื่องมาจากการเกิดอุบัติเหตุทางรถยนตไดมีจาํนวนเพิ่มข้ึน 
ซ่ึงเปนเหตุใหมีผูไดรับบาดเจ็บ และเสียชีวติเปนจํานวนมาก ผูประสบภยัไมไดรับการชดใช
คาเสียหาย หรือไดรับการชดใชคาเสียหายไมเพียงพอกับความเสียหายท่ีไดรับจริง ผูประสบภัยจึง
ตองดําเนินการใชสิทธิของตนเองเรียกรองความเปนธรรม หรือขอรับความชวยเหลือจากภาครัฐ ท้ัง
ในดานการรักษาพยาบาล และการดํารงชีพ ซ่ึงหลักการของพระราชบัญญัติคุมครองผูประสบภัย
จากรถนี้ มีจุดประสงคใหผูประสบภัยไดรับความคุมครองทางดานการเงินในจํานวนท่ีเหมาะสม 
โดยใหไดรับคาเสียหายเบ้ืองตนทันที และไมตองรอพิสูจนความรับผิด และหากไมปรากฏผูกระทํา
ผิด ก็จะไดรับคาเสียหายเบ้ืองตนจากกองทุนทดแทนผูประสบภัย เพื่อใหความชวยเหลือ
ผูประสบภัยเบ้ืองตนกอนเปนอันดับแรก” (สุรียพร หุมขุนทด, 2547, หนา 2) 

“สวนการประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจเปนการประกันความเสียหายอันเกดิจากการใช
รถยนต หรือเกิดข้ึนแกชีวติ รางกาย และทรัพยสินของบุคคลภายนอกรวมท้ังบุคคลท่ีโดยสารอยูใน
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รถยนตนั้น โดยกําหนดอัตราเบ้ียประกันภยัตามประเภทรถ ชนิด และขนาดรถยนต โดยไมไดนําเอา
ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอความเส่ียงภยัมารวมพจิารณา” (สุรียพร หุมขุนทด, 2547, หนา 2) “ซ่ึงสาเหตุ
หลักท่ีเจาของรถยนตตัดสินใจทําประกันภยัรถยนตของตนดวยความสมัครใจ เพื่อคุมครองความ
เสียหายท่ีอาจจะเกดิข้ึนกับตัวรถ และ/หรือความรับผิดตามกฎหมายท่ีอาจจะเกิดข้ึนในกรณีท่ีขับรถ
ไปเฉ่ียวชนรถ ทรัพยสิน หรือบุคคลอ่ืนไดรับความเสียหาย บาดเจ็บ หรือเสียชีวิต” (สมาคมประกัน
วินาศภัย, 2549 หนา 65) 

จะเห็นไดวาประกันภัยรถยนตภาคบังคับจะใหความคุมครองความเสียหายตอการไดรับ
บาดเจ็บ หรือเสียชีวิตเทานัน้ แตการประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจจะใหความคุมครองความ
เสียหายท่ีเกิดข้ึนแกผูเอาประกันภัย และบุคคลภายนอก ท้ังตอชีวิต และทรัพยสินตามทุนประกันทีผู่
เอาประกันภัยไดเลือกไว จึงทําใหประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจมีบทบาทสําคัญในการชวยลด
ความเส่ียงภัยท่ีเกิดข้ึนในอนาคตไดมากกวา 

จากการที่ประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจไดเขามามีบทบาท และมีความสําคัญเพิ่มมากข้ึน 
รวมถึงการแขงขันระหวางบริษัทประกันภยัท่ีเพิ่มสูงข้ึน บริษัทประกันภัยตางๆ จึงไดนําเอากลยุทธ
ดานการส่ือสารการตลาดตางๆ เขามามีสวนรวมในการบริหารงานของตนเพ่ิมมากข้ึนท้ังในปจจุบัน
และอนาคต ซ่ึงในสภาพการแขงขันของธุรกิจประกนัภยัท่ีมีการเปดเสรี ทําใหเกดิการแขงขันใน
หลายรูปแบบ บริษัทประกันภัยจึงจําเปนตองรักษาสวนแบงทางการตลาดของตนเอาไว ซ่ึงส่ิงท่ีชวย
สงเสริมความสําเร็จทางธุรกิจประกันภยัประการหนึ่ง กคื็อ การสรางความไววางใจ และการ
วางแผนงานทางการตลาดท่ีเหมาะสม  

และเนื่องจากธุรกิจประกันภัยเปนธุรกิจท่ีอยูในรูปแบบการใหบริการ ความม่ันคงของ
บริษัทจึงถือเปนส่ิงสําคัญตอความนาเช่ือถือของประชาชน จึงจําเปนตองนําการส่ือสารการตลาดเขา
มาใชในดานการพัฒนาผลิตภัณฑ และบริการเพื่อชวยในการสรางภาพลักษณ ความนาเช่ือถือ ความ
ม่ันใจ ความประทับใจในการบริการท่ีดีใหแกลูกคาของบริษัทในอนาคต  

ผูวิจัยจึงเล็งเหน็ถึงความสําคัญของกลยุทธดังกลาว และสนใจท่ีจะศึกษาถึงลักษณะทาง
ประชากร และการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูบริโภคท่ีมีความ
คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด ซ่ึงเปนเหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจของผูบริโภค เพื่อจะนําขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมาใชเปนแนวทางในการวางแผนทางการตลาด
แผนประชาสัมพันธ ตลอดจนพัฒนาผลิตภณัฑใหมๆ ใหแกวงการประกันภยัไดอยางเหมาะสม
ตอไป 
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ปญหานําการวิจัย 
1. ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีคุณลักษณะทางประชากรท่ีแตกตาง จะมีความคิด

เห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนัหรือไม 
2. ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีการเปดรับขาวสารที่แตกตาง จะมีความคิดเห็น

ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกันหรือไม 
 
วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาคุณลักษณะทางประชากร ท่ีมีตอความคิดเหน็ดานปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 

2. เพื่อศึกษาการเปดรับขาวสาร ท่ีมีตอความคิดเห็นดานปจจัยทางการตลาดประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจ 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. เพื่อใหทราบถึงการเปดรับขาวสาร ท่ีมีผลตอความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด 
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ และนําขอมูลท่ีไดมาใชในการวางแผนส่ือในการประชาสัมพันธ
และแผนการตลาดตอไป 

2. เพื่อเปนประโยชนตอผูบริหาร และนักประชาสัมพันธของบริษัทประกันภยั ในการ 
วางแผนเพื่อกาํหนดนโยบาย ปรับปรุง พัฒนาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาได
อยางตรงจุด และบรรลุเปาหมายของธุรกิจ  

3. เพื่อเปนประโยชน และแนวทางในการดําเนินธุรกิจบริการดานอ่ืนๆ ใหตอบสนองความ 
ตองการตามความคาดหวังของลูกคาได 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกตางกัน 
จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกนั จะมีความคดิ
เห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายุแตกตางกนั จะมีความคดิ
เห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกนั 
จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 2 ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีการเปดรับขาวสารแตกตางกนั จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกส่ือเปดรับขาวสาร
แตกตางกนั จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร
แตกตางกนั จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 
 
ขอบเขตการวจัิย 
 เนื้อหาในการวิจัย 

การวิจยัคร้ังนีมุ้งศึกษา การเปดรับขาวสาร และความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ของผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานครโดยพิจารณาจาก
ลักษณะทางประชากร และการเปดรับขาวสารท่ีมีตอความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด 

 ประชากร และกลุมตัวอยาง 
1. ประชากรท่ีใชในการวิจัย 

  ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ลูกคาผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของ
บริษัทประกันภัย ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกําหนดประชากรจากจํานวนกรมธรรมประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท้ังหมดในเขตกรุงเทพมหานคร ในเดือนมกราคม – มิถุนายน ของป 2552 รวม
ท้ังส้ิน 2,425,110 คน  

2. กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจยั 
  กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจยั คือ ลูกคาผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของ
บริษัทประกันภัย ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจํานวนกลุมตัวอยางใชวธีิคํานวณดวยสูตรของ Taro 
Yamane ผูวิจัยกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง โดยคํานวณจากประชากรจํานวน 2,425,110 คน กําหนด
ความเช่ือม่ัน รอยละ 95 ไดขนาดตัวอยาง 400 ตัวอยาง แตเนื่องจากมีขอจํากัดในดานเวลา จึงขอเกบ็
ขอมูลจากกลุมตัวอยางเพียง 200 ตัวอยาง 
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ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) คือ 
 ลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ระดับรายได อาชีพ 
 การเปดรับขาวสาร ไดแก การเลือกเปดรับขาวสารผานส่ือตางๆ ความถ่ีในการ

เลือกเปดรับขาวสาร 
2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ  

  ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด 7 ดาน ไดแก 1) คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 2) 
อัตราคาเบ้ียประกันภัย 3) ความสะดวก 4) การติดตอส่ือสาร 5) การดแูลเอาใจใส 6) ความสําเร็จใน
การตอบสนองความตองการ 7) ความสบาย 
 
ภาพท่ี 1.1 : กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
         ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด 
- คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 
- อัตราคาเบ้ียประกันภัย 
- ความสะดวก 
- การติดตอส่ือสาร 
- การดูแลเอาใจใส 
- ความสําเร็จในการตอบสนอง 
 ความตองการ 
- ความสบาย 

ลักษณะทางประชากร 
‐ เพศ 
‐ อายุ 
‐ ระดับการศึกษา 
‐ ระดับรายได 
‐ อาชีพ 

ความถ่ีในการเปดรับขาวสาร ‐ 
การเลือกเปดรับขาวสาร 

การเปดรับขาวสาร 
‐ 
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นิยามศัพท  
 การประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ หมายถึง การประกนัความเสียหายท่ีเกิดจากการใช
รถยนต ท่ีผูเอาประกันภัยสมัครใจทําการตกลงโดยไมมีการบังคับท้ังจากกฎหมาย และจากทาง
บริษัทประกันภัย มี 3 ประเภท คือ 1) การประกันภัยประเภท 1 หรือความคุมครองรวม 2) การ
ประกันภัยประเภท 2 คุมครองความรับผิดตามกฎหมายตอบุคคลภายนอก และความเสียหายตอ
รถยนตท่ีเอาประกันภัย เนื่องจากไฟไหมหรือภัยอ่ืนๆ รวมถึงการสูญหายของรถคันท่ีเอาประกันภัย 
3) การประกนัภัยประเภท 3 หรือความคุมครองความรับผิดตามกฎหมายตอบุคคลภายนอกเพียง
อยางเดยีว 
 ผูเอาประกันภยั หมายถึง บุคคลท่ีมีหนาท่ีชําระเบ้ียประกนัภัยรถยนต ตามท่ีตกลงไวกบั
บริษัทประกันภัย และหากเกดิเหตุการณหรือภัยตางๆข้ึนกบัรถยนตท่ีทําประกันภัยไวโดยสุจริต 
สามารถที่จะเรียกรองคาสินไหมทดแทนไดจากบริษัทประกันภัย ตามความเสียหายท่ีแทจริง 

 ลักษณะทางประชากร หมายถึง ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกเปน เพศ อายุ  
ระดับการศึกษา ระดับรายได อาชีพ 
 การเปดรับขาวสาร หมายถึง การเลือกเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ผาน
ส่ือตางๆ และความถ่ีในการเปดรับขาวสาร ซ่ึงการศึกษาคร้ังนี้มีรายละเอียดของการเปดรับขาวสาร
ท่ีมีความหมายเฉพาะ ดังนี ้

- การเลือกเปดรับขาวสารผานส่ือตางๆ หมายถึง การท่ีผูเอาประกันภัยในเขต 
กรุงเทพมหานคร เปดรับขาวสารเกี่ยวกับประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ผานส่ือตางๆ ไดแก
โทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพ นิตยสาร อินเตอรเน็ต/เว็บไซต โปสเตอร โบรชัวร คําแนะนําจาก
บุคคล  

- ความถ่ีในการเปดรับขาวสาร หมายถึง ความถ่ีท่ีผูเอาประกันภยัในเขต 
กรุงเทพมหานคร เปดรับขาวสารเกี่ยวกับประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจตอสัปดาห 
 ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด หมายถึง การแสดงออกถึงทัศนะ ความเชื่อ การ
พิจารณาการประเมินอยางมีรูปแบบ ความรูสึกของผูเอาประกันภัยตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจ 7 ดาน ไดแก 1) คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ 2) อัตราคาเบ้ียประกันภยั 3) ความ
สะดวก 4) การติดตอส่ือสาร 5) การดูแลเอาใจใส 6) ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 
และ7) ความสบาย 
 
 



บทท่ี  2 
ทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาวิจยัเร่ือง “การเปดรับขาวสาร ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย

รถยนตภาคสมัครใจของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ในครั้งนี้ ผูวิจัยจะทําการศึกษาถึง
ลักษณะทางประชากร การเปดรับขาวสาร ท่ีมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจยัจึงไดนําแนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนงานวิจยัท่ี
เกี่ยวของ เพื่อนํามากําหนดเปนกรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัย ซ่ึงประกอบดวย  

ตอนท่ี 1 แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร 
ตอนท่ี 2 แนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับขาวสาร 
ตอนท่ี 3 แนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น 
ตอนท่ี 4 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด 
ตอนท่ี 5 แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ 
ตอนท่ี 6 งานวจิัยท่ีเกีย่วของ 

 
ตอนท่ี 1 แนวคิดเก่ียวกับลักษณะทางประชากร 
 ในการศึกษาวจิัยคร้ังนี้ ผูวจิัยตองการศึกษาเพื่อตองการทราบถึงลักษณะทางประชากรท่ี
แตกตางกนั จะทําใหผูบริโภคมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันหรือไม ท้ังนี้เพื่อนํามาสนับสนุนการอภิปรายผล
การศึกษาในบทตอไป 

สําหรับการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจยัไดเลือกลักษณะดานเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และระดับ
รายได มาเปนกรอบในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังนี ้(ปรมะ สตะเวทิน, 2540) 

1. เพศ (Sex) นักวิทยาศาสตรมีความเห็นวา สาเหตุท่ีผูหญิงแตกตางจากผูชายน้ันเปน 
ลักษณะท่ีแตกตางกันทางชีววิทยา จากการวิจัยทางจิตวิทยาแสดงใหเหน็วาผูหญิงและผูชายมีความ
แตกตางกนัทางดานความคิด คานิยม และทัศนคติ รวมถึงพฤติกรรมมีอิทธิพลตอการกําหนด
บทบาทของบุคคลท้ังสองเพศไวตางกนั เพศหญิงมักเปนเพศท่ีมีความออนไหวหรือเจาอารมณโอน
ออนผอนตามและเปนแมบาน 
 ความแตกตางทางเพศน้ียังสงผลถึงพฤติกรรมทางการส่ือสารอีกดวย นัน่คือ เพศหญิงจะมี
แนวโนมและความตองการที่จะรับ และสงขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายตองการที่จะ
สรางความสัมพันธอันดีท่ีเกดิข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย 
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นอกจากน้ี ยังมีการวิจยัทางจิตวิทยาหลายเร่ืองแสดงใหเห็นวา ผูหญิงจะถูกจูงใจไดงายกวา
ผูชาย ผูชายใชเหตุผลมากกวา และจดจําขาวสารไดมากกวาผูหญิง แตผูหญิงจะหยั่งถึงจิตใจของ
ผูคนไดดีกวาผูชาย  และผูหญิงมักเปล่ียนแปลงความเช่ือไดงายกวาผูชาย 
 ในดานของพฤติกรรมการเปดรับส่ือมวลชน ผูหญิงจะใชเวลาในการดโูทรทัศน และฟง
วิทยุมากกวาผูชาย โดยนิยมดรูายการละคร ในขณะท่ีผูชายนิยมอานหนังสือพิมพมากกวา ถาหากดู
โทรทัศน เพศชายมักนยิมดูรายการขาว และกีฬา 

2. อายุ (Age) เปนปจจยัหนึ่งท่ีทําใหคนมีความเหมือนหรือแตกตางกนัในเร่ือง 
ความคิด และพฤติกรรม โดยท่ัวไปแลวคนท่ีมีอายุนอยมักจะมีความคดิเสรีนิยมมากกวาคนท่ีมีอายุ
มาก ในขณะคนท่ีมีอายุมากมักจะมีความคดิอนุรักษมากกวาคนท่ีมีอายนุอย คนท่ีมีอายุนอยมักเปน
คนท่ียึดถืออุดมการณกวา ใจรอนกวา และมองโลกในแงดีกวาคนท่ีมีอายุคนท่ีมีอายุมาก ในขณะท่ี
คนท่ีมีอายุมากมักจะเปนคนท่ียึดถือการปฏิบัติการมากกวา มีความระมัดระวัง และมองโลกในแง
ราย สาเหตุท่ีเปนเชนนี้เนื่องจากผูท่ีมีอายุประสบการณในชีวิตซ่ึงเคยผานชวงเวลาตางๆ ตลอดจนมี
ความผูกพันท่ียาวนาน และผลประโยชนในสังคมมากกวาคนท่ีมีอายนุอย นอกจากความแตกตางใน
เร่ืองความคิดแลวยังเปนส่ิงกําหนดความแตกตางในเร่ืองความงายในการชักจูงดวย การวจิัยทาง
จิตวิทยา พบวา เม่ือคนมีอายมุากข้ึนโอกาสท่ีคนจะเปล่ียนใจหรือถูกชักจงูจะนอยลง นอกจากน้ัน
โดยปกติแลวคนท่ีมีวัยตางกนัมักจะมีความตองการในส่ิงตางๆ แตกตางกันไปดวย เชน คนวยั
กลางคน และคนสูงอายุมักจะคิดถึงเร่ืองความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ในขณะท่ีคนหนุมสาว
จะสนใจเร่ืองการศึกษา ความเสมอภาคในสังคม ลักษณะของการใชส่ือมวลชนกแ็ตกตางกัน คนท่ีมี
อายุมากมักจะใชส่ือสารมวลชนเพื่อแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาเพือ่ความบันเทิง คนท่ีมีอายุ
มากมักจะอานจดหมายถึงบรรณาธิการขาวการเมืองมากกวาอานเร่ืองตลก ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุต่ํา
กวา 20 ป ไมคอยจะอานบทบรรณาธิการ ในการฟงวิทยุกเ็ชนกัน คนท่ีมีอายุมากจะฟงรายการท่ี
หนักๆ เชน ขาวอภิปรายปญหาสังคม ดนตรีคลาสสิค รายการศาสนา คนท่ีมีอายุนอยมักจะดูรายการ
โทรทัศนท่ีเกี่ยวกับการศึกษาขาวสารตางๆ ดวย 

3. การศึกษา (Education) หรือความรูเปนลักษณะอีกดานหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอ 
ผูรับสาร ดังนั้น คนท่ีไดรับการศึกษาในระดับท่ีแตกตางกัน ในชวงเวลาตางกัน ในระบบการศึกษา
ท่ีตางกันจึงยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณ รสนิยม และความตองการท่ีแตกตางกนัไป คนท่ีมี
การศึกษาสูง หรือมีความรูดจีะไดเปรียบอยางมากในการที่จะเปนผูรับสารท่ีดี ท้ังนี้ เพราะคนเหลานี้
มีความรูกวางขวางในหลายเร่ือง มีความเขาใจศัพทมากและมีความเขาใจสารไดดี แตคนเหลานี้
มักจะเปนคนที่ไมคอยเช่ืออะไรงายๆ สารท่ีไมมีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอมักจะถูก
โตแยงจากคนท่ีมีการศึกษาสูง โดยท่ัวไปแลวคนท่ีมีการศึกษาสูงมักจะใชส่ือมวลชนมากกวาคนที่มี
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การศึกษาตํ่า และคนท่ีมีการศึกษาสูงมักจะใชส่ือประเภทสิ่งพิมพ ในขณะท่ีคนท่ีมีการศึกษาตํ่า
มักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลา
วางพอ คนเหลาน้ีจะใชท้ังส่ือประเภทส่ิงพมิพ ส่ือวิทยุ ส่ือโทรทัศนและภาพยนตร แตหากมีเวลา
จํากัดผูท่ีมีการศึกษาสูงมักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อส่ิงพิมพมากกวาจากส่ือประเภทอ่ืนๆ 

4. อาชีพ (Occupation) เปนสวนหนึ่งของสถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Socio- 
economic Status) การวิจยัดานนิเทศศาสตร ไดช้ีใหเหน็วาสถานะทางสังคมและเศรษฐกิจของผูรับ
มีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารท่ีมีตอผูสงสารและสาร สถานะทางสังคมและ
เศรษฐกิจทําใหคนมีวัฒนธรรมตางกัน มีประสบการณตางกัน มีทัศนคติ ความเช่ือ ความคิดเห็น
คานิยม และเปาหมายท่ีตางกนั เชนเดยีวกับคนท่ีมีอาชีพตางกันยอมมองโลก มีแนวคิด มีอุดมการณ 
มีคานิยมตอส่ิงตางๆ แตกตางกันไป เชน คนท่ีรับราชการมักคํานึงถึงเร่ืองยศถาบรรดาศักดิ์ 
สวัสดิการ ศักดิ์ศรี และเกยีรติภูมิของความเปนขาราชการ ในขณะท่ีคนทํางานธุรกิจเอกชนอาจ
คํานึงถึงรายได และสถานภาพทางสังคมของตน เปนตน 

5. รายได (Income) เปนอีกปจจัยหนึ่งในลักษณะทางประชากรท่ีมีอิทธิพลในการสงผลให
บุคคลมีคานิยม ความคิด ความเช่ือ และพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน ผูท่ีมีรายไดสูงมักจะเปดรับส่ือ
ส่ิงพิมพ และนิยมขาวสารทีมี่เนื้อหาสาระคอนขางหนัก ไมคอยสนใจขาวสารที่เปนในทางบันเทิง 
กลาวคือคนท่ีมีฐานะดีมักจะใชส่ือมวลชนมากกวา และการใชส่ือมวลชนนั้นกเ็พื่อท่ีจะแสวงหา
ขาวสารที่มีเนือ้หาสาระเกีย่วกับบทบรรณาธิการ เร่ืองการบานการเมือง ปญหาสังคม และเศรษฐกิจ 
เปนตน รายไดยังเปนเคร่ืองกาํหนดความตองการของคน ตลอดจนความคิดของคนเกีย่วกับส่ิงตางๆ 
และพฤติกรรมตางๆ 

ผูวิจัยเลือกศกึษาแนวคิดเร่ือง เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได เนื่องจาก
ธุรกิจประกันภัยรถยนตเปนธุรกิจเกี่ยวกับการใหบริการ ไมมีสินคาท่ีเปนรูปธรรม มีรายละเอียด 
และขอยกเวนท่ีไมอาจสามารถเขาใจไดทันทีเหมือนสินคาท่ัวไป รวมทั้งอัตราคาเบ้ียประกันภัย
ยังคงเปนปจจยัสําคัญสําหรับการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ดังนั้น การศึกษา
แนวคิดเกีย่วกบัลักษณะทางประชากรจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีควรศึกษา ซ่ึงจากการคนควาแนวคิด ทฤษฎี
ผูวิจัยพบวาลักษณะทางประชากรท่ีแตกตางกัน มีผลทําใหบุคคลมีความแตกตางกนัในดานการ
เปดรับขาวสาร ความรู ความเช่ือ ทัศนคติ ความคิดเหน็ การยอมรับ ตลอดจนพฤติกรรมตางๆ ซ่ึง
ผูวิจัยจะนําการศึกษานี้ไปเปนแนวความคิดในการอภิปรายผลการวิจยัในบทตอไป 
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ตอนท่ี 2 แนวคิดเก่ียวกับการเปดรับขาวสาร 
 ขาวสารเปนส่ิงจําเปนและมีความสําคัญตอมนุษย เนื่องจากมนษุยใชขาวสารเพ่ือการ
ติดตอส่ือสารแลกเปล่ียนความรู ความคิดเห็น ความรูสึกนึกคิด และการแลกเปล่ียนประสบการณซ่ึง
กันและกัน รวมถึงการใชขาวสารในการตัดสินใจในกจิกรรมและสถานการณตาง ๆ ในการดําเนิน
ชีวิตของมนุษย เปนส่ิงจําเปนอยางยิ่งสําหรับกิจกรรมตาง ๆ เปนปจจัยสําคัญท่ีประกอบการ
ตัดสินใจ โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือมนุษยเกิดความไมแนใจในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งมากเทาใด ความ
ตองการขาวสารก็จะยิ่งมากข้ึน 
 ในการเปดรับขาวสารของบุคคลแตละบุคคลนั้น จะมีองคประกอบตางๆ ท่ีเกี่ยวของและ
ผลักดันใหบุคคลนั้นเลือกเปดรับสาร หรือเลือกรับส่ือ ซ่ึงอาจจะเกิดจากคุณลักษณะพ้ืนฐานของ
ผูรับสารในดานตาง ๆ ไดแก (จารุณี บุญนพิัทธ, 2535) 

1. องคประกอบทางดานจิตใจ ซ่ึงมีความสําคัญเปนลําดับแรก เนื่องจากบุคคลแตละ 
บุคคลจะรับขาวสารที่ตนมีความสนใจ และจะเกิดผลสัมฤทธ์ิทางการส่ือสาร แตถาผูรับสารไมมี
ความสนใจ และไมตองการรับรูขาวสารนั้น แมปริมาณขาวสารนั้นจะมีมากเพียงใด ผลสัมฤทธ์ิ
ทางการส่ือสารจะไมเกิดข้ึนเลย องคประกอบทางดานจิตใจ เชน กระบวนการเลือกรับขาวสาร การ
เลือกรับรูทางทัศนคติ และประสบการณเดิมของตน 

2. องคประกอบทางดานสังคม สภาพแวดลอม เชน ครอบครัว วัฒนธรรม ประเพณี  
ลักษณะทางประชากร เชน เพศ อายุ การศกึษา ภูมิลําเนา ตลอดจนสภาพทางสังคม ซ่ึงตองวิเคราะห
วัตถุประสงคของการส่ือสารโดยใชความตองการของผูรับสารและผูสงสาร วาผูสงสารและผูรับ
สารมีความตองการอะไร ถาผูสงสารและผูรับสารมีวัตถุประสงคท่ีไมตรงกัน ผูรับสารอาจมี
ปฏิกิริยาผิดไปจากท่ีผูสงสารตองการ อันสงผลใหเกิด ความลมเหลวของการส่ือสาร 
(Communication Breakdown) ซ่ึงจะสงผลตอทัศนคติ การยอมรับตลอดจนพฤติกรรม  

ชแรมม (Schramn , 1973) ไดกลาวถึงองคประกอบดานตางๆ ในดานการเลือกรับขาวสาร
ของผูรับสาร ดังนี ้ 

1. การประเมินสาระประโยชนของขาวสาร ผูรับสารจะแสวงหาขาวสารเพื่อสนอง 
จุดประสงคของตนอยางใดอยางหนึ่ง การประเมินจะชวยใหผูรับสารไดเรียนรูวา ขาวสารแตละขาว
มีประโยชนตางกัน และกอใหเกิดการพัฒนาการ ปรับปรุงอุปนิสัย และรูปแบบการแสวงหาขาว 

2. ประสบการณของผูรับขาวสาร ผูรับสารแตละบุคคลจะมีประสบการณเกีย่วกับขาวสาร 
วัตถุ ส่ิงของ ฯลฯ ท่ีแตกตางกันออกไป ซ่ึงประสบการณของผูรับสารนั้นจะเปนตัวแปรท่ีทําใหผูรับ
สารแสวงหาขาวสารแตกตางกันออกไป 
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3. ภูมิหลังของผูรับขาวสาร ซ่ีงจะมีผลทําใหผูรับขาวสารมีความสนใจขาวสารที่แตกตาง
กัน 

4. ความสามารถในการรับขาวสารของผูรับขาวสาร เกี่ยวกับสภาพรางกายและจิตใจ ซ่ึงมี 
สวนทําใหความสามารถในการรับขาวสารที่แตกตางกนั 

5. บุคลิกภาพของผูรับสารในการรับขาวสาร เปนตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกับการเปดรับ 
ขาวสาร ทําใหมีผลเปล่ียนแปลงตอความคิดเห็น การโนมนาวชักจูงจิตใจ และพฤติกรรมของผูรับ
ขาวสาร 

6. การศึกษาและสภาพแวดลอมของผูรับสาร นับเปนองคประกอบข้ันพื้นฐานท่ีกอใหเกดิ 
ประสบการณในตัวบุคคล และเปนตัวช้ีนําพฤติกรรมส่ือสารของบุคคล ทําใหบุคคลมีความแตกตาง
ในพฤติกรรมการเลือกรับส่ือ และเนื้อหาขาวสาร 

7. อารมณของผูรับสาร สภาพทางอารมณของผูรับสาร จะทําใหผูรับสารเขาใจความหมาย 
ของขาวสาร หรืออาจเปนอุปสรรคของความเขาใจความหมายของขาวสารได 

8. ทัศนคติของผูรับสาร เปนตัวท่ีกําหนดทาทีของการรับ และการตอบสนองตอขาวสารท่ี 
ไดพบ หรือส่ิงเราตางๆ ดวยการแสดงออกมาทางพฤติกรรมของผูรับท่ีมีตอขาวสารแตละประเภทท่ี
พบ ทัศนคติของผูรับสารเปนส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงได เม่ือทัศนคติเปล่ียนแปลง การรับขาวสาร และการ
ตอบสนองตอขาวสารก็จะแตกตางไปดวย  

ซ่ึงชแรมมไดอธิบายเสริมวา ขาวสารท่ีเขาถึงความสนใจของผูรับสารจะมีแนวโนมท่ีจะทํา
ใหการส่ือสารมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

เมอรรริลล และ โลเวนสเตน (Merril and Lowenstien, 1981) ไดสรุปแรงผลักดันใหบุคคล
ใดบุคคลหน่ึงเลือกรับส่ือวา เกิดจากพื้นฐาน 4 ประการคือ (อางถึงในศรันยา จิตชัยโภคา, 2545) 

1. ความเหงา ปกติแลวมนุษยมักจะไมชอบการอยูเพยีงลําพัง และการเมินเฉยจากสังคม 
เพราะเกดิความกังวลสับสน ดังนั้นคนเราจงึมีการรวมกลุมกัน แตถาบุคคลตองอยูกันตามลําพัง ไม
สามารถติดตอสังสรรคกับบุคคลอ่ืนๆ ในสังคมได ส่ิงท่ีดีท่ีสุดก็คือ การอยูกับส่ือตางๆ ส่ือมวลชน
จึงเปนเพื่อนแกเหงาได และบางทีบางคนก็พอใจท่ีจะอยูกบัส่ือมวลชนมากวาท่ีจะอยูกบัส่ือบุคคล 
เพราะส่ือมวลชนไมสรางแรงกดดันในการสนทนา หรือในทางสังคมใหแกตนเอง 

2. ความอยากรู อยากเหน็ มนุษยมีความอยากรูอยากเห็นในส่ิงตางๆ อยูแลวตามธรรมชาติ 
ซ่ึงเปนพื้นฐานของมนุษย ดงันั้นส่ือมวลชนจึงสามารถตอบสนองความตองการ ในความอยากรู
อยากเห็นเหลานี้ไดตั้งแตส่ิงท่ีอยูใกลตวัจนกระท่ังส่ิงท่ีอยูไกลออกไปตามลําดับ ท้ังท่ีเปนวัตถุ 
ส่ิงของ รวมท้ังความคิดหรือการกระทําตางๆ ของผูอ่ืน 
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3. ประโยชนใชสอยของตัวเอง มนุษยสามารถแสวงหาขาวสาร และใชขาวสารนั้นเพือ่ให 
เปนประโยชนของตัวเอง เพือ่ชวยใหความคิดของตนบรรลุผล และใชขาวสารที่ไดมาเสริมบารมี 
ความสะดวกสบาย หรือเพ่ือความสนุกสนานบันเทิงของตนเอง ไมวาขาวสารนั้นจะเปนประโยชน
ดานใด ก็สามารถหาไดจากส่ือมวลชน ชแรมม (Schramn, 1954) กลาววา บุคคลจะเลือกรับส่ือท่ีใช
ความพยายามนอยท่ีสุด (Least Effort) และไดรับผลประโยชนตอบแทนท่ีดีท่ีสุด (Preconceptions) 
โดยจะแสวงหาขาวสารที่มาสนับสนุนความคิดท่ีมีอยูกอนแลว (Predispositions) ขาวสารที่แสวงหา
จะไมขัดแยงกบัความเช่ือของตน 

4. ลักษณะเฉพาะส่ือมวลชนโดยท่ัวไป ซ่ึงส่ือมวลชนแตละอยางจะมีลักษณะเฉพาะ 
ท่ีผูรับขาวสารแตละคนแสวงหา และไดรับประโยชนไมเหมือนกนั ลักษณะเฉพาะของส่ือแตละ
อยางจะมีสวนทําใหผูรับขาวสารจากส่ือมวลชนมีจํานวน และองคประกอบท่ีแตกตางกันออกไป 
โดยผูรับขาวสารแตละคนยอมเขาใจ และเขาหาลักษณะเฉพาะบางอยางจากส่ือท่ีสนองความ
ตองการ และทําใหตนเองเกดิความพึงพอใจ เชน หนังสือพิมพมีลักษณะเฉพาะท่ีสําคัญ คือให
ขาวสารไดละเอียด ราคาถูก ขาวสารเก็บไดทนทาน หรืออินเตอรเน็ต เปนแหลงรวบรวมขอมูล
ขาวสาร ท่ีสามารถเขาถึงไดอยางรวดเร็ว และสะดวกสบายในปจจุบัน เปนตน 

แม็คคอมบส และเบ็คเคอร (McCombs and Becker, 1779)ใหความเหน็วาบุคคลจะเปดรับ
ขาวสารจากส่ือมวลชน เพื่อตอบสนองความตองการ 4 ประการ (อางถึงในศรันยา จติชัยโภคา, 
2545) 

1. เพื่อตองการรูเหตุการณ (Surveillance) โดยการตดิตามความเคล่ือนไหวและสังเกตการณ
ส่ิงตาง ๆ รอบตัวจากส่ือมวลชน เพื่อจะไดรูทันเหตุการณ ทันสมัย และรูวาอะไรเปนส่ิงสําคัญท่ีควร
รู 

2. เพื่อตองการชวยตัดสินใจ (Decision) โดยเฉพาะการตดัสินใจในเร่ืองท่ีเกี่ยวกับ 
ชีวิตประจําวัน การเปดรับขาวสารทําใหบุคคลสามารถกําหนดความคิดเห็นของตนตอสภาวะหรือ
เหตุการณตางๆ ได 

3. เพื่อการพูดคุยสนทนา (Discussion) การเปดรับขาวสารจากส่ือมวลชน ทําใหบุคคลมี 
ขอมูลท่ีจะนําไปใชในการพดูคุยกับคนอ่ืนได 

4. เพื่อความตองการมีสวนรวม (Participation) เพื่อรับรู และมีสวนรวมในเหตกุารณความ 
เปนไปตางๆ ท่ีเกิดขึ้นในสังคม และรอบๆ ตัว ซ่ึงเปนแรงผลักดันใหบุคคลเปดรับขาวสารตาง ๆ 
 เคทซ (Katz, 1975) กลาววาความตองการการเปดรับขาวสารของบุคคลนั้น มีความสัมพันธ
กับสถานการณทางสังคม โดยไดสรุปถึงความสัมพันธระหวางองคประกอบท้ัง 2 องคประกอบ 
ประกอบดวย (อางถึงในชนานันท คงธนาฤทธ์ิ, 2543) 
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1. สถานการณทางสังคมท่ีมีความขัดแยง วุนวายสับสน ทําใหบุคคลไดรับความตึงเครียด
และแรงกดดัน บุคคลจึงตองผอนคลายดวยส่ือ 

2. สถานการณทางสังคม ทําใหบุคคลเกิดความรูสึกตระหนักถึงปญหาท่ีควรระมัดระวงั  
บุคคลจึงตองการขาวสาร และขาวสารนั้นไดโดยการเปดรับส่ือ 

3. สถานการณทางสังคมทําใหโอกาสในอันท่ีจะสนองความตองการตางๆ ในชีวิตจริง 
ของบุคคลนอยลง บุคคลจึงตองหันไปใชส่ือท่ีทดแทนหรือชดเชยความตองการเหลานั้น 

4. สถานการณทางสังคมท่ีทําใหเกดิคานยิมบางประการ ซ่ึงการใชส่ือเปนการแสดงถึง 
การยืนยันหรือเสริมย้ําคานิยมดังกลาว 

5. สถานการณทางสังคมทําใหเกิดความคาดหวังเกีย่วกับบทบาทของส่ือในการักษา 
คานิยมของกลุมไว 

“ผูรับขาวสารจะเลือกรับขาวสารใดนัน้ ยอมเปนไปตามบทบาทและสถานภาพทางสังคม
ของผูรับสาร และเหตุผลในการรับขาวสารก็เพื่อนําไปเปนหัวขอในการสนทนา ซ่ึงจะทําใหผูรับ
สารรูสึกวาตนเปนสวนหนึ่งของสังคม” (ศรันยา จิตชัยโภคา, 2545, หนา 36) 
 นักวิชาการดานส่ือสารมวลชน แสดงแนวคิดเกี่ยวกับประสิทธิภาพของส่ือมวลชน และส่ือ
บุคคลตอพฤติกรรมการเปดรับขาวสารไวในหลายแงมุม สวนใหญมีความเหน็คลายคลึงกันวา  
“ในการใหขาวสารแกคนจํานวนมากเพ่ือกอใหเกดิความรู ความเขาใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงน้ัน 
ส่ือมวลชนจะมีประสิทธิภาพมากกวาส่ือบุคคล แตในการชักจูง หรือโนมนาวใหบุคคลมีทัศนคติตอ
เร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง ส่ือบุคคลจะมีประสิทธิภาพมากกวา เหตุผลท่ีทําใหการส่ือสารระหวางบุคคลมี
ประสิทธิภาพ” มีดังนี้ (มยุรฉัตร พันไพศาล, 2544 หนา 17 - 22) 
 1. การติดตอส่ือสารระหวางบุคคลสามารถขจัดการเลือกรับสารของผูฟงได เนื่องจาก
หลีกเล่ียงการสนทนา หรือรับฟง การรับฟงขาวสารจากส่ือมวลชน ผูรับสารอาจหลีกเล่ียงไมรับฟง
เนื้อหาท่ีขัดแยงกับทัศนคติ และความเช่ือของตน หรือเรือ่งท่ีตนไมสนใจไดงาย 
 2. การติดตอส่ือสารแบบเผชิญหนากัน เปดโอกาสใหผูสงสารสามารถปรับปรุง หรือ
เปล่ียนแปลงเนื้อหาท่ีใชในการสนทนากันไดในเวลาอันรวดเร็ว หากวาเนื้อหาที่สนทนานั้นไดรับ
การตอตานจากคูสนทนา 
 3. การติดตอส่ือสารระหวางบุคคล มักจะมีลักษณะงาย เปนกันเอง จึงงายตอการชักจงูใจให
คลอยตาม 
 4. ผูรับสารสวนใหญ มักจะเชื่อถือในขอตัดสิน และความคิดเห็นของผูท่ีเขารูจัก และนับถือ
มากกวาบุคคลท่ีเขาไมเคยรูจกัมากอน 
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 ในการเลือกรับขาวสารของผูรับสารนั้นก็เปนเร่ืองท่ีนาสนใจวา ผูรับสารเลือกรับขาวสาร
จากชองทางใด ซ่ึงแตละชองทางก็มีขอดีแตกตางกันไป ไดแก 
 1. ส่ือมวลชน (Mass Media Channels) ไดแก หนังสือพมิพ ภาพยนตร วิทยุ โทรทัศน 
อินเตอรเน็ต และส่ือส่ิงพิมพ เปนตน ซ่ึงแหลงขาวอาจเปนบุคคลเดียว หรือมากกวานั้น สามารถนํา
ขาวสารไปยังผูรับจํานวนมากไดอยางรวดเร็ว เปนการเพิม่พูนความรู การแพรกระจายขาวสาร 
รวมท้ังเปล่ียนความเช่ือ ความคิดเห็นท่ีบุคคลมีอยูได 
 2. ส่ือระหวางบุคคล เปนส่ือท่ีเกี่ยวของกับการติดตอแลกเปล่ียนความคิดของผูสงสารแบบ
เห็นหนากนัระหวางบุคคล 2 คน หรือมากกวา เปนส่ือท่ีบริษัทประกันภัยนํามาใชมาก บริษัท
ประกันภัยทุกบริษัทจะตองมีตัวแทนขายประกันของบริษัท เนื่องจากประกันภัยเปนส่ิงท่ีมี
รายละเอียดท่ีตองการอธิบายมาก และตองการชักจูงใหเห็นขอดีของการทําประกันภยั ซ่ึงส่ือท่ี
เหมาะกับการอธิบายเหตุผลใหดนูาเชื่อถือท่ีสุด ก็คือส่ือบุคคล 

จากการศึกษาแนวคิดการเปดรับขาวสาร ซ่ึงมีความสําคัญตอการศึกษาคร้ังนี้ ทําใหผูวิจัย
ทราบวาการเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีตางกัน ผูรับสารจะมีความคิดเหน็ตอสารตางๆ แตกตางกัน ซ่ึง
จากการศึกษาแนวคิดเกีย่วกบัการเปดรับขาวสาร ผูวิจัยพบวาการทําการส่ือสารการตลาดของบริษัท
ประกันภัยสวนมากจะใชส่ือมวลชน เนื่องจากสามารถแพรกระจายขอมูลท่ีบริษัทตองการปลอย
ออกมาไดมาก และการประกันภยัเปนส่ิงท่ีมีรายละเอียดท่ีตองการการอธิบายมาก ซ่ึงตองการชักจูง
ใหเห็นขอดีของการทําประกันภยั ซ่ึงส่ือท่ีเหมาะกับการอธิบายเหตุผลใหดนูาเชื่อถือท่ีสุด ก็คือส่ือ
บุคคล 
 
ตอนท่ี 3 แนวคิดเก่ียวกับความคิดเห็น 

ความคิดเหน็เปนการศึกษาเพื่อทําใหทราบถึงความคิดของบุคคลหรือกลุมบุคคล ท่ีมีตอ
เร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง หรือตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงจะทําใหเราทราบถึงความเช่ือ ความรูสึก และการ
พิจารณาตางๆ  ของบุคคลหรือกลุมบุคคลเหลานั้น ท่ีไดแสดงออกมาเพ่ือเปนประโยชนตอการ
ตอบสนองความตองการทั้งผูแสดงความคิดเห็น และผูรับความคิดเหน็ ซ่ึงนักวิชาการไดให
ความหมายของความคิดเหน็ตางๆ ไวดังนี ้

กูด (Goud, 1959) ใหความหมายของความคิดเหน็ (option) ไวหลายความหมาย ไดแก 
1. ความหมายท่ัวไป หมายถึง ความเช่ือ ความเห็น ขอพิจารณา ความรูสึก หรือทัศนะท่ียัง

ไมไดรับการพิสูจนอยางแนนอน และยังขาดน้ําหนักทางเหตุผลหรือการวิเคราะห หรือกลาวกวางๆ 
ไดวา มีความเปนไปไดมากกวาความรู 
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2. ความหมายเฉพาะ หมายถึง การพิจารณา หรือการวินจิฉัยอยางมีแผน จากแหลงหรือ
ขอมูล หรือบุคคลท่ีเช่ือถือได 

3. ความคิดเหน็สาธารณะ (Public Opinion) หมายถึง การพิจารณาขอวนิิจฉัยรวมๆ ของ
กลุมคนในสังคมท่ีเกี่ยวจองกับความเช่ือหรือขอเท็จจริง 

เมเออร (Maier, 1965) ใหความหมายวา ความคิดเห็นเปนการประเมินคา ไมใชเปนการ
พรรณนา ของเหตุการณจริงเกี่ยวกับเหตุการณ พฤติกรรม หรือส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะ โดยการ
ประเมินคาหรือการแปลความหมายท่ีไดแสดงออกมา  

ชอว และไรท (Shaw and Wright, 1967) กลาววา ความคิดเห็นเปนการแสดงออกซ่ึงการ
ตัดสินใจจากการประเมิน หรือทัศนะ เกีย่วกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งโดยเฉพาะ และความคิดเห็นยอม
ไดรับอิทธิพลมาจากทัศนคติ 

โคลาซา (Kolasa, 1969) ใหความหมายวา ความคิดเห็นเปนการแสดงออกของแตละบุคคล
ในอันท่ีจะพจิารณาถึงขอเท็จจริงอยางใดอยางหนึ่ง หรือเปนการประเมินผลส่ิงใดส่ิงหนึ่งจาก
สถานการณส่ิงแวดลอมตางๆ หรือเปนการแสดงออกถึงการลงความเห็นของบุคคลหน่ึงใน
ขอเท็จจริง 

แอลซารค (Lsaak, 1981) ใหความหมายความคิดเห็นวา เปนการแสดงออกทางคําพูดหรือ
คําตอบท่ีบุคคลไดแสดงออกตอสถานการณหนึ่ง โดยเฉพาะจากคําถามท่ีไดรับท่ัวๆ ไป ความ
คิดเห็นจะเกี่ยวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง  

สุโท เจริญสุข (2525) กลาวถึงความคิดเหน็วา เปนสภาพความรูสึกทางดานจิตใจท่ีเกดิจาก
ประสบการณ และการเรียนรูของบุคคลอันเปนผลใหบุคคลมีความคิดตอส่ิงใดส่ิงหนึง่ในลักษณะท่ี
ชอบ ไมชอบ หรือเฉยๆ 

จากการใหความหมายของความคิดเห็นจากหลายๆ ทาน อาจสรุปความหมายของความ
คิดเห็นได คือ การแสดงออกถึงทัศนะ ความเช่ือ การวินจิฉัย การพิจารณาหรือการประเมินอยางมี
รูปแบบ โดยไดรับอิทธิพลมาจากเจตคติ และขอเท็จจริง ความรูท่ีมีอยูของผูแสดงความคิดเห็นตอ
เร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง ซ่ึงข้ึนอยูกบัสถานการณ และสภาพแวดลอมตางๆ การแสดงความคิดเห็นอาจจะ
แสดงออกโดยการพูดหรือการเขียนก็ได 
ความสําคัญของความคิดเห็น 

สัตตยา กระแสรชล (2538) กลาววา ในการศึกษาถึงความคิดเห็นตางๆ สวนมาก จะใชวิธี
แบบวิจยัตลาด ไดแก การซักถาม สอบถาม บันทึกไว และรวบรวมไวเปนขอมูล ซ่ึง Best ได
เสนอแนะวาวธีิท่ีงายท่ีสุดในการท่ีจะบอกถึงความคิดเหน็ก็คือ การแสดงใหเห็นถึงจํานวนรอยละ
ของคําตอบในแตละขอความ  เพราะจะทําใหเห็นวาความคิดเห็นจะออกมาในลักษณะเชนใด และ
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จะไดสามารถทําตามขอคิดเห็นท่ีวดัออกมาได จะทําใหผูบริหารเห็นสมควรหรือไม ในอันท่ีจะ
ดําเนินนโยบายหรือลมเลิกไป 

การสํารวจความคิดเห็นเปนการศึกษาความรูสึกของบุคคล กลุมคนท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง แต
ละคนจะแสดงความเช่ือและความรูสึกใดๆ ออกมาโดยการพูด การเขียน เปนตน การสํารวจความ
คิดเห็นจะเปนประโยชนตอการวางนโยบายตางๆ การเปล่ียนแปลงนโยบาย หรือการเปล่ียนแปลง
ระบบงาน รวมท้ังในการฝกหัดการทํางานดวย เพราะจะทําใหการดําเนินการตางๆ เปนไปดวยความ
เรียบรอย และเปนไปตามความพอใจของผูรวมงาน 
ประเภทของความคิดเห็น 

สัตตยา กระแสรช (2538) จาํแนกความคิดเห็นเปน 2 ประการดวยกัน คือ  
1. ความคิดเหน็เชิงบวกสุด-เชิงลบสุด (Extreme Opinion) เปนความคิดเห็นท่ีเกิดจากการ

เรียนรูและประสบการณ ซ่ึงสามารถทราบทิศทางได ทิศทางบวกสุด ไดแก ความรักจนหลง ทิศทาง
ลบสุด ไดแก ความรังเกียจ ความคิดเหน็นีรุ้นแรงเปล่ียนแปลงยาก 

2. ความคิดเหน็จากความรูความเขาใจ (Cognitive Contents) การมีความเห็นตอส่ิงใดส่ิง
หนึ่ง ข้ึนอยูกบัความรูความเขาใจท่ีมีตอส่ิงนั้น เชน ความรูความเขาใจในทางท่ีดี ชอบ ยอมรับ เห็น
ดวย ความรูความเขาใจในทางท่ีไมดี ไดแก ไมชอบ ไมยอมรับ ไมเห็นดวย 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความคดิเห็น 

การแสดงความคิดเห็นเปนเร่ืองของแตละบุคคล ซ่ีงความคิดเห็นของแตละคนตอเร่ืองใด
เร่ืองหนึ่ง แมเปนเร่ืองเดียวกนั ไมจําเปนตองเหมือนกนัเสมอไป และอาจแตกตางกันออกไป ท้ังนี้
ข้ึนอยูกับปจจยัพื้นฐานของแตละบุคคลท่ีไดรับมาจนมีอิทธิพลตอการแสดงความคิดเห็น 

ธวัชชัย นาคฤทธ (2540) ไดสรุปปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเกิดเจตคติ หรือ ความคิดเหน็ไว 2 
ประการ คือ 

1. ประสบการณ ความคิดเหน็ หรือเจตคติจะเกดิข้ึนในตัวบุคคลจากการไดพบเหน็ คุนเคย
หรือไดยนิ ไดฟง ไดอานหนังสือเกี่ยวกับเร่ืองนั้นๆ  

2. ระบบคานิยม เนื่องจากกลุมชนแตละกลุมมีคานิยมแตกตางกัน  ดังนัน้จึงอาจมีความ
คิดเห็นทีแ่ตกตางกัน 

ออสแคมป (Oskamp, 1977) ไดสรุปปจจัยท่ีทําใหเกิดความคิดเห็น ดังนี้ 
1. ปจจัยทางพนัธุกรรมและรางกาย (Genetic and Physiological Factors) เปนปจจัยตัวแรก

ท่ีไมคอยจะไดพูดถึงมากนัก โดยมีการศึกษาพบวา ปจจัยดานพันธุกรรมจะมีผลตอระดับความ
กาวราวของบุคคล ซ่ึงจะมีผลตอการศึกษา เจตคติ หรือความคิดเห็นของบุคคลนั้นๆ ได ปจจยัดาน
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รางกาย เชน อายุ ความเจ็บปวย และผลกระทบจากการใชยาเสพติด จะมีผลตอความคิดเห็นและเจต
คติของบุคคล ยกตัวอยาง คนที่มีความคิดอนุรักษนยิม มักจะเปนคนที่มีอายุมาก เปนตน 

2. ประสบการณโดยตรงของบุคคล (Direct Personal Experience) คือ บุคคลไดรับ
ความรูสึกและความคิดตาง ๆ จากประสบการณโดยตรง เปนการกระทํา หรือไดพบเห็นตอส่ิงตางๆ 
โดยตนเองทําใหเกดิเจตคตหิรือความคิดเห็นจากประสบการณท่ีตนเองไดรับ 

3. อิทธิพลจากครอบครัว (Parental Influence) เปนปจจยัท่ีบุคคลเม่ือเปนเด็กจะไดรับ
อิทธิพลจากการอบรมเล้ียงดูของพอแมและครอบครัว ท้ังนี้เม่ือตอนเดก็เล็กๆ จะไดรับการอบรมส่ัง
สอน ท้ังในดานความคิด การตอบสนองความตองการทางดานรางกาย การใหรางวัลและการลงโทษ 
ซ่ึงเด็กจะไดรับจากครอบครัว แลจากประสบการณท่ีตนเองไดรับมา 

4. ความคิดเหน็ของกลุม (Group Determinants of Attitude) เปนปจจยัท่ีมีอิทธิพลอยางมาก
ตอความคิดเหน็ของแตละบุคคล เนื่องจากบุคคลจะตองมีสังคมและอยูรวมกนัเปนกลุม ดังนั้นความ
คิดเห็นตางๆ จะไดรับการถายทอด และมีแรงกดดนัจากกลุม ไมวาจะเปนเพื่อนในท่ีทํางาน กลุม
อางอิงตางๆ ซ่ึงทําใหเกิดความคลอยตามเปนไปตามกลุมได 

5. ส่ือมวลชน (Mass Media) เปนส่ือตางๆ ท่ีบุคคลไดรับ ส่ือตางๆ เหลานี้ไมวาจะเปน 
หนังสือพิมพ ภาพยนตร วิทยุ โทรทัศน ส่ือเหลานี้จะมีผลทําใหบุคคลมีความคิดเหน็มีความรูสึก
ตางๆ เปนไปตามขอมูลขาวสารที่ไดรับจากส่ือ 

ทวีลาภ ศิริสวสัดิบุตร(2536) สรุปวา ความคิดเห็นของบุคคลจะเกี่ยวกบัคุณสมบัติประจําตัว
ของแตละบุคคลอีกดวย ซ่ึงคุณสมบัติประจําตัวบางอยาง เชน พื้นฐานความรู ประสบการณในการ
ทํางาน และการติดตอกันระหวางบุคคล นบัเปนปจจยัท่ีทําใหบุคคล และกลุมมีความคิดเห็นไปใน
ทิศทางใดทิศทางหนึ่ง ท้ังนีเ้พราะพ้ืนความรูเปนกระบวนการสังเกตการณที่ไดรับจากการศึกษามา
เปนเวลาหลายปจะเปนรากฐานกอใหเกดิความคิดเห็นตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะ 

ประสาท หลักศิลา (อางถึงใน สรรพวุฒิ พพิัฒนพันธ, 2533, หนา16) สรุปไดวา “มติหรือ
ความคิดเหน็ตางๆ ของคนเรานั้นเกดิไดจากการพบปะสังสรรคประจําวันของเขา แตคนเราก็มีภูมิ
หลังทางสังคมจํากัดอยู ภูมิหลังของแตละคนยอมเปนผลถึงการท่ีคนเรากระทําตอบสนองตอ
เหตุการณ และเกิดความคิดเกี่ยวกับเหตุการณ เปนตน” 

จากแนวคิดของหลายทาน สามารถสรุปปจจัยพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลตอความคิดเห็นของ
บุคคล ซ่ึงทําใหบุคคลแตละคนแสดงความคิดเห็นที่อาจเหมือนกนั หรือแตกตางกนัออกไป ปจจยั
ดังกลาวอาจสรุปไดดังนี้ คือ 
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1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก 
1.1 ปจจัยทางพันธุกรรมและรางกาย คือ เพศ อวัยวะ เชน ความครบถวนของ 

อวัยวะตางๆ คุณภาพของสมอง 
1.2 ระดับการศึกษา การศึกษามีอิทธิพลตอการแสดงออกซ่ึงความคิดเห็นและ 

การศึกษา ทําใหบุคคลท่ีมีความรูในเร่ืองตางๆ มากข้ึน และคนท่ีมีความรูมากนักจะมีความคิดเห็น
ในเร่ืองตางๆ อยางมีเหตุผล 

1.3 ความเช่ือ คานิยม และเจตคติของบุคคลตอเร่ืองตางๆ ซ่ึงอาจจะไดจากการ 
เรียนรูกลุมบุคคลในสังคม หรือจากการอบรมส่ังสอนของครอบครัว 

1.4 ประสบการณ เปนส่ิงท่ีกอใหเกดิการเรียนรู ทําใหมีความรู ความเขาใจใน 
หนาท่ีและความรับผิดชอบตองาน ซ่ึงจะสงผลตอความคิดเห็น 

2. ปจจัยดานส่ิงแวดลอม ไดแก 
2.1 ส่ือมวลชน ไดแก วิทยุ โทรทัศน ฯลฯ ส่ิงตางๆ เหลานี้มีอิทธิพลอยางมากตอ   

ความคิดเหน็ของกลุม เปนการไดรับขาวสาร ขอมูลตางๆ ของแตละบุคคล 
2.2 กลุมและสังคมท่ีเกี่ยวของ มีอิทธิพลตอความคิดเหน็ของบุคคล เพราะเม่ือ  

บุคคล อยูในกลุมใดหรือสังคมใด ก็จะตองยอมรับและปฏิบัติตามกฎเกณฑของกลุมหรือสังคมนั้น 
ซ่ึงทําใหบุคคลนั้นมีความคิดเปนไปตามกลุมหรือสังคมท่ีอยู 

2.3 ขอเท็จจริงในเรื่องตางๆ หรือส่ิงตางๆ ท่ีบุคคลแตละคนไดรับ ท้ังนีเ้พราะ  
ขอเท็จจริงท่ีแตละบุคคลไดรับแตกตางกนั ก็จะมีผลตอการแสดงความคิดเห็นทีแ่ตกตางกัน 

ผูวิจัยไดทําการศึกษา และสามารถสรุปความสําคัญของความคิดเหน็ไดวา คือการศึกษาให
ทราบถึงความคิดเห็นของบุคคลหรือกลุมบุคคล ท่ีมีตอเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง หรือตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งจะทํา
ใหเราทราบถึงความเช่ือ ความรูสึก และการพิจารณาตางๆ  ของบุคคลหรือกลุมบุคคลเหลานั้นท่ีได
แสดงออกมาเพื่อเปนประโยชนตอการตอบสนองความตองการทั้งผูแสดงความคิดเห็น และผูรับ
ความคิดเหน็ และยังเปนประโยชนตอการวางแผนนโยบาย การเปล่ียนแปลงนโยบาย และการแกไข
ปญหาตางๆ ใหเปนไปตามความตองการขององคกร และบุคคลท่ีเกี่ยวของ 

 
ตอนท่ี 4 แนวคิดเก่ียวกับปจจัยทางการตลาด 
 การบริหารธุรกิจบริการแบบประสมประสาน 8 ประการ (The eight components of 
integrated service management) หมายถึง การวางแผนการบริหารกิจกรรมการตลาด (Marketing) 
การปฏิบัติการ (Operations) และทรัพยากรมนุษย (Hyman resources) โดยใหมีการประสม
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ประสานกันเปนอยางดีเพื่อใหบรรลุความสําเร็จของธุรกิจ ซ่ึงมีองคประกอบท่ีสําคัญ 8 ประการ 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) 
 
ภาพท่ี 2.1 : แสดงการบริหารธุรกิจแบบประสมประสาน 8 ประการ (The Eight Components of          
                   Service Management) 

 
ท่ีมา : ปณิศา ลัญชานนท. (2548). หลักการตลาด. กรุงเทพมหานคร: บิสิเนสเวิรด. 
 

1. สวนประกอบของผลิตภัณฑ (Product Elements) หมายถึง ทุกสวนประกอบของ 
การใหบริการท่ีสามารถสรางคุณคาใหกับลูกคา ไดแก ลักษณะท่ีเปนผลิตภัณฑหลัก (Core product) 
และบริการเสริม (Supplementary Service) ซ่ึงแสดงถึงผลประโยชนท่ีลูกคาตองการและเปนการ
สรางขอไดเปรียบ ทางการแขงขันท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา ในเร่ืองของบริการ
นั้นจะตองเนนที่ประโยชนหลักท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑหลัก และยังตองพิจารณาถึงประโยชน
เพิ่มเติมท่ีจะไดรับจากผลิตภณัฑเสริมดวย 

2. กระบวนการ (Process) เปนวิธีการดําเนนิการหรือการปฏิบัติ (Operations) ซ่ึง 
เกี่ยวของกับข้ันตอนท่ีจําเปนของการใหบริการ กลาวคือ การสรางและการสงมอบผลิตภัณฑใหกับ
ลูกคาจะตองอาศัยการออกแบบและปฏิบัติตามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผล ในกระบวนการอธิบาย
ถึงลักษณะและข้ันตอนในระบบปฏิบัติงานทางดานบริการ ซ่ึงการออกแบบระบบท่ีอาจจะทําให
ลูกคาไดรับบริการลาชาได ในการบริการประกอบดวย 

การสงเสริมการตลาดและการให
ความรูกับลูกคา 

(Promotion and education) 

การจัดจําหนาย,พ้ืนท่ีใน
เว็บไซตและเวลาที่ใหบริการ 

(Price, cyberspace and time) 

สวนประกอบผลิตภัณฑ 
(Product element) 

พนักงาน (People) 

กระบวนการ (Process) 

ราคาและคาใชจายอื่นๆ ของ
ผูใชบริการ 

(Price and other user outlays) 

การสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ 

(Physical evidence) 

(Productivity and Quality) 
การเพ่ิมผลผลิตและคุณภาพ 
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 2.1 กระบวนการใหบริการโดยบุคคล (People Processing Service) เปนบริการท่ี 
เกี่ยวของกับเวลาและการเคล่ือนไหวของพนักงาน เชน ข้ันตอนการเสิรฟอาหารและเคร่ืองดื่มบน
เคร่ืองบิน เปนตน 

   2.2 กระบวนการใหบริการเพื่อใหลูกคาไดรับบริการ (Procession Processing  
Service) เปนข้ันตอนการปฏิบัติท่ีเกี่ยวกับการทําใหลูกคาไดเปนเจาของบริการนั้น เชน ระบบจอง
ตั๋ว ระบบการจัดคิวตางๆ เปนตน  

 2.3 กระบวนการจัดส่ิงกระตุนทางดานความคิด (Mental Stimulus Processing Service)  
เปนการปฏิบัตกิารโดยมุงใหเกิดทัศนคติท่ีดใีนใจของลูกคา เชน การอธิบายถึงผลประโยชนท่ีลูกคา
จะไดรับจากการใชบัตรเครดิต 

 2.4 กระบวนการใหบริการขอมูลสารสนเทศ (Information Processing Service)  
เปนการใหบริการทางดานขอมูลเกี่ยวลูกคา เชน การใหคําแนะนําหรือการใหขอมูลโดยสาธิตใน
กรณีท่ีเกดิภาวะฉุกเฉินแกผูโดยสารขณะอยูบนเคร่ืองบิน 

3. การจําหนาย (Place) พื้นท่ีในเว็บไซต (Cyberspace) และเวลาทีใ่หบริการ  
(Time) เปนการตัดสินใจวาจะสงมอบบริการใหกับลูกคาเม่ือใด (ควรใชเวลาเทาใดในการสงมอบ
บริการ) ท่ีไหน (การตัดสินใจดานชองทางการจัดจําหนาย) และอยางไร (การตัดสินใจวาจะใช
ชองทางการจดัจําหนาย (Distribution) ทางดานกายภาพ และ (หรือ) ทางดานอิเล็กทรอนิกส) ซ่ึงการ
ตัดสินใจท้ังหมดนี้ข้ึนอยูกับลักษณะของธุรกิจบริการ 

4. การเพิ่มผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) ดังนี ้ 
 4.1 การเพิ่มผลผลิต (Productivity) เปนวิธีการใชปจจยันาํเขา (Inputs) ในการ 

ใหบริการเพื่อแปรสภาพเปนผลผลิต (Outputs) และสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา ดังน้ันผลผลิต 
(Outputs) ก็คือประสิทธิผล (Effectiveness) ของผูใหบริการ กลาวคือ เปนผลประโยชนท่ีสงมอบ
ใหกับลูกคา สวนปจจัยนําเขา (Inputs) ก็คือปจจัยการผลิตท่ีผูใหบริการใช ซ่ึงเปนตนทุนของผู
ใหบริการ โดยจะนํามาเปนแนวทางในการต้ังราคา ซ่ึงถือเปนตนทุนของลูกคา โดยจะตองใหลูกคา
เกิดความรูสึกวาไดรับความประหยัดหรือประสิทธิภาพ (Efficiency) 

 4.2 คุณภาพ (Quality) เปนระดับบริการท่ีสามารถตอบสนองความจําเปน  
(Needs) ความตองการ (Wants) และความคาดหวังของลูกคา (Expectations) ได ซ่ึงคุณภาพการ
ใหบริการจะตองพิจารณาดานตางๆ ดังนี ้
 4.2.1 ความเช่ือถือได (Reliability) เปนความสามารถในการใหบริการตามท่ี 
สัญญาไวอยางมีคุณภาพและถูกตองแมนยํา 
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 4.2.2 การตอบสนองอยางรวดเร็ว (Responsiveness) เปนความเต็มใจท่ีจะ 
ชวยเหลือและใหบริการแกลูกคาอยางกระตือรือรน 
 4.2.3 ความม่ันใจได (Assurance) เปนการแสดงถึงความรู และมนุษย 
สัมพันธของ ผูใหบริการท่ีทําใหผูใชบริการมีความเช่ือม่ันในการบริการท่ีไดรับ 
 4.2.4 ความเหน็ใจ (การเขาถึงจิตใจ) (Empathy) เปนการดูแลเอาใจใสและให 
ความสนใจท่ีผูใหบริการมีตอผูใชบริการ 
 4.2.5 ลักษณะทางกายภาพ (Tangibles) เปนลักษณะท่ีปรากฏใหเห็นหรือส่ิงท่ี 
สามารถจับตองได เชน วัสดุ อุปกรณ เคร่ืองมือ อาคาร สถานท่ี บุคคล เปนตน 

5. การสงเสริมการตลาด และการใหความรูกับลูกคา (Promotion and Education)  
เปนกิจกรรมการส่ือสารและการออกแบบสิ่งจูงใจเพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาสําหรับการ
ใหบริการในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง 

6. พนักงาน (People) พนักงานผูใหบริการเปนปจจยัแหงความสําเร็จของธุรกิจบริการ
พนักงานสามารถสรางการรับรู (Perception) เกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการใหกบัลูกคา กลาวคือ 
ลูกคามักจะพิจารณาถึงคุณภาพการใหบริการจากการประเมินส่ิงท่ีเขารับรูในบริการท่ีไดรับจาก
พนักงาน ดังนัน้ธุรกิจใหบริการท่ีประสบความสําเร็จจะตองใชความพยายามอยางมากในการ
วางแผนดานกาํลังคน การสรรหา การคัดเลือก การฝกอบรมและการพฒันา และการจูงใจพนักงานท่ี
เกี่ยวของท้ังหมด ไมวาจะเปนพนักงานท่ีตดิตอกับลูกคาโดยตรงหรือพนักงานในสํานักงานท่ีทํา
หนาท่ีดานบริหารและดานอ่ืนๆดวย 

7. ราคาและคาใชจายอ่ืนๆ ของผูใชบริการ (Price and other user outlays) เปนคาใชจายใน
รูปของ เงิน เวลา และความพยายามทีเ่กิดข้ึนในการซ้ือและใชบริการของลูกคา 

8. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) เปนส่ิงจูงใจท่ีสามารถ
มองเห็นไดซ่ึงจะนําไปสูคุณภาพในการใหบริการ 

 
สวนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา  

ธุรกิจจะตองตอบสนองความตองการของลูกคา สวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ตัว  
ท่ีกลาวมาเปนมุมมองของธุรกิจท่ีใหบริการ การท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจใหประสบ
ความสําเร็จ จะตองพิจารณาถึงสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2541)  
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1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Value) ลูกคาจะเลือกใชบริการอะไรหรือกับ 
ใครส่ิงท่ีลูกคาใชพิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือคุณประโยชนตางๆ ท่ีจะไดรับเมื่อเทียบกับเงนิท่ี
จาย ดังนั้นธุรกิจตองตอบสนองเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางแทจริง 

2. ตนทุน (Cost to Customer) ตนทุนหรือเงินท่ีลูกคายินดีท่ีจะจายสําหรับบริการนั้น ตอง
คุมคากับบริการท่ีจะได หากลูกคายินดจีายในราคาสูง แสดงวาความคาดหวังในบริการนั้นยอมสูง
ดวย ดังนัน้ในการต้ังราคาคาบริการ ธุรกิจจะตองหาราคาท่ีลูกคายอมรับได 

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคาจะใชบริการกับธุรกิจใด ธุรกจินัน้จะตองสราง 
ความสะดวกใหกับลูกคา ไมวาจะเปนการติดตอสอบถามขอมูลและการไปใชบริการ หากลูกคาไป
ติดตอใชบริการไดไมสะดวก ธุรกิจจะตองทําหนาท่ีสรางความสะดวกดวยการใหบริการถึงท่ีบาน
หรือท่ีทํางานลูกคา 

4. การติดตอส่ือสาร (Communication) ลูกคายอมตองการไดรับขาวสารอันเปน 
ประโยชนจากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคาก็ตองการติดตอธุรกิจเพื่อใหขอมูล ความเห็น หรือขอ
รองเรียน ธุรกจิจะตองจัดหาสื่อท่ีเหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย เพื่อการใหและรับขอมูลความเห็น
จากลูกคาเปนสําคัญ ดังนั้นการสงเสริมการตลาดท้ังหลายจะไมประสบความสําเร็จเลยหากการ
ส่ือสารลมเหลว 

5. การดูแลเอาใจใส (Caring) ลูกคาท่ีมาใชบริการไมวาจะเปนบริการท่ีจําเปนหรือ 
บริการฟุมเฟอย เชน ดานความงาม ลูกคาตองการการเอาใจใสดแูลเปนอยางดีจากผูใหบริการตั้งแต
กาวเทาเขามาจนถึงกาวเทาออกจากรานนัน้ ไมวาจะเปนคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใชบริการก็ตาม 
หรือไมวาจะเปนพนักงานผูใดท่ีใหบริการก็ตาม 

6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) ลูกคามุงหวังใหไดรับ 
การตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ ในทุกข้ันตอนของการใหบริการ 

7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอมของการใหบริการไมวาจะเปนอาคารเคานเตอร 
บริการ หองน้าํ ทางเดิน ปายประชาสัมพันธตางๆ จะตองสรางความสบายตาและสบายใจใหกับ
ลูกคา โดยเฉพาะหากลูกคามาใชบริการประเภทหรูหราฟุมเฟอย ส่ิงเหลานั้นจะตองทําใหความทุกข
ใจและความสบายกายไดบรรเทาเบาบางลง เชน การนั่งฟงเพลงของลูกคา 

สวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ตัวนั้น ในท้ัง 2 มุมมอง ลวนมีความสําคัญอยางยิ่ง จะขาด
ตัวใดตัวหนึ่งไปไมได พนักงานท่ีใหบริการจะทําหนาท่ีใหบริการ ทําหนาท่ีสําคัญในการเช่ือมโยง
สวนประสมทางการตลาดตัวอ่ืนๆ ใหกลมกลืนกันเปนเนือ้เดียวในการสงมอบบริการใหลูกคา และ
การบริการท่ีดตีองมีกระบวนการท่ีดีในทางปฏิบัติเพื่อเกดิความพึงพอใจตามความตองการของ
ผูบริโภคได โดยใชสวนประสมทางการตลาดเขาชวย  
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ภาพท่ี 2.2 : แสดงการเปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของของลูกคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท 

 
ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ. (2542). กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาดยุคใหม และ 
          กรณีศึกษา. กรุงเทพมหานคร: บริษัท ธีระฟลมและไซเท็กซ จํากัด.  
 

จากแนวคิดเกีย่วกับปจจยัทางการตลาด ผูวจิัยไดเลือกปจจัยทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคาท้ัง 7 ดาน มาเปนตัวแปรในการศึกษา เนื่องจากการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจเปนธุรกจิ
ดานบริการ การศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคจึงควรพจิารณาถึงสวนประสมการตลาดในมุมมอง
ของลูกคาเปนส่ิงสําคัญ การศึกษาแนวคิดนี้ทําใหผูวิจัยไดแนวคิดในการออกแบบสอบถามในเร่ือง
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา (7’Cs) มาเปน
กรอบแนวความคิดการวิจยั  
 
ตอนท่ี 5 แนวคิดเก่ียวกับการบริการ 

ปจจุบันองคกร หนวยงาน หรือสถาบันธุรกิจตางๆ ไมวาจะเปนธุรกจิสินคา หรือธุรกิจ
บริการนั้น ไมสามารถที่จะแยกคําวา “สินคา” หรือ “บริการ” ออกจากกนัไดอีกตอไป ท้ังนี้หาก
สินคาใดท่ีมีการบริการท่ีไมดี หรือธุรกิจบริการท่ีไมมีการบริการท่ีแตกตางจากการบริการอ่ืนๆ 
ท่ัวไป กไ็มสามารถดึงดูดใจใหลูกคากลุมเปาหมาย ผูบริโภค เขามาซ้ือและใชสินคาและบริการได 
ดังนั้นการบริการในยุคท่ีความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยีใหมๆ  มีเพิ่มมากข้ึน จึงสามารถ

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองธุรกิจ 
 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ชองทางการจดัจําหนาย (Place) 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
5. พนักงาน (People) 
6. กระบวนการใหบริการ (Process) 
7. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 

 
7. 

ความสําเร็จในการตอบสนองความ
ตองการ (Completion) 
ความสบาย (Comfort) 

ตนทุน (Cost to Customer) 
ความสะดวก (Convenience) 
การติดตอส่ือสาร (Communication) 
การดูแลเอาใจใส (Caring) 

สวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 
 

1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 

คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value) 
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นํามาใชพัฒนาสินคาและบริการควบคูกันไปไดอยางเต็มรูปแบบ เพื่อใหผูบริโภคไดรับความ
สะดวกสบายมากยิ่งยิ่งข้ึน เปนการสรางความประทับใจท่ีดีไดอยางเต็มท่ี เพราะสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคา ผูบริโภคไดเปนอยางด ี

ลูกคา หรือผูบริโภคนั้นตางมีความตองการที่แตกตางกนัไป องคกร หนวยงาน หรือสถาบัน
ตางๆ จึงตองพยายามท่ีจะสรางสินคาและบริการข้ึนมา เพือ่ใหตอบสนองความตองการนั้นให
ไดมากท่ีสุด การบริการท่ีดีนัน้จึงตองประกอบดวย 3 สวนสําคัญ อันจะสงผลกระทบโดยตรงตอ
ภาพลักษณขององคกรน้ันๆ ปจจัย 3 คือ (ศรชัย ฉัตรวิริยะชัย, 2538) 

1. คุณภาพของสินคาและการบริการท่ีเรานําเสนอ 
2. วิธีการท่ีใชในการนําเสนอบริการนั้น 

 3. ความสัมพันธฉันทมิตรระหวางเรากับลูกคา 
“โดยปกติแลวการบริการเปนการปฏิสัมพันธระหวางลูกคา และพนกังานท่ีใหบริการ และ/

หรือ ตัวสินคา และ/หรือ ระบบของผูใหบริการซ่ึงไดมีการตระเตรียมไวในการแกไขปญหาใหแก
ลูกคา ดังน้ันการจัดการในการใหบริการ (Managing the Service Offering) จึงต้ังอยูบนหลักการของ 
“แนวคิดท่ีของเกี่ยวกับประโยชนของลูกคา (Customer Benefit Concept) ซ่ึงมีสถานภาพแหงความ
ตองการ หรือการคนหาของลูกคา โดยมีแนวทางสําหรับการจัดการในการใหบริการ 2 ประการ คือ 
แนวคิดในการใหบริการ และการใหบริการเสริม” (จันทิมา และคณะ, 2542, หนา 22)  

“แนวคิดการบริการ ท่ีแสดงถึงการกําหนดความต้ังใจ หรือความมุงหมายขององคกร 
(Intention of the organization) วา ลักษณะท่ีเห็นไดของการบริการ (Service Vision) เปนตัว
ช้ีใหเห็นแนวโนมการบริการภายในขอบเขตของหนาท่ีทางการบริการแนวคิดทางการบริการ (The 
service concept) จึงเปนลักษณะท่ีองคกรผูใหบริการมีความตั้งใจท่ีจะกระทําหรือปฏิบัติ เพื่อลูกคา
ในสวนท่ีแนนอนและทําไดอยางไรใหประสบกับความสําเร็จ โดยอาศัยแนวคิดเกี่ยวกับรูป
แบบจําลองท่ีเรียกวา Managing the Service Offering มาสนับสนุนการอธิบายองคประกอบของการ
บริการท่ีทําใหลูกคาเขาใจถึงกระบวนการผลิตการบริการ โดย Levitt อธิบายวา การบริการเสริม
เปนการใหส่ิงท่ีพิเศษ ซ่ึงทําใหลูกคาคนพบถึงผลประโยชน และความพึงพอใจท่ีจะทําธุรกิจรวมกบั
บริษัทท่ีใหบริการ” (จันทิมา และคณะ, 2542, หนา 23)  

ดังนั้น การใหบริการเสริมจึงรวมอยูในกระบวนการทางการบริการ และการปฏิสัมพันธ
ระหวางองคกรกับลูกคาในวธีิท่ีแตกตางกนั ข้ึนอยูกับสถานการณในชวงเวลานัน้ๆ ท้ังนี้การ
ใหบริการเสริม ตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ (จันทิมา และคณะ, 2542)  
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1. การเขาถึงของการบริการ (Accessibility of the Service) ซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัย อาทิ  
จํานวนพนกังาน และทักษะของการทํางาน เวลาในการทํางาน ท่ีตั้งของท่ีทํางาน การตกแตงภายใน
และภายนอกที่ทํางาน เคร่ืองมือ เอกสาร ฯลฯ รวมท้ังจาํนวนและความรูของผูบริโภค 

2. การปฏิสัมพันธกับองคกรท่ีใหบริการ (Interaction with the Service Organization)  
เปนปฏิสัมพันธทางการส่ือสารระหวางพนกังานกับลูกคา ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของพนักงานวาพูด
อะไร (What) และทําอะไร (What to do) และพูดวาอยางไร (How) และทําอยางไร (How to do) 

3. การเขารวมของผูบริโภค (Customer Participation) หรือการมีสวนรวมของผูบริโภคใน
การดําเนินธุรกิจท่ัวๆไป การบริการ จึงเปนกิจกรรมหรือการปฏิบัติสัมพันธระหวางลูกคาและ
พนักงาน ท่ีสามารถสรางความสะดวกสบาย และสามารถดึงดูดใจลูกคาได ทําใหลูกคาเขาใจใน
บทบาทและงานในกระบวนการผลิตการบริการ รวมถึงการส่ือสารกับลูกคาท่ีถือเปนการ
ประชาสัมพันธองคกรท่ีตองมีขอมูลเกี่ยวกบัองคกรใรทุกๆ ดาน ซ่ึงจะทําใหองคกรทราบถึงความ
ตองการที่แทจริงของประชาชน และสามารถวางแผนปรับปรุงการดําเนินงานใหสอดคลองกับความ
ตองการของประชาชนตอไป 

สําหรับธุรกิจประกันภัย “กรมธรรม” คือเอกสารที่เรียกไดวาเปนเพยีงหลักฐานท่ีใชยืนยนั
การซ้ือสินคา แตสินคาท่ีแทจริงของธุรกิจการขายประกนัภัย คือ “บริการ” และเปนบริการหลังการ
ขายท้ังส้ิน ดังนั้นความแตกตางของกรมธรรมของแตละบริษัทประกันภัยจึงไมมีมากนัก เนื่องจาก
ตองอยูภายใตขอกําหนด และขอบังคับทางกฎหมายท่ีกําหนดไวแลวโดยสํานักงานคณะกรรมการ
กํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภยั หรือสํานักงานคปภ. ไมวาจะเปนอัตราราคาเบ้ีย
ประกันภัย ความคุมครองการชดเชยคาสินไหมทดแทน เปนตน จะเหน็ไดวา บริษัทประกันภัยไม
สามารถสรางความแตกตางจากตัวกรมธรรมไดมากเทาใดนัก ดังนั้น บริษัทประกันภยัตางๆ จึงได
เลือกที่จะพัฒนาการบริการหลังการขาย เชน การตรวจสอบอุบัติเหตุหลังจากท่ีลูกคาโทรศัพทมา
แจงอยางรวดเร็ว ภายใน 30 นาที การมีศูนยรับแจงอุบัติเหตุท่ีเปดทําการทุกวัน ตลอด 24 ช่ัวโมง 
การมีอูซอมรถมาตรฐาน ท้ังนี้เพื่อเปนการสรางความแตกตางระหวางบริษัทตนเองและบริษัทอ่ืน 
และเปนการสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับบริษัท รวมไปถึงการเพิ่มยอดขายทางธุรกิจในระยะยาว 

ท้ังนี้เพราะการบริการท่ีดี จะนําไปสูการมีภาพลักษณท่ีด ีซ่ึงอาจตองใชเวลา และตอง
ยอมรับวา ความเปล่ียนแปลงในทางท่ีดีจะเกิดข้ึนนัน้จะเปนไปอยางชาๆ ดังท่ี สตีฟ แมคคอเลย 
(Stephen Macaulay) และซารา คุก (Sarah Cook) กลาวไววา “ผูบริหารจะตองทําใหแนใจวาทุกๆ
คร้ังท่ีคุณสงมอบการบริการไปใหแกลูกคา จะเปนทุกๆคร้ังท่ีคุณไดสรางภาพลักษณท่ีดีใหเกิดกับ
บริษัทของคุณ” (ศรชัย ฉัตรวิริยะชัย, 2538, หนา 31) 
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ทฤษฎีลําดับช้ันของความตองการ หรือทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษย (Hierachy of Needs) 
ตามทฤษฎีของมาสโลว (Maslow) สามารถนํามาศึกษาเพือ่เปนแนวทางในการจัดการงานบริการได 
เม่ือทราบถึงความตองการตามธรรมชาติของมนุษยแลว จึงนํามาเปนขอมูลในการวางแผนการ
ส่ือสารประชาสัมพันธ เพื่อใหสอดคลองความตองการตามความสําคัญออกเปน 5 ระดับจากตํ่าไป
สูง ดังนี้ 

1. ความตองการของรางกาย (Physical needs) เปนความตองการพื้นฐาน 
เนื่องจากเกี่ยวของกับการดํารงชีวิตของมนุษย อาทิ อาหาร น้ํา อากาศ เคร่ืองนุมหม ท่ีอยูอาศัย ยา
รักษาโรค และความตองการทางเพศ เปนตน 

2. ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) ความม่ันคงแลความคุมครอง  
(Security, Protection) เปนความตองการหลังจากท่ีไดรับการตอบสนองจากความตองการข้ัน
พื้นฐานแลว และตองการรักษาส่ิงนั้นไว 

3. ความตองการทางดานสังคม (Social Needs) เกีย่วของกับลักษณะทางจิตวิทยา 
ของมนุษย เปนความตองการทางจิตใจ อาทิ ความรัก ความรูสึกของการเปนเจาของ เปนตน ซ่ึง
เกิดข้ึนไดจากการอยูรวมกันในสังคม 

4. ความตองการการยกยอง (Esteem needs) เปนความตองการใหผูอ่ืนยอมรับและ 
นับถือ โดยสามารถดูไดจากลักษณะท่ีแตกตางกันไปของแตละบุคคล เชนสถานะทางสังคม คานิยม
ของบุคคล ฯลฯ 

5. ความตองการท่ีจะประสบความสําเร็จในตนเอง (Self Actualization) เปนความ 
ตองการท่ีเปนไปตามความพึงพอใจของแตละคน ในการท่ีจะพัฒนาตนเองและมีความปรารถนาให
ตนเองเปนไปตามท่ีตองการ 

ความตองการในแตละประเภทนั้น จะเรียงลําดับกันไปเร่ิมจากความตองการพ้ืนฐานของแต
ละบุคคลท่ีถือวาเปนท่ีมีความจําเปน และตองไขวควาหามาไดก็ไมมีผลกระทบใดๆ เนื่องจากไมมี
ผลตอการดําเนินชีวิต เม่ือข้ึนไปถึงการตองการข้ันสูงสุดท่ีหากไมสามารถไขวควาหามาไดก็ไมมี
ผลกระทบใดๆ เนื่องจากไมมีผลตอการดําเนินชีวติ ตามที่ วาสนา จันทรสวาง และคณะ (2541, หนา 
105) ไดกลาวถึงทฤษฎีของมาสโลว (Maslow) ไววา “ยิ่งความตองการในระดับสูงข้ึนมากเทาไร 
ความจําเปนในการขวนขวายหาทางสนองตอบความตองการนั้นยิ่งนอยลง” ทราบดังนี้แลวการ
ส่ือสารประชาสัมพันธท่ีบริษัทประกันภยัจะนํามาใชกับผูรับสาร จึงตองสามารถตอบสนองความ
ตองการเหลานี้ได 
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ธุรกิจการประกันภยั ซ่ึงเปนธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการบริการโดยตรง ผูวจิัยจึงเลือกศกึษา
แนวคิด และทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการบริการ เพือ่เปนแนวทางในคนควา ตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคท่ีมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการของประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 

 
ตอนท่ี 6 งานวจัิยท่ีเก่ียวของ 
 จากการศึกษาคนควางานวิจยัตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ผูวิจัยพบวามีงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการ
เปดรับขาวสารทางการส่ือสารการตลาด และความคิดเหน็เกี่ยวกบัปจจยัทางสวนผสมทางการตลาด
ของธุรกิจประกันภยั และในอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ท่ีผูวิจัยไดคัดเลือกมาใชในการศึกษา และนํามา
ประยุกตใชกบังานวิจยั ดังนี้ 

มยุรฉัตร พันไพศาล (2544) ศึกษาวจิัยเร่ือง “การเปดรับขาวสารทางการส่ือสารทางการ
ตลาดของบริษัทประกันภัยกบัการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูทําประกันภัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค และขอบเขตของการวิจยัเพ่ือมุงศึกษาปจจัยการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีบริษัทประกันภยัของผูประกันภัย และศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจในการทําประกันภยั
รถยนตภาคสมัครใจ ผลการวิจัยพบวา 1) ปจจัยภายในตัวบุคคลดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพการสมรส รายไดไมมีความสัมพันธกับการเปดรับขาวสารทางการส่ือสารการตลาดของ
บริษัทประกันภัย 2) การท่ีผูทําประกันภัยมีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดท่ีแตกตางกันจะมีการ
ตัดสินใจทําประกันภัยแตกตางกัน ขณะท่ีผูท่ีมีอายุ สถานภาพสมรสแตกตางกันไมไดทําใหการ
ตัดสินใจทําประกันภัยแตกตางกัน 3) การเปดรับขาวสารจากส่ือตางๆ มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจทําประกันภัย โดยพบวาส่ือวิทยมีุความสัมพันธมากท่ีสุด 4) ปจจัยการส่ือสารการตลาด
ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาดตางก็มีความสัมพันธกับการตัดสินใจทําประกันภัย 
โดยพบวาปจจยัดานผลิตภณัฑมีความสัมพนัธมากท่ีสุด 
 จากการศึกษาแนวคิด และงานวิจยัท่ีเกีย่วของ ช้ีใหเหน็วาผูบริโภคแตละคนจะมีความคิด
เห็นตอปจจัยทางการตลาดท่ีเหมือน และแตกตางกนั ผูวิจัยจึงสนใจทําการศึกษาคนควาวาลักษณะ
ทางประชากร และการเปดรับขาวสารที่แตกตางกันจะทําใหผูบริโภคมีความคิดเหน็ตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกันหรือไมโดยจะดําเนินการวิจัยตามระเบียบ
วิธีการวิจยัตอไปในบทท่ี 3 
 
 
 
 



บทท่ี 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การวิจยัเร่ือง “การเปดรับขาวสาร และความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยั

รถยนตภาคสมัครใจของผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ีเปนการศึกษาเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ดําเนินการเก็บขอมูลโดยการสํารวจ (Survey Research) จากกลุมตัวอยาง
เพียงคร้ังเดยีว (One – shot Study) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางซ่ึงเปนตัวแทนของประชากรท่ีตองการศึกษา โดยมีรายละเอียดของ
ระเบียบวธีิวิจยั ดังนี ้
 
ประชากร 
 ประชากร ไดแก ลูกคาผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของบริษัทประกันภัย ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยกําหนดประชากรจากจํานวนกรมธรรมประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
ท้ังหมดในเขตกรุงเทพมหานคร ในเดือนมกราคม – มิถุนายน ของป 2552 รวมท้ังส้ิน 2,425,110 คน 
 
กลุมตัวอยาง 

การวิจยัคร้ังนีผู้วิจัยกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรในการคํานวณของ Taro 
Yamane (ชูศรี วงศรัตนะ, 2549, หนา63) ผูศึกษากําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยคํานวณจาก
ประชากร จํานวน 2,425,110 คน โดยกําหนดความเช่ือม่ัน 95% และยอมใหเกดิความผิดพลาด      
±5% จะไดขนาดของกลุมตัวอยาง 400 คน              

แตเนื่องจากขอจํากัดดานเวลา และงบประมาณ ผูวิจัยจงึกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง
จํานวน 200 คน เพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังน้ี 
 
วิธีการสุมตัวอยาง 

การวิจยัคร้ังนีผู้วิจัยใชการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multistage Random Sampling) 
เพื่อใหกลุมตัวอยางไดกระจายอยางท่ัวถึง โดยเรียงลําดับข้ันตอนตอไปนี้ 

ข้ันตอนท่ี 1 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงกลุม (Cluster Random Sampling) ดวยวิธีการ
แบงประชากรออกเปนกลุมตามเขตการปกครอง จํานวน 50 เขต ดังน้ี  
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ตารางท่ี 3.1: ตารางแสดงเขตในกรุงเทพมหานครท่ีจับฉลาก 
 
พระนคร บางกอกใหญ จตุจักร ดุสิต หวยขวาง 
บางคอแหลม หนองจอก คลองสาน ประเวศ บางรัก 
ตล่ิงชัน คลองเตย บางเขน บางกอกนอย สวนหลวง 
บางกะป บางขุนเทียน จอมทอง ปทุมวัน ภาษีเจริญ 
ดอนเมือง ปอมปราบศัตรูพาย หนองแขม ราชเทว ี พระโขนง 
ราษฎรบูรณะ ลาดพราว มีนบุรี บางพลัด วัฒนา 
ลาดกระบัง ดินแดง บางแค ยานนาวา บึงกุม 
หลักส่ี พญาไท บางซ่ือ คันนายาว ธนบุรี 
ทวีวัฒนา สะพานสูง คลองสามวา ทุงครุ วังทองหลาง 
บางนา บางบอน สัมพันธวงศ สาทร สายไหม 
 

ข้ันตอนท่ี 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอยางงาย (Simple Random Sampling) ดวยวิธีการสุม
จับฉลาก ใหเหลือเพียง 5 เขต ดังน้ี 
ตารางท่ี 3.2 : ตารางแสดงเขตท่ีจับฉลากได 5 เขต 
 
ยานนาวา บางกะป สาทร หวยขวาง บางรัก 

 
ข้ันตอนท่ี 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยความบังเอิญ (Accidental Sampling) ดวยวิธีการสุม

ตัวอยางโดยความบังเอิญตามเขตท่ีจับสลาก 
 
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง เปนแบบสอบถามท่ีประกอบดวยคําถามชนิดปลายปด (Closed – ended 
Questionnaires) โดยเนื้อหาของแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังนี้แบงออกเปน 3 สวน ประกอบดวย 

ตอนท่ี 1  เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลดานลักษณะทางประชากรของผูตอบแบบสอบถาม 
ประกอบดวยคําถาม 5 ขอ โดยแบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบเลือกตอบ (Check List) แบง
ออกเปน เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับรายไดสวนบุคคล และอาชีพ 
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ตอนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกบัการเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
ประกอบดวยคําถาม 3 ขอ โดยแบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบเลือกตอบ (Check List)  

ตอนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกบัความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาค
สมัครใจของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวยคําถาม จํานวน 16 ขอ เปนมาตรวัดแบบลิเคอรท 
(Likert Scales) 5 ระดับ ไดแก เห็นดวยอยางยิ่ง เหน็ดวย ปานกลาง ไมเห็นดวย ไมเหน็ดวยอยางยิ่ง 
โดยแบงความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดออกเปน 7 ดาน คือ 1) ดานคุณคาท่ีไดรับ 2) ดานอัตรา
คาเบ้ียประกนัภัย 3) ดานความสะดวกท่ีไดรับ 4) ดานการติดตอส่ือสาร 5) ดานการดแูลเอาใจใส    
6) ดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ และ 7) ดานความสบาย 
 
เกณฑในการใหน้ําหนักคะแนนเฉล่ีย 

เห็นดวยอยางยิ่ง 5 คะแนน 
เห็นดวย  4 คะแนน 
ไมแนใจ  3 คะแนน 
ไมเห็นดวย  2 คะแนน 
ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน 

 
เกณฑการแปลความหมายคาเฉล่ียน้ําหนักคะแนน 

เกณฑการประเมินคาคะแนน ผูศึกษาไดใชสูตรคํานวณหาความกวางของอันตรภาคช้ัน    
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2548 หนา 159) ซ่ึงไดคาแฉล่ียคือ 0.80 จากนั้นใชเกณฑคาเฉล่ียใน
การวัดความคิดเห็นโดยแบงได ดังนี ้

 ระดับคาคะแนน 4.21-5.00 =     เห็นดวยอยางยิ่ง 
 ระดับคาคะแนน 3.41-4.20 =     เห็นดวย 
 ระดับคาคะแนน 2.61-3.40 =     ไมแนใจ 

 ระดับคาคะแนน 1.81-2.60 =     ไมเห็นดวย 
 ระดับคาคะแนน 1.00-1.80 =     ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 

ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจยัเปนผูดําเนินการเกบ็ขอมูลดวยตนเองโดยใชวธีิการสงแบบสอบถาม 
โดยใหกลุมตัวอยางตอบดวยตนเอง ทําการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแตวันท่ี 24 ตุลาคม 2552 ถึงวันท่ี 
31 ตุลาคม 2552 
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การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดทําการทดสอบความตรง (Validity) และความนาเช่ือถือ (Reliability) ของ
แบบสอบถามกอนท่ีจะนําแบบสอบถามไปทําการเก็บขอมูลจริง ดังน้ี 
 1. การตรวจสอบความตรง (Validity)  

แบบสอบถามท่ีใชเปนเคร่ืองมือในการวิจยัคร้ังนี้ ผูวิจยัศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยั
ตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของเพื่อนํามาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม หลังจากนั้นจงึนาํแบบสอบถาม
ท่ีสรางข้ึนไปใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบดานภาษา และโครงสรางของแบบสอบถาม เพื่อทําการ
ปรับปรุงแบบสอบถามใหมีความเหมาะสม มีความเขาใจตรงกันท้ังของผูตอบแบบสอบถาม และ
ผูทําการวิจัย 

2. การตรวจสอบความนาเช่ือถือ (Reliability) 
 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลว ไปทดสอบกอนนําแบบสอบถามนั้นไปใชเก็บ
ขอมูล (Pre-Test)  จํานวน 30 ชุด จากนัน้นํามาทดสอบหาคาความนาเช่ือถือ โดยการหาคา
สัมประสิทธ์ิ อัลฟา (Alpha - Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) ซ่ึงคาความนาเช่ือถือของ
เคร่ืองมือท่ีคํานวณได 0.921 หมายความวา เคร่ืองมือนี้มีความนาเชื่อถือในระดับท่ีสามารถยอมรับ
ได 
 
การวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูล และทดสอบสมมติฐานโดยแบงการวิเคราะหออกเปน 
 1. การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics)  
 ไดแก รอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพือ่อธิบายขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะดานประชากร ขอมูลเกี่ยวกับการเปดรับขาวสาร 
และความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูตอบแบบสอบถาม 

2. การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอางอิง (Inferential Statistics)  
เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชสถิติทดสอบ T-test ในการทดสอบความแตกตางระหวาง

คาเฉล่ียของตัวแปร 2 กลุม และใชสถิติทดสอบ One – Way ANOVA ในการทดสอบความแตกตาง
ระหวางคาเฉล่ียของตัวแปรมากกวา 2 กลุมข้ึนไป และหากพบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติความแตกตางระหวางคู การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคูใดบางแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยกําหนดคานัยสําคัญ (Significance)  ท่ีระดับคา p > .05 หรือระดับคาความ
เช่ือม่ันทางสถิติท่ีรอยละ  95 



 
 

บทท่ี  4 
ผลการวิจัย 

 
การเสนอรายงานผลการวิจัย “การเปดรับขาวสาร และความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด 

ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานคร” ในครั้งนี้ใชวิธีการวิจยั
แบบเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
จํานวนท้ังส้ิน 200 ชุด จากนัน้นํามาวเิคราะห และประมวลผลท่ีไดจากแบบสอบถาม โดยใชการ
วิเคราะหในเชิงพรรณนา (Descriptive Method) และการวิเคราะหเชิงอนุมาน (Inferential Method) 
โดยสามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี ้ 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
  n  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

   แทน คาคะแนนเฉล่ีย 
S.D  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
Sig.  แทน คาระดับนยัสําคัญทางสถิติในการวจิัยท่ีระดับ 0.05 

 *  แทน มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหเกี่ยวกบัลักษณะทางประชากรของผูเอาประกันภยัในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชคาสถิติ คาความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหเกี่ยวกบัการเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยใช
คาสถิติ คาความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหเกี่ยวกบัความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาค
สมัครใจ โดยใชคาสถิติคาความถ่ี (Frequency) คาเฉล่ีย ( ) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) 

ตอนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกตางกัน 
จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกนั จะมีความคดิ
เห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั โดยใชคาสถิติทดสอบ T-test 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายุแตกตางกนั จะมีความคดิ
เห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั โดยใชคาสถิติทดสอบ One-
Way ANOVA 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน 
จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั โดยใชคาสถิติ
ทดสอบ One-Way ANOVA 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน โดยใชคาสถิติ
ทดสอบ One-Way ANOVA 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกนั จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน โดยใชคาสถิติ
ทดสอบ One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีการเปดรับขาวสารแตกตางกนั จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีการเลือกเปดรับขาวสารจาก
ส่ือแตกตางกนั จะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
โดยใชคาสถิติทดสอบ One-Way ANOVA 

 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน โดย
ใชคาสถิติทดสอบ One-Way ANOVA 
 
ตอนท่ี 1 การวิเคราะหเก่ียวกับลักษณะทางประชากรของผูเอาประกันภยัในเขตกรงุเทพมหานคร 
โดยใชคาสถิติ คาความถี่ และรอยละ 
ตารางท่ี 4.1 : ตารางแสดงจํานวน และคารอยละของลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 

 
 

  ลักษณะทางประชากร จํานวน (คน) รอยละ 
   1. เพศ 
             ชาย   81   40.5 
             หญิง 119   59.5 
             รวม 200 100.0 

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ) : ตารางแสดงจํานวน และคารอยละของลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 

 
 

  ลักษณะทางประชากร จํานวน (คน) รอยละ 
 2. อายุ 
            ต่ํากวา 20 ป   2     1.0 
             20 – 29 ป 76    38.0 
             30 – 39 ป 75    37.5 
             40 – 49 ป 34   17.0 
             50 – 59 ป   5     2.5 
             60 ปข้ึนไป   8     4.0 
             รวม 200 100.0 
   3. ระดับการศึกษา 
            ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา  0      0 
            มัธยมศึกษา  8   4.0 
            อาชีวศึกษา / อนุปริญญา 10   5.0 
            ปริญญาตรี 91  45.5 
            ปริญญาโท 84  42.0 
            สูงกวาปริญญาโท   7    3.5 
            รวม 200 100.0 
   4. อาชีพ 
             ขาราชการ 3     1.5 
             พนักงานรัฐวิสาหกิจ 8     4.0 
             พนักงานเอกชน 135   67.5 
             ประกอบธุรกิจสวนตัว 32   16.0 
             นิสิต / นักศึกษา 13     6.5 
             เกษียณอายแุลว 9     4.5 
             รวม 200 100.0 
  (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ) : ตารางแสดงจํานวน และคารอยละของลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 

 
จากตารางท่ี 4.1 ผลวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมีจํานวน 119 คน คิดเปน

รอยละ 59.5 และ เพศชายมจีาํนวน 81 คน คิดเปนรอยละ 40.5  
ในดานอายุ ผลวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 20-29 ป มีจํานวน 76 คน คิดเปน

รอยละ 38.0 รองลงมา คือ อายุ 30-39 ป มีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมาอีก คือ อายุ 
40-49 ป มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 17.0 อายุ 60 ปข้ึนไป มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 4.0 
อายุ 50-59 ป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.5 และนอยท่ีสุดคือ อายุต่ํากวา 20 ป มีจํานวน 2 คน คิด
เปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 

ในดานระดับการศึกษา ผลวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
มีจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมา คือ ปริญญาโท มีจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 42.0 
รองลงมาอีก คือ อาชีวศึกษา / อนุปริญญา มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 5.0 มัธยมศึกษา มีจํานวน 
8 คน คิดเปนรอยละ 4.0 และนอยท่ีสุด คือ สูงกวาปริญญาโท มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 3.5 
ตามลําดับ 

ในดานอาชีพ ผลวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 135 
คน คิดเปนรอยละ 67.5 รองลงมา คือ ประกอบธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 16.0 
รองลงมาอีก คือ นิสิต / นักศึกษา มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 6.5 เกษียณอายแุลว มีจํานวน 9 
คน คิดเปนรอยละ 4.5 พนักงานรัฐวิสาหกจิ มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 4.0 และนอยท่ีสุดคือ 
ขาราชการ มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.5  ตามลําดับ 

ในดานระดับรายได ผลวจิัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับรายไดตอเดือน 20,001-
40,000 บาท มีจํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 39.0 รองลงมาคือ รายได 20,000 บาท หรือนอยกวา    

  ลักษณะทางประชากร จํานวน (คน) รอยละ 
   5. รายได   
             20,000 บาท หรือนอยกวา 61   30.5 
             20,001 – 40,000 บาท 78   39.0 
             40,001 – 60,000 บาท 41   20.5 
             60,001 – 80,000 บาท 11     5.5 
             มากกวา 80,001 บาท 9     4.5 
             รวม 200 100.0 



 36 

มีจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 30.5 รองลงมาอีก คือ รายได 40,001-60,000 บาท มีจํานวน 41 คน 
คิดเปนรอยละ 20.5 รายได 60,001-80,000 บาท มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.5 และ มากกวา 
80,000 บาท จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ 
 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยใชคาสถิติ 
คาความถี่ และรอยละ  
ตารางท่ี 4.2 : ตารางแสดงจํานวน และคารอยละของการเลือกเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนต  
         ภาคสมัครใจ 

 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการการเลือกเปดรับขาวสาร
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจผานส่ืออินเตอรเน็ต / เว็บไซตมากท่ีสุด มีจํานวน 63 คน คิดเปนรอย
ละ 31.5 รองลงมาคือโทรทัศน มีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 27.0 รองลงมาอีกคือ คําแนะนําจาก
บุคคล มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 15.5 โบชัวร มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 9.5 
หนังสือพิมพ และวิทยุ มีจํานวนเทากัน คือ 13 คน คิดเปนรอยละ 6.5 โปสเตอร มีจํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 2.5 และนอยท่ีสุด คือ นิตยสาร มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 
 
 
 
 

  ส่ือท่ีเลือกเปดรับ จํานวน (คน) รอยละ 
   โทรทัศน 54  27.0 
   วิทย ุ 13   6.5 
   หนังสือพิมพ 13   6.5 
   นิตยสาร   2   1.0 
   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต  63  31.5 
   โปสเตอร   5    2.5 
   โบรชัวร 19    9.5 
   คําแนะนําจากบุคคล  31   15.5 
   รวม 200 100.0 
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ตารางท่ี 4.3 : ตารางแสดงจํานวน และคารอยละของสาเหตุการเลือกส่ือเปดรับขาวสาร 

        ประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 

 
 จากตารางท่ี 4.3 ผลวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสาเหตุการเลือกเปดรับขาวสาร
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจจากส่ือท่ีมีขอมูลที่เปนประโยชนตอการเลือกซ้ือ มีจํานวน 84 คน คิด
เปนรอยละ 42.0 รองลงมาคือเปนส่ือท่ีพบเห็นบอย มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 32.5 รองลงมา
อีกคือมีการนําเสนอเนื้อหาท่ีเขาใจงาย มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 14.5 และนอยท่ีสุดคือมี
รูปแบบการนําเสนอท่ีนาสนใจ มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.4 : ตารางแสดงจํานวน และคารอยละของความถ่ีในการเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนต   
         ภาคสมัครใจ 

 
 จากตารางท่ี 4.4 ผลวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 1-2 คร้ัง/สัปดาห มีจํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 45.0 รองลงมาคือ 
3-4 คร้ัง/สัปดาห มีจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 38.5 รองลงมาอีกคือ มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห มี

  สาเหตุท่ีเลือกเปดรับ จํานวน (คน) รอยละ 
   มีรูปแบบการนําเสนอท่ีนาสนใจ 22 11.0 
   เปนส่ือท่ีพบเห็นบอย 65 32.5 
   มีการนําเสนอเนื้อหาท่ีเขาใจงาย 29 14.5 
   มีขอมูลที่เปนประโยชนตอการเลือกซ้ือ 84 42.0 
   รวม 200 100.0 

   ความถ่ีในการเปดรับขาวสาร จํานวน (คน) รอยละ 
   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90   45.0 
   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77   38.5 
   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9    4.5 
   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24   12.0 
   รวม 200 100.0 
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จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 12.0 และนอยท่ีสุดคือ 5-6 คร้ัง/สัปดาห มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 
4.5 ตามลําดับ 
 
ตอนท่ี 3 การวิเคราะหเก่ียวกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
โดยใชคาสถิติ คาความถี ่คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ตารางท่ี 4.5 : ตารางแสดงจํานวน และคารอยละของความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยั 
         รถยนตภาคสมัครใจ 
 

ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด    S.D 
ระดับ 
ทัศนคติ 

ดานคณุคาท่ีลูกคาจะไดรับ    
1. รูสึกอุนใจเม่ือทําประกันภัยรถยนต 4.53 0.617 เห็นดวยอยางยิ่ง 
2. ควรทําประกันภยัรถยนตกับ 
    บริษัทท่ีมีความม่ันคง / นาเช่ือถือ 

4.59 0.603 เห็นดวยอยางยิ่ง 

ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั    
3. บริษัทประกันภยั ควรมีอัตรา 
    คาเบ้ียประกันภยัรถยนตท่ีต่ํากวาคูแขง 

3.76 0.854 เห็นดวย 

4. อัตราคาเบ้ียประกันภยัรถยนต 
    ควรมีความเหมาะสมกับทุนประกันภยั 

3.78 0.823 เห็นดวย 

5. การมีสวนลดเบ้ียประกันภยั 
    ทําใหทานตดัสินใจซ้ือ/ตออายุกรมธรรม 

4.36 0.634 เห็นดวยอยางยิ่ง 

ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ     
6. บริษัทประกันภยัควรมีสาขา / 
    อูซอมรถกระจายอยูท่ัวประเทศ 

4.60 0.567 เห็นดวยอยางยิ่ง 

7. บริษัทประกันภยั ควรมีรถใหใชระหวางซอม  
    หากทานเปนฝายถูก 

4.22 0.898 เห็นดวยอยางยิ่ง 

   
(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.5 (ตอ) : ตารางแสดงจํานวน และคารอยละของความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาด   
                              ประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 
 

ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด    S.D 
ระดับ 
ทัศนคติ 

ดานการติดตอส่ือสาร    
8. บริษัทประกันภยั ควรมีชองทางใหลูกคา 
    แสดงความคิดเห็น/รองเรียน หลายชองทาง 

4.04 0.826 เห็นดวย 

9. บริษัทประกันภยั ควรสงขาวสาร 
     ใหลูกคาอยางตอเนื่อง 

3.90 0.826 เห็นดวย 

10. บริษัทประกันภยั ควรมกีจิกรรม 
      สงเสริมการขายกับลูกคาอยางตอเนื่อง 

3.78 0.823 เห็นดวย 

ดานการดูแลเอาใจใส    
11. บริษัทประกันภยั ควรมกีารติดตอ 
      กับลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 

3.78 0.823 เห็นดวย 

12. บริษัทประกันภยั ควรมีพนักงานประเมิน 
     การใหบริการกับลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 

4.12 0.713 เห็นดวย 

ดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ    
13. บริษัทประกันภยัควรมีการแจงกําหนดเวลา   
      ท่ีแนนอนในกระบวนการตางๆ แกลูกคา 

4.25 0.632 เห็นดวยอยางยิ่ง 

14. บริษทัประกันภยั ควรคํานึงถึง 
      การใหบริการท่ีดีแกลูกคาเปนอันดับแรก 

4.61 0.538 เห็นดวยอยางยิ่ง 

ดานความสบาย    
15. บริษัทประกันภยัควรมีหองรับรองลูกคา  
      พรอมส่ิงอํานวยความสะดวก เชน มุมกาแฟ  
      หนังสือ อินเตอรเน็ต เปนตน 

4.51 0.601 เห็นดวยอยางยิ่ง 

16. บริษัทประกันภยัควรตกแตงสํานักงานดวย 
      ภาพโฆษณา ประชาสัมพันธตางๆ 

3.88 0.770 เห็นดวย 

รวม 4.2 0.709 เห็นดวย 
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หมายเหตุ :  ระดับคาคะแนน 4.21-5.00 =     เห็นดวยอยางยิ่ง 
 ระดับคาคะแนน 3.41-4.20 =     เห็นดวย 
 ระดับคาคะแนน 2.61-3.40 =     ไมแนใจ 

 ระดับคาคะแนน 1.81-2.60 =     ไมเห็นดวย 
 ระดับคาคะแนน 1.00-1.80 =     ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 
 จากตารางท่ี 4.5 ผลวิจัยพบวา ภาพรวมของกลุมตัวอยางมีความคิดเหน็ตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจในระดับเห็นดวย (  = 4.20) โดยมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจในระดับเห็นดวยอยางยิง่ เรียงตามลําดบัดังนี้ 1) บริษัท
ประกันภัย ควรคํานึงถึงการใหบริการท่ีดแีกลูกคาเปนอันดับแรก (  = 4.61) 2) บริษัทประกันภัย
ควรมีสาขา/อูซอมรถกระจายอยูท่ัวประเทศ (  = 4.60) 3) ควรทําประกันภัยรถยนตกับบริษัทท่ีมี
ความม่ันคง/นาเช่ือถือ (  = 4.59) 4) รูสึกอุนใจเม่ือทําประกันภยัรถยนต (  = 4.53) 5) บริษัท
ประกันภัยควรมีหองรับรองลูกคา พรอมส่ิงอํานวยความสะดวก (  = 4.51) 6) การมีสวนลดเบ้ีย
ประกันภัยทําใหตัดสินใจซ้ือ และตออายกุรมธรรม (  = 4.36) 7) อัตราคาเบ้ียประกนัภยัรถยนต
ควรมีความเหมาะสมกับทุนประกันภัย (  = 4.30) 8) ควรมีการกําหนดเวลาท่ีแนนอนใน
กระบวนการตางๆ แกลูกคา (  = 4.25) และ 9) บริษัทประกันภยั ควรมีรถใหใชระหวางซอมหาก
เปนฝายถูก (  = 4.22) ในดานความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
ในระดบัเหน็ดวย เรียงตามลําดับดังนี้ คือ 1) บริษัทประกันภัย ควรมีการติดตอกับลูกคาอยาง
สมํ่าเสมอ (  = 4.12) 2) บริษทัประกันภัย ควรมีชองทางใหลูกคาแสดงความคิดเหน็ และรองเรียน
ไดหลายชองทาง (  = 4.04) 3) บริษัทประกันภัย ควรสงขาวสารใหลูกคาอยางตอเนื่อง (  = 
3.90) 4) ควรตกแตงสํานักงานดวยภาพโฆษณา ประชาสัมพันธตางๆ (  = 3.88) 5) ควรมีพนักงาน
ประเมินการใหบริการกับลูกคาอยางสมํ่าเสมอ และ 6) ควรมีกิจกรรมสงเสริมการขายกับลูกคาอยาง
ตอเน่ือง ซ่ึงมีสัดสวนเทากนั คือ (  = 3.78) และ 7) บริษทัประกันภัยควรมีอัตราคาเบ้ียประกนัภยั
รถยนตท่ีต่ํากวาคูแขง (  = 3.76) ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะทางประชากรแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกนั จะมีความคดิเห็นตอปจจยั
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
 
ตารางท่ี 4.6: ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางเพศ กับความคิดเหน็ตอ 

       ปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 
 

เพศ N Mean S.D Sig. T-test 
Sig.         

(2-tailed) 

  ดานคณุคาท่ีลูกคาจะไดรับ 200   0.345 0.619 0.536 

  ชาย 81 4.57 0.492    

  หญิง 119 4.53 0.520    

  ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั 200   0.508 -0.018 0.986 

  ชาย 81 4.14 0.510    

  หญิง 119 4.14 0.593    

  ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ 200   0.321 0.523 0.602 

  ชาย 81 4.44 0.567    

  หญิง 119 4.39 0.671    

  ดานการติดตอส่ือสาร 200   0.031 -1.660 0.098 

  ชาย 81 3.86 0.610    

  หญิง 119 4.02 0.749    

  ดานการดูแลเอาใจใส 200   0.405 -1.633 0.104 

  ชาย 81 3.85 0.654    

  หญิง 119 4.01 0.702    

      (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.6 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางเพศ กับความ  
                              คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
 

เพศ N Mean S.D Sig. T-test 
Sig.         

(2-tailed) 

ดานความสําเร็จใน 
การตอบสนองความตองการ 

200   0.129 -0.714 0.476 

  ชาย 81 4.22 0.402    

  หญิง 119 4.26 0.463    

  ดานความสบาย 200   0.237 0.352 0.213 

  ชาย 81 4.12 0.536    

  หญิง 119 4.04 0.587    

  รวม 200     0.309 -0.827 0.409 

  ชาย 81 5.01 0.443    

  หญิง 119 5.07 0.490       

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

สรุปจากตารางท่ี 4.6 การทดสอบสมมติฐานโดยใชคา T-test ผลวิจัยพบวา ผูเอาประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนต
ภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (T(197) = -0.827 ; p > .05) จึงไมยอมรับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกันจะมีความคิดเหน็
ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจไมแตกตางกัน  

เม่ือแยกเปนรายดาน ผลวจิัยพบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกัน 
จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (T(197) = 0.619 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผู
เอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับไมแตกตางกนั  
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ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยไม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
(T(197) = -0.018 ; p >.05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท่ีมีเพศแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดาน
อัตราคาเบ้ียประกันภัยไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับไมแตกตางกนัอยางมี
นัยสําคัญ (T(197) = 0.523 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาค
สมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญ (T(197) 
= -1.660 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมี
เพศแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการ
ติดตอส่ือสารไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญ (T(197) 
= -1.633 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมี
เพศแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดแูล
เอาใจใสไมแตกตางกัน 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญ (T(197) = -0.174 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (T(197) = 
0.352; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศ
แตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสบาย
ไมแตกตางกัน  
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สมมติฐานท่ี 1.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายุแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอปจจยั
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
 
ตารางท่ี 4.7: ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอายุ กับความคิดเหน็ตอ 

       ปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ  
 

อายุ N   S.D F-test Sig. 

  ดานคณุคาท่ีลูกคาจะไดรับ    0.750 0.587 

  ต่ํากวา 20 ป 2 4.00 0.000   

  20 – 29 ป 76 4.55 0.412   

  30 – 39 ป 75 4.57 0.460   

  40 – 49 ป 34 4.50 0.771   

  50 – 59 ป 5 4.60 0.365   

  60 ปข้ึนไป 8 4.37 0.518   

  ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั    2.079 0.070 

  ต่ํากวา 20 ป 2 4.00 0.000   

  20 – 29 ป 76 4.06 0.632   

  30 – 39 ป 75 4.17 0.488   

  40 – 49 ป 34 4.23 0.509   

  50 – 59 ป 5 3.60 0.596   

  60 ปข้ึนไป 8 4.45 0.469   

  ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ    3.109 0.100 

  ต่ํากวา 20 ป 2 4.00 0.000   

  20 – 29 ป 76 4.43 0.562   

  30 – 39 ป 75 4.30 0.697   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.7 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอายุ กับความ 
               คิดเห็น ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ  

 

อายุ N   S.D F-test Sig. 

  40 – 49 ป 34 4.58 0.557   

  50 – 59 ป 5 3.80 0.837   

  60 ปข้ึนไป 8 4.87 0.231   

  ดานการติดตอส่ือสาร    0.891 0.488 

  ต่ํากวา 20 ป 2 4.00 0.000   

  20 – 29 ป 76 3.98 0.750   

  30 – 39 ป 75 3.88 0.751   

  40 – 49 ป 34 4.10 0.567   

  50 – 59 ป 5 3.53 0.380   

  60 ปข้ึนไป 8 4.00 0.000   

  ดานการดูแลเอาใจใส    2.705 0.022* 

  ต่ํากวา 20 ป 2 4.50 0.000   

  20 – 29 ป 76 4.12 0.722   

  30 – 39 ป 75 3.80 0.721   

  40 – 49 ป 34 3.86 0.541   

  50 – 59 ป 5 3.50 0.000   

  60 ปข้ึนไป 8 4.12 0.231   

ดานความสําเร็จใน 
การตอบสนองความตองการ 

   1.162 0.330 

  ต่ํากวา 20 ป 2 4.00 0.000   

  20 – 29 ป 76 4.29 0.479   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.7 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอายุ กับความ 
               คิดเห็น ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ  

 

อายุ N   S.D F-test Sig. 

  30 – 39 ป 75 4.19 0.462   

  40 – 49 ป 34 4.18 0.309   

  50 – 59 ป 5 4.53 0.506   

  60 ปข้ึนไป 8 4.33 0.000   

ดานความสบาย 200   1.494 0.254 

  ต่ํากวา 20 ป 2 4.78 0.053   

  20 – 29 ป 76 4.95 0.439   

  30 – 39 ป 75 4.84 0.477   

  40 – 49 ป 34 4.97 0.392   

  50 – 59 ป 5 4.76 0.511   

  60 ปข้ึนไป 8 5.36 0.050   

  รวม 200     1.264 0.281 

  ต่ํากวา 20 ป 2 4.90 0.000   

  20 – 29 ป 76 5.09 0.418   

  30 – 39 ป 75 4.98 0.414   

  40 – 49 ป 34 5.09 0.331   

  50 – 59 ป 5 4.71 0.173   

  60 ปข้ึนไป 8 5.23 0.163     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

สรุปจากตารางท่ี 4.7 การทดสอบสมมติฐานโดยใชคา F-test ผลวิจัยพบวา ผูเอาประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนต
ภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) = 1.264 ; p > .05) จึงไมยอมรับ
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สมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกันจะมีความคิดเหน็
ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน  

เม่ือแยกเปนรายดาน ผลวจิัยพบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายุแตกตางกัน 
จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) = 0.750 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผู
เอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับไมแตกตางกนั  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
(F(5,194) = 2.079 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท่ีมีอายแุตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดาน
อัตราคาเบ้ียประกันภัยไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับไมแตกตางกนัอยางมี
นัยสําคัญ (F(5,194)) = 3.109 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับไมแตกตางกนั  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญ 
(F(5,194) = 0.891 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท่ีมีอายแุตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดาน
การติดตอส่ือสารไมแตกตางกัน 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) = 
2.705 ; p < .05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายุ
แตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอา
ใจใสแตกตางกัน  
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ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมแตกตาง 
กันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) = 1.162 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมแตกตางกัน 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) 
1.494 =; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมี
อายุแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความ
สบายไมแตกตางกัน 

 
ตารางท่ี 4.8 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางอายุ กับความคิดเหน็ตอปจจัยทาง
         การตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ดานการดูแลเอาใจใส  
 

อายุ 
ต่ํากวา 
20 ป 

20  29 ป 30 – 39 ป 40 – 49 ป 50 – 59 ป 
60 ป 
ข้ึนไป 

ต่ํากวา 20 ป - 0.437 0.148 0.197 0.077 0.481 

20 – 29 ป  - 0.003* 0.065 0.045* 1.000 

30 – 39 ป   - 0.627 0.335 0.195 

40 – 49 ป    - 0.255 0.331 

50 – 59 ป     - 0.104 

60 ปข้ึนไป      - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.8 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาผูเอาประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท่ีมีคูอายุท่ีแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอาประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายท่ีุแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
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ภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสแตกตางกัน ซ่ึงพบ 2 กลุม ไดแก 1) กลุมท่ีมีอายุระหวาง 20 – 29 
ป กับกลุมท่ีมีอายุ 30 – 39 ป 2) กลุมท่ีมีอายุระหวาง 20 – 29 ป กับ กลุมท่ีมีอายุระหวาง 50 – 59 ป  
 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิด
เห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
 
ตารางท่ี 4.9: ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางระดับการศึกษา กับ 

       ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
 

ระดับการศึกษา N   S.D F-test Sig. 

  ดานคณุคาท่ีลูกคาจะไดรับ    1.679 0.156 

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 0 0.00 0.000   

  มัธยมศึกษา 8 4.37 0.518   

  อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 10 4.90 0.225   

  ปริญญาตรี 91 4.54 0.534   

  ปริญญาโท 84 4.50 0.498   

  สูงกวาปริญญาโท 7 4.66 0.430   

  ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั    2.676 0.033* 

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 0 0.00 0.000   

  มัธยมศึกษา 8 4.37 0.518   

  อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 10 4.36 0.554   

  ปริญญาตรี 91 4.21 0.572   

  ปริญญาโท 84 3.99 0.534   

  สูงกวาปริญญาโท 7 4.23 0.460   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.9 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางระดับ 
                              การศึกษา กับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
 

ระดับการศึกษา N   S.D F-test Sig. 

  ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ    7.669 0.000* 

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 0 0.00 0.000   

  มัธยมศึกษา 8 4.75 0.463   

  อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 10 4.60 0.516   

  ปริญญาตรี 91 4.60 0.550   

  ปริญญาโท 84 4.14 0.599   

  สูงกวาปริญญาโท 7 4.42 1.097   

  ดานการติดตอส่ือสาร    3.268 0.013* 

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 0 0.00 0.000   

  มัธยมศึกษา 8 4.00 0.000   

  อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 10 3.86 0.281   

  ปริญญาตรี 91 4.12 0.742   

  ปริญญาโท 84 3.81 0.663   

  สูงกวาปริญญาโท 7 3.47 0.858   

  ดานการดูแลเอาใจใส    0.466 0.761 

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 0 0.00 0.000   

  มัธยมศึกษา 8 4.12 0.231   

  อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 10 3.75 0.264   

  ปริญญาตรี 91 3.97 0.716   

  ปริญญาโท 84 3.94 0.713   

  สูงกวาปริญญาโท 7 3.78 0.756   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.9 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางระดับ 
                              การศึกษา กับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 

 

ระดับการศึกษา N   S.D F-test Sig. 

ดานความสําเร็จใน 
การตอบสนองความตองการ 

   2.097 0.083 

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 0 0.00 0.000   

  มัธยมศึกษา 8 4.25 0.154   

  อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 10 4.00 0.000   

  ปริญญาตรี 91 4.32 0.440   

  ปริญญาโท 84 4.18 0.470   

  สูงกวาปริญญาโท 7 4.23 0.371   

  ความสบาย     2.765 0.154 

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 0 0.00 0.000   

  มัธยมศึกษา 8 4.24 0.341   

  อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 10 3.64 0.245   

  ปริญญาตรี 91 4.75 0.109   

  ปริญญาโท 84 3.98 0.387   

  สูงกวาปริญญาโท 7 4.09 0.276   

  รวม       3.250 0.013* 

  ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา 0 0.00 0.000   

  มัธยมศึกษา 8 5.18 0.209   

  อาชีวศึกษา/อนุปริญญา 10 5.10 0.152   

  ปริญญาตรี 91 5.16 0.398   

  ปริญญาโท 84 4.92 0.392   

  สูงกวาปริญญาโท 7 4.97 0.461     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
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สรุปจากตารางท่ี 4.9 การทดสอบสมมติฐานโดยใชคา ANOVA ผลวิจัยพบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(4,195) = 3.250 ; p < 
.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษา
แตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

เม่ือแยกเปนรายดาน พบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตาง
กัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะ
ไดรับไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญ (F(4,195) = 1.679 ;  p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภยัแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ (F(4,195) = 2.676 ; p <.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนต
ภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกนัภัยแตกตางกนั 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ (F(4,195) = 7.669 ; p < .05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกัน 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารแตกตางกนัอยางมี
นัยสําคัญ (F(4,195) = 3.268 ; p < .05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว  กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารแตกตางกนั  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสไมแตกตางกนัอยางมี
นัยสําคัญ (F(2,197) = 0.466 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสไมแตกตางกัน 
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ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(4,195) = 2.097 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผู
เอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมแตกตาง
กัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
(F(4,195) = 2.765 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาค
สมัครใจดานความสบายไมแตกตางกัน  
 
ตารางท่ี 4.10 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางระดับการศึกษา กับความคิดเห็น 
                       ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวม 
 

ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา 

ปริญญาตรี ปริญญาโท 
สูงกวา 

ปริญญาโท 

มัธยมศึกษา - 0.720 0.923 0.131 0.384 

อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา 

 - 0.687 0.244 0.568 

ปริญญาตรี   - 0.001* 0.290 

ปริญญาโท    - 0.783 

สูงกวา 
ปริญญาโท 

    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.10 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน ท่ีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
พบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับศึกษาที่แตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกัน ซ่ึงพบ 1 กลุม คือ กลุมท่ีมี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี กับ กลุมท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาโท 
 
ตารางท่ี 4.11 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางระดับการศึกษากับความคิดเห็น 
                       ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ดานอัตราคาเบ้ียประกันภัย
  

ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา 

ปริญญาตรี ปริญญาโท 
สูงกวา 

ปริญญาโท 

มัธยมศึกษา - 0.975 0.424 0.064 0.631 

อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา 

 - 0.401 0.045* 0.636 

ปริญญาตรี   - 0.010* 0.906 

ปริญญาโท    - 0.265 

สูงกวา 
ปริญญาโท 

    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.11 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน ท่ีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
พบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับศึกษาที่แตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกนัภัยแตกตางกนั ซ่ึงพบ 2 กลุม 
ไดแก 1) กลุมท่ีมีการศึกษาระดับอาชีวศึกษา/อนุปริญญา กับ กลุมท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาโท   
2) กลุมท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี กับ กลุมท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาโท  
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ตารางท่ี 4.12 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางระดับการศึกษา กับความคิดเห็น 
                       ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ 
 

ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา 

ปริญญาตรี ปริญญาโท 
สูงกวา 

ปริญญาโท 

มัธยมศึกษา - 0.593 0.505 0.006* 0.295 

อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา 

 - 0.982 0.022* 0.557 

ปริญญาตรี   - 0.000* 0.449 

ปริญญาโท    - 0.221 

สูงกวา 
ปริญญาโท 

    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.12 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน ท่ีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
พบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับศึกษาที่แตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกนั ซ่ึงพบ 3 
กลุม ไดแก 1) กลุมท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท 2) กลุมท่ี
มีระดับการศึกษาอาชีวศึกษา/อนุปริญญา กับกลุมท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโท 3) กลุมท่ีมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี กับกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท 
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ตารางท่ี 4.13: ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางระดับการศึกษา กับความคิดเห็นตอ 
          ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ดานการติดตอส่ือสาร 
  

ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา 
อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา 

ปริญญาตรี ปริญญาโท 
สูงกวา 

ปริญญาโท 

มัธยมศึกษา - 0.681 0.612 0.462 0.140 

อาชีวศึกษา/
อนุปริญญา 

 - 0.252 0.816 0.248 

ปริญญาตรี   - 0.003* 0.016* 

ปริญญาโท    - 0.211 

สูงกวา 
ปริญญาโท 

    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.13 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน ท่ีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
พบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับศึกษาที่แตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารแตกตางกัน ซ่ึงพบ 2 กลุม คือ  1) 
กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท 2) กลุมท่ีมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี กับกลุมท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาโท 
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สมมติฐานท่ี 1.4 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็
ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.14: ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางระดับรายได กับ 

         ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
 

ระดับรายได N   S.D F-test Sig. 

  ดานคณุคาท่ีลูกคาจะไดรับ    1.890 0.114 

  20,000 บาท หรือนอยกวา 61 4.47 0.419   

  20,001 – 40,000 บาท 78 4.60 0.415   

  40,001 – 60,000 บาท 41 4.58 0.452   

  60,001 – 80,000 บาท 11 4.63 0.433   

  มากกวา 80,001 บาท 9 4.18 1.396   

  ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั    2.049 0.089 

  20,000 บาท หรือนอยกวา 61 4.11 0.664   

  20,001 – 40,000 บาท 78 4.14 0.544   

  40,001 – 60,000 บาท 41 4.17 0.448   

  60,001 – 80,000 บาท 11 3.78 0.342   

  มากกวา 80,001 บาท 9 4.48 0.412   

  ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ    2.788 0.028* 

  20,000 บาท หรือนอยกวา 61 4.58 0.647   

  20,001 – 40,000 บาท 78 4.25 0.638   

  40,001 – 60,000 บาท 41 4.48 0.530   

  60,001 – 80,000 บาท 11 4.27 0.564   

  มากกวา 80,001 บาท 9 4.44 0.682   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางระดับรายได  
                                กับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 
 

ระดับรายได N   S.D F-test Sig. 

  ดานการติดตอส่ือสาร    1.669 0.159 

  20,000 บาท หรือนอยกวา 61 4.09 0.627   

  20,001 – 40,000 บาท 78 3.95 0.824   

  40,001 – 60,000 บาท 41 3.89 0.524   

  60,001 – 80,000 บาท 11 3.60 0.360   

  มากกวา 80,001 บาท 9 3.70 0.857   

  ดานการดูแลเอาใจใส    1.006 0.406 

  20,000 บาท หรือนอยกวา 61 3.99 0.686   

  20,001 – 40,000 บาท 78 4.01 0.721   

  40,001 – 60,000 บาท 41 3.87 0.534   

  60,001 – 80,000 บาท 11 3.72 0.518   

  มากกวา 80,001 บาท 9 3.66 1.090   

ดานความสําเร็จใน 
การตอบสนองความตองการ 

   1.947 0.104 

  20,000 บาท หรือนอยกวา 61 4.24 0.459   

  20,001 – 40,000 บาท 78 4.26 0.444   

  40,001 – 60,000 บาท 41 4.30 0.328   

  60,001 – 80,000 บาท 11 3.90 0.560   

  มากกวา 80,001 บาท 9 4.18 0.444   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางระดับรายได  
                                กับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 
 

ระดับรายได N   S.D F-test Sig. 

  ความสบาย    1.259 0.176 

  20,000 บาท หรือนอยกวา 61 4.11 0.543   

  20,001 – 40,000 บาท 78 4.32 0.464   

  40,001 – 60,000 บาท 41 3.73 0.573   

  60,001 – 80,000 บาท 11 4.19 0.332   

  มากกวา 80,001 บาท 9 4.48 0.432   

  รวม       1.182 0.320 

  20,000 บาท หรือนอยกวา 61 5.10 0.409   

  20,001 – 40,000 บาท 78 5.05 0.419   

  40,001 – 60,000 บาท 41 5.07 0.267   

  60,001 – 80,000 บาท 11 4.79 0.356   

  มากกวา 80,001 บาท 9 4.93 0.532     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

สรุปจากตารางท่ี 4.14 การทดสอบสมมติฐานโดยใชคา ANOVA ผลวิจัยพบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(4,195) = 1.182 ; p > .05) จึง
ไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตาง
กันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน  

เม่ือแยกเปนรายดาน ผลวจิัยพบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายได
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ี
ลูกคาจะไดรับไมแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญ (F(4,195)= 1.890 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับไมแตกตางกัน 
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ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกนัภัยไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ (F(4,195)= 2.049 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ (F(4,195)= 2.788 ; p < .05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
(F(4,195)= 1.669 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจดานการติดตอส่ือสารไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดแูลเอาใจใสไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
(F(4,195)= 1.006 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจดานการดแูลเอาใจใสไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(4,195)= 1.947 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัรายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
(F(4,195)= 1.259 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจดานความสบายไมแตกตางกัน  
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ตารางท่ี 4.15 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางระดับรายได กับความคิดเห็นตอ 
           ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ 
 

ระดับรายได 
20,000 บาท 
หรือนอยกวา 

20,001 – 
40,000 บาท 

40,001 – 
60,000 บาท 

60,001 – 
80,000 บาท 

มากกวา 
80,001 บาท 

20,000 บาท หรือนอยกวา - 0.002* 0.452 0.129 0.534 

20,001 – 40,000 บาท  - 0.048* 0.909 0.373 

40,001 – 60,000 บาท   - 0.307 0.849 

60,001 – 80,000 บาท    - 0.538 

มากกวา 80,001 บาท     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.15 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดท่ีแตกตางกัน ท่ีระดบันยัสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา 
ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดบัศึกษาท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกัน ซ่ึงพบ 2 กลุม 
ไดแก 1) กลุมท่ีมีระดับรายได 20,000 บาท หรือนอยกวา กับ กลุมท่ีมีระดับรายได 20,001 – 40,000 
บาท 2) กลุมท่ีมีระดับรายได 20,001 – 40,000 บาท กับกลุมท่ีมีระดับรายได 40,001 – 60,000 บาท 
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สมมติฐานท่ี 1.5 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.16 : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอาชีพ กับ 

          ความคิดเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
 

อาชีพ N   S.D F-test Sig. 

  ดานคณุคาท่ีลูกคาจะไดรับ    1.429 0.216 

  ขาราชการ 3 5.00 0.000   

  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 8 4.87 0.173   

  พนักงานเอกชน 135 4.53 0.427   

  ประกอบธุรกจิสวนตัว 32 4.51 0.816   

  นิสิต / นักศึกษา 13 4.51 0.443   

  เกษยีณอายุแลว 9 4.37 0.484   

  ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั    3.128 0.010* 

  ขาราชการ 3 4.77 0.385   

  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 8 4.62 0.415   

  พนักงานเอกชน 135 4.06 0.551   

  ประกอบธุรกจิสวนตัว 32 4.18 0.633   

  นิสิต / นักศึกษา 13 4.15 0.322   

  เกษยีณอายุแลว 9 4.40 0.465   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.16 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอาชีพ กับ 
                   ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
 

อาชีพ N   S.D F-test Sig. 

  ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ    3.942 0.002* 

  ขาราชการ 3 4.33 0.289   

  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 8 4.81 0.259   

  พนักงานเอกชน 135 4.28 0.656   

  ประกอบธุรกจิสวนตัว 32 4.64 0.557   

  นิสิต / นักศึกษา 13 4.53 0.519   

  เกษยีณอายุแลว 9 4.88 0.220   

  ดานการติดตอส่ือสาร    1.568 0.171 

  ขาราชการ 3 3.66 0.577   

  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 8 4.50 0.535   

  พนักงานเอกชน 135 3.90 0.694   

  ประกอบธุรกจิสวนตัว 32 4.10 0.823   

  นิสิต / นักศึกษา 13 3.89 0.644   

  เกษยีณอายุแลว 9 3.92 0.222   

  ดานการดูแลเอาใจใส    2.63 0.025* 

  ขาราชการ 3 4.16 0.577   

  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 8 4.62 0.518   

  พนักงานเอกชน 135 3.85 0.652   

  ประกอบธุรกจิสวนตัว 32 4.09 0.865   

  นิสิต / นักศึกษา 13 4.03 0.594   

  เกษยีณอายุแลว 9 4.05 0.300   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.16 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอาชีพ กับ 
                ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 

 

อาชีพ N   S.D F-test Sig. 

ดานความสําเร็จใน 
การตอบสนองความตองการ 

   1.106 0.358 

  ขาราชการ 3 5.23 0.192   

  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 8 5.55 0.436   

  พนักงานเอกชน 135 4.96 0.450   

  ประกอบธุรกจิสวนตัว 32 5.18 0.452   

  นิสิต / นักศึกษา 13 5.07 0.439   

  เกษยีณอายุแลว 9 5.18 0.111   

  ความสบาย    1.121 0.243 

  ขาราชการ 3 3.75 0.864   

  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 8 4.79 0.407   

  พนักงานเอกชน 135 3.56 0.574   

  ประกอบธุรกจิสวนตัว 32 4.84 0.739   

  นิสิต / นักศึกษา 13 3.64 0.597   

  เกษยีณอายุแลว 9 3.52 0.693   

  รวม       3.650 0.004* 

  ขาราชการ 3 5.23 0.337   

  พนักงานรัฐวสิาหกิจ 8 5.55 0.350   

  พนักงานเอกชน 135 4.97 0.380   

  ประกอบธุรกจิสวนตัว 32 5.19 0.437   

  นิสิต / นักศึกษา 13 5.07 0.339   

  เกษยีณอายุแลว 9 5.19 0.188     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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สรุปจากตารางท่ี 4.16 การทดสอบสมมติฐานโดยใชคา ANOVA ผลวิจัยพบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) = 3.650 ; p < .05) จึง
ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกันจะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกนั 

เม่ือแยกเปนรายดาน ผลวจิัยพบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตาง
กัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะ
ไดรับไมแตกตางอยางมีนยัสําคัญ (F(5,194)= 1.429 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ 
ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับไมแตกตางกนั  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
(F(5,194)= 3.128 ; p < .05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
ท่ีมีอาชีพแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดาน
อัตราคาเบ้ียประกันภัยแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
(F(5,194) = 3.942 ; p < .05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
ท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดาน
ความสะดวกที่ลูกคาไดรับแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญ 
(F(5,194) = 1.568 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท่ีมีอาชีพแตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดาน
การติดตอส่ือสารไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) = 
2.630 ; p < .05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพ
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอา
ใจใสแตกตางกัน  
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ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมแตกตาง 
กันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) = 1.106 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(5,194) = 
1.121 ; p > .05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมี
อาชีพแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความ
สบายไมแตกตางกัน  
 
ตารางท่ี 4.17 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางอาชีพกบัความคิดเหน็ตอ 
           ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีไดรับ  
 

อาชีพ 
 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

พนักงาน
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

นิสิต / 
นักศึกษา 

  เกษยีณ 
อายุแลว 

  ขาราชการ - 0.300 0.322 0.865 0.587 0.884 

  พนักงาน   
  รัฐวิสาหกจิ 

 
- 0.001* 0.043* 0.020* 0.101 

  พนักงานเอกชน   - 0.016* 0.427 0.163 

  ประกอบ 
  ธุรกิจสวนตัว 

 
  - 0.456 0.989 

  นิสิต / นักศึกษา     - 0.563 

  เกษยีณอายุแลว      - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.17 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ซ่ึงพบ 3 กลุม ไดแก  1) กลุมท่ีมีอาชีพพนักงานรัฐวสิาหกิจ กับ กลุม
ท่ีมีอาชีพพนักงานเอกชน 2) กลุมท่ีมีอาชีพพนักงานรัฐวสิาหกิจ กับกลุมท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจ
สวนตัว 3) กลุมท่ีมีอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ กับกลุมนสิิต / นักศึกษา 4) พนักงานเอกชน กับกลุม
ท่ีมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว 
 
ตารางท่ี 4.18 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางอาชีพ กับความคิดเหน็ตอ 
           ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั 
 

ระดับรายได 
 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

พนักงาน
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

นิสิต / 
นักศึกษา 

  เกษยีณ 
อายุแลว 

  ขาราชการ - 0.679 0.026* 0.074 0.075 0.309 

  พนักงาน   
  รัฐวิสาหกจิ 

 
- 0.005* 0.044* 0.056 0.412 

  พนักงานเอกชน   - 0.242 0.561 0.067 

  ประกอบ 
  ธุรกิจสวนตัว 

 
  - 0.851 0.286 

  นิสิต / นักศึกษา     - 0.285 

  เกษยีณอายุแลว      - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.18 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
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ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกนัภัยแตกตางกัน ซ่ึงพบ 3 กลุม ไดแก 1) กลุม
ท่ีมีอาชีพขาราชการ กับกลุมท่ีมีอาชีพพนักงานเอกชน 2) กลุมท่ีมีอาชีพพนักงานรัฐวสิาหกิจ กับ 
กลุมท่ีมีอาชีพพนักงานเอกชน 3) กลุมท่ีมีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกจิ กบักลุมท่ีมีอาชีพประกอบ
ธุรกิจสวนตัว 
 
ตารางท่ี 4.19 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางอาชีพ กับความคิดเหน็ตอ 
          ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ 
 

ระดับรายได 
 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

พนักงาน
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

นิสิต / 
นักศึกษา 

เกษยีณ 
อายุแลว 

  ขาราชการ - 0.928 1.000 0.983 0.998 0.865 

  พนักงาน   
  รัฐวิสาหกจิ 

 
- 0.350 0.992 0.962 1.000 

  พนักงานเอกชน   - 0.129 0.848 0.050* 

  ประกอบ 
  ธุรกิจสวนตัว 

 
  - 0.998 0.947 

  นิสิต / นักศึกษา     - 0.879 

  เกษยีณอายุแลว      - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.19 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกัน ซ่ึงพบ 1 กลุม คือ กลุมท่ี
มีอาชีพพนักงานเอกชน กับกลุมท่ีเกษยีณอายุแลว 
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ตารางท่ี 4.20 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางอาชีพ กับความคิดเหน็ตอ 
           ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดแูลเอาใจใส 
 

ระดับรายได 
 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

พนักงาน
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

นิสิต / 
นักศึกษา 

  เกษยีณ 
อายุแลว 

  ขาราชการ - 0.961 0.986 1.000 1.000 1.000 

  พนักงาน   
  รัฐวิสาหกจิ 

 
- 0.081 0.552 0.585 0.694 

  พนักงานเอกชน   - 0.647 0.969 0.048* 

  ประกอบ 
  ธุรกิจสวนตัว 

 
  - 1.000 1.000 

  นิสิต / นักศึกษา     - 1.000 

  เกษยีณอายุแลว      - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.20 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาคูของผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดแูลเอาใจใสแตกตางกัน ซ่ึงพบ 1 กลุม คือ กลุมท่ีมีอาชีพ
พนักงานเอกชน กับกลุมท่ีเกษียณอายแุลว 
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สมมติฐานท่ี 2 ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีการเลือกเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 
 
สมมติฐานท่ี 2.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีการเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือแตกตางกนั
จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
 
ตารางท่ี 4.21 : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางส่ือท่ีเลือกเปดรับ 
                        ขาวสารกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
 

ส่ือท่ีเลือกเปดรับ N   S.D F-test Sig. 

  ดานคณุคาท่ีลูกคาจะไดรับ    1.54 0.155 

   โทรทัศน 54.00 4.45 0.37   

   วิทย ุ 13.00 4.67 0.41   

   หนังสือพิมพ 13.00 4.54 0.52   

   นิตยสาร 2.00 4.00 0.00   

   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต 63.00 4.60 0.45   

   โปสเตอร 5.00 5.00 0.00   

   โบรชัวร 19.00 4.44 0.92   

   คําแนะนําจากบุคคล 31.00 4.58 0.52   

  ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั    3.26 0.003* 

   โทรทัศน 54.00 4.11 0.51   

   วิทย ุ 13.00 4.10 0.50   

   หนังสือพิมพ 13.00 4.15 0.38   

   นิตยสาร 2.00 4.33 0.00   

   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต 63.00 3.93 0.64   

   โปสเตอร 5.00 4.47 0.56   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางส่ือท่ีเลือก 
                                เปดรับขาวสารกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาค 
                                สมัครใจ 
 

ส่ือท่ีเลือกเปดรับ N   S.D F-test Sig. 

   โบรชัวร 19.00 4.32 0.46   

   คําแนะนําจากบุคคล 31.00 4.43 0.48   

  ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ    2.08 0.047* 

   โทรทัศน 54.00 4.38 0.68   

   วิทย ุ 13.00 4.31 0.52   

   หนังสือพิมพ 13.00 4.65 0.66   

   นิตยสาร 2.00 5.00 0.00   

   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต 63.00 4.27 0.64   

   โปสเตอร 5.00 5.00 0.00   

   โบรชัวร 19.00 4.63 0.44   

   คําแนะนําจากบุคคล 31.00 4.42 0.62   

  ดานการติดตอส่ือสาร    2.70 0.011* 

   โทรทัศน 54.00 4.14 0.66   

   วิทย ุ 13.00 4.05 0.64   

   หนังสือพิมพ 13.00 3.85 0.50   

   นิตยสาร 2.00 3.33 0.00   

   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต 63.00 3.80 0.69   

   โปสเตอร 5.00 4.73 0.37   

   โบรชัวร 19.00 4.11 0.76   

   คําแนะนําจากบุคคล 31.00 3.77 0.75   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางส่ือท่ีเลือก 
                                เปดรับขาวสารกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาค 
                                สมัครใจ 
 

ส่ือท่ีเลือกเปดรับ N   S.D F-test Sig. 

  ดานการดูแลเอาใจใส    2.11 0.045* 

   โทรทัศน 54.00 4.13 0.70   

   วิทย ุ 13.00 3.77 0.70   

   หนังสือพิมพ 13.00 3.73 0.56   

   นิตยสาร 2.00 4.50 0.00   

   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต 63.00 3.82 0.69   

   โปสเตอร 5.00 4.10 0.22   

   โบรชัวร 19.00 4.24 0.56   

   คําแนะนําจากบุคคล 31.00 3.82 0.73   

ดานความสําเร็จใน 
การตอบสนองความตองการ 

   2.57 0.015* 

  โทรทัศน  54.00 4.31 0.44   

   วิทย ุ 13.00 4.10 0.16   

   หนังสือพิมพ 13.00 4.08 0.15   

   นิตยสาร 2.00 4.67 0.00   

   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต 63.00 4.14 0.54   

   โปสเตอร 5.00 4.07 0.37   

   โบรชัวร 19.00 4.46 0.34   

   คําแนะนําจากบุคคล 31.00 4.34 0.34     

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางส่ือท่ีเลือก 
                                เปดรับขาวสารกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาค 
                                สมัครใจ 
 

ส่ือท่ีเลือกเปดรับ N   S.D F-test Sig. 

ดานความสบาย    1.69 0.171 

   โทรทัศน 54.00 4.75 0.37   

   วิทย ุ 13.00 4.87 0.41   

   หนังสือพิมพ 13.00 4.74 0.52   

   นิตยสาร 2.00 4.20 0.00   

   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต 63.00 4.80 0.45   

   โปสเตอร 5.00 5.14 0.00   

   โบรชัวร 19.00 4.74 0.92   

   คําแนะนําจากบุคคล 31.00 4.78 0.52   

  รวม       2.02 0.054 

   โทรทัศน 54.00 4.25 0.37   

   วิทย ุ 13.00 4.17 0.15   

   หนังสือพิมพ 13.00 4.17 0.33   

   นิตยสาร 2.00 4.31 0.00   

   อินเตอรเน็ต / เว็บไซต 63.00 4.09 0.44   

   โปสเตอร 5.00 4.56 0.06   

   โบรชัวร 19.00 4.36 0.35   

   คําแนะนําจากบุคคล 31.00 4.23 0.43     

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 
 



 74 

 สรุปจากตาราง 4.21 การทดสอบสมมติฐานโดยใชคา ANOVA ผลวิจัยพบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(7,192) = 
2.02 ; p > 0.05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือก
เปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันรถยนตภาค
สมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน 
 เม่ือแยกเปนรายดาน ผลวจิัยพบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับ
ขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
ดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(7,192) = 1.54 ; p > 0.05) จึงไมยอมรับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ี
แตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ีลูกคา
จะไดรับไมแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั
แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญ (F(7,192) = 3.26 ; p < 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกนัภยั แตกตางกัน 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(7,192) = 2.08 ; p < 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกนัภยัดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ
แตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารแตกตาง
กันอยางมีนยัสําคัญ (F(7,192) = 2.70 ; p < 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว  กลาวคือ ผูเอาประกันภยั
รถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารแตกตางกนั 
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ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสแตกตางกนั 
อยางมีนัยสําคัญ (F(7,192) = 2.11 ; p < 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยดานการดูแลเอาใจใสแตกตางกัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการ
ตอบสนองความตองการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(7,192) = 2.57 ; p < 0.05)  จึงยอมรับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ี
แตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จใน
การตอบสนองความตองการแตกตางกนั 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญ (F(7,192) = 1.69 ; p > 0.05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ีแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกัน  
 
ตารางท่ี 4.22 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของส่ือท่ีเลือกเปดรับขาวสาร กับความ     
                       คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ีย 
                       ประกันภัย 
 
ส่ือท่ีเลือก
เปดรับ 
ขาวสาร 

โทรทัศน วิทย ุ    นสพ. นิตยสาร อินเตอร 
เน็ต 
/เว็บไซต 

โปสเตอร โบร
ชัวร 

คําแนะนํา
จาก
บุคคล 

โทรทัศน - 0.959 0.797 0.567 0.073 0.159 0.156 0.009* 
วิทย ุ  - 0.808 0.573 0.297 0.200 0.273 0.067 
หนังสือพิมพ   - 0.661 0.176 0.271 0.404 0.122 
นิตยสาร    - 0.300 0.768 0.965 0.806 
       (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.22 (ตอ) : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของส่ือท่ีเลือกเปดรับขาวสาร กับความ     
                                คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ีย 
                                ประกันภัย 
 
ส่ือท่ีเลือก
เปดรับ 
ขาวสาร 

โทรทัศน วิทย ุ    นสพ. นิตยสาร อินเตอร 
เน็ต 
/เว็บไซต 

โปสเตอร โบร
ชัวร 

คําแนะนํา
จาก
บุคคล 

อินเตอรเน็ต/
เว็บไซต 

    - 0.034* 0.007* 0.000* 

โปสเตอร      - 0.578 0.888 
โบรชัวร       - 0.467 
คําแนะนํา
จากบุคคล 

       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.22 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาคูท่ีแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ี
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ ดานอัตราคา
เบ้ียประกันภยัแตกตางกัน ซ่ึงพบ 4 กลุม คือ 1) ส่ือโทรทัศน กับ คําแนะนําจากบุคคล 2) ส่ือ
อินเตอรเน็ต/เว็บไซต กับ ส่ือโปสเตอร 3) ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต กับ ส่ือโบรชัวร 4) ส่ือ
อินเตอรเน็ต/เว็บไซต กับ คําแนะนําจากบุคคล 
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ตารางท่ี 4.23 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของส่ือท่ีเลือกเปดรับขาวสาร กับความ 
                       คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ี 
                       ลูกคาไดรับ 
 
ส่ือท่ีเลือก
เปดรับ 
ขาวสาร 

โทรทัศน วิทย ุ    นสพ. นิตยสาร อินเตอร 
เน็ต 
/เว็บไซต 

โปสเตอร โบร
ชัวร 

คําแนะนํา
จาก
บุคคล 

โทรทัศน - 0.707 0.153 0.165 0.339 0.033* 0.128 0.776 
วิทย ุ  - 0.155 0.142 0.841 0.035* 0.147 0.585 
หนังสือพิมพ   - 0.462 0.043* 0.288 0.920 0.252 
นิตยสาร    - 0.102 1.000 0.424 0.199 
อินเตอรเน็ต/
เว็บไซต 

    - 0.012* 0.026* 0.271 

โปสเตอร      - 0.237 0.053 
โบรชัวร       - 0.240 
คําแนะนํา
จากบุคคล 

       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.23 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 

Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาคูท่ีแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ี
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความ
สะดวกท่ีลูกคาไดรับแตกตางกัน ซ่ึงพบ 5 กลุม คือ 1) ส่ือโทรทัศน กับ ส่ือโปสเตอร 2) ส่ือวิทยุ กบั 
ส่ือโปสเตอร 3) ส่ือหนังสือพิมพ กับ ส่ืออินเตอรเน็ต/เวบ็ไซต 4) ส่ืออินเตอรเน็ต/เวบ็ไซต กับ ส่ือ
โปสเตอร 5) ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต กับ ส่ือโบรชัวร 
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ตารางท่ี 4.24 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของส่ือท่ีเลือกเปดรับขาวสารกับความ 
                       คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสาร 
 
ส่ือท่ีเลือก
เปดรับ 
ขาวสาร 

โทรทัศน วิทย ุ    นสพ. นิตยสาร อินเตอร 
เน็ต 
/เว็บไซต 

โปสเตอร โบร
ชัวร 

คําแนะนํา
จาก
บุคคล 

โทรทัศน - 0.687 0.169 0.102 0.009* 0.061 0.866 0.019* 
วิทย ุ  - 0.422 0.166 0.234 0.058 0.825 0.218 
หนังสือพิมพ   - 0.321 0.840 0.041* 0.290 0.749 
นิตยสาร    - 0.336 0.015* 0.128 0.375 
อินเตอรเน็ต/
เว็บไซต 

    - 0.004* 0.092 0.840 

โปสเตอร      - 0.067 0.004* 
โบรชัวร       - 0.096 
คําแนะนํา
จากบุคคล 

       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.24 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาคูท่ีแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ี
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการ
ติดตอส่ือสารแตกตางกัน ซ่ึงพบ 6 กลุม คือ 1) ส่ือโทรทัศน กับ ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต 2) ส่ือ
โทรทัศน กับ คําแนะนําจากบุคคล 3) ส่ือหนังสือพิมพ กบั ส่ือโปสเตอร 4) ส่ือนิตยสาร กับ ส่ือ
โปสเตอร 5) ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต กับ ส่ือโปสเตอร 6) ส่ือโปสเตอร กับ คําแนะนําจากบุคคล 
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ตารางท่ี 4.25 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของส่ือท่ีเลือกเปดรับขาวสารกับความ 
                        คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใส 
 
ส่ือท่ีเลือก
เปดรับ 
ขาวสาร 

โทรทัศน วิทย ุ    นสพ. นิตยสาร อินเตอร 
เน็ต 
/เว็บไซต 

โปสเตอร โบร
ชัวร 

คําแนะนํา
จาก
บุคคล 

โทรทัศน - 0.085 0.057 0.446 0.013* 0.925 0.551 0.044* 
วิทย ุ  - 0.884 0.155 0.814 0.352 0.055 0.811 
หนังสือพิมพ   - 0.134 0.673 0.299 0.038* 0.680 
นิตยสาร    - 0.160 0.478 0.600 0.169 
อินเตอรเน็ต/     - 0.368 0.018* 0.972 
เว็บไซต         
โปสเตอร      - 0.686 0.394 
โบรชัวร       - 0.036* 
คําแนะนํา
จากบุคคล 

       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.25 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาคูท่ีแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ี
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอา
ใจใสแตกตางกัน ซ่ึงพบ 5 กลุม คือ 1) ส่ือโทรทัศน กับ ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต 2) ส่ือโทรทัศน กับ 
คําแนะนําจากบุคคล 3) ส่ือหนังสือพิมพ กบั ส่ือโบรชัวร 4) ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต กับ ส่ือโบร
ชัวร 5) ส่ือโบรชัวร กับ คําแนะนําจากบุคคล 
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ตารางท่ี 4.26 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของส่ือท่ีเลือกเปดรับขาวสารกับความ 
                       คิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการ 
   ตอบสนองความตองการ 
 
ส่ือท่ีเลือก
เปดรับ 
ขาวสาร 

โทรทัศน วิทย ุ    นสพ. นิตยสาร อินเตอร 
เน็ต 
/เว็บไซต 

โปสเตอร โบร
ชัวร 

คําแนะนํา
จาก
บุคคล 

โทรทัศน -  0.073 0.254 0.026* 0.216 0.216 0.761 
วิทย ุ  - 0.879 0.084 0.788 0.873 0.023* 0.089 
หนังสือพิมพ   - 0.071 0.642 0.964 0.015* 0.060 
นิตยสาร    - 0.086 0.095 0.508 0.302 
อินเตอรเน็ต/
เว็บไซต 

    - 0.721 0.005* 0.029* 

โปสเตอร      - 0.071 0.179 
โบรชัวร       - 0.369 
คําแนะนํา
จากบุคคล 

       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
  

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.26 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาคูท่ีแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวาผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือท่ี
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จ
ในการตอบสนองความตองการ ซ่ึงพบ 5 กลุม คือ 1) ส่ือโทรทัศน กับ ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต 2) 
ส่ือวิทยุ กับ ส่ือโบรชัวร 3) ส่ือหนังสือพิมพ กับ ส่ือโบรชัวร 4) ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต กับ ส่ือ
โบรชัวร 5) ส่ืออินเตอรเน็ต/เว็บไซต กับ คําแนะนําจากบุคคล 
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สมมติฐานท่ี 2.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับแตกตางกันจะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.27 : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางความถ่ีในการเปดรับ  
                        ขาวสารกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ 
 

ความถ่ีในการเปดรับ N   S.D F-test Sig. 

  ดานคณุคาท่ีลูกคาจะไดรับ    1.131 0.338 

   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90 4.51 0.585   

   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77 4.62 0.447   

   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9 4.41 0.364   

   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24 4.47 0.404   

  ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั    1.525 0.209 

   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90 4.21 0.518   

   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77 4.11 0.591   

   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9 4.19 0.784   

   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24 3.94 0.488   

 ดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ    0.660 0.578 

   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90 4.46 0.542   

   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77 4.34 0.689   

   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9 4.56 0.882   

   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24 4.38 0.647   

  ดานการติดตอส่ือสาร    2.393 0.070 

   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90 4.00 0.700   

   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77 3.83 0.702   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.27 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางความถ่ีในการ  
                               เปดรับขาวสารกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาค     
                               สมัครใจ 
 

ความถ่ีในการเปดรับ N   S.D F-test Sig. 

   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9 3.81 0.412   

   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24 4.24 0.705   

  ดานการดูแลเอาใจใส    9.149 0.000* 

   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90 4.04 0.710   

   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77 3.75 0.594   

   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9 3.44 0.583   

   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24 4.42 0.584   

ดานความสําเร็จใน 
การตอบสนองความตองการ 

   10.741 0.000* 

   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90 4.32 0.399   

   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77 4.06 0.437   

   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9 4.33 0.408   

   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24 4.54 0.352   

ดานความสบาย    1.740 0.180 

   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90 4.18 0.399   

   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77 4.01 0.437   

   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9 4.39 0.408   

   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24 4.66 0.352   

    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.27 (ตอ) : ตารางแสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางความถ่ีในการ  
                               เปดรับขาวสารกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาค     
                               สมัครใจ 

 

ความถ่ีในการเปดรับ N   S.D F-test Sig. 

  รวม       2.806 0.041* 

   1-2 คร้ัง/สัปดาห    90 4.26 0.416   

   3-4 คร้ัง/สัปดาห    77 4.12 0.389   

   5-6 คร้ัง/สัปดาห    9 4.12 0.343   

   มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห    24 4.33 0.261     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 สรุปจากตาราง 4.27 การทดสอบสมมติฐานโดยใชคา ANOVA ผลวิจัยพบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญ (F(3,196) = 
2.806 ; p < 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมี
ความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจแตกตางกัน  

เม่ือแยกเปนรายดาน ผลวจิัยพบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการ
เปดรับขาวสารแตกตางกนั จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
ดานคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(3,196) = 1.131 ; p > 0.05) จึงไมยอมรับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร
แตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานคุณคาท่ี
ลูกคาจะไดรับไมแตกตางกัน 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภยัไม
แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญ (F(3,196) = 1.525 ; p > 0.05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ     
ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกันจะมีความคิดเห็น
ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยไมแตกตางกัน  
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ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาไดรับ
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(3,196) = 0.660 ; p > 0.05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ 
ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกันจะมีความคิดเห็น
ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคาจะไดรับไมแตกตาง
กัน  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารไมแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญ (F(3,196) = 2.393 ; p > 0.05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการติดตอส่ือสารไมแตกตางกนั  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสแตกตางกนั 
อยางมีนัยสําคัญ (F(3,196) = 9.149; p < 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ผูเอาประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสแตกตางกัน 

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการ
ตอบสนองความตองการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (F(3,196) = 10.741 ; p < 0.05) จึงยอมรับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร
แตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จ
ในการตอบสนองความตองการแตกตางกนั  

ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญ (F(3,196) = 1.740 ; p > 0.05) จึงไมยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว กลาวคือ ผูเอาประกันภยั
รถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสบายไมแตกตางกัน  
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ตารางท่ี 4.28 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมี 
                        ความถ่ีในการเปดรับขาวสาร กับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย 
                        รถยนตภาคสมัครใจ 
 
ความถ่ีในการเปดรับ
ขาวสาร 

1-2 คร้ัง/ 
สัปดาห 

3-4 คร้ัง/ 
สัปดาห 

5-6 คร้ัง/ 
สัปดาห 

มากกวา 6 คร้ัง/ 
สัปดาห 

1-2 คร้ัง/สัปดาห    - 0.022* 0.325 0.407 
3-4 คร้ัง/สัปดาห     - 0.970 0.020* 
5-6 คร้ัง/สัปดาห      - 0.172 
มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.28 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาคูท่ีแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร
ท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 
ซ่ึงพบ 2 กลุม ไดแก 1) กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 1-2 คร้ัง/สัปดาห กับ กลุมท่ีมีความถ่ี
ในการเปดรับขาวสาร 3-4 คร้ัง/สัปดาห 2) กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 3-4 คร้ัง/สัปดาห 
กับ กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห 
 
ตารางท่ี 4.29 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมี 
                       ความถ่ีในการเปดรับขาวสาร กับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย 
                       รถยนตภาคสมัครใจ ดานการดูแลเอาใจใส 
 
ความถ่ีในการเปดรับ
ขาวสาร 

1-2 คร้ัง/ 
สัปดาห 

3-4 คร้ัง/ 
สัปดาห 

5-6 คร้ัง/ 
สัปดาห 

มากกวา 6 คร้ัง/ 
สัปดาห 

1-2 คร้ัง/สัปดาห    - 0.003* 0.009* 0.013* 
3-4 คร้ัง/สัปดาห     - 0.187 0.000* 
5-6 คร้ัง/สัปดาห      - 0.000* 
มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 



 86 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.29 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาคูท่ีแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร
ท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดแูล
เอาใจใสแตกตางกัน ซ่ึงพบ 5 กลุม ไดแก 1) กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 1-2 คร้ัง/สัปดาห 
กับ กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 3-4 คร้ัง/สัปดาห 2) กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 
1-2 คร้ัง/สัปดาห กับ กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 5-6 คร้ัง/สัปดาห 3) ) กลุมท่ีมีความถ่ีใน
การเปดรับขาวสาร 1-2 คร้ัง/สัปดาห กับ กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารมากกวา 6 คร้ัง/
สัปดาห 4) ) กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 3-4 คร้ัง/สัปดาห กบั กลุมท่ีมีความถ่ีในการ
เปดรับขาวสาร มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห 5) กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 5-6 คร้ัง/สัปดาห 
กับ กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห 
 
ตารางท่ี 4.30 : ตารางแสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมี 
                       ความถ่ีในการเปดรับขาวสาร กับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย 
                       รถยนตภาคสมัครใจแตกตางกันดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ 
 
ความถ่ีในการเปดรับ
ขาวสาร 

1-2 คร้ัง/ 
สัปดาห 

3-4 คร้ัง/ 
สัปดาห 

5-6 คร้ัง/ 
สัปดาห 

มากกวา 6 คร้ัง/ 
สัปดาห 

1-2 คร้ัง/สัปดาห    - 0.000* 0.918 0.019* 
3-4 คร้ัง/สัปดาห     - 0.056 0.000* 
5-6 คร้ัง/สัปดาห      - 0.195 
มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห       - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

ผลจากการวิเคราะหตาราง 4.30 การวิเคราะหนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาคูท่ีแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร
ท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ดาน
ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการแตกตางกนั ซ่ึงพบ 3 กลุม ไดแก 1) กลุมท่ีมีความถ่ีใน
การเปดรับขาวสาร 1-2 คร้ัง/สัปดาห กับ กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 3-4 คร้ัง/สัปดาห 2) 
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กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 1-2 คร้ัง/สัปดาห กับ กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 
มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห 3) กลุมท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 3-4 คร้ัง/สัปดาห กบั กลุมท่ีมี
ความถ่ีในการเปดรับขาวสาร มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห 



 
 

บทท่ี 5 
สรุปผลการวิจัย และอภิปรายผล 

  
การศึกษาเร่ือง “การเปดรับขาวสาร และความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัย

รถยนตภาคสมัครใจ ของผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการศึกษาเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ดําเนินการเก็บขอมูลโดยการสํารวจ (Survey Research) โดยใช
แบบสอบถามปลายปด มีวัตถุประสงคในการศึกษา 2 ขอคือ 1) เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรท่ีมี
ตอความคิดเหน็ดานปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ และ 2) เพือ่ศึกษาการเปดรับ
ขาวสาร ท่ีมีตอความคิดเหน็ดานปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ โดยกลุม
ตัวอยางท่ีศึกษา คือ ลูกคาผูถือกรมธรรมรถยนตภาคสมัครใจของบริษัทประกันภัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ระหวางเดอืนมกราคม  –  เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2552   จํานวน 200 คน และนํามา
วิเคราะหผลการศึกษาโดยใชวิธีทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก คาความถ่ี รอย
ละ คาเฉล่ีย และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดวยการใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 
Statistics) ในการวิเคราะห โดยใชสถิติทดสอบ T-test ในการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ีย
ของตัวแปร 2 กลุม และใชสถิติทดสอบ One-Way ANOVA ในการทดสอบความแตกตางระหวาง
คาเฉล่ียของตัวแปรมากกวา 2 กลุมข้ึนไป หากพบวามีความแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติ
ความแตกตางระหวางคู การวิเคราะหจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใช
วิธีทดสอบแบบ LSD (Least Significant Difference) สามารถสรุปผลการวิจยัไดดังน้ี 

 
สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิจัยเกี่ยวกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมใน
ระดับเหน็ดวย และเม่ือแยกเปนรายดานพบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสําเร็จในการตอบสนองความตองการของลูกคา คือ บริษัท
ประกันภัยควรคํานึงถึงการใหบริการท่ีดแีกลูกคาเปนอันดับแรก บริษัทประกันภยัควรมีสาขา/อู
ซอมรถกระจายอยูท่ัวประเทศ และควรทําประกันภัยรถยนตกับบริษัทท่ีมีความม่ันคง/นาเช่ือถือ ใน
ระดับเหน็ดวยอยางยิ่งมากท่ีสุด สําหรับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวย
นอยท่ีสุด คือ บริษัทประกันภัยควรมีอัตราคาเบ้ียประกนัภัยรถยนตท่ีต่ํากวาคูแขง 
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ผลการวิจัยลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางจาํนวน 200 คน เปน
เพศหญิง 119 คน และเพศชาย 81 คน สวนใหญมีอายุระหวาง 30-39 ป มีการศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือน 20,001-40,000 บาท  

ผลการวิจัยเกี่ยวกับการเปดรับขาวสารประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจพบวา กลุมตัวอยาง
สวนใหญเลือกเปดรับขาวสารผานส่ืออินเตอรเน็ต รองลงมาคือโทรทัศน และคําแนะนําจากบุคคล 
โดยใหเหตุผลในการเลือกเปดรับขาวสารวา มีขอมูลที่เปนประโยชนตอการเลือกซ้ือสินคา 
รองลงมาใหเหตุผลวา เปนส่ือท่ีพบเห็นบอย และมีการนําเสนอเนื้อหาท่ีเขาใจงาย โดยมีความถ่ีใน
การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับประกันภัยรถยนต 1-2  คร้ังตอสัปดาห และนอยท่ีสุดคือ 5-6 คร้ังตอ
สัปดาห 

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากผลการศึกษาการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลไดดังตารางท่ี 5.1  
ตารางท่ี 5.1 : ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีลักษณะ
ทางประชากรแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

  

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศ
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยั
รถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

T-test  ไมพบความแตกตาง
อยางมีนัยสําคัญ 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายุ
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยั
รถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

F-test ไมพบความแตกตาง
อยางมีนัยสําคัญ 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 

F-test พบความแตกตาง
อยางมีนัยสําคัญ 

  (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 5.1 (ตอ) : ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับ
รายไดแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 

F-test ไมพบความแตกตาง
อยางมีนัยสําคัญ 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพ
แตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยั
รถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

F-test พบความแตกตาง
อยางมีนัยสําคัญ 

สมมติฐานท่ี 2 ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีการ
เปดรับขาวสารแตกตางกนั จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

  

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือก
เปดรับขาวสารจากส่ือแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัย
ทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกนั 

F-test ไมพบความแตกตาง
อยางมีนัยสําคัญ 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ี
ในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจแตกตางกัน 

F-test พบความแตกตาง
อยางมีนัยสําคัญ 

 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจยัความคิดเห็นของผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจตอปจจัยทางการตลาด
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจทําใหทราบวา ส่ิงสําคัญท่ีลูกคาตองการในธุรกิจประกันภยั คือ การ
บริการ และการไดรับการบริการอยางดีท่ีสุดจากบริษัทประกันภัยเปนปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใช
บริการประกันภัยรถยนต จากผลวิจัยท่ีไดนี้สอดคลัองกับแนวคิดท่ีจันทิมา เขียวแกว และคณะ 
(2544, หนา 22) ท่ีไดอธิบายไววา “การจัดการในการใหบริการตั้งอยูบนหลักการของแนวคิดท่ีของ
เกี่ยวของผลประโยชนของลูกคา (Customer Benefit Concept) ซ่ึงมีสถานภาพแหงความตองการ 
หรือการคนหาความตองการของลูกคาโดยมีแนวทางสําหรับการจัดการในการใหบริการ 2 ประการ 
คือ แนวคิดในการใหบริการ และการใหบริการเสริม” นอกจากนี้ยังสอดคลัองกับแนวความคิด
ของเลวิท (Levitt) ท่ีอธิบายไววา “การบริการเสริมเปนการใหส่ิงท่ีพิเศษ ซ่ึงทําใหลูกคาคนพบถึง
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ผลประโยชน และความพงึพอใจท่ีจะทําธุรกิจรวมกับบริษัทท่ีใหบริการ” (อางถึงใน จันทิมา เขียว
แกว และคณะ, 2544, หนา 23) สวนผลการศึกษาจากกลุมตัวอยางมีความเห็นดวยนอยท่ีสุด คือ คิด
วาบริษัทประกันภยัควรมีอัตราคาเบ้ียประกันภยัรถยนตท่ีต่ํากวาคูแขงนั้น หมายถึง ลูกคาหรือผูเอา
ประกันภัยยอมท่ีจะจายเงินใหกับสินคา หรือบริการท่ีมีราคาสูงกวาปกติ เพื่อแลกกับสินคา หรือการ
ไดรับการบริการท่ีผูเอาประกันภยัคาดวาจะดีกวา สะดวกสบายกวา ตอบสนองความตองการของตน
ไดมากกวาบริษัทประกนัภยัรถยนตอ่ืนๆ การไดรับความคุมครองอยางคุมคา และบริษัทประกันภยั
มีศูนย / สาขากระจายอยูท่ัวประเทศ มีอูซอมรถที่ไดมาตรฐาน ซ่ึงส่ิงเหลานี้ลวนเปนส่ิงท่ีลูกคาได
พิจารณาแลววา เขาจะไดส่ิงตอบแทนท่ีดท่ีีสุดจากการจายคาเบ้ียประกนัภัยท่ีสูงตามไปดวย 

1. จากผลการวิจัยลักษณะทางประชากรพบวา ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศ 
อายุ และรายไดท่ีแตกตางกนั จะมีความคดิเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจโดยรวมไมแตกตางกัน แตเม่ือแยกเปนรายดานพบวา ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายุ
แตกตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอา
ใจใสแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ และผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตาง
กันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีลูกคา
ไดรับแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ สวนผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษา และ
อาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจโดยรวม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ซ่ึงผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลการไดดังนี ้ 
  1.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน ซ่ึงผลจากการวิจยันี้ไม
สอดคลองกับแนวความคิดทางจิตวิทยา ท่ีเห็นวา “ผูหญิงและผูชายมีความแตกตางกันอยางมากใน
เร่ืองความคิด คานิยมและทัศนคติ ท้ังนี้เพราะสังคมและวัฒนธรรมกําหนดบทบาทและกิจกรรมของ
คนสองเพศไวแตกตางกัน” (ปรมะ สตะเวทิน, 2540, หนา 44) แตผลการวิจัยคนพบวา ผูเอา
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีเพศที่ตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยั
รถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกนั ท้ังนี้สามารถอธิบายเหตุผลไดวาการทําประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจนั้น เปนความตองการของมนุษยในดานความตองการความปลอดภัย (Safety 
Needs) ความม่ันคงและความคุมครอง (Security Protection) จากผลวิจยัจึงกลาวไดวาท้ังเพศหญิง 
และเพศชาย ตางมีความตองการในดานความปลอดภัยไมตางกัน จึงทําใหความคิดเห็นตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมของท้ังสองเพศไมแตกตางกัน 
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1.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายุแตกตางกนัจะมีความคดิเห็นตอ 
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน ซ่ึงสามารถอธิบายเหตุผล
ไดเชนเดียวกบัตัวแปรดานเพศ ท่ีสรุปวาการทําประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจนั้น เปนความ
ตองการของมนุษยในดานความตองการความปลอดภยั (Safety Needs) ความม่ันคงและความ
คุมครอง (Security Protection) กลาวไดวาผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความแตกตางใน
ทุกชวงอายุ ตางมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไม
แตกตางกัน แตเม่ือแยกเปนรายดานพบวา ผูเอาประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอายแุตกตางกันจะ
มีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานการดูแลเอาใจใสแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญ โดยเม่ือเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางอายุ กับความคิดเหน็ตอปจจัยทาง
การตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 20-29 ป จะมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจแตกตางจากกลุมท่ีมีอายุในชวงอ่ืนๆ ท้ังนี้
สามารถอธิบายไดวา คนท่ีมีวัยตางกันมักจะมีความตองการในส่ิงตางๆ แตกตางกันไป เชน “คนวยั
กลางคน และคนสูงอายุมักจะคิดถึงเร่ืองความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน” (ปรมะ สตะเวทิน, 
2540, หนา 44) ซ่ึงจากผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางท่ีมีอายุในชวงระหวาง 20-29 ป จะมีความคิด
เห็นในดานการดูแลเอาใจใสสําหรับประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ แตกตางจากกลุมตัวอยางชวง
อายุอ่ืนท่ีมีความคิดเห็นตอปจจัยดานอ่ืนมากกวา 

1.3 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมี 
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกนัอยางมี
นัยสําคัญ ซ่ึงสามารถอธิบายเหตุผลไดวา คนท่ีไดรับการศึกษาในระดับท่ีแตกตางกัน ในชวงเวลา
ตางกนั หรือในระบบการศึกษาท่ีตางกนั ยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณ รสนิยม และความ
ตองการท่ีแตกตางกันไป คนท่ีมีการศึกษาสูง หรือมีความรูดีจะไดเปรียบอยางมากในการท่ีจะเปน
ผูรับสารท่ีดี ท้ังนี้ เพราะคนเหลานี้มีความรูกวางขวางในหลายเร่ือง มีความเขาใจศัพทมาก และมี
ความเขาใจสารไดดี แตคนเหลานี้มักจะไมคอยเชื่ออะไรงายๆ สารท่ีไมมีหลักฐานหรือเหตุผล
สนับสนุนเพียงพอมักจะถูกโตแยงจากคนท่ีมีการศึกษาสูง โดยท่ัวไปแลวคนท่ีมีการศกึษาสูงมักจะ
ใชส่ือมวลชนมากกวาคนท่ีมีการศึกษาตํ่า (ปรมะ สตะเวทิน, 2539) จากเหตุผลดังกลาวสามารถ
นํามาอธิบายเพิ่มไดวา กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาสูงจะมีความตระหนกัในเร่ืองของการทํา
ประกันภัยรถยนตมากกวากลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาท่ีนอยกวา เนือ่งจากผูท่ีมีระดับการศึกษา
สูงจะสามารถเขาใจในขอดี และเง่ือนไขของการทําประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีรายละเอียด
มากไดดกีวาผูท่ีมีการศึกษานอยกวา ทําใหกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมท่ีแตกตางกนั 
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1.4 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีอาชีพแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอ 
ปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญ เนื่องจากคน
ท่ีมีอาชีพตางกนัยอมมองโลก มีแนวคิด มีอุดมการณ มีคานิยมตอส่ิงตางๆ แตกตางกนัไป เชน คนท่ี
รับราชการมักคํานึงถึงเร่ืองยศถาบรรดาศักดิ์ สวัสดิการ ศักดิ์ศรี และเกียรติภูมิของความเปน
ขาราชการ ในขณะท่ีคนทํางานธุรกิจเอกชนอาจคํานึงถึงรายไดและสถานภาพทางสังคมของตน (ปร
มะ สตะเวทิน, 2540) จากผลการวิจยัท่ีคนพบ สามารถนํามาอธิบายไดวา ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาค
สมัครใจท่ีมีอาชีพตางกันจะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
โดยรวมแตกตางกัน เชน คนท่ีรับราชการอาจจะไมคํานึงถึงการทําประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 
เทากับคนท่ีทํางานธุรกิจเอกชน เนื่องจากมองวา ในการดาํเนินชีวิตอาจมีปจจัยความเส่ียงในการใช
รถยนตนอยกวาคนท่ีทํางานธุรกิจเอกชน เปนตน 

1.5 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกันจะมีความคิด 
เห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน ซ่ึงสามารถอธิบาย
เหตุผลไดเชนเดียวกับตัวแปรดานอายุ และเพศ ท่ีสรุปไววาการทําประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ
นั้น เปนความตองการของมนุษยในดานความตองการความปลอดภยั (Safety Needs) ความม่ันคง
และความคุมครอง (Security Protection) จึงกลาวไดวาผูท่ีมีความแตกตางในทุกชวงระดับรายได 
ตางมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน แต
เม่ือแยกเปนรายดานพบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีระดับรายไดแตกตางกันจะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกท่ีไดรับ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ โดยเม่ือเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูระหวางระดับรายได กบัความคิดเหน็
ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดระหวาง 20,000 
หรือนอยกวา และ 20,001-40,000 บาท จะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจแตกตางจากกลุมท่ีมีระดับรายไดในชวงอ่ืนๆ ท้ังนี้สามารถอธิบายไดวา “รายไดเปน
เคร่ืองกําหนดความตองการของคน ตลอดจนความคิดของคนเก่ียวกับส่ิงตางๆ และพฤติกรรม
ตางๆ”    (ปรมะ สตะเวทิน, 2540, หนา 44) ท้ังนี้ผูท่ีมีรายไดระหวาง 20,000 หรือนอยกวา และ 
20,001-40,000 บาท จัดเปนผูท่ีมีรายไดระดับกลาง สวนใหญจะคํานึงถึง หรือมีความคาดหวังความ
สะดวกสบายที่ไดรับจากการจายคาเบ้ียประกันภัยรถยนต มากกวาผูท่ีมีรายไดระดับท่ีต่ํากวา จึงทํา
ใหมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจดานความสะดวกที่ไดรับ
แตกตางกัน 
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2. จากผลการวิจัยดานผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีการเปดรับขาวสารจากส่ือท่ี
เลือกเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาค
สมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน แตเม่ือแยกเปนรายดานพบวา ผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
ท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือแตกตางกนั จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจในแตละดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ไดแก 1) ดานอัตราเบ้ียประกนัภัย 2) ดาน
ความสะดวกที่ลูกคาไดรับ 3) ดานการติดตอส่ือสาร 4) ดานการดแูลเอาใจใส และ 5) ดาน
ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ สวนผูเอาประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีใน
การเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัคร
ใจโดยรวมแตกตางกัน ซ่ึงสามารถอภิปรายผลได ดังน้ี 

2.1 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีเลือกเปดรับขาวสารจากส่ือแตกตางกัน  
จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมไมแตกตางกัน 
สามารถอธิบายไดวาการประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ เปนเร่ืองจําเปนท่ีเกีย่วของกบั
ชีวิตประจําวันของมนุษย ซ่ึงสวนมากในการทําการส่ือสารการตลาดของบริษัทประกันภัยจะใช
ส่ือมวลชนเปนเคร่ืองมือในการส่ือสาร เพราะเปนส่ือท่ีครอบคลุมสามารถแพรกระจายขอมูลท่ี
บริษัทตองการปลอยออกมาไดมาก และรวดเร็ว ทําใหขอมูลเขาถึงผูทําประกันภัยไดจํานวนมาก ซ่ึง
ขอมูลท่ีบริษัทประกันภัยส่ือสารออกมาสวนมากจะเปนขอมูลในทิศทางเดียวกัน แตเม่ือศึกษาความ
คิดเห็นตอปจจัยดานตางๆ พบวากลุมตัวอยางท่ีเปดรับขาวสารเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจจากส่ือท่ีแตกตางกัน จะมีความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจใน
แตละดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ไดแก 1) ดานอัตราเบ้ียประกนัภัย 2) ดานความสะดวกท่ี
ลูกคาไดรับ 3) ดานการติดตอส่ือสาร 4) ดานการดูแลเอาใจใส และ 5) ดานความสําเร็จในการ
ตอบสนองความตองการ ซ่ึงผลการวิจัยท่ีพบเปนไปตามแนวคิดเกี่ยวกับส่ือมวลชน (Mass Media 
Channels) ท่ีกลาวไววา ส่ือหนังสือพิมพ ภาพยนตร วิทยุ โทรทัศน อินเตอรเน็ต และส่ือส่ิงพิมพ จะ
สามารถนําขาวสารไปยังผูรับจํานวนมากไดอยางรวดเร็ว เปนการเพิ่มพูนความรู การแพรกระจาย
ขาวสาร รวมท้ังเปล่ียนทัศนคติ ความคิดเหน็ท่ีบุคคลมีอยูได (มยุรฉัตร พันไพศาล, 2544) จาก
แนวคิดขางตนสามารถนํามาสนับสนุนผลวิจัยท่ีพบวา กลุมตัวอยางท่ีเปดรับขาวสารจากส่ือ
อินเตอรเน็ต จะมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดดานอัตราเบ้ียประกันภยั และดานความสะดวก
ท่ีไดรับแตกตางจากส่ืออ่ืน ซ่ึงสามารถอธิบายไดวากลุมตัวอยางจะแสวงหาขาวสาร และใชขาวสาร
นั้นเพ่ือใหเปนประโยชนของตัวเอง และจะหาขอมูลจากส่ือท่ีตนเองมีความสะดวกท่ีสุด (ศรันยา จิต
ชัยโภคา, 2545) ซ่ึงผลวิจัยพบวาส่ือทางอินเตอรเน็ตจะชวยอํานวยความสะดวกในการคนหาขอมูล
ไดอยางรวดเร็ว และสะดวกในดานการติดตอส่ือสาร และสามารถอธิบายเพ่ิมเติมไดวา กลุมตัวอยาง
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ท่ีเปดรับขาวสารจากส่ืออินเตอรเน็ตยังมีความคิดเห็นดานอัตราคาเบ้ียประกันภัยแตกตางจากส่ืออ่ืน 
เพราะการซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตถือวาเปนส่ือท่ีมีตนทุนตํ่า สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได
กวางขวาง ซ่ึงบริษัทประกันภัยสามารถทํารายการสงเสริมการขายผานทางส่ืออินเตอรเน็ตได
ตลอดเวลา จึงทําใหกลุมตัวอยางซ้ือประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจไดถูกกวาชองทางอ่ืน และกลุม
ตัวอยางท่ีเปดรับส่ือจากคําแนะนําของบุคคล ซ่ึงเปนส่ือท่ีบริษัทประกันภัยใชกนัมาก ทุกบริษัท
จะตองมีตวัแทนขายสินคาประกันภัยของบริษัท เนื่องจากประกันภยัรถยนตเปนส่ิงท่ีมีรายละเอียดท่ี
ตองใชการอธิบายมาก และตองการชักจูงใหเห็นถึงขอดจีากการทําประกันภัย ส่ือบุคคลเปนส่ือท่ี
เหมาะกับการอธิบายเหตุผลใหดนูาเชื่อถือท่ีสุดสําหรับการทําประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ    
(มยุรฉัตร พันไพศาล, 2544) จากเหตุผลดังกลาวสามารถสรุปไดวา กลุมตัวอยางท่ีเลือกส่ือท่ีเปดรับ
ขาวสารแตกตางกัน จะทําใหมีความคิดเหน็ตอปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ
ในแตละดานแตกตางกันตามศักยภาพของส่ือ และคุณสมบัติของส่ือนั้นๆ  

2.2 ผูเอาประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารแตกตางกัน จะมี
ความคิดเหน็ตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจโดยรวมแตกตางกนัอยางมี
นัยสําคัญ สามารถอธิบายไดวาผูท่ีมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารเกี่ยวกบัขอมูลประกันภัยรถยนตท่ี
สูง จะมีแนวโนมตอการตัดสินใจซ้ือประกันภยัรถยนตตามความตองการของตนในระดับมาก ดังท่ี
ไฟรดสัน (Friedson) ไรเลย (Riley) และฟลาวเวอรแมน (Flowerman) มีความเหน็วา “แรงจูงใจท่ี
ตองการเปนท่ียอมรับของสมาชิกภายในสังคม จะเปนส่ิงท่ีชวยกําหนดความสนใจ การเปดรับ
ขาวสารจากส่ือตางๆ ก็เพื่อตอบสนองความตองการของตน” (อางถึงใน ศรันยา จติชัยโภคา, 2545, 
หนา 36) ท้ังนี้เนื่องจากปจจุบันธุรกิจประกนัภัยกําลังมีบทบาท และมีความสําคัญเพิ่มมากข้ึนใน
สังคม รวมถึงการแขงขันระหวางบริษัทประกันภัยท่ีเพิ่มสูงข้ึน บริษัทประกันภัยจึงมีการนํากลยุทธ
การส่ือสารการตลาดตางๆ เขามาชวยในการบริหารงานของตนมากข้ึน มีการออกผลิตภัณฑใหมสู
ตลาดมากข้ึน ผูบริโภคท่ีตองการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจจึงมีการเปดรับขาวสารที่เพิ่มข้ึน
เพื่อหาขอมูลประกอบการตัดสินใจในการเลือกทําประกันภัยรถยนต ผูท่ีมีความถ่ีในการเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกบัประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจในระดับมากจะมีขอมูลท่ีสามารถสนองความ
ตองการไดมากกวาผูท่ีมีความถี่ในการเปดรับขาวสารที่นอยกวา จึงกลาวไดวาผูท่ีมีความถ่ีในการ
เปดรับขาวสารแตกตางกนั จะมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ
โดยรวมแตกตางกัน 
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ขอจํากัดของงานวิจัย 
1. การขอความรวมมือจากกลุมตัวอยาง บางคร้ังทําไดยาก เนื่องจากสถานท่ีท่ีผูวิจยัเลือก

แจกแบบสอบถาม คือ หางสรรพสินคาตามเขตท่ีสุมจับสลากได ซ่ึงกลุมตัวอยางสวนใหญไมคอย
สนใจในการทาํแบบสอบถาม และไมตั้งใจกรอกแบบสอบถามเทาท่ีควร อาจทําใหขอมูลท่ีไดเกิด
ความคลาดเคล่ือนในบางหวัขอได 

2. ภาษาในการใชเก็บขอมูลของแบบสอบถาม (Questionnaires) เนื่องจากในแบบสอบถาม
เปนภาษาไทยท้ังหมด อาจจะไมไดทราบถึงความคิดเหน็ของกลุมตัวอยางท่ีเปนชาวตางชาติ ซ่ึง
ปจจุบันมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน  

3. หัวขอเกีย่วกับความคิดเหน็เกี่ยวกับปจจยัทางการตลาดประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ 
เปนเร่ืองท่ีกวาง เนื่องจากประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจในปจจุบันยังแบงออกเปนหลายประเภท 
ผูตอบแบบสอบถามอาจตอบในมุมมองของตนเอง ท่ีตนไดทําประกนัภัยประเภทนัน้ๆ ซ่ึงบาง
หัวขออาจมีเหตุผลเฉพาะ เชน ผูท่ีทําประกนัภัยรถยนตภาคสมัครใจประเภท 3 อาจมีเหตุผลแคเพียง
ดานเบ้ียประกนัภัยรถยนตท่ีมีราคาตํ่ากวาประเภท 1 เทานั้น แตท้ังนี้เปนเพียงสวนนอยของผูตอบ
แบบสอบถาม 

 
ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1.  ควรศึกษาปจจัยอ่ืน ๆ เพิม่ เชน ปจจยัสวนบุคคล ปจจยัดานการตัดสินใจ ท่ีอาจสงผลตอ
ทัศนคติ และการตัดสินใจซ้ือประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูบริโภค อาทิ ประสบการณการท่ี
ผูบริโภคเคยไดรับจากการบริการ ปจจัยดานความไววางใจตอบริษัทท่ีรับประกันภัย   ท้ังนี้เพื่อให
กรอบแนวคิดในการศึกษากวางขวางและครอบคลุมมากยิ่งข้ึน 

2.  ควรศึกษาทัศนคติของกลุมตัวอยางอยางตอเนื่องอยางนอย 2 คร้ัง ตอป เพื่อใหขอมูลใน
การศึกษาเปนขอมูลท่ีมีความทันสมัย และทําใหองคกร หรือผูท่ีสนใจท่ีตองการศึกษาขอมูลเพื่อ
นําไปประกอบการตัดสินใจไดรับขอมูลท่ีตรงกับสถานการณในปจจบัุน 

3. เพื่อใหการศึกษาสมบูรณยิ่งข้ึน จึงควรศึกษากลุมตัวอยางในเขตพืน้ท่ีอ่ืนๆ ในเขตภมิูภาค  
ท่ีเปนจังหวัดหัวเมืองท่ีสําคัญของประเทศ เชน ชลบุรี เชียงใหม ขอนแกน สงขลา เปนตน 
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ขอเสนอแนะตอหนวยงานท่ีเก่ียวของ 
1.บริษัทประกันภัยรถยนตควรใหความสําคัญในเร่ืองของการใหบริการแกลูกคาเปน 

สําคัญ และควรนําผลจากการวิจัยท่ีไดมาพฒันาชองทางในการส่ือสาร และพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ 
ใหตรงกับความตองการของลูกคาในปจจบัุน และอนาคตได 

2. หากทําการศึกษาคร้ังตอไป หนวยงานควรมีการวจิัยเชิงคุณภาพ โดยทําการสอบถามถึง
ปญหาท่ีลูกคาไดพบ และความตองการของลูกคา เพื่อใหไดขอมูลที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เพราะ
การวิจยัคร้ังนี้เปนการวจิัยเชิงปริมาณท่ีใชเพียงแบบสอบถามปลายปดเพียงอยางเดียว ทําใหผูวจิัย
ทราบเพียงแคความคิดเหน็ แตไมทราบถึงปญหาท่ีลูกคาตองการใหแกไขอยางแทจริง  
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  “การเปดรับขาวสาร และความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด ประกันภยัรถยนตภาคสมัคร 
               ใจของผูเอาประกนัภัยในเขตกรุงเทพมหานคร” 
  
เรียน ทานผูตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามชุดนี้ออกแบบโดย นิสิตปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ เพื่อเปน
สวนหนึ่งของงานวิจยัเร่ือง “การเปดรับขาวสาร และความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภยั
รถยนตภาคสมัครใจของผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานคร” จดุประสงคของแบบสอบถามชุด
นี้เพื่อศึกษาการเปดรับขาวสาร ท่ีมีความคิดเห็นตอปจจยัทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจของผูเอาประกันภัยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยขอมูลท่ีทานตอบในแบบสอบถามท้ังหมด ถือ
เปนความลับ ซ่ึงผูวิจัยจะนําเสนอผลวิจัยในลักษณะท่ีเปนภาพโดยรวมเทานั้น 
 

คําช้ีแจง  โปรดพิจารณาขอความและทําเคร่ืองหมาย   หนาขอความท่ีตรงกับความเปนจริง 
หรือท่ีทานเหน็วาใกลเคียงกบัความเปนจริงมากท่ีสุดเพยีงขอเดียว 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป                   สําหรับผูวิจัย 
1. เพศ 

� 1. ชาย    �  2. หญิง     a1 �  
 

2. อายุ 
�  1. ต่ํากวา 20 ป   �  2. 20 – 29 ป             a2 � 

 �  3. 30 – 39 ป    �  4. 40 - 49 ป 
�  5. 50 - 59 ป    �  6. 60 ปข้ึนไป 

 
3.  ระดับการศึกษา 
 � 1. ประถมศึกษา หรือตํ่ากวา  �  2. มัธยมศึกษา      a3 � 
 � 3. อาชีวศึกษา / อนุปริญญา  �  4. ปริญญาตรี 
 � 5. ปริญญาโท    �  6. สูงกวาปริญญาโท 
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4.  อาชีพ 
 �  1. ขาราชการ    �  2. พนักงานรัฐวิสาหกิจ     a4 � 
 �  3. พนักงานบริษัทเอกชน  �  4. ประกอบธุรกิจสวนตัว 

�  5. นิสิต / นักศึกษา   �  6. เกษยีณอายุแลว 
 

5.  รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 �  1. 20,000 บาท หรือนอยกวา  �  2. 20,001 – 40,000 บาท   a5 � 
 �  3. 40,001 – 60,000 บาท  �  4. 60,001– 80,000 บาท 

�  5. มากกวา 80,000 บาท  
 
สวนท่ี 2 การเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ  

1.  ทานเลือกเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจจากส่ือใดมากท่ีสุด 
�  1. โทรทัศน    �  2. วิทย ุ   b1 � 
�  3. หนังสือพิมพ   �  4. นิตยสาร 
�  5. อินเตอรเน็ต / เว็บไซต  �  6. โปสเตอร 
�  7. โบรชัวร    �  8. คําแนะนําจากบุคคล   
 

2.  จากคําถามขอท่ี 1 สาเหตุท่ีทานเลือกเปดรับขาวสารประกันภยัรถยนตภาคสมัครใจ จากส่ือ
ดังกลาว เพราะเหตุใด 
 �  1. มีรูปแบบการนําเสนอที่นาสนใจ �  2. เปนส่ือท่ีพบเห็นบอย  b2 � 
 �  3. มีการนาํเสนอเนื้อหาที่เขาใจงาย �  4. มีขอมูลที่เปนประโยชนตอการเลือกซ้ือ 
 
3. ทานมีความถ่ีในการเปดรับขาวสารประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจบอยคร้ังเพียงใด 
 � 1. 1 - 2 คร้ัง/สัปดาห   � 2. 3 - 4 คร้ัง/สัปดาห    b3 � 
 � 3. 5 - 6 คร้ัง/สัปดาห   � 4. มากกวา 6 คร้ัง/สัปดาห 
 

 
 
 
 

 



 
 

 

105 

สวนท่ี 3 ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ   
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมายลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานเพียงชองเดียวในแตละขอ 

ระดับความคดิเห็น 

เห็นดวย เห็นดวย
อยางยิง่

ไมแนใจ ไมเห็น
ดวย 

 
(2) 

ไมเห็น
ดวย

อยางยิง่

ปจจัยทางการตลาด   
 

(4) 

 
 

(3) 
 

(5) 
 

(1) 

ดานคณุคาท่ีทานจะไดรับ           

1. รูสึกอุนใจเม่ือทําประกันภัยรถยนต           
2. ควรทําประกันภยัรถยนตกับ 
    บริษัทท่ีมีความม่ันคง / นาเช่ือถือ 

          

ดานอัตราคาเบ้ียประกันภยั           
3. บริษัทประกันภยัควรมีอัตรา 
    คาเบ้ียประกันภยัรถยนตท่ีต่ํากวาคูแขง 

          

4. อัตราคาเบ้ียประกันภัยรถยนต 
    ควรมีความเหมาะสมกับทุนประกันภยั 

          

5. การมีสวนลดเบ้ียประกันภยั 
    ทําใหทานตดัสินใจซ้ือ/ตออายุกรมธรรม 

          

ดานความสะดวกท่ีทานไดรับ            
6. บริษัทประกันภยัควรมีสาขา / อูซอม  
    รถกระจายอยูท่ัวประเทศ 

          

7. บริษัทประกันภยัควรมีรถใหใชระหวาง  
          

    ซอม หากทานเปนฝายถูก 
ดานการติดตอส่ือสาร           
8. บริษัทประกันภยัควรมีชองทางให  
   ลูกคาแสดงความคิดเหน็/รองเรียน หลาย  
   ชองทาง 

          

    (ตารางมีตอ) 
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ระดับความคดิเห็น 

ปจจัยทางการตลาด 
เห็นดวย
อยางยิง่ 

 
(5) 

เห็นดวย 
 
 

(4) 

ไมแนใจ 
 
 

(3) 

ไมเห็น
ดวย 

 
(2) 

ไมเห็น
ดวย

อยางยิง่ 
(1) 

9. บริษัทประกันภยัควรสงขาวสาร 
    ใหลูกคาอยางตอเนื่อง 

     

10. บริษัทประกันภยั ควรมกีจิกรรม 
      สงเสริมการขายกับลูกคาอยางตอเนื่อง 

          

ดานการดูแลเอาใจใส           
11. บริษัทประกันภยั ควรมกีารติดตอกับ   
      ลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 

          

12. บริษัทประกันภยั ควรมีพนักงานประเมิน   
      การใหบริการกับลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 

          

ดานความสําเร็จในการตอบสนองความ
ตองการ 

          

13. บริษัทประกันภยัควรมีการแจง 
      กําหนดเวลาท่ีแนนอนในกระบวนการ 
      ตางๆ 

          

14. บริษัทประกันภยั ควรคํานึงถึงการ 
     ใหบริการท่ีดีแกลูกคาเปนอันดับแรก 

          

ดานความสบาย           

15. ควรมีหองรับรองลูกคา พรอมส่ิงอํานวย  
      ความสะดวก เชน มุมกาแฟ หนังสือ  
      อินเตอรเนต็ เปนตน 

     

16. บริษัทประกันภยัควรตกแตงสํานักงาน  
      ดวยภาพโฆษณา ประชาสัมพันธตางๆ 

     

ขอขอบคุณในความรวมมือของทานเปนอยางยิ่ง 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก (ข) 
ธุรกิจประกันภัยในประเทศไทย 
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ธุรกิจประกันภัยในประเทศไทย 

ในปจจุบันการประกันภัย ไมวาจะเปนการประกันชีวิต หรือการประกันวินาศภัย เขามามี
บทบาทในการดําเนินชีวิต ท้ังนี้เนื่องจากภัยทุกชนิดท่ีเกิดข้ึน สามารถเกิดข้ึนไดกับทุกคน รวมไปถึง
ทรัพยสินตางๆ และเกิดข้ึนไดตลอดเวลา ความสูญเสีย หรือความเสียหายท่ีเกิดข้ึนเกี่ยวของในเร่ือง
คาใชจายท่ีเปนจํานวนเงินคอนขางสูง ดังน้ันเพื่อลดความเส่ียงภยัในดานการเงินจึงกลาวไดวา 
บริษัทประกันภัยสามารถจะชวยเสียคาใชจายท่ีเกดิข้ึน อันเนื่องมาจากความสูญเสียหรือความ
เสียหายนั้นตามขอตกลงท่ีทําไวรวมกัน 

การประกันภัย (สมาคมประกันวนิาศภยั, 2519, หนา 1) จึงเปนระบบการท่ีคนจํานวน 
มากตกลงท่ีจะรวมกันชดใช หรือแบงเบาภาระความเสียหายท่ีสมาชิกของกลุมอาจจะไดรับ โดยการ
ตั้งเปนเงินกองทุน (Pool) ข้ึน บริษัทท่ีรับประกันภัย ทําหนาท่ีเปนตัวกลาง โดยทําหนาท่ีรวบรวม
เงินทุน หรือเบี้ยประกนัภยัจากสมาชิกผูประสงคจะมีสวนรวมในการตัง้กองทุน และทําหนาท่ี
จายเงิน จากกองทุนใหแกสมาชิกผูท่ีประสบความเสียหาย 
 
ความหมายของการประกันภยั 

ความแตกตางในภาษาอังกฤษของคําวา “Insurance” และ “Assurance” นั้นอยูตรงท่ี 
“Assurance” เปนการประกันในส่ิงท่ีจะเกดิข้ึนแนนอนในอนาคต เชน การตาย สวน “Insurance” 
เปนการประกนัส่ิงท่ีอาจเกดิข้ึน หรืออาจจะไมเกดิข้ึนกไ็ด เชน รถถูกขโมยหรือถูกเฉ่ียวชน บานถูก
ไฟไหม สินคาเกิดความเสียหายระหวางขนสง แตคําท้ัง 2 คํานี้ ปจจุบันถูกนํามาใชในความหมาย
เดียวกัน ท้ังนีมี้นักวิชาการ และผูเช่ียวชาญทางดานการประกันภัยใหความหมายของการประกันภยั
ไว ดังนี้  

วิลเลท (อางถึงใน อัจฉรา ชีวะตระกูลกิจ, 2533, หนา 10) สรุปความหมายของการ
ประกันภัยไววา การประกันภัย เปนเคร่ืองมือของสังคม เพื่อสะสมเงินไวจายแกผูโชครายท่ีไดรับ
ความเสียหายจากภยัท่ีระบุไว โดยวิธีการโอนภัยอันไมแนวาจะเกดิข้ึนหรือไมจากบุคคลผูเปน
สมาชิกไปยังบุคคลอีกคนหนึ่งหรือคณะหนึ่ง 

มิลเลอร (อางถึงใน อัจฉรา ชีวะตระกูลกิจ, 2533, หนา 10) กลาววา การประกันภัยเปน
เคร่ืองมือของสังคม ชวยทําใหความไมแนนอนแหงภยัท่ีจะเกิดข้ึนของแตละคน ใหบังเกิดความ
แนนอนโดยกลุมชนเขามารวมกันชวยเปล่ียนจากความไมแนนอนมาเปนความแนนอน และ
สามารถชวยกนัแบงเบาความเสียหาย โดยอาศัยการบริจาคเงินจากสมาชิกท้ังหลาย 

คณะอนกุรรมการคนควาและวิชาการ สมาคมประกันวินาศภัย กลาววา การประกันภัย คือ
การท่ีบุคคลฝายหนึ่งทําหนาท่ีเปนหลักประกันแกบุคคลอีกฝายหนึ่ง โดยสัญญาวาเขาจะไมตองรับ
ความเดือดรอนจากภัยท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต ซ่ึงกอเกิดความสูญเสีย หรือเสียหายแกชีวิตและ
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ทรัพยสินของเขา โดยฝายผูใหหลักประกันจะจายเงินชดเชยใหตามจํานวนและเง่ือนไขท่ีตกลงกัน
ไว หรืออาจจะทําใหทรัพยสินท่ีเอาประกนัภัยไวนัน้กลับสูสภาพดี หรือใกลเคียงของเดิม โดยผูให
หลักประกนัจะไดรับเงินตอบแทนจากอีกฝายหนึ่งตามจาํนวนท่ีตกลงกันไว 
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