
บทที่ 2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาเร่ืองการปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ในเขตอําเภอ

เมืองจังหวัดเชียงใหม  คร้ังนี้ไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี โดยศึกษาคนควาจากเอกสารและผลงานวิจัยท่ี
เกี่ยวของเพ่ือประกอบการพิจารณาดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 

       2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 
            สําหรับสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึงจํานวนตาง ๆ ของสินคา
หรือบริการนั้นท่ีผูบริโภคตองการซ้ือในระยะเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาและบริการ
ชนิดนั้น หรือ ระดับรายไดตาง ๆ ของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาชนิดอ่ืนท่ี
เกี่ยวของ (วันชนะ ณ ลําปาง, 2549) 
  กฎของอุปสงค (Law of Demand) ระบุวาปริมาณของสินคาและบริการชนิดใด
ชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือยอมแปรผกผัน กับระดับราคาสินคาและบริการชนิดนั้นเสมอ 
  ตัวกําหนดอุปสงค (Demand Determinant) หมายถึงตัวแปร หรือปจจัยตาง ๆซ่ึงมี
อิทธิพลตอจํานวนสินคาท่ีผูบริโภคปรารถนาท่ีจะซ้ือเหลานี้จะมีอิทธิพลตอปริมาณการซ้ือมากนอย
ไมเทากัน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคน และกาลเวลา ไดแกปจจัยเหลานี้ 
  1) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับราคาสินคานั้น ตามปกติเม่ือราคาสินคาเพิ่มสูงข้ึน ปริมาณ
ซ้ือจะนอย แตถาราคาสินคาลดตํ่าลง ปริมาณซ้ือก็จะมาก 
  2) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับรสนยิมของผูบริโภค และความนยิมของคนสวนใหญใน
สังคม รสนิยมอาจเกี่ยวของกบัความรูสึกนยิมชมชอบขณะหน่ึง ซ่ึงเปล่ียนไปอยางรวดเร็วเชน แบบ
เส้ือสตรี ภาพยนตร และเทปเพลง เปนตน แตบางกรณคีวามนิยมนั้นก็คงอยูนาน เชน รูปแบบของ
ส่ิงของกอสราง รถยนตและน้ําอัดลม ส่ิงท่ีกําหนดรสนิยมของผูบริโภคไดแก อายุ เพศ ความเช่ือ 
คานิยม การศกึษา แฟช่ัน และอิทธิพลของการโฆษณา รสนิยมเปนส่ิงท่ีมีผลตอเศรษฐกิจการคา 
ดังนั้น หนวยธุรกิจยอมทุมเงินจํานวนมหาศาล ในการโฆษณาเพื่อหวงัผลในการเปล่ียนแปลง
รสนิยม หรือมิฉะนั้นก็เพื่อรักษารสนิยมของผูบริโภคใหคงเดิมนั่นเอง
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3) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับจํานวนประชากร ตามปกติเม่ือจํานวนประชากรเพื่อจาํนวน
มากข้ึน ความตองการสินคาและบริการจะเพ่ิมตาม แตการเพิ่มจํานวนประชากรยังไมเปนการ
เพียงพอประชากรเหลานี้จะตองมีอํานาจซ้ือดวย จึงจะสามารถซ้ือสินคาไดมากข้ึน 
  4) ปริมาณการซ้ือข้ึนอยูกับรายไดเฉล่ียของครัวเรือน โดยท่ัวไปเม่ือประชากรมี
รายไดสูงข้ึน ความตองการสินคาและบริการจะเปล่ียนแปลงไป คือ มักลดการบริโภคสินคาราคาถูก
และขณะเดียวกันก็หันไปบริโภคสินคาราคาแพง 
  5) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับ สภาพกระจายรายได ในระบบเศรษฐกิจ ลองพิจารณาถึง
สังคมบางแหงเชน ประเทศท่ีมีบอน้ํามัน ปรากฏวา รายไดสวนใหญตกอยูในมือของคนกลุมนอย 
สวนคนกลุมใหญจะมีรายไดตํ่ามาก สังคมแบบนี้ การบริโภคจะแตกตางจากสังคมท่ีมีการกระจาย
รายไดคอนขางทัดเทียมกันถึงแมรายไดเฉล่ียของท้ังสองประเทศจะอยูในระดับใกลเคียงกันก็ตาม 
  6) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับ ราคาสินคาอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ ตามปกติความตองการของ
ผูบริโภคอาจสนองไดดวยสินคาหลายชนิด ถาชนิดหนึ่งมีราคาสูงข้ึน ผูบริโภคก็จะซ้ือสินคาชนิด
นั้นนอยลงและหันไปซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่ง ซ่ึงใชทดแทนกันได สําหรับกรณีของสินคาท่ีตองใช
ประกอบกันเชน น้ําตาลกับกาแฟ เปนตน เม่ือผูบริโภคตองการกาแฟมากข้ึน ก็จะตองการบริโภค
น้ําตาลมากข้ึนดวย 
  7) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับฤดูกาล ยกตัวอยาง ในประเทศท่ีอยูในเขตหนาวเม่ือยางเขา
ฤดูหนาวประชาชนจําเปนตองจัดหา เคร่ืองนุงหมกันหนาว ทําใหความตองการสินคาเคร่ืองกัน
หนาวในชวงเวลาดังกลาวเพิ่มข้ึน 
  สามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณ กับตัวกําหนดอุปสงคเหลานี้ดวย
ฟงกช่ันอุปสงค ดังนี้ 
 สมการอุปสงค Qx = f(Px, Py, Y, T,………..) 
   Qx = อุปสงค หรือ ปริมาณความตองการในสินคา X  
   Px = ระดับราคาของสินคา X 
   Py = ระดับราคาของสินคา Y 
   Y = ระดับรายได 
   T = รสนิยมของผูบริโภค  
  จากฟงกชันอุปสงคดังกลาวปริมาณซ้ือสินคา Q เปนตัวแปรตาม สวนตัวกําหนด
ตาง ๆ เปนตัวแปรอิสระ และเนื่องจากในบรรดาตัวกําหนดท้ังหลาย P เปนตัวกําหนดท่ีมีอิทธิพลตอ 
Q มากท่ีสุด ดังนั้นจึงให P เปนตัวกําหนดโดยตรง ตัวแปรอ่ืน ๆ เปนตัวกําหนดโดยออม 
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2.1.2  แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Market Mix) 
 

 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด  เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 7 
ประการ  โดยนํามาใชรวมกันอยางเหมาะสม  เพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
(Kotler, 2003 อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน)  โดยสวนประสมทางการตลาดดังกลาวประกอบดวย 

1) ผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจําเปน  และความตองการของมนุษยโดยท่ี
ผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได  กลาวคือเปนไดท้ังสินคาและบริการโดยท่ัวไป
การผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณา  คุณภาพสินคา  ลักษณะ  การออกแบบ  ขนาด  การ
รับประกัน  เปนตน  ซ่ึงจะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา  และทําใหลูกคาเกิดความพงึ
พอใจได  จําแนกความพึงพอใจ  ประเภทผลิตภัณฑออกเปน 

1.1) ประโยชนหลัก  หมายถึงประโยชนพื้นฐานท่ีผูผลิตเตรียมไวใหผูบริโภคไดรับ
โดยตรงจากการบริโภคผลิตภัณฑนั้นๆ  ซ่ึงจะสามารถตอบสนองตอความตองการท่ีแทจริงของ
ลูกคาได  

1.2) รูปลักษณผลิตภัณฑ  หรือผลิตภัณฑพืน้ฐาน  หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคสามารถรับรูได   

1.3) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง  หมายถึงคุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูบริโภคคาดหวังวาจะ
ไดรับจากการใชผลิตภัณฑ  การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของผูบริโภค
เปนหลัก   

1.4)  ผลิตภณัฑควบ  หมายถึงประโยชนเพิ่มเติม  หรือบริการที่ผูซ้ือจะไดรับควบคูกับ
การซ้ือสินคา  ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย   

1.5)  ศักยภาพเกีย่วกับผลิตภัณฑ  หมายถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการ 

2)  ราคา  เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียน  หรือ  การใหบริการในรูปของเงินตรา  
ราคาจึงเปนตนทุนในการใชบริการของลูกคา  ท่ีจะทําการเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับ
ราคาผลิตภัณฑ  ถาคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาแลวลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้นผูผลิต  ตอง
คํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูโดยผูบริโภค  ซ่ึงผูผลิตตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑตองสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้นๆ 

3)  ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึงสถานท่ีใหบริการและเสนทางในการจัดจําหนาย  ใน
สวนแรกท่ีตองคํานึงถึง  คือ  การเลือกทําเลที่ต้ัง  การเลือกทําเลที่ต้ังของธุรกิจนั้นนับวามี
ความสําคัญมากโดยเฉพาะธุรกจิบริการเนือ่งจากผูบริโภคตองเดินทางไปใชบริการในสถานท่ีท่ีผู
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ใหบริการจดัต้ังอยู  การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน  ไดแก  
ลักษณะของการบริการ  ความจําเปนในการใชคนกลางในการจําหนาย  และลูกคาเปาหมายของ
ธุรกิจบริการ 

4) การสงเสริมการตลาด  หมายถึงการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูจัดจําหนายและลูกคา  
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ  แจงขาวสาร  หรือ  ชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ  การ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือก็ได 
เคร่ืองมือท่ีใชสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมี 5 ประการดังนี้  คือ 

4.1)  การโฆษณา  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับองคกร  และพฤติกรรมบริการ  หรือ
ความคิดโดยท่ีไมใชบุคคลเขาไปติดตอแตจะติดตอโดยการใชส่ือตางๆ  ซ่ึงจะตองเสียคาใชจายใน
การโฆษณาซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการแจงขาวสาร  การจูงใจใหเกิดความตองการ  เชน  การ
โฆษณาซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการแจงขาวสาร  การจูงใจใหเกดิความตองการ  เชน  การ
โฆษณาผานหนังสือพิมพ  วทิยุ  โทรทัศน  ปายโฆษณา  และสารสนเทศตางๆเปนตน 

4.2)  การขายโดยใชพนักงานขาย  เปนการติดตอส่ือสารจากผูขายไปยังผูรับลูกคาท่ีมี
อํานาจซ้ือโดยตรง  พนักงานขายสามารถแนะนํา  ชักชวนใหผูบริการซ้ือสินคาและบริโภค  สามารถ
ใหความชวยเหลือ  ดูแลลูกคา  และเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไร  เพื่อใหเกิดโอกาสในการ
ขายบริการอ่ืนใหกับลูกคาเพิม่เติมในอนาคต 

4.3)  การสงเสริมการขาย  เปนกจิกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการขายโดยใช
บุคคลการโฆษณา  และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือของผูบริโภคและประสิทธิภาพของ
ผูขาย  เชน  การลดราคา,  การแจกตัวอยางสินคา,  การสะสมแตมชิงรางวัล  เปนตน 

4.4)  การบอกกลาวแบบปากตอปาก  มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ  เพราะผู
ท่ีเคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไร  จากประสบการณของตนเองแลว
ถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืนซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต  หากผูท่ีเคยใชบริการมี
ความรูสึกท่ีด ี  ประทับใจในการบริการ  ก็จะบอกตอไปยังญาติและคนรูจักและแนะนําใหไปใช
บริการดวย  ซ่ึงสามารถลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาด  และการติดตอส่ือสารไดมาก  แต
ในทางตรงกนัขาม  หากผูท่ีเคยใชบริการมาแลวไมประทับใจกจ็ะบอกตอในทางลบได 

การแนะนําจากคนรูจัก  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูท่ีไมเคยใช
บริการสูงมาก  ดังนั้นการบอกกลาวแบบปากตอปากจึงมีผลตอธุรกิจบริการอยางยิ่ง  การไดรับ
ประสบการณท่ีไมประทับใจจะสงผลเสียอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ  เพราะผูใชบริการท่ีไมประทับใจ
มีแนวโนมท่ีจะบอกกลาวแบบปากตอปากสูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีประทับใจในการบริการ 

5)  ผูมีสวนเกีย่วของหรือบุคลากร  คือบุคคลผูมีสวนเกี่ยวของกับการบริการทั้งหมด 
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รวมถึงลูกคาและบุคคลกรท่ีใหบริการลูกคา  คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก  การ
ฝกอบรมการจูงใจ  เพื่อใหสามารถสรางความพอใจแกลูกคาผูใชบริการเหนือคูแขงขัน  บุคลากร
ตองมีความสามารถ  มีทัศนคติท่ีดี  สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา  มีความสามารถใน
การแกปญหา  และสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกองคกร 

6) การสรางและการนําเสนอลักษณะกายภาพ  ไดแก  สภาพแวดลอมของสถานท่ี
ใหบริการการออกแบบตกแตง  และแบงสวน  หรือแผนกของพื้นท่ีภายในอาคาร  และลักษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการ  ไดอยางชัดเจน
รวมไปถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆท่ีมีไวในใหบริการดวย 

    7)  กระบวนการใหบริการ  หมายถึงข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ
ใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ  ซ่ึงจะพิจารณาใน 2 ดาน  คือความซับซอน  และ
ความหลากหลาย ในความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของงานใน
กระบวนการ  เชน  ความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียน  การจัดบริการรักษา  ความสะอาดของ
ศูนย  การเปล่ียนอุปกรณท่ีใชแลว  สวนในดานความหลากหลายตองพิจารณาถึง  ความมีอิสระ  
ความยืดหยุน  ความสามารถเปล่ียนแปลงข้ันตอน  หรือลําดับงาน 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
        การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจนั้น ไดศึกษาและรวบรวม
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือเปนขอมูลประกอบการศึกษาดังนี้ 

 
ชัยวัฒน  โฆษภัทรพิมพ (2540) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูทํา

ประกันชีวิตในอําเภอเมืองเชียงใหม วัตถุประสงคในการศึกษาคร้ังนี้ เพื่อทราบถึงปจจัยท่ีทําให
ผูบริโภคตัดสินใจทําประกันชีวิต ผลการศึกษาพบวา ผูทําประกันชีวิตเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง 
อยูในวัยทํางาน อายุระหวาง 21-40 ป สวนใหญประกอบอาชีพคาขายสวนตัวหรือนักธุรกิจประมาณ 
40% มีรายไดของครอบครัวระหวาง 12000 ถึง 18000 บาทตอเดือน นอกจากนี้พบวา 75% มีภาระ
เล้ียงดูในครอบครัวอยูระหวาง 3 ถึง 5 คน จากการวิเคราะหดวยคา ไคสแควร พบวาปจจัยท้ัง 2 กลุม
มีความสัมพันธกับลักษณะการตัดสินใจทําประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และเม่ือทดสอบ
ความแตกตางดวยสถิติทดสอบ t พบวามีตัวแปรท่ีมีผลตอลักษณะการตัดสินใจประกันชีวิตไดแก 
รายไดตอเดือน คาใชจายตอเดือน และจํานวนเงินเก็บออม เม่ือนําตัวแปรอิสระเหลานี้มาสราง
สมการจําแนกประเภท พบวามีตัวแปรท่ีสามารถใชตัวแปรจําแนกประเภทได 12 ตัว แปรไดสมการ
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จําแนกประเภท 1 สมการ เม่ือนําสมการดังกลาวไปทํานายความเปนสมาชิกของกลุม โดยกําหนด
โอกาสของการเปนสมาชิกของกลุมไวลวงหนา คือ 0.347 พบวาสามารถทํานายถูกตองรอยละ 85 
 

มรกต จันทราสกาวงศ และคณะ (2540) ไดทําการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูทํา
ประกันภัยรถยนตตอการบริการของบริการของบริษัทประกันภัย มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัย
ตาง ๆท่ีมีผลตอความพึงใจของผูทําประกันภัย ในดานการบริการที่ไดรับจากบริษัทประกันภัย
รถยนต รวมถึงระดับความพึงพอใจท่ีผูทําประกันภัยไดรับในปจจุบัน การศึกษาโดยวิธีรวบรวม
ขอมูลทุติยภูมิและปฐมภูมิ โดยวิธีการสํารวจโดยใชแบบสอบถาม การเลือกตัวเอยางจากบุคคล
ท่ัวไปจํานวน 120 ราย มีผูตอบแบบสอบถาม 107 ราย ผลการศึกษาทําใหทราบถึงปจจัยตาง ๆ   ท่ีมี
ความสําคัญและความพึงพอใจท่ีมีตอการบริการของบริษัทประกันภัยรถยนตในปจจุบัน รวมถึง
แนวทางในการพัฒนาปรับปรุงเพื่อใหผูทําประกันเกิดความพึงพอใจในการบริการของบริษัท
ประกัน จากการศึกษาเปรียบเทียบความสําคัญและความพึงพอใจดังกลาว จะเห็นวาส่ิงท่ีมีความ
แตกตางสวนใหญนั้น บริษัทประกันสามารถที่จะทําการปรับปรุงเพื่อท่ีจะตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูท่ีทําประกันกับบริษัทไดท้ังในสวนของพนักงานสํารวจ และอูในเครือบริษัทประกัน ซ่ึง
บริษัทประกันสามารถท่ีจะกําหนดมาตรฐานในการดําเนินชีวิตงานรวมกันกับอูซอมและบริษัท
สํารวจพื้นท่ีตาง ๆ ไดท่ีสําคัญคือ การสรางมาตรฐานหรือขอกําหนดตาง ๆท่ีบริษัทมีเพื่อท่ีจะลด
ความไมพึงพอใจอันเกิดจากความไมเขาใจในเร่ืองดังกลาว สวนบริษัทควรใหความสําคัญในการ
ปรับปรุงมากท่ีสุดคือ การพัฒนาพนักงานของบริษัทใหมีความรูความเขาใจในเร่ืองตาง ๆรวมถึง
การสรางนิสัยในการใหบริการ เพื่อท่ีจะสามารถใหบริการกับผูทําประกันทุกคนไดอยางถูกตอง
ชัดเจนและสามารถดําเนินการไดตามขอกําหนดของบริษัทเอง 

 
ขวัญชัย กิตติไพศาลกุล (2543) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูทําประกันภัยรถยนต

โดยสมัครใจ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงค เพื่อ วิเคราะหพฤติกรรมใน
การทําประกันภัยรถยนตของผูบริโภคกับบริษัทประกันภัยหนึ่ง ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
และศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจในการทําประกันภัย โดยทบสอบดวยคา ไคว-สแควร จากการศึกษาพบวา 
การเลือกทําประกันภัยแตละประเภทนั้นข้ึนอยูกับจํานวนรายได และความพึงพอใจของผูบริโภค 
นอกจากนี้ผลการศึกษายังพบวาการทําประกันภัยรถยนตของผูบริโภคสวนใหญจะติดตอกับบริษัท
ประกันภัยโดยตรง โดยไดรับอิทธิพลมาจากการแนะนําของเพ่ือน บุคคลท่ีรูจักและญาติเปนสวน
ใหญ ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีเปนมูลเหตุจูงใจในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ท้ัง
ประเภท 1 และประเภท 3 พบวา อัตราคาเบ้ียประกันภัย ความคุมครอง การบริการ เปนปจจัยสําคัญ
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ท่ีสงผลตออุปสงคของผูทําประกันภัย ในการท่ีจะโอนภาระความเส่ียงใหแกบริษัทประกันภัยตาม
ความสามารถในการจายคาเบ้ียประกันภัยจากรายไดของแตละบุคคล 
 

วาทินี   วังสุนทร (2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองการวิเคราะหพฤติกรรมผูซ้ือประกันตอการ
ซ้ือรูปแบบประกันภัยโรครายแรง วัตถุประสงคของการศึกษาเพื่อ 1) เพื่อศึกษาลักษณะท่ัวไปของผู
ซ้ือประกันภัยโรครายแรง 2) เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันโรครายแรงของ
ผูซ้ือประกันและ 3) เพื่อศึกษาความพึงพอใจในการใชบริการจากบริษัทประกันกับการซ้ือประกัน
โรครายแรงของผูซ้ือประกัน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เชน เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ฯลฯ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานความเส่ียงตอโอกาสการเกิดโรค  
 การศึกษาความพึงพอใจในการใชบริการจากบริษัทประกันภัย การซ้ือประกันภัย โรค
รายแรง ผลการศึกษาพบวาปจจัยดานราคา ผูซ้ือมีความพึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัย
ทางดานบุคลากร และปจจัยทางดานกระบวนการบริหาร ตามลําดับ ปจจัยทางดานบุคลากร พบวาผู
ซ้ือมีความพึงพอใจเกี่ยวกับความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการเบิกคารักษาพยาบาลมากท่ีสุด 
ขณะท่ีปจจัยทางดานอัตราเบ้ียประกัน พบวาผูซ้ือมีความพึงพอใจเกี่ยวกับเบ้ียประกันไมสูงนัก เมื่อ
เทียบกับผลตอบแทนท่ีอาจไดรับมากท่ีสุด สวนปจจัยทางดานกระบวนการใหบริการ พบวาผูซ้ือมี
ความพึงพอใจเกี่ยวกับการใหบริการชวยเหลือดานการรักษาพยาบาลตลอด 24 ช่ัวโมงมากทีสุ่ด และ
ปจจัยทางดานสงเสริมการตลาด พบวาผูซ้ือมีความพึงพอใจเกี่ยวกับการใหสิทธิพิเศษกับลูกคาเดิมท่ี
เคยทําประกันภัยโรครายแรงมากอน เชน สวนลด เปนตน 
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2.3 กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา 
       
 

 
 

 
 

 
     

 
                          

      

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1. ปจจัยดานสถานท่ี 
2.ปจจัยดานบุคลากร 
3.ปจจัยดานคาเบ้ียประกัน 
4.ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
5.ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
 
 

 พฤติกรรม 
1.อัตราคาเบ้ียประกัน 
2.ทุนประกัน 
3.จํานวนคร้ังท่ีทําประกันภยัรถยนต ภาค
สมัครใจ 
4.ช่ือเสียงของบริษัทประกันภัยตอการ
ตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัคร
ใจ 
5.เหตุผลท่ีทําประกันภัยรถยนต ภาค
สมัครใจ 

           
การตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจ 

ขอมูลดานบุคคล 
1. อายุ 
2. เพศ 
3. อาชีพ 


