
 
บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชประกันรถยนตช้ัน 1 ในเขตอําเภอ

เมืองจังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดทําการศึกษาถึงแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อเปน
พื้นฐานและแนวทางในการทําวิจัย ดังตอไปนี้ 
 
2.1 แนวคิดปจจัยท่ีกําหนดอุปสงค 
 

ทฤษฏีอุปสงคเปนทฤษฎีท่ีอธิบายถึงปริมาณสินคาและบริการที่ผูบริโภคตองการซ้ือ การ
ท่ีจะเปนอุปสงคไดตองประกอบดวย ผูบริโภคมีความปรารถนา (Desire) ท่ีจะบริโภคสินคา และ
บริการชนิดใดชนิดหนึ่ง อีกท้ังผูบริโภคยังตองมีความสามารถและความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (Ability and 
Willingness to pay) สินคาและบริการนั้นมาตอบสนองความตองการของตน ซ่ึงผูบริโภคสินคาตาง
มีความปรารถนาท่ีจะไดรับความพอใจสูงสุดในการบริโภคสินคาและบริการอยูเสมอ 

การที่ผูบริโภคจะมีอุปสงคหรือปริมาณการซ้ือสินคา และบริการชนิดใดเปนจํานวนมาก
หรือนอย นั้นไมไดถูกกําหนดมาจากราคาของสินคาแตเพียงอยางเดียวแตยังข้ึนอยูกับปจจัยอยางอื่น
ท่ีเกี่ยวของกันอีก 

ปจจัยกําหนดอุปสงคของสินคา/ บริการ/ ผลิตภัณฑ ชนิดใดชนิดหนึ่ง (X) สามารถแยก
ออกเปน 2 กลุม ไดดังนี้ (จรินทร เทศวานิช, 2531) 

1.  ปจจัยท่ีผูประกอบการสามารถควบคุมได ไดแก ปจจัยดานกลยุทธของผูประกอบการ 
2.  ปจจัยท่ีผูประกอบการไมสามารถควบคุมได ไดแก ปจจัยดานผูบริโภค ปจจัยดาน      

กลยุทธของคูแขงและปจจัยอ่ืนๆ ซ่ึงสามารถแสดงไดดังนี้ 
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โดยตัวแปรท่ีอยูทางซายมือเปนตัวแปรผล (ตัวแปรตาม) ในท่ีนี้คือ  ซ่ึงเปนปริมาณ

สินคา X ท่ีมีผูเสนอซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรทั้งหลายที่อยูในวงเล็บทางขวามือ (ตัวแปรอิสระ) จาก
ฟงกชัน 

อุปสงคเราสามารถแบงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคเปน 2 กลุม ดังนี้ 
(1)  ตัวแปรท่ีผูขายสามารถควบคุมได (Controllable Variables) คือ ตัวแปรท่ีมีผล

โดยตรงตออุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซ่ึงไดแก 4Ps 
1.1  ราคาของสินคา X (Price of Product X :  ) โดยท่ัวไปถาราคาของสินคาเพิ่มข้ึน

จะสงผลผูซ้ือจะซ้ือสินคา X ในปริมาณที่ลดลง และในทางตรงกันขามถาราคาของสินคาลดลงจะ
สงผลผูซ้ือจะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีเพ่ิมข้ึน ยกเวนสินคาท่ีแสดงความเชิดหนาชูตา เชน อัญมณี 
ถามีราคาตํ่า ปริมาณเสนอซ้ือจะนอยลง ดังนั้น ผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคา
เทาไหร 

1.2 การสงเสริมการขายสินคา X (Promotion Strategy : ) ซ่ึงไดแก ปจจัยท่ี
สามารถสงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) ไดมากข้ึน เชน การโฆษณา การลด
แลกแจกแถม เปนตน ส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือ ซ้ือสินคา X ใหมากข้ึน ดังนั้นผูขายสามารถ
กําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหร มีการแจกแถมอะไรบาง 

1.3 ตัวสินคา X เอง (Product Quality & Design X : ) ซ่ึงไดแก การออกแบบ
ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือสินคาเพราะชอบ
รูปลักษณแปลกๆ ใหมๆ ของสินคา ดังนั้น ผูขายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลักษณของสินคาท่ีจะ
เขาถึงลูกคาบางกลุมได 

1.4  การวางขายสินคา X (Place of Sale : ) ซ่ึงไดแก ท่ีตั้งคลังสินคา ท่ีจําหนาย
สินคา X ถาหากสินคา X วางขายอยูท่ัวไป ลูกคาสามารถหาซื้อไดงาย ดังนั้น ผูขายสามารถ

    

ปจจัยกลยุทธ ปจจัยผูบริโภค ปจจัยคูแขงขัน ปจจัยอื่นๆ 

ปจจัยท่ีสามารถควบคุมได ปจจัยท่ีไมสามารถควบคุมได 
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ใหบริการตางๆ ตามมา เชน ใหคําแนะนําในการซอม ประกัน ซ่ึงชวยเพิ่มยอดขาย เชนเดียวกับท่ีตั้ง
ของรานขายสินคา รานขายปลีกท่ีตั้งอยูยานการคา อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบนถนนท่ี
มีการจราจรนอย 

(2) ตัวแปรท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable Variables) ตัวแปรท่ีผูขายไมสามารถควบคุม
ไดแบงออกเปน 3 กลุม 

2.1 ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer Variables) ผูซ้ือสินคา X ซ่ึงประกอบ
ไปดวย 

2.1.1  รายไดของผูซ้ือ/ ผูบริโภค  ความสัมพันธระหวางระดับรายไดของ
ผูบริโภคเปล่ียนแปลงจะมีผลทําใหปริมาณความตองการสินคาและบริการเปล่ียนแปลงดวย โดยที่
การเปล่ียนแปลงดังกลาวแสดงใหเห็นถึงลักษณะของสินคา 2 ประเภท ไดแก 

ก)  สินคาปกติ (Normal or Superior Goods) คือ สินคาและบริการที่มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือถาระดับรายไดเพิ่มข้ึน ทําให
ปริมาณความตองการในสินคาและบริการนั้นเพิ่มข้ึน แตถาระดับรายไดลงลงทําใหปริมาณความ
ตองการสินคาและบริการนั้นลดลง 

ข) สินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) คือ สินคาและบริการที่มี
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถาระดับรายไดเพิ่มข้ึน 
ทําใหปริมาณความตองการในสินคาและบริการชนิดนั้นลดลง แตถาระดับรายไดลดลง ทําให
ปริมาณความตองการสินคาและบริการนั้นเพิ่มข้ึน ยกตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นวาคนจนมี
แนวโนมท่ีจะบริโภคขาวมากกวาคนท่ีมีรายไดสูงเม่ือราคาสินคาดอยคุณภาพสูงข้ึน นั่นคือผูซ้ือมี
ความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซ้ือสินคาไดในปริมาณท่ีนอยลง จึงจําเปนตองงดการซ้ือสินคา
บางอยางท่ีจําเปนนอยกวา เพ่ือนําเงินมาซ้ือสินคาดอยคุณภาพสูงข้ึน ในทางกลับกัน เม่ือสินคาดอย
ลดลง ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดเพิ่มมากข้ึนเพราะสามารถซ้ือสินคาเหลานี้ไดในปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน     
ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืนบางอยางท่ีมีคุณภาพดีกวามาบริโภคแทนปริมาณสินคาดอยที่เคยซ้ือประจํา
จึงลดลงไป 

2.1.2  รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and preference : 
) ไดเปล่ียนแปลงไป 

2.1.3 การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectation : ) เปนการคาดคะเนของผูซ้ือ
เกี่ยวกับส่ิงตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค อาจเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับ
ราคาสินคานั้นในอนาคต หรือการคาดคะเนเก่ียวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต ตัวอยางเชน ถาผูซ้ือ
คาดคะเนวาราคาน้ํามันในภายภาคหนาจะเพิ่มสูงข้ึน ผูซ้ือจะพากันกักตุนน้ํามันไวเพื่อหลีกเล่ียงการ
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ข้ึนราคาน้ํามัน เพราะฉะนั้นการคาดวาราคาน้ํามันจะเพิ่มสูงข้ึนของผูซ้ือ จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ี
เสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน ในทางตรงกันขาม ถามีขาวลือวาราคาน้ํามันจะลดลง ผูซ้ือไมจําเปนตองใช
น้ํามันในขณะน้ัน เพื่อชะลอการใชน้ํามันใหเพียงพอท่ีจะรอถึงปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง 

2.2 ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor Variables) ซ่ึงอาจเปนคูแขง ซ่ึง
ขายสินคา Y ซ่ึงสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขายสินคา Z ซ่ึงสามารถใช
รวมกับสินคา X ได ซ่ึงประกอบดวย 

2.2.1 ราคาสินคาและบริการอ่ืนท่ีเกี่ยวของกับสินคา X (Prices of Related 
Products) ถาราคาสินคาและบริการของสินคาท่ีใชทดแทนกัน  เพิ่มข้ึน เราคาดไดวาผูซ้ือจะหัน
ไปซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน ในทางตรงกันขามถา  ลดลงปริมาณซ้ือ  ยอมลดลงตาม ในกรณีท่ี
เปนสินคาท่ีใชประกอบกันหรือรวมกัน  เพิ่มข้ึน เราคาดไดวาผูซ้ือจะหันไปซ้ือสินคา X ลดลง 
ในทางตรงกันขามถา  ลดลงปริมาณซ้ือ  ยอมเพิ่มสูงข้ึน 

2.2.2 การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ ( ) การโฆษณาและการ
สงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง ในทางตรงกันขาม 
การโฆษณาและการสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X เพ่ิม
สูงข้ึน 

2.3 ตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable Variables) แบงเปน 
2.3.1 นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซ้ือสินคา X 
2.3.2  จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงมีผลทางบวกกับอุปสงค

สินคา 
2.3.3 สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซ้ือสินคา X ได เชน

ปริมาณนํ้าฝนในพื้นท่ีอาจสงผลใหปริมาณซ้ือรมเพิ่มข้ึน เปนตน 
 

2.2 แนวคิดสวนประสมทางดานการตลาด (Market Mix) 
 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 7 
ประการ โดยนํามาใชรวมกันอยางเหมาะสม (Kotler, Philip, 2003 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

1) ผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย โดย
ท่ีผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได กลาวคือ ผลิตภัณฑอาจเปนไดท้ังสินคาและ
บริการโดยท่ัวไปการผลิต ผลิตภัณฑตองมีมานพิจารณาคุณภาพของสินคา ลักษณะการออกแบบ 
ขนาด การรับประกันเปนตน ซ่ึงจะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาและทําใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจได เม่ือจําแนกตามความพึงพอใจเราสามารถแบงประเภทผลิตภัณฑออกเปน 
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1.1) ผลิตภัณฑหลัก หมายถึง ประโยชนพื้นฐานท่ีผูบริโภคไดรับโดยตรงจากการ
บริโภคผลิตภัณฑนั้นๆซ่ึงสามารถจะตอบสนองตอความตองการที่แทจริงของลูกคาไดเชน โรงแรม 
เกสเฮาส หรือ บานพัก มีประโยชนพื้นฐานเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีตองการพักคาง
คืนเปนตน 

1.2) ผลิตภัณฑพื้นฐาน หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได เชน 
หองพักเตียงเดี่ยว หองพักเตียงคู เปนตน 

1.3) ผลิตภัณฑคาดหวัง หมายถึง คุณสมบัติและเงือนไขท่ีผูบริโภคคาดหวังวาจะ
ไดรับจากการใชผลิตภัณฑ การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะตองคํานึงถึงความพึงพอใจของ
ผูบริโภคเปนหลัก เชน ความประทับใจจากการไดรับบริการดานท่ีพัก อุปกรณอํานวยความสะดวก
ในหองพักจะตองอยูในสภาพท่ีพรอมใชงาน เปนตน 

1.4) ผลิตภัณฑควบ หมายถึงผลประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคู
กับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย เชน เม่ือลูกคาจะซ้ือรถจะไดรับบริการ
ดานขอมูล ดานการจดทะเบียน การโอน และการบํารุงรักษาหลังการขาย เปนตน 

1.5) ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลง หรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการ 

2)  ราคา เปนส่ิงกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนหรือการใหบริการในรูปของเงินตรา
ราคาจึงเปนตนทุนในการใชบริการของลูกคาท่ีจะทําการเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับ
ราคาผลิตภัณฑ ถาคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาแลวลูกคาจะตัดสินใจซ้ือดังนั้นผูผลิตตอง
คํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูโดยผูบริโภคซึ่งผูผลิตจะตองทําใหการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้นๆ 

3)  ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง สถานท่ีใหบริการและเสนทางในการจัดจําหนาย
ซ่ึงจะตองคํานึงถึง การเลือกทําเลท่ีตั้งของธุรกิจนับวาเปนปจจัยท่ีสําคัญมากเนื่องจากผูบริโภคตอง
เดินทางไปซ้ือสินคาหรือรับบริการดังนั้นการเลือกทําเลท่ีตั้งจะตองคํานึงถึงเสนทางการคมนาคม
ระยะทางการกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวนไดแก ลักษณะของ
การบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนายและลูกคาเปาหมายของธุรกิจ 

4) การสงเสริมการตลาด หมายถึงการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูจําหนายและลูกคา
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดตอส่ือสาร
มีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชเพียงหนึ่งหรือหลากหลายขอมูลก็ได โดยอาศัยเคร่ืองมือท่ีใชในการ
สงเสริมการตลาดซ่ึงมี 5 ประเภท ดังนี้ 
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4.1) การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับองคกรและผลิตภัณฑบริการ หรือ
ความคิดโดยไมใชบุคคลเขาไปติดตอ แตจะติดตอโดยการใชส่ือตางๆซ่ึงจะตองเสียคาใชจายในการ
โฆษณา ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการเชน การโฆษณา
ผาส่ือวิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณาตางๆ เปนตน 

4.2)  การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการติดตอส่ือสารจากผูขายไปยังลูกคาท่ีมี
อํานาจ ซ้ือตรง พนักงานขายสามารถแนะนําชักชวนใหผูบริโภคซ้ือสินคาและสามารถใหความ
ชวยเหลือดูแลลูกคาและเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไรเพื่อทําใหเกิดโอกาสในการขายสินคา
และบริการเพิ่มเติมในอนาคต 

4.3) การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการขายโดยใช
บุคคล การโฆษณาและประชาสัมพันธการสงเสริมการขายสามารถกระตุนการซ้ือของผูบริโภคให
เพิ่มสูงข้ึนได เชน การลดราคา การแจกของตัวอยาง การจับฉลากชิงรางวัลเปนตน 

4.4)  การบอกกลาวแบบปากตอปาก มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจบริการเพราะ    
ผูท่ีเคยใชบริการจะทราบวาคุณภาพการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไรจากประสบการณของตนเอง
แลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืนซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคตหากผูใชบริการมี
ความรูสึกท่ีดีมีความประทับใจในบริการก็จะบอกตอไปยังคนรูจักและแนะนําใหไปใชบริการดวย ซ่ึง
วิ ธีการบอกกลาวแบบปากตอปากนี้สามารถชวยลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาดและ
ติดตอส่ือสารไดมาก แตในทางตรงกันขามหากผูท่ีเคยใชบริการไมเกิดความประทับใจในการบริการก็
จะบอกตอในทางลบไดการแนะนําจากคนรูจักมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูท่ียังไม
เคยใชบริการสูงมาก  ดังนั้นการบอกเลาแบบปากตอปากจึงมีผลตอธุรกิจบริการอยางยิ่งการไดรับ
ประสบการณท่ีไมประทับใจจะสงผลเสียอยางยิ่งตอธุรกิจบริการเพราะผูใชบริการที่ไมประทับใจนั้น
มีแนวโนมท่ีจะบอกกลาวท่ีจะบอกกลาวแบบปากตอปากสูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีประทับใจในการบริการ 

5) ผูมีสวนเก่ียวของหรือบุคลากร คือ บุคคลผูมีสวนเกี่ยวของกับการบริการทั้งหมด
รวมถึงลูกคาและบุคลากรท่ีใหบริการลูกคา คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก การ
ฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพอใจใหแกลูกคาท่ีมาใชบริการไดเหนือกวาคูแขง
บุคลากรตองมีความสามารถ  มีทัศนคติท่ีดี  สามารถตอบสนองความตองการของลูกคามี
ความสามารถในการแกไขปญหาและสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกองคกร 

6) การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ี
ใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแบงแผนกของพ้ืนท่ีภายในอาคารและลักษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจน 
รมไปถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆท่ีมีไวใหบริการดวย 
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7) กระบวนการใหบริการ  หมายถึง  ข้ันตอนในการใหบริการเพ่ือสงมอบคุณภาพใน
การใหบริการแกลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ ซ่ึงพิจารณา 2 ดาน คือความซับซอนและความ
หลากหลายในความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ  
เชน  ความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียนเขาพัก การจัดสงสัมภาระไปยังหองพัก  การทําความ
สะอาดหองพัก  เปนตน  สวนในดานความหลากหลายตองพิจารณาถึงความมีอิสระ  ความยืดหยุน  
ความสามารถในการเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับงาน 

 
2.3 แนวความคิดเก่ียวกับความเต็มใจท่ีจะจาย (willingness to pay)  
 

นิยามความเตม็ใจท่ีจะจาย (willingness to pay) 
Freeman A. Myrick. (1973) ไดใหคําจํากดัความของความเต็มใจท่ีจะจายคือ “ความเต็ม

ใจท่ีจะจาย คือผลประโยชนของการพัฒนาคุณภาพของส่ิงแวดลอมโดยบุคคลในสังคมจะแสดงใน
ทางตรงหรือทางออมก็ได”  

เรืองเดช ศรีวรรธนะ (2531) ไดใหความหมายความเต็มใจท่ีจะจายสินคาสาธารณะคือ 
เปนสินคาท่ีไมสามารถจะกีดกันผูใดผูหนึ่งไมใหเขาไปใชหรือรับบริการสินคานั้นได เม่ือผูบริโภค
หรือผูบริการทราบวาจะไดรับบริการดังกลาวโดยไมมีใครท่ีสามารถกีดกันตนเองได ก็จะตองซอน
เรนความรูสึกท่ีตองการสินคาไวโดยไมเปดเผยและจะไมเขารวมเสียคาใชจายในการจัดสรางหรือ
จักบริการหนี้  เพราะทราบวาอยางไรเสีย ตนก็จะไดรับประโยชนจากสินคานี้ 

พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.  2528 กลาววาความเต็มใจหมายถึง ความมีใจ 
มีใจสมัครดวยความยินดี ฉะนั้นความเต็มใจท่ีจะจายจึงหมายถึง บุคคลมีความยินดีท่ีจะจาย
คาบริการดวยความสมัครใจ 

สรุปไดวา ความเต็มใจท่ีจะจายในเร่ืองความเต็มใจจายคาเบ้ียประกันรถยนตประเภท 1.
เปนการแสดงออกของบุคคลวา หากบุคคลน้ันมีความประสงคจะซ้ือประกันแลวแลว บุคคลนั้น
ยินดีท่ีจะจายคาเบ้ียประกันภัยเทาไหร เพื่อแลกกับความคุมครองทรัพยสินท่ีไดรับ  
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แนวคิดความเต็มใจท่ีจะจาย 
แนวคิดความเต็มใจท่ีจะจายเร่ิมตนพัฒนาจากนักเศรษฐศาสตรส่ิงแวดลอมเพื่อประเมิน

มูลคาของส่ิงแวดลอมท่ีไมมีการซ้ือขายกันในราคาตลาด (ไมมีราคาตลาด) ซ่ึงวิธีการถามความเต็ม
ใจท่ีจะจายมีหลายลักษณะดังนี้ (Freeman, 1973) 

1.  คําถามปลายเปด (Open-Ended Question) โดยใหผูถูกสัมภาษณบอกราคาท่ีเต็มใจ
ที่จะจายเองเพื่อเปนการเปดโอกาสใหผูถูกสัมภาษณไดแสดงความเต็มใจท่ีจะจายมากท่ีสุด 
(Maximum willingness to pay) ซ่ึงการต้ังคําถามลักษณะน้ีผูถูกสัมภาษณจะตอบไดคอนขางยาก 
ดังนั้นจึงมีโอกาสท่ีผูถูกสัมภาษณจะไมตอบคอนขางมากหรืออาจจะตอบคาความเต็มใจท่ีจะจาย
มากกวาหรือนอยกวาความเปนจริง 

2.  คําถามปลายปด (Close-Ended Question) โดยการใหผูถูกศึกษาตอบแคเพียง “เต็ม
ใจจาย” หรือ “ไมเต็มใจจาย” สําหรับราคาเสนอ (Bid) ท่ีกําหนดให พบวาวิธีนี้สามรถหาความเต็ม
ใจจายสูงสุดไดดีกวาแบบคําถามปลายเปด โดยอาจถามไดเปน 2 ลักษณะคือ 

2.1) วิธี Binary Approach (Take it OR Leave it) เปนการใชราคาเสนอเพียงราคา
เดียวสําหรับผูถูกศึกษา 1 คนแตราคาเสนอจะถูกสุมใหสูงตํ่าเปล่ียนไปตามผูถูกศึกษาแตละคน 

2.2) วิธี Bidding Games เปนการใชราคาเสนอหลายคาสําหรับผูถูกศึกษา 1 คน โดย
ราคาเสนอเร่ิมตนจะถูกขยับเพิ่มข้ึนถาผูศึกษาตอบวา “เต็มใจจาย” และจะถูกขยับลดลงถาผูตอบ
ตอบวา “ไมเต็มใจจาย” ซ่ึงสวนใหญจะขยับราคาเสนอถัดไปข้ึนลงเพียง 2-3 ระดับ สําหรับผูถูก
ศึกษาแตละคน ปญหาของวิธีนี้คือ ปญหาความเอนเอียงของราคาเสนอเร่ิมตน กลาวคือ ราคาเสนอ
เร่ิมตนจะมีอิทธิพลตอคําตอบมูลคาความเต็มใจจาย แตก็มีผูแกปญหานี้โดยการสุมราคาเสนอเร่ิมตน
ท่ีตางกันออกไประหวางผูถูกศึกษาแตระราย 

2.3) เทคนิคการจายธนบัตรเทียม (Payment-Card Techniques) เปนการใหผูถูก
ศึกษาแบงธนบัตรเทียมท่ีไดรับเทารายไดจริงท่ีมอบใหแกผูสัมภาษณเม่ือไดรับคําถามวา “เต็มใจจาย
เพื่อการนี้เทาไหร” วิธีนี้ใหผลใกลเคียงกับคําถามปลายเปด 

2.4) คําถามหลายตัวเลือก (Discrete-Choice Question) เปนการใหผูถูกศึกษาเลือก
ราคาเสนอระดับตางๆท่ีตั้งไวในแบบสอบถาม วิธีนี้เร่ิมมีผูนํามาใชในระยะหลังนี้เพราะพบวามี
อัตราการตอบแบบสอบถามกลับสูงกวาและไดคาเต็มใจจายท่ีสมจริงในตลาดมากกวาวิธีอ่ืน 
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ปจจัยท่ีมีผลตอความเต็มใจจาย 
ความเต็มใจท่ีจะจายของแตละบุคคลข้ึนอยูกับตัวแปรตางๆคือ (Horst Siebert, 1981 อางใน 

ประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2538)  
1)  ทัศนคติท่ีมีตอสังคม (Attitude toward Society) 
ทัศนคติ คือ ความโนมเอียงของความรูศึกนึกคิด หรือความคิดเห็นของบุคคลท่ีแสดงให

เห็นไดจากคําพูดหรือพฤติกรรมซ่ึงแสดงออกตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง อาจเปนบุคคลส่ิงของหรืออ่ืนๆและ
ทัศนคติยังมีสวนมากท่ีจะสงผลใหคนเราแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมาดวย (ประภาเพ็ญ 
สุวรรณ, 2538) โดยท่ัวไปแลวเช่ือวาทัศนคติมีความสัมพันธกับพฤติกรรม 

ทัศนคติ เปนความรูสึกทางดานบวกและลบของแตละคนท่ีมีตอส่ิงแวดลอมทางสังคมทํา
ใหบุคคลพรอมท่ีจะโตตอบออกมาเปนพฤติกรรม ทัศนคติแตกตางจากความเช่ือ ความเช่ือเปน
สวนประกอบสวนหนึ่งของทัศนคติแตความเช่ือไมไดประกอบดวยความรูสึกและอารมณรวมท้ัง
ความพรอมท่ีจะแสดงออกเปนพฤติกรรม  สวนความคิดนั้น เปนการแสดงทัศนคติออกมาปรากฏ
ใหผูอ่ืนทราบโดยใชภาษาเปนส่ือ  ดังนั้นเราสามารถวัดทัศนคติของบุคคลไดโดยพิจารณาจากภาษา
ท่ีบุคคลแสดงออกหรือพิจารณาจากความคิดเห็นนั่นเอง สวนขอเท็จจริง (Fact) นั้นไมมีลักษณะของ
ความรูสึกและการประเมินอยูดวยซ่ึงแตกตางจากทัศนคติ 

ทัศนคติเปนสิงท่ีเกิดจากการเรียนรูโดยท่ัวไปประกอบดวยองคประกอบ 3 ดาน คือ 
องคประกอบดานความรูเชิงประมาณคา องคประกอบดานความรูสึก และ องคประกอบดานความ
พรอมท่ีจะแสดงออก ทัศนคติท่ีดี คือ กอใหเกิดการสรางงานสรางอาชีพ สวนทัศนคติท่ีไมดี คือ
กอใหเกิดปญหาอาชญากรรมโสเภณี ขยะมูลฝอย ดังนั้นทัศนคติจึงเปนปจจัยหนึ่งท่ีทําใหทราบถึง
ความเต็มใจท่ีจะจายของบุคคลในการจายคาเบ้ียประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ประเภท 1 

2)  ระดับการรับรูขาวสาร (The Level of Application Available) 
ขาวสารเปนปจจัยสําคัญท่ีจะชวยการตัดสินใจของมนุษย (Rowe, Alan J. 2008 อางใน 

ญาณิศา ตันศิรินาถกุล, 2551) กลาววาในกรณีท่ีมนุษยเกิดความไมแนใจเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ความ
ตองการขาวสารจะเพ่ิมมากข้ึน เพื่อตองการรูและเขาใจในส่ิงนั้นรวมท้ังการแนะนําในการปฏิบัติให
ถูกตอง 

กระบวนการติดตอส่ือสารน้ันประกอบดวยผูสงสาร  ชองทางการส่ือสาร และผูรับสาร 
โดยชองทางการส่ือสารแบงออกเปน 2 ชองทาง คือ 

1)  ชองทางส่ือมวลชน (Mass Media Channel) เปนวิธีการถายทอดสารโดยใช
ส่ือมวลชนเปนส่ือในการนําขาวสารไปยังผูรับ เชน หนังสือพิมพ โทรทัศน เปนตน 
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2)  ชองทางการส่ือสารระหวางบุคคล (Interpersonal  Channel)  เปนการติดตอระหวาง
บุคคลเพ่ือถายทอดขาวสารถึงผูรับ  เชน  การพูดคุยระหวางเพื่อนฝูง  การส่ือสารมีบทบาทโดยตรง
ตอกระบวนการพื้นฐานของการเปล่ียนแปลงโดยจะเปนตัวกําหนดการเปล่ียนแปลงวาจะเกิดข้ึน
หรือไมเพราะการส่ือสารเปนตัวการสําคัญในการเพ่ิมพูนความรูทําใหมีประสบการณตางๆมากข้ึน 
(สุจริต  บุญบงการและคณะ, 2527 อางถึงใน นิติวัฒน ปาณสมบูรณ, 2547) และชองทางการส่ือสาร
จากหนวยงานของรัฐก็เปนอีกทางหนึ่งท่ีทําใหบุคคลไดรับขาวสารเพิ่มมากข้ึน  ดังนั้นการ
แพรกระจายขาวสาร  จึงมีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในเร่ืองของ
ความเต็มใจท่ีจะจายคาเบ้ียประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ประเภท 1 

3)  รายได (Income) รายไดจัดวาเปนตัวแปรท่ีสําคัญตัวหนึ่งท่ีมีสวนในการกําหนด
ความเต็มใจท่ีจะจาย กลาวคือ ความเต็มใจท่ีจะจายตองมีความสอดคลองกับความสามารถที่จะจาย 
(Ability to Pay) ซ่ึงความสามารถท่ีจะจายนี้สามารถวัดและประเมินรายไดของบุคคลคือ บุคคลท่ีมี
รายไดสูง ก็จะมีความสามารถท่ีจะจายและความเต็มใจจายสูงกวาบุคคลท่ีมีรายไดต่ํา 
 
2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

จากการทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาคร้ังนี้ มีดังนี้คือ 
มรกต จันทราสกาวงศ และคณะ (2540) ไดทําการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูทํา

ประกันภัยรถยนตตอการบริการของบริการของบริษัทประกันภัย มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัย
ตาง ๆ ท่ีมีผลตอความพึงใจของผูทําประกันภัย ในดานการบริการที่ไดรับจากบริษัทประกันภัย
รถยนต รวมถึงระดับความพึงพอใจท่ีผูทําประกันภัยไดรับในปจจุบัน โดยรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ
และปฐมภูมิ จากวิธีการสํารวจโดยใชแบบสอบถาม การเลือกตัวเอยางจากบุคคลท่ัวไปจํานวน 120  
ราย มีผูตอบแบบสอบถาม 107 ราย ผลการศึกษาทําใหทราบถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีมี ความสําคัญและ
ความพึงพอใจที่มีตอการบริการของบริษัทประกันภัยรถยนตในปจจุบัน รวมถึงแนวทางในการ
พัฒนาปรับปรุงเพื่อใหผูทําประกันเกิดความพึงพอใจในการบริการของบริษัทประกัน จากการศึกษา
เปรียบเทียบความสําคัญและความพึงพอใจดังกลาว จะเห็นวาส่ิงท่ีมีความ แตกตางสวนใหญนั้น 
บริษัทประกันสามารถที่จะทําการปรับปรุงเพ่ือท่ีจะตอบสนองความพึงพอใจของผูท่ีทําประกันกับ
บริษัทไดท้ังในสวนของพนักงานสํารวจ และอูในเครือบริษัทประกัน ซ่ึงบริษัทประกันสามารถท่ีจะ
กําหนดมาตรฐานในการดําเนินชีวิตงานรวมกันกับอูซอมและบริษัทสํารวจพ้ืนท่ีตาง ๆ ไดท่ีสําคัญ
คือ การสรางมาตรฐานหรือขอกําหนดตาง ๆท่ีบริษัทมีเพื่อท่ีจะลดความไมพึงพอใจอันเกิดจากความ
ไมเขาใจในเร่ืองดังกลาว สวนบริษัทควรใหความสําคัญในการ ปรับปรุงมากที่สุดคือ การพัฒนา
พนักงานของบริษัทใหมีความรูความเขาใจในเร่ืองตาง ๆรวมถึง การสรางนิสัยในการใหบริการ 
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เพื่อท่ีจะสามารถใหบริการกับผูทําประกันทุกคนไดอยางถูกตอง ชัดเจนและสามารถดําเนินการได
ตามขอกําหนดของบริษัทเอง 

ขวัญชัย กิตติไพศาลกุล (2543) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูทําประกันภัยรถยนต 
โดยสมัครใจ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงค เพื่อ วิเคราะหพฤติกรรมใน 
การทําประกันภัยรถยนตของผูบริโภคกับบริษัทประกันภัยหนึ่ง ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
และศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจในการทําประกันภัย โดยทบสอบดวยคา ไคว-สแควร จากการศึกษาพบวา 
การเลือกทําประกันภัยแตละประเภทนั้นข้ึนอยูกับจํานวนรายได และความพึงพอใจของผูบริโภค  
นอกจากนี้ผลการศึกษายังพบวาการทําประกันภัยรถยนตของผูบริโภคสวนใหญจะติดตอกับบริษัท
ประกันภัยโดยตรง โดยไดรับอิทธิพลมาจากการแนะนําของเพื่อนบุคคลที่รูจักและญาติเปนสวน 
ใหญ ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีเปนมูลเหตุจูงใจในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ ท้ัง  
ประเภท 1 และประเภท 3 พบวา อัตราคาเบ้ียประกันภัย ความคุมครอง การบริการ เปนปจจัยสําคัญ 
ท่ีสงผลตออุปสงคของผูทําประกันภัย ในการท่ีจะโอนภาระความเส่ียงใหแกบริษัทประกันภัยตาม 
ความสามารถในการจายคาเบ้ียประกันภัยจากรายไดของแตละบุคคล 

ภัทรากร บรรจงจัด (2548) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ
ประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของบริษัท สามัคคีประกันภัย อําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม
การศึกษานี้มีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการประกันภัย
รถยนตภาคสมัครใจ ของบริษัทสามัคคีประกันภัย อําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหมและมี
วัตถุประสงครองเพื่อท่ีจะศึกษาวิเคราะหถึงพฤติกรรมในการทําประกันภัยรถยนตของผูบริโภคดวย
ขอมูลไดเก็บรวบรวมจากผูบริโภค ในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม โดยวิธีการสุมตัวอยาง
แบบเจาะจง จํานวน 250 ตัวอยาง การวิเคราะหขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามไดใชวิธีการทางสถิติ
ไดแก รอยละ ความถ่ี คาเฉล่ีย และการวิเคราะหเชิงอนุมาน โดยการหาคาไคสแควรผลการศึกษา
พบวาผูทําประกันภัยรถยนตจะมีอายุระหวาง 20-50 ป การศึกษาจบระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด มี
อาชีพเปนพนักงานบริษัท ประกอบธุรกิจสวนตัว และรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนใหญมี
รายไดตั้งแต 10,000-40,000 บาทตอเดือน และมีสถานภาพเปนหัวหนาครอบครัว ผูทําประกันภัย
รถยนตสวนใหญจะมีรถยนตใชงานประจําเพียง 1 คัน โดยจะเสียคาประกันภัยประเภท 1 ตั้งแต 
10,000-20,000 บาทตอป เสียคาเบ้ียประกันภัยประเภท 3 จํานวนเงินไมเกิน 5,000 บาทตอป การทํา
ประกันภัยรถยนตผูบริโภคจะติดตอกับบริษัทโดยตรง โดยไดรับอิทธิพลจากการแนะนําของเพ่ือน 
บุคคลท่ีรูจักและญาติเปนสวนใหญปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจท้ังประเภท 1 และประเภท 3 ผลการศึกษาพบวา การเลือกทําประกันภัยรถยนตดังกลาวข้ึนอยูกับ
รายได การบริการอัตราคาเบ้ียประกันภัย และความคุมครอง เปนปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการ
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ตัดสินใจทําประกันภัยของผูบริโภค นอกจากนั้นผูทําประกันภัยยังเห็นวาการทําประกันภัยรถยนต 
สรางความอบอุนใจใหไดในระดับหนึ่งเม่ือเกิดอุบัติเหตุข้ึน และชวยลดภาระคาใชจายได
ภาพลักษณท่ัวไป ผูทําประกันภัยรถยนตเห็นวา บริษัท สามัคคีประกันภัย เปนหนวยงานท่ีมีความ
ม่ันคง มีความซ่ือสัตยในการใหบริการและไววางใจได สําหรับปญหาในการใหบริการที่สําคัญคือ 
ปญหาเกี่ยวกับความชัดเจนในขอตกลงและเง่ือนไขการจายเบ้ียประกันภัย รวมท้ังการคิดอัตราคา
เบี้ยประกันภัยรถยนตสูงเกินไป 

กนกวรรณ กันคํา (2549) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือก
บริษัทประกันภัยรถยนต ของผูใชรถยนต ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา
สภาพปจจุบันและปญหาจากการประกันภัยรถยนตของผูใชรถยนต ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงราย เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกบริษัทประกันภัยรถยนตของผูใชรถยนต 
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย และเพื่อเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกบริษัท
ประกันภัยรถยนตของผูใชรถยนต ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ในดานเพศและอายุ โดยทํา
การเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากผูท่ีเปนเจาของรถยนตสวนบุคคล ท่ีไปใชบริการท่ี
ศูนยการคาและตลาดสดเทศบาล ในจังหวัดเชียงราย จํานวน 382 ตัวอยาง สถิติท่ีใชในการวิเคราะห
ขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที และการวิเคราะหความ
แปรปรวน จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31-40 ป 
มากท่ีสุด มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี สวนใหญมีรายไดเฉล่ีย
ตอเดือนระหวาง10,001-20,000 บาท ใชรถยนตนั่งสวนบุคคล ประเภทรถท่ีใชคือ รถกระบะ 
นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามท่ีทําประกันภัยภาคสมัครใจสวนใหญทําประกันภัยรถยนตประเภท
กรมธรรมภาคสมัครใจประเภทท่ี 1 บริษัทประกันภัยรถยนตท่ีผูตอบแบบสอบถามรูจักมากท่ีสุดคือ 
บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด บริษัทประกันภัยรถยนตท่ีมีการเลือกใชบริการมากท่ีสุด คือบริษัท 
มิตรแทประกันภัย จํากัด ปจจัยทางการตลาดทุกปจจัยสงผลตอการเลือกบริษัทประกันภัยรถยนต
ของผูใชรถยนตมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก การเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือก
บริษัทประกันภัยรถยนต ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ระหวางกลุมพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมี 
เพศ อายุ และระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือก
บริษัทประกันภัยรถยนต ในอําเภอเมือ ง จังหวัดเชียงรายไมแตกตางกัน 

จันทรจีรา ปาลี (2551) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการทําประกันภัยรถยนต 
ภาคสมัครใจในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยศึกษาถึง 3 วัตถุประสงค คือ 1) ศึกษาขอมูล
ดานบุคคลของผูทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจ 2) ศึกษาพฤติกรรมการทําประกันภัยรถยนต 
ภาคสมัครใจ และ3) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจขอมูลท่ีใชใน
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การศึกษาเปนขอมูลปฐมภูมิซ่ึงไดมาจากการสัมภาษณโดยใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 
200 ราย ชวงเดือน มีนาคม – มิถุนายน 2551 ซ่ึงเลือกมาโดยการสุมแบบบังเอิญ (Accidental 
Sampling) การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะหแบบ ไค-สแควร ขอมูลดาน
บุคคลของผูทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสัดสวนของเพศหญิง
มากกวาเพศชาย มีอายุระหวาง 25-35 ป มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีการ
ประกอบอาชีพรับจาง และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 10,000-20,000 บาท สวนในดานผลการศึกษา
พฤติกรรมของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาเบ้ียประกันระหวาง15,001-20,000 
บาท มีทุนประกัน 100,001-300,000 บาท โดยเคยทําประกันภัยภาคสมัครใจมาแลว 1 คร้ัง และเห็น
วาช่ือเสียงของบริษัทประกันภัยมีผลในการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยเหตุผล
ในการตัดสินใจทําประกันภัยรถยนต ภาคสมัครใจ คือ การไดรับความคุมครองกรณีเกิดอุบัติเหตุผล
การศึกษาพฤติกรรมการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยใชการทดสอบไค-สแควร ทดสอบ
ความสัมพันธระหวางทุนประกันและคาเบ้ียประกัน กับขอมูลดานบุคคลของกลุมตัวอยาง พบวา 
เพศ ไมมีความสัมพันธกับทุนประกันและคาเบ้ียประกัน และอายุและอาชีพมีความสัมพันธกับทุน
ประกันและคาประกันภัย สวนรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมีความสัมพันธกับทุนประกันแตมี
ความสัมพันธกับคาเบ้ียประกันผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการทําประกันภัยรถยนต ภาค
สมัครใจ พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกันนอยกวา 10,000 บาท และกลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ีย
ประกันระหวาง 10,001-15,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานคาเบ้ียประกัน แตกตางกับกลุม
ตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกันระหวาง 15,000-20,000 บาท และกลุมตัวอยางท่ีมีคาเบ้ียประกันมากกวา 
20,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 

จีรศักดิ์ ศรีรัตน (2551) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูใชรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันภัยรถยนต
ภาคสมัครใจของผูใชรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย และเพื่อศึกษาปญหาของลูกคาใน
การเลือกทําประกันภัยรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวม
ขอมูลคือ แบบสอบถาม  โดยกลุมตัวอยาง คือ ผูใชรถยนตสวนบุคคลที่จดทะเบียนและเสียภาษี ใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย จํานวน 382 คน และวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 
เพ่ือหาคาความถี่ คารอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยภาพรวมมีความสําคัญใน
ระดับมาก เม่ือพิจารณาตามสวนประสมทางการตลาด พบวา ปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุดไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก ดานราคา และปจจัยท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดไดแก ดานการสงเสริม
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การตลาด มีรายละเอียดดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุมครองความเสียหายตอตัวรถยนต ปจจัย
ดานราคา ไดแก ราคามีความเหมาะสมกับผลประโยชนทดแทน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ไดแก บริษัท ประกันภัยมีตัวแทนใหบริการทั่วประเทศ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก 
มีการสงจดหมายแนะนํารูปแบบกรมธรรมของบริษัทประกันภัย สภาพปญหาของผูใชรถยนต
เกี่ยวกับการบริการของบริษัทประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจ โดยภาพรวมมีปญหาอยูในระดับปาน
กลาง ขอท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุดไดแก ความลาชาในการชดใชคาเสียหายในกรณีเกิดอุบัติเหตุ รองลงมา
ไดแก ความลาชาในการจัดสงกรมธรรมประกันภัย สวนขอท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดไดแก พนักงาน
และตัวแทนของบริษัทประกันไมสุภาพ ไมซ่ือสัตย พูดจาไมนาเช่ือถือ ผูตอบแบบสอบถามให
ขอเสนอแนะเพิ่มเติมไววา บริษัทฯ ควรปรับปรุงการใหบริการใหมีความรวดเร็วมากกวานี้ ลดราคา
คาเบ้ียประกันภัยใหถูกลงกวาเดิม ควรปรับปรุงความลาชา ในการดูแลคาเสียหาย กรณีเกิดอุบัติเหตุ
ไมมีบริการหลังการขาย และควรปรับปรุงในเร่ืองของ มาตรฐานการบริการ 
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2.5 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

จากการทบทวนวรรณกรรมดานทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ สามารถสรุปกรอบ 
แนวคิดในการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชประกันภัยรถยนตช้ัน 1 ในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม ไดดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอมูลทั่วไปของผูซ้ือ 
ประกันรถยนตชั้น 1 

- เพศ  
- อายุ  
- สถานภาพสมรส  
- ระดับการศึกษา  
- อาชีพ  
- รายไดตอเดือน  
- จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ 
ประกันรถยนต ชั้น 1 

- ดานผลิตภัณฑ  
- ดานราคา  
- ดานชองทางจัดจําหนาย  
- ดานการสงเสรมิการตลาด  
- ดานกระบวนการใหบริการ  
- ดานบุคลากร  
- ดานกายภาพ 

       พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันรถยนตชั้น 1 
- ยี่หอรถท่ีมีประกันรถยนตช้ัน 1  
- ประเภทของรถยนตท่ีทําประกันรถยนตช้ัน 1  
- ราคารถยนตท่ีทําประกันรถยนตช้ัน 1   
- อายุของรถยนต  
- คาเบ้ียประกันรถยนตช้ัน 1  
- บริษัทท่ีใชบริการประกันภัยช้ัน 1  
- การเลือกบริษัทรับประกันรถยนต  
- ชองทางท่ีเลือกทําประกันรถยนต  
- การทราบขอมูลเกี่ยวกับการทําประกันภัยรถยนต   

ประเมินมูลคาความเต็มใจจายคาเบ้ียประกันรถยนต ชั้น 1  
- ความเต็มใจจายคาเบ้ียประกันภัยรถยนตช้ัน 1 ท้ังในกรณี
รถยนตใหม, รถยนตเกา, รถยนตตออายุประกัน     
 


