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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

2.1   แนวคิด  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 
        2.1.1   ทฤษฏีแรงจูงใจ  

 
      ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลวไดอธิบายถึงความตองการของมนุษยซ่ึงลักษณะเปนลําดับ

ขั้นจากต่ําไปหาสูง และเปนทฤษฎีที่ยอมรับกันอยางแพรหลาย โดยมีความสําคัญเกี่ยวกับพฤติกรรม
มนุษยดังนี้ (โสภา ชูพิกุลชัย, 2522) 

      1.   มนุษยมีความตองการ ความตองการมีอยูเสมอและไมมีที่ส้ินสุด แตส่ิงที่มนุษย
ตองการนั้นขึ้นอยูกับวา เขามีส่ิงนั้นอยูแลวหรือยัง ขณะที่ความตองการใดไดรับการตอบสนองแลว
ความตองการอยางอื่นก็จะเขามาแทนที่ กระบวนการนี้ไมมีที่ส้ินสุดและจะเริ่มตั้งแตเกิดจนกระทั้ง
ตาย 

     2.   ความตองการที่ไดรับการตอบสนองแลว จะไมเปนสิ่งจูงใจของพฤติกรรมอีกตอไป
ความตองการที่ไมไดรับการตอบสนองแลว ความตองการระดับสูงก็จะเรียกรองใหมีการตอบสนอง
ทันที ดังจะเห็นจากตารางของ Maslow ไดแบงลําดับขั้นของความตองการไว 5 ขั้น ดังนี้ 
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รูปภาพที่ 1 Maslow ไดแบงลําดับขั้นของความตองการไว 5 ขั้น ดงันี ้
 

ความตองการที่จะไดรับความสําเร็จ 
ตามความนึกคดิ 

 
ความตองการที่จะไดรับการยกยอง 

 
ความตองการทางสังคม 

 
ความตองการความปลอดภยั 

 
ความตองการทางรางกาย 

       
ท่ีมา :   โสภา ชูพิกุลชัย  ( 2522 ) 
 

      1)   ความตองการทางรางกาย (physiological needs) เปนความตองการขั้นมูลฐานของ
มนุษย และเปนสิ่งจําเปนที่สุดสําหรับการดํารงชีวิต รางกายตองไดรับการตอบสนองภายในชวง
ระยะเวลาสม่ําเสมอ ถารางกายไมไดรับการตอบสนองแลว ชีวิตก็ดํารงอยูไมได ความตองการ
เหลานี้ไดแก อาหาร อากาศ น้ําดื่ม เครื่องนุงหม ยารักษาโรค ความตองการของแตละคนโดยการ
จายคาจางเพื่อคนงานหรือลูกจางจะไดนําเงินไปใชจายเพื่อแสวงหาสิ่งจําเปนขั้นมูลฐานของชีวิต
เพื่อการดํารงชีวิตของแตละคน 

      2)   ความตองการความปลอดภัย (security needs) เมื่อความตองการทางรางกายไดรับ
การตอบสนองแลว ความตองการความปลอดภัยก็เขามามีบทบาทในพฤติกรรมของมนุษยมีความ
ปรารถนาที่จะไดรับความคุมครองจากภยันตรายตาง ๆ ที่จะมีตอรางกาย เชน อุบัติเหตุ อาชญากรรม 
หรือความมั่นคงในการดํารงชีวิตประจําวันเปนสิ่งสําคัญที่มีผลตอขวัญและกําลังใจของมนุษยทุก
คน ถาคนเราอาศัยอยูดวยความรูสึกหวั่นไหวอยูตลอดเวลาถึงความมั่นคงปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพยสิน การดํารงชีวิตก็คงไมราบรื่น ตองคอยหวาดระแวงกลัวจะมีคนมาทําราย ตองดํารงอยูดวย
ความหวาดผวา ไมไวใจคนรอบขาง 

     3)   ความตองการทางสังคม (social needs) เมื่อความตองการ 2 ประการแรก ไดรับการ
ตอบสนองแลว ความตองการที่อยูในระดับสูงกวาก็จะเขาครอบงําพฤติกรรมของบุคคลนั้น ความ
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ตองการทางสังคม  หมายถึงความตองการที่จะเขารวมและไดรับการยอมรับความเปนมิตรภาพและ
ความรักจากเพื่อนรวมงาน ความตองการขั้นนี้ของบุคคลเปนความตองการที่จะใหบุคคล หรือ 
เพื่อนรวมงานยอมรับในความสําคัญของตนวาเปนสวนหนึ่งของสังคม องคการยอมตอบสนอง
ความตองการของลูกจาง โดยการใหลูกจางสามารถแสดงความคิดเห็น และความคิดเห็นที่ไดรับการ
ยอมรับ ควรจะมีการยกยองและชมเชยและใหลูกจางมีสวนในการแสดงความคิดเห็น เพื่อสราง
ความรูสึกถึงความเปนสวนหนึ่งในองคการ 
                  4)   ความตองการที่จะไดรับการยกยองในสังคม (esteem needs) ความตองการใหไดรับ
การยกยองในสังคมรวมถึงความเชื่อมั่นในตนเอง ความสําเร็จ ความรู ความสามารถ การนับถือ
ตนเอง ความเปนอิสระและเสรีภาพ และ รวมถึงความตองการที่จะมีฐานะเดนเปนที่ยอมรับนับถือ 
ของคนทั้งหลาย การมีตําแหนงสูงในองคการหรือการที่สามารถเขาใกลชิดกับบุคคลสําคัญๆ ลวน
แตทําใหฐานะของตนเดนเปนที่ยกยองในสังคม 
 5)   ความตองการที่จะไดรับความสําเร็จตามความนึกคิด (self-actualization) ความ
ตองการขั้นสูงสุดนี้เปนความตองการพิเศษ ซ่ึงคนธรรมดาเปนสวนมากนึกอยากจะเปน นึกอยากจะ
ได แตไมสามารถเสาะหาได การที่บุคคลใดบรรลุถึงความตองการในขั้นนี้ก็ไดรับการยกยองเปน
บุคคลพิเศษ เชน ความคิดที่อยากจะเปนนายกรัฐมนตรี หรือ นักกีฬา ที่มีความสามารถจนเปนที่
ยอมรับยกยองจากบุคคลทั่วไป แตละคนยอมมีความรูสึกนึกคิดแตกตางกันไป 
 
          2.1.2   แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ  
 
                        ความพึงพอใจ หมายถึงความสามารถของผลิตภัณฑที่จะสรางความพึงพอใจใหแก
ลูกคา ซ่ึงความพึงพอใจนี้จะเกิดขึ้นหลังจากการซื้อสินคา หรือ บริการ ความพึงพอใจจะขึ้นอยูกับ
การรับรูตอการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑ โดยถาการรับรูตอการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑเปนไป
ตามที่คาดหวังนั่นแสดงวาลูกคาไดรับความพึงพอใจ (วารินทร สินสูงสุด และวันทิพย สินสูงสุด, 
2535)ความพึงพอใจของลูกคาสามารถแบงได 2 ระดับ ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ,2541 ) 
         1)   ความสามารถตอบสนองความจําเปนขั้นพื้นฐานของลูกคาได 

        2)   สามารถตอบสนองความคาดหมายในการกลับมาใชบริการในครั้งตอไป 
        ส่ิงสําคัญในการตองสนองความตองการของลูกคาเพื่อใหเกิดความพึงพอใจคือการที่

จะตองทําการคนควาวาผูบริโภคมีความตองการของลูกคาแตละคนแตกตางกันออกไปตามความ
คาดหวังไมวาลูกคาจะเปนบุคคลใดก็ตามความตองการก็จะคลายคลึงกันซึ่งสิ่งที่เปนปจจัยที่
กอใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวย 
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         1)   ความตองการในตัวสินคาและบริการ ซ่ึงลูกคาคาดหวังที่จะไดรับสินคาที่ตรงกับ
ความตองการและ บริการที่ดีรวดเร็ว ประทับใจ โดยไมบกพรอง ซ่ึงถือเปนปจจัยหลักที่สําคัญที่สุด
ที่จะทําใหลูกคาสนใจ ซ่ึงเมื่อเปรียบเทียบกับปจจัยดานราคาแลว ยังมีความสําคัญมากกวา 
         2)   ราคาแขงขัน เปนอีกปจจัยหนึ่งที่สําคัญ ที่จะกอใหเกิดความพึงพอใจโดยเฉพาะ
หากเปนสินคาที่มีจํานวนมาก 
         3)   คุณภาพและความเชื่อถือได ลูกคาคาดหวังวาสินคาและบริการที่เขาไดซ้ือไปจะมี
คุณภาพสูงและสามารถจะเชื่อใจได 
        4)   การสงมอบสินคา ซ่ึงผูใหบริการตองมีการสงมอบที่ตรงตอเวลา เพื่อใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจ และการสงมอบนั้นจะตองทําดวยความมีประสิทธิภาพไมเกิดความบกพรอง 
        5)   การบริหารหลังการขาย เมื่อลูกคาไดทําการซื้อสินคา หรือ ใชบริการแลว ลูกคา
ยอมมีความคาดหวังวา หากเกิดปญหากับสินคาหรือบริการที่จะไดรับเขาจะไดรับความชวยเหลือ
และแนะนําเปนอยางดี 
        6)   สถานที่ ลูกคาคาดหวังจะไดรับความสะดวกในการซื้อสินคา หรือ การรับบริการ
ทั้งนี้ รวมถึงบรรยากาศและความสะดวกในการบริการดวย 
 สําหรับการศึกษาแนวทางความคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจดังกลาวจะเปนแนวทางให บริษทั
เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด สาขาเชียงใหม สามารถปรับปรุงคุณภาพการใหบริการ เพื่อใหลูกคา
ไดรับความพอใจสูงสุด ตรงกับความตองการและตัดสินใจใชบริการตางๆ ของบริษัท เปนอันดับ
แรก  
 
           2.1.3   ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  

 
                       พฤติกรรมของผูบริโภคแตกอนนั้น เปนสวนหนึ่งของทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร จึงมี
การวิเคราะหเศรษฐศาสตรของผูบริโภค ใชอธิบายเรื่องราวของความตองการในตลาด สําหรับ
สินคานั้นๆ  ซ่ึงการศึกษามีขอบเขต เพื่อใชอธิบายวา ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาอยางไร ภายใต
สถานการณหนึ่งและความเกี่ยวพันกันในตลาดจะมีผลถึงปริมาณของผลิตภัณฑที่ขายไดรวม
อยางไรบาง อยางไรก็ตาม การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในเชิงเศรษฐศาสตร ยังมีขอจํากัดอยูหลาย
ประการ และยังมีขอบกพรอง และยากตอการวัดอรรถประโยชน ปจจุบันการศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคจึงอาศัยวิธีการศึกษาทางพฤติกรรมศาสตรรวมดวย ในขณะเดียวกัน การศึกษาพฤติกรรม
ผูบริโภค ของศาสตราจารย Philips Kotler ในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหม ของศิริวรรณ 
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เสรีรัตน และคณะ (2541) กลาวโดยสรุปไดวา การที่เราจะทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อ
ใชในการวางแผนเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดตองตั้งคําถาม 6 ขอ ดังนี้ 
        1)   ใครคือกลุมเปาหมาย (Who is in the market?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
ตลาดเปาหมาย วาเปนกลุมผูบริโภคกลุมไหน โดยอาจแบงตามเพศ อายุ รายได การศึกษา และเขตที่
อยูอาศัย เปนตน 
        2)   ตลาดตองการสินคาอะไร (What does the market buy?) เปนคําถามที่ตองการ
ทราบถึงผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการซื้อ ซ่ึงอาจแบงเปนสินคาสะดวกซื้อ สินคาเปรียบเทียบซื้อ 
สินคาเจาะจงซื้อ และสินคาไมแสวงซื้อ 
        3)   เมื่อไรที่ตลาดตองการ (When does the market buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงโอกาสในการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงอาจขึ้นอยูกับอัตราการใชหรือการบริโภคสินคา โดยที่โอกาส
ในการซื้ออาจแบงเปนชวงเดือนใดของป ชวงฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
หรืออาจเปนเทศกาลนิยม 
         4)   ใครคือผูเกี่ยวของในการซื้อ (Who is involved in the buying?) เปนคําถามที่
ตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนบุคคลหรือ
หนวยงานหรือสถาบันตางๆ โดยที่บทบาทของผูเกี่ยวของกับการตัดสินใจมีดังนี้คือ ผูริเริ่ม ผูมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือและผูใช 
        5)   เพราะเหตุใดจึงเกิดการซื้อ (Why does the market buy?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงจุดประสงค เหตุผล หรือปจจัยตางๆ ในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคมีดังนี้คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยเฉพาะบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 
         6)   การซื้อเกิดขึ้นอยางไร (How does the market buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
กระบวนการตัดสินใจซื้อในการซื้อของผูบริโภค แสดงถึงอิทธิพลตางๆ ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจซื้อซ่ึง
อาจเปนขั้นตอนในการตัดสินใจไดดังนี้คือ การตระหนักถึงปญหา การคนหาขอมูล การประเมิน ผล
พฤติกรรม การตัดสินใจและความรูสึกภายหลังการซื้อจะเห็นไดวาพฤติกรรมการบริโภคของมนุษย
ในสังคม ขึ้นอยูกับลําดับความตองการ เปนผลสืบเนื่องมาจากแรงกระตุนและแรงจูงใจในการซื้อ 
ภาวะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคขึ้นอยูกับความตองการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู และรวบ
ถึงอิทธิพลภายนอก ประกอบดวย ครอบครัว รายได ธุรกิจ สังคมและวัฒนธรรม 
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 2.1.4   ทฤษฎีอุปสงค  
 
                      อุปสงคสําหรับสินคา และบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง จํานวนตางๆ ของสินคา
หรือบริการชนิดนั้น ที่ผูบริโภคตองการซื้อในระยะเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาตางๆ ของสินคาชนิดนั้น 
ในระยะเวลาที่กําหนด 
                      อุปสงคของสินคาในทางเศรษฐศาสตรจึงประกอบไปดวยเง่ือนไข 3 ประการคือ 
ความตองการ (desire) ความเต็มใจที่จะซื้อ (willingness to pay) และความสามารถในการจายซื้อ 
(ability to pay) ซ่ึงหากมีเงื่อนไขครบทั้ง 3 ขอนี้จึงเรียกวาอุปสงคนี้วาเปนอุปสงคที่มีประสิทธิภาพ 
(effective demand) แตถาขาดเงื่อนไขใดเงื่อนไขหนึ่งในสองขอหลังนี้แลว จะเรียกอุปสงคนั้นวา
เปนอุปสงคที่มีศักยภาพ (potential demand) ซ่ึงยังไมกอใหเกิดการซื้อการขายได 
 กฎแหงอุปสงค (Law of Demand) ระบุวา ปริมาณสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง 
ซ่ึงผูบริโภคตองการยอมแปรผกผันกับระดับราคาของสินคาและบริการนั้นเสมอ ซ่ึงเกิดจากสาเหตุ
สําคัญ 2 ประการ ประกอบดวย ผลทางดานรายได (Income effect) คือ เมื่อราคาของสินคานั้นสูงขึ้น
ผูบริโภคจะซื้อสินคานั้นในปริมาณที่นอยลง และผลทางการทดแทน (Substitution effect) คือ เมื่อ
ราคาของสินคาชนิดหนึ่งสูงขึ้น ในขณะที่สินคาอ่ืนซ่ึงทดแทนสินคาชนิดนี้ไดมีราคาคงที่ ผูบริโภค
จะเลือกบริโภคสินคาที่ทดแทนกันได ที่เปนเชนนี้เกิดจากตัวกําหนดอุปสงคหรือตัวแปร (vairiable) 
หรือปจจัยตางที่มีอิทธิพลตอสินคาและบริการที่ผูบริโภคตองการซื้อ ปจจัยเหลานี้อิทธิพลตอ
ปริมาณซื้อ (Quantity demanded) มากนอยไมเทากัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละ
คน และระยะเวลา ปจจัยเหลานั้นมีหลายอยางดังนี้ 
         1)   ปริมาณการซื้อข้ึนอยูกับรายไดกับราคาของสินคานั้น ตามปกติเมื่อราคาสินคาเพิ่ม
สูงขึ้นปริมาณการซื้อจะมีนอย แตราคาสินคาลดต่ําลง ปริมาณการซื้อจะมีมาก 
         2)   ปริมาณการซื้อขึ้นอยูกับรายไดของครัวเรือน โดยทั่วไปเมื่อประชากรมีรายได
สูงขึ้นความตองการบริโภคสินคาและบริการจะสูงขึ้นในทิศทางเดียวกัน 
         3)   ปริมาณซื้อขึ้นอยูกับราคาสินคาอื่นที่เกี่ยวของ ปกติความตองการของผูบริโภค
อาจสนองดวยสินคาหลายชนิด ถาราคาสินคาหนึ่งมีราคาสูงขึ้นผูบริโภคจะซื้อสินคาชนิดนั้น
นอยลง และหันไปซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งที่ใชทดแทนกันได 
         4)   ปริมาณซื้อขึ้นอยูกับรสนิยมของผูบริโภค และความนิยมของคนสวนใหญ ใน
สังคม รสนิยมอาจเกี่ยวของกับความรูสึก นิยมชมชอบชั่วขณะหนึ่ง ซ่ึงเปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว ส่ิงที่
กําหนดรสนิยมของผูบริโภคไดแก อายุ เพศ ความเชื่อ คานิยม การศึกษา แฟชั่น และอิทธิพลของ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 11

การโฆษณา รสนิยมเปนส่ิงที่มีผลตอธุรกิจการคา ดังนั้นหนวยธุรกิจจึงยอมทุมเงินจํานวนมหาศาล
โฆษณาเพื่อหวังผลในการเปลี่ยนแปลงรสนิยมหรือมิฉะนั้นเพื่อรักษารสนิยมของผูบริโภคใหคงเดิม 
                         5)   ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับจํานวนประชากรตามปกติเมื่อประชากรเพิ่มจํานวนมากขึ้น 
ความตองการสินคาและการบริการจะเพิ่มตาม แตการเพิ่มจํานวนประชากรยังไมเปนการเพียงพอ
ประชาชนเหลานั้นตองมีอํานาจซื้อดวย จึงสามารถซื้อสินคาไดปริมาณมากขึ้น 
                         6)   ปริมาณการซื้ออยูกับการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ หากในระบบ
เศรษฐกิจมีการกระจายรายไดที่ไมดีพอความสามารถในการซื้อจะตกกับคนกลุมที่มีรายไดสูง ทําให
ปริมาณการซื้อยอมอยูในวงจํากัดทําใหปริมาณซื้อนอยในทิศทางตรงขามหากในระบบเศรษฐกิจมี
การกระจายรายไดที่ดี อํานาจการซื้อก็จะมีมากขึ้นทําใหประมาณการซื้อสินคาและบริการมีมากขึ้น 
                         7)   ปริมาณการซื้อข้ึนอยูกับฤดูกาล สินคาและบริการบางชนิดปริมาณการซื้อข้ึนอยู
กับฤดูกาลเชนในฤดูหนาวเสื้อกันหนาวจะขายไดดี ในฤดูรอนพัดลมหรือเครื่องปรับอากาศจะขายดี
เปนตน 
                          8)   อ่ืนๆ ซ่ึงเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อของผูบริโภค ประกอบดวย ปจจัยดาน
วัฒนธรรม ที่ขึ้นอยูกับความเชื่อ ขนบธรรมเนียมประเพณีที่เกี่ยวของกับการอยูอาศัย หรือนิสัยคน
ของทองถ่ิน ปจจัยทางดานสังคม ขึ้นอยูกับอิทธิพลจากบุคคลรอบขาง ปจจัยดานบุคคลที่ขึ้นอยูกับ
ลักษณะสวนบุคคล เชน อายุ เพศ อาชีพ เปนตน และปจจัยทางดานจิตวิทยาขึ้นอยูกับกระบวนการ
ทางจิตวิทยา คือ การจูงใจ ความเขาใจ ความรับรู ทัศนคติ และการรอบรู ปจจัยทั้งส่ีนี้จะสงผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จากทฤษฏีอุปสงคสรุปไดวา การจะซื้อสินคาหรือการบริการ
ใดของผูบริโภค มีปจจัยซ่ึงเปนเงื่อนไขประกอบการตัดสินใจซื้อหลายประเภท และสามารถนํามา
อธิบายพฤติกรรมผูบริโภคตอการซื้อประกันอุบัติเหตุสวนบุคคลไดเชนกัน คือ การที่ผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล นอกจากจะพิจารณาจากทางดานรายไดและคาใชจายแลว 
ยังมี เหตุผลอ่ืนๆ  สําหรับการนํามาใชในการตัดสินใจ  ประกอบดวยปจจัยดานสังคม  คือ
สถานพยาบาลนั้นอยูใกลกับสถานที่ทํางานของตนเพียงใด หรือข้ึนอยูกับปจจัยสวนบุคคล และดาน
จิตวิทยาเปนตน 
 
2.2   เอกสารที่เก่ียวของ 
 
         2.2.1   เอกสารที่เกี่ยวของ เอกสารคูมือ “ประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล” บริษัทเมืองไทยประกัน
ชีวิต จํากัด (2548) ปจจุบันประชาชนเห็นความสําคัญของการประกันอุบัติเหตุเพิ่มมากขึ้น เนื่องจาก
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อุบัติเหตุเสี่ยงตอการเสียชีวิตและการเปนคนทุพพลภาพไมสามารถทํางานได บริษัทฯจึงไดมีการ
ขยายความคุมครองเพิ่มขึ้นกวาเดิมสูงสุด 1,000,000 บาทขึ้นไป  
       2.2.2   ชนิด ประเภทแบบของการประกันอุบัติเหต ุ
                     1)   การประกันอุบัติเหตุประเภทกลุม การประกันแบบนี้จะใหความคุมครองกลุมคน
ภายใตสัญญากรมธรรมฉบับเดียวโดยสัญญานี้จะทํากันระหวางผูรับประกันกับนายจาง (ลูกจาง
ตั้งแต 10 คนขึ้นไป หรือ ตองไมนอยกวา 75% ของลูกจางที่มีสิทธิ์ทําประกัน) โดยทั่วไปจะไมมีการ
ตรวจสุขภาพ เบี้ยประกันจะชําระเปนรายป โดยนายจางอาจจะออกใหทั้งหมด 
       2)   การประกันอุบัติเหตุสวนบุคคลเปนการประกันใหความคุมครองแกบุคคลที่ระบุไว
ภายใตสัญญากรมธรรมฉบับเดียว โดยสัญญานี้จะทําขึ้นระหวางผูประกันกับผูรับประกัน ไมมีการ
ตรวจสุขภาพ เบี้ยประกันสามารถชําระเปนรายเดือน ราย 3 เดือน ราย 6 เดือน หรือ รายปก็ได ดัง
ตารางที่ 2.1  
 
ตาราง 2.1 อัตราเบี้ยประกัน ตอทุนประกัน 1,000 บาท 

การคุมครอง แบบ 
ประกัน 
อุบัติเหต ุ

วิธีการ 
ชําระ 

กลุมอาชีพ 
 

1                       2                        3 
มรณกรรม 
การสูญเสียอวยัวะและ 
วิธีชําระเบี้ยประกัน 
 

 
ก 

รายป        
6 เดือน 
3 เดือน 
รายเดือน 

      2.50                 3.25                   4.25 
      1.30                 1.69                   2.21 
      0.68                 0.88                   1.15   
      0.21                 0.27                   0.35 

มรณกรรม 
การสูญเสียอวยัวะ 
การทุพพลภาพ 
และวิธีการชําระเบี้ย 

 
ข 

รายป        
6 เดือน 
3 เดือน 
รายเดือน 

      4.75                 6.50                   9.00 
      2.47                 3.38                   4.68 
      1.29                 1.76                   2.43 
      0.40                 0.54                   0.75 

มรณกรรม 
การสูญเสียอวยัวะ 
การทุพพลภาพ 
การรักษาพยาบาลและผาตัด 
วิธีการชําระเบีย้ประกนั 

 
ค 

รายป        
6 เดือน 
3 เดือน 
รายเดือน 

      5.25                 7.00                  9.50 
      2.73                 3.64                  4.94 
      1.42                 1.89                  2.57  
      0.44                 0.58                  0.79 

 ท่ีมา: บริษัทเมืองไทยประกันชีวิตจํากัด ( มหาชน ) 2548. 
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หมายเหตุ 

           ลักษณะของกลุมอาชีพที่รับประกัน 
กลุมอาชีพที่ 1   ประเภทที่ไมเสี่ยงอันตราย ไดแก กลุมบุคคลที่ทํางานในสถานที่หรือสํานักงาน เชน เสมียน
ธนาคาร ผูที่ทํางานในสํานักงาน 
กลุมอาชีพที่ 2   ประเภทเสี่ยงภัยเล็กนอย หรือทํางานนอกสํานักงาน เชน พนักงานเก็บเงิน พนักงานเดินตลาด  
กลุมอาชีพที่ 3   ประเภทที่มีความเสี่ยงภัยสูง เชน งานกอสราง คนขับรถบรรทกุ 
การพิจารณากลุมอาชีพ 
  
       หากพบวาผูขอเอาประกันใชรถจักรยานยนตเปนพาหนะในโอกาสตางๆดวยการ
พิจารณากลุมอาชีพขอใหถือวามีความเสี่ยงภัยเพิ่มขึ้นอีก 1 กลุม เชน ตัวแทนขายประกัน ซ่ึงจัดอยู
ในกลุมอาชีพที่ 2 หากใชรถจักรยานยนตเปนพาหนะดวยก็ใหเล่ือนอยูในกลุมที่ 3 ทุนประกัน
อุบัติเหตุสามารถซื้อสูงสุดได 3 เทาของทุนประกันหลัก 
 
2.3   งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
                พรพัฒน วัฒนากูล (2539) ไดศึกษาพฤติกรรมของผูเอาประกันที่มีกรมธรรมมากกวา
หนึ่งกรมธรรม กรณีศึกษาบริษัทประกันหนึ่งในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมี พฤติกรรม
ในการซื้อประกันชีวิตมากกวา หนึ่งกรมธรรม 3) เพื่อศึกษาปจจัยที่เปนเหตุจูงใจใหผูเอาประกันซื้อ
หรือไมซ้ือประกันชีวิตมากกวาหนึ่งกรมธรรม วิธีการศึกษาใชแบบสอบถามโดยวิธีสุมตัวอยาง นํา
ขอมูลที่ไดมาวิเคราะหตามแนวทฤษฏี Stimulus-Response Theory หรือ S-R “Theory ผลการศึกษา
พบวา ปจจัยที่มีผลตอการมีกรมธรรมมากกวาหนึ่งกรมธรรม คือ ส่ิงที่กระตุนทางการตลาด ไมวาจะ
เปนดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และดานเบี้ยประกัน มีผลกับการ
ตัดสินใจในการซื้อประกันตามลําดับ 
 
                 ชัยวัฒน โฆษภัทรพิมพ (2540) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูทํา
ประกันชีวิตในอําเภอเมืองเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูทําประกันชีวิตเปนเพศชายมากกวาเพศ
หญิงอยูในวัยทํางาน อายุระหวาง 21-40 ป สวนใหญประกอบอาชีพคาขายสวนตัว หรือ นักธุรกิจ 
ประมาณ 40% มีรายไดของครอบครัวระหวาง 12,000-18,000 บาทตอเดือน นอกจากนี้พบวา ปจจัย
ทั้ง  2 กลุม มีความสัมพันธกับลักษณะการตัดสินใจทําประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญ ทางสถิติและ
เมื่อทดสอบความแตกตางดวยสถิติทดสอบ T พบวามีตัวแปรที่มีอิทธิพลตอลักษณะการตัดสินใจ
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ประกันชีวิตไดแกรายไดตอเดือน คาใชจายตอเดือน และจํานวนเงินเก็บออม เมื่อนําตัวแปรอิสระ
เหลานั้นสรางสมการจําแนกประเภท พบวามีตัวแปรที่สามารถใชเปนตัวจําแนกประเภทได 12 ตัว
แปร โดยไดสมการจําแนกประเภท 1 สมการ เมื่อนําสมการดังกลาว ไปทํานายความเปนสมาชิกของ
กลุมโดยกําหนดโอกาสของการเปนสมาชิกของกลุมไวลวงหนาคือ 0.347 พบวาสามารถทํานายได
อยางถูกตองรอยละ 85 
 
                 ขวัญชัย กิตติไพศาลกุล (2543) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมในการทําประกันภัยรถยนตของ
ผูบริโภค วัตถุประสงคในการศึกษา 1) เพื่อศึกษาวิเคราะหถึงพฤติกรรมในการทําประกันภัยรถยนต 
2)เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่เปนมูลเหตุในการทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของผูบริโภคในเขต
อําเภอเมืองเชียงใหม โดยอาศัยวิธีการเก็บตัวอยางจากผูทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจของบริษัท
ประกันภัยแหงหนึ่ง จํานวนทั้งส้ิน 200 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา การทําประกันภัยรถยนตของ
ผูบริโภคสวนใหญจะติดตอกับบริษัทประกันภัยโดยตรง โดยไดรับอิทธิพลจากการแนะนําของ
เพื่อนบุคคลที่รูจักและญาติเปนสวนใหญ ผูบริโภคที่เลือกทําประกันภัยรถยนตภาคสมัครใจประเภท 
1 สวนใหญมีรายไดเฉลี่ยสวนบุคคลอยูระหวาง 15,000-20,000 บาทตอเดือน โดยเฉลี่ยเบี้ย
ประกันภัยอยูระหวาง 10,000-15,000 บาทตอป และผูบริโภคที่เลือกทําประกันภัยรถยนตภาคสมัคร
ใจประเภท 3 สวนใหญมีรายไดเฉลี่ยสวนบุคคลอยูระหวาง 10,000-15,000 บาท ตอเดือน โดยเฉลี่ย
คาเบี้ยประกันภัยเปนจํานวนเงินไมเกิน 5,000 บาทตอป ซ่ึงแสดงใหเห็นวาการเลือกทําประกันภัย
แตละประเภทขึ้นอยูกับรายได และความพึงพอใจของผูบริโภค 
 
                 ชลธิดา ลาภหลาย (2545) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตออุปสงคการใชบริการทางการแพทย
ของผูประกันตนในโครงการประกันสังคม จังหวัดลําพูน ปจจัยที่นํามาศึกษาไดแก อายุ เพศ รายได 
ระยะทางจากบานและที่ทํางานของผูประกันตนมาโรงพยาบาลแมทา ลักษณะงานของผูประกันตน
และความพึงพอใจตอโรงพยาบาลแมทา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานรายไดของครัวเรือนตอ
เดือนของผูประกันที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท และปจจัยทางดานความพึงพอใจตอ
โรงพยาบาลแมทาของผูประกันตน พบวาคาสัมประสิทธิ์ของปจจัยทั้งสองนั้นมีคาเปนบวกอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติตามสมมุติฐานที่ตั้งไวและโอกาสที่จะมารับบริการทางการแพทยเพิ่มขึ้นของ
ผูประกันตนที่มีรายไดครอบครัวตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 อยูในชวงรอยละ 13-15 สวน
ผูประกันตนที่มีความพึงพอใจตอบริการของโรงพยาบาลแมทาโอกาสที่จะมารับบริการทาง
การแพทยเพิ่มขึ้นอยูในชวงรอยละ 13-15 ขอเสนอแนะจากการศึกษา พบวาผูประกันตนสวนใหญ
ไมพึงพอใจตอระยะเวลาการรอตรวจรักษานาน ดังนั้น ทางองคกรตางๆ ของโรงพยาบาลแมทาควร
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ปรับปรุงบริการทางการแพทยเพื่อใหระยะเวลาการรอตรวจรักษาลดลง และคิดกลยุทธตางๆ ในการ
จูงใจใหผูประกันตนมารับบริการทางการแพทยเพิ่มขึ้น 
 
                 เบญจวรรณ เขมะศักดิ์ชัย (2546) ไดทําการศึกษาการวิเคราะหคาใชจายและ
ผลประโยชนที่เกิดกับผูเอาประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ทราบถึง
คาใชจายที่จะเกิดขึ้นกับผูทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 2) เพื่อทราบถึงผลประโยชนที่จะเกิด
ขึ้นกับผูทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 3) เพื่อทราบถึงผลสุทธิที่จะเกิดขึ้นกับผูทําประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพย 4) เพื่อทราบถึงเงื่อนไขที่จะทําใหอัตราตอบแทนภายในจากการทําประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพย มีคามากกวาอัตราดอกเบี้ยเงินฝากประจํา 12 เดือน โดยทําการศึกษาจากลูกคาทีท่าํ
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยกับบริษัท A T และ M ดวยวิธีการศึกษาเชิงพรรณา ผลการศึกษาพบวา 
สวนใหญผลตอบแทนภายในจากการทําประกันแบบสะสมทรัพยเพราะเห็นวาไดรับประโยชน
มากกวาเบี้ยประกันที่ไดจายไป อีกทั้งยังสามารถนําเบี้ยประกันไปหักลดหยอนภาษีไดดวย 
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