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บทคดัย่อ 

การศกึษาวจิยัเรื่อง อทิธพิลของภาพลกัษณ์บรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั ทีม่ี
ต่อความภกัดขีองผูซ้ื้อกลุ่มประชาชนผูซ้ื้อประกนัภยัจากบรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอรอ์นิชวัรนัซ์ จ ากดั 
มีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษา 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ซื้อประกันภัย ที่มีผลต่อความภักดีกับ
บรษิทัเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อนิชวัรนัซ์ จ ากดั และ 2) เพื่อศกึษาปัจจยัภาพลกัษณ์ของบรษิทัเอม็ เจ 
โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั  ทีม่ผีลต่อความภกัดขีองผูซ้ือ้ประกนัภยั 

การวจิยัด าเนินการโดยใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 ราย สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล
ไดแ้ก่ ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และ การทดสอบถดถอยพหุ  

ผลการศกึษาขอ้มูลทัว่ไปพบว่า ผู้ซื้อประกนัภยัส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 50.7 กลุ่ม
อายุ 31 - 40 ปี รอ้ยละ 40.7 สถานภาพโสด รอ้ยละ 54.6 ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 
ร้อยละ 56.7 ต าแหน่งงานธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 32.7 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 30,001 – 
50,000 บาท รอ้ยละ 43.3 

ผลการศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีส่ง่ความภกัดตี่อการมาซือ้ประกนัภยักบับรษิทัเอม็ เจ โบรก
เกอร์ อนิชวัรนัซ์ จ ากดั พบว่าปัจจยัที่มอีทิธพิลได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และระดบั
รายได ้

ผลการศกึษาปัจจยัภาพลกัษณ์ส่งผลต่อความภกัดขีองผูซ้ื้อประกนัภยักบับรษิทัเอ็ม เจ โบ
รกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั พบว่าปัจจยัทีม่อีทิธพิลไดแ้ก่ ดา้นความหมายของบรษิทั (Meaning) ดา้น
การตอบสนองของบรษิทั (Response) และดา้นความสมัพนัธข์องบรษิทั (Resonance) 

 

ค าส าคญั: ภาพลกัษณ์บรษิทั ความภกัดตี่อบรษิทั ประกนัภยัรถยนตภ์าคบงัคบัและภาคสมคัรใจ 
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Abstract 

Research Title:  The Influence of Brand Image on the Insurance Customer’s Loyalty to MJ 
Broker Insurance Co., Ltd. 
Researcher: Mr. Sornthanat Phonsuwan Sabyeroop Student ID 6314122032 
Degree: Master of Executive Business Management 
Research Advisor Poramet Boonnumsiri Ph.D. 
Academic Year: 2021 
The objective of this independent study is to analyze whether 1) personal factor of the 
Insurance Customer has influence on loyalty to MJ Broker Insurance Co., Ltd. and 2) brand 
image has influence on the insurance customer’s loyalty to MJ Broker Insurance Co., Ltd. 
The total number of respondents are 385 insurance customers. The statistics used for data 
analysis consist of frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, F-test (Analysis 
of Variance: ANOVA) and multiple linear regression. 
The study shows that most insurance customers are male aged 31-40 years old at 50.7 %, 
Single at 40.7%, bachelor’s degree or equivalent at 56.7%, Profession of Businessmen at 
32.7%, and average earnings of 30,001-50,000 Baht at 43.3% 

The study, in terms of influences from personal factors, shows that main factors are gender, 
age, education level, and earnings. 

The study, in terms of influences from brand image, shows that main factors are meaning, 
response, and resonance. 

 

Keywords: Brand Image, Loyalty to the Company, and Mandatory and Non-Mandatory Car 
Insurances. 
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
 ปัจจุบนัรถยนต์เป็นสิง่ที่จ าเป็นในการด ารงชพีของคนไทย เพราะรวดเรว็ สะดวก และเป็น
การคมนาคมที่มีความนิยมสูง ซึ่งจ านวนรถยนต์บนถนนมีจ านวนเพิ่มมากขึ้นทุกปีและยังคงมี
แนวโน้มเพิ่มมากขึ้น1 ท าให้มีความเสี่ยงด้านอุบัติเหตุทางรถยนต์ที่เพิ่มขึ้นและท าให้เกิดความ
เสยีหายต่อผูป้ระสบภยั ทัง้นี้ความปลอดภยัเป็นเรื่องส าคญัทีผู่ข้บัขีค่อยพงึระวงัอยู่เสมอ จงึท าใหม้ี
ความตอ้งการในการท าประกนัภยัเพือ่ผ่อนหนักใหเ้ป็นเบา โดยกฎหมายก าหนดใหม้ปีระกนัรถยนต์
ภาคบงัคบั หรอืทีรู่จ้กักนัดวี่า พ.ร.บ. รถยนต์ หรอื พระราชบญัญตัคิุม้ครองผูป้ระสบภยัจากรถยนต ์
ก าหนดใหย้านพาหนะที่จดทะเบยีนกบักรมขนส่งทางบกทุกประเภทต้องมไีว ้เพื่อเป็นหลกัประกนั
ให้กับผู้ขบัขี่ว่าจะได้รบัสิทธิคุ้มครองค่ารกัษาพยาบาลเมื่อเกิดอุบัติเหตุ อย่างไรก็ตาม พ.ร.บ. 
รถยนต์นัน้จะใหค้วามคุม้ครองเฉพาะตวัผูข้บัขีเ่ท่านัน้ ไม่ไดร้วมถงึรถยนต์ ซึ่งวงเงนิคุม้ครองนัน้จะ
มกี าหนดไวแ้ลว้ตามกฎหมาย ในขณะทีป่ระกนัรถยนต์เป็นประกนัภาคสมคัรใจทีเ่ลอืกจะท าหรอืไ ม่
ท ากไ็ด ้ซึง่แตกต่างจาก พ.ร.บ. รถยนตต์รงทีจ่ะใหค้วามคุม้ครองทัง้ตวัรถและผูข้บัขี ่ 
 ถงึแม้ว่าบรษิทัเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อนิชวัรนัซ์ จ ากดัเป็นหนึ่งในบรษิทัที่มยีอดขายสูงที่สุด
เมื่อพูดถงึการขายประกนัรถยนตท์ัง้ภาคบงัคบั และภาคสมคัรใจ แต่อย่างไรกต็าม จากสถานการณ์
โควดิ 19 ท าใหย้อดขายลดลงจากปีก่อนๆ  
 จากที่ได้กล่าวมานี้ท าให้เห็นว่าบริษัทเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อินชวัรนัซ์ จ ากัด จ าเป็นต้อง
หาทางรกัษาและเพิม่ฐานลูกค้าตามความต้องการของตลาดที่มสีภาวการณ์แข่งขนัที่สูง ดงันัน้ผู้
ศกึษาจงึสนใจทีจ่ะท าการศกึษาอทิธพิลของภาพลกัษณ์บริษทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั 
ที่มตี่อความภกัดขีองผู้ซื้อประกนัภยั เพื่อน าขอ้มูลที่ได้จากการศกึษามาสร้างแผนพฒันาและแนว
ปฏิบตัิเพื่อให้บรษิัทเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อินชวัรนัซ์ จ ากดั ด าเนินกิจการที่มยีอดขายเพิ่มขึ้นและ
ประสบความส าเรจ็ต่อไป 

วตัถปุระสงค ์
1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อประกนัภยั ทีม่ผีลต่อความภกัดกีบับรษิทัเอม็ เจ โบรก

เกอร ์อนิชวัรนัซ ์จ ากดั  
2. เพือ่ศกึษาปัจจยัภาพลกัษณ์ของบรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั  ทีม่ผีลต่อความ

ภกัดขีองผูซ้ือ้ประกนัภยั 
 
 

 
1 อา้งอิงจากกลุ่มสถิติการขนส่ง 
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สมมุติฐาน 
1. ผู้ซื้อประกนัภยัที่มปัีจจยัส่วนบุคคลเฉพาะตวัมคีวามภกัดทีี่ต่างกนักบับรษิทัเอ็ม เจ โบรก

เกอร ์อนิชวัรนัซ ์จ ากดั   
2. ภาพลกัษณ์ส่งผลต่อความภกัดขีองผูซ้ื้อประกนัภยัจากบรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ 

จ ากดั   

ขอบเขตด้านเน้ือหา  
การศกึษาวจิยัอทิธพิลของภาพลกัษณ์บรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั ทีม่ตี่อความภกัดี
ของผูซ้ือ้ประกนัภยั 
ตวัแปรต้น ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อประกนัภยัและภาพลกัษณ์ ตามแนวคดิทฤษฎขีองเคย์
เลอร ์(Keller, Strategic Brand Management, 1993)  
ตวัแปรตาม ได้แก่ ความภกัดขีองผู้ซื้อประกนัภยั แนวคดิทฤษฎีของ บ.ี แอล. บอร์กโดว์ (B. L. 
Bourdeau, A New Examination of Service Loyalty, 2005) 
ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

การศึกษาวจิยัจะด าเนินการจากกลุ่มประชาชนผู้ซื้อประกนัภัยจากบรษิัทเอ็ม เจ โบรกเกอร์
อินชวัรนัซ์ จ ากัด โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 150 ราย ผ่านวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบงัเอิญ 
(Accidental Sampling) 

ขอบเขตด้านเวลาระยะเวลาในการศึกษา 
การศกึษาวจิยัใช้เวลาทัง้หมดไม่เกนิ 2 เดอืนในระหว่างเดอืนกรกฎาคม ถงึเดอืนสงิหาคม ปี 
พ.ศ. 2565 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  
- เพื่อน าผลการศกึษาด้านปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ซื้อประกนัภยั ที่ส่งผลต่อความภกัดขีองผู้ซื้อ

ประกนัภยักบับรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดัไปวางแผนพฒันาการขายประกนัภยั
ใหผู้ซ้ือ้ประกนัภยัเกดิความภกัด ีเพือ่ความมัน่คงและความส าเรจ็ของกจิการ 

- เพื่อน าผลการศกึษาปัจจยัต่อภาพลกัษณ์บรษิทั ที่ส่งผลต่อความภกัดขีองผู้ซื้อประกนัภยักบั
บริษัทเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อินชัวรันซ์  จ ากัดไปวางแผนพัฒนาการขายประกันภัยให้ผู้ซื้อ
ประกนัภยัเกดิความภกัด ีเพือ่ความมัน่คงและความส าเรจ็ของกจิการ 

แนวคิดและทฤษฏี 
ภาพลกัษณ์ 
วิจิตร อาวะกลุ (2541) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์ คอืภาพขององคก์ร บรษิทั หรอืนิตบิุคคล ทีท่ าใหเ้กดิ
ความรูส้กึของบุคคล ไม่ว่าจะเป็นการชอบ ไม่ชอบ ด ีไม่ด ีน่าเชื่อถอืหรอืไม่ ซึ่งภาพลกัษณ์ทีด่คีวร
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จะมคีวามน่าเชื่อถอืสูง และจะท าใหบ้รษิทัประสบความส าเรจ็ หากภาพลกัษณ์บรษิทัไม่ด ีกล่าวคอื
ไม่น่าเชื่อถือ บรษิัทก็จะประสบความล้มเหลว โดยการมภีาพลกัษณ์ที่ดีหรอืไม่ดีขึ้นอยู่กบัหลาย
ปัจจยัเช่น 

1. ตราสนิคา้ เครื่องหมายการคา้ น่าดงึดดู มรีสนิยมทีด่ ี
2. พฤตกิรรมของเจา้หน้าที ่พนกังาน รวมถงึการฝึกอบรม 
3. ความสะอาด และความสะดวกสบายของอาคารสถานที ่
4. ความสะดวกรวดเรว็ของการใหบ้รกิาร 
5. คุณภาพของสนิคา้ 

เคยเลอร ์(2541) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์ คอืเรื่องความรูส้กึและการรบัรู้ของลูกค้าที่มตี่อแบรนด์ของ
บรษิัท โดยขึ้นอยู่กบัความชอบ ความน่าเชื่อถือ และเอกลกัษณ์ของบรษิัท ซึ่งเคย์เลอร์ได้สร้าง
โมเดลภาพลักษณ์บริษัท  (Keller’s Brand Equity Model – CBBE Model)  โดยให้ค านึ งถึ ง
องคป์ระกอบดงันี้ 

1. อตัลกัษณ์ของบริษัท (Identity) หมายถึง การสร้างตวัตนของแบรนด์ โดยเริม่จากการ
ส ารวจตลาดเพื่อสร้างตวัตนทีลู่กค้าอยากเหน็ และตรงตามความต้องการทางตลาด ถดัมา
จงึเรื่องวางแผนการสร้างตวัตนให้มคีวามแตกต่างจากคู่แข่งทางการค้า เช่นคุณภาพของ
สนิคา้ การรองรบัและความเขา้ใจในกระบวนการตดัสนิใจการซือ้สนิคา้ของลูกคา้ 

2. ความหมายของบริษทั (Meaning) หมายถงึ การสื่อสารความหมายของแบรนด์ให้ลูกค้า
เขา้ใจใน 2 แง่ กล่าวคอื โดยประสิทธิภาพของบรษิัท (Performance) และ จนิตภาพของ
บริษัท (Imagery) กล่าวคือ ประสิทธิภาพของบริษัทในการจดัท าสินค้าให้ตรงต่อความ
ตอ้งการของ 

3. การตอบสนองของบริษัท (Response) หมายถึง การตอบสนองที่บรษิัทได้รบัจากการ
ตดัสนิใจและความรูส้กึลูกค้าต่อแบรนด์บรษิทั โดยพจิารณาจาก คุณภาพ (Quality) ความ
น่าเชื่อถอื (Credibility) และ สิง่ทีท่ าใหบ้รษิทัอยู่เหนือกว่าคู่แขง่ (Superiority)  

4. ความสมัพนัธข์องบริษทั (Resonance) หมายถงึ การเขา้ถงึอย่างลกึซึง้กบัความรูส้กึของ
ลูกคา้ กล่าวคอืมกีารเชื่อมโยงกบัลูกคา้ ซึ่งท าใหลู้กคา้มคีวามภกัดตี่อแบรนด์ สามารถแบ่ง
ออกได้เป็น 1.) พฤตกิรรมการซื้อหรอืใช้ที่มคีวามภกัดตี่อตราสนิค้า (Behavioral Loyalty) 
2.) ทศันคตทิี่ต่อตราสนิค้าอย่างแนบแน่น. (Attitudinal Attachment) 3.) ความรู้สกึร่วมใน
การสื่อสารระหว่างลูกคา้และตราสนิคา้(Sense of Communication) และ 4.) ความผูกพนัที่
หนกัแน่นต่อกนัระหว่างลูกคา้และตราสนิคา้ (Active Engagement) 
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กล่าวโดยสรุปคอื บรษิทัจ าเป็นต้องมภีาพลกัษณ์ทีด่ตี่อลูกค้า โดยใหลู้กคา้เขา้ใจถงึสิง่ที่บรษิทั
สื่อสารแสดงตน ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และที่ส าคญัที่สุดคือ ให้ลูกค้าความรู้สึกที่
อยากจะกลบัมาซือ้สนิคา้อกีครัง้ เพือ่ใหบ้รษิทัสามารถด ารงกจิการอยู่ไดต้่อไปดว้ยความส าเรจ็ 

ความภกัดี 
โอลิเวอร ์(2542) กล่าวว่า ความภกัด ีหมายถงึ ความมุ่งมัน่ในการซือ้ซ ้าหรอืใหก้ารอุปถมัภ์

สนิคา้หรอืบรกิารทีต่้องการอย่างสม ่าเสมอในอนาคต โดยมอียู่สองลกัษณะทีเ่ชื่อมโยงกนั คอื ความ
ภกัดดีา้นทศันคต ิ(Attitudinal Loyalty) และความภกัดดีา้นพฤตกิรรม (Behavioral Loyalty) 

นีล (2542) กล่าวว่า ความภกัดี หมายถึง พฤติกรรมในการซื้อสินค้าของลูกค้า คดิเป็น
สดัสว่นของปรมิาณการซือ้สนิคา้หรอืการใชบ้รกิารใดบรกิารหนึ่งเป็นพเิศษ เทยีบกบัปรมิาณการซื้อ
ทัง้หมดของสนิคา้หมวดหมู่นัน้ๆ ซึง่สนิคา้หรอืบรกิารนัน้จะตอ้งมใีหบ้รกิารอย่างพอเพยีง 

บอกโดว ์เลน และ ไบรอนั (2548) กล่าวว่า ความภกัด ีหมายถงึ ลกัษณะการซื้อจะซื้อซ ้า
ในตราสนิคา้เดมิ หรอืชุดของตราสนิคา้เดมิ การเปลีย่นพฤตกิรรมนี้จะไดร้บัอทิธพิลจาก สถานการณ์
ทีม่ผีลกระทบและศกัยภาพของความพยายามทางการตลาด  

ธีรพงษ์ เท่ียงสมพงษ์ (2551) กล่าวว่า ความภกัด ีหมายถงึ ขอ้ผกูมดัอย่างลกึซึง้ของลูกคา้
ที่จะให้การอุปถัมภ์สินค้าหรือบริการที่พึงพอใจอยู่อย่างสม ่าเสมอ โดยความภักดีเกี่ยวข้องกับ
พฤตกิรรมการซือ้และทศันคตขิองลูกคา้ทีม่ตี่อสนิคา้และบรกิาร หากลูกคา้มทีศันคตทิีด่ตี่อสนิคา้และ
บรกิารและมคีวามสมัพนัธท์ีด่ใีนระยะยาวระหว่างลูกคา้กบัองคก์รแลว้จะส่งผลใหเ้กดิพฤตกิรรมการ
ซือ้ซ ้าสม ่าเสมอได ้

กล่าวโดยสรุป ความภกัดี หมายถึง ข้อผูกมดัอย่างลึกซึ้งของลูกค้าที่จะให้การ อุปถมัภ์
สนิค้าหรอืบรกิารที่พงึพอใจอยู่อย่างสม ่าเสมอนัน้ ซึ่งความภกัดนีี้นอกจากจะมคีวามเกี่ยวข้องกบั
พฤตกิรรมการซื้อของลูกคา้แลว้ ยงัเกี่ยวขอ้งกบัทศันคตขิองลูกคา้ทีม่ตี่อสนิคา้และบรกิาร กล่าวคอื 
หากลูกคา้มทีศันคตทิีด่ตี่อสนิค้าและบรกิารและเกดิความสมัพนัธ์ทีด่ใีนระยะยาว  ระหว่างลูกค้ากบั
องคก์รแลว้ จะสง่ผลใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ซ ้าสม ่าเสมอได้ 

แหล่งข้อมูล ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
แหล่งข้อมูล 

ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัเลอืกใชแ้หล่งขอ้มลูจาก 2 แหล่ง กล่าวคอื 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยใชว้ธิวีจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) เกบ็ขอ้มลูจากผูซ้ือ้กลุ่มเป้าหมาย 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ การศึกษาและค้นคว้าจากบทความที่ตีพิมพ์ใน

วารสาร รวมถงึเอกสารทางวชิาการ และขอ้มลูจากอนิเทอรเ์น็ตทีเ่กีย่วขอ้ง 
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การวิเคราะหข์้อมูล 
1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อให้ทราบข้อมูล

อิทธิพลของภาพลกัษณ์บรษิัทเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อินชวัรนัซ์ จ ากดั ที่มตี่อความภกัดีของผู้ซื้อ
ประกนัภยั โดยการจดักลุ่ม จดัระเบยีบของขอ้มูลโดยการลงรหสั แลว้น าไปค านวณหาค่าทางสถติิ
เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลเบื้องต้นเกี่ยวกบัลกัษณะประชากร ซึ่งสถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ การแจกแจง
ความถี ่(Frequency) แสดงค่ารอ้ยละ (Percentage)  

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) เพื่อใช้ในการทดสอบ
สมมติฐาน (Hypothesis Testing) เรื่อง อิทธิพลของภาพลกัษณ์บรษิัทเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อินชวั
รนัซ์ จ ากดั ทีม่ตี่อความภกัดขีองผูซ้ื้อประกนัภยั โดยทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆ ว่า
มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติหรือไม่โดยใช้ Pearson Correlation ในการหา
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั ใชส้ถติ ิT-Test เพือ่ทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตวัอย่าง 
2 กลุ่ม และใชค้่าสถติ ิF-Test วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) 
เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุ 
(Linear Multiple Regression Analysis) ในการวิเคราะห์ระดบัภาพลักษณ์ของบริษัทและความ
ภกัดขีองผูซ้ือ้ประกนัภยั 

สรปุผลการวิจยั 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลสถานะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การศกึษาขอ้มลูทัว่ไปพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 50.7 
กลุ่มอายุ 31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 40.7 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 54.6 ระดับการศึกษา
ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า คดิเป็นรอ้ยละ 56.7 ต าแหน่งงานธุรกจิสว่นตวั คดิเป็นรอ้ยละ 32.7 รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ระหว่าง 30,001 – 50,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 43.3 

ตอนท่ี 2 ข้อมูลความคิดเหน็เก่ียวกบัอิทธิพลของภาพลกัษณ์บริษทัเอม็ เจ 
โบรกเกอร ์อินชวัรนัซ ์จ ากดั  

ระดบัความคดิเหน็ต่อความภกัดตี่อบรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ ์จ ากดั โดยรวม อยู่
ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.49 และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.287 ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดคอืดา้น
ความหนกัแน่นในสิง่ทีช่อบ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.53 และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.394 
รองลงมาคือด้านการมีส่วนร่วมในการปกป้อง อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.52 และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.399 ถดัมาด้านค าบอกเล่า อยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ย 4.48 และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน 0.377 ดา้นการไตร่ตรองเป็นพเิศษ มคี่าเฉลีย่ 4.46 และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
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0.382 และส่วนทีม่คี่าเฉลีย่น้อยสุดคอืดา้นการแสดงตวั อยู่ในระดบัมาก  มคี่าเฉลีย่  4.39 และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน 0.554  

ตอนท่ี 3 ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกบัความภกัดีต่อบริษัทเอ็ม เจ โบรก
เกอร ์อินชวัรนัซ ์จ ากดั 

การศกึษาเกีย่วกบัความภกัดตี่อบรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั พบว่า พบว่าใน
อนัดบัแรกคอื ดา้นความหนักแน่นในสิง่ทีช่อบ มคี่าเฉลีย่ (4.53) รองลงมาคอื ดา้นการมสี่วนร่วมใน
การปกป้อง มคี่าเฉลีย่ (4.52) ถดัมาดา้นค าบอกเล่า มคี่าเฉลีย่ (4.48) ดา้นการไตร่ตรองเป็นพเิศษ 
มคี่าเฉลีย่ (4.46) และอนัดบัสุดทา้ย ดา้นการแสดงตวั มคี่าเฉลีย่ (4.39) 

ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐานตามวตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อความภกัดตี่อการมาซือ้ประกนัภยักบับรษิทัเอ็ม 

เจ โบรกเกอร์ อินชวัรนัซ์ จ ากดัโดยวดัจากนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 นัน้ มทีัง้แสดงความ
แตกต่างและไม่แตกต่าง โดยสรุปไดด้งันี้ 

สมมติฐานข้อ 1.1 สรุปได้ว่าเพศที่แตกต่างกันมีความภักดีในการมาซื้อประกันภัยกับ
บรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ ์จ ากดั ทีแ่ตกต่างกนัในทุกดา้น 

สมมติฐานข้อ 1.2 สรุปได้ว่าอายุที่แตกต่างกันมีความภักดีในการมาซื้อประกันภัยกับ
บรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ ์จ ากดั ทีไ่มแ่ตกต่างกนัในทุกดา้น 

สมมติฐานข้อ 1.3 สรุปได้ว่าสถานภาพที่แตกต่างกนัมคีวามภกัดใีนการมาซื้อประกนัภยั
กบับรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ ์จ ากดั ทีไ่ม่แตกต่างกนัในทุกดา้น 

สมมติฐานข้อ 1.4 สรุปได้ว่าระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีความภักดีในการมาซื้อ
ประกนัภยักบับรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ ์จ ากดัทีแ่ตกต่างกนัในดา้นค าบอกเล่า 

สมมติฐานข้อ 1.5 สรุปไดว้่าอาชพีทีแ่ตกต่างกนัมคีวามภกัดใีนการมาซือ้ประกนัภยักบั
บรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ ์จ ากดัทีแ่ตกต่างกนัในดา้นค าบอกเล่า ดา้นความหนกัแน่นใน
สิง่ทีช่อบ และดา้นการมสีว่นร่วมในการปกป้อง และ 

สมมติฐานข้อ 1.6 สรุปได้ว่าระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีความภักดีในการมาซื้อ
ประกนัภยักบับรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดัทีแ่ตกต่างกนัในดา้นการแสดงตวั และดา้น
ค าบอกเล่า 

สมมติฐานท่ี 2 ภาพลกัษณ์รวมสง่ผลต่อความภกัดขีองผูซ้ือ้ประกนัภยักบับรษิทัเอม็ เจ โบ
รกเกอร์ อินชวัรนัซ์ จ ากัด พบว่าภาพลักษณ์รวมที่ส่งผลต่อความภักดีของผู้ซื้อประกันภัยกับ
บริษัทเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อินชวัรนัซ์ จ ากัดได้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ  0.05 ได้แก่ปัจจยั ด้าน
ความหมายของบริษัท (Meaning) ด้านการตอบสนองของบริษัท (Response) และด้าน
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ความสัมพันธ์ของบริษัท (Resonance) โดยภาพลักษณ์รวมที่ไม่ส่งผลต่อความภักดีของผู้ซื้อ
ประกนัภยักบับรษิทัเอ็ม เจ โบรกเกอร์ อนิชวัรนัซ์ จ ากดัได้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 0.05 ได้แก่ 
ดา้นอตัลกัษณ์ของบรษิทั (Identity) 

การอภิปรายผลการวิจยั 
จากการศกึษาวจิยัภาพลกัษณ์รวมส่งผลต่อความภกัดีของผู้ซื้อประกนัภยักบับรษิทัเอ็ม เจ โบรก
เกอร์ อนิชวัรนัซ์ จ ากดั โดยปัจจยั ด้านความหมายของบรษิทั (Meaning) ด้านการตอบสนองของ
บรษิทั (Response) และดา้นความสมัพนัธข์องบรษิทั (Resonance) มผีลต่อความภกัด ีโดยมคีวาม
สอดคล้องกบัแนวคดิกาญจนาภรณ์ บุญเกดิ (2558) ได้ใจความว่า การสื่อสารความหมายของตวั
บรษิทัใหลู้กคา้เขา้ใจว่าการรบัประกนัความช่วยเหลอืทางอุบตัเิหตุสามารถช่วยแบ่งเบาภาระลูกค้า
ได้ และท าให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมัน่ และมคีวามภกัดีต่อบริษัทในที่สุด โดยนัทธีรา พุมมาพนัธุ์ 
(2562) ไดส้นนัสนุนปัจจยัเรื่องความสมัพนัธ ์ว่า ภาพลกัษณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดขีองลูกค้า 
โดยขึน้อยู่กบัปัจจยัทีส่่งผลต่อการรบัรูข้องลูกค้าตลอดจนองคป์ระกอบส่วนบุคคลของลูกค้าเอง ท า
ใหก้ารรบัรูเ้รื่องภาพลกัษณ์ของแต่ละคนนัน้แตกต่างกนัไป กล่าวคอืระดบัความภกัดขีองลูกคา้แต่ละ
คนกจ็ะมไีม่เท่ากนั และฟูจนิ ไหล มชิ กรฟิฟิน และ แบรรี ่เจ บาบนิ (2551) ใหม้กีารวางแผนสร้าง
ภาพลกัษณ์ของบรษิทัทีด่ ีโดยใหลู้กคา้เขา้ใจว่าบรษิทัมคีวามห่วงใยและต้องการช่วยรบัความเสีย่ง
ในกรณีทีม่อีุบตัเิหตุเกดิขึ้น แลว้จะท าใหลู้กค้ามมุีมมองบรษิทัไปในทางบวก จงึเป็นการเสรมิสร้าง
ควมสมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้ และวลัยล์กิา จาตุประยรู (2559) การตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้
เพิ่มประสิทธิภาพที่ส่งผลต่อความภักดีผ่านการสัมผัสทางจิตใจของลูกค้าเพื่อให้ลูกค้ามีความ
ตอ้งการบรโิภคสนิคา้ของบรษิทัต่อไป 

โดยสรุปเรื่องภาพลกัษณ์ตามทฤษฎขีองเคยเ์ลอร ์ไดใ้หค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นอตัลกัษณ์
ของบรษิทั (Identity) ความหมายของบรษิทั (Meaning) การตอบสนองของบรษิทั (Response) และ
ความสมัพนัธ์ของบริษัท (Resonance) ไว้ด้วยโดยให้ลูกค้าเข้าใจถึงสิง่ที่บริษัทสื่อสารแสดงตน 
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และที่ส าคัญที่สุดคอื ให้ลูกค้าความรู้สกึที่อยากจะกลบัมาซื้อ
สนิคา้อกีครัง้ เพือ่ใหบ้รษิทัสามารถด ารงกจิการอยู่ไดต้่อไปดว้ยความส าเรจ็ 

นอกจากนี้ ปัจจยัส่วนบุคคลก็มสี่วนในการเสรมิสร้างความภกัดี โดยการเขาให้ถึงความ
ต้องการส่วนบุคคล โดยสอดคล้องกบัวจิยัของวชิชลดา มงัสัน้ (2563) หากบุคคลมปัีจจยัส่วนตวัที่
ต่างกนัมผีลต่อความภกัดทีีต่่างกนั รวมถงึในดา้นปัจจยัจูงใจซึ่งเป็นปัจจยัทีท่ าให้มปีระสทิธภิาพใน
การท างานถ้ามคีวามแตกต่างกนัจะส่งผลต่อความภกัดทีีต่่างกนั และปัจจยัค ้าจุนซึ่งจะเกี่ยวขอ้งกบั
สภาพความเป็นอยู่และชวีติสว่นตวัถา้มคีวามแตกต่างกนัจะสง่ผลต่อความภกัดทีีต่่างกนั 
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ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

จากการศกึษาเรื่องภาพลกัษณ์ส่งผลต่อความภกัดขีองผู้ซื้อประกนัภยักบับริษทัเอ็ม เจ โบรก
เกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั สามารถสรุปประเดน็ส าคญัทีเ่ป็นขอ้เสนอแนะไดด้งันี้ 
5.3.1 ภาพลกัษณ์บรษิทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อนิชวัรนัซ์ จ ากดั 
ดา้นอตัลกัษณ์ของบรษิทั พบว่าชื่อเสยีงของบรษิทัในระดบัประเทศนัน้ มคี่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ด บรษิทั
ควรวางแผนการยกระดบับรษิทัใหเ้ป็นทีรู่จ้กั อาทเิช่น การโฆษณาใหผู้ส้นใจซื้อประกนัภยัรูจ้กัมาก
ขึน้  

ด้านความหมายของบรษิทั พบว่าการแสดงตวัเป็นตวัแทนประกนัรถยนต์ มคี่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ด 
บรษิทัจงึควรวางแผนการสรา้งชื่อใหป้ระชาชนเขา้ใจว่าบรษิทัเป็นตวัแทนประกนัภยัรถยนต์ เพื่อให้
ชื่อของบรษิทัแสดงใหเ้หน็ถงึธุรกจิตวัแทนประกนัภยัรถยนต์มากขึน้เมื่อมผีูไ้ดย้นิชื่อบรษิทั 

ดา้นการตอบสนองของบรษิทั พบว่า พนักงานมคีวามพรอ้มที่จะใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่น้อยที่สุด 
บรษิทัจงึควรจดัอบรมพนักงานให้มคีวามพร้อมในการให้บรกิารและเพิม่ความช านาญการในการ
น าเสนอประกนัภยัใหแ้ก่ผูม้าซือ้ประกนัภยั เพือ่ใหต้อบสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ประกนัภยั 

ด้านความสมัพนัธ์ของบรษิทั พบว่า ความเชื่อมัน่ในบรษิทั มคี่าเฉลี่ยน้อยที่สุด บรษิทัจงึควร
ปรบัปรุงการด าเนินงานใหม้คีวามน่าเชื่อถอืมากขึน้ อาทเิช่น การน าเสนอประกนัภยัทีเ่ขา้ใจได้ง่าย 
และครอบคลุมไปถงึความตอ้งการของผูซ้ือ้ประกนัภยั 

ความภกัดีต่อบริษทัเอม็ เจ โบรกเกอร ์อินชวัรนัซ ์จ ากดั 

การแสดงตวั พบว่าทัง้สามปัจจยั กล่าวคอื ตอ้งการซือ้ประกนักบับรษิทัโดยเฉพาะเจาะจง ความ
เหมาะสมของราคาประกนัภยั และความรู้สกึถงึความคุ้มค่า มคี่าเฉลี่ยเท่ากนัหมด บรษิทัจงึควรมี
การศึกษาในส่วนความเห็นด้านการแสดงตวัที่เฉพาะเจาะจงมากขึ้น  นอกจากนี้บรษิัทควรศกึษา
แผนการตลาดใหม้ากขึน้ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของผู้ซือ้ประกนัภยัมากขึน้ 

การไตร่ตรองเป็นพเิศษ พบว่า มคีวามกงัวลหากตอ้งไปซื้อกบับรษิทัรายอื่นมคี่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ด 
แสดงใหเ้หน็ว่าผูซ้ือ้ประกนัภยัยงัไม่มคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้ประกนัภยักบับรษิทัแต่เพยีงผูเ้ดยีว โดย
ยงัมตีวัเลือกอื่นอกี บรษิัทจึงควรวางแผนการตลาดที่ดึงดูดผู้สนใจซื้อประกนัภยั และวางแผนให้
บรษิทัโดดเด่นจากบรษิทันายหน้าประกนัภยัแห่งอื่น 

ค าบอกเล่า พบว่า ความรูส้กึอยากแนะน าใหค้นรูจ้กัมาซื้อประกนักบับรษิทั มคี่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ด 
ดงันัน้บรษิัทจึงมคีวามจ าเป็นในการตรวจสอบปัญหาและหาทางออกเพื่อท าให้ผู้ซื้อประกันภัยมี
ความประทบัใจในบรษิทั เพือ่เพิม่ความตอ้งการในการบอกต่อของผูซ้ือ้ประกนัภยัใหแ้ก่ผูอ้ื่น 

ความหนักแน่นในสิง่ทีช่อบ พบว่า การพจิารณาซื้อทัง้ประกนัภยัภาคบงัคบัและภาคสมคัรใจ มี
ค่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ด ดงันัน้บรษิทัจงึจ าเป็นที่จะต้องวางแผนการเพิม่ยอดขายประกนัภยั โดยการวาง



11 

 

กลยุทธ์ในการขายประกนัภยัให้ดยีิง่ขึ้น อาทเิช่น การฝึกอบรมพนักงานขายให้มคีวามสามารถใน
การน าเสนอและขายใหม้ากขึน้ หรอืขยายบรเิวณกลุ่มลูกคา้ เพือ่เพิม่ฐานลูกคา้ 

การมีส่วนร่วมในการปกป้อง พบว่า มีความรู้สึกอย่างสูงที่ต้องการซื้อประกันภัยเพราะ
ภาพลกัษณ์และการให้บรกิารของบรษิทั มคี่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ด ดงันัน้บรษิทัจงึต้องวางแผนการสร้าง
ภาพลกัษณ์ของบรษิทัใหด้ยีิง่ขึน้ 

ข้อเสนอแนะงานวิจยัในอนาคต 
งานวจิยัในอนาคต ควรจดัใหม้มีกีารศกึษาเรื่องความตอ้งการของผูซ้ือ้ประกนัภยัเพือ่น ามาศกึษาหา
แนวทางพฒันาแผนการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีต่อไป เพื่อศกึษาหาแนวทางเพิ่มความภกัดจีากผู้ซื้อ
ประกนัภยัแก่บรษิทัที่มากขึ้นอกี โดยท าการสมัภาษณ์หรอืแบบสอบถามกลุ่มตวัอย่างเฉพาะกลุ่ม 
เช่นผู้ซื้อประกนัภยัรถยนต์ญี่ปุ่ น หรอืยุโรปซึ่งมเีบี้ยประกนัภยัที่แตกต่างกนั และมคีวามต้องการ
ทางการคุม้ครองทีแ่ตกต่างกนัไป รวมถงึแนวโน้มในการยอมใชจ่้ายกบัการท าประกนัภยั และควรให้
มกีารศกึษาวจิยัเรื่องความพงึพอใจของผูซ้ือ้ประกนัภยัดว้ย 
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