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ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัรถยนต์ของผู้ใช้รถยนต์ส่วนบุคคล ในเขต
พื้นท่ีจงัหวดักรงุเทพมหานคร 
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บทคดัย่อ  
 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาระดบัความคดิเหน็ของผูใ้ชร้ถยนตส์ว่นบุคคลในเขต
กรุงเทพมหานครต่อปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซือ้ประกนัภยัรถยนตภ์าค
สมคัรใจ ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตข์องกลุ่มผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร เปรยีบเทยีบ
การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตต์ามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และวเิคราะหอ์ทิธพิลของปัจจยัทาง
การตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตส์่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร 

งานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 400 คน ซึง่ไดจ้ากการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) กลุ่มตวัอย่างคอืผูใ้ช้
รถยนตส์ว่นบุคคลทีม่ปีระสบการณ์ในการซือ้ประกนัภยัในเขตกรุงเทพมหานคร การวเิคราะหข์อ้มลูใช้
สถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่ รอ้ยละ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การ
วเิคราะหค์วามแปรปรวน การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ทัง้ในดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ลว้นมี
อทิธพิลในเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์ โดยเฉพาะดา้นกระบวนการ และบุคลากรทีม่ี
น ้าหนกัมากทีสุ่ดในสมการ 
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ขอ้เสนอแนะจากการวจิยัครัง้นี้ คอื บรษิทัประกนัภยัควรเน้นการพฒันาการใหบ้รกิารในดา้น
บุคลากร กระบวนการ และช่องทางการตดิต่อกบัลูกคา้ใหม้คีวามสะดวก รวดเรว็ และน่าเชื่อถอื รวมทัง้ใช้
กลยุทธด์า้นการสง่เสรมิการตลาดเพือ่เพิม่ความเชื่อมัน่และสรา้งความภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อแบรนด ์ซึง่จะ
น าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ทีเ่พิม่ขึน้อย่างมปีระสทิธภิาพ  

 
ค ำส ำคญั: การผสมผสานการท างานและการใชช้วีติ,ประสทิธภิาพการท างาน,พนกังานออฟฟิศ, บรษิทั
เอกชน,ความพงึพอใจในการท างาน 

 
ABSTRACT 

 
 This research aimed to (1) examine the level of opinions among private car users 

in Bangkok toward the marketing mix factors (7Ps) related to the purchase of voluntary car 
insurance; (2) study the decision-making process for purchasing car insurance among consumers 
in Bangkok; (3) compare differences in purchasing decisions based on demographic factors; and 
(4) analyze the influence of marketing mix factors on the decision to purchase car insurance. 

This study employed a quantitative research methodology using a structured 
questionnaire distributed to 400 respondents selected through convenience sampling. The 
participants were private car owners with experience purchasing car insurance in Bangkok. Data 
were analyzed using descriptive statistics—mean, percentage, and standard deviation—as well as 
inferential statistics including ANOVA and multiple regression analysis. 

The results revealed that all seven elements of the marketing mix—product, price, place, 
promotion, people, process, and physical evidence—positively influenced the decision to purchase 
car insurance. Among these, process and people had the highest predictive power in the model. 

The findings suggest that insurance companies should emphasize improving service 
processes, enhancing staff capabilities, and expanding accessible communication channels. 
Additionally, well-planned promotional strategies should be used to strengthen consumer trust and 
brand loyalty, ultimately leading to more effective purchasing decisions. 

 
Keywords: Purchasing Decision, Car Insurance, Marketing Mix, 7Ps, Bangkok 

Consumers 
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ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ  
 การคมนาคมทางบกในปัจจุบนั ยานพาหนะถอืเป็นปัจจยัส าคญัทีส่ง่ผลต่อความสะดวกรวดเรว็

ในการเดนิทาง รถยนตเ์ป็นยานพาหนะทีเ่อือ้อ านวยความสะดวกสบายและความรวดเรว็ อกีทัง้ผูบ้รโิภค
ในแต่ละครวัเรอืนสว่นใหญ่กม็รีถยนตเ์ป็นของตนเอง ซึง่สอดคลอ้งกบัจ านวนรถทีจ่ดทะเบยีนตาม
กฎหมายว่าดว้ยรถยนตส์ะสม ณ วนัที ่31 ธนัวาคม 2567 ในรายงานสถติกิรมการขนสง่ประจ าปี 2567 ที่
มจี านวนโดยประมาณทัง้สิน้ 44,974,759 คนั โดยมขีอ้มูลการจดทะเบยีนรถสะสมในสว่นกลางโดยประ
มานทัง้สิน้ 10,032,390 คนั (กรมการขนสง่ทางบก, 2567) และ จากรายงานสถติกิรมการขนสง่ทางบก
ประจ าปี 2567 พบว่าผูบ้รโิภคมสีถติกิารซือ้รถใหม่เพิม่สงูขึน้ โดยจ านวนรถจดทะเบยีนใหม่ (ป้ายแดง) 
ทัว่ประเทศในปีงบประมาณ 2567 มทีัง้หมด 2,735,100 คนั ในเขตกรุงเทพมหานครมจี านวนประมาณ 
865,933 คนั คดิเป็นรอ้ยละ 31.66 ของทัง้ประเทศ (กรมการขนสง่ทางบก, 2567) ซึง่แสดงถงึสภาพ
การจราจรและการใชร้ถใชถ้นนของผูข้บัขีย่านพาหนะบนทอ้งถนนในปัจจุบนัทีส่ามารถก่อใหเ้กดิอุบตัเิหตุ
ไดอ้ยู่เสมอ สง่ผลใหเ้กดิความเสยีหายทัง้ต่อชวีติและทรพัยส์นิ ซึง่จากขอ้มลูจากส านกังานคณะกรรมการ
ก ากบัและสง่เสรมิการประกอบธุรกจิประกนัภยั (คปภ.) เผยใหเ้หน็ภาพรวมของการแขง่ขนัในตลาด
ประกนัวนิาศภยัไทยปี 2567 โดยชีใ้หเ้หน็ถงึ 3 บรษิทัทีม่สีว่นแบ่งการตลาดสงูสุด ซึง่สะทอ้นถงึความ
เชื่อมัน่ของผูบ้รโิภคและความแขง็แกร่งของแต่ละองค์กรในธุรกจิทีต่อ้งการความน่าเชื่อถอืสงูโดยที ่
บรษิทัวริยิะประกนัภยั ครองสว่นแบ่งตลาดสงูสุดทีร่อ้ยละ 14.3 วริยิะประกนัภยัยงัคงยนืหน่ึงในวงการ
อย่างต่อเนื่อง สะทอ้นถงึการบรหิารความเสีย่งทีแ่ขง็แกร่ง และการบรกิารทีม่มีาตรฐาน บรษิทัทพิย
ประกนัภยัครองสว่นแบ่งตลาดทีร่อ้ยละ 11.2 และบรษิทักรุงเทพประกนัภยั ครองสว่นแบ่งตลาดทีร่อ้ยละ 
10.3 ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าตลาดประกนัวนิาศภยัในประเทศไทยยงัคงมกีารแขง่ขนัทีเ่ขม้ขน้ โดยเฉพาะใน
กลุ่มเจา้ตลาดทีผ่ลกัดนัใหเ้กดิการพฒันาและนวตักรรมในการใหบ้รกิาร ผูบ้รโิภคควรตดิตามขอ้มลูเหล่านี้
อย่างใกลช้ดิเพือ่เลอืกใชบ้รกิารจากบรษิทัทีเ่หมาะสมทัง้ในดา้นราคา ความคุม้ครอง และความน่าเชื่อถอื 
(สมาคมประกนัวนิาศภยัไทย,2567) ดว้ยเหตุดงักล่าวขา้งตน้ การศกึษาการศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลที่
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตส์ว่นบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถงึการวเิคราะหปั์จจยั
ทางการตลาด (7P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจดงักล่าว มคีวามส าคญัอย่างยิง่ เนื่องจากสามารถช่วยให้
บรษิทัประกนั และกลุ่มธุรกจิประกนัภยัสามารถเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ และยงัสามารถน า
ขอ้มลูจากการวจิยันี้สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรบัปรุง พฒันา หรอืก าหนดกลยุทธท์ีเ่หมาะสม
ส าหรบับรษิทัประกนั และกลุ่มธุรกจิประกนัภยั 
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วตัถปุระสงคก์ำรวิจยั  
เพือ่วเิคราะหปั์จจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั

รถยนต ์ของผูใ้ชร้ถยนตส์ว่นบุคคล ในเขตพืน้ทีจ่งัหวดักรุงเทพมหานคร 
 

นิยำมศพัท์  
1. ปัจจยัดา้นสว่นประสมการตลาด (7P’s) เป็นกรอบแนวคดิทีใ่ชใ้นการวางแผนและด าเนินกล

ยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดและลูกคา้ 
2. การตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ กระบวนการทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิและพจิารณาถงึ

ผลประโยชน์ ทัง้หมดทีจ่ะไดร้บั ส าหรบัการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ ซึง่รวมถงึการ
พจิารณาและประเมนิตวัเลอืกต่างๆ เพือ่หาสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อบสนองความตอ้งการของตนเองไดด้ี
ทีสุ่ด 

 
ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั  

1. เพือ่ใหผู้ท้ีอ่ยุ่ในธุรกจิประกนัภยัสามารถทราบถงึปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิซือ้
ประกนัภยัรถยนตข์องผูบ้รโิภค และน าผลทีไ่ดจ้ากการวจิยันี้ไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน หรอื
ปรบัปรุงกลยุทธใ์หอ้ย่างเหมาะสม 

2. เพือ่ใหผู้ท้ีอ่ยุ่ในธุรกจิประกนัภยัสามารถรบัรูถ้งึความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของผูบ้รโิภค และน า 
ผลทีไ่ดจ้าก การวจิยัน้ีไปปรบัปรุง หรอืแกไ้ขรปูแบบกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตใ์หม้คีวามคุม้ครองที่
เหมาะสมและ ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค ส าหรบัการแขง่ขนักบัคู่แขง่ทางการตลาด 
 
แนวคิดทฤษฎี และกำรทบทวนวรรณกรรม  
1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
 Marketing Mix 7P’s เป็นส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารตลาด         
ส าหรบัธุรกจิ โดยสว่นประสมทางการตลาดนี้จะเป็นตวัแปรหรอืเครื่องมอืทีส่ามารถควบคุมได ้และเป็น
แนวทางทีช่่วยใหธุ้รกจิสามารถออกแบบกลยุทธท์างการตลาดทีค่รอบคลุมมากขึน้ โดยเฉพาะในภาค
บรกิาร ซึง่ตอ้งใหค้วามส าคญักบัประสบการณ์ของลูกคา้นอกเหนือจากสนิคา้และราคา พืน้ฐานของสว่น
ประสมทางการตลาด ทีเ่ป็นปัจจยัส าคญัในการด าเนินงานทางดา้นการตลาด เรยีกว่า 4P’s แต่ส าหรบั
ธุรกจิการบรกิาร เป็นการขยายแนวคดิเดมิจาก 4P’s ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ซึง่เน้นดา้นสนิคา้  มาเป็น 7P’s เพือ่
รองรบัธุรกจิบรกิาร โดยค านึงถงึปัจจยัทีส่ง่ผลต่อความพงึพอใจของลูกคา้ ครอบคลุมทัง้ผลติภณัฑ ์ราคา 
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ช่องทางจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ จะมปัีจจยั
เพิม่เขา้มาอกี 3 ปัจจยั คอื ดา้นบุคคล ดา้นการสรา้งและน าเสนอทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ รวม
เรยีกว่า 7P’s (Kotler & Dupree, 1997) 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

ทฤษฎกีารตดัสนิใจซือ้ (Decision-Making Process In Buying) แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่าง
กนั มคีวามตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้รโิภคจะมรีปูแบบการตดัสนิใจซือ้ทีค่ลา้ยคลงึกนั ซึง่กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน ดงันี้ Kotler (2000, p. 186)  

1.การตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 
ปัญหาเกดิขึน้เมื่อบุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิ( Ideal) คอื สภาพที่

เขารูส้กึว่าดตี่อตนเอง และเป็นสภาพทีป่รารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยู่จรงิ (Reality) ของสิง่ต่างๆ ทีเ่กดิ
ขึน้กบัตนเอง จงึก่อใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะเตมิเตม็สว่นต่างระหว่างสภาพอุดมคตกิบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ 
โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมสีาเหตุทีแ่ตกต่างกนั เมื่อผูบ้รโิภคไดต้ระหนกัถงึปัญหาทีเ่กดิขึน้ เขา
อาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานัน้หรอืไม่กไ็ด ้หากปัญหาไม่มคีวามส าคญัมากนกั คอืจะแกไ้ขหรอืไม่กไ็ด ้แต่
ถา้หากปัญหาทีเ่กดิขึน้ยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรอืกลบัเพิม่ขึน้แลว้ ปัญหานัน้กจ็ะกลายเป็นความเครยีดที่
กลายเป็นแรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา ซึ่งเขาจะเริม่หาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มลูก่อน 

2.การเสาะแสวงหาขอ้มลู (Search for Information) 
เมื่อเกดิปัญหา ผูบ้รโิภคกต็้องแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มลูเพิม่เตมิเพือ่ช่วยในการ

ตดัสนิใจ ผูบ้รโิภคบางคนกใ็ชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มลูในการใชป้ระกอบการตดัสนิใจซือ้
มากแต่บางคนกน้็อย ทัง้นี้ อาจขึน้อยู่กบัปรมิาณของขอ้มลูทีเ่ขามอียู่เดมิ ความรุนแรงของความ
ปรารถนา หรอืความสะดวกในการสบืเสาะหา 

3.การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) 
เมื่อผูบ้รโิภค ไดข้อ้มลูจากขัน้ตอนที ่2 แลว้ กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางทีด่ทีีสุ่ด 

วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิ โดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกีย่วกบัคุณสมบตัิ
ของแต่ละสนิคา้และคดัสรรในการทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้จากหลากหลายตรายีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีห่อ้
เดยีว อาจขึน้อยู่กบัความเชื่อนิยมศรทัราในตราสนิคา้นัน้ๆ หรอือาจขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้รโิภคที่
ผ่านมาในอดตีและสถานการณ์ของการตดัสนิใจรวมถงึทางเลอืกทีม่อียู่ดว้ยทัง้นี้ มแีนวคดิในการพจิารณา 
เพือ่ช่วยประเมนิแต่ละทางเลอืก เพือ่ใหต้ดัสนิใจไดง้า่ย 
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4.การตดัสนิใจซือ้ (Decision Marking) 
โดยปกตแิลว้ผูบ้รโิภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มลูและระยะเวลาในการตดัสนิใจส าหรบัผลติภณัฑ์

แต่ละชนิดแตกต่างกนั คอื ผลติภณัฑบ์างอย่างตอ้งการขอ้มลูมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรยีบเทยีบ
นาน แต่บางผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคกไ็ม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสนิใจนาน 

5.พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) 
หลงัจากมกีารซือ้แลว้ ผูบ้รโิภคจะไดร้บัประสบการณ์ในการบรโิภค ซึ่งอาจจะไดร้บัความพอใจ

หรอืไม่พอใจกไ็ด ้ถา้พอใจผูบ้รโิภคไดร้บัทราบถงึขอ้ดตี่างๆของสนิคา้ท าใหเ้กดิการซือ้ซ ้าไดห้รอือาจมี
การแนะน าใหเ้กดิลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้รโิภคกอ็าจเลกิซือ้สนิคา้นัน้ๆในครัง้ต่อไปและอาจ
สง่ผลเสยีต่อเนื่องจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซือ้สนิคา้น้อยลงตามไปดว้ย 

ลฎาภา นีระมนต ์(2564) ไดท้ าการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่สว่นบุคคลไม่เกนิ 7 คน ของประชาชนใน
เขตจงัหวดัอุบลราชธานี โดยการวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจของผูใ้ชร้ถยนตน์ัง่สว่นบุคคลไม่เกนิ 7 คนใน
จงัหวดัอุบลราชธานี โดยใชต้วัอย่าง 351 คน ผลการศกึษาพบว่า กลยุทธท์างการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนตเ์รยีงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงันี้: สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ, ราคา, บุคคล, 
สง่เสรมิการตลาด, กระบวนการ, และผลติภณัฑ ์โดยปัจจยัทัง้หกนี้สามารถท านายการตดัสนิใจซือ้ไดถ้งึ 
รอ้ยละ 65 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 การเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูซ้ือ้ประกนัภยัพบว่า 
ผูใ้ชร้ถยนตท์ีม่เีพศ อายุ อาชพี รายได ้หรอือายุการใชร้ถยนตต์่างกนั จะใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัในการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สว่นสถานภาพการสมรสและระ
ดบัการศกึษาของผูใ้ชร้ถยนตไ์ม่ไดส้ง่ผลต่อล าดบัความส าคญัของปัจจยัทีม่อีทิธพิล. 
 
สมมติฐำนกำรวิจยั 

ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต ์ส าหรบั
รถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดในกำรวิจยั  
ผูว้จิยัศกึษา ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั

รถยนต ์ส าหรบัรถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมกีรอบแนวคดิดงัรปูที ่1

 
 

ภาพที ่1 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 
ระเบียบวิธีวิจยั  

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ มรีะเบยีบวธิวีจิยั ดงันี้ 
1. กลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ปีระสพการณ์ในการซือ้กรมธรรมป์ระกนัรถยนต์ 

เนื่องจากไม่สามารถระบุจ านวนประชากรไดช้ดัเจน จงึใชว้ธิกีารค านวณกลุ่มประชากรตวัอย่างของ W.G. 
Cochran (1977) ค านวนไดก้ลุ่มตวัอย่างทัง้สิน้ 384 คน เพือ่ใหก้ารศกึษาครัง้นี้มคีวามครบถว้น และ
ไดร้บัขอ้มลูการตอบแบบสอบถามจากประชากรสว่นใหญ่ จงึก าหนดขนาดกลุ่มประชากรตวัอย่าง จ านวน 
400 คน โดยใชก้ารเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก 

2. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั เครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูครัง้นี้ เป็นแบบสอบถาม
ออนไลน์ (Questionaire) สรา้งในรปูแบบออนไลน์ใชค้ าถามปลายปิด (closed-ended question) แบ่ง
ค าถามในแบบสอบถาม ดงันี้ 

1) ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
2) แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 



 

8 
 

3) แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนต์ 
 2. ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามน าเสนอต่อผูเ้ชีย่วชาญทีท่รงคุณวุฒใินดา้นทีเ่กี่ยวขอ้งจ านวน 3 
ท่าน เพือ่พจิารณาตรวจสอบแบบสอบถาม ประเมนิความสอดคลอ้ง (IOC) พบว่า ค่า IOC ของขอ้ค าถาม
เท่ากบั 1.00 ทุกขอ้ จงึน าไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มประชากรทีค่ลา้ยกบักลุ่มประชากรตวัอย่าง (Try out) 
จ านวน 30 คน เพือ่ทดสอบค่าความเชื่อมัน่ก่อนน าไปเกบ็ขอ้มลูจรงิ ผลการวเิคราะหห์าค่าสมัประสทิธิค์
รอนบาคอลัฟ่า พบว่า มคี่าความเชื่อมัน่ที ่0.95 ซึง่เป็นค่าความเชื่อมัน่ระดบัสงู (มคี่ามากกว่า 0.7) 
สามารถน าไปใชเ้กบ็ขอ้มลูได ้
 3. การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัวเิคราะหข์อ้มลู 3 ประเดน็ ประกอบดว้ย 1) การวเิคราะหด์า้น
ประชากรศาสตรข์อ้มลูเชงิพรรณนา โดยใชค้่าความถี่ รอ้ยละ 2) การวเิคราะหค์่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน เพือ่ศกึษาระดบัความคดิเหน็ ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และการตดัสนิใจ
ซือ้ประกนัรถยนต ์3) การวเิคราะหเ์ชงิอนุมานดว้ยการวเิคราะห์ การถดถอยพหุคณูเพื่อทดสอบ
สมมตฐิาน โดยพจิารณาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) และการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนต์  
ผลการวิจยั 
1. ผลการศึกษาข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม  
 จากการศกึษาขอ้มลูสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่เป็นเพศชาย (รอ้ยละ 54.8) อายุระหว่าง 31–40 ปี (รอ้ยละ 32.3) มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรี
หรอืเทยีบเท่า (รอ้ยละ 29.3) ประกอบอาชพีพนกังานเอกชน (รอ้ยละ 32.3) และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
มากกว่า 50,000 บาท (รอ้ยละ 27.8) การสรุปผลในสว่นนี้แสดงใหเ้หน็ลกัษณะประชากรตวัอย่างทีม่ี
แนวโน้มเป็นกลุ่มวยัท างานทีม่รีายไดป้านกลางถงึสงู มวีุฒกิารศกึษาค่อนขา้งด ีซึง่อาจมอีทิธพิลต่อการ
รบัรูแ้ละพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้ประกนัภยัรถยนต์ 
2. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 โดยรวมผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบั “มาก” (�̅� = 4.08, SD = 0.34) เมื่อแยก

วเิคราะหเ์ป็นรายปัจจยัพบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.09, 

SD = 0.58) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.05, SD = 0.66) ) ปัจจยัดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅�  = 4.08, SD = 0.60) ปัจจยัดา้นการ

สง่เสรมิการตลาด (Promotion) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅�  = 4.07, SD = 0.61) ปัจจยัดา้น

พนกังาน (People) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅�  = 4.03, SD = 0.67) ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
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(Process) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅�  = 4.13, SD = 0.63) และ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.11, SD = 0.58) 

3. ผลการศึกษาการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ 

 โดยรวมผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ในระดบั “มาก” (�̅� = 4.08, SD = 0.52) ) เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากทุกขอ้ โดยล าดบัจากมากไป

น้อย คอืการตระหนกัถงึปัญหา (�̅� = 4.11) การตดัสนิใจซื้อ (�̅� = 4.11) การแสวงประเมนิทางเลอืก 

(�̅� = 4.10) การแสวงหาขอ้มลู (�̅� = 4.05) และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ (�̅� = 4.03) 

4. ผลการศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั
รถยนต์ ส าหรบัรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

 ผูว้จิยัไดท้ าการวเิคราะหจ์ากขอ้มลูกลุ่มตวัอย่างโดยโดยก าหนดระดบันัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
ซึง่การวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) แสดงผลดงัตาราง 

ตารางที ่1 ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาความเหมาะสมของสมการทดถอยเชงิพหุคณูของปัจจยัดา้นสว่น
ประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต ์ส าหรบัรถยนตส์ว่นบุคคลของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B 
Std. 
Error 

Beta 
Tolera
nce 

VIF 

ค่าคงที ่ 1.760 .293 - 6.012 .000 - - 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ(์X1) 
.129 .044 .146 2.908 .004

* 
.862 1.160 
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* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05, ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P) กบัการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์
ส าหรบัรถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมปัีจจยัทีม่อีทิธพิลทางบวกต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต ์ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(X₁) มคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.129 แสดงว่าหาก
คุณภาพของผลติภณัฑด์ขีึน้ 1 หน่วย จะท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 0.129 หน่วย ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย (X₃) มคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.087 ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X₄) มคี่า

สมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.101 ปัจจยัดา้นพนกังาน (X₅) มคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.087 และ ปัจจยัดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ (X₇) มคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั 0.096 ซึง่แสดงว่าปัจจยัเหล่านี้มผีลในทศิทางบวกต่อ
การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์ กล่าวคอื หากผูบ้รโิภครบัรูคุ้ณภาพหรอื ประสบการณ์ในดา้นเหล่านี้ดี

ขึน้ กม็แีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ตามไปดว้ย ซึง่ในสว่นของ ปัจจยัดา้นราคา (X₂) มคี่าสมัประสทิธิ ์
เท่ากบั -0.065 หมายความว่าหากราคามแีนวโน้มเพิม่ขึน้ จะสง่ผลใหร้ะดบัการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั

ปัจจยัดา้นราคา(X2) .065 .040 .083 1.639 .102 .836 1.197 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย(X3) 

.087 .044 .100 1.990 .047
* 

.855 1.169 

ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด
(X4) 

.101 .040 .119 2.507 .013
* 

.956 1.046 

ปัจจยัดา้นพนกังาน(X5) 
.087 .039 .113 2.239 .026

* 
.850 1.177 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ(X6) .004 .040 .005 .109 .913 .899 1.112 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ
(X7) 

.096 .045 .108 2.110 .036
* 

.829 1.206 

[ Y = 1.760 + 0.129(X1) - 0.065(X2) + 0.087(X3) + 0.101(X4) + 0.087(X5) - 0.004(X6) + 0.096(X7) 

+ 0.479 ] 

r = . 387𝑎   Adjusted 𝑅2 = .135 𝑅2  = 0.150  SE = .479  DW d = 1.867 



 

11 

 
 

รถยนตล์ดลง และ ปัจจยัดา้นกระบวนการ (X₆) มคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั -0.004 ซึง่มคี่าน้อยมากและมี
แนวโน้มในทศิทางลบ กล่าวคอืไม่มอีทิธพิลชดัเจนต่อการตดัสนิใจ ทัง้นี้ ค่า intercept (ค่าคงที)่ ของ
สมการอยู่ที ่1.760 และค่าคงทีเ่พิม่เตมิทีเ่ป็นค่าปรบัเชงิระบบเท่ากบั 0.479 ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 

สรปุและอภิปรำยผล  
 ผลการศกึษาเรื่อง ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั
รถยนต ์ส าหรบัรถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ซึง่สามารถอธบิายไดโ้ดย
เชื่อมโยงกบัแนวคดิทางการตลาด ทฤษฎกีารตดัสนิใจซื้อ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง สามารถอภปิราย 
ผลการวจิยัไดด้งันี้ 
 1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัความคุม้ครองทีค่รอบคลุม 
เงือ่นไขชดัเจน และความน่าเชื่อถอืของบรษิทัประกนัภยั ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler & Dupree 
(1997) ทีร่ะบุว่าผลติภณัฑบ์รกิารควรตอบสนองความต้องการลูกคา้ใหค้รบถว้นทัง้ดา้นรปูธรรมและ
นามธรรม เพือ่สรา้งความพงึพอใจสงูสุด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ลฎาภา นีระมนต ์(2564) และ ผุส
รตัน์ นิลเขต (2563) กย็นืยนัว่าความคุม้ครองและความน่าเชื่อถอืของผลติภณัฑป์ระกนัภยัมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญั 

 2. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การเขา้ถงึบรกิารผ่านช่องทางทีส่ะดวกและ
หลากหลาย (ออนไลน์ ออฟไลน์ แอปพลเิคชนั ฯลฯ) สง่ผลต่อความสะดวกในการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั 
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler (2000) ทีร่ะบุว่าการกระจายสนิคา้และบรกิารควรค านึงถงึ "เวลา" และ 
"สถานที"่ ทีเ่หมาะสมกบัพฤตกิรรมของลูกคา้ สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ณฐัชา เกตุกนั (2564) และ วี
ระชาต ิพสิยัพนัธ ์(2566) ชี้ว่า ช่องทางจดัจ าหน่าย โดยเฉพาะรูปแบบออนไลน์ มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
ในยุคดจิทิลัอย่างมนีัยส าคญั 

 3. ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด เช่น การแจง้เตอืน 
การใหข้อ้มลูผ่านโซเชยีลมเีดยี หรอืของแถม มผีลกระตุ้นการตดัสนิใจอย่างชดัเจน ซึง่สอดคลอ้งกบั 
Kotler (2000) ทีก่ล่าวว่าการสือ่สารการตลาดมอีทิธพิลต่อความเชื่อ ทศันคต ิและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
โดยตรง สอดคล้องกบังานวจิยัของ ภทัรธดิา วฒันาพรรณกติต ิ(2567) ทีพ่บว่า ปัจจยัดา้นการสือ่สาร
สง่ผลเชงิบวกอย่างมนียัส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในไทย 
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 4. ปัจจยัดา้นพนกังาน (People) คุณลกัษณะของพนกังาน เช่น ความรู ้ความสามารถ ความ
สุภาพ สง่ผลต่อความมัน่ใจของผูบ้รโิภค ซึง่ตรงกบัแนวคดิของ Kotler & Dupree (1997) ทีม่องว่า 
“บุคลากร” เป็นหนึ่งในหวัใจของบรกิาร โดยสามารถสรา้งความแตกต่างใหก้บัองคก์รสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ผุสรตัน์ นิลเขต (2563) กพ็บว่าคุณภาพของพนกังานขายเป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัทีสุ่ดใน
การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์ 

 5. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ความชดัเจนของเอกสาร ความ
น่าเชื่อถอืของภาพลกัษณ์บรษิทั และการตกแต่งสภาพแวดลอ้มมผีลต่อความมัน่ใจของผูบ้รโิภค 
โดยเฉพาะในผลติภณัฑท์ีเ่ป็นบรกิารไรต้วัตน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ลฎาภา นีระมนต ์(2564) และ 
ณฐัชา เกตุกนั (2564) ระบุว่า ลกัษณะทางกายภาพ เช่น ความเป็นมอือาชพีของบรษิทัและภาพลกัษณ์ 
สรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคในการซือ้ประกนัภยั 

 6. ปัจจยัทีไ่ม่มอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญั: ราคา และ กระบวนการ แม ้“ราคา” จะเป็น
ปัจจยัพืน้ฐานในมุมมองของนกัการตลาด (Kotler & Dupree, 1997) แต่จากการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคให้
ความส าคญัรองลงมาจากความคุม้ครองและบรกิารทีไ่ดร้บั โดยเฉพาะในกลุ่มทีม่รีายไดร้ะดบักลางถงึสงู 
ซึง่ตรงกบัผลวจิยัของ ศริขิวญั วาวแวว และคณะ (2564) ทีพ่บว่า “ความไวว้างใจและภาพลกัษณ์” มี
อทิธพิลมากกว่าราคา และในสว่นของ “กระบวนการ” แมจ้ะเป็นจุดเด่นในความรวดเรว็ แต่จากผล
วเิคราะหเ์ชงิสถติกิลบัไม่พบความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญั อาจเป็นเพราะผูบ้รโิภค
มองว่านี่คอืมาตรฐานขัน้ต ่าทีทุ่กบรษิทัควรม ีไม่ใช่ปัจจยัทีส่รา้งความแตกต่าง  

ทัง้นี้ผลการวจิยัยนืยนัถงึบทบาทส าคญัของการตลาดแบบผสม (7P’s) ในการก าหนดทศิทาง
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะในธุรกจิประกนัภยัทีต่อ้งอาศยัความไวว้างใจและความเชื่อมัน่ การให้
ความส าคญักบับุคลากรและกระบวนการใหบ้รกิารจะเป็นกุญแจส าคญัทีบ่รษิทัประกนัภยัควรพฒันาอย่าง
ต่อเนื่อง เพือ่สรา้งความพงึพอใจและจงูใจใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อในระยะยาว 

ข้อเสนอแนะ  
 จากผลการวจิยั ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) หลายดา้นมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
ประกนัภยัรถยนตข์องผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 
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1.ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

1.ควรศกึษารายละเอยีดเชงิคุณภาพและปรมิาณเพิม่เตมิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในแต่ละ
กลุ่มอายุและระดบัการศกึษา เพือ่น าไปพฒันาสนิคา้และบรกิารเฉพาะกลุ่ม (segmentation) 

2.ควรศกึษาผลกระทบของพฤตกิรรมดจิทิลัหรอืการใชช้่องทางออนไลน์ในการตดัสนิใจซือ้ ซึง่จะ
เป็นประเดน็ส าคญัของตลาดในอนาคต  

 

2.ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้  

1.บรษิทัควรเน้นการพฒันาผลติภณัฑท์ีช่ดัเจน เขา้ใจง่าย ครอบคลุม และสามารถปรบัแต่งได้
ตามความตอ้งการเฉพาะบุคคล เพือ่เขา้ถงึกลุ่มตลาดเป้าหมายทีต่รงจุดและชดัเจนมากขึน้ 

2.ควรสง่เสรมิการตลาดแบบมปีฏสิมัพนัธ ์เช่น แจง้เตอืนวนัหมดอายุ แจง้ขา่วสารใหม่ ๆ ผ่าน
แอปพลเิคชนัหรอืไลน์ เพือ่เป็นการกระตุน้พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้แก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

3.สง่เสรมิบทบาทของพนกังานดว้ยการอบรมเรื่องทกัษะการสือ่สาร การเขา้ใจผลติภณัฑอ์ย่าง
ลกึซึง้ เพือ่เพิม่ความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภค 

4.ช่องทางจ าหน่ายควรหลากหลาย ทัง้ออนไลน์-ออฟไลน์ และควรมรีะบบเปรยีบเทยีบแบบ real-
time เพือ่ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจไดง้า่ย และเขา้ถงึสนิคา้ไดอ้ย่างสะดวกมากขึน้ 

5.ดา้นภาพลกัษณ์ ควรปรบัโฉมเวบ็ไซตแ์ละแอปใหท้นัสมยั เพิม่ความน่าเชื่อถอื และสะทอ้น
ความเป็นมอือาชพี เพือ่ปรบัเปลีย่นใหท้นัตามยุคสมยัของผูบ้รโิภค 
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