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วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 
 ในการศึกษาการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริการประกนัวินาศภยั ในเขต
กรุงเทพมหานครในคร้ังน้ี มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัอุปสงค ์
2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการประกนัวินาศภยั 
4. ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฏีเกีย่วกบัอุปสงค์ 
 

1.1 ความหมายของอุปสงค์ 
      นกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของอุปสงค ์สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
      ประสาร  บุญเสริม (2549, น.90) กล่าวว่า อุปสงค ์หมายถึง ความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือ

บริการ ณ ระดบัราคาต่างๆ ในช่วงเวลาหน่ึง อาจจะเป็นต่อวนั ต่อสัปดาห์ หรือต่อปีก็ไดแ้ลว้แต่ผู ้
ศึกษาจะก าหนด หากแต่ความต้องการตามนัยของอุปสงค์นั้ นจะแตกต่างจากความต้องการ
โดยทัว่ไป ซ่ึงความตอ้งการโดยทัว่ไปนั้นจะมีความอยากไดเ้ท่านั้น แต่ความตอ้งการตามนยัของอุป
สงคป์ระกอบไปดว้ยองค์ประกอบสามอยา่ง กล่าวคือ ในประการแรกตอ้งมีความอยากไดใ้นสินคา้
หรือบริการนั้นๆ (Demand) ประการท่ีสองตอ้งมีความเตม็ใจท่ีจะจ่าย (Willingness to Pay) และใน
ประการสุดทา้ยตอ้งมีความสามารถท่ีจะจ่ายได ้(Ability to Pay) หากขาดประการหน่ึงประการใดไป
แมแ้ต่ประการเดียว ความตอ้งการท่ีกล่าวถึงไม่สมบูรณ์ตามนยัของอุปสงค ์

วนัรักษ์  ม่ิงมณีนาคิน (2550, น.35-40) กล่าวว่า อุปสงค์ หมายถึง ความตอ้งการซ้ือ
สินคา้หรือบริการชนิดใดชนิดหน่ึง ณ ระดบัราคาต่างๆ หรือ ณ ระดบัรายไดต่้างๆ ของผูบ้ริโภค 
หรือ ณ ระดบัราคาสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง  

สรุป ความหมายของอุปสงค์ คือ ความตอ้งการสินคา้และบริการ โดยอุปสงคส์ าหรับ
สินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึง หมายถึงจ านวนต่างๆของสินคา้และบริการชนิดนั้น ท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการซ้ือในระยะเวลาใด เวลาหน่ึง ณ ระดบัราคาต่างๆของสินคา้ และบริการชนิดนั้น 
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 1.2 ทฤษฎเีกีย่วกบัอุปสงค์และกฎของอุปสงค์ 
            ทฤษฎีอุปสงคมี์รากฐานมาจากทฤษฎีพฤติกรรมการบริโภคท าให้ตวัทฤษฎีเองนั้น

ต้องอิงข้อก าหนดสมมติฐานท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคทั้ งหมดท่ีส าคัญท่ีสุดคือ  การ
ตั้งสมมติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคตอ้งการบริโภคสินคา้และบริการ เพื่อให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด
ภายใตเ้ง่ือนไขรายไดแ้ละราคาสินคา้และบริการท่ีก าหนดมาให ้ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภควดัและ
เปรียบเทียบไดจ้ากการก าหนดค่าอรรถประโยชน์ท่ีให้ความสัมพนัธ์เรียงล าดบัความพึงพอใจได้
อย่างสมบูรณ์  ทฤษฎีอุปสงค์อธิบายพฤติกรรมในการเลือกใช้สินคา้และบริการบนพื้นฐานท่ี
ผูบ้ริโภคเป็นใหญ่  แรงจูงใจท่ีส าคญัท่ีท าให้เกิดการบริโภคสินคา้และบริการชนิดนั้น คือความ
พอใจหรืออรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากการบริโภคสินคา้นั้นๆ ผูบ้ริโภคจึงมี
พฤติกรรมเ ป็นUtility  Maximizer  คือต้องการอรรถประโยชน์ สู ง สุดโดย ท่ีระดับของ
อรรถประโยชน์ท่ีไดรั้บจะข้ึนกบัปริมาณการบริโภคโดยตรง 

   เน่ืองจากทฤษฎีอรรถประโยชน์ไดก้ าหนดคุณสมบติัของอรรถประโยชน์ของการ
บริโภคสินคา้ให้มีลกัษณะลดน้อยถอยลงตามปริมาณการบริโภคท่ีเพิ่มข้ึน(Law of Diminishing 
Marginal Utility)  ดงันั้นเม่ือราคาสินคา้เพิ่มสูงข้ึน  ผูบ้ริโภคก็จ  าเป็นตอ้งลดปริมาณการบริโภค
สินคา้น้ีลง เพื่อท าใหค่้าของอรรถประโยชน์หน่วยสุดทา้ยมีค่าสูงข้ึนเท่าเทียมกบัราคาสินคา้ท่ีสูงข้ึน  
ในท านองเดียวกนัเม่ือราคาสินคา้ลดลง  ผูบ้ริโภคก็สามารถท่ีจะบริโภคในปริมาณท่ีเพิ่มข้ึนเพราะ
ราคาไดล้ดลงท าให้ค่าอรรถประโยชน์หน่วยสุดทา้ยลดลงตามไปดว้ย  ลกัษณะการปรับตวัปริมาณ
การบริโภคตามราคาเช่นน้ีท าให้ปริมาณอุปสงคมี์ความสัมพนัธ์ในทิศทางผกผนักบัราคา  กล่าวคือ  
เม่ือราคาสินคา้สูงข้ึน  ปริมาณการบริโภคก็จะลดลง  และตรงกนัขา้มเม่ือราคาสินคา้ลดลง  ปริมาณ
การบริโภคก็จะสูงข้ึน  ลกัษณะการการปรับตวัเช่นน้ีเป็น กฎของอุปสงค ์(Law of Demand)  รายได้
ก็เป็นปัจจยัท่ีก าหนดความสามารถในการบริโภคของผูบ้ริโภคว่ามากหรือนอ้ย  ดงันั้นรายไดสู้งก็
ย่อมท่ีจะสามารถบริโภคสินค่าท่ีปริมาณท่ีมากข้ึน  ยงัรวมไปถึงประเภทของสินคา้และบริการท่ี
หลากหลายกเ็ป็นตวัก าหนด (Demand Determinants)  ซ่ึงหมายถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อจ านวนสินคา้
และบริการท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือโดยทัว่ไปก็มีปัจจยัหลกัๆอยู ่5 ปัจจยัประกอบดว้ย 1)ราคาสินคา้
ชนิดนั้น 2)ราคาสินคา้ชนิดอ่ืน  ซ่ึงข้ึนอยู่ว่าเป็นสินคา้ท่ีใชป้ระกอบกนัหรือทดแทนกนั  3)รายได้
ของผูบ้ริโภค (รายไดสุ้ทธิส่วนบุคคล)  4)รสนิยมของผูบ้ริโภค  5) ฤดูกาล  

อุปสงค ์(demand) ของการประกนัภยัข้ึนอยูก่บัความนึกคิดเฉพาะตวั(subjective)ของผู ้
ซ้ือ  ไม่มีผูใ้ดสามารถบอกไดว้่า  ปัจจยัต่างๆจะมีผลกระทบต่อความกงัวลใจหรือความไม่แน่นอน
เป็นขอ้มูลตวัเลขประมาณเท่าใด  และเป็นการยากท่ีจะวดัอุปสงคข์องประกนัภยั  เช่น ระดบัความ
สนใจของรัฐบาลในการส่งเสริม 
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จิราภรณ์ ชาวงษ์ (2544, น.104-108) กล่าวว่า ทฤษฎีอุปสงคใ์นการถือเงินของเคนส์ นั้น
สินทรัพยท์างการเงิน (Wi) ทั้งหมดแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี  

   1. เงิน (Mi) ประกอบดว้ยเงินตรา (พนัธบตัรและเหรียญกษาปณ์) และเงินกระแสรายวนัท่ี
สัง่จ่ายโดยเช็ค 

   2. สินทรัพยอ่ื์นๆ ท่ีเรียกว่า พนัธบตัร (Bi) และสินทรัพยท์างการเงินระยะยาวอ่ืน ๆ เช่น 
หุ้นของบริษทั ความแตกต่างระหว่างพนัธบตัรระยะยาวกบัเงิน คือ พนัธบตัรเป็นสินทรัพยท่ี์ให้
ดอกเบ้ียสูง ส่วนเงินนั้นใหด้อกเบ้ียต ่า ซ่ึงวิธีตดัสินใจของบุคคลท่ีจะจดัสรรสินทรัพยท์างการเงินทั้ง
สองอยา่งโดย ณ จุดหน่ึงของเวลา สินทรัพยมี์อยูค่งท่ีจ  านวนหน่ึง และในเม่ือพนัธบตัรและเงินเป็น
เคร่ืองรักษามูลค่าของสินทรัพย ์ความสมัพนัธ์ดงัน้ี  

Wi   =   Mi + Bi  
โดยท่ี  Wi    =    สินทรัพยท์างการเงินทั้งหมด  

Mi    =    เงินตรา (พนัธบตัร และ เหรียญกษาปณ์  
Bi     =    พนัธบตัร และสินทรัพยท์างการเงิน 

ซ่ึงตามทฤษฏีอตัราดอกเบ้ียถูกก าหนดข้ึนโดยความตอ้งการถือเงิน (Demand for money) 
และปริมาณเงิน (supply of money)  

เคนส์แบ่งอุปสงคใ์นการถือเงินหรือความตอ้งการถือเงิน ออกเป็น 3 ประเภทดว้ยกนั ไดแ้ก่ 
   1. อุปสงคใ์นการถือเงินเพื่อจบัจ่ายใชส้อยในชีวติประจ าวนั (Transactions demand) ความ

ตอ้งการลกัษณะน้ี ไดแ้ก่ บุคคลใดบุคคลหน่ึงมีความจ าเป็นในการถือเงินเพื่อซ้ือสินคา้และบริการ
เพื่อการด ารงชีพในแต่ละวนั เช่น ซ้ืออาหาร เส้ือผา้ และยารักษาโรค นอกจากน้ียงัรวมถึงการถือเงิน
ของภาคธุรกิจในการด าเนินธุรกิจประจ าวนัอีกดว้ย ดงันั้น ความตอ้งการถือเงินลกัษณะน้ีตวัก าหนด 
ท่ีสาคญัก็คือรายได ้นอกจากน้ีหากอตัราดอกเบ้ียระดบัสูงอยา่งมากก็อาจจะมีผลกระทบต่อการถือ
เงินประเภทน้ีในลกัษณะความสมัพนัธ์ท่ีตรงกนัขา้ม 

   2. อุปสงคใ์นการถือเงินเพื่อใชจ่้ายยามฉุกเฉิน (Precautionary demand) ความตอ้งการถือ
เงินไวใ้ช้ในยามฉุกเฉินเกิดจากความไม่แน่นอนของรายรับและรายจ่ายในอนาคต ดังนั้น จึงมี
ความสัมพนัธ์โดยตรงกบัรายได ้และมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกบัอตัราดอกเบ้ีย แต่
อย่างไรก็ตาม การถือเงินประเภทน้ีอาจไม่ไดใ้ชก้็ได ้ดงันั้น จึงมีความไหวตวั (Sensitive) ต่ออตัรา
ดอกเบ้ียมากกวา่ความตอ้งการถือเงินประเภทจบัจ่ายใชส้อย 

.    3. อุปสงคใ์นการถือเงินเพื่อเก็งก าไร (Speculative demand) ความตอ้งการถือเงินประเภท
จบัจ่ายใชส้อยและการถือเงินไวใ้ชย้ามจ าเป็นนั้น ไม่มีส่วนขดัแยง้กบัแนวคิดของคลาสสิก แต่อยา่ง
ใด ความตอ้งการถือเงินชนิดเพื่อจบัจ่ายใชส้อยนั้นเงินท าหนา้ท่ีเพียงเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียน
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เท่านั้น ส่วนความตอ้งการถือเงินไวเ้พื่อเก็งก าไรของเคนส์ ซ่ึงเป็นแนวคิดท่ีแตกต่างไปจากของ
คลาสสิกเป็นอย่างมาก โดยส านักคลาสสิกมีความเช่ือว่าบุคคลใดบุคคลหน่ึงจะไม่ถือเงินไวเ้กิน
ความจ าเป็นในการจับจ่ายใช้สอย (รวมทั้ งถือไวใ้ช้ยามฉุกเฉินด้วย) มิเช่นนั้ นแล้วจะสูญเสีย
ผลตอบแทนท่ีควรจะได ้เช่น การลงทุนในการซ้ือหลกัทรัพย ์เหตุผลจึงมีอยูว่่าแมอ้ตัราดอกเบ้ียจะ
ต ่าเพียงใดก็ตาม การท่ีไดผ้ลตอบแทนบา้งก็ยงัดีกว่าไม่ไดอ้ะไรเสียเลย เคนส์ช้ีให้เห็นว่าการซ้ือ
หลกัทรัพยก์็จะตอ้งเป็นการคาดคะเนว่าอตัราดอกเบ้ียจะไม่สูงข้ึนในช่วงท่ีเขาถือหลกัทรัพยอ์ยู ่ถา้
ในกรณีท่ีเขาเช่ือว่าอตัราดอกเบ้ียในอนาคตจะสูงข้ึนแลว้จะเป็นการฉลาดท่ีเขาถือเงินตราแทนการ
ถือสินทรัพย ์ในรูปของหลกัทรัพย ์ถา้หากวา่อตัราดอกเบ้ียในอนาคตเป็นส่ิงท่ีรู้และแน่นอน ก็จะไม่
มีการถือเงินไวเ้พื่อเก็งก าไร ซ่ึงแนวคิดเก่ียวกบัความตอ้งการถือเงินของเคนส์ก็จะไม่มีความขดัแยง้
กบัแนวคิดของสานกัคลาสสิกแต่ประการใด 
 สุจิตรา กุลประสิทธ์ิ (2552, น.26-28) กล่าวว่า เม่ือผูบ้ริโภคมีอุปสงคเ์กิดข้ึนแลว้ หรือมีทั้ง
ความเตม็ใจท่ีจะซ้ือร่วมกบัความสามารถท่ีจะซ้ือเกิดข้ึนพร้อมกนัแลว้กต็าม แต่ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือบริการหรือไม่ หรือจะซ้ือปริมาณมากนอ้ยเพียงใด ข้ึนอยู่กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุป
สงค ์ดงัน้ี 

1. ราคาสินค้าและบริการท่ีผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ โดยปกติแล้วถ้าราคาสินค้าสูงข้ึน
ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการซ้ือน้อยลง แต่ถา้ราคาลดต ่าลง ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการซ้ือมากข้ึน 
ทั้งน้ีเน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะไดรั้บความพอใจสูงสุด ภายใตร้ายไดท่ี้มีอยูจ่  ากดั 

2. รายได้ของผูบ้ริโภค เม่ือรายได้เพิ่มข้ึน โดยปกติผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือสินคา้ใน
ปริมาณท่ีมากข้ึน ในทางตรงกนัขา้ม เม่ือรายไดล้ดลงผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ในปริมาณลดลง 

3. ราคาสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ถา้สินคา้ชนิดหน่ึงมีราคาสูง ผูบ้ริโภคก็จะซ้ือ
สินค้านั้ นน้อยลงและหันไปซ้ือสินค้าอีกชนิดหน่ึงซ่ึงใช้ทดแทนได้ เช่น ถ้าเน้ือหมูมีราคาสูง
ผูบ้ริโภคจะหนัไปซ้ือเน้ือไก่ทดแทนทั้งๆ ท่ีราคาเน้ือไก่คงท่ีเป็นตน้ นอกจากน้ีกรณีท่ีสินคา้ 2 ชนิด
จ าเป็นตอ้งใชป้ระกอบกนั เช่น ไมเ้ทนนิส กบัลูกเทนนิส ถา้ไมเ้ทนนิสมีราคาสูงข้ึนแลว้ คนจะซ้ือ
ลูกเทนนิสนอ้ยลง ทั้งๆ ท่ีราคาลูกเทนนิสมิไดเ้ปล่ียนแปลงแต่อยา่งใด 

4. รสนิยมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ถา้สินคา้ชนิดใดเป็นท่ีนิยมของคนส่วนใหญ่
ในสังคม ปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้ชนิดนั้นจะมีมาก ในทางตรงกันขา้มถา้สินคา้ลา้สมยั
ปริมาณความตอ้งการซ้ือจะลดลง 

5. จ านวนประชากรหรือจ านวนผูบ้ริโภคในตลาด เม่ือประชากรมีจ านวนมากข้ึนปริมาณ
ความตอ้งการซ้ือก็จะเพิ่มข้ึน ในทางตรงขา้มถา้จ านวนประชากรมีนอ้ย ปริมาณความตอ้งการซ้ือก็
จะลดลง 
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6. การกระจายรายได้ ถา้ในระบบเศรษฐกิจมีการกระจายรายไดเ้หล่ือมล ้ากนัและจ านวน
คนจนมีมากกว่าคนรวย ย่อมจะท าให้ปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการมีนอ้ย แต่ถา้มีการ
กระจายรายไดเ้ท่าเทียมกนัจะท าใหป้ริมาณความตอ้งการซ้ือของประชาชนในสงัคมนั้นสูงข้ึน 

7. การคาดคะเนเก่ียวกบัราคาสินคา้และรายไดใ้นอนาคต ถา้ผูบ้ริโภคคาดคะเนว่าราคา
สินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงจะสูงข้ึนในอนาคต ก็จะมีผลให้ผูบ้ริโภครีบกกัตุนสินคา้ชนิดนั้น ท าให้
ปริมาณความตอ้งการซ้ือในปัจจุบนัสูงข้ึน ในทางตรงกนัขา้มถา้ผูบ้ริโภคคาดคะเนว่าราคาสินคา้จะ
ลดลงในอนาคต ก็จะส่งผลให้ปริมาณซ้ือสินคา้ชนิดนั้นในปัจจุบนัลดลง ส าหรับรายได้นั้ นถา้
ผูบ้ริโภคคาดว่าระดบัรายไดข้องคนจะสูงข้ึนในอนาคต เขาก็จะเสนอซ้ือสินคา้ในปัจจุบนัมากข้ึน
ทั้งๆ ท่ีในปัจจุบนัระดบัราคาสินคา้ชนิดนั้นมิไดเ้ปล่ียนแปลง แต่ถา้คาดว่ารายไดใ้นอนาคตจะลดลง
แลว้ เขากจ็ะชะลอการซ้ือเอาไวก่้อน 

8. การโฆษณา หากสินคา้ชนิดใดมีการโฆษณาแลว้ท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัและติดใจในสินคา้
นั้นจะส่งผลใหป้ริมาณซ้ือสินคา้นั้นสูงข้ึนมาก นกัธุรกิจจึงมกัยอมทุ่มเงินจ านวนมากในการโฆษณา 
เพื่อจะเปล่ียนรสนิยมของผูบ้ริโภคใหห้นัมาบริโภคสินคา้ของตน 

9. ฤดูกาล เช่น ในฤดูหนาวผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองกนัหนาว
ต่างๆ เพิ่มข้ึน ส่วนในฤดูร้อนปริมาณซ้ือเคร่ืองกนัหนาวจะลดลง ทั้งๆ ท่ีราคาเคร่ืองกนัหนาวมิได้
เปล่ียนแปลงแต่อยา่งใด 
 นอกจากน้ียงัมีปัจจยัอ่ืนๆ อีกท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงค ์ไดแ้ก่ การศึกษา ความเจริญเติบโตทาง
เศรษฐกิจ ความตอ้งการการออมของผูบ้ริโภค และเทศกาล (Festival Season) เป็นตน้ 

นกัวิชาการหลายท่านไดใ้หท้ฤษฎีเก่ียวกบัอุปสงคแ์ละกฎของอุปสงค ์สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
นราทิพย ์ชูติวงศ ์(2524:105-126) กล่าวว่า ฟังกช์นัของอุปสงค ์คือ การเขียนปริมาณความ

ตอ้งการซ้ือหรือปริมาณอุปสงค์ และตวัก าหนดต่างๆ ของอุปสงค์ให้อยู่ในรูปของฟังก์ชันหรือ
สมการทางคณิตศาสตร์ โดยมีปริมาณอุปสงคเ์ป็นตวัแปรตามและตวัก าหนดต่างๆ ของอุปสงคเ์ป็น
ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) เพื่อความชดัเจน ขอก าหนดสญัลกัษณ์ ดงัน้ี 

จากน้ีเราสามารถเขียนฟังกช์นัของอุปสงค ์ไดด้งัน้ี 
 Q    =   f (P, I, T, P*, D, S, F) 
ให ้ Q คือ ปริมาณอุปสงค ์
 P คือ ราคาสินคา้หรือบริการท่ีก าลงักล่าวถึง 
 I คือ รายไดข้องผูบ้ริโภค 
 T คือ รสนิยมของผูบ้ริโภค 
 P* คือ ราคาสินคา้ชนิดอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
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 D คือ ภาวการณ์กระจายรายได ้
 S คือ ฤดูกาล 
 F คือ เทศกาล 

 การเปล่ียนแปลงอุปสงค ์มีอยู ่2 ลกัษณะ คือ 
1. การเปล่ียนแปลงปริมาณอุปสงค ์
2. การเปล่ียนแปลงระดบัอุปสงค ์ 
การเปล่ียนแปลงปริมาณอุปสงค์นั้ นมีสาเหตุมาจากตัวแปรอิสระ P เพียงตัวเดียวท่ี

เปล่ียนแปลง ส่วนตวัแปรตวัอ่ืนๆ คงท่ีทั้งหมด การเปล่ียนแปลงแบบน้ีคือ การเปล่ียนแปลงบนเส้น
อุปสงคเ์ดิม ส่วนการเปล่ียนแปลง (ดงักล่าวขา้งตน้แลว้วา่ ถึงแมต้วัแปรอิสระต่างๆ ท่ีไม่ใช่ P จะถูก
ก าหนดใหเ้ป็นตวัคงท่ี แต่ค่าของมนัจะเปล่ียนแปลงไดเ้ป็นคร้ังคราว) เม่ือตวัแปรอิสระอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่ 
P เปล่ียนแปลงจะท าให้เส้นอุปสงคท์ั้งเส้นเคล่ือนไปจากท่ีเดิม คือ เคล่ือนไปอยู่ต  าแหน่งใหม่ การ
เปล่ียนแปลงดงักล่าวน้ีเรียกวา่ ระดบัอุปสงคเ์ปล่ียนแปลง  

 
โครงสร้างของการประกนัภยัมีลกัษณะเฉพาะ  มีปัจจยัก าหนดอุปสงค ์ อุปทานท่ีแตกต่าง

จากสินคา้บริโภคทัว่ไปดงัน้ี 
 อุปทาน (supply) บริษทัประกนัภยัหรือองคก์รท่ีรับประกนัภยัไม่สามารถรับประกนัภยัทุก

อยา่งท่ีผุบ้ริโภคตอ้งการท าประกนัภยั  แต่จะพยายามรับเฉพาะบางรายท่ีมีความเส่ียงเม่ือรวมกนัแลว้
ทั้งกลุ่ม  ไม่มากเกินกว่าเบ้ียประกนัภยัท่ีไดรั้บจากกลุ่มนั้นเท่านั้น  ดงันั้นจะเห็นไดว้่าอุปทานของ
การประกนัภยันั้นมีขอ้จ ากดั  หรือถูกก าหนดโดยองคป์ระกอบ  2 ประการคือ 

 1. ระเบียบการพิจารณารับประกนัภยัท่ีก าหนดอย่างเขม้งวดของบริษทัประกันภยัหรือ
องคก์รอ่ืนท่ีรับประกนัภยั 
 2. กฎหมายท่ีบงัคบัขอบเขตการปฏิบติังานของส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริม 
การประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.)  เช่น ระดบัความเส่ียง  องคป์ระกอบของเงินกองทุน  การ
ลงทุนของบริษทัประกนัภยั  การก าหนดอตัราเบ้ียประกนัภยั 

 
 1.3 ทฤษฎีอรรถประโยชน์ภายใต้ความเส่ียง (Risk Utility Theory)  
                    อรรถประโยชน์ (Utility) หมายถึง ความพอใจท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการบริโภคสินคา้
หรือบริการชนิดนั้นๆ สินคา้หรือบริการจะใหอ้รรถประโยชน์มากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัระดบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการนั้น ถา้มีความตอ้งการมาก สินคา้หรือบริการจะให้
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อรรถประโยชน์จากการบริโภคมาก ตรงกนัขา้ม ถา้มีความตอ้งการน้อย สินคา้หรือบริการจะให้
อรรถประโยชน์จากการบริโภคนอ้ย 

ทฤษฎีอรรถประโยชน์ภายใตค้วามเส่ียง  เป็นทฤษฎีท่ีศึกษาพฤติกรรมบริโภคภายใต้
ขอ้สมมติท่ีว่า  ส่ิงอ่ืนๆรอบขา้งคงท่ีหรืออยูใ่นภาวะสมดุล  แต่ในความจริงนั้นขอ้สมมติดงักล่าวไม่
เป็นความจริง  เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะเลือกบริโภคหรือกระท าการส่ิงใดนั้น  ย่อมจะมีความไม่
แน่นอนเกิดข้ึน  เช่น  การท่ีเราจะเลือกสินทรัพยป์ระเภทใดประเภทหน่ึง  เราก็ตอ้งพิจารณาว่า
สินทรัพยมี์ความแน่นอนในเร่ืองอตัราผลตอบแทนมากนอ้ยเพียงใด สินทรัพยบ์างประเภทมีอตัรา
ผลตอบแทนสูง  แต่ความไม่แน่นอนในการไดรั้บผลตอบแทนนั้นมีสูงเช่นเดียวกนั  เราจึงเรียกความ
ไม่แน่นอน  จากการท่ีจะไดรั้บผลตอบแทนนั้นว่า “ความเส่ียง”  ซ่ึงสามารถแยกพฤติกรรมของ
มนุษยเ์ก่ียวกบัความเส่ียงออกเป็น  3  ประเภท  โดยอยูภ่ายใตข้อ้สมมติท่ีวา่ 

ก. ผูบ้ริโภคทราบความน่าจะเป็นหรือความเป็นไปไดใ้นการเลือกบริโภคสินคา้
ต่างๆ 

ข. ผลลพัธ์ท่ีแสดงออกมาจะอยูใ่นรูปของอรรถประโยชน์มากกว่ามูลคา้ท่ีออกมา
เป็นตวัเงิน 

พฤติกรรมของมนุษยเ์ก่ียวกบัความเส่ียงออกเป็น  3  ประเภท คือ 
1. ผูบ้ริโภคท่ีหลีกเล่ียงความเส่ียง (Risk  Averse)  จะไม่ลงทุนแมมี้โอกาสได้

มากกวา่เสีย  ยิง่หนีความเส่ียงยิง่ตอ้งมีความเส่ียงต ่ามากถึงกลา้เส่ียง 
2. ผูบ้ริโภคท่ีชอบความเส่ียง (Risk  Loving)  จะลงทุนแมค้  านวณแลว้โอกาสเสีย

มากกวา่ได ้ ยิง่ชอบความเส่ียงมากยิง่จะรับความเส่ียงไดม้าก 
3. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลางทางความเส่ียง (Risk  Neutral)  จะลงทุนต่อเม่ือค านวณ

แลว้โอกาสน่าจะไดม้ากกว่าเสีย  ไม่ลงทุนเม่ือโอกาสเสียมากกวา่ได ้   ถา้ค  านวณแลว้โอกาสไดเ้สีย
เท่ากนั กจ็ะลงหรือไม่ลงทุนกไ็ด ้

ส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคจะหลีกเล่ียงความเส่ียง (Risk  Averse)  มนุษยไ์ม่ชอบความเส่ียง
อธิบายไดใ้นอรรถประโยชน์เพิ่ม(Marginal Utility : MU) 

อรรถประโยชน์เพิ่มและอรรถประโยชน์รวม 
             อรรถประโยชน์รวม (Total Utility : TU) หมายถึง ผลรวมของอรรถประโยชน์ทั้งหมดท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการบริโภคสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงตั้งแต่หน่วยแรกจนถึงหน่วยท่ีก าลงัพิจารณา
ในขณะนั้น 
             อรรถประโยชน์เพิ่ม (Marginal Utility : MU) หมายถึง อรรถประโยชน์หรือความพอใจท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บเพิ่มข้ึน เม่ือบริโภคสินคา้หรือบริการชนิดนั้นเพิ่มข้ึนหน่ึงหน่วย 
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                                    MUn      =          TUn - TUn-1 
                                    TUn      =          U1 + U2 +…..+ Un  
หรือ                                TUn      =          MU1 + MU2 +…..+ MUn  
โดยท่ี :  MUn      = อรรถประโยชน์เพิ่มจากการบริโภคสินคา้หน่วยท่ี n 
        Un        = อรรถประโยชน์จากการบริโภคสินคา้หน่วยท่ี n 
       TUn      = อรรถประโยชน์รวมจากการบริโภคสินคา้หน่วยท่ี n  

ความพอใจท่ี เ กิด ข้ึนจากการบริโภคสินค้าในแต่ละหน่วย เ รียกว่า  “ยูทิล  (Util)” 
ความสัมพนัธ์ของอรรถประโยชน์รวม (TU) และอรรถประโยชน์หน่วยสุดทา้ย (MU) สรุปไดด้งัน้ี 
“ในช่วงท่ีค่า MU เป็นบวก ค่า TU จะเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ณ จุดท่ีค่า MU เท่ากบัศูนย ์ค่า TU จะมากท่ีสุด
และในช่วงท่ีค่า MU เป็นลบ ค่า TU จะลดลงเร่ือยๆ” 

กฎการลดน้อยถอยลงของอรรถประโยชน์เพิ่ม (Law of Dinimishing Marginal Utility) 
กล่าวว่าเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้หรือบริการอย่างใดอย่างหน่ึงมาบริโภคเพื่อบ าบดัความตอ้งการ
เพิ่ม ข้ึนเร่ือยๆแลว้ อรรถประโยชน์หน่วยสุดทา้ยหรืออรรถประโยชน์เพิ่มท่ีได้จากสินคา้หรือ
บริการนั้ นๆ  จะลดลง จนในท่ีสุดเม่ือได้รับสินค้าหรือบริการนั้ นมากเกินระดับหน่ึงแล้ว 
อรรถประโยชน์หน่วยสุดทา้ย หรืออรรถประโยชน์เพิ่มของสินคา้หรือบริการนั้นอาจจะเท่ากบัศูนย์
หรือติดลบได ้ดงัจะเห็นไดจ้ากตาราง2.1 ต่อไปน้ี  
 
ตารางท่ี 2.1 อรรถประโยชน์รวมและอรรถประโยชน์เพิ่มของการด่ืมน ้า 
 

น า้ (แก้ว) MU TU 

 8 8 

 7 15 

 5 20 

 2 22 

 0 22 

 -2 20 
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จากตารางท่ี 2.1  ในขณะท่ียงัไม่ด่ืมน ้ าอรรถประโยชน์รวมและอรรถประโยชน์เพิ่มย่อมมี
ค่าเท่ากบั 0 ยทิูล เม่ือด่ืมน ้าแกว้ท่ี 1 ผูบ้ริโภคจะไดรั้บอรรถประโยชน์เพิ่มเท่ากบั 8 ยทิูล ซ่ึงจะเท่ากบั
อรรถ-ประโยชน์รวมพอดี เน่ืองจากเป็นการด่ืมน ้ าแกว้แรก หลงัจากนั้นถา้ด่ืมน ้ าแกว้ท่ี 2 เร่ือยไป
จนถึงแกว้ท่ี 6 ผูบ้ริโภคจะไดรั้บอรรถประโยชน์เพิ่มตามขอ้มูลจากตารางคือ 7, 5, 2, 0 และ -2 ยทิู
ลตามล าดบั ท าให้อรรถประโยชน์รวมเพิ่มเป็น 15, 20, 22, 22 และ 20 ยทิูลตามล าดบัเช่นกนั ทั้งน้ี 
เน่ืองจาก อรรถประโยชน์รวมจะมีค่าเท่ากบัผลรวมของอรรถประโยชน์เพิ่มท่ีไดรั้บจากการด่ืมน ้ า
ในแต่ละแกว้ จากตวัอยา่งจะเห็นไดว้่าอรรถประโยชน์เพิ่มท่ีไดรั้บจากการบริโภคสินคา้หรือบริการ
ชนิดใดชนิดหน่ึง (ในท่ีน้ีคือน ้ า) จะมีลกัษณะลดลงเร่ือยๆ ซ่ึงเป็นไปตามกฎการลดนอ้ยถอยลงของ
อรรถประโยชน์เพิ่มดงักล่าว นอกจากนั้น เรายงัพบว่าจากการท่ีอรรถประโยชน์รวมเท่ากบัผลรวม
ของอรรถประโยชน์เพิ่ม ดังนั้นตราบใดท่ีอรรถประโยชน์เพิ่มยงัมีค่าเป็นบวก (น ้ าแก้วท่ี 1-4) 
อรรถประโยชน์รวมจะมีค่าเพิ่มข้ึนเร่ือยๆและจะมีค่าสูงสุด (Max TU) เม่ืออรรถประโยชน์เพิ่มมีค่า
เท่ากบัศูนย ์(น ้ าแกว้ท่ี 5) หลงัจากนั้น เม่ืออรรถประโยชน์เพิ่มเร่ิมมีค่าติดลบ อรรถประโยชน์รวมก็
จะเร่ิมมีค่าลดลง (น ้าแกว้ท่ี 6)       
 

2. แนวคดิและทฤษฏีเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผู้บริโภค 
 

2.1 ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภค 
       การบริโภคในทางเศรษฐศาสตร์  หมายถึงการใชป้ระโยชน์จากสินคา้และบริการเพื่อ

สนองความตอ้งการของมนุษย ์ รวมถึงการน าสินคา้และบริการมาใชป้ระโยชน์เพื่อผลิตเป็นสินคา้
และบริการอ่ืนๆ  การบริโภคไม่ไดห้มายความถึงการรับประทานอาหารอย่างท่ีคนทัว่ไปเขา้ใจแต่
เพียงอย่างเดียว  การใชบ้ริการอย่างอ่ืนดว้ยเช่นกนัอย่างเช่น การไปพบแพทยเ์ม่ือเจ็บป่วย  การไป
ท่องเทียว  การไปพกัโรงแรม  การขนส่ง  การซ้ือประกนัภยั ฯลฯ  จึงสรุปไดว้่าการกระท าทั้งหลาย
อนัท าให้สินคา้หรือบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงส้ินเปลืองไปเพื่อประโยชน์แก่มนุษยไ์ม่ว่าจะทางตรง
หรือทางออ้มถือเป็นการบริโภคทั้งส้ิน 

 เศรษฐศาสตร์กบัการบริหารธุรกิจ  มีความสัมพนัธ์กนั  คือในทางเศรษฐศาสตร์ศึกษา
เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูผ้ลิต  และศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  โดยศึกษาถึงวิธีการจดัการ
ทรัพยากรอันมีอย่างจ ากัดเพื่อผลิตสินคา้และบริการต่างๆ  สนองความต้องการของมนุษยซ่ึ์ง
โดยทัว่ไปมีความตอ้งการไม่จ ากดัให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด   จะเห็นไดว้่าจะมีความเก่ียวขอ้งกบั
การตัดสินใจทั้ งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค  ส่วนการบริหารจะเป็นส่วนหน่ึงในการน าความรู้ทาง
เศรษฐศาสตร์มาประยกุต ์ เพื่อใหก้ารด าเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ  นัน่คือท าใหธุ้รกิจได้
ก าไรและเติบโตอยา่งกา้วหนา้ 
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Engel และคณะ (1968) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยู่
ก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

Engel Kollat & Blackwell (1968) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี
หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า
ดงักล่าว 

Schiffman & Kanuk (1987) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภค
แสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และ
แนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการ
ต่างๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

ธงชยั สันติวงษ ์(2539, น.21) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง วิชาท่ีศึกษาจากการ
น าเอาความรู้จากหลายๆ สาขามารวมศึกษา โดยเฉพาะในทางพฤติกรรมศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย 
จิตวิทยา สังคมวิทยา มนุษยวิทยา และสาขายอ่ยอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวเน่ืองกนัระหว่างวิชาการต่างๆ เหล่าน้ี 
คือ จิตวิทยาสงัคม และวฒันธรรมมนุษย ์

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, น.9-11) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการจูง
ใจเพื่อสนองตอบความตอ้งการและความปรารถนาต่างๆ เป็นกระบวนการทางอารมณ์โดยรวมถึง 
“การเลือก การซ้ือ และการใช้สินค้า” ซ่ึงความสัมพันธ์ระหว่างขั้ นตอนเหล่าน้ี ท าให้เกิด
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

ศิริวรรณ  และคณะ (2546, น.192) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ี
ผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาด
วา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2546:6) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของแต่ละ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินคา้และหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึง
กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และท่ีเป็นตวัก าหนดใหเ้กิดการกระท าต่างๆ ข้ึน 
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              2.2 ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
        มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมมาธิราช (2544:1-67) อธิบายทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 
       1. อรรถประโยชน์ (Utility) ความพอใจของมนุษยส์ามารถวดัและเปรียบเทียบกนัได ้

ซ่ึงจ านวนวดัเป็นหน่วยยทิูล (Util) นกัเศรษฐศาสตร์โดยทัว่ไปเห็นว่าเม่ือผูบ้ริโภคเลือกสินคา้หรือ
บริการชนิดใดก็ตามนั่นหมายความว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจกบัสินคา้หรือบริการนั้นท่ีท าให้
อรรถประโยชน์สูงสุด 

        2. เส้นความพอใจเท่ากันและเส้นงบประมาณท่ีอยู่ภายใต้ข้อจ ากัดเพื่อให้ตนได้
อรรถประโยชน์สูงสุด โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้หรือบริการท่ีราคาถูกลงมาทดแทนสินคา้ท่ีแพง
ข้ึนโดยท่ีพยายามจดัสรรงบประมาณของตนท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดัโดยยงัคงใหไ้ดอ้รรถประโยชน์สูงสุด 

 3. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคภายใตค้วามเส่ียง ซ่ึงในโลกความจริงผูบ้ริโภคตอ้งเผชิญ
กบัความไม่แน่นอนและความเส่ียง ในเร่ืองความเส่ียงสามารถน าเอาเคร่ืองมือทางสถิติ ไดแ้ก่ ความ
น่าจะเป็น ค่าคาดคะเน และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน มาช่วยในการวิเคราะห์และวดัขนาด ดงันั้น
ผูบ้ริโภคจึงสามารถลดความเส่ียงดว้ยการซ้ือประกนัภยันัน่คือทั้งประกนัชีวิตหรือประกนัวินาศภยั 
และกระจายความเส่ียง 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ  (2546) กล่าวว่า การวิ เคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้อง
ผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ี
จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 5Ws และ1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
WHO ?, WHAT ?, WHY ?, WHEN ?, WHERE ?, และ HOW ? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 
7 Os ซ่ึ ง ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, 
OCCASIONS, OUTLETS and OPERATIONS มีตารางแสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 
7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้งการใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกับค าตอบ
เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค แสดงการประยกุตใ์ช ้7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ตารางท่ี 2.2  ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค   (7Os) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องทราบ (7Os) 
1. Who constitutes the market? 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

Occupants ลกัษณะของผูบ้ริโภคทางดา้น 
    1. ประชากรศาสตร์  
    2. ภูมิศาสตร์ 
    3. จิตวิทยา  
    4. พฤติกรรม 

2. What does the market buy? 
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร 

Objects ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
    1. คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
    2. องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

3. Why does the market buy? 
ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

Objectives เพื่อสนองความตอ้งการของเขาจะ
เป็นทางดา้นร่างกาย หรือจิตวิทยา 

4. Who participates in the buying? 
ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

Organizations บาทบาทของกลุ่มท่ีมีอิทธิพล 
    1. ผูริ้เร่ิม  
    2. ผูมี้อิทธิพล   
    3. ผูต้ดัสินใจ  
    4. ผูซ้ื้อ  
    5. ผูใ้ช ้

5. When dose the consumer buy? 
ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

Occasions โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงใดของ
เดือน ช่วงใดของวนั โอกาสพิเศษ 

6. Where does the consumer buy? 
ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

Outlet หรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
ตวัแทนประกนั บริษทัประกนั 

7. How does the market buy? 
ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

Operations ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
   1. การรับรู้ปัญหา  
    2. การคน้หาขอ้มูล 
    3. ประเมินทางเลือก  
    4. ตดัสินใจซ้ือ  
    5. ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2546) การบริหารการตลาดยคุใหม่ : 194. 
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1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ส่วนประกอบของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ยนกัธุรกิจ มีรายไดป้าน
กลางจนถึงระดบัสูงข้ึนไป 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาดซ้ือ 
(Objects) 

3 .  ท าไมผู ้บ ริโภคจึง ซ้ือ  (Why does the consumer buy?) เ ป็นค าถาม เพื่ อทราบถึง
วตัถุประสงค ์(Objective) การใช ้

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อ 
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาสใน
การซ้ือ (Occasions) 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนใน
การตดัสินใจซ้ือ (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคจะไปท าการซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเพื่อจดัจ าหน่าย 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนใน
การตดัสินใจ 
 2.3 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
       Philip  Kotler (1997) อธิบายโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมี
จุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนอง 
(Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 
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ภาพท่ี 2.1 : แบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา : Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and  
             Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster. 
 

จากภาพแสดงให้เห็นว่าจุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความ
ตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R Theory 
โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จาก
ภายนอกนักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และ
ใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) กไ็ด ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

Buyer’s black box 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด     ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
 

ผลิตภณัฑ ์     เศรษฐกิจ 
ราคา      เทคโนโลย ี
การจดัจ าหน่าย     การเมือง 
การส่งเสริมการตลาด    วฒันธรรม 

กล่องด าหรือ
ความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อ 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 

การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสังคม 

ปัจจยัดา้นบุคคล 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
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1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สวยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกับ
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Distribution หรือ place) เช่น 
การจัดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล
ทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อผูบ้ริโภค
มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีดา้นฝาก-ถอน
อตัโนมติั (ATM) ช่วยกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคใชบ้ริการทางธนาคารสูงข้ึน 

1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีของสินคา้ตวัใดตวัหน่ึง มีผลต่อความตอ้งการลดหรือเพิ่มการซ้ือ ของผูบ้ริโภค  

1.2.4 ส่ิงกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีใน
เทศกาล มีผลกระตุน้ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

1.3 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

1.4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย ขั้นตอน
การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ี
เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา 
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ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์เช่น การเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้ มีทางเลือกคือ นมสดกล่อง 
บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง 

3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือกยีห่อ้โฟร์โมสต ์ฯลฯ 
3.3 การเลือกผูข้าย เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกหา้งสรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 
3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เชา้ กลางวนั หรือเยน็ ในการ

ซ้ือนมสดกล่อง 
3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึงกล่อง หรือหน่ึงโหล 

 

 2.4 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
                    ศิริวรรณ  และคณะ  (2543:85-86) กล่าวว่า พฤติกรรมผู ้บริโภคมีลักษณะเป็น
กระบวนการ ท่ีตอ้งใชเ้วลาและความพยายาม ปัจจยัภายในและภายนอกท่ีไดก้ล่าวมาจะเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู ้บริโภค (Consumer decision – marketing process) ซ่ึง
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  

 1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need recognition) กระบวนการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคจะเร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความตอ้งการ ซ่ึงอาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนภายใน เช่น 
ความหิว หรืออาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอก ท่ีมากระตุน้ให้ตระหนกัถึงความ
ตอ้งการดงักล่าว เช่น ไดเ้ห็นโฆษณา หรือเห็นตวัสินคา้ แลว้เกิดความตอ้งการข้ึน แต่อาจเกิดความ
ขดัแยง้ข้ึนไดภ้ายในครอบครัวเน่ืองจากเงินมีจ ากดั เช่น ภรรยาตอ้งการใชเ้งินเพื่อการอ่ืนแทนท่ีจะ
ซ้ือสินคา้ท่ีสามีตอ้งการ หากไม่สามารถแกปั้ญหาน้ีได ้กระบวนการตดัสินใจซ้ือก็อาจตอ้งหยดุอยู ่
ณ จุดน้ี หรือผูบ้ริหาร พนกังานขายหรือผูท่ี้ตอ้งติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เป็นประจ า แต่ไม่อยูท่ี่ท  างาน 
อาจจะเกิดความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือโทรศพัทมื์อถือ เพื่อความสะดวกในการติดต่อส่ือสาร เป็นตน้ 

 2. การคน้หาขอ้มูล (Search) เม่ือบุคคลไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หา
วิธีการท่ีจะท าใหค้วามตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท าข้ึนโดยสัญชาตญาณ
อยา่งรวดเร็ว หรืออาจตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวิเคราะห์ขอ้มูล การท่ีบุคคลจะมีการคน้หา
ขอ้มูลมากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการ คือ (1) จ านวนของขอ้มูลท่ีจะหาได ้(2) ความ
พอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หาขอ้มูล (3) ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลงั หากไม่ไดมี้การคน้หาขอ้มูล เช่น ผูท่ี้
ตอ้งการซ้ือโทรศพัทมื์อถือ กจ็ะหาขอ้มูลเก่ียวกบัรุ่น ราคา คุณภาพ ความคงทน และบริการหลงัการ
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ขาย จากแหล่งต่างๆ เช่น เพื่อนบริษัท ตัวแทนจ าหน่าย หรือพนักงานขาย ตามนิตยสารหรือ
หนงัสือพิมพท่ี์ลงโฆษณาไว ้เป็นตน้ 

 3. การประเมินผลทางเลือกต่างๆ (Evaluation of alternatives) หลงัจากขั้นตอนของ
การคน้หาขอ้มูลแล้ว ผูบ้ริโภคต้องท าการประเมินผลทางเลือกต่างๆ ท่ีเป็นไปได้ก่อนท าการ
ตดัสินใจ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑก์ารพิจารณาท่ีจะใชส้ าหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑ์
การพิจารณาเป็นเร่ืองของเหตุผลท่ีมองเห็น เช่น ราคา ความคงทน หรือคุณสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ 
หรือเป็นเร่ืองราวของความพอใจส่วนบุคคล เช่น ช่ือเสียงของตราสินคา้ แบบหรือสี เป็นตน้ จาก
เกณฑ์ท่ีก าหนดจะท าให้ผูบ้ริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเป็นไปได ้ถา้ทางเลือกท่ีไดมี้เพียงทางเลือก
เดียว การประเมินผลก็ท าไดง่้าย แต่บางคร้ังทางเลือกท่ีไดมี้หลายแบบ ฉะนั้นผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณา
เลือกทางเลือกท่ีก่อให้เกิดความพอใจมากท่ีสุด ดงันั้น นกัการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึง
เกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชส้ าหรับการประเมินทางเลือกต่างๆ เช่น หลงัจากท่ีผูท่ี้ตอ้งการซ้ือโทรศพัทมื์อ 
ถือไดข้อ้มูลต่างๆ มาแลว้ก็จะน ามาพิจารณาโดยใชเ้กณฑท่ี์กล่าวไปแลว้ เพื่อเลือกซ้ือเพียงยีห่อ้เดียว 
เป็นตน้ 

 4. การซ้ือ (Purchase) หลังจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอย่างแล้ว ก็มาถึงขั้นท่ีจะต้อง
ตัดสินใจว่าจะซ้ือหรือไม่ ถ้าการประเมินผลทางเลือกเป็นท่ีพอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน ในการ
ตดัสินใจซ้ือกจ็ะตอ้งพิจารณาต่อไปถึงเร่ืองตรายีห่อ้ ร้านท่ีจะซ้ือ ราคา สีสนั เป็นตน้ 

 5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Postpurchase evaluation) เม่ือมีการซ้ือและใช้สินคา้
แลว้ การประเมินผลท่ีไดรั้บจากการซ้ือและใช้สินคา้ก็จะเกิดข้ึน ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สินคา้ท่ีเขาซ้ือไปนั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีนกัการตลาดควรจะตอ้งทราบ ทั้งน้ีเพราะว่ามนัมีผลต่อการซ้ือ
ซ ้าในคร้ังต่อไป และมีผลต่อการแนะน าเพื่อนฝงูดว้ย เช่น หลงัจากซ้ือโทรศพัทมื์อถือมาใชแ้ลว้ ผูใ้ช้
ก็จะพิจารณาว่า โทรศพัท์ท่ีตดัสินใจซ้ือมานั้นมีคุณภาพและมีการให้บริการหลงัการขายดีตามท่ี
ตอ้งการหรือไม่ ถา้ถูกใจก็แนะน าผูอ่ื้นหรือเม่ือตอ้งการใชอี้กก็จะตดัสินใจซ้ือของบริษทัเดิม เป็น
ตน้ ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งพยายามลดความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไป โดยใหข้อ้มูล
ท่ีเนน้จุดเด่นของสินคา้ หรือการติดตามใหบ้ริการหลงัการซ้ือ เป็นตน้ 
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ภาพท่ี 2.2 : โมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 

ท่ีมา : Kotler. (2000). Marketing Management (p. 179) 
 
 ศิริวรรณ  และคณะ (2542, น.4) กล่าวว่า บทบาทของพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะประกอบไป
ดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคนท่ีเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทกบัการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 
บทบาทดงัน้ี  

1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) เป็นผูข้อใหมี้การซ้ือบางส่ิงบางอยา่ง อาจเป็นผูใ้ชห้รือผูอ่ื้นในองคก์ร 
2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูก่้ออิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ มกัช่วยก าหนดสเปคหรือ

คุณลกัษณะเฉพาะ และช่วยใหข่้าวสารเพื่อประเมินทางเลือก 
3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) เป็นผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้หรือผูข้ายเป็นคร้ังสุดทา้ยในเร่ือง

ต่างๆ คือ ซ้ือหรือไม่ซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร 
4. ผูซ้ื้อ (Buyer) เป็นผูมี้อ  านาจอยา่งเป็นทางการท่ีจะเลือกผูข้าย และจดัการตามเง่ือนไขใน

การซ้ือและเจรจาต่อรอง 
5. ผูใ้ช้ (User) เป็นผูใ้ช้สินคา้หรือบริการ บางกรณีเขาเสนอให้ซ้ือของหรือช่วยก าหนด

ความตอ้งการใหแ้น่นอน 
 
 

การรับรู้ปัญหา 
(Problem recognition) 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information Search) 

การประเมินทางเลือก 
(Evaluative of Alternative) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Postpurchase Behavior) 
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 2.5 ทฤษฎอีงค์ประกอบสินค้า 
       ดร.พงศศ์รันย ์ พลศรีเลิศ  (2555) กล่าววา่  ส่ิงท่ีการตลาดตอ้งพิจารณา ใคร่ครวญ อยา่ง

รอบคอบ เพื่อก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ก็คือ จะท าอยา่งไรใหผ้ลิตภณัฑ ์หรือ บริการ ท่ีจะออก
สู่ตลาด เป็นท่ีถูกใจ ไดรั้บการตอบรับจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เกิดการซ้ือซ ้า และบอกต่อไปยงัลูกคา้
รายอ่ืนๆ ต่อไป  ลูกคา้จะรู้สึกประทบัใจในสินคา้ หรือ บริการของเรา ก็ต่อเม่ือ มีความรู้สึกว่า คุณ
ค่าท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้น มากกว่า ตน้ทุนท่ีลูกคา้จ่ายไป ตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดั เช่น เราไป
ซ้ือสินคา้แบรนดเ์นม เกรด A ลดราคา จาก 3,000 บาท เหลือเพียง 1,000 บาท เราจะรู้สึกวา่ เงินท่ีจ่าย
ไปคุม้ค่ากบัมูลค่าของสินคา้ท่ีซ้ือมาอยา่งมาก  แต่ถา้หากเรามองให้ลึกลงไปในจิตใจของเราเองใน
ฐานะท่ีเป็นลูกคา้ ตน้ทุนท่ีเราจ่ายไป ไม่ไดมี้เพียงแค่เงินท่ีเราจ่ายเป็นค่าสินคา้เท่านั้น ยงัมีตน้ทุนท่ี
ไม่ไดเ้ป็นตวัเงินอ่ืนๆ เช่น ตน้ทุนเวลาท่ีสูญเสียไปจากการรอคอย และตน้ทุนท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยา่งมาก
จากความรู้สึกไม่พอใจในคุณภาพของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บ เช่น เราไปซ้ือของท่ีหา้งโมเดิรน์เท
รด อยา่ง เทสโกโ้ลตสั หรือ บ๊ิกซี เราจะพบวา่ทั้งสองหา้ง เนน้การขายสินคา้ในราคาถูก และเรากจ็ะ
พบว่า ราคาท่ีเคลมว่าถูกกว่ากนันั้นแทบจะไม่ต่างกนัเลย แต่ถา้มีห้างใดห้างหน่ึงให้บริการท่ีดีกว่า 
สะดวกกว่า รับช าระเงินเร็วกว่า เราก็จะรู้สึกพอใจห้างนั้นมากกว่าอีกห้างหน่ึงทนัที เพราะมีตน้ทุน
โดยรวมของเราทั้งท่ีเป็นตวัเงิน และไม่เป็นตวัเงิน ต ่ากวา่ 

 

ภาพท่ี 2.3 องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

 

เม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการ จะประเมินคุณค่าท่ีไดรั้บจากมิติต่างๆ ท่ีส าคญั 4 ประการ คือ 

ประการท่ี 1 อรรถประโยชน์ท่ีไดจ้ากสินคา้หรือบริการนั้น ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้
หรือไม่ และดีกวา่สินคา้ของคู่แข่งหรือไม่ 

ประการท่ี 2 ไดรั้บคุณค่าจากการบริการท่ีเป็นพิเศษหรือไม่ ในฐานะท่ีเราเป็นลูกคา้ เราจะ
พอใจร้านคา้ท่ีใหก้ารตอ้นรับ และบริการท่ีดี มากกวา่ร้านคา้ท่ีเพิกเฉยในการใหบ้ริการแก่เรา 

http://phongzahrun.wordpress.com/?attachment_id=554#main
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ประการท่ี 3 ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตราสินคา้ หรือแบรนดเ์นม มีผลต่อคุณค่าของสินคา้ เรา
จะพบว่า ถา้สินคา้ 2 ยีห่อ้ ท่ีมีคุณภาพเท่ากนั ราคาเท่ากนั เราจะมกัจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีตรายีห่อ้
เป็นท่ีน่าเช่ือถือมากกวา่เสมอ 

ประการสุดทา้ย ภาพลกัษณ์ตวัตนของลูกคา้ ถา้สินคา้นั้นสามารถท าให้ลูกคา้รู้สึกมีความ
ภาคภูมิใจท่ีไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้นั้น ใชแ้ลว้ตอ้งโชวใ์หค้นอ่ืนเห็น เช่น โทรศพัท ์I-phone กระเป๋า-
เส้ือผา้แบรนดเ์นมต่างประเทศ การนัง่ด่ืมกาแฟในร้าน Starbucks เหล่าน้ีลว้นเป็นส่ิงท่ีสร้างคุณค่า
ในภาพลกัษณ์ตวัตนของลูกคา้ท่ีใหค้วามส าคญัต่อรสนิยม ความภูมิฐาน ความทนัสมยั 

ดงันั้น ส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งพิจารณาในการจดัการผลิตภณัฑ ์ก็คือ จะท าอยา่งไรให้ลูกคา้
ไดรั้บคุณค่าจากสินคา้ หรือบริการของเรา มากกวา่ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการของคู่แข่ง 

ส่ิงแรก เราตอ้งท าการวิจยัตลาด เพื่อคน้หาค าตอบใหไ้ดว้่า อะไรคือความตอ้งการท่ีแทจ้ริง
ของลูกคา้ อะไรคือความตอ้งการของลูกคา้ท่ียงัไม่มีใครในตลาดใหก้ารตอบสนอง และส่ิงเหล่านั้น
ตอ้งสามารถสร้างคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑห์รือบริการของเราไดอ้ย่างไร  จากแนวคิดองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์มีประเดน็ส าคญัท่ีตอ้งพิจารณาอยู ่3 ประการ คือ  

1. สินคา้หรือบริการ ตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได้ เช่น เรา
ซ้ือ เคร่ืองด่ืมเกลือแร่ส าหรับผูอ้อกก าลงักาย กต็อ้งมีส่วนผสมส าคญัท่ีสามารถท าใหผู้ท่ี้ด่ืม รู้สึกหาย
อ่อนเพลีย สดช่ืน กระปร้ีกระเปร่า ข้ึนมาไดจ้ริง และมีรสชาติท่ีถูกปาก   

2. ผลิตภณัฑ์แทจ้ริงท่ีไดรั้บ นอกเหนือจากอรรถประโยชน์หลกั เช่น ตราสินคา้ บรรจุ
ภณัฑ ์รายละเอียดของฉลาก รูปแบบหรือขั้นตอนการบริการ พนกังานท่ีใหบ้ริการ ส าหรับตวัอยา่ง
เคร่ืองด่ืมเกลือแร่ เช่น ตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ รูปแบบขวดภาชนะบรรจุท่ีสะอาดปลอดภยั สวยงาม มี
เคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานอุตสาหกรรม และ อ.ย. รวมทั้ งการแสดงรายละเอียดของสินคา้
ครบถว้นบนฉลาก   

3. ส่วนเพิ่มเติมของผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม เช่น การติดตั้ง การบริการหลงัการขาย 
การให้เครดิตการคา้ การรับประกนัสินคา้ ส าหรับตวัอยา่งเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ เช่น การมีบริการ Call 

Center ส าหรับลูกคา้ท่ีมีขอ้สงสัยเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การมีสินคา้แถมเม่ือซ้ือสินคา้เป็นแพค็ การมี
บริการ Delivery เม่ือสั่งซ้ือในปริมาณมาก เป็นตน้  เรามาดูตวัอย่างสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น 
โทรศพัทส์มาร์ทโฟนในบางรุ่น สามารถตอบสนองผลประโยชน์หลกัให้ลูกคา้มีความสะดวกใน
การใชง้านโทรศพัท ์การเช่ือมต่อเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เพื่อใชโ้ปรแกรมต่างๆ รวมทั้งแอพพลิเคชัน่ 
สามารถใชง้านต่อเน่ืองไดม้ากกว่า 12 ชัว่โมง และรองรับ 2 เลขหมายในเคร่ืองเดียว  ผลิตภณัฑจ์ะ
ถูกบรรจุในกล่องท่ีแขง็แรง มีอุปกรณ์ครบ พร้อมคู่มือการใชง้าน สามารถเขา้ใชบ้ริการท่ีศูนยบ์ริการ
ทัว่ประเทศ พร้อมการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และสามารถอพัเดทโปรแกรมไดฟ้รีตลอดการใชง้าน  
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ตวัอย่างสินคา้อุตสาหกรรม เช่น เคร่ืองลา้งขวดแก้ว สามารถรองรับการท างานได้ต่อเน่ือง 24 
ชัว่โมง และประหยดัไฟ มีบริการติดตั้ง พร้อมรับประกนัซ่อมทนัใจ เป็นเวลา 2 ปี มีบริการพิเศษ
ออกแบบการจดัวางรูปทรงของเคร่ืองจกัร สูงต ่า กวา้งยาวไดต้ามความตอ้งการใชง้านของลูกคา้ 

ตวัอยา่งสินคา้เกษตร เช่น ส้ม เป็นส้มท่ีมีคุณภาพ รสชาดดี เน้ือดี มีตราสินคา้เป็นท่ียอมรับ 
บรรจุในกล่องกนักระแทก สวยงาม ดว้ยขนาด น ้ าหนกั ท่ีถูกตอ้งในราคายติุธรรม พร้อมบริการส่ง
ฟรี และรับประกนัคุณภาพการส่งมอบ  นกัการตลาดควรใชแ้นวคิดองคป์ระกอบผลิตภณัฑใ์นการ
สร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง และส่งมอบคุณค่าของสินคา้และบริการท่ีเหนือกวา่คู่แข่งใหแ้ก่ลูกคา้ 

ตวัอย่างเช่น โทรศพัทมื์อถือส าหรับกลุ่มลูกคา้ผูสู้งอายุ ท่ียงัเป็นช่องว่างทางการตลาดให้
ผูผ้ลิตรายหน่ึง สามารถเขา้มาตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ดว้ยการส่งมอบโทรศพัทท่ี์มีปุ่มกด
ใหญ่ มีไฟฉาย แว่นขยาย ใชง้านง่าย และมีปุ่มฉุกเฉิน พร้อมล าโพงเสียงดงั ดว้ยการออกแบบท่ีเนน้
สีสันสดใส บรรจุในกล่องสวยหรู  ส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งตระหนกัอยู่เสมอ คือ องคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑท่ี์เราเสนอต่อลูกคา้นั้น ถือเป็นพนัธะสัญญาท่ีเรามีต่อลูกคา้ ว่า เราจะส่งมอบคุณค่าอะไร
ให้กบัลูกคา้ของเรา ดงันั้น หากเราสามารถส่งมอบคุณค่าของผลิตภณัฑแ์ละบริการ ไดม้ากเกินกว่า 
ตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้จ่ายไป ย่อมท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ ซ้ือซ ้ า และ บอกต่อไปยงัลูกคา้
รายอ่ืนๆ อยา่งแน่นอน 
 2.6 แนวคดิเกีย่วกบัการบริการและคุณภาพการบริการ 

      มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้แนวคิดเก่ียวกับการบริการและคุณภาพการบริการ 
สามารถสรุปไดด้งัน้ี  

      Weber (1966, p.340) กล่าวว่า การให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพเป็นประโยชน์ต่อ
ผูรั้บบริการมากท่ีสุด คือการให้บริการท่ีค านึงถึงตวับุคคล การบริการโดยปราศจากอารมณ์โกรธ 
เครียด ไม่มีความชอบพอใครเป็นพิเศษ และตอ้งไดรั้บการปฏิบติัอยา่งตรงไปตรงมาเท่าเทียมกนั 
 พาราซูราแมน, ซีทฮอลม์และเบอร์รี (Parasuraman, Zeithaml and Berry, p.1985) ไดท้ า
การวิจยัธุรกิจบริการต่างๆ โดยท าการศึกษาความตอ้งการ หรือความคาดหวงั คุณภาพดา้นบริการ
ด้านต่างๆ  และได้สร้างแบบจ าลองคุณภาพบริการ  โดยกระบวนการบริการแต่ละส่วนมี
ความสมัพนัธ์กนัและส่งผลต่อคุณภาพบริการ ดงัภาพ ประกอบ 
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ภาพท่ี 2.4 Model of service quality gaps (Parasuraman et al., 1985; Curry, 1999; Luk and Layton, 2002) 

 
แบบจ าลองคุณภาพการใหบ้ริการของ พาราซูราแมน, ซีทฮอลม์, และเบอร์ร่ี (Parasuraman 

A.Seithaml V.& Berry L. 1985: 41-50) ได้ก าหนดโมเดลคุณภาพการให้บ ริการ ท่ี เ รียกว่ า 
SERVQUAL (Service Quality) ซ่ึงเนน้ความตอ้งการท่ีส าคญั โดยการส่งมอบคุณภาพการใหบ้ริการ
ท่ีคาดหวงัซ่ึงเป็นสาเหตุใหก้ารส่งมอบบริการไม่ประสบความส าเร็จ เน่ืองจากมีช่องว่าง 5 ประการ 
ดงัน้ี 

1. ช่องว่างระหว่างความคาดหวงัของผูบ้ริโภคและการรับรู้ของฝ่ายบริหาร (Gap between 
consumer expectation and management perception) จะเกิดข้ึนหากฝ่ายบริหารไม่สามารถ รับรู้ได้
อยา่งถูกตอ้งเก่ียวกบัส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัไวจ้ากธุรกิจใหบ้ริการนั้น 
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2. ช่องว่างระหว่างการรับรู้ของฝ่ายบริหารและขอ้ก าหนดคุณภาพการให้บริการ (Gap 
between management perception service-quality specifications) จะเกิดข้ึนไดเ้ม่ือฝ่ายบริหารอาจจะ
รับรู้ความตอ้งการของลูกคา้แต่ไม่ไดก้ าหนดมาตรฐานการท างานท่ีเฉพาะเจาะจง 

3. ช่องว่างระหว่างลกัษณะคุณภาพการให้บริการและการส่งมอบบริการ (Gap between 
service-quality specification and service delivery) จะเกิดข้ึนไดเ้ม่ือพนกังานไม่ไดรั้บการฝึกอบรม
จะไม่สามารถท างานใหส้อดคลอ้งกบัมาตรฐาน หรือบางคร้ังมีความสับสนในมาตรฐานของงานแต่
ละงานได ้

4. ช่องว่างระหว่างการส่งมอบบริการและการติดต่อส่ือสารภายนอก (Gap between service 
delivery and external communications) ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคจะเป็นผลมาจากค าพูดของ
ตวัแทนขายและการโฆษณาของบริษทัการส่ือสารกบัภายนอก เพื่อสร้างภาพลกัษณ์จะมีผลกระทบ
ต่อความคาดหวงัของลูกคา้ 

5. ช่องว่างระหว่างบริการท่ีรับรู้และบริการท่ีคาดหวงั (Gap between perceived service and 
expected service) ลูกคา้จะเปรียบเทียบบริการท่ีรับรู้กบับริการท่ีคาดหวงั ถา้บริการท่ีรับรู้ต ่ากว่า
บริการท่ีคาดหวงัลูกคา้จะไม่พอใจ ถา้บริการท่ีรับรู้สูงกวา่บริการท่ีคาดหวงัลูกคา้จะพึงพอใจ และใช้
บริการซ ้าอีก 

นกัวิชาการกลุ่มน้ียงัไดก้ าหนดแนวคิดเก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการวา่จะตอ้งมีลกัษณะ 10 
ประการ คือ 

1. ความรู้ความช านาญ (Competence) หมายถึง มีทกัษะและความรู้ท่ีจะท างานบริการ
นั้นๆ อย่างท่ีควรจะเป็น เช่น ความสามารถในการให้บริการ ความสามารถในการส่ือสาร ความ
ช านาญท่ีจะตอ้งติดต่อกบัลูกคา้และหน่วยงานท่ีสนบัสนุนกบังานบริการ 

2. อธัยาศยัไมตรี (Courtesy) หมายถึง การแสดงความสุภาพ การให้เกียรติต่อผูใ้ชบ้ริการ 
การให้การตอ้นรับท่ีเหมาะสม การค านึงความรู้สึกของลูกคา้ ความเอาใจใส่ ความเป็นมิตรของ
พนกังานใหบ้ริการ การรู้จกัสร้างมิตรภาพและมนุษยสมัพนัธ์ใหเ้กิดข้ึน 

3. ความไวว้างใจ (Reliability) หมายถึง ความไวว้างใจได้ในมาตรฐานและบริการจะ
เก่ียวขอ้งกบัผลงานและความพร้อมใหบ้ริการอยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอ องคก์รจะตอ้งใหบ้ริการอยา่ง
ถูกตอ้งเหมาะสมและรักษาสญัญาท่ีรับปากกบัลูกคา้ไว ้

4. การเขา้ถึงบริการ (Access) หมายถึง การติดต่อต่างๆ ท่ีสามารถท าไดง่้ายและมีความ
คล่องตวั  เช่น ติดต่องานบริการดา้นโทรศพัทไ์ดโ้ดยง่าย ช่วงเวลารอรับบริการตอ้งไม่นานเกินไป มี
เวลาปิดบริการและเปิดบริการท่ีอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ สถานท่ีติดต่อขอรับบริการมีความ
สะดวก 
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5. การติดต่อส่ือสาร (Communication) หมายถึง การให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้ดว้ยภาษาท่ีลูกคา้
เขา้ใจได ้พร้อมทั้งยินดีรับฟังความคิดเห็นของลูกคา้ และพนกังานตอ้งปรับภาษาท่ีใชก้บัลูกคา้แต่
ละกลุ่ม 

6. การเขา้ใจ/รู้จกัลูกคา้จริง (Understanding) หมายถึง ความพยายามท่ีจะตอ้งเขา้ใจความ
ตอ้งการของลูกคา้ โดยเก่ียวพนัถึงการศึกษาความคาดหวงัและความตอ้งการของลูกคา้ เอาใจใส่
ลูกคา้เป็นรายบุคคล ตอ้งจ าลูกคา้ของตนเองได ้

7. ส่ิงท่ีสัมผสัได้/บริการท่ีเป็นรูปธรรม (Tangibles) หมายถึง ส่ิงท่ีอ านวยความสะดวก 
การตกแต่งภายในภายนอกต่างๆ การแต่งตวัของบุคลากรผูใ้ห้บริการ เคร่ืองมือเคร่ืองใช้หรือ
อุปกรณ์ท่ีตอ้งใชป้ระกอบเพื่อใหบ้ริการ ตวัแทนบริการในเชิงกายภาพ 

8. ความปลอดภยั (Security) หมายถึง การปราศจากซ่ึงอนัตราย ความเส่ียงและขอ้สงสัย
ไม่มัน่ใจต่างๆ ความรู้สึกความปลอดภยัทางร่างกาย ความมัน่คงทางดา้นการเงิน และการเก็บรักษา
ความลบัของลูกคา้ 

9. การตอบสนอง (Responsiveness) หมายถึง ความเต็มใจและความพร้อมของพนกังาน
ในการให ้บริการอยา่งรวดเร็ว โดยลูกคา้ไม่ตอ้งรอคอย พนกังานจะตอ้งใหบ้ริการและแกไ้ขปัญหา
แก่ลูกคา้อยา่งรวดเร็วตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

10. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) หมายถึง ความมีคุณค่า น่าเช่ือถือ ความซ่ือสัตย ์และส่ิงท่ี
เอ้ือประโยชน์ต่อการมีความน่าเช่ือถือ เช่น ช่ือเสียงของบริษทั บุคลิกภาพส่วนตวัของพนกังาน 

จากคุณภาพของการบริการทั้ง 10 ประการ พาราชูราแมน และคณะ (Parasuraman and et. 
al., 1990 :  21-22) ไดป้รับไปสู่คุณภาพการบริการ 5 ประการ คือ 

1. ความเช่ือถือและไวว้างใจได้ (Reliability) หมายถึง ความเช่ือถือและไวว้างใจไดเ้ป็น
ความสามารถในการมอบบริการ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ตามท่ีไดส้ัญญาหรือท่ีควรจะ
เป็นไดอ้ยา่งถูกตอ้งและไดต้รงวตัถุประสงคข์องการบริการภายในเวลาท่ีเหมาะสม 

2. ความรวดเร็วหรือการตอบสนอง (Responsiveness) หมายถึง ความตั้งใจท่ีจะช่วยเหลือ
ลูกคา้โดยให้บริการอยา่งรวดเร็ว ไม่ให้รอคิวนาน รวมทั้งมีความกุลีกุจอ เห็นลูกคา้แลว้ตอ้งรีบให้
การช่วยเหลือ สอบถามถึงการใชบ้ริการอยา่งไม่ละเลย ความรวดเร็ว ถูกตอ้งจะตอ้งมาจากพนกังาน
และกระบวนการใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพ 

3. การรับประกนั (Assurance) หมายถึง การรับประกนัว่าพนักงานท่ีให้บริการมีความรู้
ความสามารถมีความสุภาพ และมีจริยธรรมในการใหบ้ริการเพื่อสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ว่าจะ
ไดรั้บการบริการท่ีเป็นไปตามมาตรฐานและปลอดภยั นอกจากน้ีอาจจะรับประกนัถึงมาตรฐานของ
องคก์รดว้ย 
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4. การเอาใจใส่ลูกคา้เป็นรายบุคคล (Empathy) หมายถึง การดูแล การเอาใจใส่ใหบ้ริการ
อย่างตั้งอกตั้งใจ เขา้ใจปัญหาหรือความตอ้งการของลูกคา้ เน้นการบริการและการแกปั้ญหาให้
ลูกคา้อยา่งเป็นรายบุคคลตามวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนั มีการส่ือสารท าความเขา้ใจกบัลูกคา้อยา่ง
ถ่องแท ้

5. ส่ิงท่ีสัมผสัไดห้รือบริการท่ีเป็นรูปธรรม (Tangibles) หมายถึง อาคารของธุรกิจบริการ  
เคร่ืองมือและอุปกรณ์รวมทั้งการแต่งกายของพนกังาน อาจจะเหมือนกบัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
  

3. แนวคดิและทฤษฏีเกีย่วกบัการประกนัวนิาศภัย 
 

มุกดา โควหกุล (2537:71-10) กล่าวว่า การประกันวินาศภยั หมายถึง การประกันความ
เสียหายใดๆ อนัพึงจะประเมินเป็นเงินได ้รวมทั้งความเสียหายจากการสูญเสียในสิทธิผลประโยชน์
หรือรายได ้

การประกนัวินาศภยั มีขอบเขตกวา้งขวาง เน่ืองจากภยัท่ีก่อใหเ้กิดความสูญเสียหรือเสียหาย
ทางการเงิน นอกเหนือจากการเสียชีวิตนั้นมีมากมาย และค าว่าวินาศภยัก็ไดมี้ค  าจ ากดัความไวใ้น
ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 869 ว่า อนัค าว่า วินาศภยัในหมวดน้ีหมายความรวมเอา
ความเสียหายอย่างใดๆ บรรดาซ่ึงจะพึ่งประมาณเป็นเงินได ้ซ่ึงภยัต่างๆ ท่ีเห็นไดช้ดัเจนในสังคม
ปัจจุบนั เช่น อคัคีภยั ภยัทางทะเล จากอุบติัเหตุต่างๆ เป็นตน้ 

การประกนัวินาศภยัไดเ้ขา้มามีบทบาทและความส าคญัในสังคมทัว่ไป เพราะสามารถท า
หน้าท่ีเป็นหลกัประกนัให้แก่ผูป้ระสบภยัทั้งหลายให้มีโอกาสไดรั้บการชดใชค่้าสินไหมทดแทน
ความสูญเสีย หรือเสียหายจากการประกนัภยัท่ีไดเ้อาประกนัภยัไวเ้ป็นการบรรเทาความเดือดร้อน
จากการประสบภยั โดยมีหลกัการซ่ึงเป็นท่ียอมรับกนัทัว่โลกและมีกฎหมายรองรับ ตลอดจนมีการ
ควบคุมการประกอบกิจการอยา่งรัดกมุเพื่อใหธุ้รกิจนั้นด าเนินไปอยา่งถูกตอ้งและยติุธรรม 

ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั(คปภ.) (2552:29-
91) กล่าวว่า การประกนัวินาศภยั หมายถึง การท่ีผูรั้บประกนัภยัตกลงจะชดใชค่้าสินไหมหากเกิด
ความสูญเสียหรือเสียหายจากภยัต่างๆ ซ่ึงความเสียหายนั้นสามารถประเมินค่าเป็นตวัเงินได ้โดย
แบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัน้ี การประกนัภยัอคัคีภยั การประกนัภยัทางทะเลและการขนส่ง การ
ประกนัภยัรถยนต ์และการประกนัภยัเบด็เตลด็ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
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                    1. การประกนัภยัอคัคีภยั 
การประกันภัยอัคคีภัยเป็นการประกันภัยท่ีคุ ้มครองความเสียหายท่ีเกิดข้ึนอัน

เน่ืองมาจากไฟไหม ้หรือภยัเพิ่มเติมอ่ืนๆ ต่อทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยัไว ้เช่น ภยัน ้ าท่วม ภยัลมพาย ุ
ภยัระเบิด เป็นตน้ ซ่ึงการประกนัภยัอคัคีภยัน้ี สามารถใช้ไดก้บัทรัพยสิ์นท่ีมีการใช้งานในทุกๆ 
ลกัษณะ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร ส านกังาน โรงแรม หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ ฯลฯ ยกเวน้แต่เพียงกรณีท่ี
เป็นท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงจะมีกรมธรรมป์ระกนัภยัอคัคีภยัส าหรับท่ีอยูอ่าศยัแยกออกไปต่างหาก 

การประกนัภยัอคัคีภยัให้ความคุม้ครองความเสียหายท่ีเกิดข้ึนต่อทรัพยสิ์นจากภยั
พื้นฐานต่างๆ ดงัน้ี 

1. ไฟไหม ้
2. ฟ้าผา่ 
3. แรงระเบิดของแก๊ส ท่ีใช้ส าหรับท าแสงสว่างหรือประโยชน์เพื่อการอยู่อาศัย

เท่านั้น แต่ไม่รวมถึงความเสียหายจากการระเบิดของแก๊สจากแผน่ดินไหว 
4. ความเสียหายเน่ืองจากภยัเพิ่มเติมท่ีไดร้ะบุไวช้ดัเจนในกรมธรรมป์ระกนัภยั 
นอกเหนือจากภยัพื้นฐานท่ีได ้รับความคุม้ครองภายใตก้รมธรรมป์ระกนัภยัอคัคีภยั

แลว้ ผูเ้อาประกนัภยัสามารถเลือกซ้ือภยัเพิ่มเติมอ่ืนๆ ไดต้ามความเส่ียงภยัท่ีมีอยู ่ไดแ้ก่ ภยัลมพายุ 
ภยัจากลูกเห็บ ภยัระเบิด ภยัอากาศยานภยัจากยวดยานพาหนะ ภยัจากควนั ภยัแผ่นดินไหว ภยัน ้ า
ท่วม ภยัเน่ืองจากน ้า ภยัจลาจลและนดัหยดุงาน ภยัจากการกระท าอยา่งป่าเถ่ือนหรือการกระท าอนัมี
เจตนาร้าย ภยัเกิดข้ึนเองตามปกติวิสัย มีการลุกไหมห้รือการระเบิด ภยัเกิดข้ึนเองตามปกติวิสัย 
หรือไม่มีการลุกไหม ้หรือการระเบิด และภยัต่อเคร่ืองไฟฟ้า โดยจ่ายเบ้ียประกนัภยัเพิ่มไม่มากนกั 

ความคุม้ครองความเสียหายท่ีสืบเน่ืองจากไฟไหม ้หมายความถึง ความเสียหายอนั
เป็นผลมาจากไฟไหม ้แมว้่าความเสียหายบางประเภทจะไม่ไดเ้กิดข้ึนโดยตรงจากไฟไหมก้็ตาม จะ
ไดรั้บความคุม้ครองภายใตก้รมธรรมป์ระกนัภยัอคัคีภยั ไดแ้ก่ 

1. ความเสียหายท่ีเกิดจากน ้ าท่ีใช้ดับไฟ หรือสารดับเพลิงอ่ืนๆ ท่ีใช้ดับไฟ เช่น 
ทรัพยสิ์นท่ีอยูใ่กลเ้คียงตอ้งถูกฉีดน ้าท าใหเ้ปียกและเสียหาย เป็นตน้ 

2. ความเสียหายอนัเกิดจากเจา้หนา้ท่ีดบัเพลิง เช่น เจา้หนา้ท่ีตอ้งทุบกระจก เพื่อกรุย
ทางเขา้ไปดบัเพลิง หรือเจา้หนา้ท่ีดบัเพลิงข้ึนไปยนืบนดาดฟ้าของอาคารท่ียงัไม่ถูกไฟไหม ้เพื่อฉีด
น ้าเขา้ไปในอาคารท่ีถูกไฟไหม ้ท าใหก้ระเบ้ืองแตก เป็นตน้ 

3. ความเสียหายท่ีถูกระเบิดเพื่อป้องกนัมิใหไ้ฟขยายตวัต่อไป 
4. ความเสียหายจากควนั หรือการถูกลนจนเกรียมดว้ยความร้อนจากไฟ 
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5. ความเสียหายท่ีเกิดจากส่ิงท่ีพงัของก าแพง หรือการหล่นลงมาของช้ินส่วนอาคาร
ท่ีถูกไฟไหม ้เช่น ไฟไหมก้ าแพงขา้งอาคารแลว้หล่นลงมาทบัเอาทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยัเสียหาย
เป็นตน้ 

6. ทรัพยสิ์นท่ีสูญหายขณะเกิดไฟไหมห้รือหลงัจากเกิดไฟไหม ้
การก าหนดจ านวนเงินเอาประกนัภยัของทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยันั้น ในการท า

ประกนัภยัผูเ้อาประกนัภยัควรแจง้จ านวนเงินท่ีจะเอาประกนัภยัให้ถูกตอ้งตามมูลค่าท่ีแทจ้ริงของ
ทรัพยสิ์น ณ เวลาท่ีท าประกนัภยั ไม่ควรสูงกวา่ (Over Insured) หรือต ่ากวา่ (Under Insured)        มูล
ค่าท่ีแทจ้ริงในขณะนั้น เน่ืองจากจะท าใหผู้เ้อาประกนัภยัเสียประโยชน์ กล่าวคือ การท่ีท าประกนัภยั
ไวด้ว้ยจ านวนเงินเอาประกนัภยัท่ีสูงกว่ามูลค่าท่ีแทจ้ริงนั้น เม่ือเกิดไฟไหมอ้าคารทั้งหลงั บริษทั
ประกันภัยจะจ่ายค่าสินไหมทดแทนให้สูงสุดไม่เกินมูลค่าท่ีแท้จริงเท่านั้ น จึงเท่ากับว่าผูเ้อา
ประกนัภยัไดจ่้ายเบ้ียประกนัภยัมากเกินกวา่ท่ีควรจะจ่าย ในกรณีท่ีก าหนดจ านวนเงินเอาประกนัภยั
ไวต้  ่ากว่ามูลค่าท่ีแทจ้ริงนั้น หากเกิดความเสียหายข้ึนจะท าให้ผูเ้อาประกันภยัไดรั้บค่าสินไหม
ทดแทนไม่เตม็จ านวนและเป็นภาระแก่ผูเ้อาประกนัภยัท่ีจะตอ้งชดเชยความเสียหายส่วนท่ีเหลือเอง 

การท าประกนัภยัอคัคีภยัจะมีการท าประกนัภยัเป็นแบบปีต่อปี แต่การท าประกนัภยั
อคัคีภยัไดมี้การก าหนดใหผู้เ้อาประกนัภยัสามารถท าประกนัภยัระยะยาว 2 ปี หรือ 3 ปี ได ้ซ่ึงผูเ้อา
ประกันภยัจะได้รับส่วนลดเบ้ียประกันภยัส าหรับการท าประกันภยัระยะยาวด้วย ดังน้ี หากท า
ประกนัภยัระยะยาว 2 ปี บริษทัจะคิดเบ้ียประกนัภยัเท่ากบั 175% ของเบ้ียประกนัภยั 1 ปี และหาก
ท าประกนัภยัระยะยาว 3 ปี บริษทัจะคิดเบ้ียประกนัภยัเท่ากบั 250% ของเบ้ียประกนัภยั 1 ปี ซ่ึงจะ
ท าใหเ้สียเบ้ียประกนัภยันอ้ยกวา่การท าประกนัภยัแบบปีต่อปี 

อัตราเบ้ียประกันภัยอัคคีภัยได้มีการก าหนดไวใ้ห้บริษัทประกันภัยปฏิบัติเป็น
มาตรฐานเดียวกนั โดยก าหนดแตกต่างกนัตามลกัษณะการใชส้ถานท่ีตั้งของส่ิงปลูกสร้าง (ก าหนด
ตามวสัดุท่ีใชส้ าหรับโครงสร้าง ผนงั และพื้นของอาคาร) และสถานท่ีตั้ง นอกจากน้ี ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ 
ท่ีใชใ้นการพิจารณาอตัราเบ้ียประกนัภยั นัน่คือ หากอาคารไม่ใช่ภยัโดดเด่ียว จะตอ้งคิดอตัราเบ้ีย
ประกนัภยัสูงข้ึน และหากมีการติดตั้งอุปกรณ์ดบัเพลิง เช่น เคร่ืองดบัเพลิงมือถือ เคร่ืองสัญญาณ
แจง้เพลิงไหม ้เคร่ืองพรมน ้าดบัเพลิงแบบอตัโนมติั เป็นตน้ จะไดรั้บการพิจารณาใหส่้วนลดเพิ่มเติม
ดว้ย 
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การเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน เม่ือเกิดความเสียหายข้ึนผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งมี
หนา้ท่ี ดงัน้ี 

1. ต้องแจ้งให้บริษัททราบทันที และต้องส่งหลักฐานและเอกสารภายใน30 วนั 
นบัตั้งแต่วนัท่ีเกิดความเสียหาย โดยค าเรียกร้องตอ้งท าเป็นหนงัสือแจง้รายละเอียดของทรัพยสิ์นท่ี
เสียหายและจ านวนเงินค่าเสียหายของทรัพยสิ์นนั้นโดยละเอียดเท่าท่ีจะท าไดต้ามราคาในเวลาท่ีเกิด
การสูญเสียหรือเสียหาย และรายการประกนัภยัอ่ืนๆ ถา้มี 

2. ตอ้งแสดง หรือจดัหาพยานหลกัฐานต่างๆ ขอ้พิสูจน์และขอ้ความเก่ียวกบัการ
เรียกร้อง และตน้เพลิงหรือสาเหตุท่ีท าใหเ้กิดอคัคีภยัโดยค่าใชจ่้ายของตนเอง 

3. ตอ้งรักษาทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยั ถึงแมห้ลงัเกิดความเสียหายแลว้ซากทรัพยน์ั้น
จะไม่มีมูลค่าเลยก็ตาม ผูเ้อาประกนัภยัก็ตอ้งรักษาซากทรัพยน์ั้นไวเ้พื่อเป็นหลกัฐานแห่งความ
เสียหาย 
                    2. การประกนัภยัทางทะเลและการขนส่ง 

การประกนัภยัทางทะเลและการขนส่ง หมายถึง การประกนัความเสียหายแก่เรือและ
ทรัพยสิ์นหรือสินคา้ท่ีอยู่ในระหว่างการขนส่งทางทะเล และยงัขยายขอบเขตความคุม้ครองไปถึง
การขนส่งสินคา้ทางอากาศและทางบก ซ่ึงต่อเน่ืองกบัการขนส่งทางทะเลดว้ย โดยแบ่งออกเป็น 2 
ประเภท ดงัน้ี 

1. การประกันภัยตัวเรือ (Hull Insurance) คุ ้มครองความเสียหายต่อตัวเรือจาก
อุบัติเหตุต่างๆ เช่น ภัยจากลมพายุ เรือเกยต้ืน เรือชนกัน เรือชนหินโสโครก เป็นต้น และยงั
หมายความรวมไปถึงการประกนัค่าระวางดว้ย 

2. การประกนัภยัสินคา้ (Cargo Insurance) คุม้ครองสินคา้ท่ีเอาประกนัภยัซ่ึงอยู่ใน
ระหว่างการขนส่งทางทะเล ภยัท่ีไดรั้บการคุม้ครองข้ึนอยู่กบัเง่ือนไขท่ีผูเ้อาประกนัภยัเลือกซ้ือ
ความคุม้ครองไว ้ 

บุคคลผูมี้สิทธิหรือมีส่วนไดส่้วนเสียท่ีอาจจะเอาประกนัภยัทางทะเลได ้ผูท่ี้จะเอา
ประกนัภยัไดต้อ้งมีส่วนไดส่้วนเสียในเหตุท่ีเอาประกนัภยั เช่น เจา้ของเรือ เจา้ของสินคา้หรือผูรั้บ
ขนส่ง เป็นตน้ ใครเป็นเจา้ของกรรมสิทธ์ิในสินคา้ขณะเกิดความเสียหาย ผูน้ั้นยอ่มมีสิทธิเรียกร้อง
ใหบ้ริษทัชดใชค่้าสินไหมทดแทนใหก้บัตนเองได ้

ภยัท่ีคุม้ครองและเง่ือนไขความคุม้ครองในกรมธรรม ์ 
1. ภยัทางทะเล (Peril of the sea) เช่น ภยัจากพายุ มรสุม เรือจม เรือชนกนั และเรือ

เกยต้ืน  
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2. อคัคีภยั (Fire) ไดแ้ก่ ความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากไฟไหม ้แต่ตอ้งไม่เกิดจากความ
ประพฤติผิดของผูเ้อาประกนัภยัเอง หรือเกิดจากการลุกไหมข้ึ้นมาเองของสินคา้อนัเน่ืองมาจาก
ธรรมชาติ  

3. การท้ิงทะเล (Jettisons) หมายถึง การเอาของท้ิงทะเลเพื่อใหเ้รือเบาลง  
4. โจรกรรม (Thieves) หมายถึง การโจรกรรมอยา่งรุนแรงโดยการใชก้ าลงัเพื่อช่วง

ชิงทรัพย ์ 
5. การกระท าโดยทุจริตของคนเรือ (Barratry) หมายถึง การกระท าโดยมิชอบของคน

เรือโดยเจตนากลัน่แกลง้ทุจริต ตั้งแต่นายเรือจนกระทัง่ถึงลูกเรือในอนัท่ีจะท าใหเ้กิดความเสียหาย
แก่ทรัพยสิ์นและการกระท านั้นตอ้งปราศจากการรู้เห็นเป็นใจ ของเจา้ของทรัพย ์ 

การเลือกซ้ือความคุม้ครอง จะมี 3 แบบให้เลือกโดยแต่ละแบบจะให้ความคุม้ครอง
ไม่เท่ากนั 

1. F.P.A. (Free from Particular Average) แปลว่า การประกนัตามเง่ือนไขน้ีให้ความ
คุม้ครองแคบท่ีสุด กล่าวคือ บริษทัประกนัภยัจะชดใชค่้าสินไหมทดแทนเฉพาะเม่ือสินคา้เสียหาย
โดยส้ินเชิง (Total Loss) เท่านั้น ถา้สินคา้นั้นไดรั้บความเสียหายแต่เพียงบางส่วน (Partial Loss) จะ
ไม่ไดรั้บการชดใช ้

2. W.A. (With Average) แปลวา่ การประกนัภยัตามเง่ือนไขน้ีใหค้วามคุม้ครองความ
เสียหายโดยส้ินเชิง และความเสียหายบางส่วนดว้ย แต่ความเสียหายบางส่วนน้ีจะตอ้งไม่ต ่ากว่า 3% 
ของมูลค่าทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยั 

3. All Risks เป็นเง่ือนไขความคุม้ครองท่ีกวา้งท่ีสุด คือ ให้ความคุม้ครองทั้งความ
เสียหายบางส่วน และส้ินเชิงโดยไม่จ ากดัเปอร์เซ็นตค์วามสูญเสีย 

การประกันภัยทางทะเลและขนส่งประเทศไทย มีเง่ือนไขความคุม้ครองท่ีผูรั้บ
ประกนัภยัส่วนใหญ่ จดัให้แก่ผูเ้อาประกนัภยั มกัจะยึดถือตามเง่ือนไขความคุม้ครองท่ีใชก้นัใน
ประเทศองักฤษ ซ่ึงเป็นเง่ือนไขความคุม้ครองท่ีจดัท าข้ึนโดย กลุ่มผูรั้บประกนัภยั อนัไดแ้ก่ The 
Institute of London Underwriters, the Liverpool Underwriters Association แ ล ะ  Lloyds 
Underwriters Association เง่ือนไขความคุม้ครองท่ีจดัท าโดยกลุ่มผูรั้บประกนัภยัดงักล่าวขา้งตน้ จะ
ข้ึนดว้ยค าวา่ ‘Institute’ ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับกนัดีทัว่ไป ในวงการธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง ไม่ว่าจะเป็น 
ผูส่้งออก ผูน้ าเขา้ ธนาคาร หรือ ตวัแทนในการพิจารณาค่าสินไหมทดแทนในการประกนัภยั ขนส่ง
สินคา้ทางทะเลโดยทัว่ไป มีชุดเง่ือนไขความคุม้ครอง 3 ชุด ท่ีเป็นท่ีนิยมกนั ซ่ึงไดก้ าหนดขอบเขต
ความเส่ียงภยัท่ีคุม้ครอง ลดหลัน่ลงไปตามล าดบั ดงัน้ี  
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1. The Institute Cargo Clauses ‘A’ ให้ความคุม้ครองความสูญเสียหรือเสียหายจาก
ภยัทุกชนิดท่ีมิไดร้ะบุไวใ้นขอ้ยกเวน้ 

2. The Institute Cargo Clauses ‘B’ ให้ความคุ้มครองเหมือน ‘A’ แต่ขยายความ
คุม้ครองไปถึงความสูญเสียหรือเสียหายของสินคา้ท่ีเกิดจากแผ่นดินไหว ภูเขาไฟระเบิด ฟ้าผ่า 
สินคา้ถูกคล่ืนซดัตกเรือไปจากแม่น ้า ทะเลสาป หรือน ้าร่ัวเขา้มาในเรือ ในยานพาหนะในระวางหรือ
ในตูล้  าเลียง ความเสียหายจากน ้าเขา้มาในระวาง ตูค้อนเทนเนอร์ หรือสถานท่ีเกบ็สินคา้ การสูญเสีย
โดยส้ินเชิงทั้งหีบห่อเน่ืองจากตกน ้ าหรือหล่นระหว่างขนข้ึนลงจากเรือ ความสูญเสียหรือเสียหาย
ของวตัถุท่ีเอาประกนัโดยมีเหตุผลเน่ืองมากจาก เพลิงไหมห้รือการระเบิดเรือเกยต้ืนหรือพลิกคว ่า 
ยานพาหนะบนบกพลิกคว ่าหรือตกราง เรือหรือยานล าเลียงชนหรือสัมผสักบัวตัถุภายนอก การขน
สินคา้ลงท่ีท่าเรือหลบภยั และความเสียสละในความเสียหายร่วม  

3. The Institute Cargo Clauses ‘C’ ใหค้วามคุม้ครองความสูญเสียหรือเสียหายท่ีมีต่อ
สินคา้ท่ีเกิดจากภยัต่างๆ ไดแ้ก่ เพลิงไหม ้ระเบิด เรือเกยต้ืน เรือจมหรือล่ม ยานพาหนะพลิกคว ่าหรือ
ชนกบัวตัถุอ่ืนใด การขนส่งสินคา้ลงจากเรือ ณ ท่าเรือหลบภยั ความเสียหายท่ีเกิดกบัส่วนรวมหรือ
สินคา้ถูกโยนท้ิงทะเล ยกเวน้ แผ่นดินไหว ภูเขาไฟระเบิด หรือฟ้าผ่า น ้ าซัดตกทะเล น ้ าในทะเล 
หรือแม่น ้ า เขา้ไปในเรือ ระวางเรือ ยานพาหนะ ตูค้อนเทนเนอร์ รถยกหรือสถานท่ีเก็บสินคา้ ความ
สูญเสียโดยส้ินเชิงทั้งหีบห่อ ซ่ึงตกจากเรือหรือตกขณะขนข้ึนหรือขนลงจากเรือ 

การเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนใน กรณีท่ีเกิดความสูญเสีย หรือความเสียหายท่ีอาจ
เรียกร้องค่าสินไหมทดแทนจากผูท่ี้รับผิดชอบเก่ียวขอ้งได ้เพื่อเป็นการรักษาผลประโยชน์ในการ
เรียกร้องค่าสินไหมทดแทนของผูเ้อาประกนัภยั หรือตวัแทนของผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งปฏิบติัดงัน้ี  

1. ส ารวจสภาพสินคา้ในทนัทีทุกคร้ังก่อนรับมอบสินคา้ 
2. ถา้พบสินคา้เสียหาย/สูญหาย ให้ผูข้นส่ง/ผูรั้บฝากสินคา้ ออกหลกัฐานระบุความ

เสียหายหรือท าเป็นหมายเหตุลงในใบรับสินคา้ 
3. กรณีขนส่งด้วยตูล้  าเลียง (Container) ตอ้งตรวจว่า ตูล้  าเลียง และ Seal มีสภาพ

เรียบร้อยถูกตอ้ง ถา้ตูล้  าเลียงหรือ Seal เสียหาย/สูญหาย หรือเป็น Seal อ่ืนตอ้งแจง้ผูท่ี้เก่ียวขอ้งเป็น
หลกัฐาน 

4. ยืน่หนงัสือเรียกร้องใหผู้ข้นส่ง/ผูท่ี้เก่ียวขอ้งรับผดิชอบชดใชค่้าเสียหายทนัที 
5. กรณีไม่พบความเสียหายขณะรับมอบ แต่พบในภายหลงัตอ้งท าหนังสือแจง้ผูท่ี้

เก่ียวขอ้งภายใน 3 วนั นบัจากวนัรับมอบสินคา้ 
6. ในทุกกรณีเม่ือพบสินคา้เสียหาย/สูญหาย รีบแจง้ใหผู้ป้ระกนัภยัทราบในทนัที 
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 นอกจากน้ี การจดัเตรียมและส่งมอบหลกัฐาน และเอกสารประกอบในการเรียกร้อง
ค่าสินไหมทดแทนท่ีครบถว้นจะช่วยให้ การพิจารณาชดใชค่้าสินไหมทดแทนสามารถด าเนินการ
ไปดว้ยความสะดวกรวดเร็ว 
                    3. การประกนัภยัรถยนต ์

การประกนัภยัรถยนต ์หมายถึง การประกนัภยัเพื่อคุม้ครองความสูญเสียหรือเสียหาย
อนัเกิดจากการใชร้ถยนตไ์ม่วา่จะเป็นเก๋งส่วนบุคคล รถบรรทุก รถโดยสาร และรถจกัรยานยนต ์ซ่ึง
ไดแ้ก่ ความสูญเสียหรือเสียหายท่ีเกิดแก่รถยนต ์(ไดแ้ก่ ความเสียหาย บุบสลาย หรือสูญหายของตวั
รถยนต์) ความสูญเสียหรือเสียหายท่ีรถยนต์ก่อให้เกิดข้ึนแก่ชีวิต ร่างกายละทรัพย์สินของ
บุคคลภายนอก รวมทั้งบุคคลท่ีโดยสารอยูใ่นรถยนตน์ั้นดว้ยโดยบริษทัหรือผูรั้บประกนัภยัจะออก
หนังสือให้แก่ผูเ้อาประกนัภยัแต่ละรายเรียกว่า “กรมธรรมป์ระกนัภยั”  หรือหลกัฐานของสัญญา
ประกนัภยัซ่ึงระบุว่าบริษทัจะชดใชค่้าสินไหมทดแทนให้แก่ ผูเ้อาประกนัภยัเม่ือเกิดความเสียหาย
ข้ึนตามเง่ือนไขท่ีไดร้ะบุไว ้ขณะเดียวกนัผูเ้อาประกนัภยัแต่ละรายก็จะตอ้งจ่ายค่าเสียหายเบ้ืองตน้
ใหแ้ก่ บริษทัประกนัภยัตามอตัราความเส่ียงของตน สามารถจ าแนกออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1. การประกนัภยัรถยนตภ์าคบงัคบั หรือ พ.ร.บ. หมายถึง การประกนัภยัรถประเภท
ท่ีกฎหมายบงัคบัใหเ้จา้ของรถซ่ึงใชห้รือมีรถไวเ้พื่อใช ้ตอ้งจดัใหมี้การประกนัความเสียหายส าหรับ
ผูป้ระสบภยัโดยประกนัภยักบับริษทั ตามกฎหมายว่าดว้ยการประกนัวินาศภยัท่ีไดรั้บอนุญาตให้
ประกอบกิจการประเภทการประกนัภยัรถ โดยรัฐบาลมีเจตจ านงเพื่อให้เกิดความคุม้ครองแก่ชีวิต
ร่างกายของประชาชนท่ี ประสบภยัเป็นส าคญั 

2. การประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ เป็นการประกนัภยัรถท่ีกฎหมายไม่ไดบ้งัคบั
ข้ึนอยู่กบัความพอใจของผูเ้อาประกนัภยัท่ีเห็นถึงความเส่ียงภยัแห่งตนและมีความคิดท่ีจะกระจาย
ความเส่ียงภยัออกไปยงับุคคลอ่ืนคือ การประกนัภยัไวก้บับริษทัผูรั้บประกนัภยัซ่ึงผูเ้อาประกนัภยั
สามารถเลือกซ้ือความคุม้ครองตามประเภทท่ีผูเ้อาประกนัภยัประสงคโ์ดยบริษทัประกนัภยัจะออก
กรมธรรมป์ระกนัภยัใหไ้วเ้ป็นหลกัฐาน โดยมีความคุม้ครอง เง่ือนไขและขอ้ยกเวน้ตามแบบท่ีนาย
ทะเบียนใหค้วามเห็นชอบ สามารถแบ่งประเภทของกรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจเป็น 5 
ประเภท ดงัน้ี 

 2.1 กรมธรรมป์ระกนัภยัประเภท 1 (Comprehensive) คือ กรมธรรมป์ระกนัภยัท่ีมี
ความคุม้ครองดงัน้ี 

- ความคุม้ครองความรับผดิต่อชีวิตร่างกาย และอนามยัของบุคคลภายนอก 
- ความคุม้ครองความรับผดิต่อทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก 
- ความคุม้ครองความรับผดิต่อความเสียหายของตวัรถยนต ์
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- ความคุม้ครองความรับผดิต่อความสูญหายและไฟไหมข้องตวัรถยนต ์
2.2 กรมธรรม์ประกันภัยประเภท 2 (Third  Party Liability, Fire and Theft) คือ 

กรมธรรมป์ระกนัภยัท่ีมีความคุม้ครองดงัน้ี 
- ความคุม้ครองความรับผดิต่อชีวิตร่างกาย และอนามยัของบุคคลภายนอก 
- ความคุม้ครองความรับผดิต่อทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก 
- ความคุม้ครองความรับผดิต่อความสูญหายและไฟไหมข้องตวัรถยนต ์

2.3 กรมธรรม์ประกันภัยประเภท 3 (Third Party Liability Only) คือ กรมธรรม์
ประกนัภยัท่ีมีความคุม้ครองดงัน้ี 

- ความคุม้ครองความรับผดิต่อชีวิตร่างกาย และอนามยัของบุคคลภายนอก 
- ความคุม้ครองความรับผดิต่อทรัพยสิ์นของบุคคลภายนอก 

2.4 กรมธรรม์ประกนัภยัรถยนตคุ์ม้ครองความรับผิดต่อทรัพยสิ์นบุคคลภายนอก 
คือ กรมธรรม์ประกันภัยท่ีมีความคุม้ครองเฉพาะความคุม้ครองความรับผิดต่อทรัพย์สินของ
บุคคลภายนอก จ านวนเงินความคุม้ครองความรับผิดต่อทรัพยสิ์นบุคคลภายนอก ส าหรับการ
ประกนัภยัตามกรมธรรมฯ์ น้ี ก าหนดไวจ้  านวน 100,000 บาท  

2.5 กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนตแ์บบคุม้ครองเฉพาะภยั คือ กรมธรรมป์ระกนัภยัท่ี
มีความคุม้ครองแบบกรมธรรมป์ระกนัภยัประเภท 2 หรือประเภท 3 และเพิ่มความคุม้ครองความ
เสียหายของตวัรถยนตเ์ฉพาะภยัท่ีก าหนดเท่านั้น เช่น ใหค้วามคุม้ครองความเสียหายของตวัรถยนต์
เฉพาะกรณีเฉ่ียวชนกบัยานพาหนะทางบกเท่านั้น เป็นตน้ 
                    4. การประกนัภยัเบด็เตลด็ 

การประกนัภยัเบ็ดเตล็ด เป็นการประกนัภยัประเภทหน่ึงซ่ึงให้ความคุม้ครองต่อ
ความสูญเสีย หรือความเสียหายอันเน่ืองมาจากภัยอ่ืนๆ ท่ีอยู่นอกเหนือจากการคุม้ครองของ
กรมธรรมป์ระกนัภยัอคัคีภยั กรมธรรมป์ระกนัภยัรถยนต ์และกรมธรรมป์ระกนัภยัทางทะเลและ
ขนส่ง ดงันั้นการประกนัภยัเบ็ดเตล็ดจึงมีขอบข่ายกวา้งมาก แบ่งออกไดเ้ป็น 5 กลุ่มหลกัๆ ไดแ้ก่    
1.การประกนัภยัอุบติัเหตุ 2.การประกนัภยัผูโ้ดยสารเรือโดยสารรับจา้ง 3.การประกนัภยัผูข้บัข่ีและ
ผูโ้ดยสารไม่ระบุช่ือ 4.การประกนัภยัสุขภาพ 5.การประกนัภยัอุบติัเหตุเดินทาง 

 4.1 การประกนัภยัอุบติัเหตุ 
 การประกนัภยัอุบติัเหตุ เป็นการประกนัภยัท่ีให้ความคุม้ครองต่อผูเ้อาประกนัภยั

ในกรณีท่ีผูเ้อาประกนัภยั ประสบอุบติัเหตุไดรั้บความบาดเจ็บทางร่างกาย และหากผลของการ
บาดเจ็บนั้นส่งผลให้ผูเ้อาประกนัภยัตอ้งเขา้รับการรักษาพยาบาล หรือรุนแรงถึงขั้นทุพพลภาพ 
สูญเสียอวัยวะหรือเสียชีวิต บริษัทประกันภัยจะเข้ามารับภาระค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนจากการ
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รักษาพยาบาลของผูเ้อาประกนัภยั หรือจ่ายค่าทดแทนใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยัหากผูเ้อาประกนัภยัตอ้ง
สูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพ หรือเสียชีวิต การประกนัภยัอุบติัเหตุแบ่งออกเป็น 3 กรมธรรม ์ไดแ้ก่  

- กรมธรรม์ประกันภยัอุบติัเหตุส่วนบุคคล ใช้ส าหรับการประกันภยัเฉพาะ
บุคคลคนเดียวเท่านั้น 

- กรมธรรมป์ระกนัภยัอุบติัเหตุกลุ่ม ใชส้ าหรับกลุ่มบุคคลท่ีมีการรวมตวักนัไว้
ก่อนแลว้ เช่น กลุ่มพนกังานของบริษทั DOI จ ากดั กลุ่มขา้ราชการของกรมการประกนัภยั เป็นตน้ 
มิใช่กลุ่มท่ีรวมตวักนัข้ึนเพื่อท าการประกนัภยัเท่านั้น 

- กรมธรรมป์ระกนัภยัอุบติัเหตุส าหรับนกัเรียน นิสิต และนกัศึกษา เป็นการท า
ประกนัภยักลุ่มโดยท่ีสถาบนัการศึกษาเป็นผูจ้ดัท าใหแ้ก่นกัเรียน นกัศึกษาในสงักดั 

 4.2 การประกนัอุบติัเหตุเดินทาง 
 การประกนัภยัอุบติัเหตุเดินทาง เป็นการประกนัภยัท่ีให้ความคุม้ครองแก่ผูเ้อา

ประกนัภยัหากผูเ้อาประกนัภยัประสบอุบติัเหตุ และผลของอุบติัเหตุนั้นส่งผลให้ผูเ้อาประกนัภยั
บาดเจ็บตอ้งไดรั้บการรักษาพยาบาล หรือสูญเสียอวยัวะ มือ เทา้ และสายตา หรือเสียชีวิต แต่ทั้งน้ี
อุบติัเหตุท่ีเกิดข้ึนนั้นจะตอ้งเกิดข้ึน ภายในระยะเวลาระหว่างการเดินทางท่ีก าหนดไวเ้ท่านั้น เช่น 
คุม้ครองตั้งแต่วนัท่ี 1 สิงหาคม 2543 - วนัท่ี 14 สิงหาคม 2543 ตลอดระยะเวลาท่ีผูเ้อาประกนัภยั
เดินทางไป – กลับ กรุงเทพ-อเมริกา เป็นต้น  การประกันภัยอุบัติเหตุเดินทางแบ่งออกเป็น 2 
กรมธรรม ์ไดแ้ก่ 

- กรมธรรมป์ระกนัภยัอุบติัเหตุเดินทาง ส าหรับบุคคลและกลุ่มทัว่ไป ใชส้ าหรับ
การประกนัภยัเฉพาะบุคคลหรือกลุ่มคนทัว่ไปท่ีตอ้งการท าประกนัภยักนัเองเป็นรายเท่ียว โดยไม่
ผา่นบริษทัน าเท่ียวหรือทวัร์  

- กรมธรรมป์ระกนัภยัอุบติัเหตุเดินทาง ส าหรับธุรกิจน าเท่ียวและมคัคุเทศก ์ใช้
ส าหรับการประกนัภยักลุ่มธุรกิจน าเท่ียวหรือมคัคุเทศก์ ซ่ึงเป็นบริษทัทวัร์หรือบริษทัน าเท่ียวท่ี
ตอ้งการท าประกนัภยัใหน้กัท่องเท่ียวหรือมคัคุเทศกต์าม พ.ร.บ.ธุรกิจน าเท่ียวและมคัคุเทศก ์     พ.ศ. 
2535 

 4.3 การประกนัภยัสุขภาพ 
 การประกันสุขภาพ เป็นการประกันภัยท่ีบริษัทประกันภัยตกลงท่ีจะชดเชย

ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึน จากการรักษาพยาบาลของผูเ้อาประกนัภยั ไม่ว่าค่ารักษาพยาบาลนั้นจะเกิดข้ึน
จากการเจบ็ป่วยจากโรคภยั หรือการบาดเจบ็จากอุบติัเหตุใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั การประกนัสุขภาพ
แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่  
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- กรมธรรมป์ระกนัภยัสุขภาพส่วนบุคคล ใชส้ าหรับการประกนัภยัเฉพาะบุคคล 
คนเดียว 

- กรมธรรมป์ระกนัภยัสุขภาพกลุ่ม ใชส้ าหรับการประกนัภยักลุ่มบุคคลตั้งแต่ 2 
คนข้ึนไป 

 4.4 การประกนัภยัโจรกรรม (Burglary Insurance) 
 การประกนัภยัโจรกรรม เป็นการประกนัภยัท่ีให้ความคุม้ครองความสูญเสียหรือ

ความเสียหายท่ีเกิดข้ึนแก่ทรัพยสิ์นต่างๆ ท่ีอยูใ่นสถานท่ีเอาประกนัภยั เช่น บา้นอยูอ่าศยั ส านกังาน 
โรงงาน ร้านคา้ โกดงั เป็นตน้ ซ่ึงเกิดจากการถูกลกัทรัพย ์ชิงทรัพย ์หรือปลน้ทรัพย ์ผูเ้อาประกนัภยั
จะไดรั้บความคุม้ครอง 2 ส่วน คือ 

- ความสูญเสียหรือความเสียหายต่อทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยั 
- ความเสียหายต่อตวัอาคารซ่ึงเกบ็ทรัพยสิ์นท่ีเอาประกนัภยั บริษทัจะชดใชค่้า 

สินไหมทดแทนเพื่อความเสียหายต่อส่วนหน่ึงส่วนใดของตวัอาคาร อนัเกิดจากการกระท าซ่ึงไดรั้บ
ความคุม้ครอง  

 4.5 การประกนัภยัส าหรับเงิน (Money Insurance) 
 การประกนัภยัส าหรับเงิน เป็นการประกนัภยัเตลด็แบบหน่ึงท่ีจะช่วยบรรเทาความ

เดือดร้อนดา้นการเงินใหก้บัผูเ้อาประกนัภยั เป็นการประกนัภยัท่ีใหค้วามคุม้ครองความสูญเสียของ
เงินอนัเกิดจากการโจรกรรม การชิงทรัพย ์การปลน้ทรัพย ์หรือความพยายามกระท าการดงักล่าว ไม่
ว่าเงินนั้นจะเก็บอยูใ่นห้องนิรภยั หรือภายนอกสถานท่ีเอาประกนัภยัขณะอยูใ่นระหว่างการขนส่ง
จากสถานท่ีหน่ึงไปยงัอีกสถานท่ีหน่ึง เช่นการประกนัภยัการขนยา้ยเงินสด การประกนัภยัเงินสดใน
ส านกังาน เป็นตน้ 
  

4. ผลงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 
 จากผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีศึกษา แบ่งออกเป็น ประกนัชีวิตและประกนัภยั 
 ประกนัชีวติ 

ศรีสุกิจ อ านาจวรประเสริฐ (2530) ได้ท าการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการท าประกนัชีวิต โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงเหตุจูงใจและความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการท าประกนัชีวิตโดยใชแ้บบสอบถาม ผล
การศึกษาพบว่า เหตุจูงใจท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต คือ ตอ้งการความปลอดภยั
ส าหรับตวัเองและครอบครัว โดยกลุ่มตวัอย่างท าประกนัจากตวัแทนประกนัชีวิตมีสถานภาพการ
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สมรส ส่วนใหญ่เป็นโสด และเป็นญาติพี่น้องของตวัแทน แต่ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีแต่งงานแลว้จะ
ยกเลิกกรมธรรมส์าเหตุท่ียกเลิกการท าประกนัชีวิต คือ การช าระเบ้ียประกนัเป็นภาระท่ีหนกัเกินไป 
สาเหตุท่ีกลุ่มตวัอย่างยงัไม่คิดท่ีจะท าประกันชีวิตคือ ยงัไม่เห็นความจ าเป็นส าหรับตวัเองและ
ครอบครัว สถานภาพการสมรส รายได ้อายขุองผูบ้ริโภคท่ีไม่ไดท้  าประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบั
สาเหตุท่ียงัไม่คิดท าประกนัชีวิต ส่วนอาชีพนั้นไม่มีความสัมพนัธ์ ผูบ้ริโภคเสนอแนะให้ตวัแทน
ท างานเต็มเวลา มีความจริงใจ อธิบายรายละเอียดไม่ปกปิดขอ้เท็จจริงและให้บริการสม ่าเสมอ ลด
อตัราเบ้ียประกนัใหถู้กลงกว่าเดิม ปรับปรุงการบริหารงานทั้งภายในภายนอก เช่น การปรับปรุงค่า
สินไหมทดแทน เป็นตน้ 

พรพฒัน์ วฒันานุกูล (2539) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมของผูข้อเอาประกนัท่ีมีกรมธรรม์
มากกว่าหน่ึงกรมธรรม ์โดยท าการศึกษาพฤติกรรมการออมในรูปแบบของการถือครองกรมธรรม์
ประกนัชีวิต โดยวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรม์เพิ่ม และวิเคราะห์ปัญหาต่างๆ ท่ีมี
ผลกระทบต่อตลาดประกนัชีวิต โดยอาศยัแนวคิดของพฤติกรรมผูบ้ริโภคผลการศึกษาพบว่า ผูเ้อา
ประกนัส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหว่าง 21-50 ปี อาชีพธุรกิจส่วนตวัและคา้ขาย ระดบัการศึกษา
ตั้งแต่อาชีวศึกษาข้ึนไป มีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป และเป็นหัวหนา้ครอบครัว โดยผูเ้อา
ประกนัส่วนใหญ่ถือกรมธรรมเ์ฉล่ีย 2.4 กรมธรรมต่์อรายเป็นกรมธรรม์ตลอดชีพ วงเงินประกนั
เฉล่ีย 675,180 บาทต่อราย ค่าเบ้ียประกนัท่ีตอ้งช าระเฉล่ีย 42,646 บาทต่อปีต่อราย พฤติกรรมของผู ้
เอาประกนัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ประกอบไปดว้ย ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ีกฎหมายและการเมือง และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม มีอิทธิพลอยา่งสูงต่อความรู้สึกนึก
คิดของผูเ้อาประกัน ลักษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการ
ตอบสนองของผูเ้อาประกนัในการซ้ือกรมธรรมเ์พิ่ม นอกจากน้ีผูเ้อาประกนัไดใ้ห้ขอ้เสนอแนะว่า
ควรจะมีการปรับปรุงค่าเบ้ียประกนั และคุณภาพตวัแทนขายประกนัชีวิตให้มีความรอบรู้เก่ียวกบั
แผนการประกนั กฎหมายและระเบียบท่ีเก่ียวขอ้ง  

ชยัวฒัน์ โฆษภทัรพิมพ ์(2540) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูท้  าประกนั
ชีวิตโดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูท้  าประกันชีวิต 2) เพื่อ
จ าแนกประเภทของกลุ่มผูท้  าประกนัชีวิตในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต โดยท าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชว้ิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบหลายขั้ นตอนและใช้โปรแกรมทางสถิติ SPSS ท าการศึกษาเปรียบเทียบหา
ความสัมพนัธ์และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเทคนิคการวิเคราะห์ตวัแปรหลายตวั (multivariate statistical 
techniques) ผลการศึกษาพบว่า ผูท้  าประกนัชีวิตเป็นเพศชายมากกว่าหญิง อยู่ในวยัท างาน (อายุ
ระหวา่ง 21-40 ปี) ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพคา้ขายส่วนตวัหรือนกัธุรกิจ และมีการศึกษาอยูใ่นระดบั
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ปริญญาตรีหรือสูงกว่า กลุ่มผูท้  าประกนัชีวิตทั้งหมดประมาณ 3 ใน 4 ประมาณ 40% มีรายไดข้อง
ครอบครัวระหว่าง 12,000 ถึง 18,000 บาทต่อเดือน นอกจากน้ีพบว่า 75% มีภาระเล้ียงดูครอบครัว
อยูร่ะหวา่ง 3 ถึง 5 คน และจากการวิเคราะห์พบวา่ ตวัแปรท่ีมีผลต่อลกัษณะการตดัสินใจท าประกนั
ชีวิต ไดแ้ก่ รายไดต่้อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อเดือน และจ านวนเงินเกบ็ออม 

สมชัย เลิศอนันต์ตระกูล (2542) ได้ท าการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการ
ประกนัชีวิต ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภค
ท่ีมีต่อการประกันชีวิต บริษทัประกันชีวิต และตวัแทนประกันชีวิต ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่โดยท าการส ารวจตวัอยา่งกลุ่มผูท้  าประกนัชีวิตจากสาขาบริษทัประกนัชีวิต 12 บริษทั โดย
ใช้สถิติเชิงพรรณนา พบว่า บริษทัประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคเคยใช้บริการมากท่ีสุด คือ บริษทัไทย
ประกนัชีวิตจ ากดั ในปัจจุบนันิยมใชบ้ริการประกนัชีวิตกบับริษทั อเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนล 
แอสชัวรันส์จ ากดั มากท่ีสุด ส่วนบริษทัประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คาดว่าจะใช้บริการใน
อนาคต คือบริษทั อเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนล แอสชวัรันส์ จ ากดั ในปัจจุบนัใชก้รมธรรมแ์บบ
สะสมทรัพยม์ากท่ีสุด ในอนาคตส่วนใหญ่จะเลือกใชก้รมธรรมแ์บบตลอดชีพมากท่ีสุด การจ่ายเบ้ีย
ประกนัส่วนใหญ่จ่ายปีละ 1 คร้ัง โดยมีวงเงินอยู่ในช่วง 100,000 – 150,000 บาท ความคิดเห็นใน
การพิจารณาท าประกนัชีวิต คือ เพื่อความมัน่คงต่อตวัเองและครอบครัว ความคุม้ครองและค่า
รักษาพยาบาลเม่ือเจ็บไขม้ากกว่าดา้นอ่ืนๆ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อบริษทัประกนัชีวิต พบว่า 
ปัจจยัดา้นความมัน่คงของกิจการและความสะดวกในการติดต่อมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อตวัแทนประกนัชีวิตพบว่า ปัจจยัดา้นความมีน ้ าใจและสุภาพมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อปัญหาในการประกนัชีวิต พบว่า การเรียกร้องสินไหมยาก
และล่าชา้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัสูงท่ีสุด 

ปิลนัธนิตย ์ศรีพิทกัษ์ (2551) ไดท้  าการวิเคราะห์พฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ท่ี
ซ้ือประกนัชีวิตจากบริษทัประกนัชีวิตและธนาคารพาณิชย ์มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจในการซ้ือประกนัชีวิตรวมถึงวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือประกนัชีวิตระหว่างบ
ริษทัประกนัชีวิตเอ.ไอ.เอ กบัธนาคารไทยพาณิชย ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาประกอบดว้ย กลุ่ม
ลูกคา้ท่ีซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตกับบริษทัประกันชีวิต เอ.ไอ.เอ 100 คน และกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือ
ประกนัชีวิตกบัธนาคารไทยพาณิชย ์100 คน ผลการศึกษาพบว่า ส าหรับซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
กบับริษทัประกนัชีวิต เอ.ไอ.เอ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 3 อนัดบัแรกคือ ความเหมาะสมของค่า
เบ้ียประกนั ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บส าหรับผูซ้ื้อจาก เอ.ไอ.เอในอนาคต และความกลวัท่ีจะเกิด
อุบัติเหตุในอนาคต ส่วนพฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตพบว่า ส่วนใหญ่มี
ระยะเวลาถือกรมธรรม์ 1-10 ปี ถือกรมธรรม์จ านวน 1 กรมธรรม์ มีจ านวนวงเงินกรมธรรม์รวม
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ระหว่าง 100,000-200,000 บาท บุคคลท่ีชกัชวนในการท าประกนัชีวิตคือ ตวัแทนประกนัชีวิต และ
ส าหรับความพึงพอใจในการท าประกนัชีวิตมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ส าหรับกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตกบัธนาคารไทยพาณิชย ์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 3 อนัดบั
แรกคือ ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บในอนาคต ความกลวัท่ีจะเกิดความเจ็บป่วยในอนาคต และความ
เหมาะสมของค่าเบ้ียประกนั ส่วนพฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตพบว่า ส่วนใหญ่
มีระยะเวลาถือกรมธรรม ์1-10 ปี ถือกรมธรรมจ์ านวน 1 กรมธรรม ์มีจ านวนวงเงินกรมธรรมร์วม
ระหว่าง 100,000-200,000 บาท บุคคลท่ีชกัชวนในการท าประกนัชีวิตคือ ตวัแทนประกนัชีวิตและ
ส าหรับความพึงพอใจในการท าประกนัชีวิตมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด  

 
ประกนัวนิาศภัย 
ขวญัชตั กิตติไพศาลกุล (2543) ไดท้ าการศึกษาพฤติกรรมของผูท้  าประกนัภยัรถยนต์โดย

สมคัรใจในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเลือกท าประกนัภยัรถยนตโ์ดยสมคัร
ใจประเภท 1 ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียส่วนบุคคลอยูร่ะหว่าง 15,001-20,000 บาทต่อเดือน โดยเสียค่า
เบ้ียประกันอยู่ระหว่าง 10,001-15,000 บาทต่อปี และผูบ้ริโภคท่ีเลือกท าประกันภยัรถยนต์ภาค
สมคัรใจประเภท 3 ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียส่วนบุคคลอยูร่ะหว่าง 15,001-20,000 บาทต่อเดือน โดย
เสียค่าเบ้ียประกันภัยเป็นจ านวนเงินไม่เกิน 5,000 บาทต่อปี ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าการเลือกท า
ประกนัภยัแต่ละประเภทข้ึนอยูก่บัรายไดแ้ละความพึงพอใจของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีผลการศึกษายงั
พบว่าการประกนัภยัรถยนตข์องผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดต่อกบับริษทัประกนัภยัโดยตรง โดยไดรั้บ
อิทธิพลจากการแนะน าของเพื่อน บุคคลท่ีรู้จกัและญาติเป็นส่วนใหญ่ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ี
เป็นมูลเหตุจูงใจในการท าประกนัรถยนตภ์าคสมคัรใจทั้งประเภท 1 และประเภท 3 พบว่า อตัราค่า
เบ้ียประกนั ความคุม้ครอง และการบริการ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่ออุปสงคข์องผูท้  าประกนัภยัใน
การท่ีจะโอนภาระความเส่ียงใหแ้ก่บริษทัประกนัภยัตามความสามารถในการจ่ายค่าเบ้ียประกนัจาก
รายไดข้องแต่ละบุคคล 

พงษพ์ิตร ตรงดี (2543) ไดท้  าการศึกษาโครงสร้าง พฤติกรรมและผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจประกันวินาศภยัในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า บทบาทของธุรกิจประกันวินาศภยัในจงัหวดั
เชียงใหม่ร้อยละ 53.77 เป็นการประกนัภยัรถยนต ์ร้อยละ 36.77 เป็นการประกนัภยัอคัคีภยั ส่วนการ
ประกันภยัเบ็ดเตล็ด สุขภาพ และการประกันสินคา้ทางทะเลยงัมีบทบาทไม่มากนัก ภาวะการ
แข่งขนัค่อนขา้งรุนแรงในทุกๆ ด้าน โดยเฉพาะด้านบุคลากรซ่ึงค่อนขา้งขาดแคลน เน่ืองจาก
พนกังานมีการยา้ยบริษทัค่อนขา้งมากดว้ยแรงจูงใจทางดา้นรายได ้และต าแหน่งท่ีแต่ละบริษทัต่าง
เสนอให้กับบุคคลากรท่ีมีความสามารถ แนวโน้มการพฒันาธุรกิจประกันวินาศภัยจะตอ้งลด
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สัดส่วนการประกนัภยัรถยนตแ์ละเพิ่มสัดส่วนการประกนัภยัประเภทอ่ืนซ่ึงมีความเส่ียงนอ้ยกว่า 
การรักษาจรรยาบรรณของผูบ้ริหารและความซ่ือสตัยข์องพนกังาน การพฒันาบุคลกรต่างจงัหวดัให้
มีความรู้ความสามารถ การออกกฎระเบียบของหน่วยงานภาครัฐท่ีสามารถติดตามตรวจสอบการ
ด าเนินงานของบริษทัประกันวินาศภยัได ้การสร้างความน่าเช่ือถือในการให้บริการ และมีการ
โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ท่ีน่าเช่ือถือ ซ่ึงจะเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัประชาชนเพิ่มข้ึน 

สมภพ วงศว์ิชิต (2545) ไดท้  าการวิเคราะห์อุปสงคก์ารประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจใน
ประเทศไทย โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยพหุคูณเชิงซ้อน (multiple regression analysis) 
ARIMAX เป็นการผสมผสานของแบบจ าลอง ARIMA (Autoregressive Integrated Average) กับ
ปัจจยัอ่ืนทางพฤติกรรมท่ีน่าจะมีอิทธิพลต่ออุปสงคข์องการประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจ (x) ซ่ึง
จดัให้อยู่ในสมการเชิงเด่ียวท่ีน าเอาแนวความคิด Error Correction Model-ECM มาพิจารณา ผล
การศึกษาพบว่า อตัราการเปล่ียนแปลงของความตอ้งการประกนัภยัรถยนตจ์ะข้ึนอยู่กบัราคาของ
เบ้ียประกนัภยัและการเปล่ียนแปลงของอุปสงคใ์นอดีตสองไตรมาสก่อนในเชิงผกผนั ในขณะท่ีการ
เปล่ียนแปลงมูลค่าสินไหมทดแทน การเปล่ียนแปลงจ านวนเงินเอาประกนัภยั และการเปล่ียนแปลง
รายไดป้ระชาชาติท่ีแทจ้ริงจะมีความสัมพนัธ์กบัอุปสงคข์องการประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจใน
ทิศทางเดียวกนั โดยเฉพาะระดบัราคาของเบ้ียประกนัและราคารถยนตจ์ะเป็นตวัก าหนดอุปสงคท่ี์
ส าคญัและผลการทดสอบความสามารถในแบบจ าลอง ARIMAX ดงักล่าว ทั้งผลของ Simulation 
Forecast และ Export Forecast แสดงว่า รูปแบบดงักล่าวสามารถใชอ้ธิบายพฤติกรรมของอุปสงค์
การประกนัภยัรถยนตภ์าคสมคัรใจไดร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงผลของการพยากรณ์ความ
ตอ้งการในอนาคตยงัพบวา่มีแนวโนม้สูงข้ึนช่วงปี พ.ศ. 2545 

ปรัชญา แซ่ปึง (2547) ได้ท าการศึกษาแนวโน้มประกันวินาศภัยในประเทศไทย มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเพิ่มข้ึนของการท าประกนัวินาศภยั ใชว้ิธีวิเคราะห์เชิง
พรรณนาจะเป็นการรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เพื่ออธิบายปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และการวิเคราะห์
เชิงปริมาณ ไดใ้ช้วิธีทางเศษรฐมิติวิเคราะห์สมการดว้ยก าลงัสองน้อยท่ีสุด เพื่อแสดงให้เห็นถึง
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรต่างๆ โดยใช้ขอ้มุลทุติยภูมิรายปีจากรายงานสถิติเศรษฐกิจและ
การเงินของธนาคารแห่งประเทศไทยตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2534 – 2545 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเปล่ียนแปลงของจ านวนกรมธรรม์ประกนัภยัอคัคีภยัในทิศทางเดียวกนั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑม์วล
รวมในประเทศ จ านวนสินเช่ือเพื่อท่ีอยูอ่าศยั และในทิศทางตรงกนัขา้มไดแ้ก่ จ  านวนบา้น ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการเปล่ียนแปลงของจ านวนกรมธรรมป์ระกนัภยัอคัคีภยัในทิศทางเดียวกนั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์
มวลรวมในประเทศ ปริมาณรถท่ีจดทะเบียนตามพระราชบญัญติัรถยนต ์และปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
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เปล่ียนแปลงของจ านวนกรมธรรม์ประกนัภยัทางทะเลและการขนส่งในทิศทางเดียวกนั ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑม์วลรวมในประเทศ และมูลค่าการน าเขา้สินคา้ 

วาทินี วงัสุนทร จดัรส (2549) ไดท้  าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูซ้ื้อประกนัต่อการซ้ือรูปแบบ
ประกนัภยัโรคร้ายแรง มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัโรค
ร้ายแรงของผูซ้ื้อประกนัภยั และศึกษาความพึงพอใจในการใชบ้ริการจากบริษทัประกนักบัการซ้ือ
ประกนัโรคร้ายแรงของผูซ้ื้อประกนั โดยศึกษาจากผูซ้ื้อประกนัภยัโรคร้ายแรงของบริษทัเมืองไทย
ประกนัชีวิต จ ากดั บริษทั AIA ประกนัชีวิต จ ากดั และบริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั สาขาเชียงใหม่
และอาศยัอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 300 คน โดยใชว้ิธีวิเคราะห์ทางสถิติแบบไคว-์
สแควร์ ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัซ่ึงพิจารณาจากจ านวนทุนประกนัภยัจะมี
ความแตกต่างกนัเม่ือผูซ้ื้อประกนัมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส อาชีพ รายได ้
และปัจจยัทัว่ไปของผูซ้ื้อประกนัมีความแตกต่างกนั 

ปณิธี พัฒนพงศ์สิ ริกุล (2550) ได้ท าการศึกษาธุรกิจประกันวินาศภัยสมัยใหม่ มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาโครงสร้างการตลาดและการแข่งขนัของธุรกิจประกนัวินาศภยัสมยัใหม่ โดย
น าขอ้มูลทุติยภูมิท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจประกนัวินาศภยัมาใชว้ิเคราะห์เชิงพรรณนา ท าการวิเคราะห์ถึง
กลยทุธ์และแนวทางในการด าเนินกิจการของผูป้ระกอบธุรกิจประกนัวินาศภยัท่ีมีช่ือเสียงดว้ยการ
วิเคราะห์โครงสร้างการตลาด การแข่งขนัทางธุรกิจ ส่วนผสมทางการตลาด วิเคราะห์ฐานะทาง
การเงินของผูป้ระกอบธุรกิจประกนัภยั ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจประกันวินาศภยัเป็นตลาดก่ึง
แข่งขนัก่ึงผกูขาด การเขา้สู่ตลาดท าไดง่้าย ผลิตภณัฑส์ามารถทดแทนกนัไดส่้งผลให้มีการแข่งขนั
สูง การวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (1) ผลิตภณัฑมี์การพฒันา เพื่อตอบสนองความพอใจของผู ้
เอาประกนัและใหต้รงกบัเป้าหมาย (2) ช่องทางการจดัจ าหน่าย อาศยัตวัแทน นายหนา้ เพื่อเขา้ถึงตวั
ผูเ้อาประกนัและสามารถน าเสนออตัราค่าเบ้ียประกนัให้ตรงกบัความตอ้งการของผูเ้อาประกนั (3) 
การส่งเสริมการตลาด เนน้การโฆษณา เพื่อตอกย  ้าถึงการบริการท่ีดี (4) ดา้นราคา ไดป้รับอตัราเบ้ีย
ประกนัใหเ้หมาะสมกบัผูเ้อาประกนั เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิม เพิ่มปริมาณลูกคา้ใหม่ รักษาส่วนครอง
ตลาดให้ไดม้ากท่ีสุด และการแข่งขนัของธุรกิจประกนัวินาศภยั พบว่า  (1) อุปสรรคของคู่แข่งราย
ใหม่มีเขา้มาในตลาดสูง เพราะตน้ทุนการลงทุนสูง (2) อ านาจการต่อรองของปัจจยัการผลิตสูง 
เน่ืองจากผูท่ี้มีความเช่ียวชาญหรือไดรั้บการอบรมยงัมีจ านวนไม่มากนัก จึงเป็นท่ีตอ้งการสูง ทั้ง
ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บเป็นเคร่ืองบ่งช้ีขีดความสามารถของตวัแทนและนายหน้าประกนัภยั (3) 
อ  านาจต่อรองผูซ้ื้อสูง เพราะตลาดประกนัภยัมีผูป้ระกอบการสินคา้มีจ านวนมากและสินคา้ไม่
แตกต่างกนัมาก (4) ผลิตภณัฑท์ดแทน สามารถหาซ้ือไดง่้าย (5) การแข่งขนัระหว่างธุรกิจประกนั
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วินาศภยัค่อนขา้งรุนแรงมากข้ึน ทั้งจากผูป้ระกอบการต่างประเทศท่ีตอ้งการลงทุนในประเทศไทย 
แนวโนม้มีโอกาสเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 
 

สรุปงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมี

ต่อการบริการประกนัวินาศภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร มีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา (1) ตวัแปร
ตน้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ตวั
แปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการประกนัวินาศภยั ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือและ
ไวว้างใจได ้ความรวดเร็วหรือการตอบสนอง การเอาใจใส่ลูกคา้ การรับประกนั และภาพลกัษณ์ของ
การบริการ และ(2) ตวัแปรตน้ คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการประกนัวินาศภยั หรือ
ลกัษณะการใช้บริการของบริษทั ได้แก่ ความน่าเช่ือถือและไวว้างใจได ้ความรวดเร็วหรือการ
ตอบสนอง การเอาใจใส่ลูกคา้ การรับประกนั และภาพลกัษณ์ของการบริการ ตวัแปรตาม คือ มูลค่า
ของเบ้ียประกนัภยัท่ีจ่ายต่อปีของการบริการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริการประกนัวินาศภยั ในเขต
กรุงเทพมหานคร  

จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ส่วนใหญ่ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคในกลุ่ม
ธนาคาร ประกนัชีวิต และพฤติกรรมของการการบริโภคประกนัภยัวินาศภยั โดยพบว่ามีปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกับการศึกษาได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพการสมรส รายได้ของ
ครอบครัว ค่าใชจ่้ายต่อเดือน จ านวนเงินเก็บออม อตัราค่าเบ้ียประกนั ความคุม้ครอง มูลค่าสินไหม
ทดแทน จ านวนเงินเอาประกนัภยั การบริการ รายไดป้ระชาชาติท่ีแทจ้ริง ผลิตภณัฑ์มวลรวมใน
ประเทศ ปริมาณรถท่ีจดทะเบียนตามพระราชบญัญติัรถยนต ์และมูลค่าการน าเขา้สินคา้ วิเคราะห์
โดยสร้างสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้นในการประมาณการรูปแบบสมการอุปสงค์เพื่อแสดง
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่างๆ ท่ีเป็นตวัแปรอิสระว่ามีความสัมพนัธ์กบัอุปสงคข์องผูบ้ริโภค
อยา่งไรบา้ง 

 โดยตวัแปรอิสระประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน  และจ านวนสมาชิกในครอบครัว  โดยอา้งอิงจาก ศรีสุกิจ อ านาจวรประเสริฐ (2530) ได้
ท าการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการท าประกนัชีวิต  ชยัวฒัน์ 
โฆษภทัรพิมพ ์(2540) ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูท้  าประกนัชีวิตไดท้ าการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูซ้ื้อประกนัต่อการซ้ือรูปแบบประกนัภยัโรคร้ายแรง ปิลนัธนิตย ์ศรีพิทกัษ์ 
(2551) ได้ท าการวิเคราะห์พฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีซ้ือประกันชีวิตจากบริษทั
ประกนัชีวิตและธนาคารพาณิชย ์
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พฤติกรรมการบริการประกนัวินาศภยัของผูบ้ริโภค โดยอา้งอิงจาก สมภพ วงศว์ิชิต (2545) 
ได้ท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคการประกันภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจในประเทศไทย 
ปรีชญา แซ่ปึง (2547) ไดท้  าการศึกษาแนวโนม้ประกนัวินาศภยัในประเทศไทย ปณิธี พฒันพงศสิ์ริ
กลุ (2550) ไดท้  าการศึกษาธุรกิจประกนัวินาศภยัใหม่ 

ปัจจยัก าหนดในการเลือกใชบ้ริการประวินาศภยั ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยอา้งอิงจาก
พรพฒัน์ วฒันานุกูล (2539) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมของผูข้อเอาประกนัท่ีมีกรมธรรมม์ากกว่า
หน่ึงกรมธรรม์  สมชยั เลิศอนันตต์ระกูล (2542) ไดท้ าการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
การประกนัชีวิต ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ขวญัชตั กิตติไพศาลกุล (2543) ไดท้ าการศึกษา
พฤติกรรมของผูท้  าประกนัภยัรถยนตโ์ดยสมคัรใจในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  พงษพ์ิตร 
ตรงดี (2543) ไดท้  าการศึกษาโครงสร้าง พฤติกรรมและผลการด าเนินงานของธุรกิจประกนัวินาศภยั
ในจงัหวดัเชียงใหม่ วาทินี วงัสุนทร จดัรส (2549) ไดท้  าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูซ้ื้อประกนัต่อการ
ซ้ือรูปแบบประกนัภยัโรคร้ายแรง  

 
 


