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 The objective of this research was to study the factors affecting consumers buying 
behavior on the homeowner’s fire insurance through e-commerce channel. The sample of 
this research were 319 respondents who had bought the homeowner’s fire insurance through 
e-commerce channel. The online questionnaire was used for collecting data. The statistic 
methods used in data analysis are percentage, mean, standard deviation, inferential 

statistics such as Chi-square ( 2 -test) and Cramer’s V. The SPSS program was used for 
analysing data. 
 The findings were revealed as follows: 
 Target customers were aged between 31-35 years, married or living together, 2-3 
members in their family, working as employees in private company, had monthly income 
between Baht 30,000 – 39,999. Their type of house was single detached house and built 
from cement. 
 The study also found that: 
 Occupation, monthly income and house structure were associated with buying 
behavior on the homeowner’s fire insurance in terms of the reason for buying fire insurance. 
Marital status was associated with buying behavior on the homeowner’s fire insurance in 
terms of influential person of customers buying fire insurance. 
 Promotion and process are associated with buying behavior on the homeowner’s 
fire insurance in terms of the reason for buying fire insurance. 
 Interest is associated with buying behavior on the homeowner’s fire insurance in 
terms of the reason for buying fire insurance and influential person of customers buying fire 
insurance. Opinion was associated with buying behavior on the homeowner’s fire insurance 
in terms of influential person of customers buying fire insurance. 
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 สารนิพนธ์ฉบับนีสํ้าเร็จขึน้ได้ด้วยดี ด้วยความกรุณาและความช่วยเหลืออย่างดียิ่ง จาก 
อาจารย์ ดร.สนัติ เติมประเสริฐสกุล อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีคอยให้คําปรึกษา ตลอดจน
คําแนะนําแนวทางในการทําวิจยัและเกลาเนือ้หาให้มีความเหมาะสม ทําให้สารนิพนธ์ฉบบันีมี้ความ
สมบรูณ์ยิ่งขึน้ ผู้วิจยัรู้สกึซาบซึง้ในความกรุณา และขอกราบขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูไว้ ณ โอกาสนี ้
 ผู้ วิจัยขอขอบพระคุณ อาจารย์ ดร.กัลยกิตติ กีรติอังกูร และอาจารย์ ดร์ .จิโรจน์ บุรณศิริ       
ท่ีกรุณาเป็นกรรมการในการสอบสารนิพนธ์ ตรวจแบบสอบถาม และให้คําแนะนําข้อเสนอแนะต่างๆ 
เพ่ือใช้ในการปรับปรุง แก้ไขข้อบกพร่องอนัเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งแก่ผู้วิจยั 
 ผู้ วิจัยขอขอบพระคุณ คณาจารย์โครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตทุกท่าน ท่ีได้กรุณาให้
ความรู้ทัง้ทางทฤษฎี รวมถึงการประยุกต์ใช้ในทางปฏิบัติ และขอขอบพระคุณเจ้าหน้าท่ีภาควิชา
บริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ และบณัฑิตวิทยาลยัทุกท่านตลอดจนผู้ มีส่วนร่วมในความสําเร็จต่อ
งานวิจยัชิน้นี ้รวมถึงเพ่ือนๆ MBA สาขาการจดัการ รุ่นท่ี 17 ทกุท่านท่ีให้มิตรภาพ และความช่วยเหลือ
ท่ีดีร่วมกนัตลอดมา ขอขอบพระคณุผู้ตอบแบบสอบถามทกุท่านท่ีได้กรุณาเสียสละให้ความร่วมมือใน
การตอบแบบสอบถามสําหรับงานวิจยัครัง้นี ้
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภมิหลังู  
 ปัจจบุนัในยคุท่ีโลกมีการเช่ือมตอ่ด้วยอินเทอร์เน็ต ทําให้การเข้าถึงข้อมลูขา่วสาร และการซือ้
ขายสามารถทําได้อย่างสะดวกรวดเร็ว ด้วยประสิทธิภาพอนัไร้ขีดจํากดัด้านภมูิศาสตร์และคา่ใช้จ่ายท่ี
ต่ํา ทําให้อินเทอร์เน็ตได้รับความนิยมใช้งานอยา่งแพร่หลายมากขึน้ทัง้ในภาคครัวเรือน ภาคธุรกิจแล
ภาครัฐบาล ความนิยมของอินเทอร์เน็ตท่ีสูงขึน้ส่งผลให้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เจริญเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง ในปัจจุบนั โดยเห็นได้จากการเติบโตด้านการซือ้ขายออนไลน์ในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมา และมี
แนวโน้ม ท่ีจะเตบิโตอยา่งตอ่เน่ืองในอนาคต ซึง่รวมไปถึงธุรกิจประกนัภยั  
 เน่ืองด้วยสงัคมไทยในปัจจบุนัเป็นครอบครัวเด่ียวหรือครอบครัวขนาดเล็ก ขนาดท่ีลดลงนี ้มี
ความสัมพันธ์กับบ้านอยู่อาศัย ประเภทของบ้านอยู่อาศัยก็ได้มีการออกแบบและปรับเปลี่ยนให้
สอดคล้องกบัสภาพสงัคม เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้า เช่น บ้านเด่ียว ทาวน์เฮ้าส์ บ้านแฝด 
อาคารชดุ อาคารพาณิชย์ เป็นต้น และจากการท่ีครอบครัวเด่ียวเพิ่มมากขึน้ จํานวนบ้านอยู่อาศยัจึงมี
ความหนาแน่นมากขึน้ตามไปด้วย ขณะท่ีพืน้ท่ีมีจํานวนจํากดั ทําให้เกิดความเส่ียงในหลายๆ ด้าน แต่
ท่ีสําคญัท่ีสดุและสง่ผลกระทบเป็นวงกว้าง คือเม่ือเกิดเหตเุพลิงไหม้เกิดขึน้ จะทําให้เกิดความสญูเสีย
หรือเสียหายตอ่ผู้พกัอาศยัความเสียหายดงักลา่วนํามาซึง่ความเดือดร้อนทัง้ตอ่ชีวิตและทรัพย์สินอย่าง
ไม่คาดคิด ทําให้บริษัทประกนัภยัเข้ามามีบทบาทมากขึน้ เพ่ือช่วยบรรเทาความเดือดร้อนท่ีเกิดขึน้ ซึง่
การทําประกนัภยันัน้มีทัง้กรณีสมคัรใจและไม่สมคัรใจ โดยสมคัรใจนัน้คือตกลงใจท่ีจะทําประกนัภยั
ด้วยตนเอง สว่นการทําประกนัภยัโดยไม่สมคัรใจคือ การถกูบงัคบั กรณีซือ้บ้านอยู่อาศยัโดยการกู้ เงิน
จากธนาคาร ธนาคารบงัคบัให้ใช้บ้านอยูอ่าศยัเป็นหลกัคํา้ประกนั 
 บ้านอยู่อาศยัเป็นหนึ่งในปัจจยัท่ีมีความจําเป็นต่อการดํารงชีวิตของมนษุย์ ทัง้นีเ้พราะบ้าน
เป็นสถานท่ีใช้สําหรับอยู่อาศยัและเป็นหนึ่งในปัจจยั 4 ท่ีเป็นความต้องการพืน้ฐานของมนุษย์ในการ
ดํารงชีวิต ปัจจบุนัการได้มาซึ่งบ้านอยู่อาศยันัน้ถือเป็นเร่ืองท่ีลําบากมากกว่าในอดีต เน่ืองด้วยปัจจยั
หลายๆ ด้าน เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีไม่ดี ส่งผลให้เกิดการว่างงานหรือปัญหาหนีส้ินรับภาระดอกเบีย้
บ้านท่ีสงูขึน้ ผู้ ท่ีมีรายได้น้อยไมส่ามารถมีบ้านอยูอ่าศยัเป็นของตนเองได้ เป็นต้น โดยปัจจยัเหลา่นีเ้ป็น
ตวักําหนดซึง่การได้มาของทรัพย์สิน จึงยากขึน้ตามลําดบั แต่เม่ือมีทรัพย์สินไว้ในครอบครองก็ถือเป็น
เร่ืองยากยิ่งกว่าในการรักษาไว้ซึง่ทรัพย์สินท่ีตนเองหามาได้ ดงันัน้การปกป้องทรัพย์สินท่ีหามาได้ เช่น 
บ้านอยู่อาศัยนัน้ เป็นหลักประกันอีกอย่างหนึ่งท่ีบุคคลทั่วไปให้ความสนใจ เพราะเป็นเสมือน
หลกัประกันให้กับตนเองและครอบครัวถึงทรัพย์สินท่ีหามาได้ รวมถึงเป็นการประกันอนาคตให้กับ
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ลกูหลานของตนว่าจะสามารถดํารงไว้ซึ่งทรัพย์สินต่างๆ ท่ีมีอยู่ได้อย่างมัน่คงถาวร โดยการโอนความ
เส่ียงภัยอันไม่แน่นอนให้กับบริษัทประกันภัยและชําระเบีย้ประกันภัยเป็นผลตอบแทน ซึ่งบริษัท
ประกนัภยัทําหน้าท่ีในการลดหรือขจดั ความวิตกกงัวลใจในปัญหาต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัฐานะทางการ
เงินของครอบครัว ไม่ว่าจะเป็นความสญูเสีย ความเสียหายต่อชีวิตและทรัพย์สิน เพ่ือเป็นการบรรเทา
ความเสียหายท่ีอาจจะเกิดขึน้ต่อชีวิตและทรัพย์สินของประชากรจํานวนมาก รวมทัง้ธุรกิจประกนัภยั
นัน้มีส่วนเก่ียวข้องกับส่วนได้ส่วนเสียของประชาชนเป็นจํานวนมาก ซึ่งมีลกัษณะคล้ายกับสถาบนั
การเงินหรือธนาคารพาณิชย์ บริษัทเงินทุนหลกัทรัพย์ และถือเป็นธุรกิจท่ีช่วยสร้างความมัน่คงทาง
เศรษฐกิจและสังคม โดยในปัจจุบนัมีบริษัทประกันภัยจํานวนมากมายหลายบริษัท ทําให้เกิดการ
แข่งขนัทางตลาดสงูขึน้เร่ือย นบัเป็นโอกาสท่ีดีต่อ ผู้ เอาประกันภยัหรือลกูค้า ท่ีจะมีทางเลือกในการ
เลือกซือ้กรมธรรม์ประกนัภยัให้เกิดประโยชน์สงูสดุแก่ตนเอง และมีโอกาสเลือกใช้บริการท่ีดีและคุ้มคา่
กบัเงินท่ีจ่ายไปมากท่ีสดุ 
 จากเหตผุลข้างต้น ผู้ วิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ประกันภยั
อคัคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยใช้แนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ของ Philip Kotler (2003) และแนวคิดเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต
ของ Solomon (2013) เพ่ือให้ผู้ประกอบการด้านธุรกิจประกนัภยัหรือผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ได้ทราบว่าปัจจยัใดท่ีมีความสมัพนัธ์และสง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัผ่านช่องทาง
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และสามารถนําผลการวิจัยท่ีได้มาวิเคราะห์และปรับปรุงการประกอบธุรกิจขาย
ประกนัภยัอคัคีภยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ให้ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม
ตอ่ไป 
 
ความมุ่งหมายของการวจิัย 
 ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
 1. เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั ของผู้บริโภค
ผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จําแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อาย ุ
สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้ตอ่เดือน ลกัษณะของบ้านท่ีท่านครอบครอง และ
โครงสร้างของบ้านท่ีท่านครอบครอง 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วยกิจกรรม ความ
สนใจและความคิดเห็นกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ความสาํคัญของการวจิัย 
 ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความสําคญัไว้ดงันี ้

 1.  เพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ผู้ ประกอบธุรกิจประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยได้นํา
ผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาและกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ให้ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภค 
 2. ผู้ประกอบธุรกิจประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั สามารถนําข้อมลูดงักล่าว เป็น
แนวทางแก่ธุรกิจประกันภยัประเภทอ่ืน ในการนําไปศึกษาและประยุกต์ใช้เพ่ือเพิ่มยอดขายให้กับ
ประกนัภยัประเภทผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์อ่ืนมากขึน้ 
 3. เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจัยท่ีผลต่อการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ขอบเขตของการวจิัย 
 เนือ้หาของการวิจยั 
 การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
  
 ประชากรที่ใช้ในการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จํานวน 1,559 คน จากข้อมลูสถิติการรับประกนัวินาศภยัจําแนกตาม
ช่องทางการขายตัง้แตปี่ 2557-2559 (ข้อมลูจากเว็บไซต์ www.oic.or.th ณ วนัท่ี 28 กมุภาพนัธ์ 2560)  
 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 
 พิจารณาเลือกกลุม่ตวัอยา่งจากประชากรท่ีใช้ในการวิจยั ซึง่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 
จึงใช้การกําหนดตัวอย่างด้วยวิธีการทางสถิติโดยใช้สูตรการคํานวณของ ทาโร ยามาเน่ (ธีรวุฒิ          
เอกะกลุ. 2543; อ้างอิงจาก Taro Yamane. 1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และยอมรับความ
คลาดเคล่ือนได้ 5% ได้ขนาดตวัอยา่งจํานวน 319 คน  
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 โดยการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บรวบรวมข้อมูล
แบบสอบถามจากผู้ บริโภคท่ีเคยซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์  
 
ตวัแปรที่ใช้ในการศกึษา 
 ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบง่ได้ดงันี ้

1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
 1.1  อาย ุ

   1.1.1 ไมเ่กิน 30 ปี 
   1.1.2 31 – 35 ปี 
   1.1.3 36 – 40 ปี 
   1.1.4 41 – 45 ปี 
   1.1.5 46 ปีขึน้ไป 
  1.2  สถานภาพ 
   1.2.1  โสด/ หยา่ร้าง/ หม้าย/ แยกกนัอยู ่
   1.2.2 สมรส / อยูด้่วยกนั 
  1.3 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
   1.3.1  1 คน 
   1.3.2  2 – 3 คน 
   1.3.3 4 – 5 คน 
   1.3.4  5 คนขึน้ไป 
  1.4  อาชีพ 
   1.4.1  ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
   1.4.2  พนกังานบริษัทเอกชน 
   1.4.3  ประกอบธุรกิจสว่นตวั 
   1.4.4  อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ............................. 
  1.5  รายได้ตอ่เดือน 
   1.5.1  ไมเ่กิน 30,000 บาท 
   1.5.2  30,000 – 39,999 บาท 
   1.5.3  40,000 – 49,999 บาท 
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   1.5.4  50,000 – 59,999 บาท 
   1.5.5  60,000 บาทขึน้ไป 
  1.6  ลกัษณะของบ้านท่ีทา่นครอบครอง 
   1.6.1  บ้านเด่ียว  
   1.6.2  ทาวน์เฮ้าส์ / บ้านแฝด 
   1.6.3  อาคารพาณิชย์ 
   1.6.4  ห้องชดุ / คอนโดมิเนียม 
  1.7  โครงสร้างของบ้านท่ีทา่นครอบครอง 
    1.7.1 ปนู 
   1.7.2 ปนูผสมไม้ 
    1.7.3  ไม้  
   1.7.4 อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ............................. 
 2.  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
   2.1  ด้านผลติภณัฑ์ 
   2.2  ด้านราคา 
   2.3  ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
   2.4  ด้านการสง่เสริมการตลาด 
   2.5  ด้านบคุคลหรือพนกังาน 
   2.6  ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
   2.7  ด้านกระบวนการ 
 3.  รูปแบบการดําเนินชีวิต 
   3.1  กิจกรรม 
   3.2  ความสนใจ 
   3.3  ความคดิเห็น 
 
 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับ
บ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. ผ้บริโภค ู หมายถึง ประชากรท่ีซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของตนเอง 
 2. บ้านอย่อาศัยู  หมายถึง สถานท่ีท่ีบุคคลใช้สําหรับอยู่อาศยั เช่น บ้านเด่ียว ทาวน์เฮ้าส์ 
บ้านแฝด อาคารพาณิชย์ ห้องชดุสําหรับอยูอ่าศยัในแฟลต คอนโดมิเนียม เป็นต้น 
 3. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ ทําประกันภัย
อัคคีภัยบ้านอยู่อาศัย  ซึ่งผู้ ทําประกันภัยแต่ละคนจะมีลักษณะดังกล่าวแตกต่างกันออกไป 
ประกอบด้วย อาย ุ สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้ตอ่เดือน ลกัษณะของบ้านท่ี
ท่านครอบครอง และโครงสร้างของบ้านท่ีท่านครอบครอง 
 4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดด้านต่างๆ ท่ีมีความ 
สัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ประกอบด้วย 
   4.1  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง คุณลกัษณะของกรมธรรม์ประกันภัยผ่านเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซือ้ ได้แก่ ช่ือเสียง ประวตัิและความมัน่คงของบริษัทแบบประกันภยั มีให้
เลือกหลากหลาย เนือ้หาข้อความในเว็บไซต์มีความชดัเจน เข้าใจง่าย เอกสารประกอบกรมธรรม์แสดง
เง่ือนไข ความคุ้มครองและข้อยกเว้นอยา่งละเอียดและความสะดวกในการทําประกนัภยั 
  4.2  ปัจจยัด้านราคา หมายถึง อตัราเบีย้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัท่ีลกูค้า
ยอมรับได้และยินดีจ่ายเงิน เพราะเห็นวา่คุ้มคา่แก่เงินท่ีจ่ายไป ได้แก่ ความคุ้มคา่ของคา่เบีย้ประกนัภยั 
อตัราคา่เบีย้ประกนัภยัมีความเหมาะสมกบัความคุ้มครองท่ีได้รับ 
  4.3  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ช่องทางการจัดจําหน่ายกรมธรรม์
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ ความ
สะดวกสบาย ง่ายต่อการใช้บริการ ความรวดเร็วในการให้บริการ เป็นช่องทางท่ีสามารถให้บริการได้
อย่างครบทุกกระบวนการซือ้ประกนัภยั สามารถให้บริการได้ตลอด 24 ชม. โดยไม่จํากดัเวลาและ
สถานท่ี รวมถึงมีบริการจดัสง่กรมธรรม์ถึงท่ีบ้านหรือสถานท่ีทํางาน 
  4.4 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด หมายถึง การจดัรายการส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้น
ยอดขาย ได้แก่ การโฆษณาผ่านทางส่ืออินเทอร์เน็ต เช่น Search Engine หรือ Banner ตามเว็บไซต์ 
การแจ้งข่าวสารให้แก่ผู้ ทําประกันภยัผ่านอีเมล์ เฟซบุ๊ก หรือส่ือออนไลน์ การส่งเสริมการขายร่วมกับ
บตัรเครดติ มีเง่ือนไขสง่เสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ผอ่นชําระ 0% 4 เดือน 
   4.5  ปัจจยัด้านบุคคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ หมายถึง เจ้าหน้าท่ีการตลาด เจ้าหน้าท่ี
บริการลกูค้า เจ้าหน้าท่ีสินไหมทดแทน และเจ้าหน้าท่ีรับประกนัภยัของบริษัทประกนัภยั โดยพนกังาน
มีคณุสมบตัิตรงตามมาตรฐานการให้บริการ ได้แก่ การแสดงออกหรือนํา้เสียงของพนกังานที่ให้บริการ
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การให้คําปรึกษาเก่ียวกบัการรับประกนัภยัได้อย่างถกูต้อง พนกังานรับแจ้งเหต ุมีอธัยาศยัดี พนกังาน
แจ้งขัน้ตอนการติดต่อและเอกสารท่ีใช้ประกอบการแจ้งเหตุอย่างชัดเจน เพ่ือความรวดเร็วในการ
เรียกร้องคา่สนิไหมทดแทน และมีการตดิตอ่กลบัของเจ้าหน้าท่ีอยา่งรวดเร็ว 
  4.6 ปัจจัยด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง รูปลกัษณะทาง
กายภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีนําเสนอต่อลูกค้า ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์ประกันภยั เนือ้หาใน
เว็บไซต์มีการแสดงรายละเอียดค่าเบีย้ประกนัภยัและความคุ้มครองอย่างชดัเจน มีบริการท่ีตรงตาม
ความต้องการ หน้าเว็บไซต์มีความสวยงาม สะดวกในการค้นหาข้อมลูและความปลอดภยัในการให้
ข้อมลูสว่นตวัของลกูค้าผา่นช่องทางออนไลน์ 
  4.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ หมายถึง กระบวนการตัง้แต่การนําเสนอขาย การออก
กรมธรรม์ และการจดัส่งกรมธรรม์ให้ลกูค้า โดยกระบวนการนี ้ได้แก่ การได้รับกรมธรรม์อย่างถกูต้อง
และรวดเร็ว ได้รับสําเนากรมธรรม์ผ่านทางอีเมล์และกรมธรรม์ตวัจริงผ่านทางไปรษณีย์ มีช่องทางการ
ชําระเบีย้ประกนัภยัหลายช่องทาง บริการสง่ข้อความ SMS ผ่านโทรศพัท์มือถือ หรืออีเมล์แจ้งเตือนตอ่
อายใุห้ทราบก่อนกรมธรรม์หมดอาย ุและการชําระเงินผา่นช่องทางออนไลน์ มีความปลอดภยัเช่ือถือได้ 
 5. รปแบบการดาํเนินชีวิตู  หมายถึง ลกัษณะรูปแบบการใช้ชีวิตของแต่ละบคุคลท่ีแสดง
ออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคดิเห็น ประกอบด้วย 
  5.1 กิจกรรม (Activities) หมายถึง การใช้เวลาเพ่ือทํากิจกรรมต่างๆ เก่ียวกับการ
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
  5.2 ความสนใจ (Interests) หมายถึง การให้ความสนใจและให้ความสําคญัเก่ียวกบัการ
ทําประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
  5.3 ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง ความคิดเห็นหรือทศันะส่วนตวัของผู้บริโภคท่ีมี
ตอ่การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 6.  พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอย่อาศัยของผ้บริโภคู ู
ผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง กระบวนการในการตัดสินใจ และลักษณะการ
แสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการทําประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ประกอบด้วย  
  6.1  สาเหตุ ท่ีซื อ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ได้แก่ ลดคา่ใช้จ่ายอนัเน่ืองจากเหตกุารณ์ไม่คาดคิดท่ีอาจเกิดขึน้ตอ่ทรัพย์สิน บ้านท่ีอยู่
อาศยัและทรัพย์สนิภายในบ้านมีมลูคา่สงูมาก และความกงัวลในการซอ่มแซมหรือสร้างท่ีอยู่ใหม่ กรณี
เกิดความเสียหาย 
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  6.2 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยผ่านช่องทาง
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ได้แก่ ตวัท่านเอง เพ่ือน และครอบครัว 
 7.  ค่าสินไหมทดแทน หมายถึง จํานวนเงินท่ีบริษัทประกนัภยั จ่ายให้กับผู้ เอาประกนัภยั
หรือผู้ รับผลประโยชน์ เม่ือเกิดความเสียหายตอ่ทรัพย์สนิท่ีระบไุว้ในสญัญาประกนัภยั  
 8.  เบีย้ประกันภัย หมายถึง จํานวนเงินท่ีผู้ เอาประกันภยัต้องจ่ายให้แก่บริษัทประกันภยั
ตามเง่ือนไขท่ีตกลงกนัไว้ในสญัญาประกนัภยัอคัคีภยั 
  9.  กรมธรรม์ประกันภัย หมายถึง ตารางกรมธรรม์ประกนัภยั ตารางผลประโยชน์ เง่ือนไข
ทัว่ไปและข้อกําหนด ข้อตกลงคุ้มครอง ข้อยกเว้น เอกสารแนบท้ายกรมธรรม์ประกันภยั เป็นสญัญา
ระหวา่งบริษัทประกนัภยักบัผู้ เอาประกนัภยัท่ีระบถุึงเง่ือนไขและความคุ้มครองของกรมธรรม์ประกนัภยั
อคัคีภยั 
 
กรอบแนวคดิในการวจิัย  
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ มีกรอบแนวความคดิในการวิจยัดงันี ้
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ตวัแปรอสิระ  ตวัแปรตาม 
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
     1. อาย ุ
     2. สถานภาพ 
     3. จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
     4. อาชพี 
     5. รายไดต่้อเดอืน 
     6. ลกัษณะของบา้นทีท่า่นครอบครอง 
     7. โครงสรา้งของบา้นทีท่า่นครอบครอง 

 

  
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด ่ 7Ps 
     1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
     2. ดา้นราคา  
     3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
     4. ดา้นสง่เสรมิการตลาด  
     5. ดา้นบุคคล  
     6. ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ  
     7. ดา้นการกระบวนการ  

 

  
รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  
     1. กจิกรรม  
     2. ความสนใจ  
     3. ความคดิเหน็  

 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั
อคัคภียัสาํหรบับา้นอยูอ่าศยัของผูบ้รโิภค

ผา่นชอ่งทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
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สมมตฐิานในการวจิัย 
 1.  ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ สถานภาพ จํานวน
สมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้ตอ่เดือน ลกัษณะของบ้านท่ีท่านครอบครอง และโครงสร้างของบ้าน
ท่ีท่านครอบ ครอง มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 3.  รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยต้องการศึกษาค้นคว้าข้อมูลก่อนท่ีจะทําการวิจัย โดยอาศยั
พืน้ฐานจากแนวความคดิ ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัเนือ้หาของงานวิจยันี ้เพ่ือใช้ประกอบใน
การดําเนินงานและช่วยชีนํ้าทิศทางในการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 การพิจารณามีประเดน็ในการนําเสนอตามหวัข้อดงัตอ่ไปนี ้
 1.  แนวคดิและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
 2.  แนวคดิและทฤษฏีสว่นประสมทางการตลาด 7P's 
 3.  แนวคดิเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 4.  แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 5.  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
1. แนวคดิและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
 ปณิศา มีจินดา (2553: 54-55) ได้กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic) เป็นการแบ่งส่วน
ตลาด โดยคํานงึถึงข้อมลูประชากรด้านตา่ง  ๆได้แก่ 
 1.  อาย ุ(Age) ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมกัจะมีความชอบ รสนิยมและพฤติกรรมการใช้
ผลติภณัฑ์ท่ีแตกตา่งกนั โดยจะแบง่อายอุอกเป็นช่วงวยัตา่งๆ ได้แก่ อายต่ํุากวา่ 6 ปี อายรุะหว่าง 6-11 
ปี อายรุะหวา่ง 12-19 ปี อายรุะหว่าง 20-34 ปี อายรุะหว่าง 35-49 ปี อายรุะหว่าง 50-64 ปีขึน้ไป หรือ
อาจแบง่เป็นวยัทารก วยัเด็ก หรือวยัรุ่น วยัทํางาน และวยัชราก็ได้ สินค้าท่ีตอบสนองความต้องการใน
แตล่ะช่วงวยัก็จะแตกตา่งกนั เช่น เคร่ืองแตง่กาย แชมพ ูยาสีฟัน 
 2.  เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงจะมีพฤติกรรมและทศันคติท่ีแตกต่างกนั นกัการตลาด
จึงได้นําลกัษณะท่ีแตกตา่งกนัมาประยกุต์ใช้กบัผลิตภณัฑ์บางประเภท เพ่ือตอบสนองความต้องการท่ี
หลากหลายของผู้บริโภคท่ีเพศแตกตา่งกนั เช่น ครีมบํารุงผิว นํา้หอมระงบักลิน่กาย กระเป๋า เสือ้ผ้า 
 3.  การศึกษา (Education) การศึกษาของผู้บริโภคมีอิทธิผลต่อรสนิยม ความชอบและ
พฤติกรรมการซือ้ โดยผู้ บริโภคท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดีกว่า
ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาต่ําอาชีพ (Occupation) ผู้บริโภคแตล่ะอาชีพจะต้องการผลิตภณัฑ์และบริการท่ี
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แตกต่างกนั เช่น นกัธุรกิจต้องการสินค้าท่ีหรูหรา เพ่ือเสริมภาพลกัษณ์ เช่น นาฬกา ิ Rolex แต่สําหรับ
กรรมกรจะต้องการเพียงแคน่าฬกาท่ีสามารถบอกเวลาได้เท่านัน้ิ  
 4.  รายได้ (Income) รายได้เป็นปัจจยักําหนดอํานาจการซือ้ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สงูมีอํานาจ
การซือ้สงูมกัจะเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียง ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่ําจะเลือกใช้ผลติภณัฑ์ที
คุ้มคา่ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 57-58) ได้กลา่วว่า การแบง่สว่นตลาดโดยใช้หลกัด้านประชากร-
ศาสตร์ ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์จะสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลตอ่การกําหนดตลาดเป้าหมาย 
รวมทัง้ง่ายตอ่การวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ประกอบด้วย 
 1. อายุ (Age) ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผู้ บริโภคท่ีมีอายุแตกต่าง อีกทัง้ความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปล่ียนแปลงไปตามวัย 
ตวัอย่างเช่น วยัรุ่นมกัจะสนใจสินค้าตามสมยันิยมหรือแฟชัน่ ส่วนผู้สงูอายมุกัจะสนใจสินค้าเก่ียวกบั
สุขภาพ เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตามตัวแปรชนิดนีอ้าจเป็นตัวแปรลวงได้ ตัวอย่างเช่น สินค้าท่ีมี
กลุ่มเป้าหมายเป็นคนวยัหนุ่มสาว แต่กลบัมีผู้สงูอายมุาซือ้แทน ทัง้นีมี้สาเหตมุาจากจิตวิทยาภายใน
คนเราท่ีคดิวา่ตวัเองยงัเป็นหนุ่มสาวอยู ่เป็นต้น 
 2.  เพศ (Sex) ผู้หญิงกับผู้ ชายมีแนวโน้มท่ีจะมีทัศนคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน 
ตวัอย่างเช่น ผู้หญิง มกัจะมีความอ่อนโยนกว่าผู้ชาย ส่วนผู้ชายมกัจะมีความเป็นผู้ นําสงูกว่าผู้หญิง 
เป็นต้น นกัการตลาดจึงได้นําลกัษณะความแตกต่างทางเพศมาประยกุต์ใช้กบัผลิตภณัฑ์บางประเภท 
ในอดีตผู้หญิงจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ์ประเภทครีมบํารุงผิว นํา้หอม ครีมเปลี่ยนสีผม ย
ระงับกลิ่นกาย แต่ในปัจจุบนัจะเห็นได้ว่าสินค้าเหล่านีเ้จริญเติบโตสูงมากในส่วนตลาดชาย ซึ่งเป็น
สนิค้าท่ีสามารถใช้ได้ทัง้สองเพศ (Unisex) 
 3.  การศึกษา (Education) ผู้ ท่ีมีการศึกษาสงูมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพท่ี
ดีกวา่และมีราคาท่ีสงูกวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษาต่ํา 
 4.  อาชีพ (Occupation) บคุคลในแต่ละสาขาอาชีพจะมีความจําเป็นและความต้องการใน
สินค้าและบริการท่ีตา่งกนั เช่น นกัธุรกิจ ต้องการรถยนต์ท่ีดดีูมีระดบั เช่น เบนซ์ (Benz) ผู้ ใช้แรงงาน
ต้องการสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีจําเป็นในชีวิตประจําวนั เช่น สบู่ ยาสีฟัน และอาหาร เป็นต้น นกัการ
ตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นท่ีต้องการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพ่ือจะได้
จดัเตรียมสนิค้าให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุม่เหลา่นีไ้ด้อยา่งเหมาะสม 
 5.  รายได้ (Income) โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีรายได้สงู แตอ่ยา่งไรก็ตามผู้
ท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายได้ต่ําจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่กวา่ สนิค้าและบริการที่นิยมใช้การแบ่
สว่นตลาดตามรายได้ ได้แก่ บ้าน รถยนต์ โทรศพัท์มือถือ เสือ้ผ้า เคร่ืองสําอาง และการท่องเท่ียว เป็น
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ต้น แม้ว่ารายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บ่อยมาก แต่นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวั
แปร ด้านประชากรศาสตร์ตัวอ่ืนๆ เพ่ือให้การกําหนดตลาดเป้าหมายชัดเจนยิ่งขึน้ เช่น กลุ่มผู้
บริหารธุรกิจท่ี มัง่คัง่รุ่นเยาว์ (Yuppies) เป็นการใช้เกณฑ์รายได้ร่วมกบัเกณฑ์อาย ุเป็นต้น 
  นอกจากนีก้ารศึกษา อาชีพ และรายได้นัน้ มกัจะมีความสมัพนัธ์กันอย่างยิ่ง บุคคลท่ีมี
การศกึษาสงู มกัจะมีอาชีพการงานท่ีดี มีรายได้สงู ส่วนบคุคลท่ีมีการศกึษาต่ํา โอกาสที่จะมีอาชีพกา
งาน ในระดบัสงูนัน้ยอ่มเป็นไปได้ยาก จงึทําให้มีรายได้ต่ํา 
 6.  ขนาดครอบครัว (Family size) และสถานภาพครอบครัว (Marital status) ในอดีตจนถึงปัจจบุนั
ลักษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ีสําคัญของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมี
ความสําคญัยิ่งขึน้ในส่วนท่ีเก่ียวกบัหน่วยผู้บริโภค นกัการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบุคคลใน
ครัวเรือนท่ีใช้สินค้าใดสินค้าหนึ่ง และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ และโครงสร้าง
ด้านส่ือท่ีจะเก่ียวข้องกบัผู้ตดัสนิใจในครัวเรือน เพ่ือช่วยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดให้เหมาะสม 
 
2. แนวคดิและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
 คอทเลอร์ (Philip Kotler. 2003: 16) กลา่ววา่ สว่นประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรท่ีสามารถ
ควบคมุได้ ทางการตลาด หมายถึง การสนองความต้องการเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคมุ และสนอง
ความต้องการของลกูค้าให้พึงพอใจ ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจําหน่าย และการส่งเสริม
การขาย 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้วา่เป็นแนวคดิท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจท่ีให้บริการซึง่จะได้สว่นประสม 
 การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยทุธ์การตลาดซึง่ประกอบด้วย 

 1.  ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ 
คือสิ่ง ท่ีผู้ ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์
นัน้ๆ โดยทัว่ไปแล้ว ผลติภณัฑ์แบง่เป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้ และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบั
ต้องไมไ่ด้ 
 2.  ด้านราคา (Price) หมายถึง คณุค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลกูค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตดัสินใจ
ซือ้ ดงันัน้ การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่าย
ตอ่การจําแนกระดบับริการท่ีตา่งกนั 
 3.  ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบับรรยากาศสิง่แวดล้อม
ในการนําเสนอบริการให้แก่ลกูค้าท่ีมีผลตอ่การรับรู้ของลกูค้าในคณุคา่และคณุประโยชน์ของบริการท่ี
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นําเสนอซึง่จะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีตัง้ (Location) และช่องทางในการนําเสนอบริการ 
(Channels) 
 4.  ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู้ ใช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม
การใช้บริการ และเป็นกญุแจสําคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 
 5.  ด้านบคุคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม 
การจงูใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสมัพนัธ์
ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ ให้บริการและผู้ ใช้บริการต่างๆขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ มีทศันคติ
ท่ีสามารถตอบสนองตอ่ผู้ ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง
คา่นิยมให้กบัองค์กร 
 6.  ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presenta-
tion) เป็นการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลกูค้า โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวม 
ทัง้ทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคณุค่าให้กบัลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่ง
กายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสภุาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ 
ท่ีลกูค้าควรได้รับ 
 7.  ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิใน
ด้านการบริการ ท่ีนําเสนอให้กับผู้ ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ 
 
3. แนวคดิเก่ียวกับรปแบบการดาํเนินชีวติู  
 โซโลมอน (Solomon (2013) ได้ให้คํานิยามรูปแบบการดําเนินชีวิตไว้ว่า เป็นรูปแบบหนึ่ง
ของการบริโภคท่ีสะท้อนถึงการเลือกของบคุคลว่าเขาใช้เงินและเวลาของเขาอย่างไร โดยใช้เคร่ืองมือวดั
หลายแบบ สว่นท่ีใช้ในการวิจยันีคื้อ AIOs (Activities, Interests and Opinions) A (Activities) คือ กิจกรรม
หรือปฏิกิริยาท่ีบคุคลแสดงออก I (Interests) คือ ความสนใจในเร่ืองราวเหตกุารณ์หรือวตัถ ุO (Opinions) 
คือ ความคิดเห็นท่ีบุคคลมีต่อสถานการณ์ ใช้อธิบายแปลความหมาย คาดคะเน และประเมินค่า และ 
กลา่วเพิ่มเตมิวา่ นกัการตลาดสามารถใช้ผลจากมาตรวดั AIOs ได้ดงันี ้
 1. เพ่ือกําหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ข้อมูลจากการวิเคราะห์เร่ืองกิจกรรม ความ
สนใจ และความคิดเห็น ทําให้นกัการตลาดสามารถกําหนดลกัษณะประชากร และรายละเอียดการใช้
สนิค้าของผู้บริโภคได้มากขึน้ เช่น ผู้ชายวยักลางคน หรือผู้ใช้สนิค้าประจํา 
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 2. เพ่ือสร้างมุมมองใหม่ทางการตลาด เน่ืองจากบางครัง้นักการตลาดสร้างกลยุทธ์จาก
ความคดิของผู้บริโภคท่ีเป็นแบบแผนเดมิๆ ซึง่ความคดิแบบเดมินีอ้าจไมถ่กูต้อง เพราะผู้บริโภคปัจจบุนั
อาจคดิไมต่รงกบัสมมตฐิานท่ีนกัการตลาดคาดไว้ 
 3.  เพ่ือวางตําแหน่งของสินค้า ข้อมูลทางจิตวิทยา ทําให้นักการตลาดสามารถกําหนด
คุณลักษณะของสินค้าให้ตรงกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของแต่ละบุคคลได้ ถ้าบริษัทจะกําหนด
เป้าหมายกับผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีชอบอยู่กับคนอ่ืนบริษัทควรจะให้ความสนใจกับ
ความ สามารถของสนิค้าท่ีตอบสนองผู้บริโภคในด้านความต้องการทางสงัคม 
 4.  เพ่ือส่ือสารคณุลกัษณะของสินค้าได้ดียิ่งขึน้ ข้อมลูทางจิตวิทยาจะเป็นประโยชน์สําหรับ
นกัคิดงานโฆษณาในการสร้างสรรค์งานโฆษณาท่ีต้องส่ือสารเก่ียวกับสินค้า ส่วนผู้ เขียนคําโฆษณา
สามารถเข้าใจภาพลกัษณ์ทางความคดิของผู้บริโภคเป้าหมายมากขึน้กวา่การดสูถิต ิ
 5.  เพ่ือพฒันากลยทุธ์ของสินค้า การเข้าใจว่าสินค้าจะเหมาะสมกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต
ของผู้บริโภคหรือไม่นัน้จะทําให้นกัการตลาดกําหนดโอกาสของสินค้าใหม่ กลยุทธ์แผนส่ือและสร้าง
สภาพแวดล้อมท่ีตอ่เน่ืองและเหมาะสมกบัรูปแบบการบริโภคสนิค้าและบริการตา่งๆ  
 6.  เพ่ือวางแผนการตลาดทางสงัคมและประเด็นทางการเมือง เป็นเคร่ืองมือในการรณรงค์
ทางการเมือง และผู้ สร้างนโยบายสามารถใช้เทคนิคนีใ้นการหาบุคคลธรรมดาในกลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
พฤตกิรรมท่ีเป็นภยัอนัตราย เช่น การใช้ยาเสพตดิ หรือตดิพนนัอยา่งรุนแรง 
 นอกจากนี  ้อดลุย์ จาตรุงคกุล และดลยา จาตรุงคกุล (2546) กล่าวว่า บทบาทของ
รูปแบบการดําเนินชีวิตสําหรับผู้บริโภคมี 2 บทบาทด้วยกนัคือ 
 1.  เป็นตวัจงูใจเบือ้งต้นให้เกิดการซือ้สินค้า (A Basic Motivator) เป็นความต้องการของ
บคุคลท่ีจะรักษาหรือเพิ่มพนูรูปแบบการดําเนินชีวิตในปัจจบุนัให้เกิดการตดัสินใจซือ้และใช้สินค้าและ 
บริการ 
 2.  การเปล่ียนแปลงอนัเน่ืองมาจากผลของการตดัสินใจ จะทําให้เกิดการสร้างข่าวสารจงูใจ
และการเปล่ียนแปลงทางทศันคต ิขา่วสารนีจ้ะเปล่ียนหรือเสริมรูปแบบการดําเนินชีวิตของบคุคลหากมี
การเปล่ียนแปลงในตวับคุคล หรือกลุม่อ้างอิงอ่ืนๆ ทัง้นี ้Michmen ได้สรุปปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและผลของ
รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมีตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าและบริการของผู้บริโภคไว้ ดงัแผนภาพ 
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ภาพประกอบ 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและผลของรูปแบบการดําเนินชีวิต  
 
 ท่ีมา: Michmen R.D.  (1991).  Lifestyle market segmentation. 
 
4. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผ้บริโภคู  
 ชชูยั สมิทธิไกร (2556: 6) พฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behavior) หมายถึง การกระทํา
ของบคุคลท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจเลือก (select) การซือ้ (purchase) การใช้ (use) และการกําจดั
สว่นท่ีเหลือ (dispose) ของสินค้าหรือบริการต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการและความปรารถนา
ของตน (Solomon, 2009) พฤตกิรรมเหลา่นีส้ามารถอธิบายโดยละเอียดได้ดงันี ้

A   กจิกรรม 
I    ความสนใจ 
O   ความคดิเหน็ 

คา่นิยม รปูแบบการดาํเนินชวีติ บุคลกิลกัษณะ 
วฒันธรรม 
วฒันธรรมยอ่ย 
ชนชัน้ทางสงัคม 
กลุม่อา้งองิ 
ครอบครวั 
 

การตดัสนิใจ : 
ครอบครวั 
สว่น
บคคล

จุดประสงค ์: 
ตดัสนิใจอยา่งมเีหตุผล 
ตดัสนิใจโดยใชค้วามรูส้กึตนเอง 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

การตดัสนิใจเลอืกสนิคา้ 

การตดัสนิใจเลอืกตราสนิคา้และรา้นคา้ 

การบรกิารทีต่อ้งการ 

มติดิา้นงบประมาณ มติดิา้นเวลา 
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 การตัดสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผู้ บริโภคในการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ โดยครอบคลมุพฤติกรรมต่างๆ ตัง้แต่การตระหนกัถึงความต้องการ การ
ค้นหาข้อมลู การประเมินทางเลือกตา่งๆ และการตดัสนิใจซือ้ 
 การซือ้ หมายถึง การดําเนินการเพ่ือให้ได้มาซึง่สนิค้าหรือบริการท่ีผู้บริโภคต้องการ ตัง้แต่
การเลือกแหลง่ท่ีจะซือ้และวธีิการจ่ายเงินคา่สนิค้าหรือบริการ 
การใช้ หมายถึง การท่ีผู้บริโภคนําสินค้ามาใช้ประโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงัหรือการรับบริการจากองค์การ
ธุรกิจ 
 การกําจดัส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การนําสว่นท่ีเหลือของผลิตภณัฑ์ไปกําจดัทิง้โดยอาจกระทํา
ในรูปแบบตา่งๆ เช่น การทิง้ในถงัขยะ การนํากลบัมาใช้ใหม ่(reuse) การนําไปผลติใหม ่(recycle) 
โมเวน และไมเนอร์ (Mowen; & Minor. 1998:5) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง การศึกษาหน่วยการซือ้ และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เก่ียวข้องกบัการได้มา การบริโภค 
และการกําจดัอนัเก่ียวกบัสินค้าบริการ ประสบการณ์และความคิด 
 ฟิลปิ คอตเลอร์ บดิาแห่งวงการด้านการตลาด ได้นําทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภคข้างต้นมาสร้าง
เป็นตวัแบบพฤตกิรรมผู้บริโภค (วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช; และคณะ. 2545: 91-92) โดยกลา่วว่าผู้บริโภค
จะแสดงพฤตกิรรมเพราะมีสิ่งเร้าหรือสิ่งกระตุ้น ทําให้เกิดความต้องการ โดยจะถกูป้อนเข้าสูค่วามรู้สกึ
นึกคิดเน่ืองจากได้รับอิทธิพลจากปัจจัยใดบ้าง ซึ่งผู้ บริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง เรียกตัวแบบ
พฤตกิรรมผู้บริโภควา่สิง่กระตุ้นการตอบสนอง โดยมีรายละเอียดดงันี ้
 1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) หมายถึง สิ่งเร้าท่ีจะทําให้เกิดความต้องการ หรือเกิดความนึกคิด
อยา่งใดอยา่งหนึง่ สามารถแบง่ได้เป็น 2 ลกัษณะ 
  1.1 สิ่งกระตุ้นภายใน หมายถึง สิ่งกระตุ้นท่ีเกิดจากความต้องการภายในร่างกายของ
ผู้บริโภค หรือ เป็นความต้องการท่ีเกิดขึน้ตามสญัชาตญาณ เช่น ความหิว ความเจ็บป่วย ความกลวั     
เป็นต้น 
  1.2 สิ่งกระตุ้นภายนอก หมายถึง สิ่งกระตุ้นท่ีมิได้เกิดขึน้เองจากความต้องการภายใน
ร่างกาย แต่เป็นสิ่งท่ีนักการตลาดสร้างให้เกิดขึน้ เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ โดยใช้สิ่งจูงใจ
ทางด้านเหตผุลและอารมณ์ ประกอบด้วย 2 สว่น คือ 
    1.2.1 สิ่งกระตุ้ นทางการตลาด เกิดจากการท่ีนักการตลาดนําส่วนประสมทาง
การตลาด 4P's มาเป็นตวักระตุ้นให้เกิดความต้องการ ได้แก่ 1) ผลติภณัฑ์โดยการพฒันาสว่นประกอบ
ต่างๆ ซึ่งอาจเป็นคณุภาพ ปริมาณการออกแบบบรรจุภณัฑ์ เป็นต้น 2) ราคา โดยการกําหนดราคา
ผลติภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัคณุภาพ 3) ช่องทางการจดัจําหน่าย โดยวางจําหน่ายผลิตภณัฑ์อย่างทัว่ถึง 
สามารถหาซือ้ง่ายและสะดวกในการเดินทาง หรือจดัตกแต่งร้านค้าให้สวยงามเป็นระเบียบ และ 4) 
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การส่งเสริมการตลาด โดยมีการโฆษณาสม่ําเสมอ มีการสง่พนกังานขายไปสาธิตสนิค้าตวัอยา่งเพ่ื
ทดลองใช้ มีการลดราคาสนิค้า เป็นต้น 
    1.2.2  สิ่งกระตุ้ น อ่ืนๆ  เป็นสิ่งกระตุ้ นภายนอกท่ีเกิดขึน้และเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา ซึง่ไม่สามารถควบคมุได้ แตส่ามารถสร้างโอกาสให้เกิดขึน้ได้ ได้แก่ 1) ภาวะทางเศรษฐกิจ 
2) เทคโนโลยี 3) กฎหมายและการเมือง และ 4) วฒันธรรม 
 2.  ความรู้สกึนกึคดิหรือกลอ่งดํา เป็นความรู้สกึนกึคดิท่ีเกิดขึน้ภายหลงัจากท่ีได้รับสิ่งกระตุ้น 
ซึง่ผู้ผลติหรือจําหน่าย ไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สกึนึกคิดดงักลา่วเพ่ือจะได้ให้
สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภค ประกอบด้วย 
  2.1  ลกัษณะของผู้บริโภค ได้แก่ ลกัษณะสว่นบคุคล วฒันธรรม สงัคมและจิตวิทยา 
  2.2  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคคือ การรับรู้หรือความต้องการ การค้นหา
ข้อมลู การประเมินผลทางเลือก การตดัสนิใจเลือก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 3.  การตอบสนอง คือ การแสดงออกของผู้บริโภคโดยผ่านการตัดสินใจในประเด็นต่างๆ 
ได้แก่ 
  3.1  การเลือกผลติภณัฑ์ 
  3.2  การเลือกตราสนิค้า 
  3.3  การเลือกผู้ขาย 
  3.4  การเลือกเวลาในการซือ้ 
  3.5  การเลือกปริมาณการซือ้ 
 
 บทบาทของผ้บริโภคที่เก่ียวข้องกับการตดัสินใจซือู้  
  บทบาทพฤติกรรมผู้ บริโภค หมายถึง บทบาทของผู้ บริโภคท่ีเก่ียวข้องกับกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ มีบทบาทหรือสว่นร่วมในกระบวนการตดัสินใจซือ้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ .2541) 
สามารถแบง่ออกเป็น 5 บทบาท คือ 
 1. ผู้ ริเร่ิม (Initiator) คือ บคุคลท่ีเสนอความคดิในการซือ้ผลติภณัฑ์เป็นคนแรก 
 2. ผู้ มีอิทธิพล (Influencer) คือ บคุคลผู้ มีความคดิเห็น อนัมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 
 3. ผู้ตดัสนิใจซือ้ (Decider) คือ บคุคลผู้ มีอิทธิพลและมีหน้าท่ีในการตดัสนิใจซือ้วา่จะซือ้
สนิค้าอะไร ซือ้ท่ีไหน และซือ้อยา่งไร 
 4. ผู้ซือ้ (buyer) คือ บคุคลท่ีทําหน้าท่ีในการซือ้สนิค้า 
 5. ผู้ใช้ (user) คือ บคุคลท่ีทําหน้าท่ีบริโภค หรือใช้สนิค้าและบริการ 
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 ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ (Buying decision process) 
 เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคจากการสํารวจรายงานของผู้บริโภคจํานวน
มากในกระบวนการซือ้ พบวา่ผู้บริโภคๆ ผา่นกระบวนการ 5 ขัน้ตอนคือ (1) การรับรู้ความต้องการ (2) การ
ค้นหาข้อมลู (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตดัสนิใจซือ้ (5) พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 
 
 ท่ีมา: ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. (2541).  การบริหารการตลาดยคุใหม.่  หน้า 146. 
 
 1.  การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need recognition) ในขัน้ตอนแรก
ผู้บริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการ ซึง่ความต้องการหรือปัญหา
นัน้เกิดขึน้มาจากความจําเป็น (needs) ซึง่เกิดจาก 
  1.1 สิง่กระตุ้นภายใน (Internal stimuli) เช่น ความรู้สกึหิวข้าว กระหายนํา้ เป็นต้น 
  1.2 สิ่งกระตุ้นภายนอก (External stimuli) เช่น อาจเกิดจากการกระตุ้น ของสว่นประสม
ทางการตลาด (7P's) เช่น เห็นเห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทศัน์ กิจกรรม
สง่เสริมการตลาดจงึเกิดความรู้สกึอยากซือ้ อยากได้ เห็นเพ่ือนมีรถใหมแ่ล้วอยากได้ เป็นต้น 
 2.  การแสวงหาข้อมลู (Information search) เม่ือผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้า หรือ
บริการแล้วลําดับขัน้ต่อไปผู้ บริโภคก็จะทําการแสวงหาข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดย
แหลง่ข้อมลูของผู้บริโภค แบง่เป็น 
  2.1  แหลง่บคุคล (Personal sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว หรือคนรู้จกัท่ี
มีประสบการณ์ในการใช้สนิค้าหรือบริการนัน้ๆ 
  2.2  แหลง่ทางการค้า (Commercial sources) เช่น การหาข้อมลูจาก โฆษณาตามส่ือตา่งๆ 
พนกังานขาย ร้านค้า บรรจภุณัฑ์ 
  2.3 แหล่งสาธารณชน (Public sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินค้า
หรือบริการจากส่ือมวลชนหรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 
   2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวัของ
ผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลติภณัฑ์นัน้ ๆ มาก่อน 

การรบัรู ้
ความตอ้งการ 

การคน้หา
ขอ้มลู 
 

การประเมนิ
ทางเลอืก 

การตดัสนิใจ
ซือ้ 
 

พฤตกิรรม
หลงัการซือ้ 



 20 

  3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือได้รับข้อมลูจากขัน้ตอนท่ี 2 แล้ว
ในขัน้ตอนต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนัน้ ผู้บริโภคต้อง
กําหนดเกณฑ์หรือคณุสมบตัท่ีิใช้ในการประเมิน 
  ตวัอย่าง เช่น ถ้าผู้บริโภคจะเลือกซือ้รถยนต์ จะมีเกณฑ์ท่ีใช้ในการพิจารณา เช่น ย่ีห้อ 
ราคา รูปแบบการตกแตง่ภายใน-ภายนอก บริการหลงัการขาย ราคาขายตอ่ เป็นต้น  
 4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase decision) หลงัจากท่ีได้ทําการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผู้บริโภคจงึเข้าสูใ่นขัน้ของการตดัสนิใจซือ้ ซึง่ต้องมีการตดัสนิใจในด้านตา่ง ๆ ดงันี ้
   4.1 ตราย่ีห้อท่ีซือ้ (Brand decision) 
   4.2 ร้านค้าท่ีซือ้ (Vendor decision) 
   4.3 ปริมาณท่ีซือ้ (Quantity decision) 
   4.4 เวลาท่ีซือ้ (Timing decision) 
   4.5 วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method decision) 
 5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase behavior) หลงัจากท่ีลกูค้าได้ทําการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการไปแล้วนัน้ นกัการตลาดจะต้องทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงั
การซือ้ ซึง่ความพงึพอใจนัน้เกิดจากการท่ีลกูค้าทําการเปรียบเทียบสิ่งท่ีเกิดขึน้จริงกบัสิ่งท่ีคาดหวงั ถ้า
คณุคา่ของสินค้าหรือบริการท่ีได้รับจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสงูกว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไว้ ลกูค้าก็จะเกิด
ความพงึพอใจในสินค้าหรือบริการนัน้ โดยถ้าลกูค้ามีความพงึพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซือ้ซํา้ หรื
บอกตอ่ เป็นต้น แตเ่ม่ือใดก็ตามท่ีคณุคา่ท่ีได้รับจริงต่ํากวา่ท่ีได้คาดหวงัเอาไว้ ลกูค้าก็จะเกิดความไมพ่ึ
พอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลกูค้าจะเปล่ียนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงั
ผู้บริโภคคนอ่ืนๆ ด้วย 
 
 พฤตกิรรมของผ้บู ริโภคในการตดัสินใจซือ้ 
 การตดัสนิใจซือ้บริการใดๆจะมีสาเหตหุรือปัจจยัสําคญัในการตดัสนิใจซือ้ 2 ประการ  
(ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2541: 54) ได้แก่ 
 1.  การซือ้ด้วยเหตผุลเป็นการซือ้บริการโดยการหาข้อมลูมาเปรียบเทียบก่อนท่ีจะตดัสินใจ
เป็นลกูค้าธุรกิจให้บริการหนึ่งแล้วนําข้อมลูมาวิเคราะห์ว่าการใช้บริการนัน้มีความคุ้มค่าหรือไม่การ
ตดัสินใจแบบนีม้กัพบในเพศชายมากกว่าเพศหญิงสาเหตปุระการหนึ่งอาจมาจากเพศชายมีภาวะทาง
อารมณ์ท่ีคอ่นข้างคงท่ี และมัน่คงกว่าเพศหญิง นกัการตลาดต้องกระตุ้นลกูค้ากลุม่ท่ีซือ้ด้วยเหตผุลนี ้
ให้เห็นคุ้มคา่อยา่งแท้จริง ด้วยการให้ข้อมลูอยา่งเหมาะสมและชดัเจนซึง่เป็นสิง่ท่ีควรกระทําอยา่งยิง่ใน
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ยคุนี ้เน่ืองจากลกูค้ามีการศกึษามากขึน้การให้ข้อมลูเป็นการกระตุ้นภาวะการตดัสนิใจโดยอาศยัข้อมลู
ท่ีมีเหตผุล 
 2. การซือ้ด้วยอารมณ์การซือ้ด้วยอารมณ์มกัเกิดกบัเพศหญิงมากกวา่เพศชาย การตดัสินใจแบบนี ้
จะเป็นการตดัสินใจใช้บริการอย่างรวดเร็ว เม่ือได้รับข้อมลูบางอย่างท่ีมากระตุ้นต่อมความต้องการการลด
ราคาเป็นการกระตุ้นตอ่มให้เกิดพฤตกิรรมทนัทีนกัการตลาดต้องกระตุ้นลกูค้าให้มากขึน้เน่ืองจากจะเป็นกลุม่
ท่ียอมจ่ายเงินมากสําหรับการบริการในครัง้หนึ่งๆ เพ่ือแลกกบัความสะดวกความสบายความสวยงามและ
ความหรูหรา 
 สรุปโดยรวมพฤตกิรรมผู้บริโภคมกัได้รับอิทธิพลจากปัจจยั 4 ด้านคือ ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม 
(วฒันธรรมย่อยและชนชัน้ทางสงัคม) ปัจจยัทางสงัคม (กลุม่อ้างอิงครอบครัว บทบาท และสถานภาพ) 
ปัจจยัสว่นบคุคล (อายขุัน้ตอนในวฏัจกัรชีวิต ครอบครัว อาชีพการงาน สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการ
ดําเนินชีวิต บคุลกิภาพ และแนวคดิของตนเอง) และปัจจยัทางจิตวิทยา(แรงจงูใจการรับรู้การเรียนรู้ความ
เช่ือและทศันคติ) ซึง่การวิจยัในปัจจยัตา่งๆ เหลา่นีส้ามารถให้แนวทางในการหาวิธีเข้าถึงและตอบสนอง
ตอ่ผู้บริโภคให้มีประสทิธิภาพย่ิงขึน้ 
 
5. ความร้ทั่วไปเกี่ยวกับการซือ้ประกันภยัอัคคีภยัผ่านช่องทางพาณิชย์ู  
   อเิล็กทรอนิกส์  
 การซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ การเข้าถึงข้อมลูการสัง่ซือ้
ความคุ้มครองเก่ียวกบัการประกนัภยัอคัคีภยัผา่นระบบอินเทอร์เน็ต ทัง้ของบริษัทประกนัภยัหรือนายหน้า
ประกนัวินาศภยัผ่านทางเว็บไซต์ ซึ่งรวมการใช้งานทัง้ผ่านคอมพิวเตอร์ตัง้โต๊ะ คอมพิวเตอร์พกพา แท็บ
เล็ต หรือโทรศพัท์มือถือ ทําให้เกิดความสะดวกสบาย และสามารถเปรียบเทียบราคา เปรียบเทียบความ
คุ้มครองตา่งๆ ด้วยตนเอง  
การประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศยั คือ กรมธรรม์ท่ีให้ความคุ้มครองอาคารบ้านอยู่อาศัย 
รวมทัง้ทรัพย์สนิตา่ง ๆ ภายในบ้าน อนัเกิดขึน้จากสาเหตไุฟไหม้ และสาเหตอ่ืุน ๆ เช่น 
  
 คุ้มครองภยัหลัก 

1. ไฟไหม้ รวมถึงไฟไหม้ป่า พุม่ไม้ พงรก และการเผาป่าเพ่ือปราบพืน้ท่ี 
 2. ฟ้าผ่า รวมถึงความเสียหายท่ีเกิดขึน้ต่อเคร่ืองไฟฟ้าและอุปกรณ์ไฟฟ้าท่ีเกิดจากการ
ลดัวงจรเน่ืองจากฟ้าผา่  
 3. การระเบดิทกุชนิด 
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 4. ภยัจากยานพาหนะ หรือช้าง ม้า ววั ควาย 
   - จากการชนโดยยานพาหนะตา่ง ๆ (รวมถึงช้าง ม้า ววั ควาย) 
   - แตต้่องไมใ่ช่ยานพาหนะของผู้ เอาประกนัภยั 
 5. ภยัจากอากาศยานหรือวตัถท่ีุตกจากอากาศยาน  
   - จากการชน หรือตกใส ่
    - ตวัอากาศยาน หรือ ของท่ีตกจากอากาศยาน 
   - อากาศยาน ให้หมายรวมถึง จรวด และยานอวกาศด้วย 
 6. ภยัเน่ืองจากนํา้  
   - เกิดขึน้โดยอบุตัเิหต ุ
   - จากการปลอ่ย ร่ัวไหล ล้น 
   - จากท่อนํา้ ถงันํา้ฯ รวมถึงนํา้ฝนท่ีผา่นเข้าทางอากาศท่ีช ํารุด 
   - แตไ่มร่วมถึง นํา้ท่วม และท่อประปาท่ีแตกนอกอาคาร 
 
 คุ้มครองภยัธรรมชาต ิ
 1. ภยัจากลมพาย ุ
 2. ภยัจากนํา้ท่วม 
 3. ภยัจากแผน่ดนิไหว หรือภเูขาไฟระเบดิ หรือคล่ืนใต้นํา้ หรือสนึามิ ท่ีมีสาเหตจุา
ธรรมชาต ิ
 4. ภยัจากลกูเห็บ 
 ** คุ้มครองทกุภยัรวมกนัไมเ่กิน 20,000 บาท/ปี  
 ท่ีมา: http://www.muangthaiinsurance.com/th/insurance/fire/residences  
 ปัจจบุนับริษัทประกนัวินาศภยัในประเทศไทยมีทัง้หมด 65 บริษัท ( http://www.oic.or.th ) แต่
ท่ีให้ บริการด้านการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยับ้านอยู่อาศยัผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีทัง้สิน้ 12 
บริษัท ดงันี ้
 1. บริษัท กรุงเทพประกนัภยั จํากดั (มหาชน)  
  http://www.bangkokinsurance.com/online/fire_lovehome.asp 
 2. บริษัท กรุงไทยพานิชประกนัภยั จํากดั      

  https://iinsure.kpi.co.th/IWEB/module/household.jsp?v=1.0.0_2017008_101312 
#/household 
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 3. บริษัท เอ็ม เอส ไอ จี ประกนัภยั (ประเทศไทย) จํากดั  
  https://www.msig-thai.com/ecommerce/home 
 4. บริษัท ทิพยประกนัภยั จํากดั (มหาชน) 
  https://www.tipinsure.com/Fire/fire_step_1/tip_home 
 5. บริษัท เทเวศประกนัภยั จํากดั (มหาชน) 
  http://www.deves.co.th/NonMotor/Index/13 
 6. บริษัท แอลเอ็มจี ประกนัภยั จํากดั 
  https://www.lmginsurance.co.th/th/02-products/02-home-value.aspx 
 7. บริษัท โตเกียวมารีน ประกนัภยั จํากดั 
  http://www.tokiomarine.com/th/th/personal/protect/home-and-family.html 
 8. บริษัท ศรีอยธุยาประกนัภยั จํากดั (มหาชน) 
  http://www.sagi.co.th/th/product-order.php 
 9. บริษัท วิริยะประกนัภยั จํากดั 
  http://www.viriyah.co.th/th/customer-product-home-insurance.php?id=#. 
WKFf3W-LTIU 
  10. บริษัท อาคเนย์ประกนัภยั จํากดั 
   http://www.seic.co.th/insure_homeguard.php 
  11. บริษัท แอกซา่ประกนัภยั จํากดั (มหาชน) 
   https://www.axa.co.th/th/smart-home 
  12. บริษัท เอเชียประกนัภยั 1950 จํากดั (มหาชน) 
   https://www.asiainsurance.co.th/wp2web/product/fire-risk-insurance/ 
 
6. งานวจิัยที่เก่ียวข้อง 
 ยภุา หอมเชย (2553: บทคดัย่อ) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจทําประกนั
อคัคีภยั สําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า (1) ลกัษณะส่วน
บคุคล ได้แก่ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้ สถานภาพท่ีพกัอาศยั ความต้องการทําประกนั มี
ผลตอ่ การตดัสนิใจทําประกนัอคัคีภยั (2) ระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาดบริการ อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ ด้านราคา ในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัความคุ้มครองในกรมธรรม์ ด้านบคุลากร ใน
เร่ืองการบริการรวดเร็วถกูต้องและตรงตามความต้องการของลกูค้า ด้านกระบวนการให้บริการ ในเร่ือง
การบริการหลงัการขายท่ีดี สว่นในระดบัมาก คือ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ในเร่ืองคําอธิบายเนือ้หาใน
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กรมธรรม์เข้าใจง่าย ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ในเร่ืองมีสาขากระจายบริการทัว่ถึง ด้านการสง่เสริม
การตลาด ในเร่ืองการบริการรับชําระคา่เบีย้ประกนัผ่านหลายช่องทาง ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ใน
เร่ืองอาคารสํานกังานมีความสะอาดเป็นระเบียบ (3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้าน
สิง่แวดล้อมทางกายภาพ ด้านบคุลากร มีผลตอ่การตดัสนิใจทําประกนัอคัคีภยั 
 ภทัรวรรณ ทองสอาด (2551: บทคดัย่อ) ได้ทําการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัผา่นทางออนไลน์ กรณีศกึษา บริษัทเทเวศประกนัภยั จํากดั (มหาชน) ผลการวิจยั
พบว่า (1) ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายอุยู่ในช่วง 26-35 ปี 
สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มีรายได้เฉลี่ย 15,000-30,000 บาท และมีการศกึษาอยู่ใน
ระดบัปริญญาตรี (2) ด้านพฤตกิรรมการเปิดรับข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบัประกนัภยั สว่นใหญ่กลุม่ตวัอย่าง 
มีการใช้อินเทอร์เน็ตในท่ีทํางาน โดยเฉล่ียผู้ ตดัสินใจซือ้ประกันภัยผ่านทางเว็บไซต์เข้ามาใช้บริการ
ข่าวสารผ่านทางเว็บไซต์น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดือนมากท่ีสุด ซึ่งส่วนใหญ่จะรู้จักเว็บไซต์ 
www.deves.co.th ผ่านทาง Online Media โดยเข้ามาคํานวณเบีย้ประกนัภยั (3) ปัจจยัสําคญัท่ีสดุท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัออนไลน์ผ่านทางเว็บไซต์ www.deves.co.th ซึ่งประกอบด้วยตวั
แปร 6 ตวัแปร ได้แก่ 1. เว็บไซต์มีความน่าเช่ือถือ สามารถซือ้ประกนัภยัได้จริง 2. การให้ข้อมลูทาง
บริษัทฯ ผ่านทางเว็บไซต์ ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ท่ีมัน่คงและความน่าเช่ือถือของบริษัท 3. เนือ้หาใน
เว็บไซต์ครบถ้วนตามความต้องการของผู้ ใช้บริการ 4. รูปแบบและความน่าสนใจของเว็บไซต์โดยรวม 
เช่น รูปแบบทนัสมยั สีสนัน่าใช้งาน 5. มีบริการท่ีตรงตามความต้องการ เช่น การชําระเงินผ่านทาง
ออนไลน์ แจ้งเคลมประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ 6. การใช้งานง่ายต่อความเข้าใจ สะดวก
รวดเร็ว 
 เนตรนภิส นรสาร (2548: บทคดัย่อ) ได้ทําการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลกูค้าบริษัท 
โอสถสภาประกันภัย จํากัด ท่ีมีต่อการประกันอัคคีภัยสําหรับท่ีอยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มลกูค้าของบริษัท โอสถสภาประกันภยั จํากัดในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเป็น
พนกังานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ความพึงพอใจของลกูค้าในการประกัน
อคัคีภยั ด้านสว่นประสมการตลาดบริการ มีความพึงพอใจรายด้านอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ องค์ประกอบ
ของผลติภณัฑ์ การจดัจําหน่าย กระบวนการ ผลผลิตและคณุภาพ ลกัษณะทางกายภาพ และมีความพงึ
พอใจรายด้านอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ พนกังาน การส่งเสริมการตลาดและการให้ความรู้กบัลกูค้า
และราคา แรงจงูใจโดยรวมท่ีมีต่อการประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับท่ีอยู่อาศยั ของลกูค้าบริษัท โอสถสภา
ประกันภยั จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัมาก พฤติกรรมการประกันอคัคีภยัสําหรับท่ีอยู่
อาศยัของลกูค้า บริษัทโอสถสภาประกันภยั จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ค่าเฉล่ียระยะเวลา
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ประกนัภยัในการทําประกนัอคัคีภยัแตล่ะครัง้ 1.23 ปี สว่นใหญ่ทําประกนัอคัคีภยัทาวน์เฮ้าส์ ทรัพย์สิน
ภายในสิง่ปลกูสร้างท่ีนิยมทําประกนัมากท่ีสดุ คือ เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ผู้ ร่วมในการตดัสินใจในการทําประกนั
อคัคีภยัสว่นใหญ่ คือ สามี/ภรรยา จํานวนเงินเอาประกนัภยัเฉลี่ย 1,437,619 บาท ระยะเวลาในการใช้
บริการทําประกนัอคัคีภยัท่ีผ่านมาเฉลี่ย 2.94 ปี ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อการประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยู่อาศัย ของลูกค้าบริษัท โอสถสภาประกันภัย จํากัดในเขตกรุงเทพมหานคร มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการประกนัอคัคีภยั ในด้านระยะเวลาประกนัภยัในการทําประกนัอคัคีภยัแต่
ละครัง้ โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต่ําในทิศทางเดียวกนั 
 นิรมล สรัุตนโสภณ (2557: บทคดัย่อ) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีความสัมพันธ์กับแนวโน้ม พฤติกรรมการซือ้ประกันภัยโรคมะเร็งของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้ประกันภยัโรคมะเร็งด้านภายใน 2 ปี จะซือ้
ประกนัภยัโรคมะเร็งหรือไม่และด้านจะแนะนําหรือบอกต่อให้คนรอบข้างซือ้ประกนัภยัโรคมะเร็งหรือไม ่
แตกต่างกันและผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีประวัติใกล้ชิดป่วยเป็นโรคมะเร็งแตกต่างกันมี
แนวโน้มพฤติกรรมการซือ้ประกนัภยัโรคมะเร็งด้านภายใน 2 ปี จะซือ้ประกนัภยัโรคมะเร็งหรือไม่และ
ด้านจะแนะนําหรือบอกต่อให้คนรอบข้างซือ้ประกันภัยโรคมะเร็งหรือไม่ แตกต่างกัน และผู้บริโภคมี
ความคดิเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการของผู้ ท่ีสนใจทําประกนัภยัโรคมะเร็งโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสดุ เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ด้านกระบวนการด้านกรมธรรม์ประกนัภยัโรคมะเร็ง ด้าน
บุคลากร และด้านเบีย้ประกนัภยั มีความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีความสําคญัอยู่ในระดบั
มาก 
 อญัชลี พนูพนิช (2558: บทคดัย่อ) ได้ทําการศึกษาเร่ืองรูปแบบการดําเนินชีวิตและส่วน
ประสมการตลาดบริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแฟชัน่สตรีผ่านทางส่ือสงัคมออนไลน์
เฟซบุ๊กผลการวิจยัพบว่าผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแฟชัน่สตรีผ่านทางส่ือ
สงัคมออนไลน์เฟซบุ๊กในด้านการใช้อินเทอร์เน็ตโดยเฉล่ียชัว่โมงตอ่วนัแตกตา่งกนั และในด้านจํานวนชิน้
ต่อเดือนท่ีซือ้เสือ้ผ้าแฟชั่นสตรีผ่านทางสื่อออนไลน์เฟซบุ๊กแตกต่างกัน รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน
กิจกรรม ด้านความคิดเห็นและด้านความสนใจมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผ้าแฟชั่นสตรีผ่านทางสื่อออนไลน์เฟซบุ๊กในด้านจํานวนครัง้ และจํานวนชิน้ต่อเดือนท่ีซือ้เสือ้ผ้า
แฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือออนไลน์เฟซบุ๊ก โดยมีความสมัพันธ์ในระดบัค่อนข้างต่ําและตํ่าตามล ําดบั ส่
ประสมทางการตลาดบริการโดยรวมและรายด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ บุคลากร และกระบวนการ มี
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ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแฟชัน่สตรีผ่านทางส่ือออนไลน์เฟซบุ๊กในด้านจํานวนครัง้ต่อ
เดือนท่ีซือ้เสือ้ผ้าแฟชัน่ผา่นทางส่ือสงัคมออนไลน์เฟชบุ๊กในระดบัต่ํา 
 ภาคภมูิ วชัรขจร (2553: บทคดัย่อ) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซือ้ประกนัภยั
รถยนต์ผ่านช่องทางพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์  ผลการวิจัยพบว่า  ลูกค้าส่วนใหญ่อาศัยอยู่ ใน
กรุงเทพมหานคร เป็นเพศชาย อาย ุ30-39 ปี ระดบัการศกึษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 
รายได้ตอ่เดือนมากกว่า 20,000 บาท สถานภาพสมรสแล้ว และมีจํานวนสมาชิกในครัวเรือน 4 คน สว่น
ใหญ่ใช้รถยนต์ย่ีห้อโตโยต้า ประเภทรถยนต์นัง่ 4 ล้อ ประกนัภยัชัน้ 1 บริษัทท่ีซือ้ส่วนใหญ่คือ วิริยะ
ประกันภัย เดือนท่ีนิยมซือ้มากท่ีสุดคือ เดือนตุลาคม/พฤศจิกายน/ธันวาคม และจํานวนเงินท่ีซือ้
ประกนัภยัต่อครัง้ส่วนใหญ่ คือ 10,001-15,000 บาท ลกูค้ามีการตดัสินใจซือ้ในภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายด้านพบว่า มีการตดัสินใจซือ้อยู่ในระดบัมากทกุด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านข้อมลูสว่นตวัของลกูค้า ด้านการ
ให้บริการแบบเจาะจงบคุคล และด้านการชําระเงิน นอกจากนีล้กูค้าท่ีมีภมูิภาคท่ีอาศยั อาย ุรายได้ต่อ
เดือน สถานภาพการสมรสต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ด้านปัจจยัส่วนบคุคลของลกูค้าท่ี
ซือ้ประกนัภยัรถยนต์มีความสมัพนัธ์กนักบัปัจจยัแวดล้อมของลกูค้าท่ีซือ้ประกนัภยัรถยนต์ 
ชลดา วราวรรณ (2554) ได้ทําการศกึษาเร่ืองรูปแบบการดําเนินชีวิต และพฤติกรรมการเปิดรับส่ือทาง
อินเทอร์เน็ตของกลุ่มวยัรุ่นในเขตอําเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอาย ุ15 ปี รองลงมาคืออาย ุ17 ปีสว่นใหญ่รายได้เฉล่ียต่อ
เดือนต่ํากวา่ 3,000 บาท รองลงมามีรายได้เฉล่ีย 3,001-5,000 บาท ระดบัการศกึษาสว่นใหญ่อยู่ใน
ระดับมัธยมศึกษา รองลงมาคือ การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษา และ
รองลงมามีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน กลุม่รูปแบบการดําเนินชีวิตสามารถแบง่ได้เป็น 4 กลุม่ คือ 1) 
กลุม่ตามกระแส 2) กลุม่ไม่สนใจอนาคต 3) กลุม่มุ่งมัน่ ตัง้ใจและ 4) กลุม่ชอบบนัเทิง ผลการทดสอบ
พบว่า กลุ่มวยัรุ่นท่ีมีรูปแบบการดําเนินชีวิตแตกต่างกันมีความถ่ีในการเปิดรับส่ือทางอินเทอร์เน็ตท่ี
แตกต่างกัน และกลุ่มวยัรุ่นท่ีมีรูปแบบการดําเนินชีวิตแตกต่างกันมีระยะเวลาในการเปิดรับส่ือทาง
อินเทอร์เน็ตไมแ่ตกตา่งกนั 
 ฑีฆาย ุเชียงทา (2556) ได้ทําการศกึษาเร่ืองอิทธิพลของรูปแบบการดําเนินชีวิตผ่านส่ือสงัคม
ออนไลน์ ท่ีมีต่อการตดัสินใจซือ้บตัรแรบบิท ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศ
ชาย ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เกินคร่ึงหนึ่ง
ประกอบอาชีพพนักงานหรือลูกจ้างบริษัทเอกชน ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 20,001-
30,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบว่า ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ เพศ อาย ุระดบั
การศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีผลตอ่รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น ผลการทดสอบ
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สมมติฐานท่ี 2 พบว่า ลกัษณะทางประชากร เพศ อาย ุระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้บตัร แรบบิท สว่นอาชีพและรายได้ตอ่เดือนไม่มีความสมัพนัธ์ ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 
พบว่ารูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้บตัรแรบบิท ด้าน
กิจกรรมและความสนใจ สว่นด้านความคิดเห็นไม่มีผล ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 4 พบว่ารูปแบบการ
ดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น ไม่มีความสมัพันธ์กับส่ือออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้บัตร    
แรบบทิ 
 ปรัชญา หินศรีสวุรรณ (2555) ได้ทําการศกึษาเร่ืองรูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมการ
ใช้งานเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างอยู่
ในช่วงอาย ุ 18-24 ปี เป็นนกัศกึษาหญิงท่ีมีการใช้งานเครือข่ายสงัคมออนไลน์มากกว่านกัศกึษาชาย 
เป็นกลุม่ประชากรท่ีอยู่ในช่วง Generation M โดยการใช้จ่ายสว่นใหญ่อยู่ในระหว่าง 4,000-5,000 บาท
ต่อเดือน แหล่งท่ีมาของค่าใช้จ่ายมาจากบิดามารดา เป็นส่วนใหญ่ จากการศึกษายงัพบว่า อุปกรณ์
ส่ือสารท่ีนกัศกึษามีไว้ครอบครอง คือ โทรศพัท์มือถือ คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค และสมาร์ทโฟน/แท็บเล็ต โดย
มีแนวโน้มเพิ่มขึน้ในการครอบครองอปุกรณ์ส่ือสารและเทคโนโลยีท่ีสามารถเข้าใช้งานเครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ จากการศกึษาพฤติกรรมการใช้งานเครือข่ายสงัคมออนไลน์นกัศกึษามหาวิทยาลยัเชียงใหม ่
พบว่าสว่นใหญ่สว่นใหญ่ใช้งานเฟซบุ๊ก (Facebook) เป็นเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ใช้เพ่ือความบนัเทิง 
อพัเดทสถานะสว่นตวั ข้อมลูสว่นตวั รูปภาพ ใช้ในการพกัผอ่นเป็นงานอดเิรก ช่องทางท่ีเข้าใช้มากท่ีสดุ
และสะดวกท่ีสดุคือ ผ่านทางโทรศพัท์มือถือ/แท็บเล็ต ช่วงเวลาท่ีเข้าใช้มากท่ีสดุ คือช่วงดึก (19.00-
24.00) ระยะเวลาในการเข้าใช้ประมาณ 30 นาที และเข้าใช้ทกุวนั โดยแบ่งรูปแบบการดําเนินชีวิต
ออกเป็น 6 กลุม่คือ รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมุ่งเน้นด้านตนเองและครอบครัว รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ี
มุ่งเน้นด้านงานอดิเรกและการพกัผ่อน รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมุ่งเน้นด้านเทคโนโลยี/สารสนเทศ/
สนิค้า/บริการ รูปแบบการดําเนินชีวิต ท่ีมุง่เน้นด้านความบนัเทิง/ทนัสมยั/สงัคม รูปแบบการดําเนินชีวิต
ท่ีมุ่งเน้นด้านความงาม/สุขภาพ รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมุ่งเน้นด้านสาสนาและวัฒนธรรม พบว่า
นักศึกษาท่ีใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ส่วนใหญ่ มีรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมุ่งเน้นด้านตนเองและ
ครอบครัว เป็นรูปแบบท่ีแสดงให้เห็นถึงกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น เก่ียวกับความสมัพนัธ์ต่อ
ตนเองและครอบครัว 
 พรทิพย์ ดิสภานรัุตน์ (2552: บทคดัย่อ) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้กรมธรรม์ประกันภยัความเส่ียงภยัทุกชนิดของทรัพย์สินของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคท่ีเคยซือ้กรมธรรม์ประกันภัยความเส่ียงภัย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
สถานภาพโสด อาย ุ31-40 ปี การศกึษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้ตอ่
เดือนระหว่าง 15,000 – 25,000 บาท ผู้บริโภคมีความเห็นตอ่ระดบัการบริการด้านปัจจยัสว่นประสม
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ทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านสินค้า ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการบริการ อยู่ในระดบัดี ปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้กรมธรรม์ประกนัภยัความเส่ียง
ภยัทกุชนิดของทรัพย์สินของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ทิศทางเดียวกนั ในระดบัความสมัพนัธ์
คอ่นข้างต่ํา ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 วิราวรรณ ปัน้สกุล (2558: บทคดัย่อ) ได้ทําการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้ประกันภยัสขุภาพส่วนบุคคลผ่านช่องทางการตลาดทางโทรศพัท์ (Telemarketing) ของ
ประชาชนวยัทํางาน ผลการวิจยัพบว่า มีกลุ่มตวัอย่างท่ีตดัสินใจซือ้ประกนัภยัสขุภาพส่วนบุคคลผ่าน
ช่องทางการตลาดทางโทรศพัท์จํานวน 82 คน (ร้อยละ 22.2) และมีผู้ ท่ียงัไม่ตดัสินใจซือ้จํานวน 287 คน 
(ร้อยละ 77.8) กลุม่ตวัอยา่งท่ีให้ความสําคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด มีคะแนนเฉล่ียโดยรวม 
4.06 มิติด้านพนกังานขายมีคะแนนเฉล่ียสงูสดุ และมิติด้านราคามีคะแนนเฉล่ียต่ําสดุ ผลการทดสอ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส จํานวนบุตร/ธิดา อายุ อาชีพ ระดบั
การศกึษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัสขุภาพส่วนบุคคล
ผ่านช่องทางโทรศพัท์ และส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้ประกันภัยสุขภาพส่วนบุคคลผ่านช่องทางโทรศัพท์ ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
บุคลากร และด้านกระบวนการไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัสขุภาพส่วนบุคคลผ่าน
ช่องทางโทรศพัท์ ระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 



บทที่ 3 
วธีิการดาํเนินการศกึษาวจิัย 

 

 ในการศกึษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั
ของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ผู้ วิจยัได้การดําเนินการศึกษาตามขัน้ตอน เพ่ือให้ได้
ข้อมลู อ จากกลุม่ตวัอย่างและนําไปวิเคราะห์ด้วยวิธีทางสถิติตอ่ไป ซึง่ผู้วิจยัได้ดําเนินการศกึษาค้นคว้า
ตามขัน้ตอนตา่งๆ ดงัตอ่ไปนี ้
 1. การกําหนดประชากรและเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
 2. สร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
 4. การจดัทําข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู 
 5. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จํานวน 1,559 คน จากข้อมลูสถิติการรับประกันวินาศภยัจําแนกตาม
ช่องทางการขายตัง้แตปี่ 2557-2559 (ข้อมลูจากเว็บไซต์ www.oic.or.th ณ วนัท่ี 28 กมุภาพนัธ์ 2560)  
 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 
 พิจารณาเลือกกลุม่ตวัอย่างจากประชากรท่ีใช้ในการวิจยัซึง่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน จึง
ใช้สตูรการคํานวณของ ทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973, อ้างใน ธีรวฒุิ เอกะกลุ. 2543) กําหนดระดบั
ความเช่ือมัน่เท่ากบัร้อยละ 95 และระดบันยัสําคญั 0.05 ดงันี ้
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   เม่ือ  n  แทน จํานวนขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
    N  แทน จํานวนรวมของประชากรท่ีใช้ในการศกึษา 
    e  แทน คา่ความคลาดเคล่ือน (กําหนดให้ = 0.05) 
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 แทนคา่ในสตูรได้ดงันี ้
 

1,559  
N  = 

1 + (0.05) 2  
= 318.32  ≈ 319 คน  

 
 จากการคํานวณขนาดของกลุม่ตวัอย่างตามสตูรของ Taro Yamane ได้กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการ
วิจยัครัง้นี ้จํานวน 319 คน  
   
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 วิธีการสุม่ตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยการโพสต์ลิงค์ (Link) 
แบบสอบถามลงในเว็บไซต์ผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต ได้แก่ www.facebook.com , www.pantip.com 
รวมถึงผ่านช่องทาง line และ e-mail ซงึผู้ตอบแบบสอบถามสามารถคลิกลิงค์ (Link) ไปยงัหน้า
แบบสอบถามได้ทนัที และขอความกรุณาให้ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั
ผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม จนครบจํานวนท่ีต้องการ
ทัง้หมด 319 คน 
 
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 
 ในการวิจัยครัง้นีผู้้ วิจยัได้ทําการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย โดยการออกแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ่งส่วนหนึ่งได้สร้างขึน้จากการเก็บรวบรวมข้อมลู รวมถึงการศึกษาค้นคว้าแนวคิด
และทฤษฎีจากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัผู้วิจยั ทางผู้วิจยัได้แบ่งข้อมลูแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน 
เพ่ือให้ครอบคลมุข้อมลูท่ีต้องการในการประมวลผลการวิจยั ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม มี
ลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Response Question) โดยคําถามเป็นแบบ
เลือกตอบเพียงข้อเดียว (Multiple Choice Question) จํานวน 7 ข้อ ประกอบด้วย 
 ข้อท่ี 1. อาย ุแบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple Choice Question) ใช้ระดบั
การวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale) มีคําตอบให้เลือกดงันี ้
   1.1 ไมเ่กิน 30 ปี 
   1.2 31 - 35 ปี 
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   1.3 36 - 40 ปี 
   1.4 41 - 45 ปี 
   1.5 46 ปีขึน้ไป 
 ข้อท่ี 2. สถานภาพสมรส แบบสอบถามเป็นลักษณะคําถามแบบ (Multiple Choice 
Question) ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มีคําตอบให้เลือกดงันี ้
   2.1 โสด/ หยา่ร้าง/ หม้าย/ แยกกนัอยู ่
   2.2 สมรส/ อยูด้่วยกนั 
 ข้อท่ี 3. จํานวนสมาชิกในครอบครัว แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple 
Choice Question) ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มีคําตอบให้เลือกดงันี ้
   3.1 1 คน 
   3.2 2 - 3 คน 
   3.3 4 - 5 คน 
   3.4 5 คนขึน้ไป 
 ข้อท่ี 4. อาชีพ แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple Choice Question ใช้ระดบัการ
วดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มีคําตอบให้เลือกดงันี ้
   4.1 ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
   4.2 พนกังานบริษัทเอกชน 
   4.3 ประกอบธรุกิจสว่นตวั 
   4.4 อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ.......................... 
 ข้อท่ี 5. รายได้ตอ่เดือน แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple Choice Question) ใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale) มีคําตอบให้เลือกดงันี ้
   5.1 ไมเ่กิน 30,000 บาท 
   5.2 30,000 – 39,999 บาท 
   5.3 40,000 – 49,999 บาท 
   5.4 50,000 – 59,999 บาท 
   5.5 60,000 บาทขึน้ไป 
 ข้อท่ี 6. ลกัษณะของบ้านท่ีท่านครอบครอง แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple 
Choice Question ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มีคําตอบให้เลือกดงันี ้
   6.1 บ้านเด่ียว 
   6.2 ทาวน์เฮ้าส์ / บ้านแฝด 
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   6.3 อาคารพาณิชย์ 
   6.4 ห้องชดุ / คอนโดมิเนียม 
 ข้อท่ี 7. โครงสร้างของบ้านท่ีท่านครอบครอง แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ 
(Multiple Choice Question ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) มีคําตอบให้
เลือกดงันี ้
   7.1 ปนู 
   7.2 ปนูผสมไม้ 
   7.3 ไม้  
   7.4 อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ............................. 
 
 ส่วนที่ 2 คําถามเก่ียวกบัปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ โดยแบง่คําถามออกเป็น 
7 ด้าน รวมคําถามทัง้หมด 30 ข้อ ดงันี ้
 ด้านผลติภณัฑ์       จํานวน 5 ข้อ  
 ด้านราคา        จํานวน 2 ข้อ  
 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย     จํานวน 5 ข้อ 
 ด้านการสง่เสริมการตลาด    จํานวน 4 ข้อ 
 ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ให้บริการ  จํานวน 5 ข้อ 
 ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ  จํานวน 5 ข้อ 
 ด้านกระบวนการ      จํานวน 4 ข้อ 
 
 ซึง่ลกัษณะคําถามเป็นแบบอตัราสว่นประเมินคา่ (Rating Scale) ซึง่บง่บอกระดบัความสําคญั
ของผู้บริโภค โดยจําแนกเป็น 5 ระดบั อตัราส่วนนีจ้ดัเป็นการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) มีเกณฑ์การให้คะแนน โดยการคํานวณหาอนัตรภาคชัน้ เพ่ือการแปลผลคะแนนในแต่ละช่วง
ประกอบด้วย 
 มากท่ีสดุ เกณฑ์ในการให้คะแนน 5 คะแนน 
 มาก  เกณฑ์ในการให้คะแนน 4 คะแนน 
 ปานกลาง เกณฑ์ในการให้คะแนน 3 คะแนน 
 น้อย  เกณฑ์ในการให้คะแนน 2 คะแนน 
 น้อยท่ีสดุ เกณฑ์ในการให้คะแนน 1 คะแนน 
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 การกําหนดเกณฑ์ของคา่เฉล่ียในการอภิปรายผลการสาํรวจ โดยใช้สตูรการคํานวณความ
กว้างของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2548: 149) 
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

  = 
5  

= 0.80  
 

 จากเกณฑ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัสามารถแปลความหมายระดบัคะแนนได้ดงันี ้
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 4.21 –5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 3.41 –4.20 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 2.61 –3.40 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 1.81 –2.60 หมายถงึ ผู้บริโภคให้ความสําคญัในระดบัน้อย 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 1.00 –1.80 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสําคญัในระดบัน้อยท่ีสดุ 
  
 แต่เน่ืองจากข้อมูลกลุ่มตัวอย่างมีการกระจุกตัวอยู่มาก ดังนัน้ในการทดสอบสมมติฐาน 
ผู้วิจยัจงึดําเนินการจดักลุม่ตวัอยา่งใหม ่เพ่ือลดปัญหาการไมก่ระจายตวัของข้อมลู และปรับเกณฑ์การ
ให้คะแนนคา่เฉลี่ยในแตล่ะระดบัโดยใช้สตูรการคํานวณความกว้างของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) 
ดงันี ้
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

  = 
3  

= 1.33  
 

 จากเกณฑ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัสามารถแปลความหมายระดบัคะแนนได้ดงันี ้
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 1.00 – 2.33 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสําคญัในระดบัน้อย 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 2.34 – 3.67 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 3.68 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 
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 ส่วนที่ 3 คําถามเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยแบง่คําถามออกเป็น 3 ด้าน รวม
คําถามทัง้หมด 23 ข้อดงันี ้
 ด้านกิจกรรม   จํานวน 10 ข้อ แบง่ออกเป็น 

- งานอดเิรก    จํานวน 6 ข้อ 
- การซือ้สนิค้า  จํานวน 4 ข้อ 

 ด้านความสนใจ  จํานวน 7 ข้อ 
  ด้านความคดิเห็น จํานวน 6 ข้อ 
 
 ซึง่ลกัษณะคําถามเป็นแบบอตัราสว่นประเมินคา่ (Rating Scale) ซึง่บง่บอกระดบัความคิดเห็น
ของผู้บริโภค โดยจําแนกเป็น 5 ระดบั อตัราส่วนนีจ้ดัเป็นการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) มีเกณฑ์การให้คะแนน โดยการคํานวณหาอนัตรภาคชัน้ เพ่ือการแปลผลคะแนนในแต่ละช่วง
ประกอบด้วย 
  
 ด้านกิจกรรม 
 ปฏิบตัเิป็นประจํา  เกณฑ์ในการให้คะแนน 5 คะแนน 
 ปฏิบตับิอ่ยครัง้  เกณฑ์ในการให้คะแนน 4 คะแนน 
 ปฏิบตับิางครัง้   เกณฑ์ในการให้คะแนน 3 คะแนน 
 ปฏิบตันิานครัง้  เกณฑ์ในการให้คะแนน 2 คะแนน 
 ไมเ่คยปฏิบตั ิ   เกณฑ์ในการให้คะแนน 1 คะแนน 
 
 การกําหนดเกณฑ์ของค่าเฉลี่ยในการอภิปรายผลการสํารวจ โดยใช้สตูรการคํานวณความกว้าง
ของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2548: 149) 
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

  = 
5  

= 0.80  
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 จากเกณฑ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัสามารถแปลความหมายระดบัคะแนนได้ดงันี ้
 ค่าเฉล่ียระหว่าง 4.21 –5.00 หมายถึง ผู้บริโภคปฏิบตัิรูปแบบการดําเนินชีวิตด้านกิจกรรมใน
ระดบัมากท่ีสดุ 
 ค่าเฉล่ียระหว่าง 3.41 –4.20 หมายถึง ผู้บริโภคปฏิบตัิรูปแบบการดําเนินชีวิตด้านกิจกรรมใน
ระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ียระหว่าง 2.61 –3.40 หมายถึง ผู้บริโภคปฏิบตัิรูปแบบการดําเนินชีวิตด้านกิจกรรมใน
ระดบัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ียระหว่าง 1.81–2.60 หมายถึง ผู้บริโภคปฏิบตัิรูปแบบการดําเนินชีวิตด้านกิจกรรมใน
ระดบัน้อย 
 ค่าเฉล่ียระหว่าง 1.00 –1.80 หมายถึง ผู้บริโภคปฏิบตัิรูปแบบการดําเนินชีวิตด้านกิจกรรมใน
ระดบัน้อยท่ีสดุ 
 
 แต่เน่ืองจากข้อมูลกลุ่มตัวอย่างมีการกระจุกตัวอยู่มาก ดังนัน้ในการทดสอบสมมติฐาน 
ผู้วิจยัจงึดําเนินการจดักลุม่ตวัอยา่งใหม ่เพ่ือลดปัญหาการไมก่ระจายตวัของข้อมลู และปรับเกณฑ์การ
ให้คะแนนคา่เฉลี่ยในแตล่ะระดบัโดยใช้สตูรการคํานวณความกว้างของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) 
ดงันี ้
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

  = 
3  

= 1.33  
 
 จากเกณฑ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัสามารถแปลความหมายระดบัคะแนนได้ดงันี ้
 คา่เฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 2.33 หมายถึง ผู้บริโภคปฏิบตัิรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม
ในระดบัน้อย  
 คา่เฉลี่ยระหว่าง 2.34 – 3.67 หมายถึง ผู้บริโภคปฏิบตัิรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม
ในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลี่ยระหว่าง 3.68 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคปฏิบตัิรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม
ในระดบัมาก 
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 ด้านความสนใจ 
 มากท่ีสดุ เกณฑ์ในการให้คะแนน 5 คะแนน 
 มาก  เกณฑ์ในการให้คะแนน 4 คะแนน 
 ปานกลาง เกณฑ์ในการให้คะแนน 3 คะแนน 
 น้อย  เกณฑ์ในการให้คะแนน 2 คะแนน 
 น้อยท่ีสดุ เกณฑ์ในการให้คะแนน 1 คะแนน 
 
 การกําหนดเกณฑ์ของค่าเฉลี่ยในการอภิปรายผลการสํารวจ โดยใช้สตูรการคํานวณความกว้าง
ของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2548: 149) 
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

  = 
5  

= 0.80  
 

 จากเกณฑ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัสามารถแปลความหมายระดบัคะแนนได้ดงันี ้
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 4.21 –5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสนใจในระดบัมากท่ีสดุ 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 3.41 –4.20 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสนใจในระดบัมาก 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 2.61 –3.40 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสนใจในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉล่ียระหวา่ง 1.81 –2.60 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสนใจในระดบัน้อย 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 1.00 –1.80 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสนใจในระดบัน้อยท่ีสดุ   
 

 แต่เน่ืองจากข้อมูลกลุ่มตัวอย่างมีการกระจุกตัวอยู่มาก ดังนัน้ในการทดสอบสมมติฐาน 
ผู้วิจยัจงึดําเนินการจดักลุม่ตวัอยา่งใหม ่เพ่ือลดปัญหาการไมก่ระจายตวัของข้อมลู และปรับเกณฑ์การ
ให้คะแนนคา่เฉลี่ยในแตล่ะระดบัโดยใช้สตูรการคํานวณความกว้างของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) 
ดงันี ้
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

  = 
3  

= 1.33  
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 จากเกณฑ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัสามารถแปลความหมายระดบัคะแนนได้ดงันี ้
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 1.00 – 2.33 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสนใจในระดบัน้อย 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 2.34 – 3.67 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสนใจในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 3.68 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความสนใจในระดบัมาก 
 
 ด้านความคดิเหน็ 
 เห็นด้วยอยา่งยิ่ง  เกณฑ์ในการให้คะแนน 5 คะแนน 
 เห็นด้วย   เกณฑ์ในการให้คะแนน 4 คะแนน 
 ไมแ่น่ใจ   เกณฑ์ในการให้คะแนน 3 คะแนน 
 ไมเ่ห็นด้วย   เกณฑ์ในการให้คะแนน 2 คะแนน 
 ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง เกณฑ์ในการให้คะแนน 1 คะแนน 
 
 การกําหนดเกณฑ์ของค่าเฉลี่ยในการอภิปรายผลการสํารวจ โดยใช้สตูรการคํานวณความกว้าง
ของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2548: 149) 
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

  = 
5  

= 0.80  
 
 จากเกณฑ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัสามารถแปลความหมายระดบัคะแนนได้ดงันี ้
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 4.21 –5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความคดิเห็นในระดบัดีมาก 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 3.41 –4.20 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความคดิเห็นในระดบัดี 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 2.61 –3.40 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความคดิเห็นในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 1.81 –2.60 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความคดิเห็นในระดบัไมดี่ 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 1.00 –1.10 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความคดิเห็นในระดบัไมดี่อยา่งมาก 
 
 แตเ่น่ืองจากข้อมลูมีการกระจกุตวัของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้วิจยัจงึได้มีการจดักลุม่ใหม ่
เพ่ือลดปัญหาการไม่กระจายตวัของข้อมลู และปรับเกณฑ์การให้คะแนนคา่เฉลี่ยในแตล่ะระดบัโดยใช้
สตูรการคํานวณความกว้างของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ดงันี ้
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ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 – 1  

  = 
3  

= 1.33  
 
 จากเกณฑ์ดงักลา่ว ผู้วิจยัสามารถแปลความหมายระดบัคะแนนได้ดงันี ้
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 1.00 – 2.33 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความคดิเห็นในระดบัน้อย 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 2.34 – 3.67 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความคดิเห็นในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลี่ยระหวา่ง 3.68 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความคดิเห็นในระดบัมาก 
 
 ส่วนที่ 4 คําถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั
ของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นคําถามปลายปิด (Close-ended Response 
Question) แบบเลือกตอบเพียงข้อเดียว (Multiple Choice Question) จํานวน 2 ข้อ ประกอบด้วย 
 ข้อท่ี 1  ท่านซือ้ประกนัภยัอคัคีภยับ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เพราะ
สาเหตใุด 
   1.1 ลดคา่ใช้จา่ยอนัเน่ืองจากเหตกุารณ์ไมค่าดคดิท่ีอาจเกิดขึน้ตอ่ทรัพย์สนิ 
   1.2 บ้านท่ีอยูอ่าศยัและทรัพย์สนิภายในบ้านมีมลูคา่สงูมาก 
   1.3 ความกงัวลในการซอ่มแซมหรือสร้างท่ีอยูใ่หม ่กรณีเกิดความเสียหาย 
   1.4 อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ.......................... 
 ข้อท่ี 2 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยบ้านอยู่อาศัยผ่านช่องทาง
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์มากท่ีสดุคือใคร 
   2.1 ตวัท่านเอง 
   2.2 ครอบครัว 
   2.3 เพ่ือน 
   2.4 อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ.......................... 
 
 ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือวิจัย 
 ผู้วิจยัได้ดําเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ดงันี ้
 1. ศกึษาวิธีสร้างแบบสอบถามจากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตา่ง  ๆเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสอบถามโดยให้ครอบคลมุเนือ้หาตามกรอบแนวคดิของการวิจยั 
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 2. กําหนดประเด็นข้อคําถามท่ีได้จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและข้อมลูตา่ง ๆ ในข้อท่ี 1 
จากนัน้จงึกําหนดเป็นข้อคําถาม 
 3. นําข้อมลูท่ีได้มาสร้างแบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 
 
 วิธีการหาคุณภาพเคร่ืองมือ 
 การหาคณุภาพของเคร่ืองมือ ผู้วิจยัดําเนินการดงันี ้
 1.  ความตรงตามเนือ้หา (Content Validity) นําแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้เสนอต่อ
อาจารย์ท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกต้องของเนือ้หาและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม จากนัน้จึงนํามา
ปรับปรุงแก้ไขให้ถกูต้อง 
 2.  ความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ (Reliability) ผู้วิจยันําแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุงแล้ว
นําไปทดลองใช้ (Try out) กบัผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 30 คน คือ กลุม่ตวัอย่างท่ีเคยซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยใช้วิธีการเก็บข้อมลูแบบออนไลน์ (Google Docs) ซึง่
เป็นโปรแกรมประยุกต์บนเว็บไซต์ท่ีสามารถสร้างเอกสาร แก้ไข จัดเก็บแบบออนไลน์ และสามารถ
เข้าถึงเอกสารได้จากคอมพิวเตอร์ทกุครัง้ท่ีมีการเช่ือมตอ่อินเทอร์เน็ตและคํานวณหาคา่ความเท่ียงโดย
สมัประสิทธิแอลฟ่า ์ (α-Coefficient) ของครอนบคั ผลลพัธ์ค่าแอลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัความคงท่ี
ของแบบสอบถาม โดยจะมีคา่ระหว่าง 0 < α < 1 คา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 มากแสดงว่ามีความเช่ือมัน่สงู 
(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2550) ซึง่จากคําถามทัง้หมด เม่ือพิจารณาคา่ความเช่ือมัน่ (Reliability) ได้ค่า
ความเช่ือมัน่ดงันี ้  
  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์     เท่ากบั 0.856 
   ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านราคา      เท่ากบั 0.816 
  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจําหน่าย   เท่ากบั 0.801 
   ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด  เท่ากบั 0.740 
   ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ให้บริการ   เท่ากบั 0.866 
   ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะ  เท่ากบั 0.867 
   ทางกายภาพ 
   ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ    เท่ากบั 0.878 
  รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก)    เท่ากบั 0.756 
  รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สนิค้า)    เท่ากบั 0.723 
   รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ     เท่ากบั 0.731 
   รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคดิเห็น     เท่ากบั 0.731 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 การศกึษาวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์โดยแบง่ลกัษณะของการเก็บรวบรวมข้อมลูเป็น 2 ลกัษณะคือ 
 1. แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data) เป็นข้อมลูท่ีผู้วิจยัได้จากการเก็บรวบรวมข้อมลูจาก
การตอบแบบสอบถามของกลุม่ตวัอยา่ง จํานวน 319 คน 
 2. แหล่งข้อมลูทุติยภมูิ (Secondary Data) เป็นขัน้ตอนการเก็บรวบรวมข้อมลู เพ่ือใช้
ประกอบการกําหนดแนวคิดในการวิจยั (Conceptual Framework) ครัง้นีแ้ละใช้อ้างอิง (Reference) 
ในการเขียนรายงานผลการวิจยั (Research Report) ดงันี ้บทความ หนงัสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ 
ข้อมลูจากอินเทอร์เน็ตและรายงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตา่งๆ 
 
4. การจัดทาํข้อมลและการวเิคราะห์ข้อมลู ู  
 การจัดทาํข้อมลู  
 หลังจากการรวบรวมข้อมูลครบถ้วนแล้ว  ผู้ วิจัยได้กําหนดการวิ เคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีรวบรวมได้มาดําเนินการตามขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้
 1.  การตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้วิจยัตรวจสอบความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม
และแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถกูต้องสมบรูณ์เรียบร้อยแล้วมาลงรหสัสําหรับ
ประมวลข้อมลูด้วยคอมพิวเตอร์ 
 3. การประมวลผลข้อมลู (Processing) นําแบบสอบถามท่ีลงรหสัเรียบร้อยแล้วมาบนัทึกลง
ในคอมพิวเตอร์และประมวลผลข้อมลูโดยใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for 
Social Science) เพ่ือวิเคราะห์ข้อมลูตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 
 การวิเคราะห์ข้อมลู  
 การศกึษาค้นคว้าในครัง้นี ้ผู้วิจยัได้วิเคราะห์ข้อมลูโดยดําเนินการตามลําดบัดงันี ้
  1. การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการวิเคราะห์ข้อมลู
เชิงพรรณนาจะใช้สถิติ ค่าความถ่ี (Frequency) คา่ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เพ่ืออธิบายกลุม่ตวัแปรท่ีศกึษา 
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 2. การวิเคราะห์สถติเิชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ในการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุาน

จะใช้สถิต ิ Chi-Square (χ2-test) และวิเคราะห์ทางสถิตด้ิวยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิต ิเพ่ือทดสอบสมมตฐิานข้อท่ี 1, 2 และ 3 
 
5. สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู  
 1.  การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพ่ืออธิบายลกัษณะ
ของกลุม่ตวัอยา่ง ดงันี ้
  1.1  คา่ร้อยละเพ่ือใช้ในการอธิบายลกัษณะข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สตูร
ดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2558) 
 

     
 
   เม่ือ    แทน คา่ร้อยละหรือเปอร์เซน็ต์ 
      แทน ความถ่ีท่ีสํารวจได้ 
     n แทน จํานวนความถ่ีทัง้หมดหรือจํานวนกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.2  คา่คะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใช้แปลความหมายของข้อมลูในด้านตา่งๆโดยใช้สตูร
ดงันี ้ (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2558) 
 

     
 
   เม่ือ     แทน คา่คะแนนเฉล่ีย 
      แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
     n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.3 คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใช้แปลความหมายของข้อมลูในด้าน
ตา่งๆ โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2558) 
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   เม่ือ  S.D.  แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
      แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกกําลงัสอง 
             แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง 
     n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 

 2.  การหาค่าความเช่ือม่ันของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใช้วิธีหาคา่
สมัประสทิธิอลัฟ่า ์ (  -Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2558) 
 

    
 
   โดยท่ี      แทน คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
           แทน จํานวนคําถาม 
   แทน คา่เฉลี่ยของความแปรปรวนร่วมระหวา่งคําถามตา่งๆ 
   แทน คา่เฉลี่ยของคา่แปรปรวนของคําถาม 
 
 3.  การวิเคราะห์ข้อมลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน ู (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมติฐาน ในการวิจยั เพ่ือสรุปผลอ้างอิงไปยงัประชากรของการศกึษาครัง้นี ้จะใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 
95% ดงันี ้โดยสถิตท่ีิใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน มีดงัตอ่ไปนี ้
  3.1  สถิติทดสอบเพียร์สนัไค-สแควร์ (Pearson’s Chi-Square: 2 –test) ใช้ในการ
ทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวั โดยจดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 
สําหรับข้อมลูท่ีอยู่ในรูปของความถ่ี สดัสว่น ร้อยละและตวัแปรแตล่ะตวั แบง่กลุม่ย่อยๆ ตัง้แต ่2 กลุ่ม
ขึน้ไป โดยมีสตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2558)  
     

    
 




r

i

c

j ij

ijij

E

EO

1 1

2
2 )(

  

 
   เม่ือ  χ

2   แทน คา่สถิตขิองการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square Test) 
     Oij   แทน ความถ่ีท่ีได้จากข้อมลูแถวท่ี i และคอมลมัน์ท่ี j  
     Eij   แทน ความถ่ีท่ีได้จากข้อมลูแถวท่ี i และคอมลมัน์ท่ี j  
     R   แทน จํานวนกลุม่ของตวัแปรด้านแถว 
     C   แทน จํานวนกลุม่ของตวัแปรด้านคอลมัน์ 
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(ผลรวมของความถีแ่ถวที ่i) x (ผลรวมของความถีค่อลมัภท์ี ่j  
ซึง่  Eij แทน  

ผลรวมของความถีท่ ัง้หมด  
 
   สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ผู้ วิจัยใช้การทดสอบความเป็นอิสระต่อกัน 
(Pearson’s Chi-Square) ทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0 ) เม่ือคา่ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิมีคา่น้อยกวา่ 0.05 
   เม่ือพบว่าตวัแปรมีความสมัพนัธ์ จะทําการทดสอบขนาดความสมัพนัธ์ต่อไปโดย
สถิติท่ีใช้วัดระดับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ท่ีเป็นข้อมูลชนิดสเกลนาม
บญัญตั ิ(Nominal) 
 

      

 

   โดยท่ี  Cramer’s V  แทน สมัประสทิธิ ์ Cramer’s V 
     

2   แทน คา่สถิตขิองการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square Test) 
    n   แทน ขนาดตวัอยา่ง 
    t   แทน จํานวนแถวหรือจํานวนสดมภ์ท่ีมีคา่น้อย 
 
 ซึง่ Cramer’s V สามารถแปลผล ได้ดงันี ้
 คา่ V = 0 หมายถงึ ตวัแปร 2 ตวัแปร ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั 
 คา่ V = 0.01- 0.25 หมายถึง ตวัแปร 2 ตวัแปร มีความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา 
 คา่ V = 0.26 - 0.55 หมายถงึ ตวัแปร 2 ตวัแปร มีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง 
 คา่ V = 056 – 0.75 หมายถงึ ตวัแปร 2 ตวัแปร มีความสมัพนัธ์กนัสงู 
 คา่ V = 0.76 - 0.99 หมายถงึ ตวัแปร 2 ตวัแปร มีความสมัพนัธ์กนัสงูมาก 
 คา่ V = 1   หมายถึง ตวัแปร 2 ตวัแปร มีความสมัพนัธ์กนัอยา่งสมบรูณ์แบบ 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมลู  

 
 การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์” โดยการวิเคราะห์ข้อมลูและการ
แปลผลความหมายของผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ วิจัยได้กําหนดสญัลกัษณ์และอกัษรย่อท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้
 
สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู  
 n   แทน จํานวนกลุม่ตวัอยา่ง 
   แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 
 %  แทน คา่ร้อยละ (Percent) 
 S.D. แทน สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 
2   แทน คา่สถิต ิChi-Square 

 Sig. แทน ระดบันยัสําคญัทางสถิตจิากการทดสอบ  
 H0   แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1   แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *   แทน นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 **  แทน นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมลู  
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลู ผู้ วิจยัได้นําเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยั 
โดยแบง่การนําเสนอออกเป็น 2 สว่น ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลเชงิพรรณนาู  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต  
 ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัข้อมลูด้านพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลู เชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน  
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อาย ุ
สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง และ
โครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับ
บ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ 
ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก, 
การซือ้สินค้า) ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ผลการวเิคราะห์ข้อมลู  
 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลเชงิพรรณนาู  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จําแนกตาม อาย ุสถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ลกัษณะของบ้าน
ท่ีครอบครอง และโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง โดยนําเสนอในรูปของความถ่ี (Frequency) และ
ร้อยละ (Percentage)  
 

ตาราง 1 แสดงความถ่ีและร้อยละเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
1. อายุ   

ไมเ่กิน 30 ปี 31 9.7 
31 – 35 ปี 82 25.7 
36 – 40 ปี 76 23.8 
41 – 45 ปี 60 18.8 
46 ปีขึน้ไป 70 21.9 

รวม 319  100.0 
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ตาราง 1  (ตอ่) 
 

 
 
 
 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
2. สถานภาพ   

โสด / หยา่ร้าง / หม้าย / แยกกนัอยู ่ 157 49.2 
สมรส / อยูด้่วยกนั 162 50.8 

รวม 319  100.0 
3. จาํนวนสมาชิกในครอบครัว   

1 คน 8 2.5 
2 – 3 คน 153 48.0 
4 – 5 คน 116 36.4 
5 คนขึน้ไป 42 13.2 

รวม 319  100.0 
5. อาชีพ   

ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 73 22.9 
พนกังานบริษัทเอกชน 223 69.9 
ประกอบธุรกิจสว่นตวั 23 7.2 

รวม 319  100.0 
5. รายได้เฉล่ียต่อเดอืน   

ไมเ่กิน 30,000 บาท 44 13.8 
30,000 – 39,999 บาท 97 30.4 
40,000 – 49,999 บาท 79 24.8 
50,000 – 59,999 บาท 48 15.0 
60,000 บาทขึน้ไป 51 16.0 

รวม 319  100.0 
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ตาราง 1  (ตอ่) 
 

 
 ผลจากตาราง 1 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามซึง่ใช้เป็นกลุม่ตวัอย่างในการศกึษาครัง้นีจํ้านวน 319 คน โดยจําแนกตามตวัแปร
ได้ดงันี ้
 อายุ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอายรุะหว่าง 31 – 35 ปี จํานวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.7 รองลงมามีอายรุะหว่าง 36 – 40 ปี จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 อายรุะหว่าง 46 ปีขึน้ไป 
จํานวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 21.9 อายรุะหว่าง 41 – 45 ปี จํานวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 และ
อายไุมเ่กิน 30 ปี จํานวน 31 คน คดิเป็นร้อยละ 9.7 ตามลําดบั 
 สถานภาพสมรส ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพสมรส / อยูด้่วยกนั จํานวน 162 
คน คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาคือ สถานภาพโสด / หย่าร้าง / หม้าย / แยกกนัอยู่ จํานวน 157 คน 
คดิเป็นร้อยละ 49.2 ตามลําดบั 
 จํานวนสมาชิกในครอบครัว ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
2-3 คนจํานวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 รองลงมาคือ จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน จํานวน 
116 คน คิดเป็นร้อยละ 36.4 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 คนขึน้ไป จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.1 และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1 คน จํานวน 8 คน คดิเป็นร้อยละ 2.5 ตามลําดบั 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
6. ลักษณะของบ้านที่ครอบครอง   

บ้านเด่ียว 161 50.5 
ทาวน์เฮ้าส์ / บ้านแฝด 94 29.5 
อาคารพาณิชย์ 28 8.8 
ห้องชดุ / คอนโดมิเนียม 36 11.3 

รวม 319  100.0 
7. โครงสร้างของบ้านที่ครอบครอง   

ปนู 281 88.1 
ปนูผสมไม้ 33 10.3 
ไม้ 5 1.6 

 รวม 319 100.0 
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 อาชีพ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 223 คน คิดเป็น
ร้อยละ 69.9 รองลงมาคือ อาชีพข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 22.9 
และมีอาชีพประกอบธุรกิจสว่นตวั จํานวน 23 คน คดิเป็นร้อยละ 7.2 ตามลําดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,000 – 
39,999 บาท จํานวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 รองลงมามีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 40,000 – 49,999 
บาท จํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 60,000 บาทขึน้ไป จํานวน 51 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.0 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 50,000 – 59,999 บาท จํานวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 15.0 และ
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ไมเ่กิน 30,000 บาท จํานวน 44 คน คดิเป็นร้อยละ 13.8 ตามลําดบั 
 ลักษณะของบ้านที่ครอบครอง ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลักษณะของบ้านท่ี
ครอบครอง คือ บ้านเด่ียว จํานวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาคือ ทาวน์เฮ้าส์ / บ้านแฝด 
จํานวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 ห้องชดุ / คอนโดมิเนียม จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และ 
อาคารพาณิชย์ จํานวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ 8.8 ตามลําดบั 
 โครงสร้างของบ้านที่ครอบครอง ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่โครงสร้างของบ้านท่ี
ครอบครองสร้างจากปนู จํานวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 88.1 รองลงมาคือ ปนูผสมไม้ จํานวน 33 คน 
คดิเป็นร้อยละ 10.3 และไม้ จํานวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 1.6 ตามลําดบั 
 
  ตอนที่ 2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ ด้านการสร้างและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ โดยนําเสนอในรูปของค่าเฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 
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ตาราง 2  แสดงคา่เฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด 
ด้านบุคคลหรือพนักงานผู้ ให้บริการ ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  S.D. 
ระดบั

ความสาํคัญ 
1. ด้านผลติภณัฑ์ 4.37 .406 มากท่ีสดุ 
2. ด้านราคา 4.43 .568 มากท่ีสดุ 
3. ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย 4.35 .440 มากท่ีสดุ 
4. ด้านการสง่เสริมการตลาด 4.18 .519 มาก 
5. ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ให้บริการ 4.41 .474 มากท่ีสดุ 
6. ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.26 .529 มากท่ีสดุ 
7. ด้านกระบวนการ 4.39 .456 มากท่ีสดุ 

รวม 4.34 .340 มากท่ีสดุ 

 
 ผลจากตาราง 2 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.34 อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดด้านท่ีมีคา่เฉลี่ยมากท่ีสดุ คือ ด้านราคา มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.43 รองลงมาคือ ด้านบคุคลหรือ
พนกังานผู้ให้บริการ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.41 ด้านกระบวนการ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.39 ด้านผลิตภณัฑ์ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 ด้านการสร้างและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 และด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 
ตามลําดบั 
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ตาราง 3 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง 
     การตลาด ด้านผลติภณัฑ์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์  S.D. 
ระดบั

ความสาํคัญ 
1. ช่ือเสียง ประวตั ิและความมัน่คงของบริษัท 4.53 .565 มากท่ีสดุ 
2. แบบประกนัภยัมีให้เลือกหลากหลาย 4.19 .643 มาก 
3. เนือ้หาข้อความในเว็บไซต์มีความชดัเจน เข้าใจง่าย 4.31 .606 มากท่ีสดุ 
4. เอกสารประกอบกรมธรรม์แสดงเง่ือนไข ความคุ้มครอง 
    และข้อยกเว้นอยา่งละเอียด 

4.34 .632 มากท่ีสดุ 

5. ความสะดวกในการทําประกนัภยั 4.46 .591 มากท่ีสดุ 
รวม 4.37 .406 มากท่ีสดุ 

 
 ผลจากตาราง 3 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.37 อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็น
ได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสดุ คือ ช่ือเสียง ประวตัิ และ
ความมัน่คงของบริษัท มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.53 รองลงมาคือ ความสะดวกในการทําประกันภยั มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.46 เอกสารประกอบกรมธรรม์แสดงเง่ือนไข ความคุ้มครอง และข้อยกเว้นอย่าง
ละเอียด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 เนือ้หาข้อความในเว็บไซต์มีความชดัเจน เข้าใจง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.31 และแบบประกนัภยัมีให้เลือกหลากหลาย มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.19 ตามลําดบั 
 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง 
     การตลาด ด้านราคา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา  S.D. 
ระดบั

ความสาํคัญ 
1. ความคุ้มคา่ของคา่เบีย้ประกนัภยั 4.42 .624 มากท่ีสดุ 
2. อตัราคา่เบีย้ประกนัภยัมีความเหมาะสมกบัความ 
    คุ้มครองท่ีได้รับ 

4.44 .679 มากท่ีสดุ 

รวม 4.43 .568 มากท่ีสดุ 
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 ผลจากตาราง  4   แสดงคา่เฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสดุ คือ อตัราค่าเบีย้ประกนัภยัมีความเหมาะสมกบัความคุ้มครองท่ี
ได้รับ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.44 รองลงมาคือ ความคุ้มคา่ของคา่เบีย้ประกนัภยัมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.42 ตามลําดบั 
 
ตาราง 5 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง 
      การตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย  S.D. 

ระดบั
ความสาํคัญ 

1. มีความสะดวกสบาย ง่ายตอ่การใช้บริการ 4.38 .607 มากท่ีสดุ 
2. มีความรวดเร็วในการให้บริการ 4.41 .602 มากท่ีสดุ 
3. เป็นช่องทางท่ีสามารถให้บริการได้อยา่งครบทกุ

กระบวนการซือ้ประกนัภยั 
4.36 .597 มากท่ีสดุ 

4. สามารถให้บริการได้ตลอด 24 ชม. โดยไมจํ่ากดัเวลาและ
สถานท่ี 

4.30 .675 มากท่ีสดุ 

5. มีบริการจดัสง่กรมธรรม์ถงึท่ีบ้านหรือสถานท่ีทํางาน 4.33 .631 มากท่ีสดุ 
รวม 4.35 .440 มากท่ีสดุ 

 
 ผลจากตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.35 อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ เม่ือพิจารณาแต่
ละด้านจะเห็นได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสดุ คือ มีความรวดเร็วในการให้บริการ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.41 รองลงมาคือ มีความสะดวกสบาย งา่ย
ต่อการใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.38 เป็นช่องทางท่ีสามารถให้บริการได้อย่างครบทกุกระบวนการ
ซือ้ประกนัภยั มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.36 มีบริการจดัส่งกรมธรรม์ถึงท่ีบ้านหรือสถานท่ีทํางาน มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.33 และสามารถให้บริการได้ตลอด 24 ชม. โดยไม่จํากดัเวลาและสถานท่ี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.30 ตามลําดบั 
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ตาราง 6 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง 
     การตลาด ด้านการสง่เสริมการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D. 

ระดบั
ความสาํคัญ 

1. โฆษณาผา่นทางส่ืออินเทอร์เน็ต เชน่ Search Engine 
หรือ Banner ตามเว็บไซต์ 

4.03 .641 มาก 

2. การแจ้งขา่วสารให้แก่ผู้ ทําประกนัภยัผา่นอีเมล์  
เฟซบุ๊ก หรือส่ือออนไลน์ 

4.13 .694 มาก 

3. มีการสง่เสริมการขายร่วมกบับตัรเครดติ 4.24 .803 มากท่ีสดุ 
4. มีเง่ือนไขสง่เสริมการขายทีนา่สนใจ เชน่ ผอ่นชําระ 0% 4 
เดือน 

4.30 .802 มากท่ีสดุ 

รวม 4.18 .519 มาก 

 
ผลจากตาราง 6 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านการสง่เสริมการตลาด มีคา่เฉล่ีย เท่ากบั 4.18 อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้
ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสดุ คือ มีเง่ือนไข
ส่งเสริมการขายทีน่าสนใจ เช่น ผ่อนชําระ 0% 4 เดือน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.3 รองลงมาคือ มีการ
ส่งเสริมการขายร่วมกบับตัรเครดิต มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 การแจ้งข่าวสารให้แก่ผู้ ทําประกนัภยัผ่าน
อีเมล์ เฟซบุ๊ ก หรือสื่อออนไลน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13 และโฆษณาผ่านทางสื่ออินเทอร์เน็ต เช่น 
Search Engine หรือ Banner ตามเว็บไซต์ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.03 ตามลําดบั 
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ตาราง 7 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง 
     การตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ให้บริการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านบุคคลหรือพนักงานผ้ให้บริการู   S.D. 

ระดบั 
ความสาํคัญ 

1. การแสดงออกหรือนํา้เสียงของพนกังานท่ีให้บริการ 4.41 .570 มากท่ีสดุ 
2. การให้คําปรึกษาเก่ียวกบัการรับประกนัภยัได้อยา่งถกูต้อง 4.48 .608 มากท่ีสดุ 
3. พนกังานรับแจ้งเหต ุมีอธัยาศยัดี 4.39 .654 มากท่ีสดุ 
4. พนกังานแจ้งขัน้ตอนการตดิตอ่และเอกสารท่ีใช้ประกอบการ

แจ้งเหตอุยา่งชดัเจน เพ่ือความรวดเร็วในการเรียกร้องคา่
สนิไหมทดแทน 

4.39 .613 มากท่ีสดุ 

5. มีการตดิตอ่กลบัของเจ้าหน้าท่ีมีความรวดเร็ว 4.39 .677 มากท่ีสดุ 
รวม 4.41 .474 มากท่ีสดุ 

 
 ผลจากตาราง 7 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงานผู้ ให้บริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.41 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ให้บริการ ท่ี
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสดุ คือ การให้คําปรึกษาเก่ียวกบัการรับประกันภยัได้อย่างถูกต้อง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.48 รองลงมาคือ การแสดงออกหรือนํา้เสียงของพนกังานท่ีให้บริการ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.41 พนกังาน
รับแจ้งเหตุ มีอัธยาศัยดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 พนักงานแจ้งขัน้ตอนการติดต่อและเอกสารท่ีใช้
ประกอบการแจ้งเหตอุยา่งชดัเจน เพ่ือความรวดเร็วในการเรียกร้องคา่สินไหมทดแทน มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 
4.39 และมีการตดิตอ่กลบัของเจ้าหน้าท่ีมีความรวดเร็ว มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.39 ตามลําดบั 
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ตาราง 8 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง 
     การตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  S.D. 

ระดบั
ความสาํคัญ 

1. ความนา่เช่ือถือของเว็บไซต์ประกนัภยั 4.29 .681 มากท่ีสดุ 
2. เนือ้หาในเวบ็ไซต์มีการแสดงรายละเอียดคา่เบีย้

ประกนัภยัและความคุ้มครองอยา่งชดัเจน 
4.34 .677 มากท่ีสดุ 

3. มีบริการท่ีตรงตามความต้องการ เช่น การชําระเงินผา่น
ทางออนไลน์ แจ้งเคลมประกนัภยัอคัคีภยัผา่นทาง
ออนไลน์ 

4.29 .712 มากท่ีสดุ 

4. หน้าเว็บไซต์มีความสวยงาม สะดวกในการค้นหาข้อมลู 4.05 .674 มาก 
5. ความปลอดภยัในการให้ข้อมลูสว่นตวัของลกูค้าผา่น

ช่องทางออนไลน์ 
4.35 .697 มากท่ีสดุ 

รวม 4.26 .529 มากท่ีสดุ 

 
 ผลจากตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสดุ เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสดุ คือ ความปลอดภยัในการให้ข้อมลูส่วนตวัของลกูค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.35 รองลงมาคือ เนือ้หาในเว็บไซต์มีการแสดงรายละเอียดคา่เบีย้
ประกันภัยและความคุ้ มครองอย่างชัดเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 ความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์
ประกนัภยั มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.29 มีบริการท่ีตรงตามความต้องการ เช่น การชําระเงินผ่านทางออนไลน์ 
แจ้งเคลมประกนัภยัอคัคีภยัผ่านทางออนไลน์ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.29 และหน้าเว็บไซต์มีความสวยงาม 
สะดวกในการค้นหาข้อมลู มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.05 ตามลําดบั 
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ตาราง 9 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทาง 
      การตลาด ด้านกระบวนการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านกระบวนการ  S.D. 

ระดบั
ความสาํคัญ 

1. ได้รับกรมธรรม์อยา่งถกูต้องและรวดเร็ว ได้รับสําเนา
กรมธรรม์ผา่นทางอีเมล์และกรมธรรม์ตวัจริงผา่นทาง
ไปรษณีย์ 

4.41 .602 มากท่ีสดุ 

2. มีช่องทางการชําระเบีย้ประกนัภยัหลายช่องทาง เชน่ ผา่นตู้ 
ATM , อินเทอร์เน็ตแบงก์กิง้, เคาน์เตอร์เซอร์วิสท่ี 7-11, บตัร
เครดติ เป็นต้น 

4.47 .565 มากท่ีสดุ 

3. บริการสง่ข้อความ SMS ผา่นโทรศพัท์มือถือ หรืออีเมล์แจ้ง
เตือนตอ่อายใุห้ทราบก่อนกรมธรรม์หมดอาย ุ

4.33 .626 มากท่ีสดุ 

4. การชําระเงินผา่นช่องทางออนไลน์ มีความปลอดภยัเช่ือถือได้ 4.36 .681 มากท่ีสดุ 
รวม 4.39 .456 มากท่ีสดุ 

  
 ผลจากตาราง 9 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะ
เห็นได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสดุ คือ มีช่องทางการ
ชําระเบีย้ประกนัภยัหลายช่องทาง เช่น ผ่านตู้ ATM , อินเทอร์เน็ตแบงก์กิง้, เคาน์เตอร์เซอร์วิสท่ี 7-11, 
บตัรเครดิต มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.47 รองลงมาคือ ได้รับกรมธรรม์อย่างถกูต้องและรวดเร็ว ได้รับสําเนา
กรมธรรม์ผ่านทางอีเมล์และกรมธรรม์ตวัจริงผ่านทางไปรษณีย์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.41 การชําระเงิน
ผ่านช่องทางออนไลน์ มีความปลอดภยัเช่ือถือได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 และบริการส่งข้อความ SMS 
ผ่านโทรศพัท์มือถือ หรืออีเมล์แจ้งเตือนตอ่อายใุห้ทราบก่อนกรมธรรม์หมดอาย ุมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.33 
ตามลําดบั 
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต จําแนกตาม ด้านกิจกรรม (งาน
อดิเรก, การซือ้สินค้า) ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น โดยนําเสนอในรูปของค่าเฉลี่ย (Mean) 
และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 
ตาราง 10 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่  
     ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก, การซือ้สนิค้า) ด้านความสนใจ และด้านความคดิเห็น 
 

รปแบบการดาํเนินชีวิตู   S.D. ระดบั 
1. ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก) 3.91 .495 มาก 
2. ด้านกิจกรรม (การซือ้สนิค้า) 3.36 .645 ปานกลาง 
3. ด้านความสนใจ 3.99 .450 มาก 
4. ด้านความคดิเห็น 3.98 .437 มาก 

รวม 3.81 .347 มาก 

 
 ผลจากตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยรวม มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.81 อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตด้าน ท่ีมี
ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ ด้านความสนใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99 รองลงมาคือ ด้านความคิดเห็น มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.98 ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91 และด้านกิจกรรม (การซือ้
สนิค้า) มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.36 ตามลําดบั 
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ตาราง 11 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน 
     กิจกรรม (งานอดเิรก) 
 

รปแบบการดาํเนินชีวิต ด้านกิจกรรม ู (งานอดเิรก)  S.D. 
ระดบั 
ความถ่ี 

1. ดโูทรทศัน์ หรือดภูาพยนตร์ 4.30 .774 มากท่ีสดุ 
2. เลน่อินเทอร์เน็ต เฟซบุ๊ก หรือเข้าชมเวบ็ไซต์ 4.34 .722 มากท่ีสดุ 
3. ออกกําลงักาย หรือเลน่ฟิตเนส 3.68 .960 มาก 
4. ช้อปปิง้หรือซือ้สนิค้า 3.85 .800 มาก 
5. ท่องเท่ียวตามสถานท่ีตา่งๆ 3.71 .930 มาก 
6. อา่นหนงัสือ บทความหรือนิตยสาร 3.59 .996 มาก 

รวม 3.91 .495 มาก 

 
 ผลจากตาราง 11 แสดงคา่เฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต 
ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก) มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.91 อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า 
รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก) ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสดุ คือ เล่นอินเทอร์เน็ต เฟซบุ๊ก 
หรือเข้าชมเว็บไซต์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.34 รองลงมาคือ ดโูทรทศัน์ หรือดภูาพยนตร์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.30 ช้อปปิง้หรือซือ้สินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 ท่องเท่ียวตามสถานท่ีต่างๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 
ออกกําลังกาย หรือเล่นฟิตเนส มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.68 และอ่านหนังสือ บทความหรือนิตยสาร มี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.59 ตามลําดบั 
 
ตาราง 12 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน 
     กิจกรรม (การซือ้สนิค้า) 
 

รปแบบการดาํเนินชีวิต ด้านกิจกรรม ู (การซือ้สินค้า)  S.D. ระดบัความถ่ี 
1. ซือ้สนิค้าผา่นตวัแทนขายตรง 3.06 1.108 ปานกลาง 
2. ซือ้สนิค้าผา่นตวัแทนขายทางโทรศพัท์ 2.44 1.074 น้อย 
3. ซือ้สนิค้าตามตลาดนดั 3.59 .937 มาก 
4. ซือ้สนิค้าตามร้านค้าหรือห้างสรรพสนิค้า 4.34 .686 มากท่ีสดุ 

รวม 3.36 .645 ปานกลาง 



 58 

 ผลจากตาราง 12 แสดงคา่เฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต 
ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.36 อยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะ
เห็นได้ว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) ท่ีมีคา่เฉลี่ยมากท่ีสดุ คือ ซือ้สินค้าตาม
ร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 รองลงมาคือ ซือ้สินค้าตามตลาดนดั มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.59 ซือ้สินค้าผ่านตวัแทนขายตรง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.06 และซือ้สินค้าผ่านตวัแทนขายทาง
โทรศพัท์ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 2.44 ตามลําดบั 
 
ตาราง 13 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน 
     ความสนใจ 
 

รปแบบการดาํเนินชีวิต ด้านความสนใจู   S.D. ระดบัความสนใจ 
1. ความบนัเทิง 3.89 .783 มาก 
2. เทคโนโลยี 3.92 .738 มาก 
3. สขุภาพและการออกกําลงักาย 4.02 .791 มาก 
4. ครอบครัวและความสมัพนัธ์ 4.24 .680 มากท่ีสดุ 
5. การช้อปปิง้และแฟชัน่ 
6. อาหารและเคร่ืองด่ืม 
7. ธุรกิจและการลงทนุ 

3.86 
4.23 
3.78 

.815 

.704 

.973 

มาก 
มากท่ีสดุ 
มาก 

รวม 3.99 .450 มาก 

 
 ผลจากตาราง 13 แสดงคา่เฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต 
ด้านความสนใจ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.99 อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า รูปแบบ
การดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ครอบครัวและความสมัพันธ์ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.24 รองลงมาคือ อาหารและเคร่ืองด่ืม มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23 สขุภาพและการออกกําลงักาย 
มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.02 เทคโนโลยี มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.92 ความบนัเทิง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.89 การช้อป
ปิง้และแฟชัน่ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.86 และธุรกิจและการลงทนุ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.78 ตามลําดบั 
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ตาราง 14 แสดงคา่เฉลี่ย ( ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน 
     ความคดิเห็น 
 

รปู แบบการดาํเนินชีวิต ด้านความคดิเหน็  S.D. 
ระดบัความ
คดิเหน็ 

1. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์มีความสะดวกสบาย
และรวดเร็ว 

4.14 .631 มาก 

2. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์ทําให้ได้สนิค้าและ
บริการในราคาท่ีถกูลง 

3.89 .706 มาก 

3. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์ผา่นเว็บไซต์มีความ
น่าเช่ือถือและปลอดภยั 

3.78 .771 มาก 

4. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์ช่วยลดความกดดนัจาก
คนขายในการชกัจงูเพราะความเกรงใจ 

4.17 .620 มาก 

5. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์เหมาะสมกบั 
     วิถีชีวิตในปัจจบุนัของทา่น 
6. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์แสดงออกถึงความเป็น

คนรุ่นใหม ่

4.17 
 

3.74 

.608 
 

.871 

มาก 
 

มาก 

รวม 3.98 .437 มาก 

 
 ผลจากตาราง 14 แสดงคา่เฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต 
ด้านความคดิเห็น มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.98 อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า รูปแบบ
การดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสดุ คือ ท่านคิดว่าการซือ้สินค้าออนไลน์ช่วยลด
ความกดดนัจากคนขายในการชกัจงู เพราะความเกรงใจ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.17 รองลงมาคือ ท่านคิด
วา่การซือ้สนิค้าออนไลน์เหมาะสมกบัวิถีชีวิตในปัจจบุนัของท่าน มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.17 ท่านคิดว่าการ
ซือ้สินค้าออนไลน์มีความสะดวกสบายและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 ท่านคิดว่าการซือ้สินค้า
ออนไลน์ทําให้ได้สินค้าและบริการในราคาท่ีถกูลง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 ท่านคิดว่าการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านเว็บไซต์มีความน่าเช่ือถือและปลอดภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78 และท่านคิดว่าการซือ้
สนิค้าออนไลน์แสดงออกถึงความเป็นคนรุ่นใหม ่มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.74 ตามลําดบั 
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 ตอนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลด้านพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของ
ผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยนําเสนอในรูปของความถ่ี และร้อยละดงัปรากฏใน
ตาราง 15 
 
ตาราง 15 แสดงความถ่ีและร้อยละเก่ียวกบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของ 
     ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  
 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 
จาํนวน 
(คน) 

ร้อยละ 

สาเหตุที่ซือ้ประกันภยัอัคคีภยั   
ลดคา่ใช้จ่ายอนัเน่ืองจากเหตกุารณ์ไมค่าดคดิท่ีอาจเกิดขึน้ตอ่ทรัพย์สนิ 156 48.9 
บ้านท่ีอยูอ่าศยัและทรัพย์สนิภายในบ้านมีมลูคา่สงูมาก 73 22.9 
ความกงัวลในการซอ่มแซมหรือสร้างท่ีอยูใ่หม ่กรณีเกิดความเสียหาย 90 28.2 
 รวม 319 100.0 
บุคคลที่มีอทิธิพลในการซือ้ประกันภยัอัคคีภยั   
ตวัท่านเอง 202 63.3 
เพ่ือน 16 5.0 
ครอบครัว 101 31.7 
 รวม 319 100.0 

 
 ผลจากตาราง 15 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้เป็นกลุม่ตวัอย่าง
ในการศกึษาครัง้นีจํ้านวน 319 คน โดยจําแนกตามตวัแปรได้ดงันี ้
 สาเหตุที่ ซือ้ประกันภัยอัคคีภัย ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสาเหตุท่ีซือ้ประกันภัย
อคัคีภยั คือ ลดคา่ใช้จ่ายอนัเน่ืองจากเหตกุารณ์ไม่คาดคิดท่ีอาจเกิดขึน้ตอ่ทรัพย์สิน จํานวน 156 คน 
คิดเป็นร้อยละ 48.9 รองลงมาคือ ความกงัวลในการซ่อมแซมหรือสร้างท่ีอยู่ใหม่ กรณีเกิดความ
เสียหาย จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 28.2 และบ้านท่ีอยู่อาศยัและทรัพย์สินภายในบ้านมีมลูคา่สงู
มาก จํานวน 73 คน คดิเป็นร้อยละ 22.9 ตามลําดบั 
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 บุคคลที่มีอทิธิพลในการซือ้ประกันภยัอัคคีภยั ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีบคุคลท่ีมี
อิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั คือ ตวัท่านเอง จํานวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 63.3 รองลงมาคือ 
ครอบครัว จํานวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 31.7 และเพ่ือน จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 
ตามลําดบั 
 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน  
 ตอนที่ 1  
 สมมตฐิานที่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อาย ุสถานภาพ จํานวนสมาชิก
ในครอบครัว อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง และโครงสร้างของบ้านท่ี
ครอบครอง ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สมมติฐานที่ 1.1 อายุ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: อายุ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: อายุ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยั ของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 16 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งอาย ุกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั 
     อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

อายุ พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

 χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 9.028 0.340 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 14.707 0.065 

 
 จากตาราง 16 พบว่าคา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างอาย ุกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีค่ามากกว่า 
0.05 ในทกุด้าน ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า จํานวนสมาชิกในครอบครัว ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
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ตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
โดยมีรายละเอียดดงันี ้
 
ตาราง 17 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอาย ุกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
     สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยั 
     อคัคีภยั 
 

สาเหตท่ีุซ้ือประกนัภยั                                    อาย ุ                                                     
        อคัคีภยั                                                                                                 รวม             
                          ไมเกน ่ ิ 30 ปี    31 – 35 ปี   36 – 40 ปี  41 – 45 ปี   46 ปีขึน้ไป 
ลดคา่ใชจ้า่ยจาก
เหตุการณ์ไม่
คาดคดิ 

บา้นมมีลูคา่สงูมาก 
 

ความกงัวลในการ   
ซ่อมแซม 

16 42 29 33 36 156 
(51.6%) (51.2%) (38.2%) (55.0%) (51.4%) (48.9%) 

7 15 18 16 17 73 
(22.6%) (18.3%) (23.7%) (26.7%) (24.3%) (22.9%) 

8 25 29 11 17 90 
(25.8%) (30.5%) (38.2%) (18.3%) (24.3%) (28.2%) 

รวม 31 82 76 60 70 319 
(100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) 

 
2  = 9.028     Sig. = 0.340 

 
 จากตาราง 17 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอาย ุกบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 9.028 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.340 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า อายุ ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั  
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอาย ุกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
      สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการ 
     ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

บคุคคลท่ีมีอิทธพลใน                                       อายุิ                                                       
   การตดัสนใจซ้ือิ                                                                                                  รวม      
 ประกนัภยัอคัคีภยั   ไมเกน ่ ิ 30 ปี    31 – 35 ปี   36 – 40 ปี  41 – 45 ปี   46 ปีขึน้ไป 

ตวัทา่นเอง 

 
เพือ่น 

 
ครอบครวั 

17 49 53 45 38 202 
(54.8%) (59.8%) (69.7%) (75.0%) (54.3%) (63.3%) 

1 6 6 0 3 16 
(3.2%) (7.3%) (7.9%) (0.0%) (4.3%) (5.0%) 

13 27 17 15 29 101 
(41.9%) (3 .9%) (22.4%) (25.0%) (41.4%) (31.7%) 

 

รวม 
31 82 76 60 70 319 

(100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) 

 
2  = 14.707    Sig. = 0.065 

 
 จากตาราง 18 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอายุกับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2  เท่ากบั 14.707 และค่า Sig. เท่ากบั 
0.065 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า อาย ุไม่มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั  
 
 สมมตฐิานที่ 1.2 สถานภาพสมรส มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: สถานภาพสมรส ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัย
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: สถานภาพสมรส มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับ
บ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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ตาราง 19 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งสถานภาพสมรส กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
     ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

สถานภาพสมรส 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 1.149 0.563 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 6.002  0.050 * 

 
 จากตาราง 19 พบวา่คา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งสถานภาพสมรส กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า สถานภาพ
สมรส มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ท่ีระดบั
นยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 20 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพสมรส กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้าน 
      สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

สถานภาพสมรส 
สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั

อัคคีภยั โสด/หย่าร้าง/หม้าย/
แยกกันอย่ ู

สมรส/อย่ด้วยกันู  
รวม 

ลดค่าใช้จ่ายจากเหตุการณ์ไม่
คาดคดิ 

80 
(51.0%) 

76 
(46.9%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 37 
(23.6%) 

36 
(22.2%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 40 
(25.5%) 

50 
(30.9%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
157 

(100.0%) 
162 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 1.149    Sig. = 0.563 

 

 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างสถานภาพสมรส กับสาเหตุท่ีซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 6.002 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.563 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า สถานภาพสมรส ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 21 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพสมรส กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
     ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้าน 
     บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

สถานภาพสมรส 
บุคคลที่มีอทิธิพลในการซือ้

ประกันภยัอัคคีภยั โสด/หย่าร้าง/หม้าย/
แยกกันอย่ ู

สมรส/อย่ด้วยกันู  
รวม 

ตวัท่านเอง 107 
(68.2%) 

95 
(58.6%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 10 
(6.4%) 

6 
(3.7%) 

16 
(5.0% 

ครอบครัว 40 
(25.5) 

61 
(37.7%) 

101 
(31.7% 

รวม 
157 

(100.0%) 
162 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 6.002   Sig. = 0.050 * 

Cramer’s V = 0.137  Sig. = 0.050 * 
 

 จากตาราง 21 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งสถานภาพสมรส กบับคุคลท่ีมีอิทธิพลใน
การซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 6.002 และคา่ Sig. เท่ากบั 
0.050 ซึ่งเท่ากบั 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า สถานภาพสมรส มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัยอคัคีภัย ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
 เม่ือทดสอบต่อด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่าสถานภาพสมรส มีความสมัพนัธ์
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ใน
ระดบัต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.137 อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.3 จํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: จํานวนสมาชิกในครอบครัวของผู้บริโภค ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: จํานวนสมาชิกในครอบครัวของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 22 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งจํานวนสมาชิกในครอบครัวของผู้บริโภคกบั 
     พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
     พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 5.767 0.450 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 7.923 0.244 

 
จากตาราง 22 พบวา่คา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งจํานวนสมาชิกในครอบครัวกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มี
ค่ามากกว่า 0.05 ในทุกด้าน ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า จํานวนสมาชิกในครอบครัว ไม่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งจํานวนสมาชิกในครอบครัว กบัพฤตกิรรมการ 
      ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์ 
      อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

จาํนวนสมาชกในครอบครวั ิ  สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั 1 คน 2–3 คน 4-5 คน 5 คนขึน้ไป 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

5 
(62.5%) 

68 
(44.4%) 

61 
(52.6%) 

22 
(52.4%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 1 
(12.5%) 

37 
(24.2%) 

29 
(25.0%) 

6 
(14.3%) 

73 
(2.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 2 
(25.0%) 

48 
(31.4%) 

26 
(22.4%) 

14 
(33.3%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
8 

(100.0%) 
153 

(100.0%) 
116 

(100.0%) 
42 

(100.0% 
319 

(100.0%) 

 
2  = 5.767   Sig. = 0.450 

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างจํานวนสมาชิกในครอบครัว กบัสาเหตท่ีุ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 5.767 และคา่ Sig. เท่ากบั 

0.450 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัย ด้านสาเหตุท่ีซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 24 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งจํานวนสมาชิกในครอบครัว กบัพฤตกิรรมการ 
      ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์ 
      อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

จาํนวนสมาชกในครอบครวั ิ  บุคคลที่มีอทิธิพลในการ
ซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 1 คน 2–3 คน 4-5 คน 5 คนขึน้ไป 

รวม 

ตวัท่านเอง 6 
(75.0%) 

92 
(60.1%) 

80 
(69.0% 

24 
(57.1%) 

202 
(6.3%) 

เพ่ือน 1 
(12.5%) 

11 
(7.2%) 

3 
(2.6%) 

1 
(2.4%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 1 
(12.5%) 

50 
(32.7%) 

33 
(28.4%) 

17 
(40.5%) 

101 
(31.7%) 

รวม 
8 

(100.0%) 
153 

(100.0%) 
116 

(100.0%) 
42 

(100.0% 
319 

(100.0%) 

 
2  = 7.923    Sig. = 0.244 

 
 จากตาราง 24 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งจํานวนสมาชิกในครอบครัว กบับคุคลท่ีมี
อิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 7.923 และค่า 
Sig. เท่ากบั 0.244 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า จํานวน
สมาชิกในครอบครัว ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมี
อิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 
 
 
 
 
 
 
 



 70 

 สมมติฐานที่ 1.4 อาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: อาชีพ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: อาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 25 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งอาชีพ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั 
     อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

อาชีพ พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 9.504  0.050 * 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 0.827  0.935 

 
 จากตาราง 25 พบว่า คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างอาชีพ กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตุ
ท่ีซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั มีค่าเท่ากบักว่า 0.05 ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า อาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีรายละเอียด
ดงันี ้
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั 
     อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ 
     ประกนัภยัอคัคีภยั 

 

อาชีพ  
สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั

อัคคีภยั 
ข้าราชการ/ 

พนัก 
งานรัฐวสิาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 
รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

32 
(43.8%) 

110 
(49.3%) 

14 
(60.9%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 23 
(31.5%) 

43 
(19.3%) 

7 
(30.4%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 18 
(24.7%) 

70 
(31.4%) 

2 
(8.7%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
73 

(100.0%) 
223 

(100.0%) 
23 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 9.504   Sig. = 0.050 * 

Cramer’s V = 0.122  Sig. = 0.050 * 
 

 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอาชีพ กบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
โดยใช้สถิต ิChi-Square พบวา่มีคา่ 2  เท่ากบั 9.504 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.050 ซึง่เท่ากบั 0.05 นัน่
คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
เม่ือทดสอบตอ่ด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่า อาชีพมีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัในระดบัต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.122 
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 27 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั 
      อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมี 
      อิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

อาชีพ  
บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั 

ข้าราชการ/ 
พนัก 

งานรัฐวสิาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 
รวม 

ตวัท่านเอง 47 
(64.4%) 

3 
(4.1%) 

23 
(31.5%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 142 
(63.7%) 

12 
(5.4%) 

69 
(30.9%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 13 
(56.5%) 

1 
(4.3%) 

9 
(39.1%) 

101 
(31.7%) 

รวม 
202 

(100.0%) 
16 

(100.0%) 
101 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 
 

2  = 0.827   Sig. = 0.935 

 
 จากตาราง 27 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอาชีพ กบัด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 0.827 และคา่ Sig. เท่ากบั 

0.935 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลใน
การซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 
 
 

 
 
 



 73 

 สมมติฐานที่ 1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: รายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 28 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งรายได้เฉล่ียตอ่เดือน  กบัพฤตกิรรมการ 
     ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์ 
     อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดอืน พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 22.082  0.005 ** 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 10.167 0.254 

 
 จากตาราง 28 พบว่า ค่า Pearson’s Chi-Square ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั มีค่าน้อยกว่า 0.01 ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า รายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ท่ีระดบันยัสําคญัทาง
สถิต ิ0.01 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 29 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้เฉล่ียตอ่เดือน กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้าน 
      สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  

สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั 

ไม่
เก
ิน 

30
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9,9

99
 

บา
ท 

60
,00

0 
บา

ท 
ขึน้

ไป
 รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคิด 

13 
(29.5%) 

45 
(46.4%) 

43 
(54.4%) 

28 
(58.3%) 

27 
(52.9%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 14 
(31.8%) 

20 
(20.6%) 

10 
(12.7%) 

12 
(25.0%) 

17 
(33.3%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 17 
38.6%) 

32 
(33.0%) 

26 
(32.9%) 

8 
(16.7%) 

7 
(13.7%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
44 

(100.0%) 
7 

(100.0%) 
7 

(100.0%) 
48 

(100.0%) 
51 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 22.082   Sig. = 0.005 ** 

Cramer’s V = 0.186   Sig. = 0.005 ** 
 

 จากตาราง 29 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือน กับสาเหตท่ีุซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิต ิChi-Square พบวา่มีคา่ 2 เท่ากบั 22.082 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.005 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือน มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั อย่าง
มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01  
 เม่ือทดสอบต่อด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่ารายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีความสมัพนัธ์
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัในระดบัต่ํา โดยมีค่
 Cramer’s V เท่ากบั 0.186 อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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ตาราง 30 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้เฉล่ียตอ่เดือน กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้าน 
      บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  

บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั 

ไม่
เก
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ขึน้

ไป
 รวม 

ตวัทา่นเอง 30 
(68.2%) 

53 
(54.6%) 

47 
(59.5%) 

37 
(77.1%) 

35 
(52.9%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 1 
(2.3%) 

7 
(7.2%) 

5 
(6.3%) 

2 
(4.2%) 

1 
(2.0%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 13 
(29.5%) 

37 
(38.1%) 

27 
(34.2%) 

9 
(18.8%) 

15 
(29.4%) 

101 
(31.7%) 

รวม 
44 

(100.0%) 
7 

(100.0%) 
7 

(100.0%) 
48 

(100.0%) 
51 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 10.167   Sig. = 0.254 

 
 จากตาราง 30 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียตอ่เดือน กบัด้านบคุคลท่ีมี
อิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2 เท่ากบั 10.167 และคา่ 
Sig. เท่ากบั 0.254 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0 ) หมายความว่า รายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลใน
การซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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 สมมตฐิานที่ 1.6 ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: ลักษณะของบ้านท่ีครอบครอง ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 31 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง กบัพฤตกิรรมการ 
      ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์ 
      อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ลักษณะของบ้านที่ครอบครอง พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 27.054  0.000 ** 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 12.176 0.058 

 
 จากตาราง 31 พบวา่ คา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั มีคา่น้อยกว่า 0.01 ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า ลกัษณะของ
บ้านท่ีครอบครอง มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั
ของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ท่ีระดบันยัสําคญั
ทางสถิต ิ0.01 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 32 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง กบัพฤตกิรรมการ 
     ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์ 
     อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ลักษณะของบ้านที่ครอบครอง 

สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั 

บ้า
นเ
ดี่ย

ว 

ทา
วน์

เฮ้
าส์

/  
บ้า

นแ
ฝด

 

อา
คา

รพ
าณิ

ชย์
 

ห้อ
งชุ

ด/
 

คอ
นโ
ดมิ

เนี
ยม

 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

70 
(43.5%) 

50 
(53.2%) 

19 
(67.9%) 

17 
(47.2%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 44 
(27.3%) 

11 
(11.7%) 

2 
(7.1%) 

16 
(44.4%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 47 
(29.2%) 

33 
(35.1%) 

7 
(25.0%) 

3 
(8.3%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
161 

(100.0%) 
94 

(100.0%) 
28 

(100.0%) 
36 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 
 

2  = 27.054   Sig. = 0.000 ** 

Cramer’s V = 0.206  Sig. = 0.000 ** 
 

 จากตาราง 32 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง กบัสาเหตุ
ท่ีซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2 เท่ากบั 27.054 และคา่ Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า อาชีพมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัอย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.01  
 เม่ือทดสอบต่อด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่า ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง มี
ความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัในระดบั
ต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.206 อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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ตาราง 33 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง กบัพฤตกิรรมการ 
      ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์ 
      อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ลักษณะของบ้านที่ครอบครอง 

บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั 

บ้า
นเ
ดี่ย

ว 

ทา
วน์

เฮ้
าส์

/  
บ้า

นแ
ฝด

 

อา
คา

รพ
าณิ

ชย์
 

ห้อ
งชุ

ด/
 

คอ
นโ
ดมิ

เนี
ยม

 

รวม 

ตวัท่านเอง 106 
(65.8%) 

57 
(60.6%) 

18 
(64.3%) 

21 
(58.3%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 3 
(1.9%) 

10 
(10.6%) 

0 
(0.0%) 

3 
(8.3%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 52 
(32.3%) 

27 
(28.7%) 

10 
(35.7%) 

12 
(33.3%) 

101 
(31.7%) 

รวม 
160 

(100.0%) 
94 

(100.0%) 
28 

(100.0%) 
36 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 12.176   Sig. = 0.058 

 
 จากตาราง 33 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง กบัด้าน
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2 เท่ากบั 12.176 
และคา่ Sig. เท่ากบั 0.058 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0 ) หมายความว่า 
ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้าน
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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 สมมตฐิานที่ 1.7 โครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: โครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: โครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 34 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง กบัพฤตกิรรมการ 
     ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

โครงสร้างของบ้านที่ครอบครอง 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 18.859  0.001 ** 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 5.470  0.242 

 
 จากตาราง 34 พบวา่คา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครองกบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั มีคา่น้อยกวา่ 0.01 ดงันัน้จงึสรุปได้วา่ โครงสร้างของ
บ้านท่ีครอบครอง มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั
ของผู้ บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และด้านสาเหตุท่ีซือ้ประกันภัยอัคคีภัย ท่ีระดับ
นยัสําคญัทางสถิต ิ0.01 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 35 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง กบัพฤตกิรรมการ 
      ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์ 
      อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

โครงสร้างของบ้านที่ครอบครอง สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั ปนู ปนผสมไมู้  ไม้ 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

133 
(47.3%) 

23 
(69.7%) 

0 
(0.0%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 68 
(24.2%) 

5 
(15.2%) 

0 
(0.0%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 28 
(28.5%) 

5 
(15.2%) 

5 
(100.0%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
281 

(100.0%) 
33 

(100.0%) 
5 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 18.859   Sig. = 0.001 ** 

Cramer’s V = 0.172  Sig. = 0.001 ** 
 

 จากตาราง 35 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง กับ
สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 18.859 และคา่ Sig. 
เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า อาชีพมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัอย่าง
มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01  
 เม่ือทดสอบต่อด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่า โครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง มี
ความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัในระดบั
ต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.172 อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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ตาราง 36 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง กบัพฤตกิรรมการ 
      ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์ 
      อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

โครงสร้างของบ้านที่ครอบครอง บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั ปนู ปนผสมไมู้  ไม้ 

รวม 

ตวัท่านเอง 182 
(64.8%) 

16 
(48.5%) 

4 
(80.0%) 

202 
(64.3%) 

เพ่ือน 15 
(5.3%) 

1 
(3.0%) 

0 
(0.0%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 84 
(29.9%) 

16 
(48.5%) 

1 
(20.0%) 

101 
(31.7%) 

รวม 281 
(100.0%) 

33 
(100.0%) 

5 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 
2  = 5.470   Sig. = 0.242 

 
 จากตาราง 36 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง กบัด้าน
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 5.470 
และคา่ Sig. เท่ากบั 0.242 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0 ) หมายความว่า 
โครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยั 
ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 
 ตอนที่ 2  
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ ด้านการสร้าง
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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 สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 37 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ 
     กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
     พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านผลิตภณัฑ์ 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 3.358 0.187 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 2.153 0.341 

 
 จากตาราง 37 พบว่า คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภณัฑ์ กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีค่ามากกว่า 0.05 ในทกุด้าน ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 38 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านผลตภณัฑ์ิ  สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

14 
(66.7%) 

142 
(47.7%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

2 
(9.5%) 

71 
(23.8%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 0 
(0.0%) 

5 
(23.8%) 

85 
(28.5%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
0 

(100.0%) 
21 

(100.0%) 
298 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 
 

2  = 3.358   Sig. = 0.187 
 

 จากตาราง 38 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์กบัด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2 เท่ากับ 
3.358 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.187 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความ
ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 39 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านผลตภณัฑ์ิ  บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

16 
(76.2%) 

186 
(62.4%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

16 
(5.4%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 0 
(0.0%) 

5 
(23.8%) 

96 
(32.2%) 

101 
(31.7%) 

รวม 
0 

(100.0%) 
21 

(100.0%) 
298 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 2.153   Sig. = 0.341 

 

 จากตาราง 39 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์กบัด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 

2 เท่ากบั 2.153 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.341 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) 
หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 
 สมมตฐิานที่ 2.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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 H1: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 40 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านราคา กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านราคา 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 0.201 0.905 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 3.017 0.221 

 
 จากตาราง 40 พบว่า คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านราคา กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีค่ามากกว่า 0.05 ในทกุด้าน ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับ
บ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 41 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านราคา กบั 
     พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
     พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านราคา สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

15 
(48.4%) 

141 
(49.0%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

8 
(25.8%) 

65 
(22.6%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 0 
(0.0%) 

8 
(25.8%) 

82 
(28.5%) 

90 
(28.2%) 

รวม 0 
(100.0%) 

31 
(100.0%) 

288 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 
2  = 0.201   Sig. = 0.905 

 

 จากตาราง 41 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ราคากบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2 เท่ากบั 0.201 และคา่ 
Sig. เท่ากบั 0.905 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยั 
ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 42 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านราคากบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านราคา บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

18 
(58.1%) 

184 
(63.9%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

16 
(5.6%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 0 
(0.0%) 

13 
(41.9%) 

88 
(30.6%) 

101 
(31.7%) 

รวม 0 
(100.0%) 

31 
(100.0%) 

288 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 
2  = 3.017   Sig. = 0.221 

 

 จากตาราง 42 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ราคากบัด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2

เท่ากบั 3.017 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.221 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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 สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีความ 
สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทาง
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ไม่มีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 43 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการ 
      จดัจําหน่าย กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่น 
      ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 0.201 0.904 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 2.153 0.341 

 
 จากตาราง 43 พบว่า คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีค่ามากกว่า 0.05 ในทกุด้าน ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยมี
รายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 44 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดั 
     จําหน่าย กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่น 
     ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

11 
(52.4%) 

45 
(48.7%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

4 
(19.0%) 

69 
(23.2%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 0 
(0.0%) 

6 
(28.6%) 

84 
(28.2%) 

90 
(28.2%) 

รวม 0 
(100.0%) 

21 
(100.0%) 

298 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 
2  = 0.201   Sig. = 0.904 

 
 จากตาราง 44 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย กบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2

เท่ากบั 0.201 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.904 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 45 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดั 
      จําหน่าย กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่น 
      ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

16 
(76.2%) 

186 
(62.4%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

16 
(5.4%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 0 
(0.0%) 

5 
(23.8%) 

96 
(32.2%) 

101 
(31.7%) 

รวม 0 
(100.0%) 

21 
(100.0%) 

298 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 
2  = 2.153   Sig. = 0.341 

 
 จากตาราง 45 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย กับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกันภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square 
พบว่ามีคา่ 2 เท่ากบั 2.153 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.341 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั ( H0 ) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ไม่มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัยอคัคีภัย ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั 
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 สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 46 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสง่เสริม 
     การตลาด กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่น 
     ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 11.131  0.025 * 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั  1.902 0.754 

 
 จากตาราง 46 พบว่า คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกันภยัอคัคีภยั มีค่าน้อยกว่า 0.05 
ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีรายละเอียด
ดงันี ้
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ตาราง 47 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสง่เสริม 
      การตลาด กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่น 
      ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

13 
(52.0%) 

143 
(49.3% 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

7 
(28.0%) 

66 
(22.8%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 4 
(100.0%) 

5 
(20.0%) 

81 
(27.9%) 

90 
(28.2%) 

รวม 4 
(100.0%) 

25 
(100.0%) 

290 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 
2 = 11.131   Sig. = 0.025 * 

Cramer’s V = 0.132   Sig. = 0.025 * 
 

 จากตาราง 47 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
การส่งเสริมการตลาด กับสาเหตุท่ีซือ้ประกันภยัอคัคีภยัโดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2

เท่ากบั 11.131 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.025 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 อยา่งไรก็ตามการเก็บแบบสอบถามหวัข้อนี ้มีการกระจกุตวัของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถาม 
ทําให้ข้อมลูมีคา่คาดหวงัต่ํากวา่ 5 มีจํานวนมากกวา่ 20% 
 เม่ือทดสอบตอ่ด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้าน
การส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั ในระดบัต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.132 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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ตาราง 48 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสง่เสริม 
     การตลาด กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่น 
     ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 3 
(75.0%) 

16 
(64.0%) 

183 
(63.1%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

16 
(5.5%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 1 
(25.0%) 

9 
(36.0%) 

91 
(31.4%) 

101 
(31.7%) 

รวม 4 
(100.0%) 

25 
(100.0%) 

290 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 
2  = 1.902   Sig. = 0.754 

 

 จากตาราง 48 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
การส่งเสริมการตลาด กับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกันภัยอัคคีภัย โดยใช้สถิติ Chi-Square 
พบว่ามีคา่ 2 เท่ากบั 1.902 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.754 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั( H0 ) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัยอคัคีภัย ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั 
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 สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 49 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือ 
      พนกังานผู้ให้บริการ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของ 
      ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านบุคคลหรือพนักงานผ้ให้บริการู  
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 2.705  0.259 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 0.122  0.941 

 
 จากตาราง 49 พบว่า คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านบุคคลหรือพนักงานผู้ ให้บริการ กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีคา่มากกว่า 0.05 ในทกุด้าน ดงันัน้จึงสรุปได้
ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงานผู้ ให้บริการ ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 50 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือ 
     พนกังาน ผู้ให้บริการ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของ 
     ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านบคุคลหรือพนักงานผูใ้ห้บรการิ  สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

15 
(65.2%) 

141 
(47.6%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

4 
(17.4%) 

69 
(23.3%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 0 
(100.0%) 

5 
(20.0%) 

81 
(27.9%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
0 

(100.0%) 
23 

(100.0%) 
296 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 
 

2  = 2.705   Sig. = 0.259 

 

 จากตาราง 50 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
บุคคลหรือพนกังาน ผู้ ให้บริการกบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัโดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 

2 เท่ากบั 2.705 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.259 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) 
หมายความวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังาน ผู้ให้บริการไม่มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 51 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือ 
     พนกังานผู้ให้บริการ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของ 
     ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านบคุคลหรือพนักงานผูใ้ห้บรการิ  บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

14 
(60.9%) 

188 
(63.5%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

1 
(4.3%) 

15 
(5.1%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 0 
(0.0%) 

8 
(34.8%) 

93 
(31.4%) 

101 
(31.75) 

รวม 
0 

(100.0%) 
23 

(100.0%) 
296 

(100.0%) 
319 

(100.0% 
 

2  = 0.122    Sig. = 0.941 

 
 จากตาราง 51 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
บุคคลหรือพนักงานผู้ ให้บริการ กับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกันภัยอัคคีภัย โดยใช้สถิติ Chi-
Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 0.122 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.941 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้
ให้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลใน
การซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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 สมมติฐานที่ 2.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 52 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสร้าง 
     และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู ่
     อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 1.256 0.534 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 1.652 0.438 

 
 จากตาราง 52 พบว่า คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัย
สําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีค่ามากกว่า 0.05 ในทกุด้าน 
ดงันัน้จงึสรุปได้วา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพไม่
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 53 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและ 
      นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู ่
      อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

25 
(52.1%) 

131 
(48.3%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

8 
(16.7%) 

65 
(24.0%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 0 
(100.0%) 

15 
(31.3%) 

75 
(27.7%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
0 

(100.0%) 
48 

(100.0%) 
271 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 
 

2  = 1.256   Sig. = 0.534 

 
 จากตาราง 53 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square 
พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 1.256 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.534 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั ( H0 ) หมายความว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 54 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและ 
     นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู ่
     อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยั 
     อคัคีภยั 
 

ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

29 
(60.4%) 

173 
(63.8%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

1 
(2.1%) 

15 
(5.5%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 0 
(0.0%) 

48 
(100.0%) 

271 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

รวม 
0 

(100.0%) 
48 

(100.0%) 
271 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 
 

2  = 1.652   Sig. = 0.438 

 
 จากตาราง 54 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้
สถิต ิChi-Square พบวา่มีคา่ 2 เท่ากบั 1.652 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.438 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คือไม่
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0 ) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและ
นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้าน
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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 สมมติฐานที่ 2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ มีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 55 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ 
     กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
     พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านกระบวนการ 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 6.180  0.046 * 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 1.472 0.479 

 
 จากตาราง 55 พบว่า คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ด้านกระบวนการ กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภค
ผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกันภยัอคัคีภยั มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดงันัน้จึง
สรุปได้วา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตุ
ท่ีซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 56 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ 
      กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านกระบวนการ สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

13 
(76.5%) 

143 
(47.4%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

3 
(17.6%) 

70 
(23.2%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 0 
(0.0%) 

1 
(5.9%) 

89 
(29.5%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
0 

(100.0% 
17 

(100.0%) 
302 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 6.180   Sig. = 0.046 * 

Cramer’s V = 0.139  Sig. = 0.046 * 
 

 จากตาราง 56 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการ กบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2 เท่ากบั 6.180 
และคา่ Sig. เท่ากบั 0.046 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อย่างไรก็ตามการ
เก็บแบบสอบถามหวัข้อนี ้มีการกระจกุตวัของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถาม ทําให้ข้อมลูมีคา่คาดหวงัต่ํากว่
 5 มีจํานวนมากกวา่ 20% 
 เม่ือทดสอบตอ่ด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการ มีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัในระดบัต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.139 อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 57 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ 
     กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
     พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านกระบวนการ บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

10 
(58.8%) 

192 
(63.6%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

16 
(5.3%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 0 
(0.0%) 

7 
(41.2%) 

94 
(31.1%) 

101 
(31.7% 

รวม 
0 

(100.0%) 
17 

(100.0%) 
302 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 1.472   Sig. = 0.479 

 

 จากตาราง 57 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการ กบัด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามี
คา่ 2 เท่ากบั 1.472 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.479 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 
 ตอนที่ 3  
 สมมตฐิานที่ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก, การซือ้สินค้า) ด้าน
ความสนใจ และด้านความคิดเห็น ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สมมติฐานที่ 3.1 รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก) มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 



 103 

 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก) ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก) มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 58 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่ง รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งาน 
     อดเิรก) กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่น 
     ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก) 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 3.002 0.223 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 0.078 0.962 

 
 จากตาราง 58 พบว่า ค่า Pearson’s Chi-Square ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน
กิจกรรม (งานอดิเรก) กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของ
ผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีคา่มากกว่า 0.05 ในทกุด้าน ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า รูปแบบ
การดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก) ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสําคญัทาง
สถิต ิ0.05 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 59 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก)    
     กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
     พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก) สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

58 
(52.7%) 

98 
(46.9%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

19 
(17.3%) 

54 
925.8%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 0 
(0.0%) 

33 
(30.0%) 

57 
(27.3%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
0 

(100.0%) 
110 

(100.0%) 
209 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 3.002   Sig. = 0.223 

 
 จากตาราง 59 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม 
(งานอดิเรก) กบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2  เท่ากบั 3.002 
และคา่ Sig. เท่ากบั 0.223 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า 
รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก) ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 60 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก)  
     กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
     พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านกิจกรรม (งานอดเิรก) บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

70 
(63.6%) 

132 
(63.2%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

5 
(4.5%) 

11 
(5.3%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 0 
(0.0%) 

35 
(31.8%) 

66 
(31.6%) 

101 
(31.7%) 

รวม 0 
(100.0%) 

110 
(100.0%) 

209 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 

2  = 0.078   Sig. = 0.962 
 

 จากตาราง 60 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม 
(งานอดเิรก) กบัด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิต ิChi-Square พบว่ามีคา่ 

2 เท่ากบั 0.078 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.962 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) 
หมายความว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก) ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 
 สมมติฐานที่ 3.2 รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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ตาราง 61 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้ 
     สนิค้า) กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่น 
     ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 6.555 0.161 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 6.564 0.161 

 
 จากตาราง 61 พบว่า ค่า Pearson’s Chi-Square ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน
กิจกรรม (การซือ้สินค้า) กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีคา่มากกว่า 0.05 ในทกุด้าน ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า รูปแบบ
การดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สนิค้า) ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีระดบันยัสําคญัทาง
สถิต ิ0.05 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 62 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สนิค้า)  
      กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

17 
(60.7% 

79 
(44.4%) 

60 
(53.1%) 

156 
(48.95) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 2 
(7.1%) 

47 
(26.4%) 

24 
(21.2%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 9 
(32.1%) 

52 
(29.2%) 

29 
(25.7%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
28 

(100.0%) 
178 

(100.0%) 
113 

(100.0%) 
319 

(100.0% 

 
2  = 6.555    Sig. = 0.161 

 

 จากตาราง 62 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม 
(การซือ้สินค้า) กับสาเหตุท่ีซือ้ประกันภัยอัคคีภัย โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2 เท่ากับ 
6.555 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.161 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0 ) หมายความ
ว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 63 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สนิค้า)  
     กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
     พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 16 
(57.1%) 

111 
(62.4%) 

75 
(66.4%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 4 
(14.3%) 

9 
(5.1%) 

3 
(2.7%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 8 
(28.6%) 

58 
(32.6%) 

35 
(31.0%) 

101 
(31.7%) 

รวม 28 
(100.0%) 

178 
(100.0%) 

113 
(100.0%) 

319 
(100.0%) 

 
2  = 6.564   Sig. = 0.161 

 
 จากตาราง 63 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม 
(การซือ้สินค้า) กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกันภยัอคัคีภยัโดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 

2 เท่ากบั 6.564 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.161 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) 
หมายความว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 
 สมมตฐิานที่ 3.3 รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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ตาราง 64 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่ง รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านความสนใจ 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 9.518  0.049 * 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 10.384  0.034 * 

 
 จากตาราง 64 พบวา่ คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความ
สนใจ กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทาง
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตุท่ีซือ้ประกันภัยอัคคีภัย และด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดงันัน้จึงสรุปได้ว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั และด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 65 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านความสนใจ สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

36 
(54.4%) 

120 
(47.4%) 

156 
(48.9% 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

7 
(10.8%) 

66 
(26.1%) 

73 
(22.95) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 1 
(100.0%) 

22 
(29.2%) 

67 
(26.5%) 

90 
(28.2% 

รวม 
1 

(100.0%) 
65 

(100.0%) 
253 

(100.0%) 
319 

(100.0% 

 
2  = 9.518   Sig. = 0.049 * 

Cramer’s V = 0.122  Sig. = 0.049 * 
 

 จากตาราง 65 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ 
กบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2 เท่ากบั 9.518 และค่า Sig. 
เท่ากบั 0.049 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า รูปแบบการดําเนิน
ชีวิต ด้านความสนใจ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
 เม่ือทดสอบต่อด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความ
สนใจ มีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
ในระดบัต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.122 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อย่างไรก็ตาม
การเก็บแบบสอบถามหวัข้อนี ้มีการกระจกุตวัของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถาม ทําให้ข้อมลูมีคา่คาดหวงัต่ํ
กวา่ 5 มีจํานวนมากกวา่ 20% 
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ตาราง 66 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านความสนใจ บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

47 
(72.3%) 

155 
(61.3%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

6 
(9.2%) 

10 
(4.0%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 1 
(100.0%) 

12 
(18.5%) 

88 
(34.8%) 

101 
(31.7%) 

รวม 
1 

(100.0%) 
65 

(100.0%) 
253 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 

 
2  = 10.384   Sig. = 0.034 * 

Cramer’s V = 0.128   Sig. = 0.034 * 
 

 จากตาราง 66 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ 
กับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกันภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2 เท่ากับ 
10.384 และคา่ Sig. เท่ากบั 0.034 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัย
อคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
เม่ือทดสอบต่อด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ มี
ความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยั ในระดบัต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.128 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
อยา่งไรก็ตามการเก็บแบบสอบถามหวัข้อนี ้มีการกระจกุตวัของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถาม ทําให้ข้อมลูมี
คา่คาดหวงัต่ํากวา่ 5 มีจํานวนมากกวา่ 20% 
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 สมมติฐานที่ 3.4 รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิได้ดงันี ้
 H0: รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 H1: รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
ตาราง 67 แสดงคา่ Pearson’s Chi-Square ระหวา่ง รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคดิเห็น กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 

ด้านความคดิเหน็ 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

χ2 Sig. 

สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 0.880 0.644 
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 7.426  0.024 * 

 
 จากตาราง 67 พบวา่ คา่ Pearson’s Chi-Square ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความ
คดิเห็น กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทาง
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั มีคา่น้อยกว่า 0.05 ดงันัน้จึง
สรุปได้ว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมี
อิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 68 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคดิเห็น กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านความคดิเหน็ สาเหตุที่ซือ้ประกันภยั
อัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ลดคา่ใช้จ่ายจากเหตกุารณ์ 
ไมค่าดคดิ 

0 
(0.0%) 

49 
(50.5%) 

107 
(48.2%) 

156 
(48.9%) 

บ้านมีมลูคา่สงูมาก 0 
(0.0%) 

24 
(24.7%) 

49 
22.1%) 

73 
(22.9%) 

ความกงัวลในการซอ่มแซม 0 
(0.0%) 

24 
(24.7%) 

66 
(29.7%) 

90 
(28.2%) 

รวม 
0 

(100.0%) 
97 

(100.0%) 
222 

(100.0%) 
319 

(100.0%) 
 

2 = 0.880   Sig. = 0.644 

 
 จากตาราง 68 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความ
คิดเห็น กบัสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีคา่ 2 เท่ากบั 0.880 และ
คา่ Sig. เท่ากบั 0.644 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือไม่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) หมายความว่า รูปแบบ
การดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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ตาราง 69 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคดิเห็น กบั 
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง 
      พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 

ด้านความคดิเหน็ บุคคลที่มีอทิธิพลในซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั น้อย ปานกลาง มาก 

รวม 

ตวัท่านเอง 0 
(0.0%) 

55 
(56.7%) 

147 
(66.2%) 

202 
(63.3%) 

เพ่ือน 0 
(0.0%) 

2 
(2.1%) 

14 
(6.3%) 

16 
(5.0%) 

ครอบครัว 0 
(0.0%) 

40 
(41.2%) 

61 
(27.5%) 

101 
(31.7%) 

รวม 0 
(100.0%) 

97 
(100.0%) 

101 
(100.0%) 

319 
(100.0% 

 
2  = 7.426   Sig. = 0.024 * 

Cramer’s V = 0.153  Sig. = 0.024 * 
 

 จากตาราง 69 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความ
คิดเห็น กบับคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั โดยใช้สถิติ Chi-Square พบว่ามีค่า 2

เท่ากบั 7.426 และค่า Sig. เท่ากบั 0.024 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0 ) 
หมายความวา่ รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  
 เม่ือทดสอบต่อด้วยวิธีสมัประสิทธิ ์ Cramer’s V พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความ
คิดเห็น มีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั ในระดบัต่ํา โดยมีคา่ Cramer’s V เท่ากบั 0.153 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 70 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมตฐิาน 
 

ผลการทดสอบสมมตฐานิ  

สมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  ด้านสาเหตท่ีุซ้ือ
ประกนัภยัอคัคีภยั 

ด้านบคุคลท่ีมีอทธพลในิ ิ
การซ้ือประกนัภยั

อคัคีภยั 
 สมมตฐานท่ี ิ 1 ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ 
 ซือ้ประกนัภยัอคัคภียัสาํหรบับา้นอยูอ่าศยัของผูบ้รโิภคผา่นชอ่งทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
1.1 อายุ Pearson’s 

Chi-Square 
ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 

1.2 สถานภาพสมรส Pearson’s 
Chi-Square 

ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 

ปฏเสธสมมตฐานิ ิ  

1.3 จาํนวนสมาชกิใน
ครอบครวั 

Pearson’s 
Chi-Square 

ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 

1.4 อาชพี Pearson’s 
Chi-Square 

ปฏเสธสมมตฐานิ ิ  
ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 

1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน Pearson’s 
Chi-Square 

ปฏเสธสมมตฐานิ ิ  
ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 

1.6 ลกัษณะของบา้นที่
ครอบครอง 

Pearson’s 
Chi-Square 

ปฏเสธสมมตฐานิ ิ  
ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 

1.7 โครงสรา้งของบา้นที ่
ครอบครอง 

Pearson’s 
Chi-Square 

ปฏเสธสมมตฐานิ ิ  
ไมป่ฏเิสธ 
สมมตฐิาน 
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ตาราง 70 (ตอ่) 
 

 
 * หมายเหต.ุ – ข้อมลู Sig. แตค่า่คาดหวงัต่ํากวา่ 5 มีจํานวนมากกวา่ 20% 
 
 
 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ด้านสาเหตุที่ซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั 

ด้านบุคคลที่มีอทิธิพลใน
การซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

 สมมตฐิานที่ 2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบักบัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
2.1 ด้านผลติภณัฑ์ 

(Product)  
Pearson’s 

Chi-Square 
ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

2.2 ด้านราคา (Price) Pearson’s 
Chi-Square 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

2.3 ด้านช่องทางการจดั
จําหน่าย (Place) 

Pearson’s 
Chi-Square 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

2.4 ด้านการสง่เสริม
การตลาด 
(Promotion) 

Pearson’s 
Chi-Square 

ปฏิเสธสมมตฐิาน* 
ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

2.5 ด้านบคุคลหรือ
พนกังานผู้ให้บริการ 
(People) 

Pearson’s 
Chi-Square 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

2.6 ด้านการสร้างและ
นําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical)  

Pearson’s 
Chi-Square 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

2.7 ด้านกระบวนการ 
(Promotion) 

Pearson’s 
Chi-Square 

ปฏิเสธสมมตฐิาน* 
ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 
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ตาราง 70 (ตอ่) 
 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ด้านสาเหตุที่ซือ้
ประกันภยัอัคคีภยั 

ด้านบุคคลที่มีอทิธิพล
ในการซือ้ประกันภยั

อัคคีภยั 
สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
3.1 ด้านกิจกรรม (งาน

อดเิรก) (Activities) 
Pearson’s 

Chi-Square 
ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

3.2 ด้านกิจกรรม (การซือ้
สนิค้า) (Activities) 

Pearson’s 
Chi-Square 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

3.3 ด้านความสนใจ 
(Interest) 

Pearson’s 
Chi-Square 

ปฏิเสธสมมตฐิาน* ปฏิเสธสมมตฐิาน* 

3.4 ด้านความคดิเห็น 
(Opinion) 

Pearson’s 
Chi-Square 

ไมป่ฏิเสธ 
สมมตฐิาน 

ปฏิเสธสมมตฐิาน 

 
* หมายเหต.ุ – ข้อมลู Sig. แตค่า่คาดหวงัต่ํากวา่ 5 มีจํานวนมากกวา่ 20% 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้าน
อยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์”  
 
สังเขปการวจิัย 
 ความมุ่งหมายของการวจิยั 
 ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้ 
 1.  เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั ของผู้บริโภค
ผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จําแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อาย ุ
สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้ตอ่เดือน ลกัษณะของบ้านท่ีท่านครอบครองและ
โครงสร้างของบ้านท่ีท่านครอบครอง 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วยกิจกรรม ความ
สนใจและความคิดเห็นกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
 สมมตฐิานในการวิจัย 
 1. ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ สถานภาพ จํานวน
สมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้ตอ่เดือน ลกัษณะของบ้านท่ีท่านครอบครอง และโครงสร้างของบ้าน
ท่ีท่านครอบครองมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั
ของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 3. รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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 ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จํานวน 1,559 คน จากข้อมลูสถิติการรับประกนัวินาศภยัจําแนกตาม
ช่องทางการขายตัง้แตปี่ 2557-2559 (ข้อมลูจากเว็บไซต์ www.oic.or.thณ วนัท่ี 28 กมุภาพนัธ์ 2560) 
 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 
 พิจารณาเลือกกลุม่ตวัอยา่งจากประชากรท่ีใช้ในการวิจยั ซึง่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 
จึงใช้การกําหนดตัวอย่างด้วยวิธีการทางสถิติโดยใช้สูตรการคํานวณของ ทาโร ยามาเน่ (Taro 
Yamane, 1973, อ้างใน ธีรวฒุิ เอกะกุล. 2543) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และยอมรับความ
คลาดเคล่ือนได้ 5% ได้ขนาดตวัอยา่งจํานวน 319 คน  
  โดยการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บรวบรวมข้อมูล
แบบสอบถามจากผู้ บริโภคท่ีเคยซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์  
 
 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นีผู้้ วิจัยได้ทําการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย โดยการออกแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ่งส่วนหนึ่งได้สร้างขึน้จากการเก็บรวบรวมข้อมลู รวมถึงการศึกษาค้นคว้าแนวคิดและ
ทฤษฎีจากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัผู้วิจยั ทางผู้วิจยัได้แบ่งข้อมลูแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน เพ่ือให้
ครอบคลมุข้อมลูท่ีต้องการในการประมวลผลการวิจยั ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
อาย ุสถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง 
และโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง มีลกัษณะเป็นคําถามปลายปิด (Close-ended Response 
Question) แบบเลือกตอบเพียงข้อเดียว (Multiple Choice Question) จํานวน 7 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ 
ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีลกัษณะคําถามเป็น
แบบอตัราสว่นประเมินคา่ (Rating Scale) โดยแบง่คําถามออกเป็น 7 ด้าน จํานวน 30 ข้อ 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ 
และด้านความคดิเห็น ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
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อาศัยพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีลักษณะคําถามเป็นแบบอัตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale)
อิเลก็ทรอนิกส์ โดยแบง่คําถามออกเป็น 3 ด้าน จํานวน 23 ข้อ 
 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีลกัษณะเป็นคําถามปลายปิด (Close-ended 
Response Question) แบบเลือกตอบเพียงข้อเดียว (Multiple Choice Question) จํานวน 2 ข้อ 
 
 การเก็บรวบรวมข้อมลู  
 การศกึษาวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีผลตอ่
การตัดสินใจซื อ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์โดยแบง่ลกัษณะของการเก็บรวบรวมข้อมลูเป็น 2 ลกัษณะคือ 
 1.  แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data) เป็นข้อมลูท่ีผู้วิจยัได้จากการเก็บรวบรวมข้อมลูจาก
การตอบแบบสอบถามของกลุม่ตวัอยา่ง จํานวน 319 คน 
 2.  แหล่งข้อมลูทุติยภมูิ (Secondary Data) เป็นขัน้ตอนการเก็บรวบรวมข้อมลู เพ่ือใช้
ประกอบการกําหนดแนวคิดในการวิจยั (Conceptual Framework) ครัง้นีแ้ละใช้อ้างอิง (Reference) 
ในการเขียนรายงานผลการวิจยั (Research Report) ดงันี ้บทความ หนงัสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ 
ข้อมลูจากอินเทอร์เน็ตและรายงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตา่งๆ 
 
 การจัดทาํข้อมลและการวเิคราะห์ข้อมลู ู  
 การจัดทาํข้อมลู  
 หลังจากการรวบรวมข้อมูลครบถ้วนแล้ว  ผู้ วิจัยได้กําหนดการวิ เคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีรวบรวมได้มาดําเนินการตามขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้
 1.  การตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้วิจยัตรวจสอบความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม
และแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถกูต้องสมบรูณ์เรียบร้อยแล้วมาลงรหสัสําหรับ
ประมวลข้อมลูด้วยคอมพิวเตอร์ 
 3.  การประมวลผลข้อมลู (Processing) นําแบบสอบถามท่ีลงรหสัเรียบร้อยแล้วมาบนัทึกลง
ในคอมพิวเตอร์และประมวลผลข้อมลูโดยใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for 
Social Science) เพ่ือวิเคราะห์ข้อมลูตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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 การวิเคราะห์ข้อมลู  
 การศกึษาค้นคว้าในครัง้นี ้ผู้วิจยัได้วิเคราะห์ข้อมลูโดยดําเนินการตามลําดบัดงันี ้
 1.  การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการวิเคราะห์ข้อมลู
เชิงพรรณนาจะใช้ค่าร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายลักษณะส่วนบุคคลเสนอเป็นร้อยละ 
(Percentage) คา่เฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 2.  การวิเคราะห์สถิตเิชิงอนุมาน (Inferential Statistic)ในการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงสถิติจะ
นําข้อมลูท่ีได้มาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และวิเคราะห์ทางสถิติด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใช้
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือทดสอบสมมติฐานแต่ละข้อโดยใช้ค่าสถิติต่างๆ ในการวิเคราะห์คือ 

2 -test เพ่ือทดสอบสมมตฐิานข้อท่ี 1, 2 และ 3 
 
สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมลู  
 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลเชงิพรรณนาู  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ได้แก่ อายุ สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะของบ้านท่ี
ครอบครอง และโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง 
 อายุ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอายรุะหว่าง 31 – 35 ปี จํานวน 82 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.7 รองลงมามีอายรุะหวา่ง 36 – 40 ปี จํานวน 76 คน คดิเป็นร้อยละ 23.8 อายรุะหวา่ง 46 ปี
ขึน้ไป จํานวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 21.9 อายรุะหว่าง 41 – 45 ปี จํานวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 
และอายไุมเ่กิน 30 ปี จํานวน 31 คน คดิเป็นร้อยละ 9.7 ตามลําดบั 
 สถานภาพสมรส พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน 
จํานวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาคือสถานภาพโสด / หย่าร้าง / หม้าย / แยกกันอยู ่
จํานวน 157 คน คดิเป็น ร้อยละ 49.2 ตามลําดบั 
 จํานวนสมาชิกในครอบครัว  พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 2-3 คนจํานวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0รองลงมาคือ จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 
คน จํานวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 36.4 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 คนขึน้ไปจํานวน 42 คน คิด
เป็นร้อยละ 13.1 และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1 คน จํานวน 8 คน คดิเป็นร้อยละ 2.5 ตามลําดบั 
 อาชีพ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 223 คน 
คดิเป็นร้อยละ 69.9 รองลงมาคือ อาชีพข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจจํานวน 73 คน คดิเป็นร้อยละ 
22.9และมีอาชีพประกอบธุรกิจสว่นตวั จํานวน 23 คน คดิเป็นร้อยละ 7.2 ตามลําดบั 
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 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,000 – 
39,999 บาท จํานวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 รองลงมามีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 40,000 – 49,999 
บาท จํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 60,000 บาทขึน้ไป จํานวน 51 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.0 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 50,000 – 59,999 บาท จํานวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 15.0 และ
รายได้เฉล่ียตอ่เดือนไมเ่กิน 30,000 บาทจํานวน 51 คน คดิเป็นร้อยละ 16.0 ตามลําดบั 
 ลักษณะของบ้านที่ครอบครอง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลกัษณะของบ้านท่ี
ครอบครองคือบ้านเด่ียว จํานวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาคือ ทาวน์เฮ้าส์ / บ้านแฝด 
จํานวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 ห้องชดุ / คอนโดมิเนียมจํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และ 
อาคารพาณิชย์จํานวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ 8.8 ตามลําดบั 
 โครงสร้างของบ้านที่ครอบครอง พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีโครงสร้างของบ้าน
ท่ีครอบครองสร้างจากปนู จํานวน281 คน คิดเป็นร้อยละ 88.1 รองลงมาคือ ปนูผสมไม้ จํานวน33 คน 
คดิเป็นร้อยละ 10.3 และไม้ จํานวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 1.6 ตามลําดบั 
 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ตอบแบบ 
สอบถามได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้าน
บคุคลหรือพนกังานผู้ให้บริการ ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ให้ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมในระดบัมาก
ท่ีสดุ เม่ือพิจารณาจากรายข้อพบวา่ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีให้ระดบัความสําคญัมากท่ีสดุ ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ให้ความสําคญักบัช่ือเสียง ประวตัิ และความมัน่คงของบริษัทโดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.53 รองลงมาคือ 
ความสะดวกในการทําประกนัภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.46 เอกสารประกอบกรมธรรม์แสดงเง่ือนไข 
ความคุ้มครองและข้อยกเว้นอย่างละเอียด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 เนือ้หาข้อความในเว็บไซต์มีความ
ชดัเจน เข้าใจง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 และแบบประกนัภยัมีให้เลือกหลากหลาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.19 ตามลําดบั 
 2. ด้านราคา ท่ีให้ระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความสําคญักับอัตราค่าเบีย้ประกันภัยมีความเหมาะสมกับความคุ้มครองท่ีได้รับมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.44 รองลงมาคือ ความคุ้มคา่ของคา่เบีย้ประกนัภยัมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.42 ตามลําดบั 
 3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ท่ี ให้ระดับความสําคัญมากท่ีสุด ผู้ บริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ให้ความสําคญักบัมีความรวดเร็วในการให้บริการ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.41 รองลงมา
คือ มีความสะดวกสบาย ง่ายต่อการใช้บริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 เป็นช่องทางท่ีสามารถให้บริการได้
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อย่างครบทุกกระบวนการซือ้ประกันภัย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 มีบริการจัดส่งกรมธรรม์ถึงท่ีบ้านหรือ
สถานท่ีทํางาน มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.33 และสามารถให้บริการได้ตลอด 24 ชม. โดยไมจํ่ากดัเวลาและสถานท่ี 
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.30 ตามลําดบั 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีให้ระดบัความสําคญัมากท่ีสดุ ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับมีเง่ือนไขส่งเสริมการขายทีน่าสนใจ เช่น ผ่อนชําระ 0% 4 เดือน มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.3 รองลงมาคือ มีการส่งเสริมการขายร่วมกบับตัรเครดิต มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 การแจ้งข่าวสาร
ให้แก่ผู้ ทําประกนัภยัผ่านอีเมล์ เฟซบุ๊ก หรือส่ือออนไลน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 และโฆษณาผ่านทางสื่อ
อินเทอร์เน็ต เช่น Search Engine หรือ Banner ตามเว็บไซต์ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.03 ตามลําดบั 
 5. ด้านบุคคลหรือพนักงานผ้ให้บริการ ู ท่ีให้ระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ผู้บริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับการให้คําปรึกษาเก่ียวกับการรับประกันภยัได้อย่างถูกต้อง มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 รองลงมาคือ การแสดงออกหรือนํา้เสียงของพนกังานที่ให้บริการ มีคา่เฉลี่ยเท่ากั
 4.41 พนกังานรับแจ้งเหต ุมีอธัยาศยัดี มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.39 พนกังานแจ้งขัน้ตอนการติดตอ่และเอกสาร
ท่ีใช้ประกอบการแจ้งเหตอุยา่งชดัเจน เพ่ือความรวดเร็วในการเรียกร้องคา่สินไหมทดแทน มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 
4.39 และมีการตดิตอ่กลบัของเจ้าหน้าท่ีมีความรวดเร็ว มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.39 ตามลําดบั 
 6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ท่ีให้ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ให้ความสําคญักบัความปลอดภยัในการให้ข้อมลูสว่นตวัของลกูค้า
ผา่นช่องทางออนไลน์ มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.35 รองลงมาคือ เนือ้หาในเว็บไซต์มีการแสดงรายละเอียดคา่เบีย้
ประกนัภยัและความคุ้มครองอย่างชดัเจน มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.34 ความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์ประกนัภยั มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 มีบริการท่ีตรงตามความต้องการ เช่น การชําระเงินผ่านทางออนไลน์ แจ้งเคลม
ประกนัภยัอคัคีภยัผา่นทางออนไลน์ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.29 และหน้าเว็บไซต์มีความสวยงาม สะดวกในการ
ค้นหาข้อมลู มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.05 ตามลําดบั 
 7. ด้านกระบวนการให้ระดบัความสําคญัมากท่ีสดุ ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่
ให้ความสําคญักบัมีช่องทางการชําระเบีย้ประกนัภยัหลายช่องทาง เช่น ผ่านตู้  ATM , อินเทอร์เน็ต
แบงก์กิง้, เคาน์เตอร์เซอร์วิสท่ี 7-11,บตัรเครดิต มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47 รองลงมาคือ ได้รับกรมธรรม์
อยา่งถกูต้องและรวดเร็ว ได้รับสําเนากรมธรรม์ผ่านทางอีเมล์และกรมธรรม์ตวัจริงผ่านทางไปรษณีย์ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.41 การชําระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ มีความปลอดภยัเช่ือถือได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.36 และบริการส่งข้อความ SMS ผ่านโทรศพัท์มือถือ หรืออีเมล์แจ้งเตือนต่ออายุให้ทราบก่อน
กรมธรรม์หมดอาย ุมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.33 ตามลําดบั 
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิตผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ด้าน
กิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคดิเห็น 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยรวมในระดบัมาก เม่ือพิจารณาจาก
รายข้อพบวา่ 
 1. ด้านกิจกรรม(งานอดิเรก) ผู้บริโภคชอบเล่นอินเทอร์เน็ต เฟซบุ๊ก หรือเข้าชมเว็บไซต์
ก่อนการตดัสนิใจซือ้ รองลงมาคือผู้บริโภคชอบดโูทรทศัน์ หรือดภูาพยนตร์ 
 2. ด้านกิจกรรม(การซือ้สินค้า) ผู้บริโภคชอบซือ้สินค้าตามร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้า
รองลงมาคือผู้บริโภคชอบซือ้สนิค้าตามตลาดนดั 
 3. ด้านความสนใจ ผู้บริโภคสนใจด้านครอบครัวและความสมัพนัธ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24
รองลงมาคือผู้บริโภคสนใจในอาหารและเคร่ืองด่ืมมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.23 
 4. ด้านความคิดเหน็ ผู้บริโภคคิดว่าการซือ้สินค้าออนไลน์ช่วยลดความกดดนัจากคนขาย
ในการชกัจงู เพราะความเกรงใจ รองลงมาคือผู้บริโภคคิดว่าการซือ้สินค้าออนไลน์เหมาะสมกบัวิถีชีวิต
ในปัจจบุนั 
 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลด้านพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ สาเหตท่ีุซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยับคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั และมลูคา่บ้านอยู่อาศยัท่ีตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยั 

 สาเหตุที่ ซือ้ประกันภัยอัคคีภัย พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสาเหตุท่ีซื อ้
ประกนัภยัอคัคีภยั คือ ลดคา่ใช้จ่ายอนัเน่ืองจากเหตกุารณ์ไม่คาดคิดท่ีอาจเกิดขึน้ต่อทรัพย์สินจํานวน 
156 คน คิดเป็นร้อยละ 48.9 รองลงมาคือ ความกงัวลในการซ่อมแซมหรือสร้างท่ีอยู่ใหม่ กรณีเกิด
ความเสียหาย จํานวน 90 คน คิดเป็น ร้อยละ 28.2 และบ้านท่ีอยู่อาศยัและทรัพย์สินภายในบ้านมี
มลูคา่สงูมาก จํานวน 73 คน คดิเป็น ร้อยละ 22.9 ตามลําดบั 
 บุคคลที่ มีอิทธิพลในการซือ้ประกันภัยอัคคีภัย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั คือ ตวัท่านเอง จํานวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 63.3 
รองลงมาคือ ครอบครัว จํานวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ31.7 และเพ่ือน จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.0 ตามลําดบั 
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 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน ดงันี ้
 สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

 สมมติฐานที่ 1.1 อายุของผู้บริโภค ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สมมติฐานที่ 1.2 สถานภาพของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมี
อิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 สมมตฐิานที่ 1.3 จํานวนสมาชิกในครอบครัวของผู้บริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สมมติฐานที่ 1.4 อาชีพของผู้บริโภค มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั  
 สมมติฐานที่ 1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั  
 สมมติฐานที่ 1.6 ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครองของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 สมมตฐิานที่ 1.7 โครงสร้างของบ้านท่ีครอบครองของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั  
 
 สมมตฐิานที่ 2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

 สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ไม่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
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 สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาไม่มีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั  
 สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคลหรือพนกังานผู้ ให้บริการ
ให้บริการไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

 สมมตฐิานที่ 2.6 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สมมติฐานที่ 2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
 
 สมมติฐานที่  3 รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

 สมมติฐานที่ 3.1 รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม (งานอดิเรก)ไม่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 

 สมมตฐิานที่ 3.2 รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม(การซือ้สินค้า)ไม่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 สมมตฐิานที่ 3.3 รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความสนใจ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัและด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั 
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 สมมติฐานที่ 3.4 รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บ ริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั  

 
การอภปิรายผล 
 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์” สามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้
 
 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผ้บริโภคู  
 1. จากการศึกษา พบว่า อายุ ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภัย
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยั
ของพรทิพย์ ดิสภานุรัตน์ (2552) ท่ีได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
กรมธรรม์ประกันภยัความเส่ียงภยัทุกชนิดของทรัพย์สินของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
อาย ุไมมี่ผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสินใจทําประกนัภยัความเส่ียงภยัทกุชนิดของทรัพย์สินของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
  เน่ืองจากปัจจุบนัวิถีชีวิตของผู้บริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป เร่ิมก้าวเข้าสู่ยคุดิจิทลัมากยิ่งขึน้ 
อินเทอร์เน็ตสามารถเข้าถึงกลุ่มคนทุกช่วงวยั จึงทําให้พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าออนไลน์รวมถึง
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยั ของบคุคลแตล่ะช่วงอายไุม่มีความแตกตา่งกนั เน่ืองจากการซือ้
ประกนัภยัผ่านช่องทางออนไลน์ในปัจจบุนัมีความเข้าใจง่าย สะดวกสบายเพราะผู้บริโภคสามารถนัง่
อยู่กบับ้านหรือท่ีทํางานแต่เข้าไปดรูายละเอียดต่างๆของประกนัหรือกรมธรรม์ท่ีต้องการ และหากข้อ
สงสยัเก่ียวกบัการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั จะมีเจ้าหน้าท่ี Call center หรือ Live 
Chat คอยให้บริการข้อมลูหรือไขข้อสงสยัในทนัที 
 2. จากการศึกษา พบว่า สถานภาพสมรส มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้านบคุคลท่ีมี
อิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ ยภุา หอมเชย. (2553: บทคดัย่อ) ท่ี
ได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจทําประกันอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ สถานภาพ มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจทําประกนัอคัคีภยั แตกตา่ง
กนัในเร่ือง ประโยชน์ของการทําประกนัอคัคีภยั  
  เน่ืองจากเม่ือเกิดเหตเุพลิงไหม้หรือภยัธรรมชาติ ทําให้ได้รับความเสียหายทัง้ต่อร่างกาย
และทรัพย์สิน และต้องสญูเสียเงินในการบรูณะฟืน้ฟูเพ่ือให้คืนสู่สภาพปกติ ผู้ ท่ีมีสถานภาพสมรส จะมี
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ความห่วงใยคนรอบข้างและหากมีบุตรจะยิ่งมีความกังวลมากขึน้ ส่งผลให้ต้องการเพิ่มความมั่นคง
ให้กบัตนเองและครอบครัว จงึมีความสนใจท่ีจะซือ้ประกนัภยัอคัคีภยับ้านอยูอ่าศยั มีการแนะนําบอกตอ่
คนรอบข้างถึงประโยชน์ของความคุ้มครองได้มากกว่ากลุ่มบุคคลท่ีมีสถานภาพโสด ซึ่งสอดคล้องกับ
ปัจจยัสว่นบคุคล ในการตดัสินใจของผู้ซือ้ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบคุคลของคนด้านตา่งๆ ของ ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ท่ีกล่าวว่า วงจรชีวิตครอบครัวเป็นขัน้ตอนการดํารงชีวิตของบคุคลใน
ลกัษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตล่ะขัน้ตอนเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการ ทศันคติ
และคา่นิยมของบคุคลทําให้เกิดความต้องการในผลติภณัฑ์และพฤตกิรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั 
 3. จากการศึกษา พบว่า อาชีพ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภัย
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยั
ของ ยุภา หอมเชย. (2553) ท่ีได้ทําการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจทําประกนัอคัคีภยั 
สําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพต่างกัน จะมี
ความคดิเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้ประกนัอคัคีภยัแตกตา่งกนั ในเร่ืองความน่าเช่ือถือ
ของบริษัทประกนัภยัและตวัแทน ซึง่สอดคล้องกบัปัจจยัสว่นบคุคลของคนด้านตา่งๆ ของ ศิริวรรณ เสรี
รัตน์และคณะ (2541) ท่ีกล่าวว่า อาชีพแต่ละอาชีพมีแนวโน้มความต้องการซือ้ประกันภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์แตกตา่งกนั 
  เน่ืองจากกรณีท่ีบ้านอยู่อาศยัเกิดเพลิงไหม้ได้รับความเสียหายและต้องมีการซอ่มแซมให้
กลบัคืนสู่สภาพเดิม โดยการกู้ ยืมเงินจากสถาบนัการเงิน กลุ่มอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน หรือ ผู้
ประกอบธุรกิจส่วนตวั อาจมีความกังวลในการขอเงินกู้ จากสถาบนัการเงินมากกว่ากลุ่มอาชีพ
ข้าราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ ท่ีมีความมัน่คงสงู โอกาสท่ีจะถกูปลดจากอาชีพมีค่อนข้างน้อย 
ดังนัน้กลุ่มอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน หรือผู้ ประกอบธุรกิจส่วนตัว จะมีความสนใจในการซือ้
ประกันภยัมากกว่ากลุ่มอาชีพข้าราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ เพ่ือป้องกันความเส่ียงจากความ
เสียหายของทรัพย์สนิ กรณีท่ีไมส่ามารถขอเงินกู้ เพ่ือมาซอ่มแซมได้ทนัท่วงที 
 4. จากการศกึษา พบว่า รายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึง่สอดคล้อง
กบังานวิจยัของยภุา หอมเชย. (2553) ท่ีได้ทําการศกึษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจทําประกนั
อคัคีภยั สําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุม่ตวัอย่างท่ีมีรายได้ตา่งกนั 
จะมีความคดิเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจทําประกนัอคัคีภยั  
  เน่ืองจากผู้ มีรายได้ต่ํากวา่จะความสนใจที่จะซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศั
ของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มากกว่าผู้ ท่ีมีรายได้สงูกว่า เพราะการซือ้ประกนัภยั
ผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะได้ค่าเบีย้ประกันภัยท่ีถูกกว่าช่องทางปกติทั่วไป จึงทําให้
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สอดคล้องกับงบประมาณการซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ มีรายได้ต่ํา อีกทั ้
อินเทอร์เน็ตทําให้ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาสินค้าได้จากหลายๆ ท่ี ก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกซือ้
ประกนัภยั ทําให้มีโอกาสซือ้ในราคาท่ีต่ํากวา่ ดงันัน้บริษัทประกนัภยัอาจใช้กลยทุธ์ด้านราคา ในการทํ
การตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และตดัสินใจซือ้ประกันภัย
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เพิ่มมากขึน้  
 5. จากการศกึษา พบวา่ ลกัษณะของบ้านท่ีครอบครอง และโครงสร้างของบ้านท่ีครอบครอง 
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ ยภุา หอมเชย. (2553) ท่ีได้ทําการศกึษา
วิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจทําประกันอัคคีภัย สําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า สถานภาพท่ีพกัอาศยั มีผลต่อการตดัสินใจทําประกันอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  เน่ืองจากผู้อาศยับ้านทีมีลกัษณะเป็นบ้านแฝดหรือทาวน์เฮ้าส์ หากเกิดเหตเุพลิงไหม้ความ
เสียหายท่ีเกิดขึน้จะไม่เกิดกับทรัพย์ของตนเองเท่านัน้แต่ยังมีโอกาสท่ีเพลิงไหม้จะลุกลาม ทําความ
เสียหายให้กบับ้านท่ีตดิกนัหรือบคุคลท่ีสามได้มากกวา่บ้านทีมีลกัษณะเป็นบ้านเด่ียว ดงันัน้เม่ือเกิดเหตุ
เพลงิไหม้เกิดขึน้ทําให้มลูคา่ความเสียหายสงู เกิดความเดือดร้อนในการกู้ ยืมเงินเพ่ือชดใช้ความเสียหาย
ท่ีเกิดขึน้แก่ตนเองและผู้ อ่ืน ส่งผลต่อจิตใจ และฐานะการเงินของครอบครัว ดงันัน้ลกัษณะของบ้านอยู่
อาศยัจงึมีผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสนิใจทําประกนัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทาง
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ อีกทัง้ผู้ ท่ีเป็นเจ้าของบ้านอยูอ่าศยั ซึง่มีโครงสร้างของบ้านท่ีทําจากไม้จะมีความ
กงักลวา่หากเกิดเหตเุพลิงไหม้ จะสง่ผลให้ทรัพย์สินได้รับความเสียหายมากกว่าโครงสร้างของบ้านท่ีทํา
จากปนู 
 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 จากการศึกษา พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั สําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ พรทิพย์ ดิสภานุรัตน์ (2552) ท่ีได้ทําการศึกษาวิจยัเร่ือง
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้กรมธรรม์ประกันภัยความเส่ียงภัยทุกชนิดของทรัพย์สินของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการบริการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซือ้กรมธรรม์
ประกนัภยัความเส่ียงภยัทกุชนิดของทรัพย์สินของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีความสมัพนัธ์
ในทิศทางเดียวกัน ในระดับค่อนข้างต่ํา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตทีิ ่ระดบั 0.01 ในขณะท่ีด้าน
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ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านบคุลากรและลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ ซึง่ไมส่อดคล้องกบังานวิจยัของ พรทิพย์ ดสิภานรัุตน์ (2552) เน่ืองจากการซือ้ประกนัภยั
อคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัหรือได้รับ
ความนิยมมากนกั จึงทําให้ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านบุคลากรและลกัษณะ
ทางกายภาพ ไม่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ ในขณะท่ีด้านการสง่เสริมการตลาด การโฆษณาผ่านส่ือ
อินเทอร์เน็ต การสง่เสริมการขายร่วมกบับตัรเครดติ รวมถึงเง่ือนไขสง่เสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ผ่อน
ชําระ 0% 4 เดือน ทําให้มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ เน่ืองจากมีการแจ้งข่าวสาร ส่วนลดท่ี
น่าสนใจทําให้เกิดการดงึดดูผู้บริโภคหนัมาให้ความสําคญัถึงประโยชน์ของการทําประกนัภยั จากราคา
ค่าเบีย้ประกนัภยัท่ีลดลงเพ่ิมมากขึน้ รวมถึงกระบวนการให้บริการท่ีมีความสะดวกสบาย สามารถให้
ความคุ้มครองทันทีหลงัจากการชําระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ตลอด 24 ชั่วโมง ทําให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว มีความทนัสมยั และมีความมัน่คงปลอดภยัของ
ระบบสารสนเทศ เหมาะสมกับวิถีชีวิตของผู้บริโภค ดงันัน้บริษัทประกนัภยัจึงควรให้ความสําคญักับ
การสง่เสริมการตลาด เพ่ือสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขนั และเพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจประกนัภยัท่ี
มีการแขง่ขนัสงูมากในปัจจบุนั 
 
 ปัจจัยด้านรปแบบการดาํเนินชีวิตู  
 1. จากการศกึษา พบวา่ความสนใจ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยั
อัคคีภัย สําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ในด้านสาเหตุท่ีซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัและบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกันภยัอคัคีภยั กล่าวคือ บุคคลท่ีมีความสนใจ
แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันอคัคีภยัด้วยสาเหตุท่ีแตกต่างกันและมีบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการซือ้ประกันภยัอคัคีภยัแตกต่างกันด้วย ซึ่งสอดคล้องกับ ทฤษฎีของคอตเลอร์ (Kotler. 
2003) ได้กล่าวว่า ผู้บริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีสิ่งเร้าหรือสิ่งกระตุ้น ทําให้เกิดความต้องการ 
โดยจะถกูป้อนเข้าสู่ความรู้สึกนึกคิดเน่ืองจากได้รับอิทธิพลจากปัจจยัใดบ้าง ซึ่งผู้บริโภคก็จะเกิดการ
ตอบสนอง เรียกตวัแบบพฤติกรรมผู้บริโภคว่าสิ่งกระตุ้นการตอบสนอง ซึ่งสิ่งเหล่านีจ้ะมีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการบริโภค ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัครัง้นี ้
  เน่ืองจากผู้บริโภคให้ความสนใจเก่ียวกบัครอบครัวและความสมัพนัธ์ ดงันัน้แรงจูงใจใน
การซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ จงึมาจากบคุคลรอบ
ข้างหรือบคุคลภายในครอบครัว ผู้บริโภคเลง็เห็นถึงประโยชน์และความคุ้มครองท่ีจะได้รับหลงัจากการ
ซือ้กรมธรรม์ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั เช่น เม่ือเจ้าของบ้านเสียชีวิต บคุคลในครอบครัว
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ไม่ต้องมีภาระในการซ่อมแซมบ้านท่ีได้รับความเสียหายจากเพลิงไหม้ หรือการได้รับเงินชดเชยกรณี
เกิดการเสียชีวิตหรือเกิดอบุตัเิหตภุายในบ้านท่ีเอาประกนัภยั เป็นต้น  
 2. จากการศึกษา พบว่าความคิดเห็น มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  
  เน่ืองจากผู้บริโภคคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์ช่วยลดความกดดนัจากคนขายในการชกัจงู
เพราะความเกรงใจ ข้อดีของการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัผ่านช่องทางออนไลน์ คือ 
ผู้บริโภคมีเวลาในการคิดพิจารณาถึงผลประโยชน์ ความคุ้มครองท่ีจะได้รับ สามารถเปรียบเทียบราคา
ก่อนการตดัสนิใจซือ้ ช่วยลดการทํางานของพนกังานประกนัภยัในการออกกรมธรรม์ เน่ืองจากผู้บริโภค
ท่ีซือ้ประกันภยัผ่านช่องทางตวัแทน พนกังานธนาคารอาจมีความเกรงใจ สงสารพนกังานจึงช่วยซือ้
ประกันภัย แต่ความคุ้ มครองท่ีได้รับยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม ทําให้เกิดการยกเลิกกรมธรรม์ประกันภยัเกิดขึน้ในภายหลงั ดงันัน้ถ้าผู้บริโภคตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัผ่านช่องทางออนไลน์ ท่ีผ่านการคิดพิจารณามาเป็นอย่างดี ทํา
ให้ประหยดัคา่ใช้จ่ายในการดําเนินการขององค์กรได้ดีขึน้ 
 
 ด้านพฤตกิรรมการใช้บริการบริษัทรับประกันภยัผ่านช่องทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
 1.  สาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั คือ ลดค่าใช้จ่ายอนัเน่ืองจากเหตกุารณ์ไม่คาดคิดท่ีอาจ
เกิดขึน้ตอ่ทรัพย์สนิ บริษัทประกนัภยัควรมีการฝึกอบรมพนกังานในการให้ความรู้ในเร่ืองผลประโยชน์ท่ี
จะได้รับจากการซือ้กรมธรรม์ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ เพ่ือเจ้าหน้าท่ีของบริษัทจะได้ทําการแนะนําถึงผลดีในแง่ตา่งๆ ท่ีลกูค้าจะได้รับจากการ
ทําประกันภยัและสามารถเป็นข้อมูลประกอบการตดัสินใจซือ้ กรณีลูกค้ามีข้อสงสยัโทรศพัท์เข้ามา
สอบถามข้อมลู หรือสอบถามผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 2.  บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั คือ ตวัท่านเอง ดงันัน้บริษัทประกนัภยัควร
จัดทําคลิปวีดีโอเพ่ือให้ความรู้ผ่านช่องทางออนไลน์ ทําให้ลูกค้าหรือบุคคลทั่วไปได้รับรู้ถึงข้อมูล
ข่าวสารท่ีถกูต้อง เพ่ือใช้ประกอบการตดัสินใจในการเลือกซือ้กรมธรรม์ประกนัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่
อาศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เพิ่มมากขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวจิัย 
 จากผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยั
ของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์” ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงันี ้
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 1. ด้านประชากรศาสตร์ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มีอายรุะหวา่ง 31 – 35 ปี สถานภาพ
สมรส / อยู่ด้วยกนั จํานวนสมาชิกในครอบครัว 2-3 คน อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 30,000 – 39,999 บาท ลกัษณะบ้านท่ีครอบครองเป็นบ้านเด่ียว และโครงสร้างบ้านท่ีครอบครอง
สร้างจากปนู ทําให้สามารถนําข้อมลูดงักล่าวมากําหนดกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย วางกลยทุธ์ทางการตลาด
เพ่ือตอบสนองความต้องการให้กบัผู้บริโภคมากท่ีสดุ 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด แต่เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ดงันัน้เพ่ือกระตุ้นยอดขายเพิ่มมากขึน้บริษัทรับประกนัภยั ควรมีการเน้นให้
ความสําคญักบัการสง่เสริมการขายร่วมกบับตัรเครดติธนาคารตา่งๆ ให้มากขึน้ เช่น รับเครดิตเงินคืนเข้า
บญัชีเม่ือมียอดใช้จ่ายจากการชําระค่าเบีย้ประกันภยั พร้อมทัง้จดัการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น 
ผ่อนชําระเป็นรายเดือน แบบไม่มีดอกเบีย้ หรือมีรหสัส่วนลดในการซือ้ครัง้ต่อไปผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุม่ผู้บริโภคกลุม่เป้าหมาย เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่า
ผู้บริโภคให้ความสําคญักบัการสง่เสริมการตลาดทัง้สองด้านนีอ้ยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ  
 3. ปัจจยัด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า ด้านกิจกรรม (การซือ้สินค้า) อยู่ในระดบัปานกลาง โดยท่ีการซือ้สินค้าผ่านตวัแทนขายทาง
โทรศพัท์อยู่ในระดบัน้อย แสดงให้เห็นว่าลกูค้าไม่คอ่ยให้ความสนใจกบัการซือ้สินค้าผ่านทางโทรศพัท์ 
เน่ืองจากขาดความน่าเช่ือถือ ขาดความมัน่ใจในการให้บริการด้านนี ้ในขณะท่ีผู้บริโภคมีระดบัความถ่ี
ในการซือ้สินค้าตามร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้ามากท่ีสดุ ดงันัน้หากต้องการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ 
ให้ผู้ บริโภคหันมาซือ้ประกันภัยอัคคีภัยสําหรับบ้านอยู่อาศัยของผู้ บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์เพิ่มมากขึน้ อาจมีการติดป้ายโฆษณาตามห้างสรรพสินค้า หรือแจกส่วนลดค่าเบีย้
ประกันภยัพ่วงท้ายใบเสร็จจากร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้าชัน้นํา เพ่ือนํามาใช้ผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
 4. ด้านพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ท่ีควรปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึน้ ดงันี ้
  4.1 ด้านสาเหตท่ีุซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั คือ ลดคา่ใช้จ่ายอนัเน่ืองจากเหตกุารณ์ไมค่าดคดิ
ท่ีอาจเกิดขึน้ตอ่ทรัพย์สนิ ดงันัน้บริษัท 
   4.1.1 ควรมีการกําหนดกลยทุธ์ท่ีมีความเหมาะสมกบัผู้บริโภคกลุ่มอาชีพพนกังาน
บริษัทเอกชน ท่ีช่วงรายได้ต่อเดือน 30,000 – 39,999 บาท ลกัษณะบ้านท่ีครอบครองเป็นบ้านเด่ียว 
และมีโครงสร้างบ้านแบบปูน ควรนําเสนอเป็นรูปแบบประกันภยัแบบแพ็กเกจเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการผู้ บริโภคได้อย่างครอบคลุม มีรายละเอียดของข้อมูลท่ีชัดเจน ให้ความคุ้ มครองท่ีคุ้ มค่า
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เหมาะสม เน่ืองจากการวิจัยพบว่า ตัวแปรดังกล่าวมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  
   4.1.2 ควรมีการกําหนดกลยทุธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ร่วมกับบตัรเครดิต โดย
นําเสนอสว่นลดเพิ่มเติม หรือคืนเงินเข้าบญัชี ท่ีดงึดดูใจให้ผู้บริโภคเลือกท่ีจะใช้บตัรเครดิต นอกจากนี ้
ด้านกระบวนการ มีช่องทางการชําระเงินท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะรูปแบบการชําระเงินออนไลน์ท่ี
สามารถรองรับการให้บริการทัง้ทางคอมพิวเตอร์ และโทรศพัท์มือถือ มีระบบท่ีมัน่คง ปลอดภยั ดงันัน้
บริษัทจึงควรมีพนกังานท่ีมีความเช่ียวชาญด้านระบบสารสนเทศเพ่ือรองรับการให้บริการลกูค้าด้าน
ช่องทางออนไลน์ท่ีเพิ่มมากขึน้ในอนาคต เน่ืองจากการวิจยัพบว่า ตวัแปรดงักล่าวมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์  
   4.1.3 ควรมีการปรับกลยทุธ์ท่ีมีความเหมาะสมกบั ด้านความสนใจของผู้บริโภคสว่น
ใหญ่ท่ีให้ความสนใจเก่ียวกับครอบครัวและความสัมพันธ์ โดยออกแบบความคุ้มครองกรมธรรม์
ประกนัภยัอคัคีภยัท่ีแตกต่าง นําเสนอความคุ้มครองท่ีหลากหลายและคุ้มค่า โดยให้ความคุ้มครองถึง
บุคคลภายในครอบครัวกรณีเกิดอุบัติเหตุหรือเสียชีวิตภายในบ้าน เพ่ือจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความ
ต้องการซือ้มากขึน้ เน่ืองจากการวิจยัพบว่า ความสนใจมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยูอ่าศยัของผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  
  4.2 ด้านบคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั คือ ตวัท่านเอง ดงันัน้บริษัท 
   4.2.1 ควรประชาสมัพนัธ์และให้ความรู้ถึงข้อดีของการทําประกันภยัอคัคีภยั โดย
เน้นกลุ่มลูกค้าท่ีมีสถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน เพราะมีพฤติกรรมด้านการกลับมาซือ้ประกันภัย
อคัคีภยัในอนาคตมากกว่าสถานภาพโสด เพ่ือประกอบการตดัสินใจ เม่ือลกูค้ารับทราบข้อมลูข่าวสาร
ท่ีถกูต้องสามารถตดัสนิใจได้โดยตนเองผา่นช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากการวิจยัพบวา่ สถานภาพสมรส 
/ อยู่ด้วยกนั มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  
   4.2.2 ควรพฒันาเว็บไซต์ให้มีความทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา ใช้งานง่าย เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการผู้บริโภคท่ีมีความคิดเห็นว่าการซือ้สินค้าออนไลน์ช่วยลดความกดดนัจากคนขายในการ
ชกัจูงเพราะความเกรงใจ ดงันัน้การให้รายละเอียดของข้อมลูท่ีชดัเจน เข้าใจง่าย สามารถให้บริการ
แบบครบวงจรสัง่ซือ้และชําระเงินในทนัที ลกูค้าเกิดความสะดวกสบาย จะทําให้บริษัทได้เปรียบคู่แข่ง 
สามารถเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดเพ่ิมขึน้ได้ เน่ืองจากการวิจัยพบว่า ความคิดเห็นมีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์  
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ข้อเสนอแนะในการวจิัยครัง้ต่อไป 
 สําหรับการวิจยัครัง้ตอ่ไป ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะวา่ 
 1. ข้อจํากัด ในการศึกษาวิจัยครัง้นี  ้ข้อมูลส่วนใหญ่ท่ีได้จากการเก็บแบบสอบถาม มี
ลกัษณะกระจุกตัวอยู่ท่ีค่าใดค่าหนึ่ง ทําให้ความสัมพันธ์ของบางตัวแปรอาจมีความคลาดเคล่ือน 
ดงันัน้จงึควรมีการเก็บแบบสอบถามเพิ่มขึน้ เพ่ือให้ผลการวิจยัเกิดความคลาดเคล่ือนน้อยท่ีสดุ 
 2. ควรศึกษารายละเอียดในด้านของผู้บริโภคท่ียงัไม่เคยซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้าน
อยู่อาศยัผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เพ่ือนําข้อมลูมาใช้ในการปรับปรุงเว็บไซต์หรือข้อมลูบน
สงัคมออนไลน์ให้มีความน่าสนใจ สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม  
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แบบสอบถาม 

เร่ือง  
ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยัสาํหรับบ้านอย่อาศัยของผ้บริโภคู ู  

ผ่านช่องทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
 
คาํชีแ้จง 
  แบบสอบถามนีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยั
สําหรับบ้านอยู่อาศยัของผู้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เพ่ือเป็นส่วนประกอบการศกึษา
ในการทํา สารนิพนธ์ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะสังคมศาสตร์ 
สาขาวิชาการจัดการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยแบบสอบถามฉบบันีป้ระกอบด้วย 4 ส่วน 
เพ่ือให้ง่ายตอ่การทําแบบสอบถามและการประมวลผลดงันี ้
 สว่นท่ี 1: ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สว่นท่ี 2: คําถามเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สว่นท่ี 3: คําถามเก่ียวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สว่นท่ี 4: ข้อมลูด้านพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยัสําหรับบ้านอยู่อาศยัของ
ผู้บริโภคผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 
 ข้อมลูท่ีได้จากการทําสารนิพนธ์นีจ้ะไม่มีการเปิดเผยช่ือผู้ตอบ ดงันัน้จึงไม่มีผลกระทบใดๆ 
ต่อตวัท่าน การวิเคราะห์ข้อมูลเป็นการกระทําในภาพรวม ผลท่ีได้จากการทําสารนิพนธ์ครัง้นีจ้ะมี
ประโยชน์อย่างยิ่งในการนําไปใช้ในการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ประกันภัยอัคคีภยัเพ่ือให้ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภค จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ตรงกับ
ความเป็นจริงของท่านและโปรดทําทุกข้อ ผู้ วิจัยขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูง ท่ีกรุณาให้ความ
ร่วมมือ และสละเวลาอนัมีคา่ของท่านในการตอบแบบสอบถามครัง้นี ้  
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ส่วนที่ 1 
ข้อมลด้านประชากรศาสตร์ของผ้ตอบแบบสอบถามู ู  

 
คาํชีแ้จง  โปรดใสเ่คร่ืองหมาย  ลงในช่องหน้าคําตอบท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสดุเพียงคาํตอบเดยีว 
 ดงัตอ่ไปนี ้
 1. อาย ุ
   ไมเ่กิน 30 ปี    31 – 35 ปี 
   36 – 40 ปี     41 – 45 ปี 
   46 ปีขึน้ไป    
 2. สถานภาพ 
   โสด / หยา่ร้าง / หม้าย / แยกกนัอยู ่  
   สมรส / อยูด้่วยกนั 
 3. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
   1 คน     2-3 คน 
   4 – 5 คน     5 คนขึน้ไป 
 4. อาชีพ 
   ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
   พนกังานบริษัทเอกชน 
   ประกอบธรุกิจสว่นตวั 
   อ่ืนๆ โปรดระบ ุ........................... 
 5. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
   ไมเ่กิน 30,000 บาท   30,000 – 39,999 บาท 
   40,000 – 49,999 บาท   50,000 – 59,999 บาท 
   60,000 บาทขึน้ไป  
 6. ลกัษณะของบ้านท่ีทา่นครอบครอง 
   บ้านเด่ียว      ทาวน์เฮ้าส์ / บ้านแฝด 
   อาคารพาณิชย์     ห้องชดุ / คอนโดมิเนียม 
 7. โครงสร้างของบ้านท่ีทา่นครอบครอง 
   ปนู     ปนูผสมไม้ 
   ไม้      อ่ืนๆ โปรดระบ ุ........................... 
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ส่วนที่ 2 
คาํถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผ้ตอบแบบสอบถามู  

 
คาํชีแ้จง: โปรดใสเ่คร่ืองหมาย  ลงในชอ่งท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสดุเพียงคาํตอบเดยีวดงัตอ่ไปนี ้
 

ระดบัความสาํคัญ 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการซือ้ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)      
1. ช่ือเสียง ประวตั ิและความมัน่คงของบริษัท      
2. แบบประกนัภยัมีให้เลือกหลากหลาย      
3. เนือ้หาข้อความในเว็บไซต์มีความชดัเจน เข้าใจง่าย      
4. เอกสารประกอบกรมธรรม์แสดงเง่ือนไข ความคุ้มครองและ
ข้อยกเว้นอยา่งละเอียด 

     

5. ความสะดวกในการทําประกนัภยั      
ด้านราคา (Price)      
1. ความคุ้มคา่ของคา่เบีย้ประกนัภยั      
2. อตัราคา่เบีย้ประกนัภยัมีความเหมาะสมกบัความคุ้มครองท่ี 
     ได้รับ 

     

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place)      
1. มีความสะดวกสบาย งา่ยตอ่การใช้บริการ      
2. มีความรวดเร็วในการให้บริการ      
3. เป็นช่องทางท่ีสามารถให้บริการได้อยา่งครบทกุกระบวนการซือ้

ประกนัภยั 
     

4. สามารถให้บริการได้ตลอด 24 ชม. โดยไมจํ่ากดัเวลาและ
สถานท่ี 

     

5. มีบริการจดัสง่กรมธรรม์ถึงท่ีบ้านหรือสถานท่ีทํางาน      
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ระดบัความสาํคัญ 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการซือ้ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
1. โฆษณาผา่นทางส่ืออินเทอร์เน็ต เชน่ Search Engine หรือ 
Banner ตามเว็บไซต์ 

     

2. การแจ้งขา่วสารให้แก่ผู้ ทําประกนัภยัผา่นอีเมล์ เฟสบุ๊ค หรือส่ือ
ออนไลน์ 

     

3. มีการสง่เสริมการขายร่วมกบับตัรเครดติ      
4. มีเง่ือนไขสง่เสริมการขายทีนา่สนใจ เช่น ผอ่นชําระ 0% 4 เดือน      
ด้านบุคคลหรือพนักงานผ้ให้บริการู  (People)      
1. การแสดงออกหรือนํา้เสียงของพนกังานท่ีให้บริการ      
2. การให้คําปรึกษาเก่ียวกบัการรับประกนัภยัได้อยา่งถกูต้อง      
3. พนกังานรับแจ้งเหต ุมีอธัยาศยัดี      
4. พนกังานแจ้งขัน้ตอนการตดิตอ่และเอกสารท่ีใช้ประกอบการแจ้ง
เหตอุยา่งชดัเจน เพ่ือความรวดเร็วในการเรียกร้องคา่สนิไหม
ทดแทน 

     

5. มีการตดิตอ่กลบัของเจ้าหน้าท่ีมีความรวดเร็ว      
ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical)      
1. ความนา่เช่ือถือของเว็บไซต์ประกนัภยั      
2. เนือ้หาในเวบ็ไซต์มีการแสดงรายละเอียดคา่เบีย้ประกนัภยัและ
ความคุ้มครองอยา่งชดัเจน 

     

3. มีบริการท่ีตรงตามความต้องการ เช่น การชําระเงินผา่นทาง
ออนไลน์ แจ้งเคลมประกนัภยัอคัคีภยัผา่นทางออนไลน์ 

     

4. หน้าเว็บไซต์มีความสวยงาม สะดวกในการค้นหาข้อมลู      
5. ความปลอดภยัในการให้ข้อมลูสว่นตวัของลกูค้าผา่นช่องทาง
ออนไลน์ 
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ระดบัความสาํคัญ 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการซือ้ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

ด้านกระบวนการ (Process)      
1. ได้รับกรมธรรม์อยา่งถกูต้องและรวดเร็ว ได้รับสําเนากรมธรรม์
ผา่นทางอีเมล์และกรมธรรม์ตวัจริงผา่นทางไปรษณีย์ 

     

2. มีช่องทางการชําระเบีย้ประกนัภยัหลายช่องทาง เชน่ ผา่นตู้ 
ATM , อินเทอร์เน็ตแบงก์กิง้, เคาน์เตอร์เซอร์วิสท่ี 7-11,       
บตัรเครดติ เป็นต้น 

     

3. บริการสง่ข้อความ SMS ผา่นโทรศพัท์มือถือ หรืออีเมล์แจ้งเตือน
ตอ่อายใุห้ทราบก่อนกรมธรรม์หมดอาย ุ

     

4. การชําระเงินผา่นช่องทางออนไลน์ มีความปลอดภยัเช่ือถือได้      
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ส่วนที่ 3 
คาํถามเก่ียวกับรปแบบการดาํเนินชีวติของผ้ตอบแบบสอบถามู ู  

 
คาํชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสดุเพียงคาํตอบเดยีวดงัตอ่ไปนี ้
 

ระดบัความถ่ี 

ด้านกิจกรรม 

เป็
นป

ระ
จาํ

 

บ่อ
ยค

รัง้
 

บา
งค

รัง้
 

นา
นค

รัง้
 

ไม่
เค
ย 

1. ด้านงานอดเิรก      
1.1 ดโูทรทศัน์ หรือดภูาพยนตร์      
1.2 เลน่อินเทอร์เน็ต เฟสบุ๊ค หรือเข้าชมเว็บไซต์      
1.3 ออกกําลงักาย หรือเลน่ฟิตเนส      
1.4 ช้อปปิง้หรือซือ้สนิค้า      
1.5 ท่องเท่ียวตามสถานท่ีตา่งๆ      
1.6 อา่นหนงัสือ บทความหรือนิตยสาร      

2. ด้านการซือ้สินค้า      
2.1 ซือ้สนิค้าผา่นตวัแทนขายตรง      
2.2 ซือ้สนิค้าผา่นตวัแทนขายทางโทรศพัท์      
2.3 ซือ้สนิค้าตามตลาดนดั      
2.4 ซือ้สนิค้าตามร้านค้าหรือห้างสรรพสนิค้า      

ระดบัความสนใจ 

ด้านความสนใจ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

1. ความบนัเทิง      
2. เทคโนโลยี      
3. สขุภาพและการออกกําลงักาย      
4. ครอบครัวและความสมัพนัธ์      
5. การช้อปปิง้และแฟชัน่      
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ระดบัความสนใจ 

ด้านความสนใจ (ต่อ) 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

6. อาหารและเคร่ืองด่ืม      
7. ธุรกิจและการลงทนุ      

ระดบัความคดิเหน็ 

ด้านความคดิเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

1. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์มีความ
สะดวกสบายและรวดเร็ว 

     

2. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์ทําให้ได้สนิค้า
และบริการในราคาท่ีถกูลง 

     

3. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์ผา่นเว็บไซต์มี
ความน่าเช่ือถือและปลอดภยั 

     

4. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์ช่วยลดความ
กดดนัจากคนขายในการชกัจงู เพราะความ
เกรงใจ 

     

5. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์เหมาะสมกบัวิถี
ชีวิตในปัจจบุนัของทา่น 

     

6. ท่านคดิวา่การซือ้สนิค้าออนไลน์แสดงออกถึง
ความเป็นคนรุ่นใหม ่
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ส่วนที่ 4 
แบบสอบถามด้านพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้ประกันภยัอัคคีภยั 

สาํหรับบ้านอย่อาศัยของผ้บริโภคผ่านช่องทางพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ู ู  
 
คาํชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสดุเพียงคาํตอบเดยีวดงัตอ่ไปนี ้
 1. ท่านซือ้ประกนัภยัอคัคีภยับ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เพราะสาเหตใุด 
   1) ลดคา่ใช้จ่ายอนัเน่ืองจากเหตกุารณ์ไมค่าดคดิท่ีอาจเกิดขึน้ตอ่ทรัพย์สนิ 
   2) บ้านท่ีอยูอ่าศยัและทรัพย์สนิภายในบ้านมีมลูคา่สงูมาก 
   3) ความกงัวลในการซอ่มแซมหรือสร้างท่ีอยูใ่หม ่กรณีเกิดความเสียหาย 
   4) อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ.......................... 
 2. บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัอคัคีภยับ้านอยูอ่าศยัผา่นช่องทางพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์มากท่ีสดุคือใคร 
   1) ตวัทา่นเอง    
   2) เพ่ือน 
   3) ครอบครัว    
   4) อ่ืนๆ โปรดระบ ุ........................... 
 3. มูลค่าบ้านอยู่อาศัยท่ีท่านตัดสินใจซือ้ประกันภัยอัคคีภัยบ้านอยู่อาศัยผ่านช่องทาง
พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
   1) ไมเ่กิน 1,000,000 บาท   
   2) 1,000,000 – 5,000,000 บาท 
   3) 5,000,000 – 10,000,000 บาท  
   4) 10,000,000 บาทขึน้ไป 
 
 

 >>>>>>>>>>ขอบคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือ<<<<<<<<<< 
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ภาคผนวก ข 
 

หนังสือเชิญผ้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถามู  
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ภาคผนวก ค 
 

รายนามผ้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถามู  
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