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ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือประกนัภัยในช่วงสถานการณ์ โควดิ-19 ของกลุ่ม 
Generation Y  ในเขตจังหวดัสุโขทยั 

 
สุณฐัชา มุสิกภูตานนท ์

 
บทคัดย่อ 

 
การศึกษาค้นควา้คร้ังน้ี เป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัใน                            

ช่วงสถานการณ์ โควิด-19 ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ และปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วง
สถานการณ์ โควิด-19 ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจังหวดัสุโขทัย และเพื่อเปรียบเทียบปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วง
สถานการณ์โควิด-19 ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยท าการวิจยัเชิง
ส ารวจ  กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัย ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุ 23 -30 ปี  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน  และมีรายได้ 15,000-30,000 บาท  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยั
ประเภท ประกนัภยัโควิด-19  ใชแ้หล่งขอ้มูลจากการแนะน าจากพนกังานหรือตวัแทนขาย  ส่วนใหญ่มีความเห็น
วา่บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั ไดแ้ก่ ตนเอง  และเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
ผา่นช่องทางธนาคาร (Bancassurance)  ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก  ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดได้แก่  ดา้นกระบวนการ   รองลงมาคือ ด้าน 
ผลิตภณัฑ์  ด้านบุคลากร   ด้านราคา   ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ  ด้านช่องทางการให้บริการ และอนัดับ
สุดทา้ยคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  การวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควิด-19  ของกลุ่ม Generation Y  
ในเขตจังหวดัสุโขทัยพบว่า อายุและอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือประกันภัยในช่วง
สถานการณ์ โควิด-19 ของกลุ่ม  Generation Y ในเขตจงัหวดัสุโขทยั แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  ส่วน เพศ  ระดบัการศึกษา และรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19 ของกลุ่ม Generation Y ในเขตจงัหวดัสุโขทยั  ไม่แตกต่างกนัตาม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .05 

 

 ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) , การตดัสินใจซ้ือ  , ประกนัภยั 
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Abstract 
 

The research is about the factors that influence consumer in Generation Y purchasing decision of 
insurance during pandemic of COVID-19 in Sukhothai province. Objective aims to study demographic 
factors and marketing mix (7Ps) that affected the decision to purchase insurance in the period of              
COVID-19 pandemic, especially in generation Y in Sukhothai province. The study intends to compare 
demographic factors and marketing mix (7Ps) that affected to the decision making of consumers. This is 
quantitative research. The samples used in this study were conducted by questionnaires with 400 
participants.The result was found that most of participants were females, aged 23 to 30 years old and 
graduated in bachelor’s degree.  Also, some participants mostly work as private firm employees. Their 
incomes are approximately 15,000 –30,000 baht. Most of respondents chose to purchase COVID-19 
insurance type by following Sales's recommendations. The purchasing decision came from themselves and 
the insurances were purchased through Bancassurance. The overall of marketing mix average was in high 
level. The highest average was process, followed by product, personnel, price, physical environment, 
service channel and the latest of the average was marketing promotion. An analysis of hypothesis was 
tested in order to compare marketing mix (7Ps) that affected to purchasing decisions in Generation Y 
during COVID-19 pandemic in Sukhothai Province. It was found that difference of age and occupation 
were differently affected in the decision to purchase insurance during the COVID-19 situation in 
Sukhothai Province which was counted by statistically significant at 0.05. Nevertheless, different gender, 
level of education as well as income affected the decision to buy insurance during the COVID-19 situation 
of general Y in Sukhothai Province were not different as followed by statistically significant at 0.05. 
 
Key word : Marketing Mix (7Ps), Purchasing Decision  , Insurance 
 

 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ประกนัภยัเป็นเคร่ืองมือทางการเงินท่ีส าคญัอย่างยิ่งเคร่ืองมือหน่ึงในการเสริมสร้างความเขม้แข็ง
ให้กับระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ และในหลกัการการประกันภยัเป็นเคร่ืองมือหน่ึงในการ
บริหารความเส่ียงเพื่อรองรับการสูญเสียท่ีอาจเกิดข้ึน อีกทั้งยงัเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนการออมเงินและ
เป็นการลงทุนในระยะยาว  ซ่ึงผลิตภณัฑ์ประกนัภยัท่ีผูใ้ห้บริการน าเสนอต่อผูรั้บบริการมีอยู่ดว้ยกนัหลาย
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ผลิตภณัฑ์ เช่น ประกนัชีวิต  ประกันสุขภาพ  ประกันอุบติัเหตุ ประกันภยัยานพาหนะ  ประกนัภยัการ
เดินทาง ประกนัวินาศภยั เป็นตน้ จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ในประเทศไทยท่ี
ทวีคูณความรุนแรงมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง ท าให้ธุรกิจประกันภยัมีความเส่ียงเพิ่มสูงข้ึน แต่ผลิตภัณฑ์
ประกนัภยัโควดิ-19 กลบัไดรั้บผลตอบรับดว้ยยอดขายกวา่ 8,515,064 ฉบบั ในระยะเวลาเพียง 2 เดือน และมี
การสร้างค่านิยมใหม่เพิ่มมากข้ึนโดยการซ้ือประกนัภยัโควิด-19 ผ่านทางแอปพลิเคชั่นและเว็บไซต์ของ
ประกนัภยับริษทัต่างๆ  

จากประเด็นดงักล่าวผูว้ิจยัจึงสนใจท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยั
ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 โดยเฉพาะกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ.2523 – 2537 หรือกลุ่ม Generation Y ซ่ึง
เป็นกลุ่มท่ีมีความเช่ือมัน่ในตวัเองสูง มุ่งมัน่ต่อความส าเร็จ และแสวงหาความกา้วหนา้ในอาชีพการเงิน ใน
ขณะเดียวกนัก็ตอ้งการชีวติท่ีมีความยดืหยุน่ ชอบความทา้ทาย เดินทางท่องเท่ียว ท่ีส าคญัคือ คนกลุ่มน้ียงัให้
ความส าคญักบัตวัเองมากกวา่คนใน Generation อ่ืนๆโดยมุ่งหวงัวา่ผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์
ต่อธุรกิจประกนัภยั ท่ีจะสามารถน าขอ้มูลต่างๆ ท่ีได้จากการศึกษาไปใช้ในการพฒันา ปรับปรุง แก้ไข 
เพิ่มเติม รายละเอียดของผลิตภณัฑ์และการให้บริการในการท าประกนัภยัให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้
ในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือประกนัภยัต่อไป 

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด (7Ps)  ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของกลุ่ม  Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั 

2. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสิน
ในเลือกซ้ือประกนัภยักลุ่ม Generation Y 

 
สมมติฐานของการวจัิย 

เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยั
ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั แตกต่างกนั 

 
ขอบเขตของการวจัิย 

1. ขอบเขตด้านเน้ือหา ผูว้ิจยัก าหนดขอบเขตเน้ือหาเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์    ดา้นราคา   ดา้นช่องทางการให้บริการ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
บุคลากร   ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ   ทฤษฎีการตดัสินใจ   ขอ้มูลทัว่ไป
เก่ียวกบัการประกนัภยั   
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2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  ประชากรและกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี คือ 
กลุ่มประชากรท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ.2523 – 2537 (ปัจจุบนัมีอายุระหวา่ง 19-39 ปี) หรือกลุ่ม Generation Yใน
เขตจงัหวดัสุโขทยั จ านวน 400 ตวัอยา่ง  

3. ขอบเขตดา้นตวัแปร 
 3.1 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่  เพศ  อายุ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ 

และรายได ้  พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 
 3.2 ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่   ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์   

ดา้นราคา   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย    ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด   ดา้นบุคลากร   ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ  และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ      

4. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี  ผูว้จิยัจ  ากดัขอบเขตดา้นพื้นท่ีจงัหวดัสุโขทยัเท่านั้น  
 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ ,ปริญลักษิตานนท์และศุภร เสรีรัตน์ (2552 , หน้า 80-81) ได้กล่าวไวว้่า                 
ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกันเพื่อสนองความ              
พึงพอใจแก่ กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี  

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ (product) ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความ
สนใจ โดยการบริโภคหรือการใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้น
อาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ/หรือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์ ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดั จ  าหน่าย นอกจากน้ี ตวัผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขายนั้น 
สามารถเป็นได้ทั้ งในรูปแบบของการมีตวัตนและ/ หรือการไม่มีตวัตนก็ได้ เพียงแต่ว่าผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
จ าเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ (utility) และมีคุณค่า 12 (value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์
เหล่านั้น  

2.   ดา้นราคา (price) ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้และ/หรือ 
บริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จากการใช้ ผลิตภณัฑ ์
สินค้าและ/หรือบริการนั้นๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินท่ีจ่ายไป  นอกจากน้ี ยงัอาจหมายถึงคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใช้ในการ เปรียบเทียบระหว่างราคา (price) ท่ีตอ้งจ่ายเงินออกไป กบั
คุณค่า (value) ท่ีลูกคา้จะได้รับกลบัมาจาก ผลิตภณัฑ์นั้น ซ่ึงหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้ก็จะท าการ
ตดัสินใจซ้ือ (buying decision)  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (place/channel  distribution) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่อง
ทางการจ าหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน าสินคา้และ/หรือบริการนั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภค
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เพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑ์ท่ีตอ้งพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้
และ/หรือบริการสู่ผูบ้ริโภค ผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด   

4.   ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาด เพื่อสร้าง ความจูงใจ (motivation) ความคิด (thinking) ความรู้สึก (feeling) ความตอ้งการ (need) 
และ ความพึงพอใจ (satisfaction) ในสินคา้และ/หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใชใ้นการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
ให ้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (remind) ในตวัผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่การส่งเสริม การตลาด
นั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (feeling) ความเช่ือ (belief) และพฤติกรรม (behavior) การ ซ้ือสินคา้และ/หรือ
บริการ หรืออาจเป็นการติดต่อส่ือสาร (communication) เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้
ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใช ้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ อยา่งผสมผสานกนั หรือเรียกไดว้า่เป็น 
เคร่ืองมือ ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication--IMC) ซ่ึงการจะใช้
เคร่ืองมือ ในรูปแบบใดนั้น จะข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดว้ย  

5.   ดา้นบุคคล (people) ดา้นบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่ 
องค์กรต่างๆ ซ่ึงนับรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง 
พนกังานทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรนบัไดว้่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั เน่ืองจาก
เป็นผูคิ้ด วางแผน และปฏิบติังานเพื่อขบัเคล่ือน องค์กรให้เป็นไปในทิศทางท่ีวางกลยุทธ์ไว ้นอกจากน้ี
บทบาทอีกอยา่งหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความส าคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ เป็นส่ิง
ส าคญัท่ีจะท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ และเกิดความผกูพนักบัองคก์รในระยะยาว  

6.   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (physical  evidence) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้
สามารถสัมผสัไดจ้ากการเลือกใช ้สินคา้และ/หรือบริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดด
เด่น และมีคุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานในร้าน การ
พูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจ  าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจ
ทางดา้น การบริการ ท่ีควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ีลูกคา้ 
สามารถมองเห็นได้ ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ให้ความพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของสภาพทาง 
กายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน   

7.   ดา้นกระบวนการ (process) ด้านกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบ
วิธีการและงาน ปฏิบติัในด้านการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้ บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้ง
รวดเร็วโดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานของ
องคก์ร ซ่ึง หากวา่กิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกนั จะท าให้กระบวนการ 
โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีกระบวนการท างานในดา้นของการ บริการ 
จ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชดัเจน เพื่อให้พนกังานภายในองคก์รทุกคน เกิดความเขา้ใจ
ตรงกนั สามารถปฏิบติัใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนัไดอ้ยา่งถูกตอ้งและราบร่ืน   
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แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 
Kotler, Philip (อา้งถึงใน อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543, หนา้ 13-26) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือประกอบดว้ยกระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน คือ  
1.  การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น (problem or need recognition) หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ความ

ตอ้งการของตนเองซ่ึงเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ ความตอ้งการเม่ือเกิดถึงระดบัหน่ึงจะเป็นส่ิงกระตุน้
บุคคลเรียนรู้ถึงวธีิท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีตท าใหเ้ขา้รู้วา่จะตอ้งตอบสนองอยา่งไร 

2.  การแสวงหาขอ้มูล (information search) เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและส่ิงท่ีสามารถ
ตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้ ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความต้องการทนัที แต่ถ้าความ
ตอ้งการไม่สามารถตอบสนอง ความตอ้งการจะถูกจดจ าได ้เม่ือความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากพอ 

3.  การประเมินทางเลือก (evaluation of  alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลจากขั้นท่ี 2 ต่อไป
ผูบ้ริโภคจะเกิดการเขา้ใจและประเมินทางเลือกต่างๆ  

4.  การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นตอนท่ี 3 ผูบ้ริโภค
จะตอ้งตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด โดยใชปั้จจยัต่างๆท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการประเมินผลและการ
ตดัสินใจซ้ือ 

5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (post purchase feeling) เป็นความรู้สึกพอใจ หรือไม่พอใจ ภายหลงั
การซ้ือผลิตภณัฑ์ไปใช้แลว้ แบ่งออกเป็นความรู้สึกพอใจและไม่พอใจในสินคา้และบริการนั้น ความพอใจ
เกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์จากการใช้ตรงกบัผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้และถา้หากผูบ้ริโภคผิดหวงักบัการใชผ้ลิตภณัฑ์
หรือบริการนั้น ก็จะรู้สึกไม่พอใจ 

 
การประกนัภัย 

ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2563)  ไดใ้ห้ความหมาย
ของการประกนัภยั (insurance)ไวว้า่ การประกนัภยั เป็นทางเลือกหน่ึงท่ีสามารถช่วยบรรเทาความเดือดร้อน
เม่ือเกิดความเสียหายแก่ชีวิตและทรัพยสิ์นต่างๆ ท่ีไดท้  าประกนัภยัไว ้ดว้ยการเฉล่ียหรือการกระจายความ
เสียหายไปยงัสมาชิกท่ีท าประกันภยั โดยมีบริษัทประกันภยัเป็นผูท้  าหน้าท่ีเก็บเบ้ียประกันและชดใช ้          
ค่าสินไหมทดแทนใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บประโยชน์ตามท่ีระบุไวใ้นสัญญา 

ทั้งน้ีการท าประกันภยั เป็นการตกลงร่วมกันระหว่างบุคคล 2 ฝ่าย คือ ผูรั้บประกันภยั (บริษทั
ประกนัภยั) กบัผูเ้อาประกนัภยั (ลูกคา้) โดยมีการจดัท าขอ้ตกลงข้ึนในลกัษณะของสัญญาประกนัภยั หรือ
เรียกว่า “กรมธรรม์ประกนัภยั” ซ่ึงคู่สัญญาต่างมีหน้าท่ีท่ีตอ้งรับผิดชอบต่อกนัและกนั ผูรั้บประกนัภยัมี
หน้าท่ีคุ ้มครองผูเ้อาประกันภัย เม่ือเกิดการสูญเสียหรือมีความเสียหายเกิดข้ึนต้องชดเชยให้กับผูเ้อา
ประกนัภยัตามรายละเอียดท่ีระบุไวใ้นสัญญา ขณะเดียวกนัผูเ้อาประกนัภยัก็มีหน้าท่ีช าระเบ้ียประกนัภยั 
(premium) ตามท่ีระบุไวใ้นสัญญา เพื่อใหค้วามคุม้ครองด าเนินไปอยา่งต่อเน่ือง 
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เม่ือมีการตกลงท าประกนัภยัแลว้ มีผูเ้ก่ียวขอ้งกบัสัญญาประกนัภยัอยู ่3 ฝ่าย ไดแ้ก่ 
1.  ผูรั้บประกนัภยั (insurer)   เป็นบริษทัประกนัภยัท่ีไดรั้บใบอนุญาตประกอบธุรกิจประกนัภยั

อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย มีหนา้ท่ีชดใชค้่าสินไหมทดแทนใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยัจากภยัท่ีเกิดข้ึนตามเง่ือนไข
ในสัญญา 

2. ผูเ้อาประกนัภยั (insured)  หรือผูถื้อกรมธรรม ์(policy holder) เป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคล
ก็ได ้มีหนา้ท่ีส่งเบ้ียประกนัภยัใหแ้ก่ผูรั้บประกนัภยัจนครบก าหนดตามท่ีตกลงกนัไวใ้นสัญญา 

3. ผูรั้บผลประโยชน์ (beneficiary) เป็นบุคคลท่ีถูกระบุไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัภยั ให้เป็นผูไ้ดรั้บค่า
สินไหมทดแทน ซ่ึงผูรั้บผลประโยชน์สามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามความตอ้งการของผูเ้อาประกนัภยั 

 
วธีิด าเนินการวจัิย 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณโดยท าการวิจยัเชิงส ารวจ มีประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง คือ

กลุ่มประชากร Generation Y ซ่ึงมีอายรุะหวา่ง 23 – 40 ปี ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดัสุโขทยั เน่ืองจากการ
วิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้สูตรในการค านวณประชากรแบบไม่ทราบ
จ านวนประชากรของ W.G Cochran โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบัร้อยละ 95 ค่าระดบัความ
คลาดเคล่ือน ยอมรับไดไ้ม่นอ้ยกวา่ 5%แบบสอบถาม ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัจึงเก็บตวัอยา่งเป็นจ านวน 400 
ตวัอยา่ง โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (nonprobability sampling) และเป็นการเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (accidental sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งเพื่อให้ไดจ้  านวนตามตอ้งการโดย
ไม่มีหลกัเกณฑ ์กลุ่มตวัอยา่งจะเป็นใครก็ไดท่ี้สามารถใหข้อ้มูลไดแ้ละผา่นขอ้ค าถามการคดักรอง 

ผูว้จิยัไดก้  าหนดค่าสถิติส าหรับการวเิคราะห์ขอ้มูลไว ้ดงัน้ี  
1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (frequency) ร้อยละ 

(percentage)   ค่าเฉล่ีย (average)  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) เพื่อบรรยายขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม คือ เพศ  อายุ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ และรายได้  และและบรรยายพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์ โควดิ-19 ของผูต้อบแบบสอบถาม 

2.  การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานหรืออา้งอิง (inferential statistics) เพื่อเป็นการศึกษาขอ้มูลกลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ ในการทดสอบสมมุติฐาน โดยใชเ้คร่ืองมือ วิเคราะห์ผล
ทางสถิติ ดงัน้ี  

2.1  การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของตวัแปร (independent simple t-test)  
2.2  การวเิคราะห์การแจกแจงความถ่ีแบบ 2 ทาง (crosstabs)  
2.3  การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (one-way  ANOVA or F-test) เพื่อวิเคราะห์

ความแตกต่างระหวา่งตวัแปรมากกวา่  2  ตวั  
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2.4 การวิเคราะห์ความแปรปรวนหรือการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธี LSD 
(Least Significant Difference) 

 
ผลการวจัิย 

 
สรุปผลการวจัิยตามข้อมูลทัว่ไป   
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.75  ส่วนใหญ่มีอาย ุ

23 -30 ปี จ  านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 70.75  ส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ  านวน 276 คน คิด
เป็นร้อยละ 69   ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 ส่วนใหญ่มี
รายได ้15,000-30,000 บาท จ านวน 259 คน คิดเป็นร้อยละ 64.75   

 
สรุปผลการวจัิยตามลกัษณะของตัวแปร 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัประเภท ประกนัภยัโควิด-19 จ านวน 232 

คน คิดเป็นร้อยละ 58   ส่วนใหญ่ ใชแ้หล่งขอ้มูลจากการแนะน าจากพนกังานหรือตวัแทนขาย จ านวน 183 
คน คิดเป็นร้อยละ 45.75  ส่วนใหญ่มีความเห็นวา่บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั ไดแ้ก่ ตนเอง 
จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53 ส่วนใหญ่เลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ผา่นช่องทาง
ธนาคาร (Bancassurance) จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.75   

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม 

โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( ̅ =4.22, SD = 0.501 ) ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไดแ้ก่ ดา้น
กระบวนการ ( ̅ = 4.33, SD = 0.614 ) รองลงมาคือ ดา้น ผลิตภณัฑ์ ( ̅ = 4.31, SD = 0.526 )  ดา้นบุคลากร             
( ̅ = 4.28, SD = 0.647 ) ดา้นราคา ( ̅ = 4.22, SD = 0.615)  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ( ̅ = 4.16, SD = 
0.615)  ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ ( ̅ = 4.12, SD = 0.628)  และอนัดบัสุดทา้ยคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
( ̅ = 4.09, SD = 0.703)   

 
สรุปผลการวจัิยตามวตัถุประสงค์การวจัิย 
การวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควิด-19  ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั 
ทั้งโดยภาพรวมและจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ   อาย ุ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายได ้ 

ผลการศึกษา พบวา่ อาย ุ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควิด-19  ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดั
สุโขทยั แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  ส่วนเพศ  ระดบัการศึกษา และรายไดท่ี้แตกต่างกนั 
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มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดั
สุโขทยั ไม่แตกต่างกนัตาม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   

 
อภิปรายผล 

 
การวิจยัน้ี เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์เชิงปริมาณ โดยประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั

คร้ังน้ีเป็นกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั จ านวน 400 ตวัอย่าง ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ 
สามารถอภิปรายผลการวจิยัได ้ดงัน้ี  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัประเภทประกันภยัโควิด-19โดยใช้
แหล่งขอ้มูลจากการแนะน าจากพนักงานหรือตวัแทนขาย มีความเห็นว่าบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกันภัยได้แก่ ตนเอง  และเลือกซ้ือประกันภัยในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ผ่านช่องทางธนาคาร 
(Bancassurance) ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ การท่ีผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในประเภท 
ประกนัภยัโควิด-19 ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มากท่ีสุด เน่ืองจาก โควิด-19 เป็นโรคติดต่อท่ีเกิดข้ึนใหม่ 
และแพร่ระบาดอย่างรวดเร็ว รวมถึงเป็นโรคติดต่อท่ีเกิดข้ึนทัว่โลก โดยมีสถิติการเสียชีวิตหรือความ
เจ็บป่วยท่ีค่อนขา้งรุนแรงกวา่โรคติดต่ออ่ืนๆท่ีเคยเกิดข้ึนในประเทศไทยและทัว่โลก ดงันั้น จึงส่งผลให้มี
การตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัประเภทโควิด-19 ให้กบัตนเองและครอบครัวเพื่อวางแผนชีวิตในอนาคต 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนิรณาภา  ลาวงค ์และเพญ็ศรี เจริญวานิช (2555) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตระยะยาวของประชากรในพื้นท่ีภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศ
ไทย  ผลการศึกษาพบวา่  ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือคือตนเอง สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของฐิติวรรณ  
หาจนัดาและศุภสัณห์  ปรีดาวภิาต (2563)  ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือประกนัสุขภาพกรณี ศึกษาแบบประกันสุขภาพของบริษทั เมืองไทยประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน)  ผล
การศึกษาพบวา่  การทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัสุขภาพใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยอย่างยิ่ง คือ ด้านพนักงานบริการและด้านการให้บริการ และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ  เกรียงไกร  ธนาการไพศาล (2555)  ศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้ ท่ีมีต่อ
การซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติผา่นตวัแทนและผา่นธนาคารพาณิชย ์จากการวจิยัพบวา่  ระดบัความพึงพอใจท่ี
มีต่อการซ้ือมีต่อกรมธรรมป์ระกนัชีวติผา่นธนาคารพาณิชยดี์กวา่ตวัแทนในทุกประเด็น   

ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั ผูต้อบแบบสอบถามมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก   ผูว้ิจยัมีความเห็น
วา่ การท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 
เน่ืองมาจาก ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยก าหนดกลยุทธ์ในการขาย ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการจึงน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมาก าหนดรูปแบบในการน าเสนอสินคา้หรือบริการต่อ
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ผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อสินคา้ และมีทางเลือกในการตดัสินใจเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบั ปรียาภทัร์  ปริฉัตต์ตระกูล (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือกรมธรรม์บริษทักรุงไทย            
แอ๊คซ่ากบัธนาคารกรุงไทย ในเขตจงัหวดัมหาสารคาม ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบของการ
ท าธุรกิจท่ีน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือประกนั พบวา่ทุกดา้นผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัสูง และ
นฏัฐภคั  ผลาชิต (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยผ์่าน
ช่องทางธนาคารกรุงไทย ภายในส านกังานเขตปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทางดา้นการตลาด  ดา้น
ผลิตภณัฑ์บริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม ทางการตลาดและดา้นผลผลิตและคุณภาพ 
โดยทุกส่วนมีระดบัความส าคญัในระดบัการตดัสินใจมาก 

ผลการวิเคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงค์การศึกษาการวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์โควิด-19  
ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั ทั้งโดยภาพรวมและจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ   
อายุ   ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายได้  ผลการศึกษา พบว่า อายุและอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วงสถานการณ์ โควิด-19 ของกลุ่ม  Generation Yในเขตจงัหวดัสุโขทยั  
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของวชัระ ศิริโอวฒันะ (2559) 
ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต์ประเภท 1 ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตป์ระเภท 1 แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05   

เพศ  ระดบัการศึกษา และรายได้ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในช่วง
สถานการณ์โควิด-19 ของกลุ่ม Generation Y  ในเขตจงัหวดัสุโขทยั  ไม่แตกต่างกนัตาม อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05  ซ่ึงสอดคล้องกบั พีรญา นิชานนท์ (2563)ได้ศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ประกันภยั (โรคโควิด-19) ของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรของกลุ่มประชากรท่ีมี  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้ แตกต่างกันท าให้
กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั (โรคโควดิ-19) ไม่ต่างกนั 
 

ข้อเสนอแนะ 
จากผลการศึกษา ท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในสถานการณ์         

โควดิ-19 ของกลุ่ม Generation Y ในเขตจงัหวดัสุโขทยั ทั้งทางดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง ปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทาง
การตลาด และพฒันาผลิตภณัฑ ์หรือบริการขององคก์รให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
ทั้งน้ี ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะจากผลการศึกษาท่ีไดจ้ากงานวจิยัดงัน้ี  
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ข้อเสนอแนะจากงานวจัิย 
1.  ปัจจยัดา้นประชากร 
ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัหรือพฒันา ออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างส าหรับอายุ และ

อาชีพของผูบ้ริโภค เพราะอาจเน่ืองมาจาก แต่ละช่วงอายุและอาชีพมีทศันคติท่ีแตกต่างกนั มีสภาพสังคม 
ส่ิงแวดลอ้ม หรือการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัการประกนัภยัท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหพ้ฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
2.1 ด้านผลิตภณัฑ์  พฒันาให้มีความหลากหลายและสามารถตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้า โดยเฉพาะการออกแบบเง่ือนไขการคุ้มครองหรือการจ่ายผลประโยชน์จากกรมธรรม์หรือการ
ออกแบบกรมธรรมใ์หมี้ความเขา้ใจง่าย เพื่อตอบสนองต่อลูกคา้ 

2.2 ดา้นราคา ควรก าหนดอตัราเบ้ียประกนัภยัให้เง่ือนไขและวิธีการช าระเบ้ียประกนัภยัให้มี
ความเหมาะสม ทั้งสิทธิประโยชน์ท่ีจะได้รับและสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัซ่ึงมีผลต่อความสามารถของ
ลูกคา้ท่ีจะสามารถจ่ายได ้

2.3  ดา้นช่องทางการให้บริการ  ควรจดัให้มีช่องทางการจดัจ าหน่ายและการบริการลูกคา้ ท่ี
หลากหลายและสามารถเขา้ถึงไดง่้าย สะดวก รวดเร็ว และไม่จ  ากดัเวลา โดยน าเทคโนโลยีช่องทางออนไลน์ 
เช่น เวบ็ไซต,์ แอพพลิเคชัน่ เป็นตน้   

2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการส่งเสริมการขายในรูปแบบออนไลน์  เช่น Facebook 
Fanpage  และออฟไลน์ เช่น ส่ือโทรทศัน์   

2.5 ดา้นบุคลากร ควรให้ความส าคญักบัทกัษะ ความรู้ความสามารถและสร้างความประทบัใจ
และความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ของพนกังานหรือตวัแทน   

2.6 ดา้นกระบวนการ ควรปรับปรุงกระบวนการตั้งแต่การสมคัร การพิจารณา การอนุมติัให้มี
ความรวดเร็วทนัต่อความตอ้งการใชสิ้ทธิประโยชน์ท่ีพึงไดรั้บของลูกคา้  

 2.7 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  ควรสร้างความสะดวกสบายท่ีสามารถจบัตอ้งไดใ้ห้กบัลูกคา้ 
อกสารหรือแบบฟอร์มต่างๆ จะตอ้งไม่มีความยุง่ยากจนเกินไป และท่ีส าคญัความคุม้ครองท่ีลูกคา้จะไดรั้บ
ตอ้งมีความเหมาะสมและคุม้ค่า  

 
ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
1.  ควรท าการศึกษาปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในสถานการณ์

โควิด-19  เช่น ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ  สังคม เทคโนโลยี  เป็นต้น รวมถึงศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัภยั เช่น แรงจูงใจ  ความเช่ือและทศันคติ   ความพึงพอใจต่อการให้บริการของบริษทั
ประกนัภยั เป็นตน้ เพื่อให้สามารถน าขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการ
เก่ียวกบัประกนัภยั  เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัธุรกิจ 
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2. การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาประชากรในกลุ่ม Generation Y เท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาคร้ัง
ต่อไปอาจจะก าหนดกลุ่มประชากรใหก้วา้งและครอบคลุมทุกช่วงวยัมากยิง่ข้ึน เพื่อคน้หาผลิตภณัฑท่ี์มีความ
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละช่วงวยั ส าหรับสร้างแรงจูงใจหรือความตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายเหล่านั้น
มาซ้ือประกนัภยัท่ีมีความเหมาะสมกบัตนเอง  

3.   ควรท าการศึกษาการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัในช่วงเวลาหรือสถานการณ์อ่ืนๆ ท่ีเกิดข้ึนในสังคม 
เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความโดดเด่นเป็นท่ีน่าสนใจของผูบ้ริโภค และผูป้ระกอบการสามารถพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการในสถานการณ์ต่างๆไดอ้ยา่งทนัท่วงที  

4. ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรให้ความส าคญักบัการศึกษาเทคโนโลยีหรือนวตักรรมท่ีจะสร้าง
ความสะดวกสบาย ง่ายและรวดเร็วในการน าเสนอผลิตภณัฑ์ประกนัภยัให้กบัผูบ้ริโภค  และการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์ รวมถึงการบริการหลงัการซ้ือประกนั  เพื่อสร้างความพร้อมในการรองรับเทคโนโลยีท่ีจะเกิดข้ึน
ในอนาคต 
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