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บทคัดย่อ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาอิทธิพลการสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี แรงจูงใจ
ในการซื้อ และทัศนคติ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปัจจัยได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล การสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับ
เทคโนโลยี แรงจูงใจในการซื้อ และทัศนคติ โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใช้สถิติการทดสอบ
แบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) 

ผลการวิจัยพบว่า คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 - 40 ปี 
สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 10 ,001 - 20,000 บาท 
การสื่อสารการตลาดดิจิทัล โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑋̅ = 3.87) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ย
มากที่สุดคือ ด้านการตลาดเชิงเนื้อหา (𝑋̅ = 4.05) การยอมรับเทคโนโลยี โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑋̅ = 3.97) 
เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านการรับรู้ประโยชน์จากการใช้งาน (𝑋̅ = 4.12) แรงจูงใจ
ในการซื้อ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑋̅ = 4.08) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ  
ด้านเหตุผล (𝑋̅ = 4.10) ทัศนคติ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑋̅ = 4.00) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านพฤติกรรม (𝑋̅ = 4.05) และกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( 𝑋̅ = 4.15)  
เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ การรับรู้ถึงความต้องการ (𝑋̅ = 4.32) 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า (1) คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพต่างกัน 
ทำให้กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์โดยภาพรวมต่างกัน (2) การสื่อสาร
การตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน ด้านการรับรู้ทรัพยากรทางการเงิน และ
ด้านการรับรู้ความเข้ากันได้ นอกจากนั้น แรงจูงใจในการซื้อ ด้านอารมณ์ และด้านเหตุผล รวมถึง ทัศนคติ  
ด้านพฤติกรรม ด้านความรู้สึก และด้านความรู้ความเข้าใจ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
คำสำคัญ: กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

Abstract 
 The purpose of this study is to examine influence, digital marketing communication, 
technology acceptance, purchase motivation and attitudes affects buying decision process life and 
health insurance via online of working-age people in Bangkok Metropolitan Region, factors include 
demographic factors, digital marketing communication, technology acceptance, purchase motivation 
and attitudes. The 400 sample were drawn from working-age people in Bangkok Metropolitan Region. 
Data were analyzed by using the frequency, percentage, mean, and standard deviation and collected 
data from questionnaires with T-Test, F-Test (One way ANOVA), and Multiple Regression Analysis. 
 The study indicated that the most working-age people in Bangkok Metropolitan Region of the 
respondents were female, aged 31 - 40 years, single, received Bachelor’s Degree, private employee and 
received monthly income 10,001-20,000 bath. Digital marketing communication were at highest level  
( 𝑋̅ = 3.87). When each aspect, it was found that the aspect has the highest mean was sale content 
marketing (𝑋̅ = 4.05). Technology acceptance were at high level (𝑋̅ = 3.97). When each aspect, it was 
found that the aspect has the highest mean was perceive usefulness ( 𝑋̅ = 4.12). Purchase motivation 
were at high level (𝑋̅ = 4.08). When each aspect, it was found that the aspect has the highest mean was 
rational ( 𝑋̅ = 4.10). Attitudes were at high level ( 𝑋̅ = 4 .00). When each aspect, it was found that the 
aspect has the highest mean was behavioral component ( 𝑋̅ = 4.05). Buying decision process life and 
health insurance via online of working-age people in Bangkok Metropolitan Region were rated at a highest 
level ( 𝑋̅ = 4.15). When each aspect, it was found that the aspect has the highest mean was problem 
recognition (𝑋̅ = 4.32). 
 The results of hypothesis test show that (1) the working-age people in Bangkok Metropolitan 
Region with different occupation had different overall buying decision process life and health insurance 
via online. (2) Digital marketing communication, technology acceptance; perceive ease of use, 
perceived financial resource, perceived compatibility, in addition, purchase motivation; emotional, 
rational, including, attitudes; behavioral, affective, cognitive had affect the buying decision process life 
and health insurance via online of working-age people in Bangkok Metropolitan Region at statistical 
significance of 0.05 levels. 
Keyword: Buying Decision Process 
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บทนำ 
หลักในการดำรงชีวิตของมนุษย์ส่วนหนึ่งเพื่อสนองความต้องการที่จำเป็นตามลำดับขั้นของความต้องการ  

โดยเมื่อความต้องการในขั้นหนึ่งได้รับการตอบสนองแล้วจึงจะส่งต่อไปยังความต้องการในขั้นต่อไป สำหรับความต้องการ
ขั้นพื้นฐานประการหนึ่ง คือการมีสภาพแวดล้อมที่ปลอดภัยจากอันตรายทั้งทางร่างกายและจิตใจ รวมถึงความมั่นคง 
ในการดำรงชีวิต สุขภาพ และการงาน (Maslow, 1943) อย่างไรก็ตาม การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
สังคม และเทคโนโลยีในปัจจุบัน ทำให้มนุษย์ต้องเผชิญกับความเสี่ยงหลากหลายรูปแบบ ทั้งภัยจากธรรมชาติ อุบัติเหตุ 
โรคร้ายแรง และโรคระบาด โดยเฉพาะการระบาดของโรคโควิด-19 ที่เริ่มต้นในปลายปี พ.ศ. 2562 และองค์การอนามัยโลก
ประกาศให้เป็นการระบาดใหญ่ของโลกในปี พ.ศ. 2563 ซึ่งส่งผลกระทบอย่างกว้างขวางต่อสุขภาพ เศรษฐกิจ และสังคม 
(กรมควบคุมโรค กระทรวงสาธารณสุข, 2563) เหตุการณ์ดังกล่าวสะท้อนให้เห็นถึงความสำคัญของความมั่นคงด้านสุขภาพ 
ซึ่งหมายถึงการมีระบบสุขภาพที่เข้มแข็ง ยืดหยุ่น และสามารถรับมือกับภัยสุขภาพได้อย่างมีประสิทธิภาพ อันถือเป็น
ปัจจัยสำคัญต่อความมั่นคงของประเทศ (WHO-CCS Public Health Emergency Thailand, ม.ป.ป.) 

ในประเทศไทย แม้ว่าจะมีระบบหลักประกันสุขภาพภาครัฐ เช่น สิทธิหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ  ที่ช่วยให้
ประชาชนสามารถเข้าถึงบริการรักษาพยาบาลได้ (โรงพยาบาลเพชรเวช, 2568) แต่ค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพยังคงมีแนวโน้ม
เพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยงบประมาณของกองทุนหลักประกันสุขภาพแห่งชาติถูกใช้ไปกับการรักษาพยาบาลในสัดส่วนสูง 
และจำนวนผู้ป่วยที่เพิ่มขึ้นสะท้อนภาระค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพของประเทศที่เพิ่มขึ้นตามไปด้วย (The Active, 2568) 
นอกจากนี้ ค่ารักษาพยาบาลในโรงพยาบาลเอกชนยังมีค่าใช้จ่ายสูงกว่าโรงพยาบาลของรัฐหลายเท่า โดยเฉพาะในกรณี
ของโรคร้ายแรงซึ่งอาจมีค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลสูงมาก ประกอบกับภาวะเศรษฐกิจและค่าครองชีพที่เพิ่มสูงขึ้น 
ส่งผลให้ความสามารถในการใช้จ่ายของประชาชนลดลง (ไทยรัฐ, 2568) การซื้อประกันจึงเป็นหนึ่งในวิธีการบริหารความเสี่ยง
ที่ได้รับความนิยมในปัจจุบัน โดยความเสี่ยงหมายถึงความไม่แน่นอนของเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต ซึ่งอาจก่อให้เกิด
ความสูญเสียต่อชีวิตหรือทรัพย์สิน ทั้งนี้ การทำประกันภัยสามารถช่วยลดภาระจากความสูญเสียดังกล่าวได้ในระดับหนึ่ง 
(Lotus's MONEY PLUS, ม.ป.ป.) สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัยประเมินว่า  
แม้ธุรกิจประกันภัยในปี พ.ศ. 2568 จะยังเผชิญกับความผันผวนทางเศรษฐกิจและความไม่แน่นอนในหลายด้าน แต่ภาพรวม
อุตสาหกรรมยังคงมีแนวโน้มเติบโต โดยคาดว่าจะมีเบี้ยประกันภัยรับโดยตรงรวมประมาณ 969,117 ล้านบาท เพิ่มขึ้น
ร้อยละ 3.15 จากปีก่อนหน้า สะท้อนถึงความต้องการของประชาชนในการบริหารความเสี่ยง การออม และการคุ้มครอง
สุขภาพที่เพิ่มขึ้น (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย , 2568) ขณะเดียวกัน  
การพัฒนาเทคโนโลยีดิจิทัลได้เปิดโอกาสให้ธุรกิจประกันภัยขยายการให้บริการผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น ผู้ประกอบการ
จึงต้องเร่งปรับตัวเพื่อนำเทคโนโลยี InsurTech มาประยุกต์ใช้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ ตั้งแต่การขายกรมธรรม์  
การพิจารณารับประกันภัย ไปจนถึงการเคลมผ่านระบบดิจิทัล ซึ่งช่วยเพิ่มความสะดวก รวดเร็ว และความโปร่งใส  
ในการให้บริการ ทำให้การเข้าถึงบริการประกันภัยมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น (พรูเด็นเชียล ประกันชีวิต, 2568) อย่างไรก็ตาม 
แม้การนำเทคโนโลยี InsurTech มาใช้จะช่วยพัฒนาการดำเนินธุรกิจประกันภัยให้มีความสะดวกและทันสมัยมากยิ่งขึ้น 
แต่การเปลี่ยนแปลงดังกล่าวย่อมเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยเฉพาะการซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ ซึ่งผู้บริโภคจำเป็นต้องพิจารณาข้อมูลและความเหมาะสมของช่องทางดิจิทัลก่อนตัดสินใจ
เลือกซื้อ ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจในการศึกษาอิทธิพลการสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี แรงจูงใจ 
ในการซื้อ และทัศนคติ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อนำข้อมูลที่ได้ไปเป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพ รวมถึงการออกแบบบริการออนไลน์ให้ตอบสนองต่อความคาดหวัง ความเชื่อมั่น และความสะดวกของผู้บริโภค 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน  
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. เพื่อศึกษาระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน  
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 3. เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี แรงจูงใจในการซื้อ และทัศนคติ ที่มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

ขอบเขตงานวิจัย 
 1. ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ ซึ่งไม่สามารถรู้จำนวนประชากรที่แน่นอนได้ จึงได้ใช้วิธีการกำหนดขนาด
ของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของ Yamane (1973) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และกำหนดค่าความคลาดเคลื่อน
เท่ากับ 5% จะได้จำนวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน 
 2. การศึกษาวิจัยนี้เป็นการศึกษาวิจัยเก่ียวกับอิทธิพลการสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี 
แรงจูงใจในการซื้อ และทัศนคติ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของ  
คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยทางผู้วิจัยจะทำการศึกษาถึงตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคล 
การสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี แรงจูงใจในการซื้อ และทัศนคติ ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐานของการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกัน ทำให้กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 2 การสื่อสารการตลาดดิจิทัล มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 สมมติฐานที่ 3 การยอมรับเทคโนโลยี มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 สมมติฐานที่ 4 แรงจูงใจในการซื้อ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 สมมติฐานที่ 5 ทัศนคติ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์  
ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. ทำให้ทราบถึงระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. ทำให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน  
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล การสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี 
แรงจูงใจในการซื้อ และทัศนคติ 
 3. นำผลการวิจัยที่ได้ไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและประกันสุขภาพ รวมถึง  
การออกแบบบริการออนไลน์ให้ตอบสนองต่อความคาดหวัง ความเชื่อมั่น และความสะดวกของผู้บริโภค 
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แนวคิดและทฤษฎ ี
1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคสามารถพิจารณาตามขั้นตอนต่าง ๆ ได้เป็น 5 ขั้นตอน โดยเริ่มจาก
เหตุการณ์ก่อนที่จะมีการซื้อสินค้าจริง ๆ จนถึงเหตุการณ์ภายหลังจากการซื้อ ซึ่งสรุปขั้นตอนที่สำคัญประกอบด้วย
กระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน คือ (1) การรับรู้ถึงความต้องการ (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินทางเลือกในการ
ตัดสินใจซื้อ (4) การตัดสินใจซื้อ และ (5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Kotler & Keller, 2006) 
2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 
 การตลาดแบบดิจิทัลมีวัตถุประสงค์ที่แตกต่างกัน 4 ประการ คือ การเสนอขายโดยการเพิ่มคุณค่าของสินค้าหรือ
บริการ การสนับสนุนการเสนอขายและการนำไปใช้การขยายแพลตฟอร์มสร้างแบรนด์อ่ืน ๆ โดยให้มีมิติและ  
การมีส่วนร่วมมากขึ้น (Aaker, 2016) โดยที่ช่องทางดิจิทัลจะมีการเชื่อมต่อ การปฏิสัมพันธ์ การร่วมสร้าง การพาณิชย์ 
และชุมชน ซึ่งจะทำให้การสร้างเทคโนโลยีทางการสื่อสารการตลาดกับผู้บริโภคมีโอกาสที่จะประสบความสำเร็จ  
ซึ่งการศึกษาความต้องการของผู้บริโภคนั้น จะส่งเสริมการสื่อสารทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น (Henretta, 2011) 
โดยใช้เคร่ืองมือการตลาดแบบดิจิทัล ได้แก่ เว็บไซต์ การตลาดเชิงเนื้อหา จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ การครองหน้าแรก 
และ สื่อสังคม เป็นต้น (คมสัน ตันสกุล, 2561) 
3.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลย ี
 Ooi and Tan (2016) ได้พัฒนาแบบจำลองการยอมรับเทคโนโลยีโทรศัพท์มือถือ (Mobile Technology 
Acceptance Model--MTAM) จากแบบจำลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model--TAM) 
เพื่ออธิบายพฤติกรรมการยอมรับการใช้งานเทคโนโลยีโทรศัพท์มือถือ โดยประกอบด้วย 6 ปัจจัย ได้แก่ (1) การรับรู้
ความเข้ากันได้ เป็นการรับรู้ว่าเทคโนโลยีมีความสอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมการใช้งานของผู้ใช้ (2) การรับรู้
ประโยชน์จากการใช้งาน เป็นการรับรู้ว่าเทคโนโลยีสามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงานหรือการดำเนินกิจกรรม 
ของผู้ใช้ (3) การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน เป็นการรับรู้ว่าเทคโนโลยีสามารถใช้งานได้ง่าย ไม่ซับซ้อน และไม่ต้องใช้
ความพยายามมาก (4) การรับรู้ทรัพยากรทางการเงิน เป็นการรับรู้ถึงความพร้อมด้านการเงินของผู้บริโภคในการใช้เทคโนโลยี
เพื่อทำธุรกรรม (5) การรับรู้ความเสี่ยงด้านความปลอดภัย เป็นการรับรู้ถึงความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นด้านความปลอดภัยของข้อมูล
หรือธุรกรรมผ่านเทคโนโลยี และ (6) การรับรู้ความไว้วางใจ เป็นการรับรู้ถึงความน่าเชื่อถือและความไว้วางใจที่ผู้บริโภคมีต่อ
เทคโนโลยี 
4.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อ 

แรงจูงใจของมนุษย์เกิดขึ้นจากความต้องการของมนุษย์ไว้ 5 ขั้น คือ ขั้นที่ 1 ความต้องการทางกายภาพ ขั้นที่ 2 
ความต้องการความปลอดภัย ขั้นที่ 3 ความต้องการทางสังคม ขั้นที่ 4 ความต้องการยกย่อง และขั้นที่ 5 ความต้องการ 
ให้ตนเองประสบความสำเร็จ (Maslow, 1943) แรงจูงใจในการซื้อสินค้า แบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ แรงจูงใจด้าน
อรรถประโยชน์ แรงจูงใจด้านความสุข และแรงจูงใจทางสังคม (Rintamaki et al., 2006) 
5.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 

ทัศนคติ เป็นสิ่งที่แสดงให้เห็นถึงสิ่งที่บุคคลชอบและไม่ชอบ ซึ่งโดยปกติแล้ว บุคคลมักจะทำในสิ่งที่ตนเองชอบ
และหลีกเลี่ยงในสิ่งที่ตนเองไม่ชอบ (Blackwell et al., 2001) โดยสามารถแยกองค์ประกอบของทัศนคติได้ 3 ประการ ดังนี้ 
(1) ด้านความรู้ความเข้าใจ (2) ด้านความรู้สึก และ (3) ด้านพฤติกรรม (Zimbardo & Ebbesen, 1970) 

วิธีดำเนินการวิธีวิจัย 
1. การออกแบบการวิจัย 

การศึกษานี้เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็นการวิจัยที่มีการศึกษาตามสภาพ     
ที่เป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจัดกระทำ หรือควบคุมตัวแปรใด ๆ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม แบบวิจัย
ตัดขวาง (Cross Sectional Studies) คือ เป็นการเก็บข้อมูลในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียว โดยใช้เคร่ืองมือ
การวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ทำการเก็บรวบรวมข้อมูล และนำไปวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ 
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2. ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ 
ซึ่งไม่สามารถรู้จำนวนประชากรที่แน่นอนได้ ผู้วิจัยจึงได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) 
เนื่องจากไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจึงได้จากสูตรการคำนวณกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบ
จำนวนประชากร โดยการเปิดตารางหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) เพื่อกำหนดจำนวนกลุ่มตัวอย่าง 
เพื่อการศึกษา ซึ่งการเปิดตารางหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จะเปิดตารางที่ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ที่ 0.05 
หรือคิดเป็นค่าความคลาดเคลื่อนที่ 5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยผลจากการเปิดตารางขนาดกลุ่มตัวอย่างของ 
Yamane (1973) ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน 
3. เครื่องมือใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยในคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย แบบสอบถามนั้นเป็นเคร่ืองมือหลัก 
ที่นำมาเก็บรวบรวมข้อมูล โดยทางผู้วิจัยก็ได้มีการศึกษาหาความรู้ ค้นคว้าทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ 
เอกสารทางวิชาการ รวมไปถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อที่จะนำความรู้ที่ได้มานั้นไปกำหนดกรอบแนวความคิดของงานวิจัย 
ที่ผู้วิจัยศึกษา ซึ่งแสดงให้เห็นตัวแปรที่เกี่ยวข้อง โดยตัวแปรที่ได้มานั้นจะช่วยพัฒนาการสร้างแบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่กำหนด โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นคำถามที่เกี่ยวข้องกับ ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 6 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดดิจิทัล เป็นคำถามที่เก่ียวข้องกับการสื่อสารการตลาดดิจิทัล  
มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 20 ข้อ 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี เป็นคำถามที่เกี่ยวข้องกับการยอมรับเทคโนโลยี ซึ่งประกอบด้วย 
ด้านการรับรู้ความเข้ากันได้ ด้านการรับรู้ประโยชนจ์ากการใชง้าน ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน ด้านการรับรู้ทรัพยากร
ทางการเงิน ด้านการรับรู้ความเสี่ยงด้านความปลอดภัย และด้านการรับรู้ความไว้วางใจ มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 29 ข้อ 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อ เป็นคำถามที่เกี่ยวข้องกับแรงจูงใจในการซื้อ ซึ่งประกอบด้วย 
ด้านเหตุผล และด้านอารมณ์ มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 10 ข้อ 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติ เป็นคำถามที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติ ซึ่งประกอบด้วย ด้านความรู้ความเข้าใจ 
ด้านความรู้สึก และด้านพฤติกรรม มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 10 ข้อ 

ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นคำถามที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ
ผ่านออนไลน์ ซึ่งประกอบด้วย การรับรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 
และความรู้สึกภายหลังการซื้อ มีจำนวนข้อคำถามทั้งหมด 25 ข้อ 
4. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยในคร้ังนี้ได้มีการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยผู้วิจัยได้มีการนำแบบสอบถามมาใช้เป็นเคร่ืองมือ    
ในการวิจัย ซึ่งการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย สามารถสรุปเป็นขั้นตอนได้ดังนี้  
 1. การศึกษาค้นคว้าข้อมูล แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรปัจจัยส่วนบุคคล การสื่อสาร
การตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี แรงจูงใจในการซื้อ ทัศนคติ และกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ 
 2. นิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม ทำข้ึนเพื่อทำให้ความหมายของตัวแปรต่าง ๆ สามารถ
วัดผลได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้น 
 3. นำนิยามศัพท์เฉพาะที่ได้มาสร้างเป็นข้อคำถามที่มีความครอบคลุม และสัมพันธ์กับนิยามศัพท์ของตัวแปร  
 4. จัดทำร่างแบบสอบถาม  
 5. ผู้วิจัยนำแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาว่าแบบสอบถาม 
มีการใช้ภาษาและลักษณะของข้อความเหมาะสมกับกลุ่มตัวอย่างที่จะดำเนินการวิจัย 
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5. การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม   
     1. ผู้วิจัยดำเนินการการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา และความน่าเชื่อถือ ก่อนนำแบบสอบถามไปดำเนินการ
วิจัยใช้งานจริง โดยนำร่างแบบสอบถามที่ผู้วิจัยได้พัฒนาขึ้นไปนำเสนอให้ผู้เชี่ยวชาญและนักวิชาการทำการตรวจสอบ
คุณภาพของความเที่ยงตรงด้านเนื้อหา เพื่อหาค่าความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงค์ที่ต้องการวัด  
(Item Objective Congruence--IOC) ในการพิจารณาความเห็นของผู้เชี่ยวชาญจากการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) 
ในทุกข้อคำถามมีการนำเกณฑ์การแปลความหมายของ Rovinelli and Hambleton (1977) โดยค่าดัชนีความสอดคล้อง 
ที่ได้ครั้งนี้อยู่ระหว่าง 0.60-1.00 โดยถือว่าผ่านเกณฑ์มาตรฐานที่ยอมรับได้ 0.50 
 2. ผู้วิจัยได้มีการจัดทำแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ทางผู้วิจัย 
ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย จำนวน 30 คน เพื่อทำการตรวจสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้วิธีการหา 
ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) (Cronbach, 1974) การสื่อสารการตลาดดิจิทัลโดยภาพรวม
เท่ากับ 0.862 ด้านเว็บไซต์เท่ากับ 0.743 ด้านการตลาดเชิงเนื้อหาเท่ากับ 0.729 ด้านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์เท่ากับ 
0.857 ด้านการครองหน้าแรกเท่ากับ 0.837 และด้านสื่อสังคมเท่ากับ 0.707 การยอมรับเทคโนโลยีโดยภาพรวมเท่ากับ 
0.918 ด้านการรับรู้ความเข้ากันได้เท่ากับ 0.821 ด้านการรับรู้ประโยชน์จากการใช้งานเท่ากับ 0.747 ด้านการรับรู้ความง่าย
ในการใช้งานเท่ากับ 0.803 ด้านการรับรู้ทรัพยากรทางการเงินเท่ากับ 0.753 ด้านการรับรู้ความเสี่ยงด้านความปลอดภัย
เท่ากับ 0.871 และด้านการรับรู้ความไว้วางใจเท่ากับ 0.814 แรงจูงใจในการซื้อโดยภาพรวมเท่ากับ 0.846 ด้านเหตุผล
เท่ากับ 0.845 และด้านอารมณ์เท่ากับ 0.797 ทัศนคติโดยภาพรวมเท่ากับ 0.863 ด้านความรู้ความเข้าใจเท่ากับ 0.744 
ด้านความรู้สึกเท่ากับ 0.744 และด้านพฤติกรรมเท่ากับ 0.773 และค่าความเชื่อมั่นของกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
และประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวมเท่ากับ 0.917  
การรับรู้ถึงความต้องการเท่ากับ 0.728 การค้นหาข้อมูลเท่ากับ 0.743 การประเมินผลทางเลือกเท่ากับ 0.732  
การตัดสินใจซื้อเท่ากับ 0.769 และความรู้สึกภายหลังการซื้อเท่ากับ 0.860 
 3. เมื่อผู้วิจัยนำข้อบกพร่องมาปรับปรุง แก้ไข โดยขอคำปรึกษาและผ่านความคิดเห็นและความเห็นชอบของอาจารย์
ที่ปรึกษาอีกครั้ง จนได้เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ จึงนำแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ ไปสอบถามกลุ่มตัวอย่างตามที่ได้กำหนดไว้
ในงานวิจัย 
6. การเก็บรวบรวมข้อมูล   
 ผู้วิจัยได้นำแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ที่ผ่านการแก้ไขและผ่านความเห็นชอบจากอาจารย์ที่ปรึกษามาดำเนินการ
จัดทำแบบสอบถามออนไลน ์เพื่อทำการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่กำหนด จำนวน 400 คน ซึ่งกลุ่มตัวอย่างคือ คนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการสุ่มแบบบังเอิญหรือแบบสะดวก ซึ่งหลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลครบ 400 ชุด 
จะดำเนินการในขั้นตอนต่อไป คือ การนำข้อมูลที่ได้มาไปวิเคราะห์ผลโดยผ่านโปรแกรมสถิติ SPSS 
7. เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูล  
          เมื่อผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยได้นำข้อมูลที่ได้มาทำการประมวลผล 
ด้วยการวิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  
           1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุ่ม 
ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคลที่ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
           1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรที่มีระดับการวัด
เชิงปริมาณ ได้แก่ การสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี แรงจูงใจในการซื้อ ทัศนคติ และกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  

 2.1 เพื่อศึกษาระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจำแนกตาม เพศ จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติการทดสอบ t-test 
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 2.2 เพื่อศึกษาระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจำแนกตามอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน จะใช้การ
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนำไปสู่การเปรียบเทียบ
เป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD 

 2.3 เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดดิจิทัล การยอมรับเทคโนโลยี แรงจูงใจในการซื้อ และทัศนคติ  
ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัย สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 - 40 ปี สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน และ  
มีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท 
 ผลการวิเคราะห์การสื่อสารการตลาดดิจิทัลของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวม 
อยู่ในระดับความสำคัญมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับสำคัญมาก โดยเรียงตามลำดับดังนี้  
ด้านการตลาดเชิงเนื้อหา ด้านการครองหน้าแรก ด้านสื่อสังคม ด้านเว็บไซต์ และด้านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ 

ผลการวิเคราะห์การยอมรับเทคโนโลยีของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวม 
อยู่ในระดับความสำคัญมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับสำคัญมาก โดยเรียงตามลำดับดังนี้  
ด้านการรับรู้ประโยชน์จากการใช้งาน ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน ด้านการรับรู้ความเข้ากันได้ ด้านการรับรู้
ความไว้วางใจ ด้านการรับรู้ทรัพยากรทางการเงิน และด้านการรับรู้ความเสี่ยงด้านความปลอดภัย 
 ผลการวิเคราะห์แรงจูงใจในการซื้อของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวม  
อยู่ในระดับความสำคัญมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับสำคัญมาก โดยเรียงตามลำดับดังนี้  
ด้านเหตุผล และด้านอารมณ์ 
 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวม อยู่ในระดับ
ความสำคัญมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับสำคัญมาก โดยเรียงตามลำดับดังนี้ ด้านพฤติกรรม 
ด้านความรู้สึก และด้านความรู้ความเข้าใจ 

ผลการวิเคราะห์ระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวม อยู่ในระดับความสำคัญมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านที่อยู่ 
ในระดับสำคัญมากที่สุด และมาก เรียงตามลำดับดังนี้ การรับรู้ถึงความต้องการ การประเมินผลทางเลือก การค้นหาข้อมูล 
การตัดสินใจซื้อ และความรู้สึกภายหลังการซื้อ 
 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้ คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพต่างกัน ทำให้กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์โดยภาพรวมต่างกัน และคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลที่มีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนต่างกัน ทำให้กระบวนการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกัน 
 ผลการวิเคราะห์การสื่อสารการตลาดดิจิทัล ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ
ผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้ การสื่อสารการตลาดดิจิทัล 
มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ผลการวิเคราะห์การยอมรับเทคโนโลยี ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์
ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้ การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความง่าย
ในการใช้งาน ด้านการรับรู้ทรัพยากรทางการเงิน และด้านการรับรู้ความเข้ากันได้ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
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และประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และการยอมรับเทคโนโลยี 
ด้านการรับรู้ความเสี่ยงด้านความปลอดภัย ด้านการรับรู้ประโยชน์จากการใช้งาน และด้านการรับรู้ความไว้วางใจ ไม่มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ผลการวิเคราะห์แรงจูงใจในการซื้อ ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์
ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้ แรงจูงใจในการซื้อ ด้านอารมณ์ และ
ด้านเหตุผล มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติ ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของ
คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ได้ดังนี้ ทัศนคติ ด้านพฤติกรรม ด้านความรู้สึก 
และด้านความรู้ความเข้าใจ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

บทสรุปและอภิปรายผล 
1. ผลการวิเคราะห์ระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ 
ความรู้สึกภายหลังการซื้อ อาจเนื่องมาจากผู้บริโภคตระหนักถึงความจำเป็นในการคุ้มครองชีวิตและสุขภาพ รวมถึงการสร้าง
ความมั่นคงให้ตนเองและครอบครัวตั้งแต่ก่อนตัดสนิใจซื้อ จึงทำให้ความรู้สึกภายหลังการซื้อไม่แตกต่างจากความคาดหวังเดิม
มากนัก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัญชิษฐา คำวิเศษ และทรงพร หาญสันติ (2567) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการและทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสัตว์เลี้ยงของกลุ่มคนที่เลี้ยงสัตว์เป็นลูก ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสัตว์เลี้ยงของกลุ่มคนที่ เลี้ยงสัตว์เป็นลูกในเขต
กรุงเทพมหานครในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
 2. ผลการศึกษาระดับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามปัจจัยบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือน สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 2.1 คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลทีม่ีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน
ต่างกัน ทำให้กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์โดยภาพรวมไม่ต่างกัน แสดงว่าเพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ  
ผ่านออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุณิสา บุญรอด และทรงพร หาญสันติ (2565) ที่ได้ศึกษา การสื่อสารการตลาด 
ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางออร์แกนิค โดยพบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
และรายได้ต่อเดือน ที่ต่างกัน ทำให้กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางออร์แกนิค ไม่แตกต่างกัน 
 2.2 คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพต่างกัน ทำให้กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
และประกันสุขภาพผ่านออนไลน์โดยภาพรวมต่างกัน แสดงว่าอาชีพมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชรี เอ่ียมคล้าย 
(2566) ได้ศึกษา แรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของคนวัยทำงาน 
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยพบว่า คนวัยทำงานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน  
มีกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกัน  
 3. ผลการศึกษาการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ
ผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 การสื่อสารการตลาดดิจิทัล มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของ
คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
ให้ความสำคัญต่อการสื่อสารการตลาดดิจิทัลในระดับมาก มีความเห็นว่า การสื่อสารผ่านออนไลน์ที่มีความน่าเชื่อถือ  
มีรูปแบบเนื้อหาที่กระชับ เข้าใจง่าย สามารถสื่อสารโต้ตอบได้อย่างรวดเร็ว และสามารถอัพเดตข้อมูลข่าวสารได้ทันเวลา  
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ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ นัทริกา รังหอม (2565) ได้ทำการศึกษา การสื่อสารการตลาดดิจิทัล ที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อบริการอินเทอร์เน็ตบ้านของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า การสื่อสารการตลาดดิจิทัลมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อบริการอินเทอร์เน็ตบ้านของผู้บริโภคพื้นที่กรุงเทพมหานคร 
 4. ผลการศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์
ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 4.1 การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความเข้ากันได้ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงานในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความสำคัญต่อการยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความเข้ากันได้ในระดับมาก มีความเห็นว่า 
การซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์มีความสะดวก รวดเร็ว และรองรับการใช้งานผ่านอุปกรณ์ที่หลากหลาย 
โดยเฉพาะสมาร์ตโฟน อีกทั้งยังสอดคล้องกับวิถีชีวิตและความคุ้นเคยด้านเทคโนโลยีของกลุ่มวัยทำงาน ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ทิพย์จุฑา เขียวโสภณ (2567) ได้ศึกษาอิทธิพลแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับเทคโนโลยี และกลุ่มอ้างอิงส่งผล
ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชันเป๋าตังของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยพบว่า การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความเข้ากันได้ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสลากดิจิทัล
ผ่านแอปพลิเคชันเป๋าตังของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในขั้นการตัดสินใจซื้อ  
 4.2 การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ประโยชน์จากการใช้งาน ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
และประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความสำคัญต่อการยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ประโยชน์จากการใช้งานในระดับมาก 
ข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ การซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ทำให้สามารถเข้าถึงแบบประกันที่แตกต่าง
จากการซื้อผ่านตัวแทนหรือสาขาสามารถเปรียบเทียบกันได้ อาจเนื่องมาจากผู้บริโภคมองว่าแบบประกันและความคุ้มครอง 
ที่นำเสนอผ่านช่องทางออนไลน์และช่องทางตัวแทนหรือสาขามีความใกล้เคียงกัน และยังคงอาศัยคำอธิบายจากเจ้าหน้าที่
หรือตัวแทนประกันเป็นหลักมากกว่าการพิจารณาจากแพลตฟอร์มออนไลน์เพียงอย่างเดียว ส่งผลให้ผู้บริโภคไม่รับรู้ถึงความ
แตกต่างหรือประโยชน์ด้านการเปรียบเทียบแบบประกันผ่านช่องทางออนไลน์อย่างชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ทิพย์จุฑา เขียวโสภณ (2567) ได้ศึกษาอิทธิพลแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับเทคโนโลยี และกลุ่มอ้างอิงส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชันเป๋าตังของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยพบว่า การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ประโยชน์จากการใช้งาน ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสลาก
ดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชันเป๋าตังของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวม  

4.3 การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความสำคัญต่อการยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งานในระดับมาก 
มีความเห็นว่า การซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์สามารถดำเนินการได้ทุกที่ทุกเวลา มีความสะดวกในการ
ค้นหาข้อมูล คำแนะนำ และขั้นตอนที่ชัดเจน รวมถึงมีรีวิวและฟังก์ชันที่ใช้งานง่าย ซึ่งช่วยลดความซับซ้อนและเพิ่ม 
ความสะดวกในการใช้งาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริลักษณ์ ยังประดิษฐ์ และสุชัญญา ลายชนะ (2566) ได้ทำการศึกษา 
การยอมรับเทคโนโลยี และพฤติกรรมตามแผน ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้าของผู้บริโภคในประเทศไทย 
โดยพบว่า การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า  
ในประเทศไทย  
 4.4 การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ทรัพยากรทางการเงิน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความสำคัญต่อการยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ทรัพยากรทางการเงินในระดับมาก 
มีความเห็นว่า ผู้บริโภคมีความพร้อมและยอมรับการชำระเบี้ยประกันและการทำธุรกรรมทางการเงินผ่านออนไลน์  
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชัชพัชร์ เตชะเกษมสุข (2563) ได้ทำการศึกษา การยอมรับเทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาด
ดิจิทัลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าออนไลน์ของผู้บริโภค Generation X ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า การยอมรับ



11 
 

เทคโนโลยี ด้านการรับรู้ทรัพยากรทางการเงิน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าออนไลน์ของผู้บริโภค Generation X  
ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 4.5 การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความเสี่ยงด้านความปลอดภัย ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า 
คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความสำคัญต่อการยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความเสี่ยง  
ด้านความปลอดภัยในระดับมาก ข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ มีความเชื่อถือการรักษาความปลอดภัยเพื่อปกป้องข้อมูลส่วนตัว
ของผู้เอาประกัน อาจเนื่องมาจากผู้บริโภคมองว่าความปลอดภัยเป็นเงื่อนไขพื้นฐานของระบบออนไลน์ มิใช่ปัจจัยที่สร้าง
ความแตกต่างในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชัชพัชร์ เตชะเกษมสุข (2563) ได้ทำการศึกษา การยอมรับ
เทคโนโลยี และการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าออนไลน์ของผู้บริโภค Generation X ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความเสี่ยงด้านความปลอดภัย ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รองเท้าออนไลน์ของผู้บริโภค Generation X ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 4.6 การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความไว้วางใจ ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความสำคัญต่อการยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความไว้วางใจในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ บริษัทประกันที่ให้บริการผ่านออนไลน์มีความน่าเชื่อถือ อาจเนื่องมาจาก
ผู้บริโภคมองว่าความไว้วางใจเป็นพื้นฐานเดิม มิใช่ปัจจัยที่สร้างความแตกต่างในการตัดสินใจซื้ออย่างชัดเจน ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ ทิพย์จุฑา เขียวโสภณ (2567) ได้ศึกษาอิทธิพลแรงจูงใจในการซื้อ การยอมรับเทคโนโลยี และกลุ่มอ้างอิง
ส่ งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสลากดิจิทั ลผ่ านแอปพลิ เคชันเป๋ าตั งของผู้บริ โภค Generation Y ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยพบว่า การยอมรับเทคโนโลยี ด้านการรับรู้ความไว้วางใจ ไม่มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชันเป๋าตังของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 5. ผลการศึกษาแรงจูงใจในการซื้อที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 5.1 แรงจูงใจในการซื้อ ด้านเหตุผล มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์
ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลให้ความสำคัญต่อแรงจูงใจในการซื้อ ด้านเหตุผลในระดับมาก มีความเห็นว่า การซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ
ช่วยลดภาระค่าใช้จ่ายจากการเจ็บป่วยหรือเหตุไม่คาดคิด เสริมความมั่นใจความเสี่ยงทางการเงิน และสร้างความมั่นคง 
ให้ผู้เอาประกันและครอบครัว อีกทั้งมีค่าเบี้ยที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับความคุ้มครองและสิทธิประโยชน์ที่ได้รับ ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ พัชรี เอ่ียมคล้าย (2566) ได้ทำการศึกษา แรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ในช่วง
สถานการณ์โควิด-19 ของคนวัยทำงาน ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยพบว่า แรงจูงใจ ด้านเหตุผล ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของคนวัยทำงานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 5.2 แรงจูงใจในการซื้อ ด้านอารมณ์ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์
ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลให้ความสำคัญต่อแรงจูงใจในการซื้อ ด้านอารมณ์ในระดับมาก มีความเห็นว่า ภาพลักษณ์ การนำเสนอ และสื่อโฆษณา
ของบริษัทประกันที่เหมาะสมสามารถกระตุ้นความสนใจในการซื้อ ขณะเดียวกัน การซื้อผ่านออนไลน์ช่วยสร้างความรู้สึก
มั่นคงและสบายใจในการดำเนินชีวิต อีกทั้งการดำเนินกิจกรรมเพื่อสังคมยังเสริมความน่าเชื่อถือและทัศนคติเชิงบวก
ต่อการตัดสินใจซื้อของกลุ่มวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชรี เอ่ียมคล้าย 
(2566) ได้ทำการศึกษา แรงจูงใจที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของคนวัย
ทำงาน ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยพบว่า แรงจูงใจ ด้านอารมณ์ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของคนวัยทำงานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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 6. ผลการศึกษาทัศนคติที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์  
ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 6.1 ทัศนคติ ด้านความรู้ความเข้าใจ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์
ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลให้ความสำคัญต่อทัศนคติ ด้านความรู้ความเข้าใจในระดับมาก มีความเห็นว่า ผู้บริโภคมีความสนใจศึกษาข้อมูล
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพอย่างต่อเนื่อง และมีประสบการณ์ในการรับข้อมูลจากบริษัทประกัน ซึ่งช่วยเสริมสร้างความรู้
ความเข้าใจ และเอ้ือต่อการพิจารณาตัดสินใจซื้อผ่านออนไลน์อย่างเหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัญชิษฐา คำวิเศษ 
และทรงพร หาญสันติ (2567) ได้ทำการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดบริการและทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อประกันสัตว์เลี้ยงของกลุ่มคนที่เลี้ยงสัตว์เป็นลูก ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ทัศนคติของผู้บริโภค  
ด้านความรู้ ความเข้าใจ มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสัตว์เลี้ยง  
 6.2 ทัศนคติ ด้านความรู้สึก มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของ
คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลให้ความสำคัญต่อทัศนคติ ด้านความรู้สึกในระดับมาก มีความเห็นว่า ผู้บริโภคมองว่าการซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพผ่านออนไลน์มีความคุ้มค่าและน่าสนใจเมื่อเทียบกับค่าเบี้ยและความคุ้มครอง อีกทั้งยังสะท้อนถึงความรับผิดชอบ
ต่อตนเองและครอบครัว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัญชิษฐา คำวิเศษ และทรงพร หาญสันติ (2567) ได้ทำการศึกษา 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการและทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสัตว์เลี้ยงของกลุ่มคนที่เลี้ยงสัตว์
เป็นลูก ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ทัศนคติของผู้บริโภค ด้านความรู้สึก มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ประกันสัตว์เลี้ยง 

6.3 ทัศนคติ ด้านพฤติกรรม มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของ
คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า คนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลให้ความสำคัญต่อทัศนคติ ด้านพฤติกรรมในระดับมาก มีความเห็นว่า ผู้บริโภคมีพฤติกรรมค้นหาข้อมูลประกัน
ชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ และมักสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมจากเจ้าหน้าที่หรือตัวแทนโดยตรง โดยมี
แนวโน้มติดต่อและรับข้อมูลผ่านออนไลน์ตลอดกระบวนการก่อนตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัญชิษฐา  
คำวิเศษ และทรงพร หาญสันติ (2567) ได้ทำการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดบริการและทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสัตว์เลี้ยงของกลุ่มคนที่เลี้ยงสัตว์เป็นลูก ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ทัศนคติของ
ผู้บริโภค ด้านพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสัตว์เลี้ยง  

ข้อเสนอแนะเพื่อการทำวิจัยครั้งต่อไป 
 1. เนื่องจากกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านออนไลน์ของคนวัยทำงาน เป็นเรื่องที่
เกี่ยวข้องกับทัศนคติ การรับรู้ และการยอมรับเทคโนโลยีของบุคคล ซึ่งอาจมีการเปลี่ยนแปลงตามสภาพแวดล้อม 
ทางเศรษฐกิจ สังคม และความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในแต่ละช่วงเวลา ดังนั้นการวิจัยซ้ำในเรื่องนี้จึงเป็นสิ่งที่น่ากระทำ  
โดยมีระยะเวลาห่างกันพอสมควร ทั้งนี้เพื่อให้สามารถเปรียบเทียบการเปลี่ยนแปลงของกระบวนการตัดสินใจซื้อได้อย่าง
ชัดเจนยิ่งขึ้น และเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนและกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจประกันในอนาคต 

2. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านั้น ในการวิจัย
ครั้งต่อไป ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาให้กว้างและครอบคลุมมากขึ้น เช่น คนวัยทำงานในภูมิภาคต่างจังหวัด หรือ
กลุ่มประชากรในช่วงวัยอ่ืน เพื่อให้สามารถเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านออนไลน์ได้อย่างหลากหลายและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 
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