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บทคดัย่อ 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เปรียบเทียบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ กับการ
ตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขต
ปรมิณฑล 2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกันภัย
รถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล ท าการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 425 
คน ใชว้ธิเีลอืกกลุ่มตวัอย่างตามสะดวก ใชว้ธิกีารวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิตเิชงิพรรณนาในการ
วเิคราะหข์อ้มูลปัจจยัดา้นประชากรน าเสนอในรูปแบบตารางแจกแจงความถี ่และค่ารอ้ยละ การ
วิเคราะห์ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดโดยการหาค่า �̅� และค่า SD. ใช้สถิติ t-test และ 
ANOVA ในการทดสอบสมมติฐานด้านประชากรศาสตร์ และ การวเิคราะห์ Cross-tabulation 
เพื่อสรุปความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 
 ผลการวจิยัพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 41 - 50 ปี 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน     
25,001 บาทขึน้ไป ประเภทของประกนัภยัรถยนต์ทีซ่ื้อคอื พรบ.และประกนัภยัรถยนต์ประเภท 
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1 ผลการการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า ปัจจยัดา้น เพศ ทีแ่ตกต่างกนั 
มกีารตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและ
เขตปรมิณฑล ไม่แตกต่างกนั อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและ
เขตปรมิณฑล แตกต่างกนั  อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ผลการทดสอบปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด พบว่า ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และ
ดา้นกายภาพ แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช้พบว่า ปัจจยัด้าน อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล แตกต่างกัน ซึ่งบริษัทประกนัภยัสามารถน า
ขอ้มูลดงักล่าวไปออกแบบเสนอผลติภณัฑป์ระกนัภยัรถยนต์ที่มคีวามหลากหลาย และสามารถ
ปรบัแต่งตามความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้และช่วยเพิม่โอกาสทางการเขง่ขนั เช่นการก าหนด
กลยุทธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
 
ค าส าคญั : ประกนัภยัรถยนต์, ส่วนประสมการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, ปัจจยัดา้น     
      ประชากรศาสตร ์
 

Abstract 

 This study aims to (1) compare demographic factors with consumers' 
decisions to purchase online car insurance in Bangkok and its metropolitan areas and 
(2) examine the marketing mix factors influencing these decisions. Data were collected 
through an online questionnaire from 425 respondents using a convenience sampling 
method. Descriptive statistics, including frequency distribution and percentages, were 
used to analyze demographic factors, while the mean (x ̅) and standard deviation (SD) 
were used for analyzing marketing mix factors. Hypothesis testing was conducted using 
t-tests and ANOVA for demographic factors, and cross-tabulation analysis was applied 
to examine variable relationships. 

 The findings indicate that most respondents were male, aged 41–50 years, 
held a bachelor’s degree, worked in private companies, and had an average monthly 
income of 25,001 THB. or more. The most purchased types of car insurance were 
Compulsory Motor Insurance and First Class Insurance. 



 Hypothesis testing showed that gender did not significantly affect purchasing 
decisions, while age, education level, occupation, and monthly income had a statistically 
significant impact at the 0.05 level. Additionally, marketing mix (7P’s) factors product, 
price, place, promotion, people, process, and physical evidence significantly influenced 
purchasing decisions at the 0.05 level. 

 The results suggest that demographic factors influence consumers' online 
car insurance purchasing decisions differently. Insurance companies can leverage these 
insights to develop diverse insurance products tailored to specific customer needs and 
implement targeted marketing strategies to enhance their competitiveness. 
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บทน า 

 ธุรกจิประกนัวนิาศภยัเป็นส่วนหนึ่งของอุตสาหกรรมการประกนัภยัทีม่บีทบาทส าคญัใน
เศรษฐกิจของทุกประเทศ โดยให้ความคุ้มครองต่อความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากอุบัติเหตุ ภัย
ธรรมชาติ การสูญเสียทรพัย์สิน หรือเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝัน การประกันวินาศภัยมีลักษณะ
เฉพาะทีแ่ตกต่างจากการประกนัชวีติ เพราะใหค้วามคุม้ครองในกรณีของความเสยีหายทีม่มีูลคา่
และก าหนดระยะเวลาคุ้มครองที่แน่นอน เช่น การประกนัภยัรถยนต์ ประกนัภยับ้านเรอืน และ
ประกนัภยัธุรกิจ การประกนัภยัวนิาศภยัมบีทบาทส าคญัในการลดความเสี่ยงทางการเงนิและ
ช่วยใหผู้บ้รโิภคและธุรกจิไดร้บัการคุม้ครองในกรณีทีเ่กดิความสญูเสยีโดยไม่คาดคดิ (ส านักงาน
คณะกรรมการก ากบัและส่งเสรมิการประกอบธุรกจิประกนัภยั, 2563) 
 ประกนัวนิาศภยัในประเทศไทย มกีารเตบิโตอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะอย่างยิง่ในปี 2566 
ซึ่งเป็นปีที่เศรษฐกิจเริม่มกีารฟ้ืนตัวจากสถานการณ์โควดิ 19 จากขอ้มูลของ สมาคมประกัน
วนิาศภยัไทย ไดร้ะบุว่าในช่วง 9 เดอืนแรกของปี 2566 ธุรกจิประกนัวนิาศภยัมอีตัราการเตบิโต
อยู่ที ่5.2% โดยการประกนัภยัแต่ละประเภทมแีนวโน้มเติบโตไปในทศิทางทีด่ ีซึง่การเตบิโตใน
ครัง้นี้เป็นผลสบืเนื่องมาจากการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจ การท่องเที่ยวและการขนส่ง (ส านักงาน
คณะกรรมการก ากบัและส่งเสรมิการประกอบธุรกิจประกนัภยั ,2566) การเติบของธุรกิจประกนั
วนิาศภยัมาจากเบี้ยประกนัภยัรถยนต์ใหม่ที่มจี านวนเพิม่มากขึน้ นอกจากนี้ ยงัเป็นผลมาจาก
เบี้ยประกนัภยัรถยนต์ไฟฟ้า ทีม่เีบี้ยสงูกว่าประกนัภยัรถยนต์ทัว่ไปประมาณ 20 %  ส่วนทีส่่งผล
กระทบในแง่ลบต่อธุรกิจประกนัวนิาศภยัได้แก่ การปรนัภยัทางทะเลและการขนส่งที่เกิดจาก
ชะลอตัวของการส่งออก และการประกันสุขภาพที่ท าให้บริษัทรับประกันภัยต้องใช้ความ
ระมดัระวงัในการรบัประกนัมากขึน้ เนื่องจากสญัญาสุขภาพมาตรฐานใหม่มเีงื่อนไขหา้มยกเลกิ



การต่ออายุกรมธรรม์ของลูกค้า ในขณะที่ความเสี่ยงของผู้เอาประกันมีเพิ่มสูงมากขึ้น จาก
โรคภยั และค่ารกัษาพยาบาล (ศูนยว์จิยักสกิร, 2566) 

ภาพที ่1-1 : ภาพรวมการเตบิโตของธุรกจิประกนัวนิาศภยัในปี 2566 

 

ทีม่า : ส านักงาน คปภ. (รวบรวมโดย ศูนยว์จิยักสกิรไทย) 

 หากพูดถึงการประกันวินาศภัย โดยเฉพาะการประกันภัยรถยนต์ ปัญหาที่ผู้เอา
ประกนัภยัมกัจะประสบคอื ค่าขาดประโยชน์จากการใช้รถ บรษิัทผู้รบัประกนัจ่ายค่าซ่อมหรอื  
ค่าสนิไหมทดแทนน้อยกว่าจ านวนที่ผู้เสยีหายเรยีกร้องเมื่อเกิดอุบตัเิหตุ ความล่าช้าในการจ่าย    
ค่าสินไหมทดแทนหรือการจดัส่งอะไหล่ล่าช้าท าให้การซ่อมรถล่าช้า อายุกรมธรรม์ขาดเมื่อ
ประสบภยัผู้เอาประกนัภยัมกัถูกปฏเิสธการซ่อมจากอู่คู่สญัญา ผู้เอาประกนัขาดความรู้ความ
เขา้ใจเกี่ยวกบัประเภทของประกนัภยัรถยนต์และความคุ้มครอง ท าให้ไม่ได้รบัสิทธปิระโยชน์
เตม็ที ่(MRG Online, 2559) นอกจากนี้ผูเ้อาประกนัภยัรถยนต์ยงัประสบกบัปัญหาเกีย่วกบัอายุ
กรมธรรม์ขาด ท าให้เกิดปัญหาเมื่อประสบภยั อู่คู่สญัญาปฏิเสธการรบัรถเขา้ซ่อม เนื่องจาก 
บริษัที่ร ับประกันขาดสภาพคล่องทางการเงิน (BBC NEWS ไทย, 2567) นอกจากนี้ผู้เอา
ประกนัภยัยงัขาดความรู้ความเขา้ใจเกีย่วกบัการท าประภยัรถยนต์ เช่น ประกนัภยัภาคบงัคบั 
คืออะไร คุ้มครองอะไรบ้าง ประกันภาคสมคัรใจคืออะไร ตลอดจนถึง ความเข้าใจเกี่ยวกับ
ประกนัภยัรถยนต์ประเภทต่าง ๆ (สุทธวิฒัน์ แสงคลา้ย, 2567) 
 จากการที่ธุรกิจประกันภัยรถยนต์ในประเทศไทยมีการเติบโตอย่างต่อเนื่ อง               
และมีแนวโน้มที่จะเติบโตขึ้น ตลอดจนยอดจ าหน่ายรถไฟฟ้าที่เพิ่มขึ้นเนื่องจากได้รับการ
สนับสนุนจากรฐับาลเป็นผลให้กรมธรรม์ประกันภัยรถยนต์มีจ านวนเพิ่มมากขึ้นโดยเฉพาะ
ประกนัภยัรถยนต์ภาคสมคัรใจ แต่ในขณะเดยีวกนัผู้เอาประกนัภยัรถยนต์ก็ประสบกบัปัญหา
หลงัเกดิเหตุ เช่นการไดร้บัการใหบ้รกิารทีล่่าชา้จากบรษิทัผูร้บัประกนัภยั การชดใช ้ ค่าสนิไหม
ทดแทนน้อยกว่าจ านวนที่ผู้เสยีหายเรยีกร้อง การจ่ายค่าสนิไหมทดแทนไม่เป็นไปตามเวลาที่
ก าหนด การถูกปฏเิสธการรบัรถเขา้ซ่อมจากอู่คู่สญัญา ตลอดจนปัญหาอายุกรมธรรมข์าดท าให้
เกิดปัญหาเมื่อประสบภยั ตลอดจนผู้เอาประกนับางส่วนยงัขาดความรู้ความเขา้ใจเกีย่วกบัการ



ท าประกันภัยรถยนต์ประเภทต่าง ๆ ท าให้ผู้เอาประกันภัยขาดประโยชน์ที่จะได้รับความ
คุม้ครองจากการท าประกนัภยัรถยนต์อย่างเตม็ที่  เนื่องจากขาดทีป่รกึษาเมื่อเกดิเหตุ เนื่องจาก
ผู้เอาประกนัไม่ทราบว่าจะติดต่อประสานงานกับใคร การติดต่อผ่านบรษิัทประกนัภยัโดยตรง
อาจใช้เวลาในการติดต่อที่ล่าช้าไม่สามารถตอบค าถามไดท้นัท่วงทหีรอืตามต้องการ ซึ่งหากผู้
เอาประกนัภยัท าประกนัผ่านนายหน้าหรอืตวัแทนประกนัภัยก็จะได้รบัการช่วยเหลอืทีร่วดเรว็
กว่าเนื่องจากมคีวามรูจ้กักบัตวัแทนหรอืนายหน้าประกนัภยั อีกทัง้ตวัแทนนายหน้ายงัสามารถ
ประสานงานกบัเจา้หน้าทีข่องบรษิทัรบัประกนัภยัไดโ้ดยตรงอกีดว้ย 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ ท าให้ผู้วจิยัสนใจทีจ่ะศกึษาถึงการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลว่ามปัีจจยัใดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์
ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยผู้วจิยัเลอืกที่จะศกึษา “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกันภัย
รถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์” เนื่องจากในปัจจุบนัธุรกจิประกนัภยัรถยนต์ จะมชี่องทางออนไลน์
ให้บรกิารลูกคา้ได้ตลอด 24 ชัว่โมงท าใหผู้้บรโิภคไดร้บัความสะดวกสบายในการซื้อประกนัภยั
รถยนต์มากยิง่ขึ้น  ซึ่งผลจากการท าวจิยัในครัง้นี้ จะท าให้ทราบว่ามปัีจจยัใดที่ท าให้ผู้บรโิภค
ตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ออนไลน์ ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจประกนัภยัรถยนต์จะสามารถน า
ผลทีไ่ดจ้ากการท าวจิยัครัง้นี้  ไปท าการวางกลยุทธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1.2.1 เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์กบัการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล 
 1.2.2 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยั
รถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล 
สมมติฐานของการวิจยั 

 1.5.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล แตกต่างกนั 
 1.5.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล 
ขอบเขตของการวิจยั 

 การศกึษานี้มขีอบเขตในการศกึษา ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล โดยตวัแปรอสิระไดแ้ก่  
ปัจจยัดา้นประชากรศาตร ์ไดแ้ก ่เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก ่ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิ
การตลาด บคุลากร กระบวนการ และ สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ส่วนตวัแปรตามคอื การ



ตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและเขต
ปรมิณฑล 
กรอบแนวคิดการวิจยั 

 งานวิจยันี้ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ผู้วิจยัก าหนดกรอบแนวคดิการวิจยัตามแนวคดิ 
ทฤษฏขีอง Kotler & Keller, Schiffman & Kanuk, Blackwell, Miniard, & Engel ประกอบด้วย 
ปัจจยัประชากรศาสตร ์ ส่วนประสมการตลาด และ การตดัสนิใจซื้อ โดยมกีรอบแนวคดิการวจิยั 
ดงันี้ 

 ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 ในการศกึษาเรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ผู้วิจยัได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฏี
งานวจิยัทีส่อดคลอ้ง และคน้ควา้ขอ้มูลในหวัขอ้ทีม่คีวามส าคญัและเกีย่วขอ้งกบังานวจิยัดงันี้ 
  1.  แนวคิดทฤษฏีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

 Kotler (2016) ประชากรศาสตร์ (Demographics) หมายถึงการศกึษาเกี่ยวกับ
ลักษณะและการเปลี่ยนแปลงของประชากร ซึ่งรวมถึงการวิเคราะห์ขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งกบัอายุ 
เพศ ระดบัการศกึษา รายได ้อาชพี และสถานภาพสมรส ขอ้มูลประชากรศาสตรม์บีทบาทส าคญั
ในการวางแผนเชงินโยบายและการตลาด เนื่องจากช่วยให้ผู้ประกอบการและนักวจิยัสามารถ
เขา้ใจลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของสงัคม การวเิคราะห์ขอ้มูล
ประชากรศาสตร์มกัถูกน ามาใช้ในหลากหลายสาขา เช่น การตลาด การพฒันาเศรษฐกิจ และ
การวางแผนประชากร  

ภาพที ่1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 



Schiffman & Kanuk (2015) องค์ประกอบหลกัของประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย อายุ 
(Age) เพศ (Gender) รายได ้(Income) ระดบัการศกึษา (Education) สถานภาพสมรส (Marital 
Status) และอาชพี (Occupation) แต่ละองค์ประกอบมผีลต่อพฤติกรรมและความต้องการของ
กลุ่มประชากร ตวัอย่างเช่น กลุ่มอายุทีแ่ตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนัอย่าง
ชดัเจน ผู้สูงอายุมกัให้ความส าคญักบัการบรกิารสุขภาพ ในขณะที่กลุ่มวยัรุ่นอาจสนใจในเรื่อง
เทคโนโลยีและความบันเทิงมากกว่า การศึกษาเกี่ยวกับองค์ประกอบเหล่านี้ช่วยให้สามารถ
แบ่งกลุ่มลูกคา้และท าการตลาดไดอ้ย่างแม่นย ามากขึน้  

 
  2.  แนวคิด ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) 

 Kotler & Keller (2016) องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด หรอืทีเ่รยีกวา่ 
7 Ps ประกอบไปด้วยผลิตภัณฑ์ (Product), ราคา (Price), สถานที่ (Place), โปรโมชัน่ 
(Promotion), บุคลากร (People), กระบวนการ (Process), และหลกัฐานทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ซึ่งแต่ละองค์ประกอบมีบทบาทส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่มี
ประสิทธิภาพ ส าหรบัองค์กรหรือธุรกิจ การเข้าใจองค์ประกอบเหล่านี้ช่วยให้ธุรกิจสามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้  
  3.  แนวคิด ทฤษฏี เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

Blackwell, Miniard, & Engel (2006) องค์ประกอบทีส่ าคญัของการตดัสนิใจซื้อมกัถูก
แบ่งออกเป็นขัน้ตอนต่างๆ ได้แก่ การรบัรู้ปัญหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การ
ตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ การรบัรูปั้ญหาเกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภครูส้กึถึงความไม่พอใจ
หรอืความต้องการ ในขัน้ตอนนี้ ผู้บรโิภคจะเริม่มองหาขอ้มูลเกีย่วกบัผลติภณัฑท์ี่ตรงกบัความ
ตอ้งการของตนเอง  
ระเบียบการวิจยั 

 การวจิยัเรื่อง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล” เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Qualitative 
Research) พื้นที่ในการวจิยัคอื จงัหวดักรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล ท าการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ในการเก็บขอ้มูลจากผู้บรโิภคทีเ่คยซื้อและคาดว่าจะซื้อ
ประกนัภยัรถยนต์ออนไลน์ในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล  ใช้วธิเีลอืกกลุ่มตวัอย่างตาม
สะดวก จ านวน 425 คน วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชงิพรรณนาในการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยั
ด้านประชากร น าเสนอในรูปแบบตารางแจกแจงความถี ่และค่ารอ้ยละ การวเิคราะหปั์จจยัดา้น
ส่วนประสมการตลาดโดยการหาค่า �̅� และค่า SD. ใช้สถิติ t-test และ ANOVA ในการทดสอบ
สมมติฐานด้านประชากรศาสตร์ และ การวเิคราะห์ Cross-tabulation เพื่อสรุปความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปร 
ผลการวิจยั 



 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่าหรือเท่ากับ 25,001 บาทขึ้นไป ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อพรบ.ภาคบงัคบัและประกนัภยัรถยนต์ประเภท 1  
 ผลการวจิยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยั
รถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สรุปได้ว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและ
เขตปรมิณฑลโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (Mean = 5.00, S.D. =0.286)  
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ประกนัภยัรถยนต์ผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สรุปได้ว่า ในด้าน
กระบวนการตัดสินใจซื้อมีผลต่อการตดัสินใจซื้อประกันภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑลโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (Mean = 4.92, 
S.D. =0.282)  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ พบว่า เพศที่แตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขต
ปรมิณฑล ไม่แตกต่างกนั ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดือนที่แตกต่างกัน พบว่า มีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 
 ผลการทดสอบสมมติฐานด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) พบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
กระบวนการ และ ด้านลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 
 
การอภิปรายผลการวิจยั 
 จากการศึกษาเรื่อง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล สามารถอภิปรายผลตาม
วตัถุประสงคข์องการวจิยัไดด้งันี้ 
 ผลการศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ พบว่า เพศที่แตกต่างกัน มีการ
ตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขต
ปริมณฑล ไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับ กัญญาภัทร ไสวอมร  (2563) ศึกษาเรื่องปัจจยัที่มี



อทิธพิลต่อการยอมรบันวตักรรมบรกิารธนาคารออนไลน์ในการท าธรุกรรมทางการเงนิของลูกคา้
ธนาคารกรุงไทย จากดั (มหาชน) ในจงัหวดัสุพรรณบุร ีเพศต่างกนั มปัีจจยัที่มอีิทธพิลต่อการ
ยอมรบันวตักรรมบรกิารธนาคารออนไลน์ในการท าธุรกรรมทางการเงนิ โดยรวมไม่แตกต่างกนั 
ทัง้นี้อาจเป็นเพราะผู้ชายและผู้หญิงต่างเข้าถึงนวตักรรมได้เท่า ๆ กนั  อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 สอดคล้องกับ(Schiffman & Kanuk, 2015) องค์ประกอบหลักของประชากรศาสตร์
ประกอบด้วย อายุ (Age) เพศ (Gender) รายได้ (Income) ระดบัการศึกษา (Education) 
สถานภาพสมรส (Marital Status) และอาชีพ (Occupation) แต่ละองค์ประกอบมีผลต่อ
พฤติกรรมและความต้องการของกลุ่มประชากร ตัวอย่างเช่น กลุ่มอายุที่แตกต่างกันจะมี
พฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกันอย่างชัดเจน ผู้สูงอายุมกัให้ความส าคญักับการบริการ
สุขภาพ ในขณะทีก่ลุ่มวยัรุ่นอาจสนใจในเรื่องเทคโนโลยแีละความบนัเทงิมากกว่า สอดคล้องกบั 
กญัญาภทัร ไสวอมร (2563) สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน
ต่างกนั มปัีจจยัที่มอีิทธพิลต่อการยอมรบันวตักรรมบรกิารธนาคารออนไลน์ในการท าธุรกรรม
ทางการเงนิโดยรวมแตกต่างกนั ทัง้นี้อาจเป็นเพราะปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันท าให้ความคิดเห็น 
ทศันคต ิการรบัรูแ้ตกต่างกนัไป  
 จากผลการศกึษาความสอดคล้องปัจจยัด้านประชากรศาตร์ แสดงให้เหน็ว่าปัจจยัดา้น
เพศ ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลอาจเป็นเพราะผู้บรโิภครบัรู้และเหน็ถึงความส าคญัของการซื้อ
ประกนัภยัรถยนต์ที่มจีุดประสงค์เพื่อคุม้ครองความเสีย่งภยับนท้องถนน  ผู้บรโิภคจะพจิารณา
จากขอ้มูลทีส่ าคญั เช่นเบี้ยประกนัภยั ความคุ้มครอง เงื่อนไขและความน่าเชื่อถือของบรษิัท มี
ความพร้อมในการตัดสินในซื้อ นอกจากนี้ย ังสามารถเข้าถึงการซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ได้เท่า ๆ กัน ดังนัน้เพศที่แตกต่างกัน มีการตัดสนิใจซื้อประกันภยัรถยนต์
ออนไลน์ของ ผูบ้รโิภคกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกต่างกนั 

  ผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านผลติภณัฑ์ด้านราคา ด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้น
กายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 สอดคลอ้งกบั ธมลวรรณ  สมพงศ์ (2564) การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ทางออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครปฐมน าเสนอผลติภณัฑ ์(Product) แก่ลูกคา้ โดยสนิคา้
ทีข่ายบนแอปพลเิคชนัหรอืเวบ็ไซต์ ควรมคีวามหลากหลาย การระบุขอ้มูลรายละเอยีดเกี่ยวกับ



ผลติภณัฑ์ต้องมอีย่างพอเพยีง มกีารจดัเรยีงอย่างเหมาะสม ภาพสนิค้าที่วางขายบนออนไลน์
ตอ้งมรีูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑท์ี ่สวยงาม โดยผูค้า้สามารถด าเนินการไดท้นัท ีไม่ยุ่งยากนัก ไม่
มคี่าใช้จ่ายเพิม่ขึ้น ด้านราคา ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
สอดคล้องกบังานวิจยัของ วิบูลย์  จงสา 2563)  ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลในการตดัสนิใจ
เลอืกใชร้ถ Hybrid ของผูบ้รโิภคในเขต จงัหวดัชลบุร ีระบุว่าปัจจยัดา้นราคามผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชร้ถไฮบรดิของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดัชลบุร ีแสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคยงัคงใหค้วามส าคญั
กบัการเทยีบราคากบัคุณภาพของรถไฮบรดิ รวมไปถงึราคาของอะไหล่ และสอดคลอ้งกบั วรรณ
ศร  จกัษุรกัษ์ (2563) อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการมีส่วนร่วมในการ
แขง่ขนัรกับี้ฟุตบอลประเพณีจุฬา-ธรรมศาสตรข์องนิสติจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยัดา้นราคา จาก
การศกึษาแสดงให้เหน็ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาส่งผลเป็นบวกต่อการมี
ส่วนร่วมในการแขง่ขนัรกับี้ประเพณีจุฬาฯ-ธรรมศาสตร์ของนิสติจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั เมอื
พจิารณารายด้านพบว่า อตัราค่าเขา้ชมการแขง่ขนั ราคาของที่ระลกึทีจ่ าหน่ายในงานม ีรวมไป
ถึงค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปยงัที่จดัการแข่งขนัมีความเหมาะสม  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ส่ งผลต่อการตัดสินใจซื้ อประกันภัยรถยนต์ผ่ านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคล้องกับ   
ทฤษฏีของ (Bowersox, Closs, & Cooper, 2010) การเลือกสถานที่ที่เหมาะสมมีผลต่อการ
เขา้ถงึลูกคา้และการตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาด ธุรกจิตอ้งพจิารณาถงึช่องทางการจดั
จ าหน่ายที่หลากหลาย เช่น ร้านค้าออนไลน์ ร้านค้าปลกีหรอืการจดัส่งโดยตรง ในด้านของการ
ใช้งานของเวบ็ไซต์และแพลตฟอร์ม ผู้บรโิภคต้องการระบบที่ใช้งานง่ายไม่มขี ัน้ตอนที่ยุ่งยาก
ซบัซ้อนและสามารถท าการซื้อประกนัภยัได้ตลอด 24 ชัว่โมง ซึ่งการซื้อประกนัผ่านช่องทาง
ออนไลน์ควรมคีวามสะดวกและรองรบัการท ารายการได้ตลอดเวลา ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
ส่ งผลต่อการตัดสินใจซื้ อประกันภัยรถยนต์ผ่ านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑลอย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั วรรณ
ศร  จกัษุรกัษ์ (2563) อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการมีส่วนร่วมในการ
แข่งขนัรกับี้ฟุตบอลประเพณีจุฬา-ธรรมศาสตร์ของนิสติจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสรมิการตลาดส่งผลเป็นบวกต่อการมสี่วนร่วมในการแข่งขนั
รกับี้ประเพณีจุฬาฯ-ธรรมศาสตรข์องนิสติจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั สื่อทีใ่ชใ้นการประชาสมัพนัธ์
การจัดการแข่งขันมีความเหมาะสมและสถานที่ที่ใช้ในการประชาสัมพันธ์มีความความ
ครอบคลุม มกีารจดักจิกรรมขึน้เพื่อประชาสมัพนัธแ์ละแจกของรางวลัจากผูส้นับสนุนภายในงาน
แสดงใหเ้หน็ว่านิสติจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ไดม้กีารพจิารณาขอ้มูลดา้นการส่งเสรมิการตลาด
เพื่อทีจ่ะใชใ้นการประกอบการตดัสนิใจในการมสี่วนร่วมในการแขง่ขนั ดา้นบุคคล ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขต
ปรมิณฑลอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  การที่ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัการติดต่อ



เจ้าหน้าที่ผ่านช่องทางออนไลน์ท าได้สะดวก แสดงว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการให้
ค าแนะน าจากเจ้าหน้าที่ผ่านช่องทางออนไลน์ รวมถึง พนักงานที่ให้บริการต้องมีความรู้
ความสามารถในการใหข้อ้มูลให้บรกิารด้วยความเป็นมติร และให้ขอ้มูลได้อย่างถูกต้องชดัเจน
สอดคล้องกบังานวจิยัของ ทพิย์เกสร เทพโสภา (2564) ได้ศกึษาเรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่
ส่งผลกระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊กของผูบ้รโิภค
ชาวลาวในแขวงสะหวันนะเขตสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดออนไลน์ด้านการให้บรกิารส่วนบุคคลมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ้าฝ้าย
ย้อมครามผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊ค ในขัน้ตอนการรบัรู้ความการค้นหาขอ้มูลทัง้นี้
เนื่องจากผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัเกีย่วกบัขัน้ตอนก่อนการซื้อไดท้ าการหาขอ้มูล ประเมนิผูข้ายมี
การตอบโตส้นทนากบัลูกคา้ผ่านทางแชทดว้ยความสุภาพ มคีวามเอาใจใส่ใหก้ารแนะนาสนิคา้ที่
เหมาะสมกบัลูกคา้ไดด้ ีร้านค้ามกีารให้ค าปรกึษาเกีย่วกบัขอ้สงสยัของลูกคา้ และผู้ขายมคีวาม
น่าเชื่อถือ รวมทัง้ ภายหลังการซื้อร้านค้ายงัมีความใส่ใจลูกค้า  ด้านกายภาพ ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและเขต
ปรมิณฑลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัความน่าเชื่อถอืและ
ความปลอดภยัของเวบ็ไซต์ม ีแสดงให้เหน็ว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัความมัน่ใจในการท า
ธุรกรรมผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ดังนัน้จึงเน้นที่ความปลอดภัยและความน่าเชื่อถือของ
แพลตฟอรม์ออนไลน์เป็นอนัดบัแรก สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นครนิทร ์ ศกัดิส์งู (2565) ศกึษา
เรื่องส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าจากช้อปป้ีของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพะเยาเนื่องดว้ยการซื้อขายผ่านระบบ
เครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต ผู้ซื้อต้องมกีารกรอกขอ้มูลส่วนตวัของตนส่งไปใหผู้้ขาย ดงันัน้ผูข้ายตอ้ง
รกัษาความลบัของขอ้มูลเหล่านี้ โดยตอ้งไม่เผยแพร่ขอ้มูลต่าง ๆ ของลูกคา้ก่อนไดร้บัอนุญาต 
  จากผลการศึกษา ปัจจัยส าคญัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์
ออนไลน์ ไดแ้ก่ ความคุม้ครองแผนประกนั ราคาทีเ่หมาะสม ช่องทางการซื้อทีส่ะดวก สทิธพิเิศษ 
การบรกิารของพนักงาน ความรวดเรว็ในกระบวนการ และแพลตฟอร์มออนไลน์ที่ใช้งานง่าย 
หากบรษิทัประกนัภยัสามารถพฒันาในดา้นเหล่านี้ได ้จะช่วยเพิม่ความพงึพอใจและกระตุ้นการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคมากขึน้ 

 
ข้อเสนอแนะ 

 ผลจากการศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจยัด้าน เพศ ไม่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและ
เขตปริมณฑล อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
แตกต่างกัน ท าให้บริษัทประกันภัยสามารถน าข้อมูลดงักล่าวไปออกแบบเสนอผลิตภัณฑ์
ประกนัภยัทีม่คีวามหลากหลายและสามารถปรบัแต่งตามความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้ จะช่วย
ให้เพิม่โอกาสทางการเขง่ขนั เช่น การก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 



หากพบว่าเพศชายและเพศหญิงมพีฤติกรรมการซื้อต่างกนั อาจต้องใช้การส่งเสรมิการขายที่
ตรงตามลกัษณะของแต่ละเพศ เช่น เพศชายอาจให้ความส าคญักบัความคุ้มครองในกรณีเกิด
อุบัติเหตุสูง เพศหญิงอาจให้ความส าคญักับบริการเสริม เช่น รถใช้ระหว่างซ่อม การพฒันา
แพลตฟอร์มออนไลน์ให้เข้าถึงได้ง่ายเพิม่การให้ขอ้มูลเชงิลกึเกี่ยวกบัประกนัเพื่อให้เกิดความ
มัน่ใจ ตลอดจนออกแบบแผนประกนัภยัรถยนต์ให้เหมาะสมกบัอาชพีและรายได้ของผู้บรโิภค
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัรถยนต์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและเขตปรมิณฑล บรษิทัประกนัภยัสามารถน าขอ้มูล
จากการวิจยัไปปรบักลยุทธ์ด้านต่าง ๆ ด้านราคา ประกันภัยแต่ละประเภทควรมีแพคเกจที่
หลากหลายราคา เพื่อตอบโจทย์ลูกค้ากลุ่มต่าง ๆ ที่มีความต้องการแตกต่างกัน เช่น ราคา
ประหยดัส าหรบัผูท้ีต่อ้งการความคุม้ครองพืน้ฐานและราคาสงูส าหรบัผู้ทีต่้องการความคุม้ครอง
เพิม่เติม  มรีะบบผ่อนช าระ หรอืส่วนลดพเิศษส าหรบัลูกค้าที่ซื้อประกนัผ่านช่องทางออนไลน์ 
เช่น ส่วนลดเมื่อต่ออายุอตัโนมตั ิดา้นช่องการจดัจ าหน่าย มกีารพฒันาเวบ็ไซต์หรอืแอพลเิคชัน่
ที่ใช้งานง่าย รองรบัทุกอุปกรณ์ มชี่องทางการติดต่อทีห่ลากหลาย เช่นแพลตฟอรม์อคีอมเมริซ์ 
หรือพนัธมติรทางธุรกิจ เช่น ธนาคาร บริษัทที่ให้บริการเกี่ยวกบัรถยนต์ และมีระบบติดตาม
สถานะการซื้อและแจ้งเตือนผ่าน SMS หรือ อีเมล เพื่อให้ลูกค้าทราบความคืบหน้าของ
กรมธรรม์ หรือเตือนการต่ออายุกรมธรรม์  ด้านการส่งเสริมการตลาด ท าการโฆษณาผ่าน
โซเชียลมีเดียและแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Facebook Ads, Google Ads, เพื่อการ
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายที่ตรงกลุ่ม การรวีวิและค าแนะน าจากผู้ใช้จรงิ เพื่อสร้างความมัน่ใจ ด้าน
บุคลากร มีการฝึกอบรมพนักงาน Call Center และ Online Chat Support ให้สามารถให้
ค าแนะน าที่ชัดเจนตอบข้อสงสัยของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว มีทีมงานที่ให้ค าปรึกษาแบบ 
Personalized เช่นการใหค้ าปรกึษาดา้นประกนัเพื่อช่วยลูกคา้เลอืกแผนประกนัภยัทีเ่หมาะสมมี
ขัน้ตอนในการซื้อออนไลน์ง่ายและรวดเรว็ มรีะบบออกกรมธรรม์อตัโนมตัิให้ลูกคา้ดาวน์โหลด
เอกสารได้ทนัทหีลงัช าระเงนิ และเพิม่ช่องทางการเคลมออนไลน์โดยให้ลูกค้าแจ้งเคลมได้โดย
การถ่ายรูปหลกัฐานส่งผ่านแอพพลเิคชัน่ และติดตามสถานะการเคลมได้สะดวก ในการศกึษา
ครัง้ต่อไป ควรขยายขอบเขตการศกึษาด้านประชากรศาสตรเ์พิม่มากขึน้ เพื่อใหค้รอบคลุมและ
เปรยีบเทยีบ ระหว่างกลุ่มตวัอย่างทีแ่ตกต่างกนัได้  และควรขยายขอบเขตไปยงัการวเิคราะห์
เชิงคุณภาพ เช่น การสมัภาษณ์เชิงลึกเพื่อท าความเข้าใจปัจจยัทางจิตวิทยาที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อประกนัภัยรถยนต์ออนไลน์ นอกจากนี้ ควรพิจารณาการเปรียบเทียบพฤติกรรม
ผู้บรโิภคในพืน้ทีอ่ื่น หรอื ศกึษาเชงิลกึเกี่ยวกบัการขายประกนัภยัรถยนต์ผ่านตวัแทน และการ
ขายผ่านออนไลน์ เพื่อวเิคราะหแ์นวโน้มการแขง่ขนัในตลาดใหช้ดัเจนยิง่ขึน้ 
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