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บทคัดย่อ
 	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ คือ (๑) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง และ  

(๒) เพือ่ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้กรมธรรม์

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง การวิจัย 

ครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่าง 

ได้แก่ คนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) จ�ำนวน ๔๐๐ คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ  

ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ การทดสอบแบบ (t-test)  

สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และสถิติถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) ที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ ๐.๐๕

 	 ผลการศึกษาพบว่า (๑) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย 

(Generation Y) (๒) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง สามารถพยากรณ์ความ

ตั้งใจซื้อได้ร้อยละ ๕๑ (adj R
2
=0.51) อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ ๐.๐๕

ค�ำส�ำคัญ : กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์; เจเนอเรชันวาย; ส่วนประสมการตลาด

	 * นางสาวศศินันท์ ศาสตร์สาระ Miss Sasinan Sastsara
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Abstract 
	 The objectives of this research are (1) to study the personal factors influencing  
the purchase intention of the Generation Y’s endowment insurance in the central  
provinces and (2) to study the relationship between the marketing mix (7P’s) influencing 
the purchase intention of Generation Y’s endowment insurance in the central provinces. 
This research is a quantitative research that used questionnaires as a tool to collect data. 
The sample group included 400 people of Generation Y where the statistics used in  
the analysis were percentage, mean and standard deviation. The hypothesis was tested 
by using t-test, One-way ANOVA, and Multiple Regression Analysis at the statistical  
significance level of 0.05. 
	 The results of the study found that (1) personal factors such as age, status,  
educational level and different average monthly income influenced the purchase  
intension of Generation Y’s endowment insurance and (2) Marketing mix factors (7Ps) 
influencing the purchase intention of the Generation Y’s endowment insurance in  
the central provinces can predict the purchase intention of 51% (R

2
adj=0.51) significantly 

with statistical level at 0.05.

Keywords: Endowment Insurance; Generation Y; Marketing mix

บทน�ำ 

	 ปัจจุบันกลุ่มคนเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) เป็นกลุ่มประชากรที่มีมากที่สุดในโลก มีจ�ำนวน

ประชากรถึง ๑.๘ พันล้านคนท่ัวโลก คิดเป็น ๒๓% ของประชากรทั้งหมด โดยทวีปเอเชียเป็นหนี่งในสี ่

ของประชากรกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ของโลก
1
 นอกจากนี้กลุ่มคนเจนเนอเรชันวาย  

(Generation Y) ยังเป็นกลุ่มที่มีรายได้สูง มีก�ำลังซื้อสูงรวมทั้งจะเป็นผู้ก�ำหนดความเป็นไปของโลกในอีก 

๒๐ ปีข้างหน้า โดยประชากรกลุ่มนี้เกิดระหว่างปี พ.ศ. ๒๕๒๓ – ๒๕๔๓ มีอายุระหว่าง ๒๒ ปี – ๔๒ ปี
2
 

ซึง่ในยคุปัจจบุนัเป็นยคุทีม่กีารเปลีย่นแปลงด้านเทคโนโลย ีท�ำให้ผูท้ีเ่กีย่วข้องทางด้านเศรษฐกจิและสงัคม

ให้ความส�ำคัญต่อคนเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) โดยมีความพยายามที่จะเข้าใจในแนวคิด ทัศนคติ 

พฤติกรรมเพราะในอนาคตคนกลุ่มนี้จะเป็นรุ่นที่เป็นก�ำลังส�ำคัญในการพัฒนาโลกในยุคดิจิทัล

	 1
 แบรน์นาว, “เปิดพฤติกรรมกลุ่ม Gen Z และ Gen Y”,[ออนไลน์], แหล่งที่มา : http://mgronline.com/

business/detail/๙๖๔๐๐๐๐๑๑๖๑๑๑ [๔ เมษายน ๒๕๖๕]

	 2
 นิธิยากรณ์ มงคล, “Gen Y/Gen Me ประชากรกลุ่มใหญ่ของโลกยุคดิจิตอล ผู้กุมชะตาโลกในอนาคต”,

[ออนไลน์], แหล่งที่มา :  https://www.dmh.go.th/news/view.asp?id=๑๒๕๑ [๔ เมษายน ๒๕๖๕]
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369ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวายฯ

 	 เมื่อพิจารณาประชากรในประเทศไทยจะเห็นได้ว่าปัจจุบันได้ก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงวัยอย่างสมบูรณ์ 

ตั้งแต่ปี พ.ศ. ๒๕๖๔ โดยมีสัดส่วนของผู้สูงวัยที่มีอายุ ๖๐ ปีขึ้นไปคิดเป็นสัดส่วน ๑๘.๒๔% ของประชากร

ทั้งหมด คนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) คิดเป็นสัดส่วน ๓๐.๐๑% ดังนั้น จากข้อมูลจะเห็น 

ได้ว่าคนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) จึงเป็นกลุ่มคนที่มีความส�ำคัญเนื่องจากมีสัดส่วนที่มาก

ที่สุด อีกทั้งเป็นช่วงอายุท่ีอยู่ในวัยท�ำงาน เป็นกลุ่มคนที่ถูกคาดหวังให้เป็นก�ำลังส�ำคัญ ในการขับเคลื่อน

การพัฒนาประเทศและดูแลผู ้สูงอายุที่เพิ่มขึ้นในอนาคต เมื่อท�ำการวิเคราะห์ลักษณะของคนกลุ่ม 

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) พบว่า เป็นกลุ่มคนที่มีพลังในตัวเองมาก สามารถเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ  

ได้อย่างรวดเร็ว กล้าแสดงออก มีความคิดสร้างสรรค์ เชื่อมั่นในตัวเองสูง รับมือกับการเปลี่ยนแปลงได้
3
 

โดยส่วนใหญ่อยู่ในวัยช่วงต้นของวัยท�ำงาน เริ่มสร้างหลักปักฐานให้กับชีวิต ดังนั้นจึงเห็นได้ว่าช่วงวัยนี ้

อาจจะมรีายรบัไม่เพยีงพอต่อรายจ่ายทีเ่กดิขึน้จนท�ำให้เกิดภาวะการเป็นหนีส้นิในทีส่ดุ บรษิทั ข้อมลูเครดติ

แห่งชาติ จ�ำกัด หรือ “เครดิตบูโร” พบว่า กลุ่มคนที่มีการสร้างหนี้มากที่สุด คือ คนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย 

(Generation Y) โดย ณ สิ้นไตรมาสแรกปี ๒๕๖๓ มีหนี้รวมกันถึง ๔ ล้านล้านบาท เป็นหนี้เสีย หรือ  

“เอน็พแีอล” คงค้างถงึ ๒.๗ แสนล้านบาท
4
 โดยส่วนใหญ่เป็นหนีส้นิทีเ่กดิจากการซือ้ท่ีอยูอ่าศยั สิง่อ�ำนวย

ความสะดวกต่าง ๆ ดังนั้น จากปัญหาดังกล่าวที่เกิดขึ้นคนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ต้องมี

การเรยีนรู ้การวางแผนทางการเงนิส่วนบคุคลเพ่ือน�ำไปประยกุต์ใช้ในชวีติประจ�ำวัน การวางแผนทางการ

เงินเป็นการก�ำหนดเป้าหมายทางการเงินโดยมีการแบ่งเงินออกเป็นส่วน ๆ ได้แก่ 

	 ๑) 	การวางแผนด้านรายรับ คือต้องเพียงพอกับรายจ่ายท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงหากรายได้ประจ�ำท่ีได้รับ 

ไม่เพียงพอ ก็จ�ำเป็นต้องหารายได้พิเศษเพิ่มหรือท�ำงานเสริมเพ่ือให้เพียงพอกับค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในแต ่

ละเดือน 

	 ๒) 	การวางแผนด้านรายจ่าย คือ ต้องมีการก�ำหนดรายจ่ายให้ชัดเจน โดยแบ่งเป็นรายจ่ายที่จ�ำเป็น

และรายจ่ายท่ีไม่จ�ำเป็น ท้ังน้ีหากสามารถแยกรายจ่ายที่เกิดขึ้นได้อย่างชัดเจนจะสามารถท�ำให้บริหาร

จัดการรายจ่ายได้ง่ายขึ้น 

	 ๓) 	การตั้งเป้าหมาย คือ ความสามารถในการวางแผนรายรับ รายจ่ายในแต่ละเดือนให้เกิดความ

สมดุล เมื่อเกิดความสมดุลแล้วก็จะถึงเวลาในการต้ังเป้าหมายในการเก็บออมเงิน เช่น อาจก�ำหนดให้ 

ออมเงินเผื่อฉุกเฉิน ๓ - ๖ ของรายจ่าย หรือวางแผนการออมเงินเพื่อท�ำธุรกิจในอนาคต เป็นต้น ทั้งนี้  

การก�ำหนดเป้าหมายที่ชัดเจนจะสามารถท�ำให้เป็นจริงได้มากยิ่งขึ้น 

	 3
 ศุภรัตน์ ถนอมแก้ว, เกษราภรณ์ สุตตาพงค์ และยุวดี ลีเบ็น, “กลยุทธ์การสร้างแรงจูงใจในแต่ละช่วงวัยของ

พนักงานในองค์การ”,วารสารการจัดการสมัยใหม,่ ปีที่ ๑๔ ฉบับที่ ๑ (มกราคม - มิถุนายน ๒๕๕๙) : ๑๑ – ๑๖.

	 4
 ธนาคารกรุงเทพ, “SME in Focus : บทความหนี้ครัวเรือนไทยพุ่ง คนรุ่นใหม่ใช้ชีวิตฟุ่มเฟือยหนี้ท่วมตัว”, 

[ออนไลน์], แหล่งทีม่า : https://www.bangkokbanksme.com/en/thai-household-debt-rising-new-generation 
-lives-an-extravagant-life [๖ เมษายน ๒๕๖๕]
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	 ๔) 	การวางแผนด้านการออม เป็นการลงมือปฏิบัติจริงโดยท�ำตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ ทั้งนี้ การออม

อาจใช้เป็นวิธีการออมทีละน้อยค่อย ๆ ออม หรือการออมด้วยการแบ่งเป็นสัดส่วนโดยคิดจากรายรับที่ได้

ในแต่ละเดือน หรือการออมเงินด้วยการแบ่งตามวัตถุประสงค์ตามที่ได้ตั้งเป้าหมายไว้ 

 	 เมื่อกล่าวถึงการออมในประเทศไทย พบว่าเงินออมถือเป็นแหล่งเงินทุนที่ส�ำคัญต่อภาคธุรกิจและ

การเติบโตของเศรษฐกิจภายในประเทศ ประเทศจะมีระบบเศรษฐกิจที่ยั่งยืนได้ขึ้นอยู่กับการออมของ

ประชาชนในประเทศ ปัจจุบันสามารถแบ่งระบบการออมของประเทศได้ ๒ ประเภท คือ (๑) การออมเงิน

ภาคบังคับ ได้แก่ กองทุนประกันสังคม กองทุนส�ำรองเลี้ยงชีพ (๒) การออมเงินภาคสมัครใจ ได้แก่ บัญชี

เงินฝาก การประกันชีวิต กองทุนรวม รวมถึงการลงทุนในตลาดรอง หรือการลงทุนในตลาดหลักทรัพย์ 

แห่งประเทศไทย ซึ่งอัตราผลตอบแทนที่ได้รับจะมีความแตกต่างกันไปตามระดับความเสี่ยง กล่าวคือ  

ยิ่งมีความเสี่ยงสูง อัตราผลตอบแทนที่ได้รับจะมีอัตราที่สูงตามไปด้วย ในทางกลับกันหากมีความเสี่ยงต�่ำ 

อัตราผลตอบแทนที่ได้รับจะมีอัตราที่ต�่ำตามไปด้วย ถึงแม้ว่าการออมเงินส�ำหรับคนวัยท�ำงานที่เป็น 

กลุ่มคนเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) อาจจะท�ำได้ยาก แต่ก็ไม่น่ายากเกินความต้ังใจที่สามารถ 

ท�ำได้ เนื่องจากในปัจจุบันการออมท่ีความหลากหลาย สามารถเลือกออมได้ตามความต้องการของผู้ที่มี

เงินออม การออมเงินในอีกรูปแบบหนึ่งซึ่งออมผ่านบริษัทประกันชีวิตในรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิต 

แบบสะสมทรัพย์ โดยเบ้ียประกันหรือเงินออมที่ฝากไว้จะถูกก�ำหนดเบี้ยที่จ่ายโดยพิจารณาจากอายุ  

ความเสีย่งในอาชพี มลูค่าความคุม้ครอง ฯลฯ เพ่ือน�ำไปค�ำนวณหาเงินทีต้่องจ่ายตามสัญญาของกรมธรรม์ 

ส�ำหรับการจ่ายเบี้ยประกันหรือเงินออม ผู้ออมเงินจะสามารถเลือกได้ว่าสะดวกจะช�ำระเป็นแบบใด เช่น 

ช�ำระเป็นรายเดือน ช�ำระเป็นรายปี ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความต้องการของผู้ออมเงิน สิทธิประโยชน์ที่ได้รับ 

เพิ่มเติมจากการออมเงินผ่านบริษัทประกันชีวิตนั่นคือความคุ้มครองด้านชีวิตให้แก่ผู้ถือกรมธรรม์ ดังน้ัน 

จากปัญหาในเรือ่งการขาดความมวีนิยัในการออมของคนกลุ่มเจนเนอเรชนัวาย (Generation Y) จะหมดไป

ถ้าคนกลุ่มนี้ได้มีการออม ผ่านบริษัทประกันชีวิตในรูปแบบกรมธรรม์แบบสะสมทรัพย์ โดยเป็นการบังคับ

ให้ออมเมื่อครบก�ำหนด ซี่งจะเป็นการค่อย ๆ สร้างวินัยในการออมมากยิ่งขึ้น ดังนั้น จากคุณลักษณะของ

คนกลุม่เจนเนอเรชนัวาย (Generation Y) ผูว้จัิยจึงมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจัยทีม่อีทิธพิลต่อความต้ังใจ

ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของกลุ่มคนเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัด

ภาคกลาง โดยศึกษาถึงตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ ได้แก่ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งการศึกษาคร้ังนี้จะเป็นแนวทางให้แก่บริษัทประกันชีวิตท่ีมีกรมธรรม์

แบบสะสมทรัพย์ได้ทราบว่าปัจจัยใดที่สามารถโน้มน้าวให้คนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y)  

มีความตั้งใจซ้ือกรมธรรม์มากที่สุด อีกทั้งยังสามารถน�ำไปปรับกลยุทธ์ เพื่อให้ตรงกับความต้องการของ

กลุ่มลูกค้าและลูกค้าได้รับสิทธิประโยชน์ที่ดีมากยิ่งขึ้น
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วัตถุประสงค ์ 

	 ๑.	เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง

	 ๒.	เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ

กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง

กรอบแนวคิดในการวิจัย

ปัจจัยด้านประชาการศาสตร์
- เพศ
- อายุ
- สถานภาพ
- ระดับการศึกษา
- อาชีพ
- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต
แบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย

(Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลางปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
- ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ด้านราคา
- ด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด
- ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย
- ด้านบุคคล
- ด้านกายภาพ
- ด้านกระบวนการ

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

ภาพที่ ๑ กรอบแนวคิดในการวิจัย

สมมติฐานการวิจัย
 	 สมมติฐานที่ ๑ ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต 

แบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลางที่แตกต่างกัน

 	 สมมติฐานที่ ๒ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส่งผลต่อความต้ังใจซ้ือกรมธรรม ์

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลางที่แตกต่างกัน 
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วิธีด�ำเนินการวิจัย
 	 วิธีการด�ำเนินการวิจัยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ วิธีการด�ำเนินการวิจัย มีดังนี้

 	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

 	 ประชากร คอื คนกลุม่เจนเนอเรชนัวาย (GENERATION Y) ซึง่เกดิในระหว่าง พ.ศ. ๒๕๒๓ – ๒๕๔๓ 

มีอายุระหว่าง ๒๒ ปี – ๔๒ ปี
5
 ใน พ.ศ. ๒๕๖๔ ซึ่งอาศัยอยู่ในเขตจังหวัดภาคกลาง ในปี พ.ศ. ๒๕๖๔  

มีจ�ำนวน ๕,๙๙๕,๗๔๓ คน
6
 

 	 กลุ่มตัวอย่าง คือ คนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (GENERATION Y) ซึ่งเกิดในระหว่าง พ.ศ. ๒๕๒๓ – 

๒๕๔๓ มีอายุระหว่าง ๒๒ ปี – ๔๒ ปี ใน พ.ศ. ๒๕๖๔ ซึ่งอาศัยอยู่ในเขตจังหวัดภาคกลาง จ�ำนวน  

๔๐๐ คน ก�ำหนดขนาดโดยค�ำนวณหาค่าขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane
7
 ใช้การสุ่มตัวอย่าง 

ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 	 คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) ลักษณะโครงสร้างประกอบด้วยค�ำถามชนิดปลายปิดและ

ชนิดปลายเปิด แบ่งออกเป็น ๔ ตอน ได้แก่ 

 	 ตอนที่ ๑ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

	 ตอนที ่๒ ความคดิเห็นเกีย่วกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสนิใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั

ชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง 

 	 ตอนที่ ๓ ความคิดเห็นเกี่ยวกับความต้ังใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ 

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง 

 	 ตอนที่ ๔ ข้อเสนอแนะอื่น ๆ 

	 รูปแบบมาตรวัดในแบบสอบถามตอนที่ ๒,๓ ผู้วิจัยใช้ Five-point Likert-Type Scale Ranging 

โดยมีค่า ๕ ระดับ ดังนี้ (๑) หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด/ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง (๒) หมายถึง เห็นด้วยน้อย/

ไม่เห็นด้วย (๓) หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง/ไม่แน่ใจ (๔) หมายถึง เห็นด้วยมาก (๕) หมายถึง เห็นด้วย

มากที่สุด และการแปลความของค่าเฉลี่ยเป็นแบบแบ่งช่วงการแปลความตามหลักการแบ่งอันตราภาคชั้น 

(Class Interval) ดังนี้ ค่าคะแนน ๔.๒๑–๕.๐๐ หมายถึง ระดับมากท่ีสุด ค่าคะแนน ๓.๔๑–๔.๒๐  

	 5
 นิธิยากรณ์ มงคล, “Gen Y/Gen Me ประชากรกลุ่มใหญ่ของโลกยุคดิจิตอล ผู้กุมชะตาโลกในอนาคต”,

[ออนไลน์], แหล่งที่มา : https://www.dmh.go.th/news/view.asp?id=๑๒๕๑ [๔ เมษายน ๒๕๖๕]

	 6
 ส�ำนักงานสถิติแห่งชาติ, “จ�ำนวนประชากรจากการทะเบียน จ�ำแนกตามอายุ เพศ ภาคและจังหวัด  

พ.ศ.๒๕๖๔”, [ออนไลน์], แหล่งที่มา : http://statbbi.nso.go.th/staticreport/page/sector/th/01.aspx?msclkid
=dcc๘๒fddd๑๓e๑๑eca๕๕๒๙๗๕๗๔๓be๐๒๙f [๔ เมษายน ๒๕๖๕]

	 7
 Taro Yamane, Statistic : An Introductory Analysis, (New York: Harper &row, 1967), p.71. 
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หมายถึง ระดับมาก ค่าคะแนน ๒.๖๑–๓.๔๐ หมายถึง ระดับปานกลาง ค่าคะแนน ๑.๘๑–๒.๖๐  

หมายถึง ระดับน้อย และค่าคะแนน ๑.๐๐–๑.๘๐ หมายถึง ระดับน้อยที่สุด 

	 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ

	 ผู้วิจัยได้ค้นหาคุณภาพของเครื่องมือโดยด�ำเนินตามขั้นตอน ดังนี้

	 ๑.	ขอค�ำแนะน�ำจากผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเครืองมือที่สร้างไว้ 

	 ๒.	การทดสอบคณุภาพเครือ่งมอืวจิยั โดยผู้เชีย่วชาญจ�ำนวน ๓ ท่านเพ่ือพิจารณาเนือ้หาสาระและ

โครงสร้างของค�ำถาม รูปแบบของแบบสอบถามตลอดจนภาษาท่ีใช้และตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

โดยหาค่าดัชนีความสอดคล้องตามวัตถุประสงค์รายข้อ (Item objective congruence index: IOC)  

พบว่า ข้อค�ำถามทุกข้อมีค่ามากกว่า ๐.๕๐ และการทดสอบความเชื่อมั่น โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ ์

แอลฟ่าตามวิธีของครอนบาค พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟามีค่าเท่ากับ ๐.๙๔ ซึ่งมากกว่า ๐.๗๐ ท�ำให้

แบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือและสามารถน�ำไปใช้ในการวิจัยได้อย่างเหมาะสม
8

	 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ผู้วิจัยจัดเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาคร้ังนี้จากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการ 

ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากคนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ซึ่งเกิดในระหว่าง พ.ศ. 

๒๕๒๓ – ๒๕๔๓ มีอายุระหว่าง ๒๒ ปี – ๔๒ ปี ใน พ.ศ. ๒๕๖๔ ซึ่งอาศัยอยู่ในเขตจังหวัดภาคกลาง 

จ�ำนวน ๔๐๐ คน โดยการสร้างแบบฟอร์มออนไลน์กูเกิลฟอร์ม (Google form) ท้ังนี้ผู้วิจัยสามารถ 

เก็บรวบรวมข้อมูลที่สมบูรณ์ จ�ำนวน ๓๘๔ คน คิดเป็นร้อยละ ๙๖

	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส�ำเร็จรูปส�ำหรับการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ 

โดยสถิติที่ใช้การวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) ในการวิเคราะห์สมมติฐานการวิจัย

ผลการวิจัย 
	 ๑. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ�ำนวน ๒๖๘ คน คิดเป็นร้อยละ ๖๙.๗๙ มีอายุ ๒๒ 

– ๒๖ ปี จ�ำนวน ๑๒๔ คน คิดเป็นร้อยละ ๓๒.๒๙ มีสถานภาพโสด จ�ำนวน ๒๙๔ คน คิดเป็นร้อยละ 

๗๖.๕๖ มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ�ำนวน ๒๗๕ คน คิดเป็นร้อยละ ๗๑.๖๑ มีอาชีพข้าราชการ/

	 8
 กัลยา วานิชย์บัญชา, การวิเคราะห์สถิติชั้นสูงด้วย SPSS for Window, (กรุงเทพมหานคร: ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด 

สามลดา, ๒๕๕๙), หน้า ๘๒.
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รัฐวิสาหกิจ จ�ำนวน ๑๓๗ คน คิดเป็นร้อยละ ๓๕.๖๘ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ๑๐,๐๐๐ – ๒๐,๐๐๐ บาท 

จ�ำนวน ๑๑๙คน คิดเป็นร้อยละ ๓๐.๙๙ มีลักษณะการออมเงินเป็นแบบฝากเงินกับธนาคาร จ�ำนวน  

๒๓๓ คน คิดเป็นร้อยละ ๖๐.๖๘ และสัดส่วนการออมเมื่อเทียบกับรายได้ต่อเดือน ๕% - ๑๐% จ�ำนวน 

๑๖๐ คน คิดเป็นร้อยละ ๔๑.๖๗

	 ๒. ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดกับการ 

ตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขต

จังหวัดภาคกลาง

	 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม ์

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง โดยรวม  

อยู่ในระดับมากที่สุด ( X =๔.๒๕) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีความคิดเห็นมากที่สุด คือ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ( X =๔.๓๓) รองลงมา คือ ด้านกระบวนการ ( X =๔.๒๙) ด้านบุคคล ( X =๔.๒๘)  

ด้านราคาและด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด ( X =๔.๒๒) เท่ากัน ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  

( X =๔.๒๑) และด้านกายภาพ ( X =๔.๑๘) ตามล�ำดับ

	 ๓. ผลการวิเคราะห์ระดับความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ 

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง 

	 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชัน

วาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง อยู่ในระดับมาก ( X =๓.๙๘) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่า ข้อทีม่คีวามคดิเห็นมากท่ีสดุ คอื หากท่านจะซ้ือประกนัชวิีตแบบสะสมทรพัย์ท่านจะพจิารณาบรษิทั

ที่มีความน่าเชื่อถือและมีความมั่นคง ( X =๔.๒๘) รองลงมา คือ ท่านจะซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์

เมื่อมีโอกาสท่ีเหมาะสม ( X =๔.๐๖) หากท่านจะซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ท่านจะซื้อจากตัวแทน

ของบริษัทประกัน ( X =๔.๐๒) ท่านวางแผนจะซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ภายใน ๑ – ๒ ปีข้างหน้า

นี ้( X =๓.๘๗) และ หากท่านจะซือ้ประกันชวีติแบบสะสมทรัพย์ท่านจะซ้ือในช่องทางออนไลน์ ( X =๓.๖๘) 

ตามล�ำดับ

	 ๔. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบ 

สะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง

	 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อาชีพ ลักษณะการออมและสัดส่วนการออมเมื่อเทียบกับรายได้ 

ต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย  

(Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง ท่ีไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญที่ระดับ ๐.๐๕ ส�ำหรับอาย ุ

สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง แตกต่างกันอย่างมีนัย

ส�ำคัญที่ระดับ ๐.๐๕
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375ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวายฯ

	 ๕. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ

กรมธรรม์ประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจงัหวดัภาคกลาง

 	 ตารางที่ ๑ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่า Variance Inflation Factors ค่า Tolerance  

ค่า Durbin-Watson ระหว่างตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกัน

ชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง

*ระดับนัยส�ำคัญ p < ๐.๐๕, **ระดับนัยส�ำคัญ p < ๐.๐๑

	 จากตารางที่ ๑ พบว่าค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่า Variance Inflation Factors ค่า  

Tolerance ค่า Durbin-Watson ระหว่างตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความตั้งใจ 

ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง 

พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย  

ด้านผลิตภัณฑ์ (X
1
) ด้านราคา (X

2
) ด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด (X

3
) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

(X
4
) ด้านบุคคล (X

5
) ด้านกายภาพ (X

6
) ด้านกระบวนการ (X

7
) และตัวแปรความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกัน

ชีวิตแบบสะสมทรัพย์ (Y) มีค่าอยู่ระหว่าง ๐.๔๙ – ๐.๗๙ ซึ่งมีค่าไม่เกิน ๐.๘๐ ประกอบกับการพิจารณา

ค่า VIF พบว่าค่า VIF อยู่ระหว่าง ๒.๐๖ – ๔.๔๑ ซึ่งไม่เกิน ๑๐ การพิจารณาร่วมกับค่า Tolerance  

พบว่า ค่า Tolerance อยู่ระหว่าง ๐.๒๓ – ๐.๔๙ ซึ่งอยู่ระหว่าง ๐ – ๑ และพิจารณาร่วมกับค่า  

Durbin-Watson พบว่าค่า Durbin-Watson คือ ๑.๙๑ ซึ่งมีค่าอยู่ในช่วง ๑.๕๐ – ๒.๕๐ เพราะฉะนั้น 

ผลการตรวจสอบความเป็นอิสระของตัวแปรอิสระแสดงว่าความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระไม่ก่อให้เกิด 

ปัญหา Multicollinearity จึงสามารถน�ำไปทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) ได้

 	 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อความต้ังใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั

ชวิีตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชนัวาย (Generation Y) ในเขตจงัหวดัภาคกลาง ใช้การวเิคราะห์สมการ

ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) สามารถแสดงผลการวิเคราะห์ ดังตารางที่ ๒
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376 วารสารมหาจุฬาวิชาการ ปีที่ ๙ ฉบับที่ ๒

	 ตารางที่ ๒ ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มี

อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y)  

ในเขตจังหวัดภาคกลาง

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ t p – value

สัมประสิทธิ์
การถดถอย

ความคลาดเคลื่อน
มาตรฐาน

S.E.(b) (β)

ค่าคงที่ (a) ๐.๓๗ -  ๐.๒๐ ๑.๘๔ ๐.๐๗

ด้านผลิตภัณฑ์ ๐.๑๕ ๐.๑๓ ๐.๐๗ ๒.๑๕ ๐.๐๓*

ด้านราคา ๐.๑๓ ๐.๑๓ ๐.๐๖ ๒.๑๘ ๐.๐๓*

ด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด ๐.๒๖ ๐.๒๓ ๐.๐๖ ๔.๔๕ ๐.๐๐*

ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย ๐.๑๕ ๐.๑๔ ๐.๐๗ ๒.๑๒ ๐.๐๓*

ด้านบุคคล ๐.๑๖ ๐.๑๕ ๐.๐๘ ๒.๐๖ ๐.๐๔*

ด้านกายภาพ ๐.๑๖ ๐.๑๕ ๐.๐๘ ๒.๐๙ ๐.๐๔*

ด้านกระบวนการ ๐.๑๖ ๐.๑๖ ๐.๐๗ ๒.๐๖ ๐.๐๓*

R =๐.๗๒        R
2
 =๐.๕๒      Adjusted R

2
=๐.๕๑                      SEE =๐.๔๐       F =๕๘.๙๐

*ระดับนัยส�ำคัญ p < ๐.๐๕

 	 จากตารางท่ี ๒ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการส่งเสรมิการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านบคุคล ด้านกายภาพ ด้านกระบวนการ

ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y)  

ในเขตจังหวัดภาคกลาง เป็นการยอมรับสมมติฐานที่ ๒ ส�ำหรับการทดสอบความเหมาะสมของเส้น 

ถดถอยนี้ มีค่าสถิติ F เท่ากับ ๕๘.๙๐ และจากการพิจารณาค่า R
2
 เท่ากับ ๐.๕๒ ซึ่งสามารถอธิบายความ

ผันแปรของความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ ได้ร้อยละ ๕๒ และพิจารณาจากค่า 

Adjusted R
2
 เท่ากับ ๐.๕๑ แสดงว่าตัวแปรอิสระร่วมกันอภิปรายผลความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต

แบบสะสมทรพัย์ ได้ร้อยละ ๕๑ นอกจากนีค้วามคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการประมาณค่าพิจารณาทีค่่า 

Std. Error of the Estimate เท่ากับ ๐.๔๐ สามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบได้ดังต่อไปนี้ 

 	 ความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ = ๐.๓๗ + ๐.๑๕ (ด้านผลิตภัณฑ์ ) + ๐.๑๓ 

(ด้านราคา) + ๐.๒๖ (ด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด) + ๐.๑๕ (ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย) + ๐.๑๖ 

(ด้านบุคคล) + ๐.๑๖ (ด้านกายภาพ) + ๐.๑๖ (ด้านกระบวนการ)
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377ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวายฯ

อภิปรายผล 

 	 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย

(Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง อภิปรายได้ดังนี้

 	 วัตถุประสงค์ข้อที่ ๑ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง

 	 พบว่า อาย ุทีแ่ตกต่างกนั มคีวามตัง้ใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรพัย์ของเจนเนอเรชนัวาย 

(Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง แตกต่างกัน ซ่ึงบุคคลที่มีอายุน้อยโอกาสที่จะออมเงินผ่าน

กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์อาจจะน้อยกว่าบุคคลที่มีอายุมาก เนื่องจากบุคคลที่มีอายุน้อย 

อยู่ในวัยเริ่มต้นการท�ำงานอาจจะมีทางเลือกในการออมไม่มากนัก เนื่องจากรายได้อาจยังไม่เพียงพอกับ

รายจ่ายที่เกิดขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของธนโชค กาญจนนันทวงศ์ ที่พบว่า ผู้ออมที่มีอายุ ๒๕ – ๓๐ ปี 

โอกาสที่จะเลือกออมเงินผ่านกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์น้อยกว่าคนที่มีอายุ ๕๑ – ๖๐ ปี 

เนื่องจากผู้ออมที่มีอายุน้อย เป็นวัยเริ่มต้นท�ำงาน มีลักษณะการใช้ชีวิตแบบคนรุ่นใหม่ อาจมีรายรับไม่พอ

กับรายจ่ายท�ำให้การวางแผนเรื่องการเก็บเงินไว้ใช้ในอนาคตต่างจากคนที่มีอายุมากกว่า
9
 

	 พบว่า สถานภาพ ท่ีแตกต่างกัน มีความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ 

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง แตกต่างกัน ซึ่งบุคคลท่ีมีที่สถานภาพโสด 

หรือสมรสแนวคิดในการเก็บออมเงินจะแตกต่างกันกล่าวคือถ้ามีสถานภาพโสดอาจจะมีเป้าหมายในการ

ออมเงินเพื่อไว้ใช้จ่ายในอนาคตหรือเพื่อการน�ำเงินไปลงทุน เป็นต้น แต่ถ้ามีสถานภาพสมรสเป้าหมาย 

ของการออมเงินอาจมีความแตกต่างออกไปเช่น อาจใช้เป็นเงินส�ำหรับการศึกษาให้บุตร เป็นเงินส�ำรองใน

อนาคต เพ่ือเป็นเงินมรดกให้แก่ครอบครัวกรณีที่เสียชีวิต หรือออมเงินในรูปแบบของอสังหาริมทรัพย์ 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ ดาราภรณ์ โคสิริวิวัฒน์ ที่พบว่า ผู้ที่มีสถานภาพสมรสมักจะมีการออมเงินเพื่อ

วัตถุประสงค์ในการใช้จ่ายในยามฉุกเฉินส�ำหรับใช้ดูแลคนในครอบครัว
10

	 พบว่า ระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน มีความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง แตกต่างกัน ซึ่งบุคคลที่มีระดับการศึกษาที่สูง

จะมีระดับการรับรู้ในเรื่องการวางแผนทางการเงินด้านการออมที่สูง มีทางเลือกในการลงทุนหรือออมเงิน

	 9
 ธนโชค กาญจนนนัทวงศ์, “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลือกออมเงนิผ่านบญัชเีงินฝากประจ�ำและกรมธรรม์ประกนัชวีติ

แบบสะสมทรัพย์ของประชาชนในอ�ำเภอเมืองจังหวัดตรัง”, วารสารเกษตรศาสตร์ธุรกิจประยุกต,์ ปีที่ ๑๒ ฉบับที่ ๑๖ 
(มกราคม - มิถุนายน ๒๕๖๑) : ๒๗ – ๓๙.

	 10
 ดาราภรณ์ โคสิริวิวัฒน์, “การศึกษาพฤติกรรมและรูปแบบการออมของข้าราชการ กองทัพอากาศ”, รายงาน

การวิจัย, (มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์, ๒๕๕๘), หน้า ๖๐.
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ที่เหมาะสมกับตัวเอง ซึ่งจะแตกต่างจากคนท่ีมีการศึกษาระดับท่ีไม่สูงนัก สอดคล้องกับงานวิจัยของ  

ปัญญากร วงศ์ฉายา ที่พบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลให้การรับรู้ที่แตกต่างกัน
11

 

	 พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความตั้งใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ์

ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง แตกต่างกัน ซึ่งบุคคลที่มีรายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือนสูงจะมีทางเลือกในการออมเงินที่หลากหลายมากกว่าคนที่มีรายได้น้อย ซ่ึงการออมของผู้ที่มี 

รายได้สงูอาจมกีารกระจายในรปูแบบการลงทนุประเภทต่าง ๆ  เช่น การลงทนุในหลกัทรพัย์ อสงัหาริมทรพัย์ 

การฝากเงินกับสถาบันการเงิน หรือการออมเงินผ่านบริษัทประกันชีวิตท้ังนี้ก็เพื่อผลตอบแทนที่จะได้รับ 

ในอนาคต สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปทิตตา จ�ำปาเต็มและบุญญรัตน์ สัมพันธ์วัฒนชัย ที่พบว่า รายได้

เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันท�ำให้ลักษณะหรือรูปแบบการออมของแต่ละคนแตกต่างกันทั้งนี้ขึ้นอยู่กับ 

ผลตอบแทนที่แต่ละบุคคลต้องการ
12

	 วัตถุประสงค์ข้อที่ ๒ เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มี

อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation 

Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง พบว่า 

	 ๑. 	ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อความต้ังใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ 

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง ทั้งนี้จะให้ความส�ำคัญกับประเด็นของรูปแบบ

กรมธรรม์หรือผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย ผลตอบแทนคุ้มค่าสามารถตอบสนองความต้องการของ 

ผู้ออมได้คือได้รับทั้งการสะสมทรัพย์และการคุ้มครองชีวิตควบคู่กันไป รวมถึงการเรียกร้องค่าสินไหม

ทดแทนได้มีการก�ำหนดระยะเวลาในการด�ำเนินการที่ชัดเจน ผลประโยชน์ที่ได้รับจะตรงตามท่ีระบุไว้ใน 

กรมธรรม์ และอกีสิง่หนึง่ทีค่นกลุม่นีใ้ห้ความส�ำคญัคอืสามารถน�ำไปหกัลดหย่อนภาษไีด้ สอดคล้องกบังาน

วิจัยของ ปทิตตา จ�ำปาเต็มและบุญญรัตน์ สัมพันธ์วัฒนชัย ที่พบว่า คนกลุ่ม Gen Y จะพิจารณาตัดสินใจ

ออมเงิน โดยส่วนใหญ่จะให้ความส�ำคัญกับผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ต้องเป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย มีความ

หลากหลาย รวมถึงให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า
13

	 11
 ปัญญากร วงศ์ฉายา, “การรบัรูแ้ละการตดัสนิใจเป็นผูป้ระกนัตนตามมาตรการ ๔๐ ของผูป้ระกอบอาชพีอสิระ 

ส�ำนักงานประกันสังคมจังหวัดแพร่”, รายงานวิจัย, (มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, ๒๕๕๘), หน้า ๘๖.

	 12
 ปทิตตา จ�ำปาเต็ม และบุญญรัตน์ สัมพันธ์วัฒนชัย, “ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจออมเงินของ GEN Y  

ในเขตกรุงเทพมหานคร”, วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย ฉบับสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์, ปีที่ ๙ 
ฉบับที่ ๓ (กันยายน - ธันวาคม ๒๕๖๒) : ๒๕๙-๒๗๖.

	 13
 ปทิตตา จ�ำปาเต็ม และบุญญรัตน์ สัมพันธ์วัฒนชัย, “ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจออมเงินของ GEN Y  

ในเขตกรุงเทพมหานคร”, วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย ฉบับสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์, : ๒๕๙-
๒๗๖
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	 ๒. 	ปัจจยัด้านราคาส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้กรมธรรม์ประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย์ของเจนเนอเรชนั-

วาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง ทั้งนี้จะให้ความส�ำคัญกับประเด็นการช�ำระเบี้ยประกันชีวิต 

ทีส่ามารถปรบัระยะเวลาในการช�ำระเบีย้ประกนัชวีติแบบสะสมออมทรพัย์ได้ตามทีผู่อ้อมต้องการโดยอาจ

เป็นการช�ำระรายเดือน รายสามเดือน หรือรายปี อีกสิ่งหนึ่งที่สามารถดึงดูดใจให้คนกลุ่มนี้ออมผ่านบริษัท

ประกนัชวีติคอื ความคุม้ครองด้านชวีติที่เกดิขึน้หลงัจากมกีารช�ำระเบีย้ประกนัชวีิตแบบสะสมทรพัย์ และ

ในระหว่างทางของการช�ำระเบ้ียเงนิออมผูอ้อมยงัได้รบัผลตอบแทนในระหว่างปีด้วย สอดคล้องกบังานวจิยั

ของธนโชค กาญจนนันทวงศ์ ที่พบว่า ผู้ออมส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญกับประเด็นเบี้ยประกันชีวิตที่มีความ

เหมาะสมซึ่งกรมธรรม์ในปัจจุบันมีความหลากหลายผู้ออมสามารถเลือกช�ำระเบี้ยประกันได้ตามความ

ต้องการ
14

 

	 ๓. 	ปัจจยัด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้กรมธรรม์ประกนัชวิีตแบบสะสม

ทรัพย์ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง ทั้งนี้จะให้ความส�ำคัญกับประเด็น

การสืบค้นข้อมูลต่าง ๆ  ผ่านช่องทางออนไลน์ หรือผ่านแอพพลิเคชัน ซึ่งสอดคล้องกับลักษณะของคนกลุ่ม

เจนเนอเรชนัวาย (Generation Y) ท่ีจะให้ความส�ำคญักบัเทคโนโลย ีเนือ่งจากมีความรวดเรว็ สะดวกสบาย

ในการค้นหาข้อมลูทีต้่องการ รวมถงึสามารถเปรียบเทยีบข้อมลู ข้อดี ข้อด้อยของแต่ละบริษทัประกันชีวติ

แบบสะสมทรัพย์ที่ตนเองต้องการได้อย่างรวดเร็ว และถึงแม้ว่าคนกลุ่มนี้จะชอบในการสืบค้นข้อมูลต่าง ๆ  

แต่อกีนยัหนึง่กช็อบทีจ่ะรบัทราบข่าวสารทีเ่ป็นประโยชน์โดยผ่านช่องทางออนไลน์หรือผ่านแอพพลิเคชัน

อย่างสม�่ำเสมออีกเช่นกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ อภิชา แสนเมือง ภณิตา สุนทรไชย และนิศารัตน์  

โชติไชย ที่พบว่า การส่งเสริมการขายท่ีดีต้องมีการดึงดูดใจผู้ออมหรือมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่าน 

ช่องทางต่าง ๆ อย่างต่อเนื่อง เนื่องจากมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับกระบวนการตัดสินใจออมเงิน
15

	 ๔. 	ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้กรมธรรม์ประกันชวีติแบบสะสมทรพัย์

ของเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง ทั้งนี้จะให้ความส�ำคัญกับประเด็นการ 

เข้าถึงข้อมูลได้อย่างรวดเร็วโดยผ่านช่องทางออนไลน์หรือแอพพลิเคชันของบริษัท เพื่อค้นหาข้อมูล 

ไปเปรียบเทียบและประกอบการตัดสินใจ และช่องทางในการช�ำระเบ้ียประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ได้

หลากหลายช่องทาง เช่น หักบัญชีอัตโนมัติ ผ่านบัตรเครดิต ผ่านเคาน์เตอร์เซอร์วิส การโอนเงินผ่าน

	 14
 ธนโชค กาญจนนันทวงศ์, “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกออมเงินผ่านบัญชีเงินฝากประจ�ำและกรมธรรม์ประกัน

ชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของประชาชนในอ�ำเภอเมืองจังหวัดตรัง”, วารสารเกษตรศาสตร์ธุรกิจประยุกต,์ : ๒๗ – ๓๙.

	 15
 อภิชา แสนเมือง, ภณิตา สุนทรไชย และนิศารัตน์ โชติไชย, “กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการ 

ตัดสินใจออมเงินฝากสงเคราะห์ชีวิต ธกส มอบรัก ๑/๑ ของลูกค้าธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัด
มหาสารคาม”,การประชุมวิชาการและเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ ครั้งที่ ๓ ก้าวสู่ทศวรรษที่ ๒: บูรณาการงานวิจัย 
ใช้องค์ความรู้ สู่ความยั่งยืน”, (วิทยาลัยนครราชสีมา: จังหวัดนครราชสีมา, ๑๗ มิถุนายน ๒๕๕๙), หน้า ๕๗๒ – ๕๘๔. 
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แอพพลิเคชันของธนาคาร เป็นต้น สิ่งเหล่านี้จะท�ำให้คนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) มีความ

สะดวกอยากช�ำระเบี้ยประกันเมื่อใดก็ได้ เหมาะสมกับการเป็นยุคแห่งการไม่ต้องถือเงินสด อีกท้ังการ 

ติดต่อสื่อสารกับบริษัทประกันชีวิตสามารถท�ำได้ตลอดเวลาไม่ว่าผ่านตัวแทนประกัน แอพพลิเคชันของ

บริษัทซึ่งจะไม่มีข้อจ�ำกัดเรื่องเวลาและสถานที่ในการติดต่อส่ือสาร สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธราพงศ์  

ลิ้มสุทธิวันภูมิ ท่ีพบว่า ในอดีตลูกค้าส่วนใหญ่จะซื้อกรมธรรม์ประกันภัยจากตัวแทนประกันภัยเท่านั้น  

แต่ในปัจจุบันมีหลายช่องทาง ที่ท�ำให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงช่องทางการขายผ่านเว็บไซด์ของบริษัทประกัน 

อีกทั้งลูกค้าสามารถหาข้อมูลเพื่อเปรียบเทียบ ข้อมูลของแต่ละบริษัทประกันท่ีสนใจเพ่ือน�ำข้อมูลไป

ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อกรมธรรม์
16

 	 ๕. 	ปัจจัยด้านบุคคล ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอ- 

เรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง ทั้งนี้จะให้ความส�ำคัญกับประเด็นการให้บริการ 

ของพนักงานท่ีต้องมีความน่าเช่ือถือ มีความรู้ในการแนะน�ำผลิตภัณฑ์ น�ำเทคโนโลยีทันสมัยมาประยุกต์ 

ใช้ในการเข้าถึงลูกค้า สามารถแนะน�ำขั้นตอนต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน เข้าใจง่าย ถูกต้อง ส�ำหรับส่วน 

ประกอบอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ�ำเป็นคือมีอัธยาศัยที่ดี เป็นมิตร ให้เกียรติลูกค้า สามารถให้ค�ำปรึกษาและ 

ค�ำแนะน�ำให้แก่ลูกค้าได้โดยไม่ทอดทิ้งระหว่างทางของอายุกรมธรรม์ มีการพัฒนาหาความรู้ท่ีทันสมัย 

อย่างสม�่ำเสมอ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธราพงศ์ ลิ้มสุทธิวันภูมิ ที่พบว่า ตัวแทนบริษัทประกันมีหน้าที่

ในการชักชวนให้ลูกค้าเข้าท�ำประกันชีวิตในรูปแบบต่าง ๆ ท้ังนี้ ต้องมีเวลาทุ่มเทในการขายประกัน 

และบริการหลังการขายเรียนรู้เทคโนโลยีเพิ่มเติมจากอินเทอร์เน็ต รู้จักการน�ำเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช ้

ทั้งในการขาย และบริการ
17

	 ๖. ปัจจัยด้านกายภาพ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของเจนเนอ- 

เรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง ทั้งนี้จะให้ความส�ำคัญกับประเด็น การใช้เทคโนโลยีที่

ทนัสมัยให้ลกูค้าสามารถเข้าถงึข้อมลูต่าง ๆ  ได้รวดเรว็ สะดวก ผ่านช่องทางออนไลน์หรอืผ่านแอพพลเิคชนั 

และส�ำหรบัการเข้าไปรบับรกิารในศนูย์สิง่ท่ีลกูค้าต้องการคอืมส่ิีงอ�ำนวยความสะดวกพ้ืนฐานบริการอย่าง

เพียงพอ เช่น มีเครื่องดื่มไว้บริการ มีการจัดล�ำดับคิวเข้ารับบริการ มีสื่อสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ บริการ มีอุปกรณ์ 

เครือ่งมอืทีท่นัสมยั เหมาะสมกบัการท�ำธรุกรรมสมยัใหม่ จะเหน็ได้ว่ากายภาพเป็นส่ิงส�ำคญัเนือ่งจากลูกค้า

สามารถมองเห็นได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของกัญจน์นิกข์ ก�ำเนิดเพ็ชร์ ที่พบว่า สถาบันการเงินที่มีความ

	 16
 ธราพงศ์ ลิ้มสุทธิวันภูมิ, “การศึกษาช่องทางการขายหลักของบริษัทประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกัน

ชีวิต”,วารสารวิจัยและพัฒนา วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์ สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร,์ ปีที่ ๑๑ 
ฉบับที่ ๒ (พฤษภาคม – สิงหาคม ๒๕๕๙) : ๖๓ – ๗๒.

	 17
 ธราพงศ์ ลิ้มสุทธิวันภูมิ, “การศึกษาช่องทางการขายหลักของบริษัทประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกัน

ชวิีต”,วารสารวจิยัและพฒันา วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชปูถมัภ์ สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์, : ๖๓ – ๗๒.
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น่าเชื่อถือ ได้รับความสะดวกสบายจากเครื่องบริการทางการเงินอัตโนมัติ มีการจัดวางและตกแต่งอย่าง

เป็นระเบียบเรียบร้อยซึ่งมีผลต่อการออม
18

	 ๗. ปัจจัยด้านกระบวนการ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ 

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง ทั้งนี้จะให้ความส�ำคัญกับประเด็นการค�ำนวณ

เบีย้ประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย์ทีถ่กูต้อง แม่นย�ำ มกีารแจ้งเตือนผ่านช่องทางต่าง ๆ  เมือ่ใกล้ครบก�ำหนด

ช�ำระเบี้ยประกันชีวิต เช่น ผ่านทางข้อความของโทรศัพท์เคลื่อนที่ ทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ การแจ้ง

ผ่านตัวแทนบริษัทประกัน เป็นต้น ส�ำหรับการแจ้งข่าวสารเรื่องขั้นตอนในการขอชดเชยสินไหมทดแทน 

ก็เป็นส่ิงหนี่งท่ีบริษัทประกันชีวิตต้องแจ้งถึงกระบวนการ ขั้นตอน ระยะเวลาในการด�ำเนินการต่าง ๆ  

ให้ลูกค้าทราบอย่างชัดเจน โดยผ่านช่องทางต่าง ๆ ท่ีบริษัทประกันชีวิตมี เพ่ือเป็นการสร้างความรู้  

ความเข้าใจให้แก่ลูกค้าทราบและปฏิบัติได้อย่างถูกต้องเพื่อลดปัญหาความล่าช้า หรือใช้ระยะเวลาที่นาน

เกินสมควร สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐกมล ศานติมงคลวิทย์ และกมล จันทร์สม ที่พบว่า  

ด้านกระบวนการ การให้บริการ การขายที่ดีและรวดเร็วจะมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

กรมธรรม์ประกันชีวิต
19

ข้อเสนอแนะ
 	 ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้

 	 ๑. 	ด้านปัจจยัส่วนบคุคล คนกลุม่เจนเนอเรชนัวาย (Generation Y) เป็นกลุม่คนทีม่ลัีกษณะเฉพาะ

ตัวที่แตกต่างกันออกไป โดยพื้นฐานแล้วคนกลุ่มนี้มีความเชื่อมั่นในตนเองสูง ชอบเทคโนโลยีท่ีทันสมัย  

ใช้จ่ายเงินตามความพึงพอใจของตนเอง ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตควรออกแบบผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 

แบบสะสมทรัพย์ให้มีความยืดหยุ่น มีสิทธิประโยชน์ที่ดึงดูดใจ ให้ผลตอบแทนที่คุ้มค้าและสอดคล้องกับ

พฤติกรรมการใช้จ่าย การออมของคนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) 

 	 ๒. 	ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ต้องการ

ผลิตภัณฑ์ท่ีชัดเจน มีเบ้ียประกันท่ีเหมาะสม มีสถานท่ีตั้งของบริษัทประกันชีวิตที่สะดวกต่อการเดินทาง  

มีความรวดเร็วในการให้บริการ รวมถึงมีการจัดรายการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจตรงกับพฤติกรรมหรือ

ลกัษณะการใช้ชวีติของคนกลุม่นี ้ทัง้นีก้ารจดัผลติภณัฑ์ประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย์ต้องให้ข้อมลูทีถ่กูต้อง 

	 18
 กัญจน์นิกข์ ก�ำเนิดเพ็ชร์, “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการออมของคน Gen Y ในกรุงเทพมหานคร”, journal of 

Community Development Research (Humanities and Social Sciences, ปีที่ ๑๕ ฉบับที่ ๑ (มกราคม - 
มีนาคม ๒๕๖๕) : ๑๑๓ – ๑๓๖

	 19
 ณัฐกมล ศานติมงคลวิทย์ และกมล จันทร์สม, “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของ

ผู้บริโภควัยท�ำงานในเขต พื้นที่กรุงเทพมหานคร”, วารสารการเงิน การลงทุน การตลาดและการบริหารธุรกิจ, ปีที่ ๔ 
ฉบับที่ ๒ (เมษายน - มิถุนายน ๒๕๕๗) : ๑๐๕ – ๑๒๙
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382 วารสารมหาจุฬาวิชาการ ปีที่ ๙ ฉบับที่ ๒

ชัดเจน เพือ่สร้างความเชือ่มัน่ให้แก่ผูบ้รโิภค น�ำเทคโนโลยทีีท่นัสมยัมาประยกุต์ใช้เพือ่ให้คนกลุม่นีส้ามารถ

เข้าถึงข้อมูลต่าง ๆ ได้ง่ายขึ้น โดยผ่านช่องทางสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Facebook, Tiktok, Instagram 

เป็นต้น เพื่อเป็นส่งเสริมการขายและสร้างแรงจูงใจให้แก่คนกลุ่มเจนเนอเรชันวาย (Generation Y)

	  ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัย

 	 การศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ 

เจนเนอเรชันวาย (Generation Y) ในเขตจังหวัดภาคกลาง เป็นการน�ำปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดไป

วเิคราะห์ถงึความต้ังใจซือ้กรมธรรม์ประกันชีวติแบบสะสมทรพัย์ ซึง่อาจจะมปัีจจยัประเดน็อืน่ ๆ  ทีส่ามารถ

น�ำมาวิเคราะห์เชื่อมโยงกับความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ได้อีก ทั้งนี้เพื่อที่บริษัทประกันชีวิตจะได้น�ำผลการวิจัย

ที่ได้ไปสร้างเป็นกลยุทธ์ในการออกผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวข้องกับการออมเงินที่ตรงใจกับคนกลุ่มเจนเนอเรชัน-

วาย (Generation Y) ให้มากยิ่งขึ้น
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