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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จำกัด 

(มหาชน)) ของประชากรGeneration Y ในเขตพื้นที่จังหวัดปทมุธานี โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล

ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอกซ่าประกันชีวิต จำกัด (มหาชน)) ของประชากร

Generation Y ในเขตพื้นที่จงัหวัดปทุมธานี 2) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอกซ่าประกันชีวิต จำกดั (มหาชน)) ของประชากรGeneration Y ในเขตพืน้ที่

จังหวัดปทุมธานี และ 3) เพื่อศึกษารูปแบบการดำเนนิชีวติที่มอิีทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-

แอกซ่าประกันชีวิต จำกัด (มหาชน)) ของประชากรGeneration Y ในเขตพื้นที่จังหวัดปทุมธานี ทำการรวบรวมข้อมูลที่

ได้รับจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากรGeneration Y ในเขตพื้นที่จังหวัดปทุมธานี 

จำนวน 438 คน วิเคราะห์ผลใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) อธิบายผลการวิเคราะห์ ได้แก่ การแจงความถี่ 

ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยคา่ t- Test  การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ ANOVA 

และการถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) 
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ผลการศึกษา พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศหญิง คดิเป็นร้อยละ 68.9 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

คิดเป็นรอ้ยละ 75.8 มีอาชีพเปน็พนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 50.2 มีรายได้ต่อเดือน 20,000-30,000 บาท คิด

เป็นร้อยละ 39.3 โดยให้ความสำคัญกับปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Psโดยภาพรวม มีค่าอยู่ในระดับมาก 

ปทุมธานี ซึ่งมีรูปแบบการดำเนนิชีวิตของโดยภาพรวม มีค่าอยู่ในระดับปานกลาง และมีพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ

โดยภาพรวม มีค่าอยู่ในระดับมาก  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ  ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ที่

แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกต่างกันปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยรวม มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพโดยรวม อย่างมนีัยสำคัญที่ระดบั 0.05 และรูปแบบการดำเนนิชีวิตของกลุ่ม

ผู้บริโภคโดยรวม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพโดยรวม อย่างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 

คำสำคัญ: พฤติกรรมการซื้อ; ประกันสุขภาพ; ประชากร Generation Y  
 

ABSTRACT 

The study of factors influencing health insurance purchasing behavior (Krungthai-AXA Life 

Insurance Public Company Limited) of the population of Generation Y in Pathum Thani Province The 

objectives were 1) to study personal factors influencing health insurance purchasing behavior. 

(Krungthai-AXA Life Assurance Public Company Limited) of the population of Generation Y in the area 

of Pathum Thani Province 2) to study the 7Ps marketing mix factors that influence the purchasing 

behavior of health insurance. (Krungthai-AXA Life Assurance Public Company Limited) of the 

population of Generation Y in the area of Pathum Thani Province and 3) to study lifestyles that 

influence health insurance purchase behavior. (Krungthai-AXA Life Assurance Public Company Limited) 

of the population of Generation Y in the area of Pathum Thani Province collecting the information 

obtained from the questionnaire (Questionnaire) using a sample group, namely the population of 

Generation Y in the area of Pathum Thani province, totaling 438 people. The results were analyzed 

using descriptive statistic to explain the analysis results, i.e. frequency, percentage, mean, standard 

deviation. The hypothesis was tested with t-Test, ANOVA analysis and multiple regression analysis.  

The results of the study revealed that most of the sample groups were female. 68.9 percent 

have a bachelor's degree accounted for 75.8 percent of occupations as employees of private 

companies accounted for 50.2% with average monthly income 20,000-30,000 baht, or 39.3%, focusing 

on the factor of 7Ps marketing mix as a whole, the value is at a high level. The value is at a moderate 

level. and overall health insurance purchase behavior. The value is at a high level. The hypothesis 

testing results revealed that gender, education level, occupation and monthly income Factors in 
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overall 7Ps marketing mix influence overall health insurance purchase behaviors. significantly at the 

0.05 level and the lifestyle of the consumer group as a whole influence on overall health insurance 

purchasing behavior significantly at the 0.05 level. 

Keywords: purchase behavior; health insurance; Generation Y population 

บทนำ 

ปัจจุบนัทุกคนเห็นความสำคัญของประกันสุขภาพมากข้ึน เนื่องจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัส 

COVID-19 ที่กระจายสู่วงกว้าง โรคภัยไข้เจ็บที่มีอยู่รอบตัว มีการวิจัยที่พบเชื้อโรคตัวใหม่ที่หาทางรักษาให้หายขาดได้ยาก

เพิ่มมากขึ้น ประเทศไทยได้เข้าสู่สังคมผูสู้งอายุโดยสมบูรณ์ (Complete Aged Society) และค่ารักษาพยาบาลทีน่ับวนัจะ

ยิ่งแพงขึ้นทุกปี ทำให้คนเราเร่ิมตระหนักถึงการวางแผนประกนัสุขภาพและการวางแผนทางการเงินมากข้ึน เพื่อเป็นการ

ปิดความเสี่ยงจากค่ารักษาพยาบาลที่เป็นก้อนใหญ่  

เมื่ออายุมากข้ึน ค่าเบี้ยประกันสุขภาพจะปรับตัวสงูขึ้นตาม หากไม่มีการวางแผนในการซื้อประกันสุขภาพตั้งแต่

เนิ่นๆ อาจเจอปัญหาคือ 1.) มีความประมาท ยังไม่ซื้อประกันสขุภาพ หรือซื้อประกันสุขภาพชา้เกินไป เพราะคิดว่าตนเอง

ยังไม่จำเป็นต้องทำประกนัสุขภาพในตอนนี้ เพราะเห็นว่าตนเองยังแข็งแรง ไม่นา่จะเจบ็ป่วยหรือเป็นอะไรง่ายๆ แถม

ประกันสุขภาพยังเป็นเบี้ยทิ้งอีก เอาเงินไปลงทุนทำอย่างอื่นดีกว่า นา่จะได้ผลตอบแทนที่ดีกว่า ถ้าหากคิดแบบนี้ แสดงวา่

คุณสามารถนำเงินไปลงทนุให้ได้ผลตอบแทนมากกว่าเงนิเฟ้อค่ารักษาพยาบาลเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 8% ต่อปี แต่อย่าลืมวา่ 

ค่ารักษาพยาบาลเป็นเงนิที่ต้องกันไว้และต้องพร้อมใช้ในกรณีฉุกเฉิน เนื่องจากเราไม่สามารถคาดเดาไดว้่าเราจะเจบ็ป่วย

หรือไม่สบายเมื่อไร ผลทีต่ามมาคือ มีเงินไม่พอที่จะจ่ายค่ารักษาพยาบาล อาจจะต้องนำเงินที่เราเก็บสะสมมาทั้งชีวิต จา่ย

เป็นค่ารักษาพยาบาลทั้งหมด จนไม่เหลือเงินเก็บไว้ใช้หลงัเกษียณอายุเลยก็เป็นได้ 2.) ซื้อประกนัสุขภาพโดยพิจารณาจาก

ค่าเบี้ยประกันเป็นอันดบัแรก ซึ่งความจริงแล้ว สิ่งที่ควรพิจารณาเป็นอันดบัแรกสำหรับการทำประกันสุขภาพก็คือ ควรจะ

มีทุนประกนัเท่าไรให้ครอบคลุมค่ารักษาพยาบาล และเปน็ไปตามที่เราต้องการ หลังจากนั้นค่อยมาดูเบี้ยประกัน ถ้าเบี้ย

ประกันสูงเกินกวา่ความสามารถที่เราจะจ่ายไหว จึงค่อยปรับลดผลประโยชน์บางตัวออกไป จึงควรทำประกันสุขภาพให้

ครอบคลุมถึงค่าใช้จ่ายจากการเจ็บป่วยเปน็โรคร้ายแรงที่มีคา่ใชจ้่ายสูงอยา่งโรคมะเร็งด้วย 3.) ลืมตรวจสอบแผนประกนั

สุขภาพที่ตัวเองมี หลายคนอาจคิดว่า แผนประกันสุขภาพที่มีอยู่เพียงพอแล้วเมื่อเทียบกับค่ารักษาพยาบาลในปัจจุบนั แต่

ในอนาคตค่ารักษาพยาบาลมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนทุกปี เฉลี่ยปลีะ 8% ซึ่งแผนประกันสุขภาพที่มีอยู่อาจไม่ครอบคลุมค่า

รักษาพยาบาลทั้งหมด เช่นปัจจบุัน เราทำประกันสุขภาพที่มีคา่ห้องพยาบาลจำนวน 5,000 บาท แต่หากค่าห้องมีอัตรา

การเพิ่มข้ึนเฉลี่ยปีละ 8% แสดงว่า ในปีหน้า เราอาจต้องหาแบบประกันที่ครอบคลุมค่าห้องมากกว่า 5,400 บาทนั่นเอง 

จึงควรหมั่นตรวจสอบ พร้อมทั้งทบทวนกรมธรรม์ของตนเองอยู่เสมอ เพื่อจะได้ปรับเพิ่มความคุม้ครองให้เพียงพอกับค่า

รักษาพยาบาลในปัจจบุัน และ 4.) ไม่ได้วางแผนประกันสุขภาพหลังเกษียณ ส่วนใหญ่มักเป็นคนที่มีสวัสดิการของบริษัท 

(ประกันสุขภาพกลุ่ม) อยู่แล้ว อาจละเลยไม่ซื้อประกันสุขภาพเพิ่มเติม ซึ่งปัญหาที่ตามมาคือ หลังเกษียณอายุ สวสัดิการที่



4 
 

 
 

บริษัทเคยให้อาจหมดไป จึงต้องหาซื้อประกันสุขภาพเพิ่มเติมเอง แต่โอกาสในการซื้อประกนัสุขภาพจะยากข้ึน เนื่องจาก

อายุมากข้ึน มักมีโรคประจำตัว ทำให้ไม่สามารถทำประกันสุขภาพได้ หรือถ้าทำได้ก็อาจมีการปรับเพิ่มเบี้ยประกัน รวมถึง

อาจจำกัดโรคในการคุ้มครองด้วย จึงควรทำประกันสุขภาพเพิ่มเติมควบคู่ไปกบัสวสัดิการที่เรามอียู่ และควรเลือกทำ

ประกันสุขภาพที่มีการการันตีตอ่อายุ เพื่อเป็นการปิดความเสี่ยงเพิ่มเติมนอกเหนือจากสวัสดิการที่มี และอุ่นใจหาก

เกษียณอายุ ไม่ว่าจะเคลมเยอะแค่ไหน ก็ไม่ต้องกังวลเรื่องการรับต่ออายุประกันอีกต่อไป 

จากข้อมูลข้างต้น ทางผู้วิจัยได้เล็งเห็นปัญหาในการเลือกซื้อประกันสุขภาพ ที่ในปัจจบุันคนเรายังไม่มีความรู้

ความเข้าใจเกี่ยวกับประกันสุขภาพมากพอ หรือคำนึงถึงเบี้ยประกัน จนทำให้ตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพช้าเกินไป อาจเปน็

เร่ืองที่น่ากลัวไมน่้อยสำหรับคนที่มีภาระหนี้สนิ หรือคนข้างหลังที่ต้องดูแล เพราะถ้าเกิดตรวจพบว่าเปน็โรคร้ายแรง แค่

สวัสดิการของบริษัทกไ็ม่ได้ครอบคลุมค่าใช้จา่ยทัง้หมด เมื่อไม่มีประกันสุขภาพ ผู้ป่วยจำเปน็ต้องจ่ายค่ารักษาพยาบาลที่

แพงมากอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ประกันสุขภาพของบริษัท กรุงไทย-แอกซ่าประกันชีวิตสามารถชว่ยให้เราได้ใช้ชีวิตอย่าง

มั่นใจ เมื่อรู้ว่าได้รับความคุ้มครองตลอดเวลา แผนประกันสุขภาพที่ดีจะช่วยให้มั่นใจได้ว่าเราและครอบครัวจะได้รบัความ

คุ้มครองทางการเงิน เม่ือเกิดการเจ็บป่วยหรือบาดเจ็บที่จะต้องนอนโรงพยาบาล ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจะไดไ้ม่เปน็ภาระของ

ตัวเองและครอบครัว และเมื่อไม่สามารถทำงานได้ ก็ยงัมีสัญญาเพิ่มเติมที่จะชดเชยการขาดรายได้เมื่อต้องเข้ารักษาตัวใน

โรงพยาบาล ซึง่จะช่วยให้เราหมดกังวลกับความเสี่ยงต่าง ๆ ที่อาจจะเกิดขึ้น และยังสามารถนำเบี้ยประกันไปลดหย่อน

ภาษีได้อีกด้วย     

วัตถุประสงค์ของการวิจัย    

1. เพื่อศึกษาปัจจัยสว่นบุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอกซ่าประกันชีวิต จำกัด 

(มหาชน)) ของประชากรGeneration Y ในเขตพื้นที่จังหวัดปทมุธาน ี

2. เพื่อศึกษาปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอกซ่า

ประกันชีวติ จำกัด (มหาชน)) ของประชากรGeneration Y ในเขตพื้นที่จังหวัดปทุมธาน ี

3. เพื่อศึกษารูปแบบการดำเนนิชีวิตที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอกซ่าประกันชีวิต 

จำกัด (มหาชน)) ของประชากรGeneration Y ในเขตพื้นที่จงัหวัดปทุมธาน ี    

สมมุติฐานการวิจัย  

1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่ตา่งกันมผีลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกต่างกัน 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Psที่ต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกต่างกัน 

3. ปัจจัยรูปแบบการดำเนนิชีวิตที่ต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกต่างกัน    
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ขอบเขตการวิจัย 

1. ขอบเขตด้านเนื้อหา ได้ศึกษาเนื้อหาเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอก

ซ่า ประกันชีวิต จำกัด (มหาชน)) ในเขตพื้นที่จังหวัดปทุมธานี โดยผู้วิจัยได้กำหนดขอบเขตของวิจัยดังนี ้

1.1 ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรต้น (Independent Variable) ประกอบด้วย 

- ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ เพศ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน การศึกษา 

- ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ ปัจจัยดา้นราคา ปจัจัยด้านชอ่งทางการจัด

จำหน่าย ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยดา้นบุคคลหรือพนักงาน ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านกายภาพและ

การนำเสนอ  

- ปัจจัยด้านรูปแบบการใชช้ีวิต ได้แก่ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น 

1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ พฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอกซ่า ประกัน

ชีวิต จำกัด (มหาชน)) ในเขตพืน้ที่จังหวัดปทุมธานี 

2. ขอบเขตด้านประชากร ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ ได้แก่ ประชากรGeneration Y ในเขตพื้นที่จังหวัดปทุมธานี โดย

ใช้กลุ่มตัวอย่างได้จำนวน 438 คน  

3. ขอบเขตด้านพื้นที่ ได้แก่ เขตพื้นที่จังหวัดปทุมธานี มีอำเภอเมืองปทุมธานี อำเภอคลองหลวง อำเภอธัญบุรี อำเภอลาด

หลุมแก้ว อำเภอลำลูกกา อำเภอสามโคก และอำเภอหนองเสือ 

4. ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลอยู่ระหว่างวันที่ 1 พฤศจิกายน 2564 ถึง 30 พฤศจิกายน 

2564 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อทำให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพของผู้บริโภค 

2. เพื่อให้บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จำกัด (มหาชน) สามารถนำข้อมูลไปปรับวางแผนหรือกลยุทธ์ทางการตลาด

ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้เอาประกันต่อไป 

3. เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพของกรุงไทยแอกซ่า 

4. เพื่อทำให้ผู้บริโภคมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับประกันสุขภาพก่อนการตัดสินใจซื้อประกันสขุภาพ 

การทบทวนวรรณกรรม 

1. ข้อมูลที่เก่ียวข้องกับประกันสขุภาพ 

การประกันสุขภาพ คือ การประกันภัยที่บริษทัประกันภัยตกลงที่จะชดเชยค่าใช้จา่ยที่เกิดขึ้นจากการ

รักษาพยาบาลของผู้เอาประกันภัย ไม่ว่าค่ารักษาพยาบาลนัน้จะเกิดขึ้นจากการเจ็บป่วยจากโรคภัยหรือบาดเจ็บจาก

อุบัติเหตุให้แก่ผู้เอาประกันภัย 
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การพิจารณารับประกันภัยของบริษัทขึ้นอยู่กับสุขภาพ / อายุของผู้เอาประกันภัยเป็นสำคัญ และในการให้ความ

คุ้มครองแก่ผู้เอาประกันภัยนั้น บริษัทจะไม่คุ้มครอง “โรคที่เป็นมาก่อนการทำประกันภัย”  

ดังนั้น หากผู้ขอเอาประกันภัยทีม่ีสุขภาพไม่แข็งแรง หรือมีโรคประจำตัวหลายอย่างโอกาสที่จะเจ็บป่วยในอนาคต 

ย่อมมากกว่าผู้มีสุขภาพแข็งแรง บริษัทอาจจะพิจารณารับประกนัภัยผู้ขอเอาประกันภัยรายนั้น ด้วยเบี้ยประกันภัยที่สูง

กว่าคนปกติ หรืออาจจะไม่รบัประกันภัยเลยก็ได้ ในกรณีที่ผู้ขอเอาประกันภัยเจ็บป่วยด้วยโรคทีรุ่นแรง เช่น เอดส์ มะเร็ง 

บริษัทมักจะไม่รบัประกนัภัย (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.),2564) 

2. แนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 6W 1H 

พฤติกรรมผู้บริโภค 6W 1H คือ ทฤษฎีการศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อนำมาวางกลยุทธท์าง

การตลาด ตามหากลุ่มเปา้หมายของธุรกิจ ให้ยอดขายเติบโตได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึง่หลักการวิเคราะห์ของทฤษฎีนี้

ประกอบไปด้วย 6W คือ Who What Where Why When Whom และ 1H คือ How 

Who ลูกค้าของเราคือใคร เป็นการกำหนดกลุ่มเป้าหมายในเชิงปริมาณประชากร สามารถกำหนดได้จากปัจจัย

คร่าว ๆ เช่น เพศ ถิ่นที่อยู่ ช่วงอายุ ฐานะทางการเงิน การศึกษา ฯลฯ  

What ลูกค้าต้องการอะไร เป็นการวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า ว่าพวกเขาต้องการอะไร ซึ่งอาจจะดูจาก

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า ไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิต คุณภาพสนิคา้ที่กลุ่มเป้าหมายชอบ รวมไปถงึรูปร่างหนา้ตาแพ็คเก็ตจิ้ง

ของคุณอีกด้วย 

Where ลูกคา้ของคุณอยู่ที่ไหน เป็นการวิเคราะห์ช่องทางการเลอืกซื้อสินค้าของกลุ่มลูกค้า หากคุณเปิดธุรกิจ

ออนไลน์ แนน่อนวา่ลูกค้าของคณุก็จะอยู่ในช่องทางออนไลน์เปน็หลัก  

Why ทำไมลูกค้าต้องเลือกซื้อสนิค้าของคุณ เป็นการวิเคราะห์วา่สินคา้หรือบริการของคุณสามารถตอบโจทย์

ความต้องการและแก้ปัญหาอะไรให้กับลูกค้าได้บ้าง ไม่เพียงเทา่นี้สินคา้ของคุณสามารถมอบประโยชน์อะไรได้บา้งที่จะทำ

ให้ลูกค้ายอมควักกระเป๋าจ่ายเงินซื้อสินค้าของคุณในทา้ยทีสุ่ด  

When กลุ่มเปา้หมายจะซื้อสินค้าเมื่อไหร่ วิเคราะห์ช่วงเวลาทีส่ินค้าของคุณจะเปน็ที่ต้องการมากที่สุด หาก

ร้านค้าของคุณจำหนา่ยสนิค้าประเภทของขวัญ ช่วงเวลาทีส่ินคา้ของร้านคุณจะเปน็ที่ต้องการก็คือช่วงเทศกาลคริสต์มาส

หรือช่วงเทศกาลปีใหม่ที่ลูกค้าตา่งต้องเลือกซื้อสินค้าเพื่อนำไปเป็นของขวัญจับฉลากหรือมอบให้กันและกัน 

Whom ใครที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้ากับลูกค้าของคุณ ลูกค้าบางคนอาจจะไมไ่ด้ซื้อสินค้าของคุณเพราะ

เชื่อในสรรพคุณที่ร้านค้าของคณุโฆษณา แต่ซื้อเพราะคำรีวิว คำบอกเล่าสรรพคุณจากลูกคา้ที่เคยใช้งานจริง ๆ  

How ลูกค้ามีเงื่อนไขอะไรที่ทำให้ตัดสินใจซื้อ เป็นการวิเคราะห์สิ่งที่ทำให้ลูกค้ายอมตกลงปลงใจซื้อสินค้าของคุณ 

ลูกค้าบางคนอาจจะซื้อเฉพาะชว่งที่มีโปรโมชัน่ลดราคาหรือมีของแถม (Chuda L.,2021) 
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3. แนวคิดด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภคและ

บริโภคทั่วไป เพราะมีทัง้ผลิตภณัฑ์ที่จับต้องได้ (Tangible Product) และผลิตภัณฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ (Intangible Product) 

เป็นสินคา้และบริการที่นำเสนอต่อลูกค้าหรือตลาดกลยุทธ์การตลาดทีน่ำมาใช้กับธุรกิจการบริการจำเป็นทีจ่ะต้องจัดให้มี

ส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างจากการตลาดโดยทั่วไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที่มีการต้อนรับขับสู้ (Hospitality) 

เป็นหัวใจหลักในการทำธุรกิจ ศาสตราจารย์ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler,2000) กูรูด้านการตลาดชั้นนำของโลก ได้ให้

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเปน็แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่

ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไปจำเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 

อย่าง หรือ 7P's ในการกำหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจำเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบ

ให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเปน็ 2 ลักษณะ 

คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจบัต้องได้ (Tangible Products) และ ผลติภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Products) 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงนิ ลกูค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ

บริการกับราคา (Price) ของบรกิารนั้น ถ้าคุณคา่สูงกวา่ราคาลกูค้าจะตัดสนิใจซื้อ ดังนัน้ การกำหนดราคาการให้บริการ

ควรมีความเหมาะสมกับระดบัการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการจำแนกระดับบริการที่ตา่งกนั  

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการนำเสนอบริการ

ให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่นำเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทำเล

ที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการนำเสนอบริการ (Channels) 

4. ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคัญในการติดต่อสื่อสารกับผู้ใช้บริการ เพื่อแจ้ง

ข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจสำคัญของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึง่ต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้

สามารถสร้างความพงึพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าที่ผู้ให้บริการและ

ผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าทีต่้องมีความสามารถ มทีัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม 

มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสรา้งค่านิยมให้กับองค์กร 

6. ด้านกายภาพและการนำเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็นแสดงให้เห็น

ถึงลักษณะทางกายภาพและการนำเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางด้าน

กายภาพและรปูแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจา

ต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ทีลู่กค้าควรได้รบั 
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7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่

นำเสนอให้กับผู้ใชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และทำให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ (สมวรร ธน

ศรีพนิชชัย, 2014) 

4. แนวคิดด้านประชากรศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538 : 41) ได้กล่าวไว้วา่การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 

เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดต้่อเดือน ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์เป็นลักษณะทีส่ําคัญและสถิติที่วัดได้ของประชากร ช่วยในการกำหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลักษณะ

ด้านจิตวทิยาและสงัคมวัฒนธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายน้นั ข้อมูลด้านประชากรจะ

สามารถเข้าถึงและมปีระสทิธิผลต่อการกำหนดตลาดเป้าหมาย คนที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมลีักษณะทาง

จิตวิทยาตา่งกัน ในด้านของประกันสุขภาพ อัตราเบี้ยประกันขึน้อยู่กับปัจจัยตา่ง ๆ ดงันี้ 

อายุของผู้เอาประกันภัยที่แตกตา่งกัน สามารถแสดงถึงโอกาสทีร่่างกาย จะบาดเจบ็ หรือเจ็บป่วย รวมถึงการ

ได้รับผลกระทบแทรกซ้อนแตกต่างกันไปด้วย เพราะบุคคลทั่วไปเมื่อมีอายุมากข้ึน ก็จะมีโอกาสเกิดปัญหาเก่ียวกับสุขภาพ 

ได้มากข้ึน และถ้าได้รับบาดเจ็บหรือเจ็บป่วยแล้ว ประสทิธิภาพในการที่ร่างกาย จะซ่อมแซมส่วนที่สึกหรอก็จะลดลง มี

โอกาสที่จะได้รับผลกระทบรุนแรง และต้องใช้เวลาในการพักรักษาตัวนานกวา่บุคคลที่มีอายุน้อยกว่า 

เพศ ปัจจุบันความเสี่ยงภัยของเพศหญิงจะไม่แตกต่างจากเพศมากนัก แต่อย่างไรก็ตามความแข็งแรงของสุขภาพ

ร่างกาย ยังมีความแตกต่างกนัอยู่โดยปกติเพศหญิงจะใช้เวลาในการฟื้นตัวจากการเจ็บป่วย หรือบาดเจ็บทางร่ายกายนาน

กว่าเพศชาย ผู้รบัประกนัภัยจึงอาจจะรับประกันภัย โดยกำหนดอัตราเบี้ยประกันภัยสูงกว่าเพศชาย 

สุขภาพ ได้แก่ ประวัติเก่ียวกับสขุภาพและการรักษาพยาบาล รวมทั้งสภาพรา่ยกายของผู้ขอเอาประกันภัย บุคคลที่มี

สุขภาพร่างกายแข็งแรงสมบูรณไ์ม่เคยมีประวัติการเจ็บป่วยรุนแรง โอกาสที่จะได้รับการบาดเจบ็หรือเจ็บป่วยร้ายแรง หรือ

ได้รับผลกระทบจนทุพพลภาพเป็นเวลานานในอนาคต ก็ย่อมเป็นไปได้น้อยกว่าบุคคลที่มีสภาพร่างกายอ่อนแอผิดปกติ 

หรือมีประวัติการเจ็บป่วยร้ายแรงมาก่อน  

อาชีพ แสดงถึงกิจกรรมที่เกิดขึ้นในชีวิตประจำวันของแต่ละบุคคลซึ่ง จะนำไปสู่ความเสี่ยงภัยหรือแนวโน้มที่จะ

ได้รับบาทเจ็บ หรือเจ็บป่วยที่ต่างกันออกไป 

การดำเนินชีวิต แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมซึ่งจะมีผลต่อสุขภาพ หรือ อุบัติเหตุของบุคคลที่แตกต่างกันไป อาทิเช่น 

การดื่มแอลกอฮอล์ การเล่นกีฬาที่เสี่ยงอันตราย เป็นตน้ (สำนกังานคณะกรรมการกำกับและสง่เสริมการประกอบธุรกิจ

ประกันภัย (คปภ.),2564) 
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5. แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิต 

คำว่า “รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle)” มีหลายคำที่ให้ความหมายใกล้เคียงหรืออาจใช้แทนกันได้ เชน่ วิถี

ชีวิต วิถีการดำเนนิชีวติ การดำรงชีวิต หรือแบบแผนการใช้ชีวติ เป็นต้น ซึ่งมนีักวิชาการได้อธบิายความหมายของรูปแบบ

การดำเนินชีวิตไว้ค่อนข้างหลากหลาย โดยสามารถสรุปได้ดงัต่อไปนี้ 

Evans, Jamal and Foxall (2009) อธิบายว่า รูปแบบการดำเนินชวีิต คือ สิ่งที่สะท้อนมาจากรูปแบบของ

กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) โดยรูปแบบการดำเนินชีวิตมีความสำคัญใน

การสะท้อนความคิด และพฤติกรรมความเป็นตัวตนของบุคคลนัน้ ๆ ซึ่งสอดคล้องกับ Hoyer and MacInnin (2010) ที่

กล่าวว่า รปูแบบการดำเนนิชีวิต คือ การแสดงออกของพฤติกรรมที่เป็นจริงของบุคคล ซึ่งสะท้อนออกมาในรูปแบบของ

การทำกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น เช่นเดียวกับ Hawkins and Mothersbaugh (2013) และ Schiffman 

and Wisenblit (2015)ที่ให้คำนิยามไว้อย่างใกล้เคียงกันวา่ รูปแบบการดำเนินชีวิต คือ การแสดงให้เห็นว่าบุคคลใช้ชวีิต

อย่างไร โดยจะแสดงออกมาในรปูแบบของการใช้เวลาในการทำกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น ส่วน Solomon 

(2015) อธิบายว่า รูปแบบการดำเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบทีส่ะท้อนได้จากการใช้เวลา และการใช้จ่ายของแต่ละบุคคล

จากความหมายตา่ง ๆ ทีน่ักวิชาการได้อธิบายถึงรปูแบบการดำเนินชวีิตดังที่กลา่วมา สามารถสรุปไว้ว่า รปูแบบการดำเนนิ

ชีวิต หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออกผ่านการใช้เวลาในการทำกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น ซึ่งในแต่

ละบุคคลหรือกลุ่มคนจะมีรายละเอียดของรูปแบบในการดำเนนิชีวิตที่แตกตา่งกันออกไป  

6. แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการใช้ชีวิตและพฤติกรรมที่เสี่ยงตอ่สุขภาพ 

ปัจจุบนัเป็นที่ทราบกันดีวา่ แบบแผนการดำเนินชีวิตหรือไลฟส์ไตล์นัน้ เปน็องค์ประกอบที่มีอิทธิพลต่อสุขภาพ

มากที่สุด โดยส่งผลทั้งในทางดีและไม่ดีต่อสุขภาพ มีข้อมูลพบวา่ร้อยละ 50 ของประชาชนที่เสียชีวิตในอเมริกามีสาเหตุมา

จากการมีแบบแผนการดำเนินชวีิตที่ไม่ถูกต้อง (Walker et al 1988 :89) 

แบบแผนการดำเนนิชีวติหรือไลฟ์สไตล์ ในเร่ืองที่เก่ียวกับสุขภาพ สามารถจัดแบ่งได้หลาย ๆ หวัข้อ อาทิ แบ่ง

จากพฤติกรรมที่ต้องทำเป็นกิจวตัรประจำวนั กับไม่เป็นกิจวัตรประจำวนั แบ่งจากพฤติกรรมสุขภาพในวัยทำงาน วัยเด็ก

และวัยสูงอายุ ในบทความนี้จะพูดถึงพฤติกรรมที่เป็นและไม่เปน็กิจวัตรประจำวัน 

พฤติกรรมเกี่ยวกับอนามัยส่วนบุคคล เป็นพฤติกรรมที่ปฏบิัติเพื่อการมีอนามัยที่ดี เช่น การแปรงฟัน การอาบนำ้ 

ความสะอาดของเสื้อผา้ การสระผม การดูแลสุขภาพของผิวหนงั การดูแลความสะอาดของอวัยวะสืบพนัธุ์  

พฤติกรรมการรับประทานอาหาร เป็นพฤติกรรมที่มีผลกระทบตอ่สุขภาพมาก เช่น การรับประทานของขบเค้ียว

บางอย่างทำให้ฟันผุ การไม่รบัประทานผักและผลไม้ ทำให้มีกากอาหารน้อย ทำให้เสี่ยงต่อการป่วยเป็นมะเร็งลำไส้ การ

รับประทานอาหารทีไ่ม่สะอาดทำให้ท้องเสีย บางคนชอบอาหารที่มีไขมันสงู อาจทำให้เป็นโรคอ้วน (Breslow Engstrom : 

1980 quoted in Kulbok, Earls, and Montgomery 21-35) 
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พฤติกรรมการขับถ่ายอุจจาระและปสัสาวะ ผูท้ี่ถ่ายอุจจาระไม่เป็นเวลา ถ่ายลำบาก อุจจาระมลีักษณะแข็งต้อง

เบ่งถ่ายอุจจาระ มโีอกาสเสี่ยงตอ่การป่วย เป็นโรคริดสีดวงทวารสูงกว่าคนที่มีการขับถ่ายเปน็เวลาและถา่ยสะดวก รวมถึง

พฤติกรรมการกลั้นปัสสาวะทำให้เกิดเป็นโรคติดเชื้อของกระเพาะปสัสาวะได้ง่าย 

พฤติกรรมการพักผ่อนและการนอนหลับ การพักผ่อนที่ดีที่สดุคือ การนอนหลับ ผู้ที่พักผ่อนหรือนอนหลับไม่

เพียงพอจะมีผลเสียต่อสุขภาพคือ ถ้าอดนอน 48 ชั่วโมง ผูท้ี่อดนอนจะรู้สึกหนักมึนศีรษะ รู้สึกเหมือนตัวลอย ควบคุมสติ

ไม่ได้ ไม่สนใจสิ่งแวดล้อม (Hayter 1980 quote in Murray and Zentner, 1985:412) 

พฤติกรรมทางเพศ การตอบสนองความต้องการทางเพศ เปน็ความต้องการพื้นฐานของมนษุยท์ี่มีผลกระทบต่อ

สุขภาพได้ ถ้าบุคคลนั้นมีพฤติกรรมทางเพศที่ไม่ถูกต้อง เช่น สำส่อนทางเพศ พฤติกรรมรักร่วมเพศ หรือมีพฤติกรรมทาง

เพศแบบวิตถาร ซึ่งมีผลกระทบต่อสุขภาพทั้งจากโรคติดเชื้อ เช่น กามโรค โรคเอดส์ หรือร่างกายได้รับบาดเจ็บจากการ

ร่วมเพศ แบบวิตถารหรือรุนแรงถึงขนาดสูญเสียชีวิตจากการฆาตกรรม เพราะความรักและความหึงหวงได้ 

พฤติกรรมการสูบบุหรี่ ทำให้ป่วยเป็นโรคหัวใจ มะเร็งปอดสูงกวา่บุคคลทั่วไป เพศหญิงทีสู่บบุหรี่ขณะรับประทาน

ยาคุมกำเนิดจะเสีย่งต่อโรคหลอดเลือดหัวใจ โรคหลอดเลือดสมองมากยิ่งขึ้น ถ้าตั้งครรภ์ บุตรในครรภ์จะมีน้ำหนักตัวน้อย 

พฤติกรรมการดื่มเหล้า ทำให้เสี่ยงต่อการป่วยเป็นตับแข็ง มากกว่าบุคคลทั่วไป นอกจากนี้เหลา้ยังเป็นอันตราย

ต่อกล้ามเนื้อหัวใจ รวมถึงผลเสียที่ตามมาในเร่ืองอื่น ๆ อีกหลายประการ (กองบรรณาธิการ Health4Senior,17.2.2564) 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ประชากร Generation Y ในเขตพื้นที่จังหวัดปทุมธานี ที่เคยซื้อและไม่เคยซื้อ

ประกันสุขภาพของบริษัทกรุงไทย-แอกซ่า ประกันชวีิต จำกัด (มหาชน) โดยไม่ทราบจำนวนประชากรที่แนน่อน  

ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวจิัย อาศัยวิธีการสุ่มตัวอย่างด้วยการสุ่มแจกแบบสอบถามให้กับผู้ที่อยู่ในวัยทำงาน

ในเขตพื้นที่จังหวัดปทุมธานี จนสามารถได้แบบสอบถามตามจำนวนที่กำหนดไว้ โดยใชสู้ตรการคํานวณเท่ากบั 385 คน 

เพื่อป้องกันความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามทีไ่ม่ครบถว้นจึงรวมเป็นขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดเท่ากับ 438 คน 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เป็นลักษณะคำถามในแบบสอบถาม แบ่งเป็น 4 ส่วน 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม 4 ด้าน คือ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด 7 ด้าน คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจัย

ด้านช่องทางการจัดจำหนา่ย ปจัจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงาน ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ปัจจัยด้านกายภาพและการนำเสนอ  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการใช้ชีวิต 3 ด้าน คือ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ 6 ด้าน คือ 5W (What Where Why When Whom) และ 1H 

(How) 
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การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

นำแบบสอบถาม ที่สร้างขึ้นเสนอผู้ทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ท่านประกอบด้วยผู้เชี่ยวชาญด้านประกนั ด้านวิชาการ 

และด้านการวัดและประเมินผล โดยใช้สูตรการคํานวณหาคา่ดชันีความสอดคล้อง IOC 

การตรวจสอบเครื่องมือ  

จากตารางการหาค่า IOC พบว่า ค่าดัชนีความสอดคล้องจากสูตร เป็นที่ยอมรับได้ เพราะมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 ขึ้น

ไปในทุกส่วน จงึสามารถนำไปใช้เป็นแบบสอบถามได้ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล  

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการตอบแบบสอบถามโดยตรง หรือทำแบบสอบออนไลน์ ผ่านทาง google 

docs หรือ Social Network 

2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่มีการเก็บรวบรวมไว้แล้ว 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา  

1.1 อธิบายข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สถิติค่าความถี่ และค่าร้อยละ  

1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัย โดยใช้สถิติค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

2. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน โดยใชโ้ปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ ในการทดสอบสมมติฐาน  

2.1 สมมติฐาน เพศที่ต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกต่างกัน ใช้การวิเคราะห์ผลทางสถิติ

แบบ T-Test  

2.2 สมมติฐาน ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนที่ตา่งกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่

แตกต่างก ัใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ One-way ANOVA  

2.3 สมมติฐาน ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยรวมและรูปแบบการดำเนนิชีวติของกลุ่มผู้บริโภค

โดยรวม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพโดยรวม ใช้การวิเคราะห์ผลทางสถิติแบบ Simple Regression 

Analysis 

ผลการวิจัย 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กลุ่มตัวอย่างในงานวจิัยครั้งนี้  มีจำนวนรวมทั้งสิน้ 438 คน  สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 68.9 มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 75.8 มีอาชีพเปน็พนักงานบริษัทเอกชน คิดเปน็ร้อยละ 50.2 มีรายได้ต่อเดือน 

20,000-30,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 39.3 

2. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
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กลุ่มตัวอย่างประชากรGeneration Y ในเขตพื้นทีจ่ังหวัดปทุมธานี ให้ความสำคัญกับปจัจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาด 7Psโดยภาพรวม มีคา่อยู่ในระดับมาก ด้านที่มีระดบัความสำคัญมากที่สุด ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงาน 

รองลงมา ได้แก่ ปจัจัยด้านราคา, ปัจจัยดา้นกายภาพและการนำเสนอ, ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์, ปจัจัยด้านช่องทางการจัด

จำหน่าย, ปัจจัยดา้นกระบวนการ และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ตามลำดับ 

3. ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุ่มผูบ้ริโภค 

กลุ่มตัวอย่างประชากรGeneration Y ในเขตพื้นทีจ่ังหวัดปทุมธานี มีรูปแบบการดำเนินชีวิตของโดยภาพรวม มี

ค่าอยู่ในระดับปานกลาง ด้านทีม่ีระดับความสำคัญมากที่สุด ไดแ้ก่ ด้านความคิดเห็น รองลงมา ได้แก่ ด้านกิจกรรม และ

ด้านความสนใจตามลำดับ 

4. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ 

กลุ่มตัวอย่างประชากรGeneration Y ในเขตพื้นทีจ่ังหวัดปทุมธานี มีพฤติกรรมการซื้อประกันสขุภาพโดย

ภาพรวม มีค่าอยู่ในระดับมาก ด้านที่มีระดับความสำคัญมากทีสุ่ด ได้แก่ What รองลงมา ได้แก่ Where, Why, When, 

Whom และ How ตามลำดับ   

5. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลที่ตา่งกันมผีลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกต่างกัน พบว่า 

เพศ  ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ที่ต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยรวม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ 

พบว่า ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยรวม มีอิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพโดยรวม อย่างมี

นัยสำคัญที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการดำเนินชวีิตของกลุ่มผู้บริโภคโดยรวม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ 

พบว่า รูปแบบการดำเนนิชีวิตของกลุ่มผู้บริโภคโดยรวม มีอิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพโดยรวม อย่างมี

นัยสำคัญที่ระดับ 0.05 

อภิปรายผล 

จากการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ (บริษัทกรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จำกัด 

(มหาชน)) ของประชากรGeneration Y ในเขตพื้นที่จังหวัดปทมุธานี สามารถนำมาอภิปรายตามผลเชงิพรรณนาได้

ดังต่อไปนี ้  

1. ปัจจัยพื้นฐานสว่นบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกตา่งกัน พบว่า เพศ  ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพที่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจยัของ สามฉิมโฉม, คันธารัตน์ (2558) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินใจซื้อประกันชีวิต

ของผู้สูงอายุ ในอำเภอบางเลน จังหวัดนครปฐม พบว่า ผู้สูงอายุในอำเภอบางเลน จงัหวัดนครปฐม ที่เพศ  ระดับการศึกษา 
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อาชีพ และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อประกันชีวติของผู้สูงอายุ ในอำเภอบางเลน จงัหวัดนครปฐม

แตกต่างกันอย่างมนีัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยรวม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ พบวา่ ปัจจยัด้านส่วน

ประสมทางการตลาด 7Ps โดยรวม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพโดยรวม ซึ่งสอดคล้องกับ งานวจิัยของ 

ชนนี หัตถกรรม (2560) ได้ศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวติของพนักงาน

บริษัท หาญ เอ็นจิเนียริ่ง โซลูชัน่ส์ จำกัด(มหาชน) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแล้วส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของพนักงาน บริษัท หาญ เอ็นจิเนียริ่ง จำกัด(มหาชน) อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

3. รูปแบบการดำเนนิชีวติของกลุ่มผู้บริโภคโดยรวม มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ พบวา่ รูปแบบการ

ดำเนินชีวิตของกลุ่มผูบ้ริโภคโดยรวม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพโดยรวม ซึง่สอดคล้องกับงานวิจัยของ 

อิศราภรณ์ วีระคงสุวรรณ (2556) ได้ศึกษาปจัจัยที่สัมพันธ์กับรปูแบบการทำประกันชวีิตของผูถ้ือกรมธรรม์บริษัท อลิอันซ์ 

อยุธยา ประกันชีวิต จำกัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบการดำเนินชีวิตของผู้ถือกรมธรรม์ และ ปัจจัยส่วนบุคคล

และปัจจัยสิ่งกระตุน้พฤติกรรมผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กบัรูปแบบการทำประกนัชีวิตของผู้ถือกรมธรรม์อย่างมีนัยสำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ข้อเสนอแนะ 

1. จากการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เปน็เพศหญิง ที่ให้ความสนใจการ

เลือกทำประกันสุขภาพ ดังนัน้หากต้องการเพิ่มยอดขายมากข้ึนควรพัฒนา ผลิตภัณฑ์(กรมธรรม์)ให้เหมาะสมกับเพศชาย

มากข้ึน เนื่องจากเพศชายยังคงเป็นส่วนน้อยทีส่นใจในการเลือกทำประกนั ให้ความรู้เรื่องผลดีในการทำประกันนอกจาก

จะปกป้องทรัพยส์ินยงัช่วยบรรเทาความเดือดร้อนจากโรคภัยภยัไข้เจ็บต่างๆ ได้ และ ออกแบบประกันให้เหมาะสมกับเพศ

ชายเพื่อเพิ่มโอกาสการขายผลิตภัณฑ์(กรมธรรม์) ที่เจาะจงเพศชายมากข้ึน เนื่องจากเพศที่แตกต่างกันความสนใจใน

รูปแบบการสง่เสริมการขายต่างกัน 

2. จากการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้20,001 – 30,000 บาท ซึ่ง

เป็นรายได้ไมน่้อยและไม่มากระดับปานกลางในปัจจุบนั การออกแบบผลิตภัณฑ์ต้องให้เหมาะสมกับรายได้ เบี้ยประกัน

เหมาะสมกับความคุ้มครองที่ไดร้ับ ที่ต้องจ่ายในระยะยาว 

3. จากการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ปจัจุบนั

คนส่วนใหญ่มีการศึกษามีความรู้มีแนวคิดแตกต่างกัน ธุรกิจประกันควรมีตัวช่วยกระตุน้ในการตัดสินใจ คือส่วนประสมทาง

การตลาดทุกดา้นมีความสำคัญเป็นอย่างมาก เพราะฉะนั้นความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิตนอกจากด้าน

ผลิตภัณฑ์(กรมธรรม์)แล้ว ยงัตอ้งพัฒนาด้านราคาดา้นช่องทางการจำหน่ายและดา้นสง่เสริมการขายให้เหนือกว่าคู่แข่ง 
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