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บทคัดย่อ 
การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี การวิจยัน้ีเป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นประชากรในจงัหวดั
ปทุมธานีจ านวน 405 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วยสถิติเชิงพรรณนา (ความถ่ี , ร้อยละ, 
ค่าเฉล่ีย, ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน) และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การทดสอบที (t-test), การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ขณะท่ีปัจจยัดา้น
เพศและอาชีพไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่าโดยรวมสามารถอธิบายความแปรปรวนของการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพไดร้้อยละ 55.6 (Adjusted R Square = .556) โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัสุขภาพอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เรียงตามล าดบัอิทธิพล ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้น
ราคา (Price) และดา้นบุคลากร (People) ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion), กระบวนการ (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ไม่มีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ผลการวิจยัช้ีให้เห็นว่าการตดัสินใจซ้ือประกันสุขภาพของผูบ้ริโภคถูกขบัเคล่ือนโดยคุณลักษณะ
ประชากรศาสตร์ท่ีเฉพาะเจาะจงและปัจจยัทางการตลาดท่ีเป็นแกนหลกั ซ่ึงเป็นขอ้มูลส าคญัส าหรับบริษทั
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ประกนัในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และการพฒันาบุคลากรให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

 
ค าส าคัญ: ประกนัสุขภาพ, การตดัสินใจซ้ือ, ส่วนประสมทางการตลาด, จงัหวดัปทุมธานี 

Abstract 
 This research aimed to analyze the demographic and marketing mix (7Ps) factors influencing the health 
insurance purchasing decisions of the population in Pathum Thani province. A quantitative study was conducted 
using a survey to collect data from 405 participants. The data was analyzed using descriptive statistics 
(frequency, percentage, mean, and standard deviation) and inferential statistics (t-test, One-Way ANOVA, and 
Multiple Regression Analysis). 

The findings revealed that demographic factors, specifically age, marital status, education level, and 
average monthly income, had a statistically significant effect on the decision to purchase health insurance. This 
suggests that individuals in different life stages and with varying socio-economic backgrounds have distinct 
needs and motivations for seeking health coverage. However, gender and occupation did not show a significant 
difference in purchasing decisions within this sample. 
Regarding the marketing mix, the multiple regression model indicated that the 7Ps collectively explained 55.6% 
of the variance in purchasing decisions, highlighting their substantial influence. The three most significant 
factors were: 

1. Product: This had the highest impact, indicating that consumers prioritize the value and suitability 
of the insurance policy itself, including comprehensive coverage (OPD, IPD, critical illness), clear terms, and 
flexible plans. 

2. Price: The second most influential factor, demonstrating that consumers carefully weigh the premium 
against the perceived benefits. Fair pricing and flexible payment options are crucial in the consumer's evaluation 
process. 

3. People: The third key factor, underscoring the vital role of trusted and knowledgeable insurance 
agents or staff who can act as consultants and simplify complex product information. 
Factors such as Place (distribution channels), Promotion, Process, and Physical Evidence were found to be less 
decisive, acting more as fundamental "hygiene factors" that are expected by consumers rather than primary 
drivers of their final choice. 
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The study concludes that consumers' decisions are primarily driven by a core need for risk mitigation 
and financial security, influenced by their personal circumstances and life stages. For insurance providers, this 
highlights the necessity of developing superior and flexible products, communicating value-based pricing, and 
investing in professional and trustworthy personnel to effectively meet consumer needs. 

 
Keywords: Health Insurance, Purchasing Decision, Marketing Mix / 7Ps, Pathum Thani Province 
 

บทน า 
สภาพแวดลอ้มของประเทศไทยในปัจจุบนั ท่ีปะสบปัญหาส่ิงแวดลอ้มตั้งแต่การเปล่ียนแปลงสภาพภูมิ (Climate 
Change) ท่ีผลกระทบให้ประเทศไทยมีอากาศท่ีร้อนร้อนขึ้นและร้อนยาวนานขึ้น หากพิจารณาอุณหภูมิเฉล่ีย 
(mean temperature) ของประเทศไทยยอ้นหลงั 70 ปี ตั้งแต่ปี 1951 จนถึงปี 2021 จะพบว่าในภาพรวมอุณหภูมิ
เฉล่ียเพิ่มขึ้นประมาณ 1ºC ส าหรับค่าเฉล่ียของอุณหภูมิสูงสุด (mean maximum temperature) และค่าเฉล่ียของ
อุณหภูมิต ่าสุด (mean minimum temperature) (รูปท่ี 3) นั้นมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ืองเช่นกัน โดยการ
เพิ่มขึ้นของค่าเฉล่ียของอุณหภูมิสูงสุดและค่าเฉล่ียของอุณหภูมิต ่าสุดอยู่ท่ีประมาณ 1 ºC (Office of Natural 
Resources and Environmental Policy and Planning, 2022) 
 และความถ่ีของฝนตกในพื้นท่ีส่วนใหญ่ของประเทศไทยมีแนวโนม้ลดลง แต่ความเขม้ของฝนท่ีตกกลบั
เพิ่มขึ้น Limsakul & Singhruck (2016) พบวา่  
(1) ดชันีปริมาณฝนจากเหตุการณ์ฝนตกหนกั ในช่วงปี 1955-2011 มีแนวโนม้เพิ่มขึ้นในหลายพื้นท่ีของประเทศ
ไทย เช่นเดียวกนักบั ดชันีความเขม้ของฝนรายวนัอย่างง่าย (simple daily intensity index: SDII) ซ่ึงค านวณจาก
ปริมาณน ้าฝนรวมรายปีและจ านวนวนัท่ีฝนตก  
(2) ดัชนีจ านวนวนัท่ีฝนตกอย่างต่อเน่ือง (consecutive wet days: CWD) ซ่ึงบ่งบอกถึงระยะเวลาท่ีฝนตกชุก
ในช่วงฤดูฝน และ ดชันีจ านวนวนัท่ีฝนไม่ตกอย่างต่อเน่ือง (consecutive dry days: CDD) ซ่ึงบ่งบอกถึงสภาวะ
ความแห้งแล้งท่ีเกิดขึ้ นในรอบปี พบว่าจ านวนวนัท่ีฝนตกอย่างต่อเน่ืองมีแนวโน้มลดลง (ในขณะท่ีการ
เปล่ียนแปลงของจ านวนวนัท่ีฝนไม่ตกอยา่งต่อเน่ืองมีแนวโนม้เพิ่มขึ้น แต่เพิ่มในอตัราท่ีไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ)  
(3) ดชันีปริมาณฝนสูงสุดในรอบหน่ึงวนั (maximum 1-day precipitation: Rx1day) ซ่ึงบ่งช้ีเหตุการณ์ฝนตกหนกั 
พบว่ามีการเปล่ียนแปลงท่ีแตกต่างกนัในแต่ละพื้นท่ีของประเทศไทย แต่จ านวนสถานีท่ีพบว่าดชันี Rx1day มี
แนวโน้มเพิ่มขึ้นมีสัดส่วนมากกว่าจ านวนสถานีท่ีพบการลดลงของดัชนี ดังนั้น ถา้พิจารณาในภาพรวมของ
ประเทศไทย พบวา่ท่ีผา่นมาประเทศไทยเผชิญเหตุการณ์ฝนตกหนกัเพิ่มขึ้น  
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(4) ดชันีจ านวนวนัฝนตกหนกั (heavy precipitation day: R20) ซ่ึงบอกถึงความถี่ในการเกิดเหตุการณ์ฝนตกหนกั 
พบว่า ดัชนีมีแนวโน้มลดลงในพื้นท่ีภาคกลาง ภาคตะวันออก และภาคใต้ ในขณะท่ีเพิ่มขึ้ นในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานครและภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (กรรณิการ์ ธรรมพานิชวงค์, กฤษฎเ์ลิศ สัมพนัธารักษ,์  
และสวิสา พงษเ์พช็ร สถาบนัวิจยัเศรษฐกิจป๋วย อ๊ึงภากรณ์, 2567) 
 
 รวมทั้ง ปัญหาฝุ่ น PM 2.5 ในประเทศไทยเพิ่มสูงขึ้นในช่วงเดือนธนัวาคม-มีนาคมของทุกปี จากขอ้มูล
คุณภาพอากาศ กรมควบคุมมลพิษ พบว่าสถานการณ์ฝุ่ น PM 2.5 ในอากาศของกรุงเทพมหานครเพิ่มสูงขึ้น
ในช่วงเดือนมกราคม-กุมภาพนัธ์ ในปี 2567 ระดับฝุ่ น PM 2.5 อยู่ในระดับเร่ิมมีผลกระทบต่อสุขภาพของ
ประชาชนตั้งแต่เดือนมกราคม (22.7-66.1 ไมโครกรัมต่อลูกบาศก์เมตร) และมีผลกระทบต่อสุขภาพในเดือน
กุมภาพนัธ์ (35.5-87.1 ไมโครกรัมต่อลูกบาศก์เมตร) ขณะท่ีสถานการณ์ฝุ่ น PM2.5 ในอากาศของภาคเหนือจะ
เพิ่มสูงขึ้นในช่วงเดือนกุมภาพนัธ์-มีนาคม ระดบัฝุ่ น PM 2.5 ในอากาศส่วนใหญ่อยู่ในระดบัเร่ิมมีผลกระทบต่อ
สุขภาพในเดือนกุมภาพนัธ์ (18.6-92.2 ไมโครกรัมต่อลูกบาศกเ์มตร) และมีผลกระทบต่อสุขภาพในเดือนมีนาคม 
(47.4-158.7 ไมโครกรัมต่อลูกบาศกเ์มตร) ขอ้มูลจากสถาบนัวิจยัจุฬาภรณ์, 2567 จากปัญหาส่ิงแวดลอ้ม 
ทั้งการเปล่ียนแปลงสภาพภูมิอากาศ (Climate Change) และปัญหาฝุ่ น PM. 2.5 ท่ีส่งผลกระทบกบัสุขภาพบุคคล
ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว  
 ปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ส่งผลกระทบต่อสุขภาพ อีกทั้ง มีโรคอุบติัใหม่ท่ีเกินขึ้น ซ่ึงค่ารักษาพยาบาล
อาจตอ้งเงินเป็นจ านวนมาก ส่งผลใหก้ารประกนัสุขภาพเป็นส่ิงส าคญั เพราะเป็นตวัช่วยในการรองรับความเส่ียง
จากโรคภยัต่างๆ จึงท าให้การศึกษาคร้ังน้ี ให้ความสนใจปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกัน
สุขภาพของประชากรในปทุมธานี 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือประกันสุขภาพของ
ประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (P7) ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือประกัน
สุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 
 
สมมุติฐานการวิจัย 

 1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือประกันสุขภาพของ
ประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 
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 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (P7) ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ 

ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 
 
ขอบเขตงานวิจัย 

การวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยัในประเด็นต่าง ๆ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
1. ขอบเขตดา้นประชากร คือ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี จ านวน 1,201,532 คน (ส านกังาน

สถิติแห่งชาติ, 2565)  
2. ขอบเขตด้านเน้ือหา การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกันสุขภาพของ

ประชากรในปทุมธานีในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัมุ่งศึกษาคน้ควา้เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  
  2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์  
  2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
  2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจซ้ือ  

3. ตวัแปรท่ีศึกษา  
  3.1 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย  
  1) ปัจจยัทางประชากรศาสตร์  
   1.1) เพศ    1.2) อาย ุ 
   1.3) สถานภาพ    1.4) ระดบัการศึกษา  
   1.5) อาชีพ    1.6) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
  2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
   2.1) ดา้นผลิตภณัฑ ์  2.2) ดา้นราคา 
   2.3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  2.4) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
   2.5) ดา้นบุคคล    2.6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  
   2.7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
  3.2 ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย  
  การตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี  
  1) การรับรู้ถึงปัญหา    2) การแสวงหาขอ้มูล 
  3) การประเมินผลทางเลือก   4) การตดัสินใจซ้ือ 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้อง  
1. ทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุเพศ รายได ้การศึกษา เหล่าน้ี
เป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้อง
ประชากรท่ีช่วยก าาหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้ งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน ๆ ตัวแปรด้านทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั และคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกัน โดย
วิเคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 
 เพศ คือ สรีรวิทยาท่ีสังเกตเห็นได้จากภายนอกชดัเจนท่ีสุดในการเก็บขอ้มูลประชากร ในสภาพเพศ
โดยทั่วไป จะมีเพียง 2 เพศ คือ เพศชาย และเพศหญิง ข้อมูลเก่ียวกับโครงสร้างทางเพศ ยงัมีความส า คัญ 
ในการวิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์ คือ สามารถใช้ในการประเมินคุณภาพของข้อมูลทางประชากร  
ซ่ึงเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนัทางความคิด ค่านิยมและทศันคติรวมถึงการแสดงออกของพฤติกรรม
ท่ีมีความตอ้งการต่าง ๆ ตลอดจนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สินคา้ท่ีเพศหญิงมกัเป็นเพศท่ีอ่อนไหวง่ายและ 
ถูกชกัจูงไดง้่ายกว่าเพศชาย นอกจากน้ีการวิจยัพบว่าผูห้ญิงมกัเปล่ียนทศันคติของตนหรือชกัจูงไดง้่ายกว่าผูช้าย
และผูช้ายยงัเป็นเพศท่ีใชเ้หตุผลมากกวา่ 
 อายุ คือ ปัจจยัอีกปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้แต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนัในเร่ืองความคิดและการแสดงออก
ของพฤติกรรม โดยทัว่ไปแลว้คนท่ีมีอายนุอ้ยกว่ามกัจะเป็นบุคคลท่ีมีความคิดท่ีเป็นอิสระ ใจร้อน และมองโลก
ในแง่ดีมากกว่าคนท่ีมีอายุมากกว่า ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุมากกว่ามกัจะเป็นบุคคลท่ียึดติดกบัการปฏิบติัมากกว่า  
มีความระมดัระวงัในการใช้ชีวิต และมองโลกในแง่ร้ายมากกว่า เพราะว่าคนท่ีมีอายุมากกว่ามีประสบการณ์  
มีความผกูพนัและมีประโยชน์ในสังคมมากกวา่ผูท่ี้มีอายนุอ้ย 
 การศึกษา คือ ปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมีการศึกษา
สูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการรับรู้สารท่ีดีเพราะเป็นผูมี้ความ กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ี  
ไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษานอ้ยมกัจะใชส่ื้อประเภท วิทยุ 
โทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือส่ิงพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์  
แต่หากมีเวลาจากดัก็มกัจะแสวงหา ข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 
 รายได้ คือ ตัวแปรส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภค 
ท่ีมีความร ่ ารวย แต่อย่างไรก็ตาม ครอบครัวท่ีมีรายได้นอ้ยจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่ง 
ส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียว ก็คือ รายไดอ้าจจะเป็นตวัช้ีการมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่าย
สินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจถือเป็นเกณฑรู์ปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ 
การศึกษา แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรท่ีใช้บ่อยมาก นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตัวแปร  
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ดา้นประชากรศาสตร์หรืออ่ืน ๆ เพื่อให้ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งขึ้น เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้ง
กบัเกณฑอ์ายแุละอาชีพร่วมกนั  
 สถานภาพครอบครัว คือ คุณลกัษณะทางประชากรท่ีส าคญัท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเศรษฐกิจ สังคม กฎหมาย
ซ่ึงในการศึกษาเก่ียวกบัสถานภาพมีประเด็นท่ีส าคญั คือ ประเภทของสถานภาพสมรส ประกอบดว้ย โสด สมรส 
หม้าย หย้าร้าง แยกกันอยู่ โดยผลพบว่าคนโสดจะมีความคิดท่ีอิสระมากกว่าคนท่ีแต่งงานแล้ว  รวมถึง 
การตดัสินใจจะใช้เวลาน้อยกว่าในเร่ืองต่าง ๆ เม่ือเปรียบเทียบกับคนท่ีกับคนท่ีแต่งงานแลว้เพราะว่าไม่ได้  
มีภาระผกูพนัหรือคนท่ีตอ้งอยูใ่นความรับผิดชอบมากเท่ากบัคนท่ีแต่งงานแลว้   
 อาชีพ คือ ประเภทของงานท่ีบุคคลท า ซ่ึงไดรั้บผลตอบแทนเป็นรายไดท่ี้เป็นค่าจา้งหรือค่าตอบแทน 
หรือผลก าไร ตวัอย่างของอาชีพ เช่น พนักงานรัฐ ชาวนา พนักงานบริษทัเอกชน เป็นตน้ ซ่ึงการเก็บข้อมูลท่ี
เก่ียวกับอาชีพ หมายถึง ประเภทของงานท่ีบุคคลได้ท าในช่วงระยะเวลาท่ีได้ก าหนดไว ้ ซ่ึงหมายถึงจะเป็น
ประเภทของงานท่ีเคยท ามาก่อนหน้านั้นด้วย โดยไม่ได้ค  านึงถึงประเภทของงานหรือสถานภาพของบุคคล 
ในงาน เน่ืองจากอาชีพมีจ านวนมากมายหลายอาชีพ จึงจ าเป็นต้องมีการจัดกลุ่มอาชีพ ซ่ึงมีหลักส าคัญ คือ  
เป็นอาชีพประเภทเดียวกนัหรือคลา้ยกนั คนท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัย่อมมองโลกมีแนวคิดอุดมการณ์และค่านิยม
ต่อส่ิงต่าง ๆ แตกต่างกนัไป ซ่ึงรวมไปถึงทศันคติและความคิดเห็นในการใชสิ้นคา้และบริการต่าง ๆ 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วกบัด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (P7) 

ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร 
และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักันและเท่าเทียมกนั 
ขึ้นอยู่กบัผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นน ้ าหนักท่ีปัจจยัใดมากกว่า เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ  
ของตลาดเป้าหมาย (Kotler,2002)  
 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได ้
ใหเ้กิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑอ์าจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้จึงประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคก์ร หรือบุคคล โดยผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงสามารถท าใหข้ายผลิตภณัฑไ์ด ้ 
 2.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของบริการกับราคา  (Price) ของบริการนั้ น  ถ้ าคุณค่ า สู งกว่ าราคา  ลู กค้าจะตัด สินใจ ซ้ื อ  ดั งนั้ น  
การก าหนดราคา การให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดับ
บริการท่ีต่างกนั  
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 2.3 ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้ม ในการน าเสนอ
บริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ  
 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารกบั
ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ และพฤติกรรมการใชบ้ริการ และเป็นกุญแจ
ส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ (Consumer Relationship Management)  
 2.5 ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง ซ่ึงจะตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม  
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง เป็นความสัมพันธ์ระหว่าง
เจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความรู้ความสามารถ ทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อ
ผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา และการสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 2.6 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ 
ในดา้นบริการ น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว 
 2.7 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) เป็นการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ โดยรวมเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้มากขึ้น 
 
3. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ  

3.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)  
 Philip Kotler (1997) กล่าววา่ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงสาเหตุ เหตุผล หรือแมก้ระทัง่
แรงจูงใจท่ีก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดยมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เป็นจุดเร่ิมตน้ ส่งผลให้เกิด
ความต้องการ เม่ือส่ิงกระตุ้นได้เกิดขึ้นในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนเป็น 
ส่ิงท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายนั้นไม่สามารถคาดเดาได้ เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ต่อส่ิงท่ีถูกกระตุ้นและเกิดความต้องการ  
จึงเกิดการตอบสนองเกิดขึ้น นัน่คือ การซ้ือหรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 
 1) ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) เป็นส่ิงท่ีเกิดจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุ้นภายนอก 
(Outside Stimulus) ซ่ึงส่ิงกระตุน้เป็นเหตุจูงใจให้ซ้ือสินคา้และบริการ (Buying Motive) โดยใชส้าเหตุการจูงใจ
ดา้นเหตุผล และดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ส่ิงกระตุน้ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing 
Stimulus) และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) แต่ในงานวิจยัน้ีจะท าการศึกษาเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
 2) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) เป็นส่วนท่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากผูซ้ื้อ 
ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจากปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา และ
นอกจากน้ียงัมาจากกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
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 3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) การตอบสอง หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือ 
ผูซ้ื้อ โดยจะตดัสินใจจากประเด็นต่อไปน้ี  
 - การเลือกผลิตภณัฑ ์    - การเลือกตราสินคา้  
 - การเลือกผูข้าย      - การเลือกเวลาในการซ้ือ 
 - การเลือกปริมาณการซ้ือ 
 
 3.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องการตัดสินใจซ้ือ 
 การก าหนดองค์ประกอบต่าง ๆ เป็นกระบวนการตัดสินใจท่ีจะมาช่วยในการตัดสินใจซ้ือรูปแบบ 
อย่างง่ายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และปัจจยัความเช่ือท่ีส่งผลให้เกิดกระบวนการตดัสินใจ  
ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภคมีอยู่ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูลการประเมิน
ทางเลือก การซ้ือและการประเมินภายหลงัการซ้ือ (ชมภูนุช นรินทรางกูล ณ อยธุยา, 2556)  
 ขั้นตอนท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา การท่ีผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ  
ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกายหรือนักการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการขึ้นได ้นกัการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใชต้วักระตุน้ให้เกิด
ความต้องการ ในบางคร้ังความต้องการได้รับการกระตุ้นและคงอยู่เป็นเวลานาน แต่ความต้องการนั้น 
ยงัไม่ถึงระดับท่ีจะท าให้เกิดการกระท า เช่น นักการตลาดอาจกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองประดับใหม่ ๆ  
โดยการออกแบบหรือน าเสนอแฟชั่นใหม่ ๆ ส าหรับผูท่ี้นิยมแต่งกายตามแฟชั่นหรือการโฆษณาสินคา้ซ ้ า ๆ 
ร่วมกับการลด แลก แจก แถม เพื่อกระตุ้นความต้องการของผู ้บริโภคท่ีต้องการความประหยัด ดังนั้ น  
นักการตลาดอาจจะตอ้งท าการวิจยั เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีจะน าไปสู่การซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องตน (กญัจพร วงศศิ์ริสิน, 2559)  
 ขั้นตอนท่ี 2 การแสวงหาขอ้มูล เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความต้องการแล้วจะมีการแสวงหาข้อมูลเก่ียวกับ
คุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่ายและขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้  
ท่ีตอ้งการหลาย ๆ ยี่ห้อ นักการตลาดควรจะสนใจถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลและอิทธิพล
ของแหล่งขอ้มูลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี  
(กญัจพร วงศศิ์ริสิน, 2559)  
  1) แหล่งบุคคล ได้แก่ เพื่อนสนิท ครอบครัวเพื่อนบา้นและผูใ้กลชิ้ด ซ่ึงแหล่งบุคคลเหล่าน้ี 
จะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
  2) แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานบริษทั 
  3) แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ 
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  4) แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้นั้น ๆ 
 ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก แนวความคิดเบ้ืองตน้ท่ีจะช่วยอธิบายกระบวนการประเมินผูบ้ริโภค 
มีดงัน้ี (ศกัด์ิโสภณ ดวงแกว้, 2553)  
  ประการท่ี 1 มีสมมติฐานวา่ผูบ้ริโภคแต่ละรายมองผลิตภณัฑว์า่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่าง ๆ
ของผลิตภัณฑ์ในกรณีกล้องถ่ายรูป ลักษณะของผลิตภัณฑ์รวมถึงคุณภาพของรูปถ่ายง่ายต่อการใช้ขนาด 
ของกล่อง ราคาและลกัษณะอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคแตกต่างกันในการมองลกัษณะเหล่าน้ีว่า เก่ียวขอ้งกบัตนเพียงใด 
และผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจกบัลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด 
 ประการท่ี 2 ผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับลักษณะต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ในระดับ แตกต่างกัน 
เป็นไปตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 ประการท่ี 3 ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อขึ้นชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอย่างของตรายี่ห้อ 
ความ เ ช่ือ ชุด ท่ีผู ้บ ริโภคมีกับตราใดตราหน่ึงนั้ น เ รียกว่ า  “ภาพพจน์ของตรายี่ห้อ  (Brand image)”  
โดยการมีประสบการณ์และผลท่ีไดรั้บจากการมีการเลือกรับรู้ เลือกบิดเบือนและเลือกเก็บรักษา ความเช่ือของ
ผูบ้ริโภค จึงแตกต่างไปจากลกัษณะจริงของผลิตภณัฑ ์
 ประการท่ี  4 ความพอใจในตัวผลิตภัณฑ์ทั้ งหมดท่ีผู ้บ ริโภคคาดว่าจะได้รับแตกต่างกันไป 
ตามความแตกต่างของลกัษณะตวัสินคา้  
 ประการท่ี 5 ผูบ้ริโภคเกิดมีทศันคติต่อตราทั้งหลายโดยวิธีการประเมินบางวิธี ผูบ้ริโภคอาจจะใชว้ิธีการ
ประเมินบางวิธีขึ้นอยูก่บัตวัผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ท่ีไดจ้ากการประเมินทางเลือก
ในขอ้ท่ีแลว้ คุณลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์เลือกอาจจะมีอิทธิพลต่อตราสินคา้ท่ีซ้ือ ตวัอยา่งเช่น ถา้สินคา้ใหค้่าการ
ประเมินท่ีสูงแต่ไม่มีประโยชน์ผูซ้ื้อสามารถซ้ือสินคา้ท่ีบุคคลอ่ืนให้การยอมรับในตราสินคา้นั้น ในระหว่าง 
ขั้นตอนการซ้ือน้ีผูบ้ริโภคจะก าหนดจากตวัผูข้ายผลิตภณัฑใ์นเร่ืองของราคาการส่งมอบการรับประกนั ขอ้ตกลง
ในเร่ืองการซ่อมบ ารุง การติดตั้งและการเตรียมการทางดา้นสินเช่ือซ่ึงการเลือกตวัผูข้ายจะมีอิทธิพลขึ้นสุดทา้ย 
ในการเลือกผลิตภณัฑก่์อนท่ีจะท าการซ้ือสินคา้ซ่ึงมีผูบ้ริโภคจ านวนไม่นอ้ยจบกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ก่อนท่ีจะถึงขั้นตอนการซ้ือ (ชมภูนุช นรินทรางกูล ณ อยธุยา, 2556)  
 ขั้นตอนท่ี 5 การประเมินภายหลงัการซ้ือ ในปัจจุบนันักการตลาดไม่ได้ให้ความสนใจในเร่ืองของ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจากหากผบูริ้โภคซ้ือสินคา้ไปใช้แลว้เกิด ความพึงพอใจในสินค้า
ผูบ้ริโภคก็จะเกิดการซ้ือสินคา้เดิมซ ้ าอีก แต่ในทางตรงกนัขา้มหากใชแ้ลว้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่พอใจ ผูบ้ริโภค
จะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตัวสินค้าและเลิกใช้ในท่ีสุด ดังนั้น นักการตลาดจ าเป็นตอ้งคอยติดตามความรู้สึก 
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ของผูบ้ริโภค เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากผูบ้ริโภคทั้งในดา้นบวกและดา้นลบมาปรับปรุงแกไ้ขให้เหมาะสมต่อไป 
(กญัจพร วงศศิ์ริสิน, 2559) 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  ท่ีมีขั้นตอนและวิธีการด าเนินการอยา่งเป็นระบบ ดงัน้ี: 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรเป้าหมาย: ประชากรตามทะเบียนบา้นในจงัหวดัปทุมธานี จ านวน 1,201,532 คน (ขอ้มูล ณ  
ปี 2566) การค านวณขนาดตวัอย่าง: ผูว้ิจยัใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ท่ีระดบัความคลาดเคล่ือน 
0.05 ซ่ึงค านวณขนาดตวัอยา่งขั้นต ่าได ้399.94 หรือประมาณ 400 คน  

กลุ่มตัวอย่างท่ีเกบ็ข้อมูลจริง: ผูวิ้จยัสามารถเก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไดท้ั้งส้ิน 405 ชุด  
 วิธีการสุ่มตัวอย่าง: ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)  
 สูตรการค านวณขนาดตวัอยา่งของ Yamane: 

 
โดยท่ี: 

 n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 N = ขนาดของประชากร (1,201,532)  
 e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้(0.05)  
 
 2. เคร่ืองมือและการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เคร่ืองมือท่ีใช้: แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงสร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้ง  แบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลกั: 
 ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลปัจจยัทางประชากรศาสตร์ (6 ขอ้)  
 ส่วนท่ี 2: ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) จ านวน 18 ขอ้ โดยใช้มาตรวดัแบบ
ประมาณค่า 5 ระดบั (5-level Likert Scale) ตั้งแต่ "ส าคญัมากท่ีสุด" ถึง "ส าคญันอ้ยท่ีสุด"  
 ส่วนท่ี 3: ค  าถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ (10 ขอ้) เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด
ใหเ้ลือกตอบ  
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 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ: น าแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน ตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา 
(Content Validity) โดยใช้ดัชนีความสอดคล้อง IOC (Index of Item-Objective Congruence) น าไปทดลองใช้ 
(Try-out) กบักลุ่มท่ีไม่ใช่ตวัอยา่งจริงจ านวน 30 ชุด ทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามดว้ยค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach's Alpha) ซ่ึงไดค้่าท่ียอมรับได ้(มากกวา่ 0.7)  
 การเก็บรวบรวมข้อมูล: ด าเนินการเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถามออนไลน์ (Google Forms) เผยแพร่ 
ผา่นช่องทางบุคคลใกลชิ้ดและแอปพลิเคชนัไลน์  
 

3. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดม้าวิเคราะห์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS)  โดยใชส้ถิติ ดงัน้ี: 
 สถิติ เ ชิ งพรรณนา  (Descriptive Statistics): ค่ าความ ถ่ี  (Frequency) และ ร้อยละ  (Percentage)  
ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ส าหรับค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ใชว้ิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั 7Ps  
 สถิติ เ ชิ งอ นุมาน ( Inferential Statistics): t-test และ  One-Way ANOVA: ใช้ เพื่ อ เป รียบ เ ที ยบ 
ความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ (ทดสอบสมมติฐานท่ี 1)  
การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis): ใชว้ิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยั 7Ps ท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ (ทดสอบสมมติฐานท่ี 2)  
 
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล (Analysis of Results) 
 การสรุปผลการคน้พบท่ีส าคญัจากการวิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 405 คนในจงัหวดัปทุมธานี ดงัน้ี 
 1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 เพศ: เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย (หญิง 62.5%, ชาย 37.5%)  
 อายุ: กลุ่มอายท่ีุใหญ่ท่ีสุดคือ 41-50 ปี (41.0%) รองลงมาคือ 31-40 ปี (26.2%)  
 สถานภาพ: ส่วนใหญ่มีสถานภาพ สมรส (71.9%)  
 ระดับการศึกษา: ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบั ปริญญาตรี (76.5%)  
 อาชีพ: ประกอบอาชีพเป็น พนกังานบริษทัเอกชน (54.3%) มากท่ีสุด รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนกังาน
ราชการ (30.9%)  
 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน: กลุ่มท่ีมีสัดส่วนใหญ่ท่ีสุดคือกลุ่มท่ีมีรายได ้30,001 บาทขึ้นไป (70.4%)  
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2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ข้ันท่ี 1: การรับรู้ถึงปัญหา (เหตุผลในการซ้ือ) เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการซ้ือ
ประกนัสุขภาพคือ "เพื่อลดความเส่ียง/ป้องกนัความเส่ียง" (59.8%) เหตุผลรองลงมาท่ีมีความส าคญัใกลเ้คียงกนั
คือ "เพื่อลดหยอ่นภาษี" (51.6%) และ "เพื่อเป็นเงินทุนส ารองใหต้นเองยามเจ็บป่วย/เกษียณ" (51.6%)  
 ข้ันท่ี 2: การแสวงหาข้อมูล ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการค้นหาข้อมูลมากท่ีสุดคือ "ส่ือออนไลน์" 
(64.4%) รองลงมาคือแหล่งขอ้มูลจากบุคคลใกลชิ้ด เช่น "เพื่อน" (40.2%) และ "ธนาคาร" (33.8%)  
 ขั้นท่ี 3: การประเมินผลทางเลือก ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือจากบริษทั
ต่างๆ คือ "ความคุ ้มครองสุขภาพผู ้ป่วยนอก (OPD)" (58.0%) และ "สัญญาเพิ่มเติมการประกันสุขภาพ 
โรคร้ายแรง" (49.9%)  
 ขั้นท่ี 4: การตัดสินใจซ้ือ (พฤติกรรมการซ้ือจริง)  

จ านวนกรมธรรม์: ส่วนใหญ่มีกรมธรรม ์1 ฉบบั (42.0%)  
บริษัทท่ีเลือกซ้ือ: บริษทัท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดคือ เอไอเอ (AIA) (32.3%)  
วงเงินเอาประกนั: ช่วงวงเงินท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ 100,000 - 500,000 บาท (45.4%)  
ช่องทางที่ซ้ือ: ช่องทางหลกัท่ีใชใ้นการซ้ือคร้ังล่าสุดคือ "ตวัแทน/พนกังานขายประกนั" (61.5%)  

 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1: ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ประกนัสุขภาพแตกต่างกนั 

วิธีการทดสอบ: การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 
 ผลการทดสอบ:  

ปัจจัยส่วนบุคคล ค่า Sig ผลการทดสอบ สรุป 

อายุ .000 ยอมรับสมมติฐาน มีผลอย่างมีนัยส าคัญ 

สถานภาพ .007 ยอมรับสมมติฐาน มีผลอย่างมีนัยส าคัญ 

ระดับการศึกษา .001 ยอมรับสมมติฐาน มีผลอย่างมีนัยส าคัญ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน .000 ยอมรับสมมติฐาน มีผลอย่างมีนัยส าคัญ 

เพศ - ไม่พบความแตกต่าง ไม่มีผลอยา่งมีนยัส าคญั 

อาชีพ - ไม่พบความแตกต่าง ไม่มีผลอยา่งมีนยัส าคญั 
 

สรุปผล: งานวิจยัน้ียนืยนัสมมติฐานท่ี 1 ไดอ้ยา่งชดัเจน ปัจจยัเชิงประชากรศาสตร์ 4 จาก 6 ปัจจยั ไดแ้ก่  
อาย,ุ สถานภาพ, ระดบัการศึกษา และรายได ้มีอิทธิพลอยา่งยิง่ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ  
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ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกัน
สุขภาพ 
 วิธีการทดสอบ: การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการทดสอบ:  
 1. ภาพรวมแบบจ าลอง: Adjusted R Square = .556  
 ความหมาย: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทั้ง 7 ดา้น สามารถร่วมกนัอธิบายความแปรปรวน
ของการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพไดถึ้ง 55.6% ซ่ึงถือวา่อยูใ่นระดบัสูงและมีนยัส าคญัทางสถิติ (Sig. = .000)  
 2. อิทธิพลของแต่ละปัจจยั (เรียงตามค่า Beta): 

ปัจจัย 7Ps ค่า Beta (β) ค่า Sig. สรุปผล 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 0.289 0 มีอิทธิพลสูงสุด 
2. ด้านราคา (Price) 0.247 0 มีอิทธิพลสูง 
3. ด้านบุคลากร (People) 0.168 0.001 มีอิทธิพลส าคญั 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.071 0.145 ไม่มีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญั 
ด้านกระบวนการ (Process) 0.045 0.329 ไม่มีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญั 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 0.039 0.393 ไม่มีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญั 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 0.035 0.454 ไม่มีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญั 

 

สรุปผล: งานวิจยัน้ียนืยนัสมมติฐานท่ี 2 ไดอ้ยา่งชดัเจน อยา่งไรก็ตาม มีเพียง 3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ ไดแ้ก่  
 ผลิตภัณฑ์, ราคา และ บุคลากร ส่วนอีก 4 ปัจจัยท่ีเหลือ แม้จะไม่มีนัยส าคัญในแบบจ าลอง แต่ก็มี
บทบาทเป็นปัจจยัสนบัสนุนท่ีขาดไม่ได ้ 
 
สรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ (Conclusion & Recommendations) 

1. สรุปและอภิปรายผลการวิจยั 
 การศึกษาคร้ังน้ีไดข้อ้สรุปท่ีส าคญัว่า การตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี
เป็นกระบวนการท่ีซบัซอ้นและไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัหลายมิติ สามารถสรุปประเด็นหลกัไดด้งัน้ี: 

1.1 การตัดสินใจถูกขับเคล่ือนโดย "สถานะและช่วงวัยของชีวิต": ผลการวิจัยตอกย  ้ าว่าปัจจัย
ประชากรศาสตร์ โดยเฉพาะ รายได,้ การศึกษา, อายุ, และสถานภาพ เป็นตวัก าหนดกรอบการตดัสินใจท่ีส าคญั 
ผูบ้ริโภคไม่ไดต้ดัสินใจบนพื้นฐานเดียวกนั แต่ขึ้นอยู่กบัความสามารถในการจ่าย (Affordability), ระดบัความ
เขา้ใจ (Financial Literacy), ความรับผิดชอบต่อครอบครัว และการรับรู้ความเส่ียงดา้นสุขภาพท่ีเปล่ียนไปตามวยั  
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2. ผลการวิเคราะห์ 7Ps ช้ีให้เห็นถึงล าดบัความส าคญัท่ีชดัเจนของผูบ้ริโภค พวกเขาสนใจ "ส่ิงท่ีซ้ือ" 
(ผลิตภณัฑ์) "ราคาท่ีตอ้งจ่าย" (ราคา) และ "คนท่ีให้ค  าปรึกษา" (บุคลากร) เป็น 3 อนัดบัแรก ส่ิงน้ีสะทอ้นว่า
ผูบ้ริโภคมีความรอบคอบและมองหาคุณค่าท่ีแทจ้ริงมากกว่าจะถูกจูงใจดว้ยโปรโมชัน่ระยะสั้นหรือภาพลกัษณ์
เพียงอยา่งเดียว  

3. บทบาทของ "ปัจจยัพื้นฐาน" (Hygiene Factors): แมว้่าช่องทางการจดัจ าหน่าย, การส่งเสริมการตลาด, 
กระบวนการและลักษณะทางกายภาพจะไม่มีนัยส าคัญทางสถิติในการเป็นตัวช้ีขาด แต่ปัจจัยเหล่าน้ี
เปรียบเสมือน "ปัจจยัพื้นฐาน" กล่าวคือ การมีอยูอ่าจไม่ช่วยใหช้นะคู่แข่ง แต่หากท าไดไ้ม่ดีหรือขาดไป จะสร้าง
ประสบการณ์เชิงลบและท าให้ลูกค้าปฏิเสธท่ีจะพิจารณาต่อได้ทันที  เช่น กระบวนการท่ียุ่งยากซับซ้อน  
หรือการไม่มีช่องทางออนไลน์ใหติ้ดต่อ เป็นตน้ 
 
ข้อจ ากดัและแนวทางการวิจัยในอนาคต 
ข้อจ ากดั: 
 -การใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) อาจท าให้ผลลพัธ์ไม่สามารถเป็น
ตวัแทนของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีทั้งหมดไดอ้ยา่งสมบูรณ์  
 - การวิจยัเชิงปริมาณเพียงอย่างเดียวอาจไม่สามารถเขา้ใจถึงเหตุผลเชิงลึกและอารมณ์ความรู้สึกท่ี
ซบัซอ้นในกระบวนการตดัสินใจไดค้รบถว้น  
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคต: 
 -  ควรมีการวิจัยซ ้ าโดยใช้วิ ธีการสุ่มตัวอย่างตามหลักความน่าจะเป็น (Probability Sampling)  
เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือในการอา้งอิงสู่ประชากร 
 - ควรมีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  
เพื่อส ารวจความคิดเห็นและแรงจูงใจท่ีซ่อนอยูข่องผูบ้ริโภคใหลึ้กซ้ึงยิง่ขึ้น 


