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บทคดัย่อ 
การคน้ควา้อสิระครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนั

สุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล โดยขอบเขตของงานวจิยัและ
กลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากรที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช้
แบบสอบถามออนไลน์ มกีลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน สถติทิี่ใช้คอืวธิกีารหาค่าเฉลี่ย (Mean) 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าร้อยละ (Percent) การวิเคราะห ์
Independent Sample T-Test การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) 
และการวธิวีเิคราะห์ความสมัพนัธ์เชงิถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ส าหรบัสมมติฐานงานวิจยัครอบคลุมปัจจยัด้านส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพีและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านด้านส่งเสรมิการขาย และปัจจยัการใช้การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านการให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ ์
ด้านการตลาดทางตรง โดยตัง้สมมติฐานว่าปัจจยัดงักล่าวข้างต้นนี้มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และน าขอ้มูลทีไ่ดม้า
วเิคราะหผ์ลค่าทางสถติติามวตัถุประสงคข์องงานวจิยัดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู 

ผลการศกึษาครัง้นี้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ โดยมอีายุระหว่าง 
28- 32 ปี ซึง่มจี านวน 224 คน ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี มอีาชพีเป็นพนักงาน



บรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 50,000 บาท พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืนไม่มผีลต่อการตดัสนิใจในการซือ้ประกนั
ของกลุ่มคนเจนวายไม่แตกต่างกนั ส าหรบัผลการวจิยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
พบว่าด้านผลผลติภณัฑแ์ละด้านส่งเสรมิการขาย มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของ
กลุ่มคนเจนวายทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และผลการวจิยัปัจจยัการ
ใชก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) พบว่าดา้นการ
ขายโดยใช้พนักงานขาย ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์  มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวายที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 

 
ค ำส ำคญั: ประกนัสุขภาพ, การตดัสนิใจ 

 

Abstract 

This independent research has the objective to study the factors affecting the 
decision to purchase health insurance of Gen Y people in Bangkok metropolitan region. 
The scope of the research and the sample is the population living in Bangkok and its 
vicinity. Using an online questionnaire There were 400 samples. The statistics used 
were means of means of mean and standard deviation, percentage (Percent), 
independent sample T-test, one-way analysis of variance. ANOVA) and Multiple 
Regression Analysis for hypotheses. Research covers personal factors including 
gender, age, education level. Career and average monthly income Marketing mix 
factors (4Ps) are product aspect, price, distribution channel. Sales promotion and 
factors of using Integrated Marketing Communication include advertising, sales by 
employees. Promotion News and public relations in direct marketing It assumes that 
these factors influence the decision to purchase health insurance of Gen Y people in 
Bangkok and its vicinity. The obtained data were analyzed for statistical results 
according to the research objectives with a package program. 

The results of this study found that Most of the respondents were female. By the 
age of 28 to 32 years, of which 224 people, most of whom have a bachelor's degree. 
Have a career as a private company employee and had an average monthly income of 
30,001 - 50,000 baht, found that personal factors such as gender, age, education level, 



occupation and monthly income did not affect the decision of buying insurance of the 
Gen Y group. For the research results of marketing mix factor (4Ps), it was found that 
product results and promotion aspects. It affects the decision to purchase health 
insurance of different groups of Gen Y people. The results were found to be statistically 
significant at level 0.05 and the research of factors of using Integrated Marketing 
Communication found that sales using sales staff were Promotion News and public 
relations It affects the decision to purchase health insurance of different groups of Gen 
Y people. Statistically significant at a level of 0.05. 

 
Keywords: health insurance, decision  
 
บทน ำ 

Millennials (มลิเลนเนียม) หรอืคนเจนวาย (Generation Y) เกดิระหว่างปี ค.ศ. 1981-
1997 ซึง่การวจิยัพบว่าเป็นกลุ่มคนทีม่แีนวโน้มว่าเมื่อพวกเขาก้าวถงึวยักลางคนจะมคีวามสุข
และสุขภาพดน้ีอยกว่าคนรุ่นพ่อแม่ เนื่ องจากคนยุคมลิเลนเนียมเกดิในช่วงวกิฤตเิศรษฐกจิและ
การเปลี่ยนแปลงทางการเมอืงหลายครัง้ทัว่โลก รวมถงึมกีารพฒันานวตักรรมและเทคโนโลยี
ใหม่ๆ มากมาย เรยีกได้ว่าตลอดชวีติของคนเจนวายพบเจอแต่การแข่งขนัตัง้แต่การศกึษาไป
จนถงึหน้าทีก่ารงาน ตลอดจนการหาบา้นทีม่ ัน่คงเป็นของตนเอง เมื่อเตบิโตผ่านมาจวบทุกวนันี้ 
คนเจนวายส่วนใหญ่จงึมคีวามมัน่ใจสูง มกัเลอืกท างานที่ตนชอบ โดยเน้นการท างานอยู่บ้าน
หรอืฟรแีลนซม์ากขึน้ ทัง้นี้ยงัเลอืกทีจ่ะมคีวามสมัพนัธผ์่านโลกโซเชยีลมากกว่าการปฏสิมัพนัธ์
ในชวีติจรงิ คนเราเกดิและเตบิโตกนัมาในยุคที่แตกต่างกัน วธิคีดิ ความเชื่อ และการใช้ชวีติ
ต่างกนั การเขา้ใจและยอมรบัความไม่เหมอืนกนัของแต่ละบุคคลแต่ละยุคสมยัจงึเป็นสิง่ส าคญั 
เมื่อเกดิเป็นคนยุคมลิเลนเนียมและถูกพยากรณ์โรคแล้วว่าขาดความสุขและสุขภาพย ่าแย่กว่า
คนในยุคอื่นๆ โดยเฉพาะพ่อแม่ของตวัเอง การหนัมาใส่ใจดูแลสุขภาพและจติใจจงึเป็นเรื่อง
ส าคญัทีไ่ม่ควรมองขา้ม ดว้ยลกัษณะนิสยัของคนเจนวาย ทีต่้องการใชช้วีติไดอ้ย่างเตม็ที ่ตัง้ใจ
ท าในสิง่ทีต่วัเองชอบ และมุง่มัน่ต่อความส าเรจ็ โดยเฉพาะเรือ่งดแูลของสุขภาพ ทีเ่ราจะเหน็ใคร
ต่อหลายคน ออกมาวิง่หรอืออกก าลงักาย รวมถงึการกนิอาหารจนกลายเป็นเทรนด์ฮติ และที่
ส าคญัไปกว่านัน้ คนในกลุ่มนี้กเ็ริม่หนัมาให้ความส าคญัเกี่ยวกบั ‘ภูมคิุ้มกนัของชวีติ’ หรอืการ
ดูแลสุขภาพตวัเองให้รอบคอบ เพราะต่อให้ประสบความส าเรจ็แค่ไหน ก็มโีอกาสเกดิเรื่องไม่
คาดฝันไดเ้สมอ (รพ.สมติเิวช, 2561)  



ค าว่า เจนวาย เป็นค าทีบ่่งบอกถงึช่วงอายทุีห่ลายคนอาจจะคุน้หูกบัค าว่าเดก็ยุคมลิเลน
เนียล (Millennials) นอกจากจะระบุถงึช่วงวยัทีก่้าวเขา้สู่โลกอนิเตอรเ์น็ตความเรว็สูง ทุกคนมี
โทรศพัทม์อืถอืทีถ่่ายรปูได ้รวมถงึเทคโนโลย ีและวถิชีวีติทีท่นัสมยัขึน้กว่าคนยุค Gen X แลว้ 
ยงัสามารถบ่งบอกถงึลกัษณะสุขภาพโดยรวมของคนในวยันี้ทีแ่ตกต่างไปจากวยัอื่นอย่างเหน็ได้
ชดัอกีดว้ย 

จากขอ้มลูดงักล่าวขา้งต้น ผูว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อที่จะไดร้บัทราบ
ถึงปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัการใช้การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื้อประกนัสุขภาพ ซึ่งขอ้มูลที่ได้จากการ
วจิยัผู้ประกอบการธุรกิจประกนัสุขภาพสามารถน าขอ้มูลไปก าหนดกลยุทธ์ทางด้านการตลาด
ของธุรกิจประกันสุขภาพ และพฒันาแผนประกันสุขภาพของบรษิัทฯ ในการขยายงานด้าน
ประกันสุขภาพให้มากยิ่งขึ้น ให้มีประสิทธิภาพและได้เปรียบทางการแข่งขนัมากขึ้น และ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในกลุ่มคนเจนวายไดอ้ยา่งเหมาะสมต่อไป  
 

วตัถปุระสงคก์ำรวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้แบบประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจน
วายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) และ การใชก้ารสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแบบประกนั
สุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 
สมมติุฐำนของกำรวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจน
วายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที่แตกต่างกันมผีลต่อการตัดสนิใจซื้อแบบ
ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

3. ปัจจยัการใชก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้แบบประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวาย 
ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 
 



ขอบเขตของกำรวิจยั  

ในการศกึษาวจิยั เรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจน
วายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 

ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ปัจจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นสถานที ่(Place) ดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion) และ
ปัจจยัการใช้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) 
ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา (Advertising) ดา้นการขายโดยใชพ้นักงาน (Personal selling) ดา้นการ
ส่งเสรมิการขาย (Sale promotion) ด้านการให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and 
public relation) ดา้นการตลาดทางตรง (Direct marketing) 

ตวัแปรตำม ประกอบด้วย การตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขต
กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่างการวิจยั 
1. ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร ์การศกึษาวจิยัครัง้นี้จะมุง่ศกึษาเฉพาะผูบ้รโิภคในวยัอาย ุ 

22-38 ปี ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยประชากรจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน
ประชากร 5,666,264 คน และประชากรปรมิณฑล (นนทบุร ีสมุทรปราการ นครปฐม ปทุมธานี 
สมุทรสาคร) จ านวนประชากร 5,278,599 คน ค านวณจากสูตร Taro Yamane (1967) ทีร่ะดบั
ความเชื่อมัน่ 0.95 และยอมรบัความคาดเคลื่อน 0.05 สรุปขนาดของกลุ่มตวัอย่างได้จ านวน 
400 คน 

2. ขอบเขตดา้นพืน้ทีก่ารวจิยั โดยพืน้ทีใ่นเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
3. ขอบเขตดา้นระยะเวลาการวจิยั ตัง้แต่เดอืนสงิหาคม 2563 ถงึ เดอืนตุลาคม 2563 โดย 

มรีะยะเวลารวมประมาณ 3 เดอืน 

 

 

 

 

 



ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 

1. เพื่อใหท้ราบปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้แบบประกนัสุขภาพของกลุ่มคน
เจนวายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. เพื่อใหท้ราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) และการใชก้ารสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแบบประกนั
สุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

3. เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนสร้างกลยุทธ์ที่เหมาะสมส าหรบักลุ่มคนเจนวายของ
บรษิทัประกนัสุขภาพ 

4. เพื่อใช้เป็นแนวทางส าหรบับรษิัทประกันสุขภาพในการระบุกลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มี
โอกาสทีจ่ะซือ้ประกนัภยัสุขภาพ 

5. เพื่อใหท้ราบเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูท้ีส่นใจในการน าขอ้มูลไปใชส้ าหรบัเป็นแนวทางใน
การศกึษาวจิยัต่อไป 
 
กำรทบทวนวรรณกรรม 

ผู้วิจยัได้ท าการศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี งานวจิยัที่เกี่ยวข้องและมกีารทบทวน
วรรณกรรม โดยอาศยัแนวความคดิหลายส่วนมาเป็นกรอบและแนวทางในการศกึษา โดยสรุป
น าเสนอสาระส าคญั ดงันี้ 

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
ดา้นประชากรศาสตร ์รวมถงึ อาย ุเพศ วงจรชวีติของครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็น

ต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญัต่อนักการตลาดเพราะมนัเกี่ยวพนักบัอุปสงค ์(Demand) ใน
ตวัสนิค้าทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรช์ี้ให้เหน็ถึงการเกดิขึน้ของตลาดใหม ่
และตลาดอื่นกจ็ะหมดไป หรอืลดความ ส าคญัลง ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญัมดีงันี้ 

1. อายุ นักการตลาดต้องค านึงถึงความส าคญัของการเปลี่ยนแปลงของประชากรใน
เรือ่งของอายดุว้ย 

2. เพศ จ านวนสตร ี(สมรสหรอืโสด) ทีท่ างานนอกบา้นเพิม่มากขึน้เรื่อยๆ นักการตลาด
ตอ้งค านึงว่าปัจจบุนัสตรเีป็นผูซ้ือ้รายใหญ่ 

3. วงจรชวีติครอบครวั ขัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีติของครอบครวัเป็นตวัก าหนดที่
ส าคญัของพฤติกรรม ขัน้ตอนของวงจรชีวติของครอบครวัแบ่งออกเป็น 9 ขัน้ตอน ซึ่งแต่ละ
ขัน้ตอนจะมพีฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 

4. การศึกษาและรายได้ นักการตลาดต้องสนใจในแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล
เนื่องจากรายไดจ้ะมผีลต่ออ านาจการซือ้ ส่วนผูท้ีม่กีารศกึษาสูงมแีนวโน้มบรโิภคผลติภณัฑท์ี่มี



คุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มกีารศึกษาต ่า เนื่องจากผู้ที่มกีารศึกษาสูงจะมอีาชีพที่สามารถสร้าง
รายไดส้งูกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาต ่า (อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, น. 38-39) 
 

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) เป็นตวักระตุ้นหรอืสิง่เร้าทางการตลาดที่กระทบต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ โดยแบ่งออกไดด้งันี้ 
1. ผลติภณัฑ ์(Product) ลกัษณะบางประการของผลติภณัฑข์องบรษิทัทีอ่าจกระทบต่อ

พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บรโิภค คอื ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพที่คนรบัรูไ้ด้ของ
ผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑท์ีใ่หมแ่ละสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมกีารตดัสนิใจอยา่งกวา้งขวาง ถ้าเรารูเ้รื่อง
เหล่านี้แล้วในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลอืกที่ง่ายกว่า ผู้บรโิภคมคีวามคุ้นเคย
เพื่อใหผู้บ้รโิภคทีไ่มต่อ้งการเสาะแสวงหาทางเลอืกอย่างกวา้งขวางในการพจิารณา ส่วนในเรื่อง
ของรูปร่างของผลติภณัฑต์ลอดจนหบีห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออทิธพิลต่อกระบวนการซื้อ
ของผูบ้รโิภค หบีห่อทีส่ะดุดตาอาจท าใหผู้บ้รโิภคเลอืกไวเ้พื่อพจิารณา ประเมนิเพื่อการตดัสนิใจ
ซื้อ ป้ายฉลากที่แสดงให้ผู้บรโิภคเหน็คุณประโยชน์ของผลติภณัฑท์ี่ส าคญัก็จะท าให้ผู้บรโิภค
ประเมนิสนิคา้เช่นกนั สนิคา้คุณภาพสูงหรอืสนิคา้ทีป่รบัเขา้กบัความต้องการบางอย่างของผูซ้ือ้
มอีทิธพิลต่อการซือ้ดว้ย 

2. ราคา (Price) ราคามอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อก็ต่อเมื่อผู้บรโิภคท าการประเมนิ
ทางเลอืกและท าการตดัสนิใจ โดยปกตผิูบ้รโิภคชอบผลติภณัฑร์าคาต ่า นักการตลาดจงึควรคดิ
ราคาน้อย ลดต้นทุนการซื้อหรอืท าให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจด้วยลกัษณะอื่นๆ ส าหรบัการตดัสนิใจ
อย่างกว้างขวางผู้บรโิภคมกัพจิารณารายละเอยีด โดยถอืเป็นอย่างหนึ่งในลกัษณะทัง้หลายที่
เกีย่วขอ้งส าหรบัสนิคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสงูไมท่ าใหก้ารซือ้ลดน้อยลง นอกจากนี้ราคายงัเป็นเครื่อง
ประเมนิคุณค่าของผูบ้รโิภคซึง่กต็ดิตามดว้ยการซือ้ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธข์องนักการ
ตลาดในการท าให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ ์
แน่นอนว่าสนิคา้ทีม่จี าหน่ายแพร่หลายและง่ายทีจ่ะซือ้กจ็ะท าใหผู้บ้รโิภคน าไปประเมนิประเภท
ของช่องทางที่น าเสนอกอ็าจก่ออทิธพิลต่อการรบัรูภ้าพพจน์ของผลติภณัฑ ์เช่น สนิคา้ที่มขีอง
แถมในร้านเสรมิสวยชัน้ดใีนห้างสรรพสนิค้าท าให้สนิค้ามชีื่อเสยีงมากกว่าน าไปใช้บนชัน้วาง
ของในซุปเปอรม์ารเ์กต็ 

4. การส่ ง เสริมการตลาด  (Promotion-Marketing Communication) การส่ ง เสริม
การตลาดสามารถก่ออทิธพิลต่อผูบ้รโิภคได้ทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ข่าวสารที่
นักตลาดส่งไปอาจเตอืนใจให้ผู้บรโิภครู้ว่าเขามปัีญหา สนิค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไข



ปัญหาไดแ้ละมนัสามารถส่งมอบให้ไดม้ากกว่าสนิค้าของคู่แข่ง เมื่อได้ข่าวสารหลกัการซื้อเป็น
การยนืยนัว่าการตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ถูกตอ้ง (อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) 
 

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจยัการใช้การสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication) 

กล่าวว่า “ การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) คอืการวางแผนสื่อสารทางการตลาดทีเ่พิม่มลูค่าของแผนโดยรวมการประเมนิ
กลยุทธ์ การสื่อสารต่าง ๆ ทีละกลยุทธ์เช่น การโฆษณาทัว่ไป การตอบสนองโดยตรง การ
ส่งเสรมิการขาย การสมัพนัธม์วลชน แลว้รวมกลยุทธเ์หล่านี้ เพื่อใหเ้กดิความสอดคลอ้งกนัและ
เกดิผลอยา่งสงูสุดเพื่อใหเ้กดิการผสมผสานกนัอยา่งกลมกลนืของขอ้ความ การทีบ่รษิทัทีจ่ะก้าว
ไปสู่การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) จะต้อง
พจิารณาการรบัรู้อย่างสูงสุดของผู้บรโิภคทัง้ 360 องศา จากช่องทางที่แตกต่าง เพื่อให้การ
สื่อสารส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภคในชีวิตประจ าวนั ” คือ การน าเครื่องมอืการสื่อสาร
การตลาดหลายรปูแบบมาใช้ในการสื่อสาร เพื่อให้เกดิประสทิธภิาพและประสทิธผิลสูงสุด (ใน
ลกัษณะสอดคล้องและส่งเสรมิกนั ส่งผลให้เกดิความรบัรู้และน าไปสู่พฤติกรรมของผู้บรโิภค)   
คอทเลอร ์และเลน (Kotler & Lane, 2009)     

แนวคิดเกีย่วกบัทฤษฎีการตดัสินใจ 
การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่

หนึ่งจากทางเลอืกต่างๆทีม่อียู ่ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และ
บรกิารอยูเ่สมอ โดยทีเ่ขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การ
ตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่ าคญัและอยูภ่ายในจติใจของผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, 
หน้า 46) 

 
 
 

ภาพแสดงขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ปกติ 
 

แนวคิดเกีย่วกบัธรุกิจประกนัสขุภาพ 
ประกนัสุขภาพ (Health insurance) คอื การประกนัภยัที่บรษิทัประกนัภยัตกลงที่จะ

ชดเชยค่าใชจ้่ายทีเ่กดิขึน้ จากการรกัษาพยาบาลใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั ไม่ว่าค่ารกัษาพยาบาล
นัน้จะเกดิขึน้จากการเจบ็ป่วยจากโรคภยั หรอืการบาดเจบ็จากอุบตัเิหตุ 

การรบัรู ้

ปัญหา 

การแสวงหา

ขอ้มลู 

การประเมิน

ทางเลอืก 

การตดัสนิใจ

ซือ้ 

พฤติกรรม

หลงัการซือ้ 



ประเภทของการประกนัภยัสขุภาพ 
การประกนัภยัสุขภาพแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ไดแ้ก่ การประกนัภยัสุขภาพส่วน

บุคคล และการ ประกนัภยัสุขภาพกลุ่ม 
ทัง้ 2 ประเภท ให้ความคุ้มครองที่เหมอืนกนั โดยแบ่งความคุ้มครองหลกัออกได้เป็น 7 หมวด 
ไดแ้ก่ 

1. ใหค้วามคุม้ครองเมือ่ผูเ้อาประกนัภยัตอ้งเขา้รบัการรกัษาตวัในโรงพยาบาล เพราะการ 
บาดเจบ็จากอุบตัเิหตุหรอืการป่วยไข ้โดยจะชดเชยค่าใชจ้า่ย 

- ค่าหอ้งและค่าอาหาร 
- ค่าบรกิารทัว่ไป 
- ค่าใชจ้า่ยในกรณทีีม่กีารรกัษาพยาบาลฉุกเฉิน หลงัการเกดิอุบตัเิหตุ 

2. ค่าใชจ้า่ยทีเ่กดิจากการผ่าตดั ค่าปรกึษาแพทยเ์กีย่วกบัการผ่าตดั ผูร้บัประกนัจะตอ้งม ี
การจ่ายความคุม้ครอง อนัเนื่องมาจากค่ารกัษาการผ่าตดั รวมไปถงึค่าใชจ้่ายอื่นๆ ของการเขา้
ปรกึษาแพทยร์ว่มดว้ย 

3. ค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการให้แพทย์มาดูแล ผู้ร ับประกันจะต้องจ่ายค่าชดเชย หรือ
ค่าบรกิาร 

ทางการแพทยใ์ห ้
4. ค่าใชจ้า่ยส าหรบัการรกัษาทีค่ลนิิก หรอืแผนกผูป่้วยนอกของโรงพยาบาล เช่น คลนิิก 

หรือหน่วยพยาบาลขนาดเล็ก รวมไปถึงส่วนของผู้ป่วยนอก ผู้รบัประกันจะต้องมีการจ่าย
ค่าชดเชย ส าหรบัค่ารกัษาและค่าบรกิารทางการแพทย ์

5. ค่าใชจ้า่ยในการคลอดบุตร ผูร้บัประกนัจะตอ้งมกีารจา่ยค่าชดเชย กรณทีีผู่เ้อาประกนั 
ตอ้งนอนรกัษาตวั อยูใ่นโรงพยาบาลเพื่อรอการคลอด 

6. ค่าใช้จ่ายในการรกัษาฟัน ผู้ร ับประกันจะมีการจ่ายค่าชดเชย ในส่วนของค่า
รกัษาพยาบาลและค่าบรกิารทางทนัตแพทยด์ว้ย 

7. การชดเชยค่าใชจ้า่ยทีเ่กดิขึน้จากการบรกิารโดยพยาบาลพเิศษขณะอยูใ่น 
โรงพยาบาลหรอืที่บ้านภายหลงัจากการรกัษาในโรงพยาบาล ทัง้นี้ต้องเป็นไปตามค าสัง่ของ
แพทย ์(ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสรมิการประกอบธุรกจิประกนัภยั (คปภ.), 2563) 
 
วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

เครือ่งมือทีใ่ช้ในการวิจยัและเกบ็รวบรวมข้อมลู 
1. การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถาม

ออนไลน์ (Google Form) แบ่งเป็น 5 ส่วน 



2. แบบสอบถามที่ผูว้จิยัสรา้งขึน้ ผ่านการตรวจสอบความถูกต้องและความน่าเชื่อถอืจาก
ผูเ้ชีย่วชาญ จ านวน 3 ท่าน แลว้น าแบบสอบถามไปหาค่าความน่าเชื่อถอืได ้(reliability) ดว้ยวธิี
ของ Cronbach โดยผลการวเิคราะห์ได้ค่าความน่าเชื่อถอื เท่ากบั 1.00 ถอืว่าอยู่ในระดบัที่มี
ความน่าเชื่อถอื 

3. ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเกบ็ขอ้มลูในระหว่างเดอืนสงิหาคมถงึเดอืนกนัยายน พ.ศ. 2563  
 

การจดัท าและวิเคราะหข้์อมลู 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ใช้การแจกแจงความถี่แสดงตารางแบบร้อยละ 
ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

2. การวเิคราะห์เพื่อทดสอบสมมตฐิาน โดยใชส้ถติอิ้างองิ ค่า t-test ใช้ในการทดสอบ
การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของตวัแปรอสิระที่มกีารแบ่งกลุ่มเป็น 2 กลุ่ม ที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

3. การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิาน โดยใชส้ถติอิา้งองิ F-test ใชใ้นการทดสอบความ
เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของตวัแปรที่มกีารแบ่งกลุ่มมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป
และเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธิขีอง LSD ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

4. การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน การหาความสัมพันธ์แบบถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวัแปร หรอื
ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด อยู่ในมาตราอนัตรภาคหรอืมาตราอตัราส่วน ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติทิี ่
0.05 

 
กำรอภิปรำยผลกำรวิจยั 

1. ผลการศกึษาปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์กบัการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพของ 
กลุ่มคนเจนวายในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ด้วยการทดสอบสมมตฐิาน พจิารณาที่
ระดบันัยส าคญั 0.05 จากการวเิคราะห์ Independent-Sample T-Test ในกลุ่มตวัอย่าง ที่
แตกต่างกนัในดา้นเพศ และ การวเิคราะห ์One-Way ANOVA ในกลุ่มตวัอย่างทีแ่ตกต่างกนัใน
ด้านอายุ การศึกษา อาชพี รายได้ต่อเดอืนที่แตกต่างกนัส่งผลตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของ
กลุ่มคนเจนวาย พบว่ามไีม่มตีวัแปรใดในปัจจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกัน
สุขภาพของกลุ่มคนเจนวาย 

2. ผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพ 
ของกลุ่มคนเจนวาย ด้วยการทดสอบสมมติฐาน พิจารณาที่ระดบันัยส าคญั 0.05 ในกลุ่ม
ตวัอย่างที่แตกต่างกนัใน ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิ



การขาย ที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวาย พบว่ามดีา้น
ผลติภณัฑ ์และ ด้านส่งเสรมิการขาย ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจน
วาย ซึง่สอดคลอ้งกบั วราพร วไิลเลศิ (2557) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและ ปัจจยั
อื่นๆ ซึง่ประกอบดว้ย ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการและ ดา้นความ
ไว้วางใจในตราสนิค้า มคีวามสมัพนัธ์ ต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

3. ส าหรบัการศกึษาปัจจยัการใชก้ารสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ 
ซือ้ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวาย ดว้ยการทดสอบสมมตฐิาน พจิารณาทีร่ะดบันยัส าคญั  
0.05 ในกลุ่มตวัอย่างทีแ่ตกต่างกนัใน ดา้นการโฆษณา ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย ดา้น
การส่งเสรมิการขาย ด้านการให้ข่าวและประชาสมัพนัธ์ และดา้นการตลาดทางตรง ที่แตกต่าง
กันมผีลต่อการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพของกลุ่มคนเจนวาย พบว่ามดี้านการขายโดยใช้
พนักงานขาย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวาย ซึง่สอดคลอ้งกบั ณฐักมล ศานตมิงคลวทิย ์(2557) ปัจจยัทีม่ ี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภควัยท า งานในเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส่วนใหญ่ ได้แก่ ผลติภณัฑก์ารส่งเสรมิ
ทางการตลาด บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ/ การน าเสนอยกเว้น ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และกระบวนการ/ การให้บรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติของผู้บรโิภควยัท างานในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร และปัจจยัด้านอื่นๆ ทุกด้าน 
ไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้ ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ และความไวว้างใจ มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจเลอืกซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติของผู้บรโิภควยัท างานในเขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน ไม่มตีวัแปรใด
ในปัจจยัส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวายซึง่อาจมสีาเหตุ
มาจากการทีผู่้บรโิภคมคีวามต้องการประกันสุขภาพที่มคีวามคุม้ครองทีแ่ตกต่างกนัไป ตามแต่
ปัจจยัดา้นอื่นของผูบ้รโิภคอาจเป็นหลกัเกณฑส์ าคญัในการประเมนิถงึความคุม้ค่าในการซือ้และ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารกรมธรรมป์ระกนัชวีติกไ็ด้ 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ข้อค้นพบในการวจิยัครัง้นี้ผู้วิจยั  พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพนัธต่์อ
การตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 



3. ปัจจยัการใช้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ข้อค้นพบในการวิจยัครัง้นี้ผู้วิจ ัย 
พบว่า ปัจจยัส่วนการใชก้ารสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบดว้ย ดา้นการขายโดยใช้
พนักงานขาย ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านการให้ข่าวและประชาสมัพนัธ์ มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพของกลุ่มคนเจนวายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 
ข้อเสนอแนะในกำรวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรท าการศกึษา ผูท้ีส่นใจควรศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นความพงึ
พอใจและความคิดเห็นของผู้บริโภคก่อนและหลังการเลือกซื้อประกันสุขภาพในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อผลการศกึษาจะสามารถเป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์
ทางการตลาดและพฒันาคุณภาพให้มปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ และอาจจะส่งผลต่อการบอกต่อ 
และการซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภคในอนาคตต่อไปได ้

2. ควรท าการศกึษากลุ่มตวัอยา่งอื่น ๆ ของกลุ่มตวัอยา่งไปทีจ่งัหวดัอื่น ๆ นอกเหนือจาก 
3. กรุงเทพมหานคร เพื่อดูว่าผลการศึกษาที่ได้จะเหมอืนหรอืแตกต่างจากเดมิหรอืไม่

อย่างไรท าการศกึษาปัจจยัอื่นๆ ทีอ่าจมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพของผูบ้รโิภค เพื่อ
เป็นขอ้มลูในการตดัสนิใจส าหรบัการพฒันาผลติภณัฑแ์ละช่องทางการจ าหน่ายเพื่อใหผู้บ้รโิภค
รบัความพงึพอใจสงูสุด 

4. ควรศกึษาถงึอทิธพิลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ ผ่านการสมัภาษณ์ 
เชงิลกึเพิม่เตมิ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีแ่มน่ยา และชดัเจนมากยิง่ขึน้ 
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