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บทคัดยอ 

  
การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม

ในการซ้ือประกันสุขภาพ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางซ่ึง
เปนประชากรชาวไทยท่ีอาศัยอยูในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม  มีรายได และเคยซ้ือประกันสุขภาพ
จํานวน 200 ราย ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิง
พรรณนา  ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูระหวาง 31-40 
ป การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท และมีรายไดตอเดือน 10,000-20,000 
บาท ซ้ือกรมธรรมประกันสุขภาพจากบริษัท AIA รูปแบบของกรมธรรมประกันสุขภาพเปนแบบ
ซ้ือพวงประกันชีวิต ชําระคาเบ้ียประกันสุขภาพตอประหวาง 10,001-15,000 บาท จํานวนทุน
ประกันสุขภาพระหวาง 100,000–300,000 บาท มีความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหาร
และการพยาบาล) ระหวาง 1,000-2,000 บาท ถือครองกรมธรรมประกันสุขภาพแบบผูปวยในอยาง
เดียว (Inpatient Only) และซ้ือความคุมครองชดเชยรายได กรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย ซ่ึง
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือประกันสุขภาพเพราะเห็นความสําคัญของการประกัน
สุขภาพ  ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคือตนเอง ซ้ือประกันสุขภาพเม่ือซ้ือประกันชีวิต โดยซ้ือ
ผานตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ  ดังนั้นแหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจ
ซ้ือประกันสุขภาพคือตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ ชําระคาเบี้ยประกันสุขภาพแบบ
รายป ดวยวิธีการชําระเปนเงินสดดวยตนเอง และสวนใหญเคยมีประสบการณการเบิกคาสินไหม
ทดแทน (Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ และมีความพึงพอใจในระดับพอใจมาก โดยสวนใหญ
ใหเหตุผลวาสามารถเบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) ไดจริง รวดเร็ว โดยไมตองสํารองเงินจายกอน 



 จ

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค
ในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซื้อประกันสุขภาพ พบวา ทุกปจจัยมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ
มากและมากท่ีสุด ตามลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย ไดแก ปจจัยดานกระบวนการบริการ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานบุคลากรบริการ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานสภาพแวดลอมการบริการ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

ดานปจจัยยอยเม่ือเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ 10 อันดับแรก ไดแก มีระบบการใหบริการที่สะดวกรวดเร็ว มีระบบขอมูลลูกคาท่ี
ถูกตองครบถวน มีการติดตามงานหรือแจงความคืบหนาเม่ือลูกคามีการเรียกรองคาสินไหม 
ผลประโยชนท่ีไดรับจากกรมธรรม ตัวแทนมีความนาเช่ือถือสามารถไววางใจได พนักงานบริษัทมี
ความรอบรูในงานและสามารถใหขอมูลท่ีถูกตองครบถวน ช่ือเสียงของบริษัทประกัน สามารถ
ติดตอกับตัวแทน/บริษัทประกันไดสะดวก เง่ือนไขการจายผลประโยชนจากกรมธรรม และคาเบ้ีย
ประกันเหมาะสมกับความคุมครองท่ีไดรับ 
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ABSTRACT 
 

This independent study aimed to study behavior of consumers in Mueang Chiang 
Mai District towards buying health insurance. Questionnaire was used to collect data from 200 
samples who are Thais, live in Mueang Chiang Mai District, have their own income and 
previously bought health insurance, drawn by convenience sampling. Descriptive statistics were 
used to analyze data, e.g. frequency, percentage, and means.  

The study results showed that most respondents were female aged between 31 and 
40 graduated with a bachelor degree. Their occupation was employee with a monthly income 
10,000-20,000 baht. Most of them bought health insurance together with life insurance from AIA 
(American International Assurance) and annual premium they paid was 10,001-15,000 baht. The 
maximum benefits of those people was 100,000-300,000 baht while maximum payable per day 
for room and board (including nursing charge) was 1,000-2,000 baht. They bought the benefits of 
inpatient only together with  the coverage of the missing earning benefit during hospitalization (as 
an inpatient). The reason why they buy health insurance was its necessary. Their influencer in 
buying health insurance was themselves. Most of them bought health insurance by agent channel. 
Therefore the source of information about health insurance was from agents also. They paid 
yearly premium by cash more than other payment methods. Most of them had claim experiences 
and very satisfied with the claim process. 

The study of marketing mix factors found that all factor influence respondents at a 
high and the highest level, arranged factors by highest to lowest mean were as follow; Process 
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factor, Product factor, People factor, Place factor, Price factor, Physical Evidence factor and 
Promotion factor. 

For first 10 sub-factors that influence respondents, arranged sub-factors by higher to 
lower mean were as follow; fast and accurate service, correct and complete customers information 
system, reimbursement follow-up, benefits of health insurance policy, reliable agents, well-known 
staffs, company popularity, easily contact with the company, policy conditions and suitable 
premium. 
 


