
บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

  
การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันสุขภาพ

สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และมีขอเสนอแนะสําหรับผูนําผลการศึกษานี้ไปใช และ
สําหรับผูท่ีจะทําการศึกษาเพิ่มเติม ตามลําดับ ดังนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูระหวาง 31-40 ป การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท และมีรายไดตอเดือน 10,000-20,000 บาท  
 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
ประกันสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

สรุปผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกัน
สุขภาพ โดยใชแนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ไดขอมูล
ดังแสดงในตารางท่ี 72 
 
ตารางที่ 72 แสดงขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกัน
สุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค พฤติกรรมผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมายสวนใหญ คือ  ผูหญิงวัย
ทํางาน มีอายุอยูระหวาง 31-40 ป การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท และมีรายไดตอ
เดือน 10,000-20,000 บาท 
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ตารางท่ี 72 (ตอ) แสดงขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซื้อ
ประกันสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค พฤติกรรมผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม 
2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 

1.ผูบริโภคสวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันสุขภาพ
จากบริษัท AIA  
2.รูปแบบของกรมธรรมประกันสุขภาพเปนแบบ
ซ้ือพวงประกันชีวิต 
3.คา เ บ้ียประกันสุขภาพตอประหวาง  10,001-
15,000 บาท 
4.จํานวนทุนประกันสุขภาพระหวาง 100,000 – 
300,000 บาท 
5.ความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหาร
และการพยาบาล) ระหวาง 1,000-2,000 บาท 
6.ถือครองกรมธรรมประกันสุขภาพแบบผูปวยใน
อยางเดียว (Inpatient Only) 
7.ซ้ือความคุมครองชดเชยรายได กรณีท่ีตองนอน
โรงพยาบาลไวดวย 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 

เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือประกัน
สุขภาพเพราะเห็นความสําคัญของการประกัน
สุขภาพ รองลงมาคือ มีประกันสังคมแตไมเพียงพอ  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง (หาขอมูลดวย
ตัวเอง) รองลงมาคือ ตัวแทนประกันชีวิต/ตวัแทน
ประกันสุขภาพ 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 

ซ้ือพรอมประกันชีวิต  

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 
 

ผูบริโภคนิยมซ้ือผานตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทน
ประกันสุขภาพ รองลงมาคือผานสํานักงานบริษัท
ประกันชีวิต/บริษัทประกันสุขภาพ 
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ตารางที่ 72 (ตอ) ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกัน
สุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค พฤติกรรมผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม 
7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the consumer buy?) 
 
 
 
 

1. แหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือ
ประกันสุขภาพคือตัวแทนประกันชีวิต/ตวัแทน
ประกันสุขภาพ 
2. นิยมชําระคาเบ้ียประกันสุขภาพแบบรายป โดย
ชําระเปนเงินสดดวยตนเอง 
3. ผูบริโภคสวนใหญเคยมีประสบการณการเบิกคา
สินไหมทดแทน (Claim) จากบริษัทประกัน
สุขภาพ และสวนใหญมีระดบัความพึงพอใจใน
ระดับพอใจมาก โดยสวนใหญใหเหตุผลวา
สามารถเบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) ไดจริง 
รวดเร็ว โดยไมตองสํารองเงินจายกอน 

 
สวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพ

ของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน

ระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือ ผลประโยชนท่ีไดรับจาก
กรมธรรม 

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก 
โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรก คือ คาเบ้ียประกันเหมาะสมกับความ
คุมครองท่ีไดรับ  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่ใหความสําคัญมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรก คือ สามารถ
ติดตอกับตัวแทน/บริษัทประกันไดสะดวก 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ีย
อยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรก คือ มีเว็บไซตเพื่อให
ขอมูลแกลูกคา 
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ปจจัยดานบุคลากรบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือ ตัวแทนมีความนาเช่ือถือ 
สามารถไววางใจได 

ปจจัยดานกระบวนการบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ีย
อยูในระดับมากท่ีสุด โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรก คือ มีระบบการ
ใหบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว และมีระบบขอมูลลูกคาท่ีถูกตองครบถวน 

ปจจัยดานสภาพแวดลอมการบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือ บริษัทมีผล
ประกอบการท่ีดีเสมอมา 

เม่ือนําคาเฉล่ียของปจจัยยอยท้ังหมดท่ีมีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพของผูบริโภคใน
อําเภอเมืองเชียงใหม มาเรียงลําดับจากมากไปหานอย จะไดขอมูลดังแสดงในตารางท่ี 73 
 
ตารางที่ 73 แสดงคาเฉล่ียของปจจัยยอยท้ังหมดที่มีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพของผูบริโภคใน
อําเภอเมืองเชียงใหม จากปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียจากมากไปหานอย 

 
ลําดับท่ี ปจจัยยอย ปจจัยหลัก คาเฉล่ีย แปลผล 

1 มีระบบการใหบริการท่ีสะดวก รวดเร็ว กระบวนการบริการ 4.66 มากที่สุด 

2 มีระบบขอมูลลูกคาที่ถูกตอง ครบถวน กระบวนการบริการ 4.66 มากที่สุด 

3 มีการติดตามงาน หรือแจงความคืบหนาเมื่อ
ลูกคามีการเรียกรองคาสินไหม 

กระบวนการบริการ 4.62 มากที่สุด 

4 ผลประโยชนที่ไดรับจากกรมธรรม ผลิตภัณฑ 4.60 มากที่สุด 

5 ตัวแทนมีความนาเช่ือถือ สามารถไววางใจ
ได 

บุคลากรบริการ 4.54 มากที่สุด 

6 พนักงานบริษัทมีความรอบรูในงาน และ
สามารถใหขอมูลที่ถูกตองครบถวน 

บุคลากรบริการ 4.53 มากที่สุด 

7 ช่ือเสียงของบริษัทประกัน ผลิตภัณฑ 4.52 มากที่สุด 

8 สามารถติดตอกับตัวแทน/บริษัทประกันได
สะดวก 

ชองทางการจัดจําหนาย 4.49 มาก 

9 เง่ือนไขการจายผลประโยชนจากกรมธรรม ผลิตภัณฑ 4.43 มาก 

10 คาเบี้ยประกันเหมาะสมกับความคุมครองที่
ไดรับ 

ราคา 4.38 มาก 
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ตารางที่ 73 (ตอ) แสดงคาเฉล่ียของปจจัยยอยท้ังหมดท่ีมีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จากปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียจากมากไปหานอย 
 
ลําดับท่ี ปจจัยยอย ปจจัยหลัก คาเฉล่ีย แปลผล 

11 พนักงานบริษัทมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ 

บุคลากรบริการ 4.35 มาก 

12 บริษัทมีสาขาจํานวนมาก ครอบคลุมทุก
พ้ืนที่ 

ชองทางการจัดจําหนาย 4.31 มาก 

13 พนักงานบริษัทมีความสุภาพออนนอม บุคลากรบริการ 4.30 มาก 

14 ระยะเวลาความคุมครองของกรมธรรม ผลิตภัณฑ 4.25 มาก 

15 สามารถชําระเบี้ยประกันไดหลายชองทาง ชองทางการจัดจําหนาย 4.22 มาก 

16 กรมธรรมมีหลากหลายรูปแบบใหเลือก ผลิตภัณฑ 4.20 มาก 

17 มีความสนิทสนม/คุนเคยกับตัวแทนเปน
อยางดี 

บุคลากรบริการ 4.20 มาก 

18 บริษัทมีผลประกอบการท่ีดีเสมอมา สภาพแวดลอมการบริการ 4.18 มาก 

19 เปนบริษัทขนาดใหญ มีการใชเทคโนโลยีที่
ทันสมัย 

สภาพแวดลอมการบริการ 3.96 มาก 

20 เง่ือนไขในการชําระคาเบี้ยประกัน (ราย
เดือน, ราย 3 เดือน, ราย 6 เดือน, รายป) 

ราคา 3.85 มาก 

21 บริษัทมีเวปไซตเพ่ือใหขอมูลแกลูกคา การสงเสริมการตลาด 3.76 มาก 

22 มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน
หนังสือพิมพ วิทยุ ฯลฯ อยางสมํ่าเสมอ 

การสงเสริมการตลาด 3.74 มาก 

23 คาเบี้ยประกันถูกที่สุด เมื่อเทียบกับบริษัท
อื่นๆ 

ราคา 3.57 มาก 

24 ผูบริหารของบริษัทเปนบุคคลที่มีช่ือเสียง สภาพแวดลอมการบริการ 3.49 ปานกลาง 

25 มีสวนลด/ของที่ระลึก/ของแถมเม่ือซื้อ
กรมธรรม 

การสงเสริมการตลาด 3.15 ปานกลาง 
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สวนท่ี 4 พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันสุขภาพ 
จําแนกตามอายุ และรายไดตอเดือน  

พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันสุขภาพ จําแนกตาม
อายุ 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 21-30 ปสวนใหญถือครองกรมธรรม
ประกันสุขภาพของบริษัท AIA รองลงมาคือ อยุธยาอลิอันซ ซีพี แบบพวงประกันชีวิต มีคาเบ้ีย
ประกันสุขภาพตอประหวาง 5,000 – 10,000 บาท จํานวนทุนประกันสุขภาพระหวาง 100,000 – 
300,000 บาท มีความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหารและคาการพยาบาล) ระหวาง 
2,001-3,000 บาท ซ้ือความคุมครองแบบผูปวยในอยางเดียว (Inpatient Only) และซ้ือความคุมครอง
ชดเชยรายไดกรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย  ซึ่งเหตุผลสําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อ
ประกันสุขภาพคือเพราะเห็นความสําคัญของการประกันสุขภาพ รองลงมาคือเพราะมีสวัสดิการ
ประกันสังคม แตไมเพียงพอ โดยผูมีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อคือตนเอง แตเลือกซ้ือ
ผานตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ แหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุด คือ ตัวแทนประกันชีวิต/
ตัวแทนประกันสุขภาพ เชนกัน นิยมชําระเบ้ียประกันสุขภาพแบบรายปและชําระเงินสดดวยตนเอง 
สวนใหญไมเคยใชบริการเบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ แตผูท่ีเคยใช
บริการพึงพอใจตอการใหบริการดังกลาวในระดับเฉยๆ 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 31-40 ปสวนใหญถือครองกรมธรรม
ประกันสุขภาพของบริษัท AIA รองลงมาคือ เมืองไทยประกันชีวิต แบบพวงประกันชีวิต มีคาเบ้ีย
ประกันสุขภาพตอปมากกวา 20,000 บาท จํานวนทุนประกันสุขภาพระหวาง 100,000 – 300,000 
บาท มีความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหารและคาการพยาบาล) ระหวาง 1,000-2,000 
บาท ซ้ือความคุมครองแบบผูปวยในอยางเดียว (Inpatient Only) และซ้ือความคุมครองชดเชยรายได
กรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย ซึ่งเหตุผลสําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพคือ
เพราะเห็นความสําคัญของการประกันสุขภาพ รองลงมาคือเพราะมีสวัสดิการประกันสังคม แตไม
เพียงพอ โดยผูมีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อคือตนเอง แตเลือกซ้ือผานตัวแทนประกัน
ชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ แหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุด คือ ตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกัน
สุขภาพ เชนกัน นิยมชําระเบ้ียประกันสุขภาพแบบรายปและชําระผานบัญชีธนาคาร สวนใหญเคย
ใชบริการเบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ และพึงพอใจตอการใหบริการ
ดังกลาวในระดับพึงพอใจมาก 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 41-50 ปสวนใหญถือครองกรมธรรม
ประกันสุขภาพของบริษัท AIA รองลงมาคือ อยุธยาอลิอันซ ซีพี แบบพวงประกันชีวิต มีคาเบ้ีย
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ประกันสุขภาพตอประหวาง 10,001 – 15,000 บาท จํานวนทุนประกันสุขภาพระหวาง 100,000 – 
300,000 บาท มีความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหารและคาการพยาบาล) ระหวาง 
1,000-2,000 บาทและ 2,001-3,000 บาทเทากัน ซ้ือความคุมครองแบบผูปวยในอยางเดียว (Inpatient 
Only) และซ้ือความคุมครองชดเชยรายไดกรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย ซึ่งเหตุผลสําคัญ
ที่สุดในการตัดสินใจซื ้อประกันสุขภาพคือเพราะเห็นความสําคัญของการประกันสุขภาพ 
รองลงมาคือเพราะเห็นคนรูจักเจ็บปวยหรือประสบอุบัติเหตุ แลวมีภาระคาใชจายในการ
รักษาพยาบาลสูง โดยผูมีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อคือตนเอง แตเลือกซ้ือผานตัวแทน
ประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ แหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุด คือ ตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทน
ประกันสุขภาพ เชนกัน นิยมชําระเบ้ียประกันสุขภาพแบบรายปและชําระเงินสดดวยตนเอง สวน
ใหญไมเคยใชบริการเบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ แตผูท่ีเคยใชบริการ
พึงพอใจตอการใหบริการดังกลาวในระดับพึงพอใจมาก 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามอายุ 50 ปขึ้นไปสวนใหญถือครอง
กรมธรรมประกันสุขภาพของบริษัท AIA รองลงมาคือ ไทยประกันชีวิต แบบพวงประกันชีวิต มีคา
เบ้ียประกันสุขภาพตอปมากกวา 20,000 บาท จํานวนทุนประกันสุขภาพระหวาง 100,000 – 300,000 
บาท มีความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหารและคาการพยาบาล) ระหวาง 1,000-2,000 
บาท ซ้ือความคุมครองแบบผูปวยในอยางเดียว (Inpatient Only) และซ้ือความคุมครองชดเชยรายได
กรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย ซึ่งเหตุผลสําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพคือ
เพราะเห็นความสําคัญของการประกันสุขภาพ รองลงมาคือไมมีสวัสดิการใดๆเลย โดยผูมีอิทธิพล
มากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อคือบุคคลในครอบครัว/ญาติพี่นอง เลือกซ้ือผานตัวแทนประกันชีวิต/
ตัวแทนประกันสุขภาพ แหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุด คือ ตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ 
เชนกัน นิยมชําระเบ้ียประกันสุขภาพแบบรายปและชําระเงินสดดวยตนเอง สวนใหญเคยใชบริการ
เบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ และพึงพอใจตอการใหบริการดังกลาว
ในระดับพึงพอใจมาก 

โดยนําขอมูลสรุปเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
ประกันสุขภาพ จําแนกตามอายุ จะไดขอมูลดังแสดงในตารางท่ี 74 
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ตารางท่ี 74 แสดงขอมูลสรุปเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
ประกันสุขภาพ จําแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมผูบริโภค 
อายุ 

21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 50 ปขึ้นไป 
นิยมซื้อกรมธรรมประกัน
สุขภาพกับบริษัทใด 

AIA 
(รอยละ 54.17) 

AIA 
(รอยละ 57.89) 

AIA 
(รอยละ 79.49) 

AIA 
(รอยละ 50.00) 

รูปแบบของกรมธรรมประกัน
สุขภาพ 

พวงประกันชีวิต 
(รอยละ 72.90) 

พวงประกันชีวิต 
(รอยละ 84.20) 

พวงประกันชีวิต 
(รอยละ 89.70) 

พวงประกันชีวิต 
(รอยละ 71.40) 

คาเบี้ยประกันสุขภาพตอป 5,000–10,000  
(รอยละ 37.50) 

มากกวา 20,000 
(รอยละ 28.10) 

10,001-15,000 
(รอยละ 46.20) 

มากกวา 20,000 
(รอยละ 32.10) 

จํานวนทุนประกันสุขภาพ 100,000–300,000  
(รอยละ 52.10) 

100,000–300,000  
(รอยละ 43.90) 

100,000–300,000  
(รอยละ 41.00) 

100,000–300,000  
(รอยละ 55.40) 

ความคุมครองในสวนของคา
หอง (รวมคาอาหารและการ
พยาบาล) 

2,001-3,000 บาท 
(รอยละ 35.40) 

1,000-2,000 บาท 
(รอยละ 61.40) 

1,000-2,000 และ 
2,001-3,000 บาท 
(รอยละ 35.90 เทากัน) 

1,000-2,000 บาท 
(รอยละ 46.40) 

แบบความคุมครอง ผูปวยในอยางเดียว 
(รอยละ 72.90) 

ผูปวยในอยางเดียว 
(รอยละ 77.20) 

ผูปวยในอยางเดียว 
(รอยละ 84.60) 

ผูปวยในอยางเดียว 
(รอยละ 71.40) 

ความคุมครองชดเชยรายได 
กรณีตองนอนโรงพยาบาล 

ซื้อ 
(รอยละ 60.40) 

ซื้อ 
(รอยละ 71.90) 

ซื้อ 
(รอยละ 87.20) 

ซื้อ 
(รอยละ 64.30) 

เหตุผลสําคัญที่สุดในการ
ตัดสินใจซื้อ 

เห็นความสําคัญ
ของการประกัน
สุขภาพ 
(รอยละ 43.80) 

เห็นความสําคัญ
ของการประกัน
สุขภาพ 
(รอยละ 42.10) 

เห็นความสําคัญ
ของการประกัน
สุขภาพ 
(รอยละ 46.20) 

เห็นความสําคัญ
ของการประกัน
สุขภาพ 
(รอยละ 36.50) 

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ตนเอง 
(รอยละ 29.20) 

ตนเอง 
(รอยละ 41.10) 

ตนเอง 
(รอยละ 56.40) 

บุคคลในครอบครัว
ญาติพี่นอง 
(รอยละ 33.90) 

ชองทางที่ซื้อ ซื้อผานตัวแทน 
(รอยละ 79.20) 

ซื้อผานตัวแทน 
(รอยละ 91.20) 

ซื้อผานตัวแทน 
(รอยละ 64.10) 

ซื้อผานตัวแทน 
(รอยละ 85.70) 

แหลงขอมูลที่สําคัญที่สุด ตัวแทน 
(รอยละ 62.50) 

ตัวแทน 
(รอยละ 71.90) 

ตัวแทน 
(รอยละ 74.40) 

ตัวแทน 
(รอยละ 80.40) 

ลักษณะการชําระคาเบี้ย รายป 
(รอยละ 56.30) 

รายป 
(รอยละ 64.90) 

รายป 
(รอยละ 64.10) 

รายป 
(รอยละ 67.90) 
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ตารางท่ี 74 (ตอ) แสดงขอมูลสรุปเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
ประกันสุขภาพ จําแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมผูบริโภค 
อายุ 

21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 50 ปขึ้นไป 
วิธีการชําระคาเบี้ย เงินสดดวยตนเอง 

(รอยละ 43.80) 
ผานบัญชีธนาคาร 
(รอยละ 40.40) 

เงินสดดวยตนเอง 
(รอยละ 53.80) 

เงินสดดวยตนเอง 
(รอยละ 51.80) 

ประสบการณในการใชบริการ
เบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) 

ไมเคย 
(รอยละ 54.20) 

เคย 
(รอยละ 63.20) 

ไมเคย 
(รอยละ 53.80) 

เคย 
(รอยละ 69.20) 

ระดับความพึงพอใจตอการ
ใหบริการเบิกคาสินไหม
ทดแทน (Claim) 

เฉยๆ 
(รอยละ 68.20) 

พอใจมาก 
(รอยละ 55.60) 

พอใจมาก 
(รอยละ 61.10) 

พอใจมาก 
(รอยละ 69.20) 

 
 

พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันสุขภาพ จําแนกตาม
รายไดตอเดือน  

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนไมเกิน 20,000 บาท
สวนใหญถือครองกรมธรรมประกันสุขภาพของบริษัท AIA รองลงมาคือ อยุธยาอลิอันซ ซีพี แบบ
พวงประกันชีวิต มีคาเบ้ียประกันสุขภาพตอป 10,001 – 15,000 บาท จํานวนทุนประกันสุขภาพ
ระหวาง 100,000 – 300,000 บาท มีความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหารและคาการ
พยาบาล) ไมเกิน 1,000 บาท ซ้ือความคุมครองแบบผูปวยในอยางเดียว (Inpatient Only) และซ้ือ
ความคุมครองชดเชยรายไดกรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย ซึ่งเหตุผลสําคัญที่สุดในการ
ตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพคือเพราะเห็นความสําคัญของการประกันสุขภาพ รองลงมาคือมี
สวัสดิการประกันสังคม แตไมเพียงพอ โดยผูมีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อคือตัวแทน
ประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ เลือกซ้ือผานตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ 
แหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุด คือ ตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ เชนกัน นิยมชําระเบ้ีย
ประกันสุขภาพแบบรายปและชําระเงินสดดวยตนเอง สวนใหญเคยใชบริการเบิกคาสินไหมทดแทน 
(Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ และพึงพอใจตอการใหบริการดังกลาวในระดับพึงพอใจมาก 

จากการศึกษาพบวาผู ตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนระหวาง  20,001-
40,000 บาทสวนใหญถือครองกรมธรรมประกันสุขภาพของบริษัท AIA รองลงมาคือ ไทยประกัน
ชีวิต แบบพวงประกันชีวิต มีคาเบ้ียประกันสุขภาพตอปมากกวา 20,000 บาท จํานวนทุนประกัน
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สุขภาพระหวาง 100,000 – 300,000 บาท มีความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหารและคา
การพยาบาล) 1,000 – 2,000 บาท ซ้ือความคุมครองแบบผูปวยในอยางเดียว (Inpatient Only) และ
ซ้ือความคุมครองชดเชยรายไดกรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย ซึ่งเหตุผลสําคัญที่สุดในการ
ตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพคือเพราะเห็นความสําคัญของการประกันสุขภาพ รองลงมาคือมี
สวัสดิการของรัฐ แตไมเพียงพอ โดยผูมีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อคือตนเอง แตเลือก
ซ้ือผานตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ แหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุด คือ ตัวแทนประกัน
ชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ เชนกัน นิยมชําระเบ้ียประกันสุขภาพแบบรายปและชําระเงินสดดวย
ตนเอง สวนใหญเคยใชบริการเบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ และพึง
พอใจตอการใหบริการดังกลาวในระดับเฉยๆ 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 40,000 บาท
สวนใหญถือครองกรมธรรมประกันสุขภาพของบริษัท AIA รองลงมาคือ บูพาประกันสุขภาพ  
สวนใหญนิยมซ้ือแบบพวงประกันชีวิต มีคาเบ้ียประกันสุขภาพตอประหวาง 10,001 – 15,000 บาท 
จํานวนทุนประกันสุขภาพระหวาง 100,000 – 300,000 บาท มีความคุมครองในสวนของคาหอง 
(รวมคาอาหารและคาการพยาบาล) 1,000 – 2,000 บาท ซ้ือความคุมครองแบบผูปวยในอยางเดียว 
(Inpatient Only) และซ้ือความคุมครองชดเชยรายไดกรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย ซึ่งเหตุผล
สําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพคือเพราะเห็นความสําคัญของการประกันสุขภาพ 
รองลงมาคือไมมีสวัสดิการใดๆเลย โดยผูมีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อคือตนเอง แต
เลือกซ้ือผานตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ แหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุด คือ ตัวแทน
ประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ เชนกัน นิยมชําระเบ้ียประกันสุขภาพแบบรายปและชําระเงิน
สดดวยตนเอง สวนใหญไมเคยใชบริการเบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ 
แตผูท่ีเคยใชบริการพึงพอใจตอการใหบริการดังกลาวในระดับพอใจมาก 

โดยนําขอมูลสรุปเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
ประกันสุขภาพ จําแนกตามรายไดตอเดือน จะไดขอมูลดังแสดงในตารางท่ี 75 
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ตารางท่ี 75 แสดงขอมูลสรุปเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
ประกันสุขภาพ จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

พฤติกรรมผูบริโภค 
รายไดตอเดือน 

ไมเกิน 20,000 บาท 20,001-40,000 บาท มากกวา 40,000 บาท 
นิยมซื้อกรมธรรมประกันสุขภาพกับ
บริษัทใด 

AIA 
(รอยละ 59.37) 

AIA 
(รอยละ 54.66) 

AIA 
(รอยละ 63.93) 

รูปแบบของกรมธรรมประกันสุขภาพ พวงประกันชีวิต 
(รอยละ 89.10) 

พวงประกันชีวิต 
(รอยละ 74.70) 

พวงประกันชีวิต 
(รอยละ 73.80) 

คาเบี้ยประกันสุขภาพตอป 10,001–15,000  
(รอยละ 35.90) 

มากกวา 20,000  
(รอยละ 33.30) 

10,001–15,000  
(รอยละ 29.50) 

จํานวนทุนประกันสุขภาพ 100,000–300,000  
(รอยละ 68.80) 

100,000–300,000  
(รอยละ 46.70) 

100,000–300,000  
(รอยละ 29.50) 

ความคุมครองในสวนของคาหอง (รวม
คาอาหารและการพยาบาล) 

ไมเกิน 1,000 บาท 
(รอยละ 37.50) 

1,000-2,000 บาท 
(รอยละ 52.00) 

1,000-2,000 บาท 
(รอยละ 42.60) 

แบบความคุมครอง ผูปวยในอยางเดียว 
(รอยละ 73.40) 

ผูปวยในอยางเดียว 
(รอยละ 82.70) 

ผูปวยในอยางเดียว 
(รอยละ 70.50) 

ความคุมครองชดเชยรายได กรณีตอง
นอนโรงพยาบาล 

ซื้อ 
(รอยละ 78.10) 

ซื้อ 
(รอยละ 68.00) 

ซื้อ 
(รอยละ 63.90) 

เหตุผลสําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อ เห็นความสําคัญของ
การประกันสุขภาพ 
(รอยละ 50.00) 

เห็นความสําคัญของ
การประกันสุขภาพ 
(รอยละ 44.00) 

เห็นความสําคัญของ
การประกันสุขภาพ 
(รอยละ 31.10) 

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ตัวแทน 
(รอยละ 31.30) 

ตนเอง 
(รอยละ 48.00) 

ตนเอง 
(รอยละ 31.10) 

ชองทางที่ซื้อ ซื้อผานตัวแทน 
(รอยละ 93.80) 

ซื้อผานตัวแทน 
(รอยละ 85.30) 

ซื้อผานตัวแทน 
(รอยละ 63.90) 

แหลงขอมูลที่สําคัญที่สุด ตัวแทน 
(รอยละ 85.90) 

ตัวแทน 
(รอยละ 66.70) 

ตัวแทน 
(รอยละ 65.60) 

ลักษณะการชําระคาเบี้ย รายป 
(รอยละ 40.60) 

รายป 
(รอยละ 73.30) 

รายป 
(รอยละ 75.40) 

วิธีการชําระคาเบี้ย เงินสดดวยตนเอง 
(รอยละ 51.60) 

เงินสดดวยตนเอง 
(รอยละ 42.70) 

เงินสดดวยตนเอง 
(รอยละ 44.30) 
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ตารางท่ี 75 (ตอ) แสดงขอมูลสรุปเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
ประกันสุขภาพ จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

พฤติกรรมผูบริโภค 
รายไดตอเดือน 

ไมเกิน 20,000 บาท 20,001-40,000 บาท มากกวา 40,000 บาท 
ประสบการณในการใชบริการเบิกคา
สินไหมทดแทน (Claim) 

เคย 
(รอยละ 56.20) 

เคย 
(รอยละ 70.70) 

ไมเคย 
(รอยละ 57.40) 

ระดับความพึงพอใจตอการใหบริการ
เบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) 

พอใจมาก 
(รอยละ 66.70) 

เฉยๆ 
(รอยละ 47.20) 

พอใจมาก 
(รอยละ 57.70) 

 
  

สวนท่ี 5 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพ
ของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามอายุ และรายไดตอเดือน  

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพของผูบริโภคใน
อําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามอายุ  

ขอมูลสรุปเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพ
ของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามอายุ จะไดขอมูลดังแสดงในตารางท่ี 76 
 
ตารางท่ี 76 แสดงขอมูลสรุปเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการซ้ือประกัน
สุขภาพของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามอายุ 
 

ปจจัยสวนประสม 

การตลาดบริการ 
อายุ 

21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 50 ปขึ้นไป 
ดานผลิตภัณฑ ผลประโยชนที่

ไดรับจาก
กรมธรรม 
(คาเฉล่ีย 4.85) 

เง่ือนไขการจาย
ผลประโยชนจาก
กรมธรรม 
(คาเฉล่ีย 4.56) 

ผลประโยชนที่
ไดรับจาก
กรมธรรม 
(คาเฉล่ีย 4.59) 

ผลประโยชนที่
ไดรับจาก
กรมธรรม 
(คาเฉล่ีย 4.45) 

ดานราคา คาเบี้ยประกัน
เหมาะสมกับความ
คุมครองที่ไดรับ 
(คาเฉล่ีย 4.69) 

คาเบี้ยประกัน
เหมาะสมกับความ
คุมครองที่ไดรับ 
(คาเฉล่ีย 4.26) 

คาเบี้ยประกัน
เหมาะสมกับความ
คุมครองที่ไดรับ 
(คาเฉล่ีย 4.05) 

คาเบี้ยประกัน
เหมาะสมกับความ
คุมครองที่ไดรับ 
(คาเฉล่ีย 4.46) 
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ตารางท่ี 76 (ตอ) แสดงขอมูลสรุปเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการซ้ือ
ประกันสุขภาพของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามอายุ 
 

ปจจัยสวนประสม 

การตลาดบริการ 
อายุ 

21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 50 ปขึ้นไป 
ดานชองทางการจัดจําหนาย สามารถติดตอกับ

ตัวแทน/บริษัท
ประกันไดสะดวก 
(คาเฉล่ีย 4.44) 

สามารถติดตอกับ
ตัวแทน/บริษัท
ประกันไดสะดวก 
(คาเฉล่ีย 4.56) 

สามารถติดตอกับ
ตัวแทน/บริษัท
ประกันไดสะดวก 
(คาเฉล่ีย 4.33) 

สามารถติดตอกับ
ตัวแทน/บริษัท
ประกันไดสะดวก 
(คาเฉล่ีย 4.55) 

ดานการสงเสริมการตลาด บริษัทมีเวปไซต
เพ่ือใหขอมูลแก
ลูกคา 
(คาเฉล่ีย 3.81) 

บริษัทมีเวปไซต
เพ่ือใหขอมูลแก
ลูกคา 
(คาเฉล่ีย 3.79) 

บริษัทมีเวปไซต
เพ่ือใหขอมูลแก
ลูกคา 
(คาเฉล่ีย 3.69) 

มีการโฆษณาผาน
สื่อตางๆ เชน 
โทรทัศน 
หนังสือพิมพ วิทยุ 
ฯลฯ อยาง
สม่ําเสมอ 
(คาเฉล่ีย 3.91) 

ดานบุคลากรบริการ พนักงานบริษัทมี
ความรอบรูใน
งาน และสามารถ
ใหขอมูลที่ถูกตอง
ครบถวน  
(คาเฉล่ีย 4.77) 

ตัวแทนมีความ
นาเช่ือถือสามารถ
ไววางใจได  
(คาเฉล่ีย 4.53) 

ตัวแทนมีความ
นาเช่ือถือสามารถ
ไววางใจได  
(คาเฉล่ีย 4.33) 

พนักงานบริษัทมี
ความรอบรูใน
งาน และสามารถ
ใหขอมูลที่ถูกตอง
ครบถวน  
(คาเฉล่ีย 4.54) 

ดานกระบวนการบริการ มีการติดตามงาน 
หรือแจงความ
คืบหนาเมื่อลูกคา
มีการเรียกรองคา
สินไหม  
(คาเฉล่ีย 4.81) 

มีระบบการ
ใหบริการท่ี
สะดวก รวดเร็ว 
(คาเฉล่ีย 4.67) 

มีระบบการ
ใหบริการท่ี
สะดวก รวดเร็ว 
(คาเฉล่ีย 4.59) 

มีระบบการ
ใหบริการท่ี
สะดวก รวดเร็ว 
(คาเฉล่ีย 4.71) 

ดานสภาพแวดลอมการบริการ บริษัทมีผล
ประกอบการท่ีดี
เสมอมา  
(คาเฉล่ีย 3.90) 

บริษัทมีผล
ประกอบการท่ีดี
เสมอมา  
(คาเฉล่ีย 4.21) 

บริษัทมีผล
ประกอบการท่ีดี
เสมอมา  
(คาเฉล่ีย 4.23) 

บริษัทมีผล
ประกอบการท่ีดี
เสมอมา  
(คาเฉล่ีย 4.36) 
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ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพของผูบริโภคใน
อําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

ขอมูลสรุปเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพ
ของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามรายไดตอเดือน จะไดขอมูลดังแสดงในตารางท่ี 77 
 

ตารางท่ี 77 แสดงขอมูลสรุปเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการซ้ือประกัน
สุขภาพของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

ปจจัยสวนประสม 

การตลาดบริการ 
รายไดตอเดือน 

ไมเกิน 20,000 บาท 20,001-40,000 บาท มากกวา 40,000 บาท 
ดานผลิตภัณฑ ผลประโยชนที่ไดรับจาก

กรมธรรม  
(คาเฉล่ีย 4.58) 

ผลประโยชนที่ไดรับจาก
กรมธรรม  
(คาเฉล่ีย 4.56) 

ช่ือเสียงของบริษัท
ประกัน  
(คาเฉล่ีย 4.80) 

ดานราคา คาเบี้ยประกันเหมาะสม
กับความคุมครองที่ไดรับ 
(คาเฉล่ีย 4.17) 

คาเบี้ยประกันเหมาะสม
กับความคุมครองที่ไดรับ 
(คาเฉล่ีย 4.39) 

คาเบี้ยประกันเหมาะสม
กับความคุมครองที่ไดรับ  
(คาเฉล่ีย 4.59) 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

บริษัทมีสาขาจํานวนมาก 
ครอบคลุมทุกพ้ืนที่  
(คาเฉล่ีย 4.39) 

สามารถติดตอกับตัวแทน/
บริษัทประกันไดสะดวก  
(คาเฉล่ีย 4.52) 

สามารถติดตอกับตัวแทน/
บริษัทประกันไดสะดวก  
(คาเฉล่ีย 4.57) 

ดานการสงเสริมการตลาด มีการโฆษณาผานสื่อ
ตางๆ เชน โทรทัศน 
หนังสือพิมพ วิทยุ ฯลฯ 
อยางสมํ่าเสมอ  
(คาเฉล่ีย 3.81) 

บริษัทมีเวปไซตเพ่ือให
ขอมูลแกลูกคา  
(คาเฉล่ีย 3.67) 

บริษัทมีเวปไซตเพ่ือให
ขอมูลแกลูกคา  
(คาเฉล่ีย 4.02) 

ดานบุคลากรบริการ ตัวแทนมีความนาเช่ือถือ 
สามารถไววางใจได  
(คาเฉล่ีย 4.58) 

ตัวแทนมีความนาเช่ือถือ 
สามารถไววางใจได  
(คาเฉล่ีย 4.57) 

พนักงานบริษัทมีความ
รอบรูในงาน และสามารถ
ใหขอมูลที่ถูกตอง
ครบถวน  
(คาเฉล่ีย 4.66) 
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ตารางท่ี 77 (ตอ) แสดงขอมูลสรุปเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการซ้ือ
ประกันสุขภาพของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

ปจจัยสวนประสม 

การตลาดบริการ 
รายไดตอเดือน 

ไมเกิน 20,000 บาท 20,001-40,000 บาท มากกวา 40,000 บาท 
ดานกระบวนการบริการ มีระบบการใหบริการท่ี

สะดวก รวดเร็ว  
(คาเฉล่ีย 4.59) 

มีระบบการใหบริการท่ี
สะดวก รวดเร็ว และมี
ระบบขอมูลลูกคาที่
ถูกตองครบถวน  
(คาเฉล่ีย 4.72) เทากัน 

มีระบบขอมูลลูกคาที่
ถูกตองครบถวน  
(คาเฉล่ีย 4.70) 

ดานสภาพแวดลอมการ
บริการ 

บริษัทมีผลประกอบการท่ี
ดีเสมอมา  
(คาเฉล่ีย 3.95) 

บริษัทมีผลประกอบการท่ี
ดีเสมอมา  
(คาเฉล่ีย 4.17) 

บริษัทมีผลประกอบการท่ี
ดีเสมอมา  
(คาเฉล่ีย 4.43) 

 
 
อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกัน
สุขภาพ โดยใชแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมาอภิปรายผลการศึกษา ดังนี้ 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา
หรือศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ
และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อ
คนหาคําตอบ 7 ประการ ทําใหพบวา 

ใครอยูในตลาดเปาหมาย จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ ผูหญิง
วัยทํางาน มีอายุอยูระหวาง 31-40 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000-
20,000 บาท ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของพัทธนันท ภูจําปา (2550) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 36-60 ป มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 30,001 บาท 

ผูบริโภคซ้ืออะไร จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญกรมธรรมประกัน
สุขภาพจากบริษัท AIA รูปแบบของกรมธรรมประกันสุขภาพเปนแบบซ้ือพวงประกันชีวิต โดยมีคา
เบ้ียประกันสุขภาพตอประหวาง 10,001-15,000 บาท จํานวนทุนประกันสุขภาพระหวาง 100,000 – 



 
 

100 

300,000 บาท ซ้ือความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหารและการพยาบาล) ระหวาง 1,000-
2,000 บาท ถือครองกรมธรรมประกันสุขภาพแบบผูปวยในอยางเดียว (Inpatient Only) และซ้ือ
ความคุมครองชดเชยรายได กรณีท่ีตองนอนโรงพยาบาลไวดวย ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษา
ของพัทธนันท ภูจําปา (2550) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงพบวาสวนใหญซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตทุนประกัน 100,000-200,000 บาท 

ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลท่ี
สําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือประกันสุขภาพเพราะเห็นความสําคัญของการประกันสุขภาพ 
รองลงมาคือ มีประกันสังคมแตไมเพียงพอ ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐ
วาจา (2551) ทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  ท่ีพบวาเหตุจูงใจในการซ้ือประกันชีวิตใหความสําคัญมากท่ีสุดคือตองการความ
ม่ันคงใหกับตนเองและครอบครัวในอนาคต 

ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ จากการศึกษาพบวาผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
ประกันสุขภาพของผูตอบแบบสอบถามคือ ตนเอง รองลงมาคือ ตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทน
ประกันสุขภาพ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของพรทิพย ดิสภานุรัตน (2552) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือกรมธรรมประกันภัยความเส่ียงภัยทุกชนิดของทรัพยสินของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือกรมธรรม
ประกันภัยคือ ตัวลูกคาเอง แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของพัทธนันท ภูจําปา (2550) ท่ี
ทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย 
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงผลการศึกษาพบวาคูสมรสมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม 

ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือประกัน
สุขภาพพรอมกับประกันชีวิต หรือเรียกวาซ้ือพวงประกันชีวิตนั่นเอง 

ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือผาน
ตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ รองลงมาคือผานสํานักงานบริษัทประกันชีวิต/บริษัท
ประกันสุขภาพ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ท่ีทําการศึกษา
เร่ืองปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือผานตัวแทนประกันชีวิต 

ผูบริโภคซ้ืออยางไร จากการศึกษาพบวาแหลงขอมูลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือ
ประกันสุขภาพของผูตอบแบบสอบถามคือตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ ซ่ึงไม
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สอดคลองกับผลการศึกษาของพรทิพย ดิสภานุรัตน (2552) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การ ซ้ือกรมธรรมประกันภัยความเ ส่ียงภัย ทุกชนิดของทรัพย สินของผูบ ริโภค  ในเขต
กรุงเทพมหานคร  ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามหาขอมูลเพื่อซ้ือกรมธรรมประกันภัยจาก 
อินเตอรเน็ต มากที่สุด เชนเดียวกับผลการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ทําการศึกษา
เร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวาผูตอบ
แบบสอบถามศึกษาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุดจากขอมูลขาวสารและส่ิงพิมพ
ตางๆ  

จากการศึกษายังพบอีกวาผูตอบแบบสอบถามนิยมชําระคาเบ้ียประกันสุขภาพแบบ
รายป โดยชําระเปนเงินสดดวยตนเอง ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของพัทธนันท ภูจําปา (2550) ท่ี
ทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย 
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามชําระคาเบ้ียประกันชีวิตรายป แต
แตกตางท่ีวิธีการชําระท่ีหักจากบัญชีเงินฝากธนาคาร 

ท้ังนี้ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยมีประสบการณการเบิกคาสินไหมทดแทน 
(Claim) จากบริษัทประกันสุขภาพ และมีระดับความพึงพอใจในระดับพอใจมาก โดยใหเหตุผลวา
สามารถเบิกคาสินไหมทดแทน (Claim) ไดจริง รวดเร็ว โดยไมตองสํารองเงินจายกอน 

 
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการซ้ือประกันสุขภาพของผูบริโภคใน

อําเภอเมืองเชียงใหม พบวา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน

ระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือ ผลประโยชนท่ีไดรับจาก
กรมธรรม ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ทําการศึกษาเร่ือง 
ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุดในเร่ืองผลประโยชนท่ีจะไดรับจาก
กรมธรรม  

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก 
โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรก คือ คาเบ้ียประกันเหมาะสมกับความ
คุมครองท่ีไดรับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ทําการศึกษา
เร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา ปจจัยดาน
ราคาใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองคาเบ้ียประกัน และผลการศึกษาของของพัทธนันท ภูจําปา 
(2550) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคารไทย



 
 

102 

พาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ท่ีพบวาปจจัยดานความเหมาะสมของคาเบ้ียประกัน
ชีวิตมีผลตอการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรก คือ สามารถ
ติดตอกับตัวแทน/บริษัทประกันไดสะดวก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐ
วาจา (2551) ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ท่ีพบวาปจจัยดานชองทางจัดจําหนายใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองความ
สะดวกในการติดตอตัวแทนหรือบริษัทประกันชีวิต 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ีย
อยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรก คือ มีเว็บไซตเพื่อให
ขอมูลแกลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ทําการศึกษาเร่ือง 
ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวาปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองการที่บริษัทมีเว็บไซตเพื่อใหขอมูลแกลูกคา 

ปจจัยดานบุคลากรบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือ ตัวแทนมีความนาเช่ือถือ 
สามารถไววางใจได ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ทําการศึกษา
เร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวาปจจัยดาน
บุคลากรใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองตัวแทนประกันชีวิตมีความนาเช่ือถือนาไววางใจ  

ปจจัยดานกระบวนการบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ีย
อยูในระดับมากท่ีสุด โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรก คือ มีระบบการ
ใหบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว และมีระบบขอมูลลูกคาท่ีถูกตองครบถวน ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษา
ของกรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวาปจจัยดานกระบวนการใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองมี
ระบบขอมูลลูกคาครบถวนและถูกตอง 

ปจจัยดานสภาพแวดลอมการบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือ บริษัทมีผล
ประกอบการท่ีดีเสมอมา ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของกรกนก มีประเสริฐวาจา (2551) 
ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ี
พบวาปจจัยดานลักษณะทางกายภาพใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองผลการดําเนินงานท่ีผานมาของ
บริษัทประกันชีวิตอยูในเกณฑดี 
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ขอคนพบ 
จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกัน

สุขภาพ มีขอคนพบดังนี้ 
1. ผูบริโภคนิยมซ้ือประสุขภาพพวงกับประกันชีวิตจากบริษัท AIA มากเปนอันดับ 1  
2. ผูบริโภคทุกชวงอายุ และทุกชวงรายได เลือกซ้ือทุนประกันสุขภาพจํานวน 

100,000-300,000 บาท และซ้ือความคุมครองในสวนของคาหอง (รวมคาอาหารและการพยาบาล) 
จํานวน 1,000-3,000 บาท มีเพียงผูมีรายไดตอเดือนไมเกิน 20,000 บาทเทานั้นท่ีซ้ือความคุมครองใน
สวนของคาหอง (รวมคาอาหารและการพยาบาล) ไมเกิน 1,000 บาท 

3. ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันสุขภาพของผูบริโภคสวนใหญคือ ตนเอง มี
เพียงผูตอบแบบสอบถามอายุ 51 ข้ึนไปที่ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือบุคคลในครอบครัวญาติพี่
นอง และผูมีรายไดตอเดือนไมเกิน 20,000 บาทท่ีผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือตัวแทน 

4. ชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญท่ีสุดของประกันสุขภาพคือตัวแทน  
5. แหลงขอมูลประเภทโทรทัศน/วิทยุ และส่ือส่ิงพิมพจําพวกหนังสือพิมพ/นิตยสาร/

แผนพับ หรือใบปลิวตางๆ เปนแหลงขอมูลท่ีผูบริโภคจะใชหาขอมูลประกอบการตัดสินใจซ้ือ
ประกันสุขภาพนอยท่ีสุด แตหาขอมูลโดยการติดตอสอบถามจากตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทน
ประกันสุขภาพมากท่ีสุด 

6. ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีกรมธรรมหลากหลาย
รูปแบบใหเลือก เปนอันดับสุดทาย 

7. ปจจัยดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับคาเบ้ียประกันถูกท่ีสุด เม่ือเทียบกับ
บริษัทอ่ืนๆ เปนอันดับสุดทาย 

8. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญในเร่ืองสามารถชําระคา
เบ้ียประกันไดหลายชองทาง เปนอันดับสุดทาย 

9. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีสวนลด/ของท่ี
ระลึก/ของแถมเม่ือซ้ือกรมธรรม เปนอันดับสุดทาย 

10. ปจจัยดานบุคลากรบริการ ผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีความสนิทสนมหรือ
คุนเคยกับตัวแทนเปนอยางดี เปนอันดับสุดทาย 

11. ปจจัยดานกระบวนการบริการ ผูบริโภคใหความสําคัญกับการติดตามงานหรือแจง
ความคืบหนาเม่ือลูกคามีการเรียกรองคาสินไหม เปนอันดับสุดทาย 

12. ปจจัยดานสภาพแวดลอมการบริการ ผูบริโภคใหความสําคัญกับผูบริหารของ
บริษัทเปนบุคคลท่ีมีช่ือเสียง เปนอันดับสุดทาย 
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ขอเสนอแนะ 
จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกัน

สุขภาพ มีขอเสนอแนะดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ 

เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญ ใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองผลประโยชนท่ีจะไดรับ
จากกรมธรรม จึงควรกําหนดผลประโยชนท่ีไดรับจากกรมธรรมใหชัดเจน และมีความคุมคาใน
มุมมองของผูบริโภค ท่ีสําคัญท่ีสุดตองนําเสนอผลิตภัณฑหรือความคุมครองท่ีเหมาะสมกับ
สถานการณปจจุบัน (Up-to-Date) เนื่องจากอัตราคารักษาพยาบาล โดยเฉพาะโรงพยาบาลเอกชน
ปรับตัวสูงข้ึนมากตามพัฒนาการของเทคโนโลยีทางการแพทยสมัยใหม ซ่ึงการนําเสนอผลิตภัณฑ
หรือความคุมครองที่ใหผลประโยชนท่ีดีและเหมาะสมกับยุคสมัยมากกวา จะชวยใหลูกคาซ้ือมาก
ข้ึนและซ้ือแพงข้ึน  

ดานราคา 
ปจจุบันผูบริโภคไมไดยึดติดกับสินคาราคาถูกอีกตอไป แตกลับใหความสําคัญกับ

ความคุมคามากกวา ดังนั้นการกําหนดคาเบ้ียประกันใหเหมาะสมกับความคุมครองท่ีผูบริโภคจะ
ไดรับเปนจึงวิธีการที่ดีท่ีสุด โดยไมจําเปนตองใหความสําคัญกับการนําเสนอคาเบ้ียประกันถูกท่ีสุด
เพื่อใชเปรียบเทียบกับบริษัทอ่ืน 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ถึงแมวาการท่ีบริษัทมีสาขาจํานวนมาก ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี เปนปจจัยท่ีผูบริโภคให

ความสําคัญในระดับมาก เนื่องจากสามารถสรางความม่ันใจในบริษัทตอผูบริโภคได แตการท่ี
ผูบริโภคสามารถติดตอกับตัวแทนไดสะดวกมีความสําคัญมากท่ีสุด เพราะจากการศึกษาพฤติกรรม
ผูบริโภคในคร้ังนี้พบวา ผูบริโภคมากกวารอยละ 80 ตัดสินใจซ้ือประกันสุขภาพผานตัวแทน ดังนั้น 
หากบริษัทสามารถพัฒนาใหมีตัวแทนจํานวนมาก ก็จะสามารถเขาถึงลูกคาไดมากกวา ปดการขาย
ไดงายกวา ท่ีสําคัญท่ีสุดจะตองมีการฝกอบรมตัวแทนใหเปนผูเช่ียวชาญรอบดาน สามารถตอบ
ปญหาและแกไขปญหาใหลูกคาไดถูกตองเหมาะสมกับความตองการที่แตกตางกันของลูกคาแตละ
คน (Customization) 

ดานการสงเสริมการตลาด 
ผูบริโภคสวนใหญยังคงใหความสําคัญของการมีเว็บไซตของบริษัทเพื่อใหขอมูลแก

ลูกคาในระดับมาก ดังนั้นบริษัทควรใหความสําคัญในการพัฒนาเว็บไซตของบริษัท มีการอัพเดต
ขอมูลใหทันสมัยอยูเสมอ เพ่ือเปนอีกหนึ่งชองทางในการนําเสนอสินคาและบริการของบริษัท ท้ัง
ยังเปนส่ือกลางในการสรางภาพลักษณท่ีดีของบริษัทในสายตาลูกคาอีกดวย ท้ังนี้ การโฆษณาผาน
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ส่ือตางๆอยางตอเนื่องและสมํ่าเสมอก็เปนอีกหนึ่งปจจัยสําคัญท่ีทําใหลูกคาไดรูจักจนเกิดเปน
ความรูสึกคุนเคยกับบริษัท ท้ังยังสรางความมั่นใจตอช่ือเสียงของบริษัทไดเปนอยางดี จะสงผลให
การตัดสินใจซ้ือคร้ังตอไปบริษัทเราจะไดมีโอกาสเปนหนึ่งในตัวเลือกท่ีลูกคาคิดถึงอยูเสมอ 

ธุรกิจควรเพิ่มการสงเสริมการตลาดแบบการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ผาน
ทางเว็บไซต (Website) เครือขายสังคมออนไลน (Social Network) อาทิเชน Facebook, Twitter หรือ
ผานทาง Email สวนตัวของผูบริโภค เพราะปจจุบันผูบริโภคสนใจเทคโนโลยีมากข้ึน มีแนวโนมท่ี
จะหาซ้ือสินคาดวยวิธีท่ีสะดวกและรวดเร็วมากข้ึน มีความตองการบริหารการส่ังซ้ือดวนตนเอง 
และตองการทราบขอมูลท่ีเปนประโยชนแกตนเอง ขอดีของการทําการตลาดทางตรงคือ ตนทุนตํ่า 
ทําใหผูซ้ือไดของที่ถูกใจ (Customization) และสามารถบริการสินคาไดทันใจเม่ือลูกคามีคําส่ังซ้ือ 
ท้ังนี้การตลาดทางตรงจะชวยลดการยึดติดกับตัวแทนประกันสุขภาพ เพราะผูบริโภคสามารถ
บริหารจัดการทุกอยางไดดวยตนเอง     

ดานบุคลากรบริการ 
ตัวแทนประกันชีวิต/ตัวแทนประกันสุขภาพ ถือเปน Key Person ท่ีสําคัญท่ีสุดของ

บริษัทประกันสุขภาพ เพราะสามารถสรางรายไดใหกับบริษัทมากมาย ท้ังยังถือเปน Brand 
Ambassador ของบริษัทอีกดวย ดังนั้นการสงเสริมศักยภาพและประสิทธิภาพในการขายของ
ตัวแทนนั้นเปนเร่ืองสําคัญท่ีสุดในธุรกิจนี้ บริษัทจะตองเห็นความสําคัญในการสรรหา ฝกอบรม 
และรักษาไวซ่ึง Key Person เหลานี้ ดวยการจัดการฝกอบรมเพื่อพัฒนาท้ังความรู ความสามารถ 
บุคลิกภาพ รวมถึงจริยธรรมใหกับตัวแทนเพื่อใหเกิดความเช่ียวชาญในการเปนผูใหคําปรึกษาระดับ
มืออาชีพ ท่ีสําคัญตอจากการฝกกอบรมคือการสรางแรงจูงใจ (Motivation) และความรักในองคกร
ใหกับตัวแทน โดยตองนําเสนอผลประโยชน (Commission/Incentive) และสวัสดิการตางๆท่ี
เหมาะสมใหกับตัวแทนดวย  

นอกจากนี้ยังมีพนักงานบริษัทซ่ึงถือเปนผูปฏิบัติงาน (Operation) เพื่อใหบริการท่ีดี
ท่ีสุดแกลูกคา สามารถสรางความประทับใจ ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและบริการของบริษัทดวย 
ดังนั้นบริษัทก็ตองใหความสําคัญกับการคัดสรร ฝกอบรมพนักงานใหมีความรูความสามารถควบคู
กับจิตบริการ (Service Mind) รวมถึงการจูงใจใหเหมาะสมดวย ซ่ึงบุคลากรบริการท้ังสองกลุมนี้
เปนปจจัยสําคัญในการสรางรายได และความยั่งยืนใหกับบริษัทตอไป  

ดานกระบวนการใหบริการ 
ระบบการจัดการและการใหบริการจะตองไมยุงยากซับซอนเพ่ือความรวดเร็วในการ

ใหบริการ บริษัทควรมีเทคโนโลยีท่ีทัยสมัยเพื่อเขามารองรับความตองการของลูกคาโดยเฉพาะ
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ระบบฐานขอมูลท่ีดี ถูกตองครบถวน มีการติดตามงานและแจงความคืบหนาในการเรียกรองคา
สินไหมซ่ึงจะเปนประโยชนใหกับลูกคาในการใชบริการ  

นอกจากจะมีระบบการบริการที่ถูกตองครบถวนและสะดวกรวดเร็วซ่ึงเปนหัวใจ
สําคัญแลว บริษัทจะตองใหความสําคัญในการหาพันธมิตรทางธุรกิจ โดยเฉพาะโรงพยาบาล 
สถานพยาบาลพิเศษ หรือคลินิกท่ีใหบริการตรวจและรักษาโรคเฉพาะทางตางๆ เพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคา ท้ังยังเปนจุดขายสําคัญของการประกันสุขภาพอีกดวย 

ดานสภาพแวดลอมการบริการ 
 ผูบริโภคใหความสําคัญตอการท่ีบริษัทมีผลประกอบการท่ีดีเสมอมา และการเปน
บริษัทขนาดใหญมีการใชเทคโนโลยีท่ีทันสมัย ดังนั้นการทําใหบริษัทเปนท่ีรูจัก จนมีช่ือเสียงและมี
ภาพลักษณท่ีดีในสายตาผูบริโภค จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑและบริการของบริษัทได
เร็วและงายข้ึน 

 
ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังตอไป 
เพื่อเปนประโยชนสําหรับการศึกษาคร้ังตอไป จึงไดสรุปขอเสนอแนะดังนี ้
1. ควรทําการศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับรู (Perception) ของผูบริโภคท่ีมีตอการ

ประกันสุขภาพ เพราะผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือประกันสุขภาพพวงประกันชีวิต โดย
ไมทราบวาประกันสุขภาพสามารถซ้ือแยกกับประกันชีวิตได สวนใหญเขาใจวาประกันสุขภาพเปน
สวนหนึ่ง (Option) ของประกันชีวิตท่ีตองซ้ือเพิ่มเติมภายใตสัญญาประกันชีวิตหลัก ซ่ึงจะทําให
ทราบวาผูบริโภคมีความเขาใจตอการประกันสุขภาพมากแคไหน  

2. ควรทําการศึกษาโดยขยายขอบเขตของกลุมตัวอยางไปยังจังหวัดอ่ืนๆ เพ่ือจะได
ขอมูลท่ีมีความครอบคลุมมากยิ่งข้ึน และใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเก่ียวกับประกัน
สุขภาพท่ีแมนยําข้ึน 

3. เพื่ อใหการศึกษานาสนใจมากยิ่ ง ข้ึน  ผู ศึกษาควรศึกษาเพิ่ม เ ติมเกี่ ยวกับ
สภาพแวดลอมท่ีกระทบตอธุรกิจประกันสุขภาพ อาทิ ภาวะเศรษฐกิจถดถอย ผูคนจํากัดการใชจาย 
หันมาสนใจสุขภาพทางเลือกดวยวิธีท่ีประหยัดกวาการซ้ือประกันสุขภาพ เชน ออกกําลังกาย กิน
อาหารสุขภาพ ใชสมุนไพรพื้นบานเปนยา (Homemade Remedy) ซ่ึงเปนแนวคิดสรางเสริม/ปองกัน
สุขภาพเพื่อลดความเส่ียงในการเจ็บปวย (Health Promotion/Prevention) หรือการท่ีโลกกาวสูสังคม
ผูสูงอายุจะสงผลอยางไร เปนโอกาส (Opportunity) หรืออุปสรรค (Threat) ตอธุรกิจประกันสุขภาพ 
ท้ังยังมีแนวโนมของประกันสุขภาพรูปแบบอ่ืนๆท่ีเฉพาะเจาะจงมากข้ึน เชน การตรวจสุขภาพแบบ
พบแพทยเปนประจํา (Medical Insurance) การตรวจรักษาฟน (Dental Insurance) การตรวจรักษา
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ดวงตา (Vision Insurance) ท่ีกําลังไดรับความนิยม ซ่ึงประกันสุขภาพ (Health Insurance) ไม
ครอบคลุมการรักษาเหลานี้ ดังนั้น ประกันสุขภาพรูปแบบใหมจะเปนโอกาส (Opportunity) หรือ
อุปสรรค (Threat) ตอธุรกิจประกันสุขภาพอยางไร 

4. ควรศึกษาเพ่ิมเติมเร่ือง Health Insurance Marketing เพื่อพัฒนาขอคําถามในสวน 
Why does customer buy? ซ่ึงจะพบเหตุผลท่ีผูบริโภคซื้อประกันสุขภาพ เพราะเปนขอบังคับ-
เง่ือนไขในการสมัครงาน เพื่อใหเกิดความรูสึกม่ันคงทางจิตใจ (ซ้ือประกันเพื่อความสบายใจ) เพ่ิม
ทางเลือกในการรักษาในโรงพยาบาลเอกชนท่ีมีศักยภาพ ไดพบแพทยผูเช่ียวชาญที่ตองการ ลดเวลา
รอคอยการตรวจรักษาในโรงพยาบาลของรัฐ (เพราะสิทธิการรักษาพยาบาลที่ไดรับจากองคกร/
นายจาง/ประกันสังคม มีขอจํากัด) หรือเพราะอายุมากข้ึน รูแนวาจะตองมีโรคท่ีตองการการรักษา
เปนตน 

5. ควรพัฒนาขอคําถามเก่ียวกับการเปล่ียนตรายี่หอ (Switch Brand) วาเคยเปล่ียนตรา
ยี่หอหรือไม และเหตุผลท่ีเปล่ียน เพราะสามารถสะทอนใหเห็นพฤติกรรมผูบริโภค และนํามา
อภิปรายผลตอ รวมถึงนําไปพัฒนากลยุทธของ Insurance Marketing ในขอเสนอแนะ ซ่ึงจะทํา
ใหผลการศึกษานาสนใจข้ึนอีกมาก 

6. ควรศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมระหวาง “อาชีพท่ีมีสิทธิประโยชนการดูแล
สุขภาพ” (เชน ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัท ฯลฯ) กับ “อาชีพท่ีไมมีสิทธิ
ประโยชนการดูแลสุขภาพ” (เชน ผูประกอบธุรกิจสวนตัว รับจางท่ัวไป นักเรียนนักศึกษา ฯลฯ) วา
ผูบริโภค 2 กลุมนี้มีพฤติกรรมการซ้ือประกันสุขภาพเหมือนหรือตางกันอยางไร 

 
 
 


