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บทคดัย่อ 

ผูสู้งอายุเป็นกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมบีทบาทสาํคญัในอุตสาหกรรมประกนัสุขภาพ โดยเฉพาะใน

บริบทของสังคมผู้สูงอายุสูงขึÊนในปัจจุบัน งานวิจัยนีÊจึงต้องการทําความเข้าใจถึงปัจจัย

ประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ในการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของ

ผู้สูงอายุ ตั Êงแต่อายุ 50 ปีขึÊนไป ในพืÊนทีÉกรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงค์ เพืÉอศกึษาปัจจยั

ประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนั

สุขภาพของผูท้ีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร 

วธิีดําเนินงานวิจยันีÊเป็นการวจิัยเชิงปรมิาณ เก็บข้อมูลจากผู้สูงอายุจํานวน 400 คน 

ดว้ยแบบสอบถามและเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบโควตา สถติทิีÉใชค้อื สถติเิชงิพรรณนา (ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลีÉย) และสถติเิชงิอนุมาน (t-test, One-way ANOVA และ Multiple Linear Regression) 

พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ (ผู้หญงิ) ระดบัการศกึษาตํÉากว่าปรญิญา

ตร ีและสถานภาพสมรส มอีทิธพิลต่อการตัดสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้สูงอายุ ขณะทีÉอายุ 

อาชีพ และรายได้ ไม่มอีิทธิพลอย่างมนีัยสําคญั นอกจากนีÊ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจซืÊอ ได้แก่ ราคา (Price) ช่องทางจดัจําหน่าย (Place) และ

สิÉงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยทั Êง 3 ปัจจยัมอีิทธิพลในทศิทางลบ แต่มี

นยัสาํคญั (Sig.<0.05) 

ผูสู้งอายุให้ความสําคญัเป็นพเิศษกบัราคาเบีÊยประกนัสุขภาพทีÉสอดคลอ้งกบัรายได ้โดยมี

ตัวเลือกของราคาและแผนเบีÊยหลากหลาย มีช่องทางซืÊอทั Êงออนไลน์และออฟไลน์ทีÉเข้าถึงและ

เข้าใจง่าย มีเอกสารกรมธรรม์และสิÉงแวดล้อมของผู้ให้บรกิารทีÉเอืÊออํานวยต่อผู้สูงอายุ ผลลพัธ์

ดงักล่าวชีÊใหเ้หน็ถงึบทบาทสําคญัของปัจจยัทั Êงดา้นประชากรศาสตรแ์ละส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ทีÉมอีทิธพิลทั Êงทางตรงและทางออ้มต่อพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้ทีÉ

มอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร 
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Abstract 

 The elderly represent a significant consumer segment in the health insurance 

industry, particularly in the context of an aging society. This research aims to investigate 

how demographic factors and marketing mix elements (7Ps) influence health insurance 

purchasing decisions among individuals aged 50 and over in Bangkok. The study 

specifically examines the extent to which these variables impact consumer behavior in 

this demographic. 

 A quantitative research design was employed, utilizing structured questionnaires 

administered to 400 elderly respondents selected through quota sampling. Data were 

analyzed using descriptive statistics (percentages and means) and inferential statistics, 

including t-tests, one-way ANOVA, and multiple linear regression. 

 Findings reveal that certain demographic variables—namely gender (female), 

educational attainment below a bachelor’s degree, and marital status—significantly 

influence purchasing decisions. In contrast, age, occupation, and income do not exhibit 

statistically significant effects. Within the 7Ps framework, price, place (distribution 

channels), and physical evidence were found to negatively but significantly affect 

purchasing decisions (p < 0.05). 

 Elderly consumers prioritize health insurance premiums that align with their 

financial capacity and appreciate the availability of diverse pricing plans. They also value 

accessible and comprehensible purchasing channels—both online and offline—and 

benefit from clear policy documentation and elder-friendly service environments. These 

findings underscore the multifaceted influence of both demographic attributes and the 

marketing mix in shaping insurance purchasing behavior among the elderly in Bangkok. 
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บทนํา 

 ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

ประเทศไทยกําลงัก้าวสู่สงัคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ โดย ณ ปี 2567 มผีูส้งูอายุ หรอือายุ 

60 ปีขึÊนไป จํานวน 13.45 ล้านคน คดิเป็นร้อยละ 20.7 ของประชากรทั Êงประเทศ (สํานักงาน

สถิติแห่งชาติ, 2567) การเปลีÉยนแปลงโครงสร้างประชากรดงักล่าวส่งผลให้ค่าใช้จ่ายด้าน

สุขภาพเพิÉมสูงขึÊน และทําให้ผู้บรโิภคโดยเฉพาะผูสู้งอายุหนัมาสนใจทําประกนัสุขภาพมากขึÊน 

โดยในครึÉงแรกของปี 2567 มเีบีÊยประกนัสุขภาพรบัรวมสูงถงึ 51,450.58 ลา้นบาท เพิÉมขึÊนรอ้ย

ละ 14.33 เมืÉอเทยีบกบัปีก่อน (สมาคมประกนัชวีติไทย, 2567) 

ขณะเดยีวกนั ช่องทางดจิทิลัมบีทบาทสําคญัต่ออุตสาหกรรมประกนัสุขภาพ โดยผู้ซืÊอ

ผ่านช่องทางออนไลน์เพิÉมขึÊนถึงร้อยละ 30 ในปี 2566 (สํานักงาน คปภ., 2566) แต่ผู้สูงอายุ

จํานวนไม่น้อยยงัต้องการซืÊอผ่านตวัแทน เนืÉองจากต้องการคําแนะนําและความมั Éนใจ แมบ้รษิทั

ประกนัจะพฒันาแพลตฟอรม์ดจิทิลั แอปพลเิคชนั และแชทบอทอจัฉรยิะ แต่ผูสู้งอายุจาํนวนมาก

ยงัมีข้อจํากดัด้านทกัษะการใช้เทคโนโลยแีละขาดความมั ÉนใจในการเลือกซืÊอและทําธุรกรรม

ออนไลน์ (จุฑารตัน์ บุญกลา้, 2564) 

นอกจากนีÊ ปัจจยัทั Êงด้านประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผู้บรโิภค เศรษฐกิจ และกลยุทธ์

การตลาด เช่น ราคา ช่องทางจดัจําหน่าย และความน่าเชืÉอถอืของผูใ้หบ้รกิาร มอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผูส้งูอายุ (อารนี ทองเจรญิสุขชยั, 2560; จริาภรณ์ ธศิาลา, 2559; 

สุกญัญา ชาํนาญ, 2564) 

ดงันั Êน งานวิจยันีÊมคีวามสําคญัอย่างยิÉงในการศึกษาปัจจยัดงักล่าว เพืÉอเป็นแนวทาง

พฒันากลยุทธ์การตลาดและช่องทางดจิทิลัใหต้รงตามบรบิทและความต้องการของผู้สูงอายุ อกี

ทั Êงช่วยออกแบบผลิตภณัฑ์และบรกิารทีÉสอดคล้องกบัผู้บรโิภคกลุ่มนีÊในยุคดิจิทลั ส่งเสรมิการ

เขา้ถงึและเลอืกซืÊอประกนัสุขภาพไดอ้ย่างมั Éนใจและตรงตามต้องการ 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพืÉอศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้ทีÉมี

อายุ ŝŘ ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร 

2. เพืÉอศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

ประกนัสุขภาพของผูท้ีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร 

 

 

 



ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตด้านเนืÊอหา 

มุ่งศึกษาปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้ทีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป 

ในเขตกรุงเทพหานคร ครอบคลุมตวัแปรอสิระทั Êง ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (อายุ รายได้ 

การศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส จํานวนสมาชกิในครอบครวั จํานวนกรมธรรม์ทีÉถืออยู่ 

ความถีÉการใช้สมาร์ทโฟนและอินเทอร์เน็ต) และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการขาย บุคลากร กระบวนการ

ใหบ้รกิาร และสิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ โดยมตีวัแปรตามคอื การตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพ 

ของผูสู้งอายุ 

2. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากร คอื ผูส้งูอายุ (อายุ ≥ 50 ปี) ทีÉอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและมกีารซืÊอ

ประกนัสุขภาพ กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน คดัเลอืกโดยใชส้ตูรของ Yamane (1973) 

 3. ขอบเขตด้านพืÊนทีÉ เกบ็ขอ้มลูจากผูส้งูอายุทีÉอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา เกบ็รวบรวมและวเิคราะหข์อ้มลูตั Êงแต่ เมษายน 2568 
 
กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยประชากรศาสตร์ 

 อาย ุ

 รายได ้

 การศึกษา 

 อาชีพ 

 สถานภาพสมรส 

 จาํนวนสมาชิกในครอบครัว  

 จาํนวนกรมธรรมป์ระกนัทีÉถืออยู ่ 

 การใช้งานสมาร์ทโฟนและอินเทอร์เน็ต 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix - 7Ps) 

 Product (ผลิตภณัฑ)์ 

 Price (ราคา) 

 Place (ช่องทางการจดัจาํหน่าย) 

 Promotion (การส่งเสริมการขาย) 

 People (บุคลากรและการให้บริการ) 

 Process (กระบวนการใหบ้ริการ) 

 Physical Evidence (สิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ) 

การตดัสินใจซืÊอประกนัสุขภาพของ

ผูท้ีÉมีอาย ุŝŘ ปีขึÊนไป  

ในเขตกรุงเทพหานคร 

ตัวแปรตาม 

ตัวแปรอิสระ 



สมมติุฐานการวิจยั 

1.  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรม์ผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผูท้ีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป 

ในเขตกรุงเทพหานคร 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผูท้ีÉมอีายุ ŝŘ ปี

ขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร 

 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รบั 

1. สามารถทราบปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้

ทีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร ซึÉงผลจากการศกึษาจะช่วยใหบ้รษิทัประกนั

นําผลการตัดสินใจนีÊ ไปใช้ เพืÉอวางแผนการพัฒนาให้ตรงความต้องการของ

ประชากรศาสตรผ์ูส้งูวยั 

2. สามารถทราบปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอประกนั

สุขภาพของผูท้ีÉมอีายุ 50 ปีขึÊนไปในเขตกรุงเทพมหานคร ซึÉงผลจากการศกึษานีÊจะช่วย

ให้บริษัทประกันสามารถนําไปใช้วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม 

โดยเฉพาะในดา้นการจดัช่องทางการใชง้านทีÉเอืÊอต่อการชําระเงนิของผูสู้งอายุ 

 
  



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 
 

งานวจิยันีÊมุ่งศกึษาปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้ทีÉมอีายุ ŝŘ ปี

ขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร โดยประยุกต์แนวคดิจากหลายสาขา ไม่ว่าจะเป็นประชากรศาสตร ์

การตลาด และจติวทิยาผูบ้รโิภค เพืÉอสรา้งกรอบแนวคดิทีÉเชืÉอมโยงทั Êงบรบิทเชงิเศรษฐกจิ สงัคม 

และพฤตกิรรมศาสตร ์

 

1. ทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์(Demographic Theory) 

ประชากรศาสตร ์(Demographics) คอืการศกึษาโครงสรา้งพืÊนฐานของกลุ่มเป้าหมายใน

เชงิจํานวนและคุณลกัษณะ เช่น อายุ เพศ รายได ้ระดบัการศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรส 

ซึÉงมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค (Kotler & Keller, 2016; Schiffman & Kanuk, 2010) 

โดยเฉพาะในกลุ่มผูส้งูอายุทีÉมคีวามตอ้งการและขอ้จาํกดัเฉพาะทาง เช่น สุขภาพ การเงนิ และ

การพึÉงพาครอบครวั 

Maslow (1943) ระบุว่า “ความปลอดภยั” (Safety Needs) เป็นหนึÉงในความต้องการขั Êน

พืÊนฐาน ซึÉงจะมคีวามสําคญัเพิÉมขึÊนตามอายุ โดยเฉพาะในผูส้งูอายุทีÉตอ้งการความมั Éนคงในระยะ

ยาวผ่านการวางแผนดา้นสุขภาพและการเงนิ เช่น การเลอืกซืÊอประกนัสุขภาพ 

จากผลวจิยัของ Nguyen (2021) ในเวยีดนาม พบว่า ระดบัการศกึษา รายได ้และการ

สนับสนุนจากครอบครวั เป็นปัจจยัสําคญัต่อการซืÊอประกนัในผูส้งูอายุ ขณะทีÉงานในไทย เช่น ศิ

รขิวญั (2564) และ อสิรยี ์(2564) พบว่ารายไดแ้ละความรูค้วามเขา้ใจเกีÉยวกบัประกนัสุขภาพมี

ความสมัพนัธก์บัความถีÉในการซืÊอ 

 

2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix – 7Ps) 

โมเดล 7Ps พฒันาโดย Booms และ Bitner (1981) ขยายจากแนวคดิดั Êงเดมิ 4Ps ให้

ครอบคลุมธุรกจิบรกิาร โดยมอีงคป์ระกอบทีÉสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในมติทิีÉ

หลากหลาย ไดแ้ก่ 

 Product ลกัษณะของแผนประกนั เช่น ความครอบคลุมของโรคเรืÊอรงั การมอีายุ

รบัประกนันาน หรอืไมต่อ้งตรวจสุขภาพ 

 Price ความยดืหยุ่นในการจ่ายเบีÊย เช่น รายเดอืน รายปี หรอืผ่อนชาํระ เหมาะสาํหรบัผู้

มรีายไดจ้าํกดั 

 Place ช่องทางจําหน่ายควรครอบคลุมทั Êงออนไลน์ ตวัแทน หรอืธนาคาร โดยเน้นความ

สะดวกและเขา้ถงึง่าย 

 Promotion การส่งเสรมิการขาย ควรมเีนืÊอหาชดัเจน เขา้ใจง่าย และสร้างความ

น่าเชืÉอถอื 



 People ตวัแทนควรมคีวามเขา้ใจพฤตกิรรมผูส้งูอายุ และสามารถใหค้ําแนะนําทีÉชดัเจน 

 Process ขั Êนตอนบรกิาร เช่น การสมคัรและเคลม ควรลดความซบัซอ้น พรอ้มมรีะบบ

ช่วยเหลอื 

 Physical Evidence สืÉอ เอกสาร เวบ็ไซต์ แอปพลเิคชนั ควรมรีูปแบบทีÉชดัเจนและ

เหมาะกบัผูส้งูวยั 

งานวจิยัของ Sharma (2023) พบว่า ผูส้งูอายุทีÉมปีระสบการณ์ใชง้านแพลตฟอร์ม

ประกนัสุขภาพแบบดจิทิลัทีÉด ีมแีนวโน้มกลบัมาซืÊอซํÊา ขณะทีÉ วราภรณ์ (2562) ชีÊว่าปัจจยัดา้น

ผลติภณัฑ ์ช่องทางขาย และบุคลากรมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัของกลุ่มสูงวยัอย่างมี

นยัสาํคญั 

 

3. ทฤษฎีพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอ (Consumer Decision-Making Behavior) 

Kotler & Keller (2016) เสนอโมเดล 5 ข ั ÊนตอนของการตดัสนิใจซืÊอ ไดแ้ก่ 

1. การรบัรู้ปัญหา ผูบ้รโิภคเริÉมตระหนกัถงึความเสีÉยงดา้นสุขภาพ 

2. การคน้หาขอ้มลู ผ่านอนิเทอรเ์น็ต ตวัแทนขาย หรอืคาํแนะนําจากครอบครวั 

3. การประเมนิทางเลอืก เปรยีบเทยีบแผนกรมธรรม ์เงืÉอนไข และชืÉอเสยีงของบรษิทั 

4. การตดัสนิใจซืÊอ พจิารณาจากขอ้มลูและประสบการณ์ 

5. พฤตกิรรมหลงัการซืÊอ พงึพอใจ นําไปสู่การแนะนําหรอืซืÊอซํÊา 

ผูสู้งอายุยงัมปัีจจยัเฉพาะเพิÉมเตมิ เช่น 

 Perceived Risk ความไม่แน่นอนจากขอ้มลูออนไลน์ และความเขา้ใจผดิใน

กรมธรรม ์(Zhou, 2020) 

 Trust ความเชืÉอมั Éนในบรษิทัหรอืตวัแทนประกนั ส่งผลโดยตรงต่อการตดัสนิใจ 

(Zhou, 2020) 

 Digital Literacy ผูส้งูอายุทีÉมคีวามคุน้เคยกบัเทคโนโลยสีามารถเปรยีบเทยีบและ

ตดัสนิใจไดม้ั ÉนใจขึÊน (Sharma, 2023) 

 Social Influence บุตรหลานมบีทบาทสาํคญัในการใหค้าํแนะนํา โดยเฉพาะใน

ขั Êนตอนการสมคัรผ่านช่องทางออนไลน์ (Nguyen, 2021) 

 Emotional Appeal ความกลวัโรค ประสบการณ์ความเจบ็ป่วยในครอบครวั ลว้น

สง่ผลต่อแรงจงูใจ 

 

4. งานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

การศกึษาทั Êงในระดบัชาตแิละนานาชาตสินับสนุนแนวคดิขา้งต้นอย่างชดัเจน 

 ในประเทศ วราภรณ์ (2562), สุกญัญา (2564) และ ธนาพนัธ ์(2565) พบว่าการสง่เสรมิ

การขาย ราคา และความน่าเชืÉอถอืมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ 



 ต่างประเทศ 

o Mason (2019) ผูบ้รโิภคทีÉมทีกัษะเทคโนโลยสีงู มแีนวโน้มใชแ้พลตฟอรม์

ออนไลน์มากขึÊน 

o Zhou (2020) ความเสีÉยงทีÉรบัรูล้ดลง หากมคีวามเชืÉอมั Éนในระบบออนไลน์ 

o Nguyen (2021) การสนบัสนุนจากครอบครวัช่วยเสรมิการตดัสนิใจซืÊอประกนั

ของผูสู้งวยั 

o Sharma (2023) Digital Literacy เชืÉอมโยงกบัการซืÊอซํÊาและความพงึพอใจของ

ผูสู้งอายุ 

 

5. กรอบแนวคิดเชิงบูรณาการ 

เพืÉอวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซืÊอประกนัสุขภาพของผูสู้งอายุอย่างรอบด้าน งานวจิยันีÊจงึ

ประยุกต์ใช้ตวัแปรต้น ได้แก่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ (อายุ รายได้ การศกึษา ฯลฯ) และปัจจยั 

7Ps เขา้กบัตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจซืÊอในบรบิทยุคดจิทิลั พร้อมพจิารณาปัจจยัแทรกซ้อน

ทางเทคโนโลย ีจติวทิยา และบรบิทสงัคมร่วมดว้ย 
  



วิธีดาํเนินการวิจยั 

การศึกษาวจิยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้ทีÉมอีายุ ŝŘ ปี

ขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ธิกีาร

แบบสํารวจ (Survey Research) มวีตัถุประสงค์เพืÉอศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix – 7Ps) ความรูด้้านเทคโนโลยดีจิทิลั (Digital Literacy) 

และพฤติกรรมผู้บริโภค ทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอประกันสุขภาพของผู้สูงอายุในเขต

กรุงเทพมหานคร 

การดําเนินการวจิยันีÊจะกล่าวถงึรายละเอยีดเกีÉยวกบัประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ตวัแปร

ทีÉใชใ้นการวจิยั วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มูล เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการวจิยั และวธิกีารวเิคราะหข์อ้มลู 

โดยมรีายละเอยีดดงันีÊ 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ในการศกึษาครั ÊงนีÊ ผูว้จิยักําหนดประชากรเป้าหมายคอื ผูส้งูอายุทีÉมอีายุ 50 ปีขึÊนไป ซึÉง

อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยไม่สามารถระบุจํานวนประชากรทั Êงหมดได้อย่างแน่ชดั 

เนืÉองจากข้อมูลประชากรแยกรายพืÊนทีÉและเง ืÉอนไขด้านสุขภาพไม่สามารถเข้าถึงได้อย่าง

ครบถ้วน ดงันั Êน ผู้วจิยัจึงใช้สูตรของ Cochran (1997) เพืÉอใช้ในการกําหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างในกรณีทีÉประชากรไม่ทราบจาํนวนแน่นอน  

ดงันั Êน ขนาดกลุ่มตวัอย่าง คอื 400 คน 

 

วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ผูว้จิยัใชก้ารสุม่แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกกลุ่มตวัอย่างทีÉมคีุณสมบตัติรง

ตามเกณฑ์ ไดแ้ก่ 

 มอีายุ 50 ปีขึÊนไป 

 อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ยนิดใีหค้วามร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม 
 

 เครืÉองมือทีÉใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 

เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการวจิยัครั ÊงนีÊคอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึÉงผูว้จิยัไดจ้ดัทําขึÊน

โดยองิจากกรอบแนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัทีÉเกีÉยวข้อง เพืÉอใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอย่าง โดยแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ประกอบดว้ย 4 ตอน ดงันีÊ 

สว่นทีÉ1: แบบสอบถามเกีÉยวกบัขอ้มลูทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นทีÉ2: แบบสอบถามเกีÉยวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) 

สว่นทีÉ3: แบบสอบถามเกีÉยวกบัการตดัสนิใจซืÊอ 

สว่นทีÉ4: ขอ้เสนอแนะ 



สถิติทีÉใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มลู 

การศกึษาครั ÊงนีÊใชโ้ปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถติเิพืÉอประมวลผลขอ้มลู แบ่งเป็น 2 ประเภทดงันีÊ 

 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ค่าความถีÉ (Frequency) และ รอ้ยละ (Percentage) ใชส้รุปลกัษณะทั Éวไปของ

ผูต้อบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส ค่าเฉลีÉย (Mean) 

และ ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้สรุประดบัความคดิเห็นและ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอ 

 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

   Independent Sample t-test เปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม 

เช่น เพศ กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอ One-way ANOVA เปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของ

กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม เช่น อายุ รายได ้กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอ 

 

 
  



สรปุผลการวิจยั 

 
งานวจิยันีÊมวีตัถุประสงคเ์พืÉอศกึษาปัจจยัทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้

ทีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร โดยใชแ้นวทางเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) 

จากแบบสอบถามกลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 คน และใช้สถิตเิชงิอนุมาน ได้แก่ Independent-

Samples t-test, One-Way ANOVA และ Multiple Linear Regression ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

สรุปผลและอภปิรายผล  

 

สรปุผลการวิจยัเพืÉอตอบวตัถปุระสงค ์ดงันีÊ  

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ทีÉมผีลต่อการตดัสินใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้สูงอายุ จากการ

วเิคราะห์ขอ้มูล พบว่า ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ทีÉส่งผลอย่างมนีัยสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอ

ประกนัสุขภาพ ไดแ้ก่ อายุ รายได ้และระดบัการศกึษา โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 

60–69 ปี รายได้เฉลีÉยต่อเดอืนอยู่ในระดบั 70,001–90,000 บาท และมรีะดบัการศกึษาปรญิญา

ตรขีึÊนไป ผลดงักล่าวยนืยนัตามสมมตฐิานทีÉกําหนดไวใ้นบททีÉ 1 ว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพในกลุ่มผูส้งูอายุอย่างชดัเจน 

 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix – 7Ps) ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

ประกนัสุขภาพของผู้สูงอายุ 

จากผลการวเิคราะหด์ว้ยการถดถอยเชงิพหุคูณ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้ทีÉมอีายุ 50 ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ประกอบดว้ย  

1. ผลติภณัฑ ์(Product) ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญักบักรมธรรม์ทีÉครอบคลุมโรคและตรง

ตามความต้องการ มรีายละเอยีดชดัเจน เข้าใจง่าย มสีทิธพิเิศษตรงกลุ่มผู้สูงอายุ 

และเลอืกซืÊอจากบรษิทัทีÉมชีืÉอเสยีง มคีวามน่าเชืÉอถอื 

2. ราคา (Price)  ผูส้งูอายุเลอืกซืÊอกรมธรรมท์ีÉมรีาคาเบีÊยประกนัสอดคลอ้งกบัรายได ้มี

ตวัเลอืกหลากหลาย มสี่วนลดและโปรโมชั Éนตรงกลุ่มผู้สูงอายุ ตลอดจนมรีูปแบบ

การชาํระเบีÊยและอตัราการต่ออายุทีÉเป็นธรรม 

3. ช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) ผูส้งูอายุต้องการช่องทางการซืÊอทีÉสะดวกและเขา้ถงึได้

งา่ยทั Êงออนไลน์และออฟไลน์ เช่น ตวัแทน นายหน้าประกนั หรอืตดิต่อผ่านธนาคาร 

4. บุคลากร (People)  ผูส้งูอายุต้องการผูใ้หบ้รกิารทีÉมทีกัษะ มคีวามรูจ้รงิ สุภาพ เป็น

มติร มรีะบบตดิตามและแจง้เตอืน เพืÉอช่วยอํานวยความสะดวกและเสรมิสรา้งความ

มั ÉนใจในการตดัสนิใจซืÊอ 

ทั ÊงนีÊผลการศึกษาดังกล่าวนีÊยืนยันสมมติฐานในบททีÉ 1 ว่าปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดมอีทิธพิลอย่างมนีัยสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผูท้ีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป 

ในเขตกรุงเทพหานคร 

 



ด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊอประกันสุขภาพของผู้ทีÉมีอายุ 50 ปีขึÊนไป ในเขต

กรงุเทพมหานคร  

จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์มอีทิธพิลต่อการตัดสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผู้สูงอายุ โดย เพศ มอีิทธิพล

อย่างมนีัยสําคญั ผู้หญิงตดัสินใจซืÊอมากกว่าผู้ชาย ระดบัการศึกษา และ สถานภาพสมรส มี

อิทธพิลต่อการตดัสินใจซืÊอ โดยผู้ทีÉมกีารศึกษาตํÉากว่าปรญิญาตรแีละผู้ทีÉมสีถานภาพสมรส มี

การตดัสนิใจซืÊอสูง ขณะทีÉ อายุ อาชพี และรายได ้ไม่มอีทิธพิลอย่างมนียัสาํคญั 

และจากการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ ม ี3 ดา้น ไดแ้ก่ 

 ราคา (Price) ผูสู้งอายุใหค้วามสําคญักบัราคาเบีÊยประกนัสุขภาพทีÉสอดคลอ้งกบัรายได ้

มตีวัเลอืกของราคาและแผนเบีÊยหลากหลาย มสีว่นลดหรอืโปรโมชั Éนตรงกลุ่มผูสู้งอายุ มี

รูปแบบการชําระเงินทั Êงแบบรายเดือนและรายปี และมีอัตราการขึÊนราคาต่ออายุ

กรมธรรมท์ีÉเป็นธรรม 

 ช่องทางจดัจําหน่าย (Place) ผู้สูงอายุต้องการช่องทางซืÊอกรมธรรม์ทีÉสะดวกทั Êงแบบ

ออนไลน์และออฟไลน์ (ธนาคาร ตวัแทน หรอืนายหน้าประกนั) มเีวบ็ไซตห์รอืแอปพลเิค

ชนัทีÉเขา้ใจง่าย มตีารางและขอ้มูลเปรยีบเทยีบชดัเจน มชี่องทางตดิต่อสอบถามทั Êงแบบ

ออนไลน์และออฟไลน์ มีจุดให้บริการใกล้บ้าน และรองรบัทั Êงผู้สูงอายุทีÉใช้เทคโนโลยี

คล่องและผูต้้องการคําแนะนําตรงจากเจา้หน้าทีÉ 

 สิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ผูสู้งอายุต้องการผูใ้หบ้รกิารทีÉมเีอกสาร

กรมธรรมอ์่านเขา้ใจง่าย มรีปูแบบและตวัอกัษรชดัเจน มเีวบ็ไซตแ์ละแพลตฟอรม์ดจิทิลั

ทีÉใช้งานสะดวก มีภาพลักษณ์ของผู้ให้บริการทีÉเป็นมิตร มีพืÊนทีÉและบรรยากาศของ

ศูนย์บรกิารทีÉเอืÊออํานวยและเป็นมติรต่อผู้สูงอายุ รวมถึงมรีะบบแจ้งเตอืนและอพัเดต

ขอ้มลูกรมธรรมท์ีÉช่วยใหผู้สู้งอายุเขา้ถงึและเข้าใจไดง้่าย 

สรุปโดยภาพรวม ผลลพัธ์ดงักล่าวยืนยนัว่า ปัจจยัทั Êงด้านประชากรศาสตร์และส่วน

ประสมทางการตลาด (7Ps) มอีทิธพิลทั Êงทางตรงและทางออ้มต่อพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซืÊอ

ประกนัสุขภาพของผูท้ีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร 

 

 
 

 

 

 



อภิปรายผล 
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ รายได ้และ ระดบัการศกึษา 

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพของผูสู้งอายุ โดยผูสู้งอายุช่วง 60–69 ปี มแีนวโน้ม

ตดัสนิใจซืÊอกรมธรรม์สูงสุด เนืÉองจากเป็นวยัทีÉเริÉมตระหนักถงึปัญหาด้านสุขภาพและต้องการ

หลักประกันค่าใช้จ่ายการรักษาพยาบาล ผลดังกล่าวสอดคล้องกับทฤษฎีผู้บริโภคของ 

Schiffman & Kanuk (2010) ทีÉชีÊให้เห็นว่า ปัจจยัด้านอายุและรายได้มอีทิธพิลต่อทศันคตแิละ

พฤตกิรรมการเลอืกซืÊอของผูบ้รโิภค นอกจากนีÊผูส้งูอายุทีÉมกีารศกึษาตํÉากว่าปรญิญาตรแีละผูท้ีÉมี

สถานภาพสมรส มแีนวโน้มตดัสนิใจซืÊอสูงกว่า เนืÉองจากต้องการหลกัประกนัทั ÊงเพืÉอตนเองและ

ครอบครวั สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler & Keller (2016) ทีÉอธบิายว่าปัจจยัประชากรศาสตร์

เป็นตวัชีÊขาดสาํคญัของการตดัสนิใจซืÊอสนิคา้และบรกิาร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยั ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจดัจําหน่าย และ บุคลากร มี

อิทธพิลต่อการตดัสินใจซืÊอของผู้สูงอายุ โดยผู้สูงอายุให้ความสําคญัเป็นพเิศษกบักรมธรรม์ทีÉ

ครอบคลุมโรคและตรงตามต้องการ มีราคาเบีÊยประกันสอดคล้องกับรายได้ มีช่องทางจัด

จําหน่ายทั Êงออนไลน์และออฟไลน์ทีÉสะดวกและเขา้ถงึได้ รวมถงึต้องการผูใ้ห้บรกิารทีÉมทีกัษะ มี

ความรูจ้รงิ สุภาพ และเป็นมติร ผลลพัธด์งักล่าวสอดคลอ้งกบัทฤษฎี 7Ps ของ Booms & Bitner 

(1981) และงานวิจยัของ ทิพย์สุดา จนัทร์อ้น (2563) ทีÉชีÊว่า ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัด

จําหน่าย และบุคลากร มบีทบาทสําคญัต่อผู้บรโิภคผู้สูงอายุโดยตรง เนืÉองจากเป็นปัจจยัทีÉช่วย

ลดอุปสรรคและเพิÉมความมั ÉนใจในกระบวนการเลอืกซืÊอ 

 

ปัจจยัด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 

จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัทั Êง 3 ดา้น ไดแ้ก่ ราคา ช่องทางจดัจาํหน่าย และ สิÉงแวดลอ้ม

ทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอประกันสุขภาพของผู้สูงอายุในทิศทางลบ แต่มี

นัยสําคัญ แสดงให้เห็นว่าหากราคาเบีÊยประกันไม่สอดคล้องกับรายได้ ช่องทางจดัจําหน่าย

เขา้ถงึยาก หรอืสิÉงแวดล้อมทางกายภาพของผูใ้ห้บรกิารไม่เอืÊออํานวย ผูสู้งอายุจะเลอืกซืÊอกรม

ธรรม์น้อยลง ผลลพัธ์ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง Kotler & Keller (2016) และ Schiffman 

& Kanuk (2010) ทีÉอธบิายว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรทีÉมอีทิธพิลโดยตรงต่อ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยเฉพาะผูส้งูอายุซึÉงต้องการทั Êงความสะดวก ชดัเจน และตรงตามต้องการ 
 

สรปุโดยภาพรวม 

ผลการศกึษาทั ÊงหมดตอกยํÊาว่า ปัจจยัทั Êงดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด มอีทิธิพลทั Êงทางตรงและทางอ้อมต่อพฤติกรรมและการตดัสนิใจซืÊอประกนัสุขภาพ

ของผูท้ีÉมอีายุ ŝŘ ปีขึÊนไป ในเขตกรุงเทพหานคร ทั ÊงนีÊ สอดคลอ้งกบัทฤษฎผีูบ้รโิภคและทฤษฎี

สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีÉยํÊาถงึบทบาทของปัจจยัดงักล่าว ในการชีÊทศิทางและลกัษณะ

ของการตดัสนิใจซืÊอของผูบ้รโิภคผูส้งูอายุไดอ้ย่างชดัเจน 



ข้อเสนอแนะ 
สาํหรบับริษทัประกนัภยั 

 พฒันาผลติภณัฑป์ระกนัทีÉเน้นโรคเฉพาะทางและตอบโจทยค์วามต้องการของผูส้งูอายุทีÉ

มโีรคประจําตวัหรอืกงัวลสุขภาพระยะยาว 

 กําหนดกลยุทธด์า้นราคาทีÉมคีวามยดืหยุ่น สอดคล้องกบัรายไดข้องกลุ่มผูส้งูอายุ อาท ิ

ระบบการชาํระเงนิแบบผ่อนชําระ 

 พฒันาช่องทางออนไลน์ใหใ้ชง้านงา่ย สะดวก มกีารสนับสนุนและใหค้ําปรกึษาออนไลน์

จากตวัแทนทีÉผ่านการฝึกอบรมมาอย่างด ี

 

สาํหรบัหน่วยงานกาํกบัดแูลและผู้กาํหนดนโยบาย 

 สนับสนุนการพฒันาความรูท้างเทคโนโลยดีจิทิลัใหก้บัผูสู้งอายุ เพืÉอช่วยลดอุปสรรคใน

การเขา้ถงึขอ้มลูและการซืÊอผลติภณัฑผ์่านช่องทางดจิทิลั 

 ควบคุมและส่งเสรมิมาตรฐานความปลอดภยัของขอ้มูลสว่นบุคคลในระบบออนไลน์

อย่างเคร่งครดั 

สาํหรบังานวิจยัในอนาคต 

 ขยายการศกึษาไปยงัพืÊนทีÉอืÉนๆ เพืÉอเปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซืÊอ

ประกนัสุขภาพของผูส้งูอายุ 

 ศกึษาปัจจยัดา้นจติวทิยา อารมณ์ และแรงจงูใจเชงิลกึเพิÉมเตมิ เพืÉอเสรมิสรา้งความ

เขา้ใจทีÉครอบคลุมมากขึÊนในบรบิทการตดัสนิใจซืÊอของผูส้งูอายุ 
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