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บทคัดย่อ 

ธุรกิจประกนัภยันีควานแตกต่างจากธุรกิจประเภทอ่ืนในดา้นการเสนอขายสินคา้ใชแ้ก่
ประหาหน เพราะการขายควานคุน้ครอง ชรือค านัน่สัญญา ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีไน่นีตวัตน และการขาย
ประกนัภยัท่ีผา่นคนกลาง ซ่ึงถือเป็นคนท่ีนีบทบาทส าคญัอยา่งยิง่ต่อการสร้างภาพพจน์ และทศันคติ
ของประหาหนท่ีนีต่อธุรกิจประกนั โดยวตัถุประสงคเ์พื่อ )1( ศึกษาระดบัควานคิดเช็นเก่ียวกบัการ 
เลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้บริษทั แปซิฟิค ครอสประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( )2( ศึกษา
ควานแตกต่างเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคคลกบัการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้บริษทั แปซิฟิค 
ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( โดยใหว้ธีิศึกษาดว้ยใหแ้บบสอบถาน )Questionnaire) เป็น
เคร่ืองนือในการศึกษา ซ่ึงเป็นลกัษณะของค าถานปลายปิด )Close ended question) เก็บขอ้นูลโดยให้
แบบสอบถานกบักลุ่นตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ใหว้ธีิการเก็บขอ้นูลแบบเจาะจง แลว้วเิคราะช์ขอ้นูลโดย
ใหส้ถิติพรรณนา และสถิติอา้งอิงใหว้ธีิการทดสอบควานแตกต่าง 
 จากผลการศึกษาพบวา่ ระดบัควานคิดเช็นของการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ 
บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( พบวา่ทั้ง 5 ดา้นอยูใ่นระดบันาก 1 ดา้น ดงัน้ี 
)1( ดา้นการขายส่วนบุคคล อยูใ่นระดบัปานกลาง 4 ดา้น ดงัน้ี )1( ดา้นการประหาสันพนัธ์  
)2( ดา้นการส่งเสรินการขาย )3( ดา้นการโฆษณา  )4( ดา้นการขายทางตรง โดยท่ี เพศ นีควาน
แตกต่างกบัการขายส่วนบุคคล การประหาสันพนัธ์ อาย ุนีควานแตกต่างกบั การขายส่วนบุคคล   
การส่งเสรินการขาย การโฆษณา การตลาดทางตรง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นีควาแตกต่างกบั การขาย
ส่วนบุคคล การประหาสันพนัธ์ การส่งเสรินการขาย การโฆษณา การตลาดทางตรง และโรค
ประจ าตวั นีควานแตกต่างกบั การขายส่วนบุคคล การประหาสันพนัธ์ และการส่งเสรินการขาย 
ค าส าคญั  :   การขายส่วนบุคคล, ประกนัสุขภาพ, บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั 
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ABTRACT 
 Insurance business differs from other businesses in offering products to the public. 
Because of the sale of coverage Or a promise Which is an intangible product And selling 
insurance through an intermediary Which is considered to play a very important role in the 
visualization And people's attitudes towards the insurance business.The purpose of this research 
was to (1) study the opinions of the customers a buying of health insurance for Pacific Cross 
Health Insurance Public Company Limited.and (2( to study the differences concerning the human 
person to buy health insurance, health insurance customers of Pacific Crossing Limited (PCL), by 
means of a questionnaire. (Questionnaire) is a tool for education. This is a feature of the Close 
ended question. Data were collected by using questionnaires with a sample of 400 people. Use 
specific data collection methods And analyzed the data using descriptive statistics And the 
reference statistics were used to test the difference. 
 The results of the study showed that The level of opinion on how to buy health insurance 
for customers of Pacific Cross Health Insurance Public Company Limited. Found that all 5 
aspects were at a high level, 1 side as follows: (1) personal sales At a moderate level in 4 areas as 
follows. (1) Public relations (2) Sales promotion (3) Advertising (4) Direct sales Gender is 
different from personal sales. Age publicity is different with Personal sales Promotion, 
Advertising, Direct Marketing. Average monthly income Is different from Personal sales Public 
relations Promotion, Advertising, Direct Marketing. And congenital disease Is different with 
Personal sales Public relations And promotion. 
Keywords  :  Personal selling , Health Insurance, Pacific Cross health Pcl. 
บทน ำ 

 ยคุสนยัท่ีเปล่ียนไป ท าใชช้ลายส่ิงชลายอยา่งเปล่ียนตาน ปัจจยัท่ีเก่ียวเน่ืองกบัสุขภาพของ
เราเห่นกนั ไน่วา่จะเป็นอาชาร ส่ิงแวดลอ้น ชรือแนแ้ต่พฤติกรรนการใหหี้วติ ลว้นส่งผลใชเ้กิด
โรคภยัไขเ้จบ็ จนตอ้งสูญเสียเงินท่ีชานา ไปกบัค่ารักษาพยาบาล ดงันั้นชากเรานีประกนัสุขภาพเพื่อ
เขา้นาห่วยดูแลรับภาระค่ารักษาพยาบาลแทน เราก็จะคลายกงัวลและไดรั้บการรักษาพยาบาลอยา่ง
ถูกตอ้งเตน็ท่ีสานารถเลือกชนอ เลือกโรงพยาบาลท่ีตอ้งการได ้
 ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนั
สุขภาพ จ ากดั )นชาหน( ประกนัสุขภาพจึงป็นเร่ืองท่ีเราควรใชค้วานส าคญัเป็นอยา่งยิง่ เพราะเป็น 



ส่ิงท่ีสานารถบรรเทาควานเดือนร้อนได ้ชากเกิดการเจบ็ป่วย ชรือสูญเสียข้ึนนา ดงันั้นเราควร
จะตอ้งศึกษาสวสัดิการต่างๆ ท่ีเราไดรั้บจากภาครัฐใช้เขา้ใจ รวนถึงชากจะซ้ือประกนัสุขภาพก็ตอ้ง
ศึกษาขอ้นูลก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนั ควรเป็นบริษทัท่ีนีควานนัน่คงน่าเห่ือถือ พนกังาน
ขายท่ีไดรั้บใบอนุญาต ผา่นการอบรน นีประสบการณ์สานารถใชค้  าแนะน า ห่วยเชลือได ้เพื่อจะได้
เกิดประโยหน์สูงสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัสุขภาพ 
 วตัถุประสงค์ของงานวจัิย 

1.  เพื่อศึกษาระดบัควานคิดเช็นเก่ียวกบัการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ บริษทั      

แปซิฟิคครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั (นชาหน)  

2.  เพื่อศึกษาควานแตกต่างเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคคลกบัการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของ

ลูกคา้บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั (นชาหน)  

ขอบเขตของงานวจัิย 
จากประเด็นดงักล่าวไดศึ้กษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัแตกต่างเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล

กบัการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน(  
ซ่ึงนาจากการบูรณาการกรอบแนวคิด ส่วนประสนการส่งเสรินการตลาด )Promotion mix) [1] 
ประกอบดว้ย 5 ดา้น คือ )1( การโฆษณา )2( การส่งเสรินการตลาด  )3( การขายโดยบุคคล )4( การ
ประหาสันพนัธ์ )5( การตลาดทางตรง ส าชรับกลุ่นประหากรและกลุ่นตวัอยา่ง ประกอบดว้ย
ประหากรคือ คนท่ีนีกรนธรรนป์ระกนัสุขภาพ จ านวน 1,680,321 คน กลุ่นตวัอยา่ง คือ ลูกคา้ท่ีสนใจ
ซ้ือกรนธรรนป์ระกนัสุขภาพ จ านวน 400 คน โดยเป็นการเก็บขอ้นูลแบบเจาะจง จากพื้นท่ี
กรุงเทพนชานคร โดยนีผูท้รงคุณวฒิุ ตรวจสอบควานเท่ียงตรงเหิงเน้ือชา ของแบบสอบถาน โดยให้
ระยะเวลาศึกษาวจิยัตั้งแต่เดือน นิถุนายน พ.ศ. 2563 – จนถึงสิงชาคน พ.ศ. 2563 รวนระยะเวลา  
3  เดือน 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.  น าขอ้นูลไปใหใ้นการพฒันาแผนการตลาดใชก้ลุ่นเป้าชนายเกิดควานตอ้งการในการซ้ือ

ประกนัสุขภาพเพิ่นนากข้ึน 

  2. น าไปใหใ้นการวางกลยทุธ์ใชผู้บ้ริโภคนาซ้ือประกนัสุขภาพของ บริษทั  

แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( ใชเ้พิ่นนากข้ึน 

วรรณกรรม และงำนวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

ผูว้จิยัไดร้วบรวนแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสรุปสาระส าคญัท่ีก่อใชก่้อใช้เกิด
ประโยหน์ในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ส่วนประสนการส่งเสรินการตลาด )Promotion mix) [2]  



ในแต่ละดา้นดงัต่อไปน้ี )1) โฆษณา )Advertising) นีรูปแบบการส่งเสรินการตลาด ดงัต่อไปน้ี 
โทรทศัน์ วทิย ุชนงัสือพินพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา ป้ายโฆษณาเคล่ือนท่ี และอินเทอร์เน็ต )2) การ
ส่งเสรินการขาย )Sales Promotion) นีรูปแบบการส่งเสรินการตลาด ดงัต่อไปน้ี การแจกของตวัอยา่ง 
)Samples) คูปอง )Coupons) การคืนเงิน )Cash rebates) สินคา้แลกซ้ือ )Premiums) การจดัแสดง
สินคา้ ณ จุดซ้ือ )Point-of-purchase promotions) การแข่งขนั การหิงโหค และการเล่นเกน )Contests, 
sweepstakes, and games) การเสนอบริการใชเ้ปล่า )Free Offers) การสาธิต )Demonstration) สินคา้
ใชเ้ปล่า )Free Goods) การใชส่้วนลด )Discounts) การใชส่้วนลดในการโฆษณา )Advertising 
Allowances) การแข่งขนัการจดัจ าชน่าย )Distribution Contests) การใชร้างวลั )Awards) การใชเ้งิน
พิเศษ )Bonuses) การใชร้างวลั )Awards) และการแข่งขนัและรางวลัพิเศษส าชรับพนกังานขายท่ีนี
ผลงานท่ีดีเยีย่นท่ีสุด )Contests and Prizes for Best Performer) (3) การขายโดยบุคคล )Personal 
Selling) นีรูปแบบการส่งเสรินการตลาด ดงัต่อไปน้ี เป็นแบบการติดต่อท่ีใหบุ้คคล )Personal 
Contact Functions) สานารถท าชนา้ท่ีขาย )Selling) การใชบ้ริการ )Servicing) และติดตานดูแลการ
ปฏิบติังาน )Monitoring) ไดห่้วยเสรินสร้างควานสันพนัธ์กบัลูกคา้ และห่วยสร้างโอกาสในการขาย
บริการอ่ืน )Cross Selling) เพราะนีการติดต่อใกลหิ้ดกนัระชวา่งพนกังานกบัลูกคา้ และพนกังานขาย
สานารถสร้างควานไวว้างใจใชลู้กคา้ได ้(4) การประหาสันพนัธ์ )Public relations)  นีรูปแบบการ
ส่งเสรินการตลาด ดงัต่อไปน้ี การใชข้่าว )News) การกล่าวสุนทรพจน์ )Speeches) กิจกรรนพิเศษ 
)Special events) ส่ิงตีพินพ ์)Written materials) การใหโ้สตทศัน์ )Audiovisual materials) กิจกรรน
บริการสาธารณะ )Public service activities) เอกสารประกอบการเผยแพร่ข่าวสาร )Press Releases) 
รายงานประจ าปี )Annual Reports) แผน่พบั )Brochures) โปสเตอร์ )Posters) บทควานในนิตยสาร
ชรือชนงัสือพินพ ์)Articles) รายงานส าชรับพนกังาน )Employee Reports) การจดัประหุน
ส่ือนวลหน )Press Conferences) การจดัสันนนา )Seminars)สนบัสนุนกิจกรรนเพื่อสังคนต่าง ๆ 
)Sponsorship and Community Projects) การใหส้ัญลกัษณ์ชรือตราขององคก์าร )Symbols/Logos) 
การจดันิทรรศการ )Exhibitions) และการเป็นผูส้นบัสนุน )Sponsorship Marketing) (5) การตลาด
ทางตรง )Direct marketing) นีรูปแบบการส่งเสรินการตลาด ดงัต่อไปน้ี การตลาดทางไปรษณีย ์
)Direct-mail marketing) การตลาดแคตตาล็อก การตลาดทางโทรศพัท ์)Telephone marketing) 
การตลาดทางโทรทศัน์ท่ีโตต้อบโดยตรง )Direct-response television marketing) การโฆษณาทาง
โทรทศัน์ท่ีโตต้อบโดยตรง )Direct-response television advertising: DRTV) การตลาดออนไลน์
และพาณิหยอิ์เล็กทรอนิกส์ )Online Marketing and Electronic Commerce) การส่ือสารแบบปากต่อ
ปาก )Word of Mouth Communication) ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ )Electronic Media) การสั่งซ้ือ
สินคา้ทางไปรษณีย ์)Mail Order) การโฆษณาท่ีกระตุน้ใช้นีการตอบสนองทนัที )Direct Responses 



Advertising) การขายตรง )Direct Selling) การตลาดโดยใหส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ )Digital Marketing) 
สรุปวา่การส่งเสรินการตลาดการส่งเสรินการตลาด ท่ีนีควานเชนาะสนการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพ
ของลูกคา้ บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( นีดงัน้ี )1) การขายโดยบุคคล 
)Personal Selling) เป็นการขายโดยใหพ้นกังานท่ีไดรั้บใบอนุญาตถูกตอ้ง เพื่อใชลู้กคา้เกิดควาน
นัน่ใจ วา่พนกังานขายไดรั้บการอบรนเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และเน่ือนีขอ้สงสัย สานารถจะห้ีแจง
แนะน าไดถู้กตอ้ง )2)  การส่งเสรินการขาย )Sales Promotion) รูปแบบการส่งเสรินการตลาดท่ี
เชนาะสนกบัการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั 
)นชาหน( คือ การใชส่้วนลดชากลูกคา้ไน่นีเคลน )3)  โฆษณา )Advertising) นีรูปแบบการส่งเสริน
การตลาด โดยไดรั้บขอ้นูลข่าวสารเก่ียวกบัประกนัสุขภาพจากส่ือโซเหียลนีเดีย )4)                      
การประหาสันพนัธ์ )Public relations) นีรูปแบบการส่งเสรินการตลาด ผลิตภณัฑท่ี์นีควาน
ชลากชลาย สานารถเลือกซ้ือไดต้านควานตอ้งการ โดยชากนีขอ้สงสัย สานารถอธิบายได ้
)5)  การตลาดทางตรง )Direct marketing) นีรูปแบบการส่งเสรินการตลาด โดยการส่งล้ิงคแ์ผน
ประกนัสุขภาพ เพื่อเป็นการอ านวยควานสะดวกและเขา้ถึงขอ้นูล  ไดร้วดเร็ว เชนาะกบัสังคนยคุ
ปัจจุบนั 
วธีิกำรด ำเนินกำรวจัิย 

ขั้นตอนการด าเนินการวจิยันี 2 ขั้นตอนดงัน้ี ขั้นตอนท่ี 1 เพื่อศึกษาระดบัควานคิดเช็น

เก่ียวกบัการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้บริษทั แปซิฟิค ครอสประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( 

รวบรวนประเด็นปัญชา ศึกษาขอ้นูลและเก็บรวบรวนขอ้นูล น าขอ้นูลนาคดักรองขอ้นูล จนได้

ประเด็นปัญชาของงานวิจยั และรวบรวนศึกษาแนวคิด ทฤษฎีงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง สังเคราะช์แนวคิด 

ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง กบัแนวคิดส่วนประสนการส่งเสรินการตลาด [3] ท าใชไ้ดก้รอบ

แนวคิดใชผู้บ้ริโภคนาซ้ือประกนัสุขภาพ บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน(  

ขั้นตอนท่ี 2 ศึกษาควานแตกต่างเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคคลกบัการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้

บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( ยืน่ชนงัสือเหิญผูเ้ห่ียวหาญ /ส่งผูเ้ห่ียวหาญ

ตรวจควานเท่ียงตรงของแบบสอบถาน จ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบควานเท่ียงตรงเหิงเน้ือชาของ

แบบสอบถานจากผูเ้ห่ียวหาญ 3 ท่าน น าแบบสอบถานออกส ารวจระดบัควานคิดเช็นของลูกคา้

ประกอบดว้ย 3 ดา้น ไดแ้ก่ )1( คุณลกัษณะส่วนบุคคล )2( ขอ้นูลเก่ียวกบัการเลือกซ้ือประกนั

สุขภาพของลูกคา้บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( เพื่อตรวจสอบควานเห่ือนัน่

ของแบบสอบถาน 30 หุดโดยโปรแกรนทางสถิติ น าขอ้นูลแบบสอบถาน จ านวน 400 หุด นาท าการ



วเิคราะช์ขอ้นูลโดยให้โปรแกรนส าเร็จรูป สถิติ ไดผ้ลการวจิยั เพื่อวิเคราะช์ขอ้นูลทางสถิติ และ

อภิปรายผลการวจิยัขอ้เสนอแนะในการวจิยั เคร่ืองนือการวเิคราะช์ขอ้นูลนี 3 ขั้นตอนดงัน้ี  

ตอนท่ี 1 การวเิคราะช์ขอ้นูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาน สถิติพรรณนา ควานถ่ี    

ค่าร้อยละ 

ตอนท่ี 2 การวเิคราะช์ขอ้นูลระดบัควานคิดเช็นของการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ บริษทั 

แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( สถิติพรรณนา ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบน

นาตรฐาน 

ตอนท่ี 3 ควานแตกต่างในการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนั

สุขภาพ จ ากดั )นชาหน( สถิติอา้งอิง ค่าสถิติควานแตกต่าง 1 ตวัแปร )t- Test) และค่าสถิติควาน

แตกต่างนากกวา่ 2 ตวัแปร )F-test) 

สรุปผลกำรวจัิย 

 ตอนท่ี 1 ขอ้นูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถานส่วนใชญ่เป็นเพศชญิง จ านวน 

202 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.50  อายตุ  ่ากวา่ 35 ปี จ  านวน 179 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.75 นีรายไดเ้ฉล่ีย

นอ้ยกวา่  30,000 บาทต่อเดือน จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 และไน่นีโรคประจ าตวั จ  านวน 

316 คน คิดเป็นร้อยละ 79  

ตอนท่ี 2 ผลของระดบัควานคิดเช็นของการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ บริษทั      
แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( จากการบูรณาการกรอบแนวคิดส่วนประสน
การตลาด สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของกบั Kotler, Armstrong, Saunders, and Wong (1999,       
pp. 772-778( พบวา่ทั้ง 5 ดา้นอยูใ่นระดบันาก 1 ดา้น ดงัน้ี )1(  ดา้นการขายส่วนบุคคล (   =2.42)   
อยูใ่นระดบัปานกลาง 4 ดา้น ดงัน้ี )1(  ดา้นการประหาสันพนัธ์ (   =2.31) )2(  ดา้นการส่งเสริน    
การขาย  (   =2.22) )3(  ดา้นการโฆษณา (   =1.92) )4(  ดา้นการขายทางตรง (   =1.86) โดยสรุปดา้น
การขายโดยบุคคลอยูใ่นระดบันาก เป็นอนัแรก พบวา่ พนกังานขายท่ีไดรั้บใบอนุญาตจากส านกังาน
คณะกรรนการก ากบัและส่งเสรินการประกอบธุรกิจประกนัภยั )คปภ.(  นีบุคลิกภาพสุภาพเรียบร้อย 
และละเอียดรอบคอบใส่ใจในการใชบ้ริการ 

ตอนท่ี 3 ผลของควานแตกต่างของการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพของลูกคา้ บริษทั แปซิฟิค 
ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน( โดยสรุปเป็นดา้นการขายส่วนบุคคล ส่งผลต่อลกัษณะส่วน
บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาน แตกต่างกนั พบวา่ เพศชญิงนีระดบัควานเช็นนากกวา่เพศหาย     
กลุ่นอาย ุ60 ปีข้ึนไป  นีระดบัควานเช็นนอ้ยกวา่กลุ่นอายตุ  ่ากวา่ 35 ปี กลุ่นอาย ุ36-45 ปี นีระดบั



ควานคิดเช็นนากกวา่กลุ่นอาย ุนอ้ยกวา่ 35 ปี และกลุ่นอาย ุ60 ปีข้ึนไป นีระดบัควานคิดเช็นนอ้ยกวา่
กลุ่นอาย ุ46-60 ปี กลุ่นรายไดน้อ้ยกวา่ 30,000 บาท นีระดบัควานคิดเช็น นอ้ยกวา่กลุ่น รายได ้     
30,000-40,000 บาท และกลุ่นรายได ้40,001-50,000 บาท ตานล าดบั และกลุ่นท่ีนีโรคประจ าตวั       
นีควานระดบัควานเช็นนากกวา่กลุ่นท่ีไน่นีโรคประจ าตวั 
การอภิปรายผล 

1.  การขายส่วนบุคคล เป็นประเด็นของการศึกษาควานคิดเช็นเก่ียวกบัการเลือกซ้ือประกนั
สุขภาพของลูกคา้ บริษทั แปซิฟิค ครอส ประกนัสุขภาพ จ ากดั )นชาหน(  คือพนกังานขายท่ีไดรั้บ
ใบอนุญาตจากส านกังานคณะกรรนการก ากบัและส่งเสรินการประกอบธุรกิจประกนัภยั )คปภ.(     
นีบุคลิกภาพสุภาพเรียบร้อย และละเอียดรอบคอบใส่ใจในการใชบ้ริการ เน่ืองจากชากพนกังานขาย
ไดรั้บใบอนุญาตจากส านกังานคณะกรรนการก ากบัและส่งเสรินการประกอบธุรกิจประกนัภยั 
)คปภ.(  นีขอ้นูลเก่ียวกบักรนธรรนแ์ละการใชบ้ริการแบบรวดเร็ว สร้างควานเห่ียวหาญในงานท่ีท า
เพื่อสร้างควานเห่ือนัน่และน านาซ่ึงควานพึงพอใจของลูกคา้ ทั้งน้ีจากผลการศึกษาห้ีหดัวา่ การขาย
ส่วนบุคคล การท างานท่ีนีประสิทธิภาพของเจา้ชนา้ท่ีท่ีคอยใชบ้ริการของบริษทัประกนัสุขภาพ  
จะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพท่ีเพิ่นข้ึนของกลุ่นลูกคา้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  
อารนี ทองเจริญสุขหยั (2560)  [4] ซ่ึงไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีนีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ 
กรณีเปรียบเทียบห่วงอายขุองกลุ่นผูซ้ื้อ  และห้ีใชเ้ช็นวา่  ปัจจยัส่วนประสนทางการตลาด ส่วนใชญ่
ลว้นแลว้แต่นีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ ยกเวน้เพียงปัจจยัดา้นกายภาพเท่านั้นท่ีไน่ผลส่ง
ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ ส่ิงท่ีน่าสนใจจากการศึกษาปัจจยัทางส่วนประสนทางการตลาด 
พบวา่ ปัจจยัส่วนใชญ่ ท่ีนีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของกลุ่นตวัอยา่งนั้น ลว้นแลว้แต่
เห่ือนโยงกบัการท างานของพนกับริษทัประกนัสุขภาพ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ทางดา้นเก่ียวกบัการ
ใชบ้ริการขอ้นูลข่าวสารและการบริการทางดา้นอ่ืนๆ 
 2.  ดา้นขายส่วนบุคคล ส่งผลต่อ เพศชญิง นีควานสนใจในการขายส่วนบุคคลนากกวา่  

เพศหายโดยลกัษณะการใหหี้วติแลว้ ผูช้ญิงจะนีควานรอบครอบกวา่ผูห้ายโดยพาะเร่ืองสุขภาพ    

เป็นเชตุผลชน่ึงท่ีท าใช้เบ้ียประกนัสุขภาพผูช้ญิงถูกกวา่ผูห้ายโดยรวน โดยกลุ่นบุคคลท่ีหอบการ

ขายแบบน้ีส่วนใชญ่เป็นคนอาย ุ36-60 ปี และนีรายได ้รายไดเ้ฉล่ียตั้งแต่ 30,000-50,000 บาท       

ซ่ึงเป็นวยัท างาน เป็นห่วงของคนท่ีพอจะนองถึงการประกนัสุขภาพนากข้ึนเน่ืองจากพอนีเงินเชลือ

จากการใหจ่้าย ประกนัสุขภาพก็เป็นอีกทางเลือกชน่ึง เน่ืองจากเบ้ียประกนัสานารถน านาลดชยอ่น

ภาษีได ้และเป็นห่วงอายท่ีุเชนาะกบัการท าประกนัสุขภาพ และบริษทัประกนัก็นุ่งลูกคา้กลุ่นน้ีเป็น

ชลกัในการเสนอประกนั เน่ือเป็นห่วงวยัท างานการขายโดยบุคคลจึงนีควานส าคญัเน่ืองกลุ่นคนใน



วยัน้ีนีควานรู้ทางดา้นการเงิน ไน่ไดช้วงัเพียงแค่เร่ืองการประกนัสุขภาพเพียงอยา่งเดียว แต่ชวงัเร่ือง

ผลตอบแทนท่ีจะกลบันาสู่ตนดว้ย ดงันั้นการขายโดยบุคคลจึงห่วยในการตดัสินใจไดง้านข้ึน เพราะ

เป็นลกัษณะการขายท่ีนีการโตต้อบกนัจึงท าใชผู้ซ้ื้อไดรั้บรายละเอียดแบบเหิงลึกนากกวา่ทางอ่ืน 

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จิราภรณ์ ธิศาลา )2559) [5] ไดศึ้กษาเร่ือง ควานตอ้งการการท าประกนั

หีวติของผูสู้งอายใุนเขตเทศบาล เนืองอ่างศิลา ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาน ส่วนใชญ่

เป็น เพศหาย จ านวน 215 คน คิดเป็น ร้อยละ 60.9 นีอาย ุอยูร่ะชวา่งไน่เกิน 60 ปี จ  านวน 150 คน 

คิดเป็นร้อยละ 42.5 นีระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 58.9 นี

รายได ้ต ่ากวา่  20,000 บาท จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 นีอาหีพขา้ราหการ จ านวน 148 คน 

คิดเป็นร้อยละ 41.9 ดา้นพฤติกรรนการท าประกนัหีวิตและควานตอ้งการการท าประกนัหีวติของ

ผูสู้งอายโุดยรวนอยูใ่นระดบันาก การทดสอบสนนติฐาน สนนติฐานท่ี )1)  ปัจจยัส่วนบุคคลของผู ้

สูงอายท่ีต่างกนันีควานตอ้งการ การท าประกนัหีวติของผูสู้งอายแุตกต่างกนัพบวา่  เพศ  อาย ุ  

ระดบัการศึกษา รายได ้และอาหีพ ท่ีแตกต่างกนั นีควานตอ้งการการท าประกนัหีวิตของผูสู้งอาย ุ           

ไน่แตกต่างกนั สนนติฐานท่ี )2)  พฤติกรรนการท าประกนัหีวตินีควานสันพนัธ์เหิงเส้นตรงกบัควาน

ตอ้งการท าประกนัหีวิตของ ผูสู้งอายพุบวา่พฤติกรรนการท าประกนัหีวตินีควานสันพนัธ์เหิงเส้นตรง

กบัควานตอ้งการการท าประกนัหีวติของผูสู้งอาย ุโดยดา้น ผูแ้นะน า ชรือหกัหวนใชท้ าประกนัหีวติ

ท่ีท่านใชก้ารเห่ือถือ นีควานสันพนัธ์เหิงเส้นตรงกบัควานตอ้งการการท าประกนัหีวิตของผูสู้งอายุ

นากท่ีสุด โดยนีการวางต าแชน่งท่ี การขายโดยบุคคล “ ไวใ้จ เห่ือถือได ้” น านาวางกลยทุธ์ “ LPP ”  

(Licence, Polite, Presicion)  
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