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บทคัดยอ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาอิทธิพลการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ภาพลักษณองคกร และปจจัย
ดานสังคมสงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลัง
สถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมปจจัยไดแก ปจจัยสวนบุคคล การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการภาพลักษณ
องคกรและปจจัยดานสังคม โดยใชกลุมตัวอยาง คือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีเลือกซื้อประกันชีวิต
และประกันสุขภาพ จํานวน 400 คนโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 
ไดแก การแจกแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใชสถิติการทดสอบแบบ  
t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA)สถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression 
Analysis) 
 ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 31-40 ป มีระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน และมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,001บาทการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการโดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด (X= 4.25) เมื่อพิจารณารายดาน พบวาดานที่มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ 

ดานการขายโดยใชพนักงาน (X= 4.53) ภาพลักษณองคกรโดยภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด (X= 4.45) ปจจัยดานสังคม

โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด (X= 4.33) และการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวมอยูในระดับมาก (X= 4.14) 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา (1) ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพและรายไดตอเดือน

ตางกัน ทําใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมโดยภาพรวม
ตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05(2) การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดานการตลาดทางตรง มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 
ระบาดระลอกใหมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05และ (3)ภาพลักษณองคกรและปจจัยดานสังคมไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 
ระบาดระลอกใหมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
คําสําคัญ: การตัดสินใจซื้อประกัน 
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Abstract 
The purpose of this study is to examine the Influence, Integrated marketing communication, 

organization image and social factors affect decision to buy life insurance and health insurance of 
consumers in Bangkok Metropolitan region after COVID-19 situation, new outbreak, factors include 
demographic factors, Integrated marketing communication, organization image, social factors. The 
400 sample were drawn from population of consumers in Bangkok Metropolitan region. Data were 
analyzed by using the frequency, percentage, mean, and standard deviation and collected data from 
questionnaires with T-Test, F-Test (One way ANOVA), and Multiple Regression Analysis. 
 The study indicated that the most consumers in Bangkok Metropolitan region of the 
respondents were female, aged 31 - 40 years, received Bachelor’s Degree, private employee, received 
monthly income over 30,001baths.Integrated marketing communication were at the highest level 

 (𝑋= 4.25). When each aspect, it was found that the aspect has the highest mean was personal selling 

(𝑋= 4.53). Organization image was at highest level (𝑋= 4.45). Social factors was at highest level (𝑋= 
4.33).Decision to buy life insurance and health insurance of consumers in Bangkok Metropolitan 

region after COVID-19 situation, new outbreakwas rated at a high level(𝑋= 4.14). 
 The results of hypothesis test show that (1) the consumers in Bangkok Metropolitan regionwith 
different occupation and income had different overall decision to buy life insurance and health 
insurance.(2) Integrated marketing communication; direct marketing, including organization image had 
effect thedecision to buy life insurance and health insurance of consumers in Bangkok Metropolitan 
region after COVID-19 situation, new outbreakat statistical significance of 0.05 levels. (3)Organization 
image and Social factors had not effect the decision to buy life insurance and health insurance of 
consumers in Bangkok Metropolitan region after COVID-19 situation, new outbreakat statistical 
significance of 0.05 levels. 
Keyword: Decision to Buy Insurance  
บทนํา 

สถานการณการแพรระบาดของโรคโควิด-19 (COVID-19) ของประเทศไทยมีความรุนแรงและแพรระบาดออกไป
เปนวงกวางท่ัวท้ังประเทศดังนั้นเมื่อประเทศไทยประสบปญหาการแพรระบาดอยางรุนแรงของโรคโควิด-19 ทําให
ประชาชนรูสึกหวาดกลัวและกังวลเปนอยางมากเพราะหากมีการติดเช้ือไวรัสโควิด-19 จะทําใหไมสามารถออกไปใช
ชีวิตประจําวันหรือออกไปทํางานไดตามปกติ ผูติดเชื้อจําเปนตองกักตัวอยูที่สถานท่ีกักตัวตามท่ีแพทยระบุ จึงสงผลให
ผูคนจํานวนมากหาวิธีปองกันความเสี่ยงน้ีและหาวิธีลดภาระทางการเงินหากติดเชื้อโควิด-19 โดยการทําประกันภัย  (บุญ
จิรา มากอน และ คณะ, 2564)โดยปจจุบันอุตสาหกรรมประกันภัยจึงเขามามีบทบาทในการดูแลประชาชนเปนอยางมาก
โดยบริษัทประกันภัยทําหนาท่ีเปนผูรับความเสี่ยงซึ่งเมื่อผูเอาประกันภัยซื้อกรมธรรมประกันภัยแลวน้ัน ความเสี่ยงจะถูก
โอนไปยังผูรับประกันภัยหรือบริษัทประกันภัย และหากผูเอาประกันภัยติดเช้ือโควิด-19 โดยมีการวินิจฉัยและไดรับการ
รับรองจากแพทยแลวนั้นสามารถเรียกรองคาสินไหมทดแทนไดตามท่ีระบุไวในสัญญากรมธรรมได (สํานักงาน
คณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2564) ซึ่งความสําคัญของการทําประกันชีวิตระยะยาว 
คือ ชวยสรางหลักประกัน ความมั่นคงและบรรเทาความเดือดรอน อีกทั้งยังเปนการทดแทนความเสียหายที่จะเกิดขึ้น เพ่ือ
เปนมรดกไวใหบุตรหลาน และเปน การออมในระยะยาวจึงมีความสําคัญอยางย่ิงสําหรับประชากรไทยในปจจุบัน ไดแก 
การมีชีวิตที่ดีมีสุขภาพแข็งแรง มีอาหารการกินที่อุดมสมบูรณ และสามารถพ่ึงพาตนเองได และจะตองมีความมั่นคง
ทางดานการเงิน เพ่ือใชในชวงบ้ันปลายของชีวิตท่ีมีคุณภาพอยางท่ีคิด เพราะฉะนั้นการทําประกันชีวิตเปนอีกทางหนึ่งท่ี
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จะชวยสรางแผนโครงการเกษียณอายุ คุมครองรายไดตลอดจนชวยลดภาระคาใชจายตาง ๆ ที่จะเกิดขึ้นในอนาคตไดเมื่อ
เกิดเหตุการณไมคาดฝนข้ึนทั้งยังเปนการวางแผนภาษีไดอีกทางหน่ึง (ณัฐิยา ภัทรกิจจานุรักษ, 2560) 
 ดังน้ันผูวิจัยจึงสนใจปจจัยที่มีผลตอความตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม  
วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 

2. เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมจําแนกตามปจจัยบุคคล 

3. เพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการภาพลักษณองคกร และปจจัยดานสังคมที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาด
ระลอกใหม 
ขอบเขตงานวิจัย 

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ มีขอบเขตการวิจัย โดยผูวิจัยไดทําการกําหนดขอบเขตการศึกษาดังตอไปน้ี 
1. ประชากรที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใชวิธีการกําหนดขนาด

ของกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรYamane (1973) ที่ระดับความเชื่อมั่น95% และกําหนดคาคลาดเคลื่อนเทากับ 5% จะได
จํานวนกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 400 คน 

2. การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาวิจัยเก่ียวกับเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยทางผูวิจัยจะทําการศึกษาถึงตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวน
บุคคล การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ภาพลักษณองคกรและปจจัยดานสังคม ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาด
ระลอกใหม 
สมมติฐานของการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลตางกันทําใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 
 สมมติฐานท่ี 3 ภาพลักษณองคกรมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 
 สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานสังคมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ทําใหทราบถึงการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 

2. ทําใหทราบถึงการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
ภาพลักษณองคกรและปจจัยดานสังคมและนําผลการวิจัยที่ไดไปใชเปนขอมูลพื้นฐานใหแกธุรกิจประกันภัยตางๆใน
ประเทศไทย ใชในการวางแผนและกําหนดกลยุทธทางธุรกิจประกันชวีิตและประกันสุขภาพตอไป 
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แนวคิดและทฤษฎี 
1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด (2536) ไดกลาวถึงประโยชนของการทําประกันชีวิตวาการประกันชีวิตเปนการ
สรางหลักประกันท่ีมั่นคงใหกับผูเอาประกันหากประชาชนคนไทยทุกคนมีกรมธรรมประกันชีวิตที่เปนหลักประกันรายได
ในการดํารงชีวิต สังคมไทยคงจะเปนสังคมที่นาอยูปญหาตางๆ ทางสังคมคงจะมีนอยลง เพราะการประกันชีวิตให
ประโยชนตอบุคคล ตอครอบครัวตอสังคม และประเทศชาติ  สวนสมาคมประกันวินาศภัย (2549) กลาววา หลักสําคัญ
พ้ืนฐานของสัญญาประกันภัยมีอยู 6 ประการ คือ(1) หลักสวนไดเสียในเหตุประกันภัย (Principle of Insurable 
Interest) (2)หลักสุจริตอยางย่ิง (Principle of Utmost Good Faith) (3) หลักการชดใชคาสินไหมทดแทนตามความเปน
จริง (Principle of Indemnity) (4) หลักการรับชวงสิทธ์ิ (Principle of Subrogation) (5) หลักการเฉลี่ย (Principle of 
Contribution) และ (6) หลักสาเหตุใกลชิด (Principle of Proximate Cause) 
2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

Schiffman and Kanuk (2007)ไดใหความหมายของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หมายถึง ขั้นตอนใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกข้ึนไปพฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจ 
ทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพการซื้อเปนกิจกรรมดานจิตใจ และกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวง
ระยะเวลาหนึ่งกิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดการซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน โดยการบริโภคประกอบดวย
ขั้นตอนที่มีความเกี่ยวของสัมพันธกันรวม 3 ขั้นคือ ขั้นปจจัยนําเขา (Input stage) ขั้นกระบวนการ (Process stage) 
และขั้นผลลัพธ (Output stage) 

Blackwell et al., (2006) พฤติกรรมของผูบริโภคหมายถึง กิจกรรมตางๆท่ีบุคคลเขาไปเก่ียวของโดยตรงในการ
ไดรับการบริโภคและการกําจัดผลิตภัณฑหลังการใช รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอน และหลังการกระทํา
กิจกรรมเหลานี้ประกอบดวย 6 ข้ันตอน (1) การตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) (2) การหาขอมูล 
(Search) (3) การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) (4) การซื้อ (Purchase) (5) การบริโภค (Consumption) 
และ (6) การประเมินผลหลังการซื้อ (Post-consumption evaluation) 

Kotler (2003) กลาววา จุดเริ่มตนของพฤติกรรมของผูซื้อคือ รูปแบบของการตอบรับตอสิ่งเราภายนอกสภาวะ
แวดลอมทางการตลาดจะเขาไปสูภาวะจิตใจของผูซื้อ คุณลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการในการตัดสินใจจะนําไปสูการ
ตัดสินใจซื้อสวนMahajan (2013) กลาววา ไดทําการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการบริการประกันชีวิต 
และพบวามี 5 ขั้นตอน (1) ขั้นการรับรู (2) ขั้นการคนหาขอมูล (3) ข้ันการประเมินทางเลือก (4) ขั้นการตัดสินใจ และ (5) 
ขั้นพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
3.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 

Kotler and Lane (2009)กลาววา “การตลาดแบบบูรณาการ” คือการวางแผนสื่อสารทางการตลาดท่ีเพ่ิม
มูลคาของแผนโดยรวม เปนการสื่อสารตางๆทีละกลยุทธเชน การโฆษณาท่ัวไป การตอบสนองโดยตรง การสงเสริมการ
ขาย การประชาสัมพันธมวลชน เพ่ือใหเกิดความสอดคลองกันและเกิดผลอยางสูงสุดเพ่ือใหเกิดการผสมผสานกันอยาง
กลมกลืนของขอความ การท่ีบริษัทท่ีจะกาวไปสูการตลาดแบบบูรณาการจะตองพิจารณาการรับรูอยางสูงสุดของผูบริโภค
ทั้ง 360 องศา จากชองทางที่แตกตางกันเพ่ือใหการสื่อสารสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในชีวิตประจําวันคือ การนํา
เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดหลายรูปแบบมาใชในการสื่อสาร เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 
 Kotler.p and Keller (2008) กลาววา การติดตอสื่อสารแบบผสมผสานจะใชการติดตอสื่อสารทุกรูปแบบท่ี
เหมาะสมกับผูบริโภคในกลุมนั้นๆ ประกอบดวย (1) การโฆษณาเปนการสื่อสารท่ีสามารถเขาถึงกลุมใหญท่ีกระจายอยูใน
พ้ืนท่ี (2) การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมในการจูงใจผูบริโภคใหเกิดการซื้อ(3)การตลาดเชิงกิจกรรมและประสบการณ
(4)การประชาสัมพันธและการใหขาวสารและ5. การสือ่สารแบบปากตอปาก 
4.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณองคกร 

Doorley and Garcia (2007) กลาววา หลักการบริหารภาพลักษณ ประกอบดวย (1) ผูบริหารตองเปน
แบบอยางที่ดี (2) ผูบริหารตองใหความสําคัญกับการบริหารเอกลักษณ ภาพลักษณ และชื่อเสียงใหไปในทิศทาง (3) 



5 
 

พนักงานเปนบุคคลท่ีสําคัญยิ่งตอการเสริมสรางและรักษาภาพลักษณ (4) การประเมินผลการรับรู ทัศนคติ และความ
คาดหวังของผูเกี่ยวของ (5) องคกรตองสรางวัฒนธรรมองคกรใหสอดคลองกับวิสัยทัศน พันธกิจ และคานิยมหลักองคกร
และ (6) องคกรควรใหความสําคัญกับการบริหารการเปลี่ยนแปลงในองคกร  
 เสรี วงษมณฑา (2540) ภาพลักษณประกอบดวยการรับรูขอเท็จจริง (Objective Fact) ของบุคคลและการ
ประเมินสวนตัว (Personal Judgment) ของบุคคลเก่ียวกับประเด็นตางๆ ในสังคม โดยบุคคลจะทําการประเมินการรับรู
ดังกลาวตามลักษณะคุณลักษณะทางประชากร เชน เพศ การศึกษา และตามทัศนคติประสบการณเดิมของบุคคลท่ีมีตอ
ประเด็นดังกลาวองคประกอบของภาพลักษณ มีดังนี้ (1)ผูบริหาร (Executive)(2)พนักงาน (Employees)(3)สินคา 
(Product)(4)การดําเนินงาน (Business Practice)(5)กิจกรรมสังคม (Social Activities) และ (6)อุปกรณในสํานักงาน 
(Equipments and Stationeries) 
5.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยดานสังคม 
 Armstrong (2009) กลาววาการซื้อของผูบริโภคน้ันไดรับอิทธิพลอยางมากจากหลายปจจัย ไมวาจะเปนปจจัย
ทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางจิตวิทยา ในการศึกษาถึงปจจัยทางสังคมท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อนั้น ไดกลาวไวดังน้ี(1) กลุมและเครือขายทางสังคม (Group and social networks) กลาวคือกลุมเล็กหลาย
กลุมจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของแตละบุคคล(2) ครอบครัว (Family) กลาวคือสมาชิกในครอบครัวสามารถมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมของผูซื้อ(3) บทบาทและสถานภาพ (Roles and status) เน่ืองจากบุคคลแตละคนเปนสวนหน่ึงของกลุมหลาย
กลุมโดยบทบาทและสถานภาพจะขึ้นอยูกับกิจกรรมของแตละบุคคลที่บุคคลรอบขางคาดหวังใหกระทําในแตละบทบาท 
 Fishbein and Ajzen (1975) คิดคนทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) ซึ่ง
เปนทฤษฎีพ้ืนฐานที่ไดรับความนิยมอยางมากและไดนํามาใชในการศึกษาพฤติกรรมของมนุษย โดยไดอธิบาย
ความสัมพันธระหวางความเช่ือและทัศนคติตอพฤติกรรมไววาการเปลี่ยนแปลงและความเช่ือจะสงผลตอการเปลี่ยนแปลง
ดานพฤติกรรมของแตละบุคคลปจจัยที่เปนตัวกําหนดการแสดงพฤติกรรมของบุคคลโดยตรงคือเจตนาแสดงพฤติกรรม 
(Behavioral intention) ซึ่งมีปจจัยประกอบ 2 ประการ ท่ีเปนสาเหตุสงผลใหเกิดการแสดงพฤติกรรมตางๆ ไดแก(1) 
ทัศนคตทิี่สงผลตอพฤติกรรม (Attitude)(2)การคลอยเอียงตามไปกับกลุมอางอิง(Subjective Norm) 
วิธีดําเนินการวิธีวิจัย 
1. การออกแบบการวิจัย 

การศึกษานี้เปนการวิจัยแบบไมทดลอง (Non-Experimental Design) เปนการวิจัยท่ีมีการศึกษาตามสภาพท่ี
เปนไปตามธรรมชาติ โดยไมมีการจัดกระทําหรือควบคุมตัวแปรใดๆ เปนการเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนามแบบวิจัย
ตัดขวาง (Cross Sectional Studies) คือเปนการเก็บขอมูลใดชวงระยะเวลาในเวลาหน่ึงเพียงคร้ังเดียว โดยใชเคร่ืองมือ
การวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) และทําการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการทางสถิต ิ
2. ประชากรท่ีใชในการวิจัย 

ประชากรในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีเลือกซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพ ซึ่งไมสามารถรูจํานวนประชากรที่แนนอนได ผูวิจัยจึงไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenient 
Sampling) เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน ขนาดของกลุมตัวอยางจึงไดจากสูตรการคํานวณกลุมตัวอยาง
แบบไมทราบจํานวนประชากร โดยการเปดตารางหาขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane (1973) เพ่ือกําหนดจํานวนกลุม
ตัวอยางเพ่ือการศึกษา ซึ่งการเปดตารางหาขนาดของกลุมตัวอยาง จะเปดตารางที่คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดท่ี 
0.05 หรอืคิดเปนคาความคลาดเคลื่อนที่ 5% ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% โดยผลจากการเปดตารางขนาดกลุมตัวอยางของ 
Yamane (1973) ไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
3. เคร่ืองมือใชในการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย แบบสอบถามนั้นเปนเครื่องมือหลักท่ี
นํามาเก็บรวบรวมขอมูล โดยทางผูวิจัยก็ไดมีการศึกษาหาความรู คนควาทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีตางๆ 
เอกสารทางวิชาการ รวมไปถึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือที่จะนําความรูที่ไดมานั้นไปกําหนดกรอบแนวความคิดของงานวิจัย
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ที่ผูวิจัยศึกษา ซึ่งแสดงใหเห็นตัวแปรที่เก่ียวของ โดยตัวแปรท่ีไดมานั้นจะชวยพัฒนาการสรางแบบสอบถามในการเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีกําหนด โดยแบบสอบถามจะแบงออกเปน 5 สวนดังตอไปนี้ 
 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามท่ีเกี่ยวของกับ ปจจัยสวนบุคล ไดแก เพศอายุ
ระดับการศึกษาอาชีพและรายไดตอเดือนมีจํานวนขอคําถามท้ังหมด 5 ขอ 
 สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับขอมูลการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม เปน
คําถามที่เก่ียวของกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่งประกอบดวย ดานการโฆษณา ดานการขายโดยใชพนักงาน 
ดานการสงเสริมการขาย ดานการใหขาวและการประชาสัมพันธ และดานการตลาดทางตรง มคีําถามท้ังหมด 22 ขอ 
 สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับภาพลักษณองคกรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมเปนคําถามที่เก่ียวของกับภาพลักษณ
องคกร ซึ่งมีจํานวนขอคําถามทั้งหมด 6 ขอ 
 สวนท่ี 4 ปจจัยดานสังคม ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมเปนคําถามท่ีเก่ียวของกับปจจัยทางสังคม ซึ่ง
มีจํานวนขอคําถามทั้งหมด3 ขอ 
 สวนที่ 5 การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลัง
สถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมเปนคําถามที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพในอีก 1 
ป มีจํานวนขอคําถามทั้งหมด 3 ขอ 
4. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ไดมีการสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย โดยผูวิจัยไดมีการนําแบบสอบถามมาใชเปนเครื่องมือใน
การวิจัย ซึ่งการสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย สามารถสรุปเปนขั้นตอนไดดังน้ี  
 1. การศึกษาคนควาขอมูล แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของกับตัวแปรการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิต
และประกันสุขภาพ 
 2.นิยามศัพทเฉพาะของตัวแปรตาม ทําขึ้นเพ่ือทาํใหความหมายของตัวแปรตางๆ 
 3. นํานิยามศัพทเฉพาะที่ไดมาสรางเปนขอคําถามท่ีมีความครอบคลุม และสัมพันธกับนิยามศัพทของตัวแปร  
 4. จัดทํารางแบบสอบถาม 
 5. ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาวาแบบสอบถามมี
การใชภาษาและลักษณะของขอความเหมาะสมกับกลุมตัวอยางท่ีจะดําเนินการวิจัย 
5.การตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม   
 1.ผูวิจัยดําเนินการการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา และความนาเช่ือถือ กอนนําแบบสอบถามไปดําเนินการ
วิจัยใชงานจริง โดยนํารางแบบสอบถามใหอาจารยที่ปรึกษาทําการตรวจสอบคําถาม การใชภาษาในแบบสอบถาม เพ่ือ
ความครอบคลุมเนื้อหาที่ตองการศึกษา โดยใชวิธีการวัดความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ตามตาราง
ตรวจสอบคุณภาความครอบคลุมดานเนื้อหาการวิจัย รวมไปถึงใชภาษาท่ีถูกตองเหมาะสมหรือไม ซึ่งผูวิจัยจะนํา
คําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษามาปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม กอนนําไปใชงานจริง  
 2. ผูวิจัยไดมีการจัดทําแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางท่ีทางผูวิจัยใชในการ
วิเคราะหขอมูลการวิจัย จํานวน 30 คน เพ่ือทําการตรวจสอบหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชวิธีการหาคา
สัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha)(Cronbach,1974) ของแบบสอบถามโดยคาความเชื่อมั่นของการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการโดยภาพรวมเทากับ 0.945ดานการโฆษณาเทากับ 0.855 ดานการขายโดยใชพนักงาน
เทากับ 0.888 ดานการสงเสริมการขายเทากับ 0.840 ดานการใหขาวและประชาสัมพันธเทากับ 0.935 และดาน
การตลาดทางตรงเทากับ 0.917 คาความเชื่อมั่นของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพดาน
ภาพลักษณองคกรเทากับ 0.877 คาความเช่ือมั่นของปจจัยดานสังคมเทากับ 0.703 และคาความเช่ือมั่นของการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตและสุขภาพเทากับ 0.707 
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 3. เมื่อผูวิจัยนําขอบกพรองมาปรับปรุง แกไข โดยขอคําปรึกษาและผานความคิดเห็นและความเห็นชอบของ
อาจารยที่ปรึกษาอีกครั้ง จนไดเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ จึงนําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ ไปสอบถามกลุมตัวอยางตามท่ี
ไดกําหนดไวในงานวิจัย 
6. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผู วิจัยไดนําแบบสอบถามฉบับสมบูรณท่ีผานการแกไขและผานความเห็นชอบจากอาจารย ท่ีปรึกษามา
ดําเนินการจัดทาํแบบสอบถามออนไลน เพ่ือทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่กําหนด จํานวน 400 คน ซึ่งกลุมตัวอยาง 
คือกลุมที่ตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลัง
สถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมโดยการสุมแบบบังเอิญหรือแบบสะดวกซึ่งหลังจากเก็บรวบรวมขอมูลครบ 400 
ชดุจะดําเนินการในข้ันตอนตอไปคอืการนําขอมูลท่ีไดมาไปวิเคราะหคํานวณผลโดยผานโปรแกรมสําเร็จรปูทางสถิติ SPSS 
7.เทคนิคการวิเคราะหขอมูล  
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
  1.1ใชคารอยละ (Percentage) และคาความถี่ (Frequency) กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุม 
ไดแก ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย ปจจัยสวนบุคคลที่ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดตอเดือน 
  1.2ใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรที่มีระดับการ
วัดเชิงปริมาณ ไดแก การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ภาพลักษณองคกร และปจจัยทางสังคม 
 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

 2.1กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม จําแนกตามเพศ ใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติทดสอบ t-
test ในการวิเคราะหขอมูล 

 2.2กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมจําแนกตามอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
ใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) หากพบความแตกตางจะนําไปสูการ
เปรยีบเทียบรายคู โดยใชวิธีของ Least-Significant Different (LSD) 

 2.3เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ภาพลักษณองคกร ปจจัยทางสังคมที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลัง
สถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis 
ผลการวิจัย 
 การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามการวิจัย เร่ืองอิทธิพลการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ภาพลักษณองคกร 
และปจจัยดานสังคม สงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม สามารถสรุปผลการวิจัยไดดงัตอไปนี้ 
 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุ 
31-40 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชพีเปนพนักงานเอกชน และมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,001บาท 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลโดยภาพรวม อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด เมื่อพิจารณารายดาน พบวา ดานการขายโดยใชพนักงานและ
ดานการโฆษณาอยูในระดับสําคัญมากที่สุด และดานอ่ืนๆ อยูในระดับสําคัญมาก โดยเรียงตามลําดับดังนี้ ดานการตลาด
ทางตรง ดานการใหขาวและประชาสัมพันธและดานการสงเสริมการขาย 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับภาพลักษณองคกรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดย
ภาพรวม อยูในระดับความสําคญัมากท่ีสุด 
 ผลการวิเคราะหปจจัยดานสังคมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยภาพรวม อยูในระดับ
ความสําคัญมากที่สุด 
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ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลจําแนกตามเพศอายุ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดตอเดือน สามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีเพศ อายุและระดับการศึกษาตางกัน ทําใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพโดยภาพรวมไมตางกันและผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพและรายไดตอเดือนตางกัน ทํา
ใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพโดยภาพรวมตางกัน 
 ผลการวิเคราะหการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม สามารถสรุปการวิจัย ไดดังน้ี 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาดานการโฆษณาดานการขายโดยใชพนักงานดานการสงเสริมการขาย ดานการใหขาวและ
การประชาสัมพันธ และไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 
 ผลการวิเคราะหภาพลักษณองคกรมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมสามารถสรุปการวิจัย ไดดังน้ีภาพลักษณ
องคกรไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลัง
สถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 
 ผลการวิเคราะหปจจัยดานสังคมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมสามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้ปจจัยดาน
สังคมไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลัง
สถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 
บทสรุปและอภิปรายผล 
 1. ผลการวิเคราะหระดับการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม โดยภาพรวมอยูในระดับมากโดยขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ 
ในอีก 1 ปขางหนาจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพอยางแนนอน ท้ังน้ีอาจเปนเพราะผูบริโภคเห็นถึง
ความสําคัญในการทําประกันชีวิตจากสถานการณโควิด-19 ที่ระบาดที่รอบปท่ีผานมา หากมีการทําประกันจะชวยลด
คาใชจายไปไดมาก ไมวาจะเปนคารักษาพยาบาล การประกันชีวิตเม่ือเสียชีวิตจากการเจ็บปวยดวยภาวะโคมาจากการติด
เช้ือโควิด-19 ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ มณีรัตน รัตนพันธ (2560) ที่ไดศึกษา ปจจัยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ผูบริโภคในจังหวัดสงขลาผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกทําประกันชีวิต โดยมีเหตุผลคือเปนหลักประกัน
ความมั่นคงใหแกชีวิต ครอบครัว และคนที่อยูในอุปการะ เปนการออมเงินไวใชยามเกษียณ สามารถนําเบ้ียประกันชีวิตไป
หักลดหยอนภาษีได และเปนการกระจายการลงทุนทางการเงินท่ีรับรองผลตอบแทน โดยสวนใหญเลือกทําประกันชีวิตกับ
บริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนลแอสชัวรันส จํากัด โดยซื้อผานตัวแทน ตัวเองเปนผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และ
ซื้อประกันชีวิตที่มีระยะความคุมครองของกรมธรรมมากกวา 20 ป 
 2. ผลการศึกษาการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมจําแนกตามปจจัยบุคคล ไดแก เพศ อายุระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายไดตอเดือน สามารถสรุปไดดังนี้ 
 2.1 ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีเพศตางกันทําใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมโดยภาพรวมไม
ตางกันแสดงวาเพศไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลดังนั้น ไมวาเพศชายหรือเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อโดยภาพรวมท่ีคลายคลึงกัน ซึ่งสอดคลองกับวิจัยของ 
หทัยชนก ชนัศรุติพันธุ (2560) ไดศึกษา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาท่ีเพศไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตดานรูปแบบกรมธรรม
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05และสอดคลองกับวิจัยของมณีรัตน รัตนพันธ 
(2560) ที่ไดศึกษา ปจจัยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา ผลการศึกษาพบวา เพศของ
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ผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีผลตอภาพรวมของปจจัยท้ังหมดท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา
ไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 2.2 ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอายุตางกัน ทําใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมโดยภาพรวมไม
ตางกันแสดงวาอายุไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพทําใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพเหมือนกัน โดยมีอายุตางกันไมสามารถบอกไดวาการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพที่ตางกัน 
ซึ่งสอดคลองกับวิจัยของ หทัยชนก ชนัศรุติพันธุ (2560) ไดศึกษา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันท่ี
สงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาที่อายุไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตดานรูปแบบกรมธรรมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05และสอดคลองกับ
วิจัยของมณีรัตน รัตนพันธ (2560) ท่ีไดศึกษา ปจจัยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา ผล
การศึกษาพบวา อายุของผูบริโภคที่แตกตางกันมีผลตอภาพรวมของปจจัยทั้งหมดที่มีตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ผูบริโภคในจังหวัดสงขลาไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2.3 ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีระดับการศึกษาตางกัน ทาํใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
และประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมโดย
ภาพรวมไมตางกัน แสดงวาระดับการศึกษาไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคซึ่ง
สอดคลองกับวิจัยของ ของวชิรวิทย งามเพ่ิมศรีแพร(2561)ท่ีไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอผูบริโภคในการซื้อประกันชีวิต
ประเภทสามัญผานชองทางออนไลน ผลการศึกษาพบวาระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตประเภทสามัญผานชองทางออนไลน ที่ระดับนัยสาคัญทางสถิติ 0.05และสอดคลองกับวิจัยของมณีรัตน รัตนพันธ 
(2560) ท่ีไดศึกษา ปจจัยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในจังหวัดสงขลา ผลการศึกษาพบวา ระดับการศึกษา
ตางกันของผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีผลตอภาพรวมของปจจัยทั้งหมดท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคใน
จังหวัดสงขลาไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 2.4ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมีอาชีพตางกัน ทําใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมโดย
ภาพรวมตางกัน แสดงวาอาชีพมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคซึ่งสอดคลองกับวิจัย
ของวชิรวิทย งามเพ่ิมศรีแพร (2561) ท่ีไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอผูบริโภคในการซื้อประกันชีวิตประเภทสามัญผานชองทาง
ออนไลนผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนบุคคลของลูกคาดาน อาชีพตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตประเภท
สามัญผานชองทางออนไลนของผูบริโภคและสอดคลองกับวิจัยของหทัยชนก ชนัศรุติพันธุ (2560)ไดศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล อาชีพสงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 2.5 ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ทําใหการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
และประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมโดย
ภาพรวมตางกัน แสดงวารายไดตอเดือนมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคซึ่งสอดคลอง
กับวิจัยของ หทัยชนก ชนัศรุติพันธุ (2560)ไดศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันที่สงผลตอการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล รายไดเฉลี่ยตอเดือน
สงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 3. ผลการศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม สามารถสรุปไดดังนี ้
 3.1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดานการโฆษณาไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม ซึ่งผู วิจัยมี
ความเห็นวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใหความสําคัญตอการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดานการ
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โฆษณา ในระดับมากท่ีสุด มีความเห็นวาการสื่อสารทางการโฆษณาไมสงผลตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดังน้ันควรเปน
โฆษณาที่สั้น กระชับ และเขาใจได มีรูปแบบแปลกใหมนาสนใจ และควรสะทอนใหเห็นถึงความสําคัญของการทําประกัน
ชีวิต ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของภูวพัฒน ชนะสกล (2560) ทําการศึกษา การสื่อสารการตลาดและพฤติกรรมการใช
บริการของกลุมลูกคาในธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยพบวา การตลาดแบบบูรณา
การดานการโฆษณาไมสงตอพฤติกรรมการใชบริการของกลุมลูกคาในธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล เขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑลใน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 

3.2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดานการขายโดยใชพนักงานไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
และประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม 
ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใหความสําคัญตอการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการดานการขายโดยใชพนักงาน ในระดับมากท่ีสุด ผูวิจัยมีความเห็นวา การขายโดยใชพนักงานในแบบเดิมน้ัน
ไดรับขาวสารเพียงดานเดียวและบริษัทเดียวซึ่งปจจุบันผูซื้อประกันมีการเปรียบเทียบขอมูลจากสื่อออนไลนท่ีใหขอมูลท่ี
ครบถวนและสามารถเปรียบเทียบกันไดดีกวาโดยการเลือกซื้อประกันในแตละรูปแบบตองมีการประเมินถึงเหตุผลในการซื้อ
ตองคํานึงถึงผลประโยชนท่ีเหมาะสม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดการรับรูขาวสารและจะเลือกตัดสินใจตามเหตุผล ซึ่ง
สอดคลองกับทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผลของ  Fishbein and Ajzen (1975) ที่กลาววาพฤติกรรมของบุคคล
สวนมากจะกระทําหรือไมกระทําพฤติกรรมนั้น ๆ จะไดรับอิทธิพลจากการคลอยตามกลุมอางอิงโดยเฉพาะอยางยิ่ง
กลุมบุคคลใกลชิด ซึ่งถือเปนแรงจูงใจที่สําคัญอยางหนึ่งท่ีบุคคลจะปฏิบัติ 
 3.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดานการสงเสริมการขายไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม ซึ่ง
ผูวิจัยมีความเห็นวาผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใหความสําคัญตอการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การดานการสงเสริมการขาย ในระดับมาก มีความเห็นวาการสงเสริมการขายไมสงตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพ ดังนั้นควรมีการใหสวนลดที่จูงใจเพ่ือประกอบการตัดสินใจของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
ภูวพัฒน ชนะสกล (2560) ทําการศึกษา การสื่อสารการตลาดและพฤติกรรมการใชบริการของกลุมลูกคาในธุรกิจใหเชา
สนามฟุตบอล ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยพบวา การตลาดแบบบูรณาการดานการสงเสริมการขายไมสงตอ
พฤติกรรมการใชบริการของกลุมลูกคาในธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 3.4 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดานการใหขาวและประชาสัมพันธไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอก
ใหม ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใหความสําคัญตอการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการดานการใหขาวและประชาสัมพันธ ในระดับมาก มีความเห็นวาการประชาสัมพันธไมสงผลตอการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภค ทั้งที่เปนสิ่งสาํคัญในการกระจายขาวใหกับผูบริโภคถึงเร่ืองตาง ๆ เชน 
รูปแบบกรมธรรม ความคุมครอง ความคุมคาในการทําประกัน ดังนั้นบริษัทประกันควรมีการสงขาวสารอยาง
สม่ําเสมอ โดยสงการสงเอกสาร หรือใหขอมูลประกันชีวิตผานแผนพับ โบรชัวร ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของภูวพัฒน 
ชนะสกล (2560) ทําการศึกษา การสื่อสารการตลาดและพฤติกรรมการใชบริการของกลุมลูกคาในธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอล 
ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยพบวา การตลาดแบบบูรณาการดานการประชาสัมพันธไมสงตอพฤติกรรมการ
ใชบริการของกลุมลูกคาในธุรกิจใหเชาสนามฟุตบอลเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลใน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 3.5 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดานการตลาดทางตรงมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม ซึ่ง
ผูวิจัยมีความเห็นวาผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใหความสําคัญตอการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การดานการตลาดทางตรง ในระดับมาก มีความเห็นวาการตลาดทางตรงมีความสําคัญมากในการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิต เนื่องดวยการซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพเปนการซื้อผานนายหนาประกันภัย ดังนั้นบริษัท ควรจะมีสาขา
เพื่อรองรับความตองการของลูกคาอยางครอบคลุม และลุกคาตองไดรับการติดตอจากพนักงานขายอยางสม่ําเสมอ 
รวมถึงมีการใหขอมูลการประกันชีวิตผานทางออนไลนตาง ๆ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของหทัยชนก ชนัศรุติพันธุ 
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(2560)ไดทําการวิจัยเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกันที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครผลการวิจัยพบวาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดานการตลาดทางตรงสงผล
ตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในทุกดาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 4. ผลการศึกษาภาพลักษณองคกรมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม สามารถสรุปไดดังนี ้
 ภาพลักษณองคกรไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใหความสําคัญตอภาพลักษณองคกรในระดับมากที่สุดในขณะท่ีผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลบางคนใหระดับความเห็นต่ําที่สุดในดานนี้โดยเห็นวาโลโกของบริษัทประกันชีวิตมี
รูปรางที่งายตอการจดจําอาจเนื่องมาจากในประเทศไทยมีบริษัทรับประกันเกิดข้ึนเปนจํานวนมากโลโกของบริษัทมี
ความคลายคลึงกันทําใหยากตอการแยกแยะจึงทําใหระดับความเห็นของภาพลักษณองคกรไมมีผลตอการตัดสินใจ
ผูวิจัยเห็นวาแนวคิดหากการจดจําโลโกอาจไมไดเปนสิ่งจําเปนไปมากกวาความมั่นคงทางการเงินสูงความนาเช่ือถือ
ความซื่อสัตย ยุติธรรมที่บริษัทรับประกันพึงมี รวมถึงมีกระบวนการบริการหลังการขายที่ดี ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด
หลักสําคัญพื้นฐานของสัญญาประกันภัยประกอบดวย หลักสวนไดเสียในเหตุประกันภัยหลักสุจริตอยางยิ่งหลักการ
ชดใชคาสินไหมทดแทนตามความเปนจริงหลักการรับชวงสิทธิ์หลักการเฉลี่ยและหลักสาเหตุใกลชิด ซึ่งเปนสิ่งท่ีบริษัท
รับประกันตองปฏิบัติตามหลักการดังกลาวอยางเครงครัดนํามาซึ่งการตัดสินใจในการซื้อประกันของผูเอาประกัน 
(สมาคมประกันวินาศภัย, 2549) 
 5. ผลการศึกษาปจจัยดานสังคมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม สามารถสรุปไดดังนี ้

ปจจัยดานสังคมไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลใหความสําคัญตอปจจัยดานสังคมในระดับมากท่ีสุด มีความเห็นวาปจจัยแวดลอมดานสังคม ไมวาจะมาจาก
บุคคลในครอบครวั เพ่ือน หรือคนรูจัก หรือ Influencerเปนตนไมมีสวนชวยในการตัดสินใจทําประกันชีวิต ดังน้ันผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิต เพราะการทําประกันชีวิตชวยลดคาใชจาย กรณีเจ็บปวย บาดเจ็บ ทุพลภาพ ไมตองตกเปนภาระ
ของคนในครอบครัว เปนการสรางหลักประกันความมั่นคงทางการเงินใหกับบุคลในครอบครัว หากผูบริโภคจากไปกอนซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ ออนไลน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของลดาอําไพ กิ้มแกว (2560) ทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีผล
ตอความตั้งใจซื้อของผูบริโภคจากสื่อโฆษณาประเภทวีดีโอผานผูมีอิทธิพลบนสังคมออนไลนโดยพบวากลุมอางอิงใน
ฝนแบบ Micro Influencer ไมมีผลเชิงบวกตอความตั้งใจซื้อของผูบริโภคจากสื่อโฆษณาประเภทวีดีโอผานผูมีอิทธิพล
บนสังคมออนไลนอยางมนีัยสําคัญที่ระดับ 0.01 

 
ขอเสนอแนะ 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 1. ดานการโฆษณาดานการขายโดยใชพนักงานดานการสงเสริมการขาย และดานการใหขาวและ
ประชาสัมพันธจากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม ดังน้ันบริษัทประกันควรเนนเรื่อง
ใชสื่อดิจิตัลทางโลกออนไลน ใหขอมูลตาง ๆ เพื่อประกอบการตัดสินใจผานชองทางออนไลนไดเองโดยผูบริโภคสวน
ใหญทราบถึงความสําคัญในการทําประกันอยูแลวและบริษัทประกันไมควรใหความสําคัญของการสงเสริมการขาย 
เนื่องจากบริษัทประกันชีวิตเปนบริษัทมีตองมีภาพลักษณที่ดี มีความมั่นคงทางการเงินสูง หากมีการสงเสรมิการขาย
มากเกินไป จะทําใหการทําประกันชีวิตไมนาสนใจ ไมมีคุณคา ผูบริโภคอาจจะคิดไดวาทําเมื่อไรก็ได เพราะมีการ
สงเสรมิการขายอยูตลอดเวลาอยูแลว 
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 2. ดานการตลาดทางตรง จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวามีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกัน
สุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม ดังนั้น บริษัท
ประกันควรใหความสําคัญของการทําการตลาดทางตรง เนื่องจากการทําประกันชีวิตจําเปนตองหาลูกคาใหม ๆ อยู
เสมอ รวมถึงการรกัษาฐานลูกคาเดิม ผูบริโภคจึงควรไดรับการติดตอจากพนักงานขายอยางสม่ําเสมอ เพ่ือแสดงถึง
ความใสใจในการบริการ รวมถึงควรไดรับการบริการหลังการขายที่ดีดวย 
ภาพลักษณองคกร 
 จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นภาพลักษณองคกรไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหมดังน้ัน บริษัทประกันไม
จําเปนตองใหความสําคัญดานภาพลักษณองคกรเน่ืองจากในประเทศไทยมีบริษัทประกันเกิดข้ึนเปนจํานวนมาก โลโก
ของบริษัทมีความคลายคลึงกันทําใหยากตอการแยกแยะอีกทั้งภาพลักษณไมไดเปนสิ่งสําคัญเกินกวา ความมั่นคง
ทางการเงิน ความซื่อสัตย และยุติธรรม รวมไปถึงบริการหลังการขาย 
ปจจัยดานสังคม 
 ปจจัยดานสังคม จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัยดานสังคมไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ประกันสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑลหลังสถานการณโควิด-19 ระบาดระลอกใหม ดังน้ัน 
บริษัทประกันไมควรใหความสําคัญกับปจจัยดานสังคมเน่ืองจากในการตัดสินใจซื้อสวนใหญ เกิดจากตัวผูบริโภคเอง 
บุคคลรอบขาง บุคคลในครอบครัว รวมถึง Influencer ไมไดมีผลโดยตรงกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งเหตุผลท่ี
ผูบริโภคตัดสินใจซื้อมาจากการไดสวนลดตางๆ การบริการหลังการขาย  
ขอเสนอแนะเพื่อการทําวิจัยครั้งตอไป 
 1. ควรมีการศึกษาปจจัยอื่น ๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจของผูซื้อประกันชีวิต เชน ปจจัยดานเศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี และการเมือง เปนตน รวมถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคดานจิตวิทยา เชน แรงจูงใจ ความเช่ือและ
ทัศนคติ เปนตน เพ่ือนําขอมูลมาใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหเกิดประสิทธิภาพมากข้ึน ไดรับการ
ตอบสนองจากลูกคา สรางความไดเปรียบในการแขงขัน 
 2. การศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาเฉพาะผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ในการวิจัย ครั้งตอไป ควรมีการ
ลดขอบเขตการศึกษาใหแคบลง เชน ศึกษาบุคลากรในหนวยงานราชการแหงหนึ่ง ศึกษาพนักงานบริษัทเอกชนแหง
หนึ่ง เพ่ือใหทราบถึงการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพของบุคคลเฉพาะกลุม ท่ีมีความตองการที่แตกตาง
กัน เพ่ือท่ีจะไดนําขอมูลท่ีไดมาปรับใชกับกลุมเปาหมายแตละกลุมไดอยางเหมาะสม 
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