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 การศึกษาวิจัยครัง้นี้ มีว ัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพแบบ Co-Payment ของเจ้าหน้าที่ในส านักงานสรรพากร
พื้นที่กรุงเทพมหานคร 12 2) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสนิใจซื้อประกัน
สุขภาพ แบบ Co-Payment 3) เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment 
4) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพ แบบ Co-Payment กลุ่ม
ประชากรจ านวน 160 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห ์
ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมตฐิานด้วยการทดสอบ
แบบ t-test สถติคิวามแปรแรวนทางเดยีว (Oneway ANOVA) หากพบความแตกต่างจะเปรยีบเทยีบ
เป็นรายคู่โดยใชว้ธิ ีLSD และใชส้ถติกิารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis)  

ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25-35 ปี ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีสถานภาพโสดและสมรส และมรีายได้ต่อเดอืนอยู่ในช่วง 15,001-25,000 บาท 
ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศกึษา สถานภาพ และรายไดต้่อเดอืน มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
เพื่อสุขภาพอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ
สนิคา้เพือ่สุขภาพอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
ค ำส ำคญั : ปัจจยั,ตดัสนิใจซื้อ,ประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment 

 

Abstract 
 

 This research aims to: 1) study personal factors affecting the Co-Payment 
health insurance purchase decision process of revenue department officers in Bangkok 
Area 12; 2) study marketing mix factors affecting Co-Payment health insurance 
purchase decisions; 3) study the Co-Payment health insurance purchase decision 
process; and 4) study factors affecting the Co-Payment health insurance purchase 
decision process. The sample group consisted of 160 individuals, and data were 
collected using questionnaires. The statistical methods used in the analysis included 
frequency, percentage, mean, and standard deviation. Hypothesis testing was 
conducted using t-tests and One-Way ANOVA. If significant differences were found, 
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LSD (Least Significant Difference) method was used for pairwise comparisons. Multiple 
Regression Analysis was also employed. 

The results indicated that most respondents were female, aged between 25–35 
years, held a bachelor’s degree, were either single or married, and had a monthly 
income ranging from 15,001–25,000 baht. Personal factors such as education level, 
marital status, and monthly income significantly influenced the decision to purchase 
health-related products at a 0.05 level of significance. Additionally, aspects of the 
marketing mix, including product, distribution channels, and physical characteristics, had 
a significant effect on the decision to purchase health products at the same level of 
significance. 
Keywords: Factors, Purchase Decision, Co-Payment Health Insurance 
 

บทน ำ 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคญั 
 ในยุคปัจจุบันทัศนคติและการให้ความส าคญักับสุขภาพของตนเอง โดยเฉพาะในช่วง
หลายปีที่ผ่านมา ประเด็นเกี่ยวกบัสุขภาพและการดูแลรกัษาร่างกายได้กลายเป็นเรื่องที่ผู้คนให้
ความสนใจมากขึ้น การมสีุขภาพที่ดจีงึเป็นปัจจยัหนึ่งที่ส าคญัในการด าเนินชีวติอย่างมคีุณภาพ 
เนื่องจากความเจบ็ป่วยหรอืปัญหาสุขภาพที่เกิดขึ้นสามารถส่งผลกระทบต่อทัง้ชีวติส่วนตวั การ
ท างาน และเศรษฐกจิของครอบครวั และจากปัญหาการรกัษาโรคภยัไขเ้จบ็ จงึมคีนจ านวนไม่น้อย
ที่อยากมีอาชีพที่มัน่คงซึ่งมาพร้อมกับสวสัดิการ แม้ในประเทศไทยจะมีอาชีพใหม่ ๆ เกิดขึ้น
มากมายแค่ไหน แต่สุดท้ายก็มหีนึ่งอาชีพที่ยงัคงได้รบัความนิยมและใคร ๆ ต่างก็ยงัอยากท าไม่
เคยเปลี่ยนแปลง อาชพีที่ว่านัน้ก็คอื อาชพีขา้ราชการ แน่นอนว่าสาเหตุที่ท าให้ ขา้ราชการยงัคง
เป็นความฝันของหลาย ๆ ครอบครวัมาตลอดทุกยุคทุกสมัย ก็คือความมัน่คงทางอาชีพ และ 
สวสัดกิารที่ครอบคลุมและดทีี่สุดอาชพีหนึ่งเลยทเีดยีว ซึ่งหนึ่งในสวสัดกิารที่โดดเด่น คอื สทิธคิ่า
รกัษาพยาบาลของขา้ราชการ โดยสทิธนิี้ ไม่ไดคุ้้มครองแค่ตวับุคคลที่เป็นขา้ราชการเพยีงผูเ้ดยีว
เท่านัน้ แต่ยงัครอบคลุมไปถงึบดิา มารดา คู่สมรส รวมถงึบุตรของขา้ราชการเองดว้ย  

อย่างไรก็ตามสทิธิค่ารกัษาพยาบาลของข้าราชการก็ยงัมขี้อจ ากดั เช่น ใช้ได้เฉพาะกับ
โรงพยาบาลรฐัเท่านัน้ แน่นอนว่าทุกคนรู้ดีว่าโรงพยาบาลรฐัขึ้นชื่อเรื่องการรอควินาน หรอืถ้าไม่
อยากรอควินานมากก็ต้องไปตัง้แต่เช้าตรู่ ดงันัน้ ถ้าเป็นการรกัษาฉุกเฉินที่ต้องการความรวดเรว็
และเร่งด่วน กอ็าจไม่ทนัท่วงท ีจงึท าใหข้า้ราชการมคีวามสนใจเกี่ยวกบัทางเลอืกในการรกัษามาก
ขึน้ เพิม่โอกาสในการคุม้ครองค่ารกัษา พยาบาลยามเกดิเหตุฉุกละหุก หรอืฉุกเฉิน โดยไม่ต้องห่วง
ว่าเป็นโรงพยาบาลของรฐับาลหรอืเอกชน และผลการส ารวจพบว่าสุขภาพคนไทยโดยการตรวจ
ร่างกาย พบว่าประชากรไทยมกัไม่รูท้ราบว่าตนเองประสบปัญหา การเป็นโรคเรือ้รงั หรอืกลุ่มคนที่
รู้ตนเองว่าประสบปัญหากับโรคเรื้อรงันัน้ส่วนใหญ่ยงัไม่สามารถ ควบคุมอาการและดูแลรกัษา
ตนเองได้อย่างถูกต้อง ซึ่งภาวะดงักล่าวมกัน ามาซึ่งภาวะทุพพลภาพในท้ายที่สุด ท าให้เกดิภาวะ
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พึง่พงิในการด ารงชวีติและต้องการไดร้บัการดูแลจากบุคคลในครอบครวัหรอืสงัคม (ส านักงานวจิยั
เพื่อการพัฒนาหลักประกันสุขภาพไทย , 2566) ในกลุ่มบุคคลที่ท างานในส านักงานภาครัฐ 
โดยเฉพาะหน่วยงานที่มลีกัษณะงานบรกิารและต้องเกี่ยวข้องการกบัจ านวนเงนิ เช่น เจ้าหน้าที่
กรมสรรพากร ซึ่งมหีน้าที่หลกัในการดูแลและจดัเก็บภาษีให้แก่รฐับาล และเป็นส่วนส าคญัในการ
รกัษาความเสถยีรทางการเงนิของประเทศ โดยงานที่พวกเขาท าจะเกี่ยวข้องกบัการตรวจสอบการ
เสยีภาษจีากบุคคลและองคก์รต่าง ๆ 
 บุคคลากรของกรมสรรพากรไม่เพียงแต่ต้องใช้ความรู้และความเข้าใจในกฎหมายภาษี
อย่างลึกซึ้ง แต่ยังต้องมีความละเอียดรอบคอบในการตรวจสอบเอกสารและการประเมินภาษ ี
เพื่อใหแ้น่ใจว่าผู้เสยีภาษีทุกคนปฏบิตัติามกฎหมายอย่างถูกต้องและไม่เกดิความผดิพลาดในการ
ค านวณหรอืการจดัเก็บภาษี ท าให้ข้าราชการสงักัดกรมสรรพากรมคีวามเครยีดอนัเกิดจากการ
ปฏบิตังิาน ท าใหเ้จบ็ป่วยดว้ยโรครา้ยและโรคเรือ้รงั เช่น โรคหวัใจและหลอดเลอืด เป็นสาเหตุการ
เสยีชวีติอนัดบัต้นๆ ของประเทศ พบผู้ป่วยประมาณ 1.5 ลา้นคน มแีนวโน้มพบในกลุ่มอายุน้อยลง
เรื่อยๆ (ขอ้มลูผูป่้วยโรคเรือ้รงัในระบบหลกัประกนัสุขภาพ กรมควบคุมโรค กระทรวงสาธารณสุข, 2566)   

ด้วยเหตุนี้  ผู้วิจยัจึงมีความสนใจที่จะศึกษา ปัจจยัที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment ของเจา้หน้าที่ในส านักงานสรรพากรพื้นที่กรุงเทพมหานคร 12 
เนื่องจากกลุ่มขา้ราชการ โดยเฉพาะเจา้หน้าทีก่รมสรรพากร ถอืเป็นบุคลากรทีม่บีทบาทส าคญัต่อ
ระบบเศรษฐกิจของประเทศ และต้องปฏิบัติงานภายใต้สภาพแวดล้อมที่เคร่งเครียดจากการ
ตรวจสอบและจดัเกบ็ภาษี ซึ่งอาจส่งผลต่อสุขภาพในระยะยาว แมว้่าขา้ราชการจะไดร้บัสวสัดกิาร
ด้านการรกัษาพยาบาลจากภาครัฐ แต่ข้อจ ากัดบางประการ เช่น ค่าใช้จ่ายส่วนเกินจากการ
รกัษาพยาบาลทีอ่าจเกดิขึน้ และความตอ้งการเขา้ถงึบรกิารทางการแพทยท์ีม่คีุณภาพสูงขึน้  
 

วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment ของเจา้หน้าทีใ่นส านกังานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12 
2. เพื่อเปรยีบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพแบบ Co-Payment ของ

เจา้หน้าทีใ่นส านกังานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12 จ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล 
3. เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพ แบบ Co-Payment 

ของเจา้หน้าทีใ่นส านกังานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12 

 

สมมติฐำนของกำรวิจยั 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment 
ของเจา้หน้าทีใ่นส านกังานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12 แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพ
แบบ Co-Payment ของเจา้หน้าทีใ่นส านกังานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12  

 
 



4 
 

ขอบเขตของกำรวิจยั 
 ในการวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ซื้อประกนั
สุขภาพแบบ Co-Payment ของเจา้หน้าทีใ่นส านักงานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12 ผูว้จิยั
ก าหนดขอบเขตการศกึษาดงันี้ 

1. ขอบเขตด้านเนื้อหา การศกึษาครัง้นี้มุ่งเน้นไปที่การส ารวจและวเิคราะห์ปัจจยัทีม่ผีลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment ในกลุ่มเจ้าหน้าที่สรรพากรโดยจะ
ครอบคลุมประเด็น การรบัรู้และทัศนคติ ต่อความส าคัญของสุขภาพและการดูแลรกัษาร่างกาย 
รวมถงึความเขา้ใจในความเสีย่งจากโรคเรื้อรงัในกลุ่มวยัท างาน ประสบการณ์และปัจจยัส่วนบุคคล 
เช่น อายุ ระดบัการศกึษา สถานะทางเศรษฐกจิ และประสบการณ์การใชบ้รกิารประกนัสุขภาพทีอ่าจ
มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment และ การวเิคราะห์และเปรยีบเทียบ
ระหว่างปัจจยัสว่นบุคคลและปัจจยัทางเศรษฐกจิกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัสุขภาพในรูปแบบที่
มกีารร่วมจ่ายค่าใชจ่้ายในการรกัษาพยาบาล 
 2. ขอบเขตด้านประชากรการวจิยั  กลุ่มตวัอย่างของการวจิยัน้ีจะเป็นเจ้าหน้าที่สรรพากร 
สงักัด ส านักงานสรรพากรพื้นที่กรุงเทพมหานคร 12 ที่มีความเกี่ยวข้องกับงานบริการและการ
จดัเกบ็ภาษ ีจ านวน 160 คน   
 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลาเกบ็ขอ้มลู  ระยะเวลาเกบ็ขอ้มลู เดอืนกุมภาพนัธ ์- เมษายน 2568 
 

แนวคิด ทฤษฎีและงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชำกรศำสตร ์
 แนวคิดและทฤษฎี เกี่ ยวกับปั จจัยส่ วนบุ คคล (Personal Factors) ของ Kotler & 
Armstrong (2014) ได้อธิบายว่าการตดัสนิใจของผู้บรโิภคได้รบัอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคล
หลายประการ ซึง่ประกอบดว้ยองคป์ระกอบส าคญัดงัต่อไปนี้ 
 1) อายุและล าดับขัน้ในวงจรชีวิต (Age and Life-Cycle Stage) เป็นปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤตกิรรมและความต้องการของผู้บรโิภค โดยความต้องการและรสนิยมของบุคคลจะแตกต่างกนั
ไปตามช่วงอายุ วงจรชีวติครอบครวัยงัมผีลต่อความต้องการ รูปแบบการใช้จ่าย และพฤติกรรม
การซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
 2) อาชีพ (Occupation) มอีิทธิพลต่อรูปแบบการบรโิภคของบุคคล โดยแต่ละอาชีพจะมี
ความต้องการสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น ผูบ้รหิารระดบัสูงมกัซื้อเสือ้ผา้ราคาแพง รถยนต์
หรู และตัว๋เครื่องบนิชัน้ธุรกจิ ในขณะทีพ่นักงานทัว่ไปจะเลอืกซื้อเสือ้ผา้และสนิคา้ทีจ่ าเป็นในราคา
ทีเ่หมาะสมกบัรายได ้นักการตลาดจงึต้องศกึษาว่าอาชพีระดบัใดทีส่นใจในผลติภณัฑข์องตน เพื่อ
จดัเตรยีมผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
 3) สถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) เป็นปัจจยัที่ก าหนดอ านาจการ
ซื้อและรูปแบบการใช้จ่ายของผู้บรโิภค ประกอบด้วย รายได้ที่สามารถน าไปใช้จ่ายได้ การออม 
สนิทรพัย ์หนี้สนิ รวมถงึทศันคตดิา้นการออมและการใชจ่้าย ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทางเศรษฐกจิ
ทีแ่ตกต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั  
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 4) รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) สะท้อนถึงการใช้เวลาและทรพัยากรของบุคคลใน
การท ากิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) หรือที่เรยีกว่า 
AIO ซึ่งจะแสดงออกผ่านกิจกรรมที่ท า สิง่ที่สนใจ และความคดิเห็นที่มตี่อตนเองและสิง่รอบขา้ง 
รปูแบบการด าเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปสู่พฤตกิรรมการซือ้และการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนั  
 5) บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (Personality and Self-Concept) บุคลิกภาพ
หมายถึงลักษณะทางจิตวิทยาที่แตกต่างกันของแต่ละบุคคล ซึ่งน าไปสู่การตอบสนองต่อ
สิง่แวดลอ้มทีค่งทีแ่ละสม ่าเสมอ ส่วนแนวคดิเกี่ยวกบัตนเองคอืภาพลกัษณ์ทีบุ่คคลมองตนเอง ทัง้
สองปัจจัยนี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ โดยผู้บริโภคมักเลือกซื้อสินค้าที่สอดคล้องกับ
บุคลกิภาพและภาพลกัษณ์ของตนเอง  
   

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 ทฤษฎีแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดของ Booms & Bitner (1981) ถือเป็นการต่อยอด
แนวคดิดัง้เดมิของ 4P’s (ผลติภณัฑ์, ราคา, ช่องทางจดัจ าหน่าย, และการส่งเสรมิการตลาดได้เพิม่
องคป์ระกอบอกี 3 ประการ ได้แก่ บุคลากร, กระบวนการ, และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ แนวคดินี้มี
สาระส าคญัและรายละเอยีดดงันี้ 

1) ผลิตภัณฑ์ เน้นที่การออกแบบและการจดัเตรยีมบรกิารหรอืสนิค้าที่ตอบสนองความ
ต้องการของลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นสนิค้าในรูปแบบทีจ่บัต้องไดห้รอืบรกิารที่ไม่จบัต้องได้ โดยค านึงถงึ
คุณภาพ ประสทิธภิาพ และประสบการณ์ทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บัจากการใชบ้รกิารนัน้ ๆ 

2) ราคา การก าหนดราคาที่สอดคล้องกบัมูลค่าที่ลูกค้าได้รบัจากสินค้าและบรกิาร โดย
ต้องพจิารณาจากต้นทุน, การแข่งขนัในตลาด, และการรบัรู้คุณค่าของผู้บรโิภค รวมถงึการใช้กล
ยุทธก์ารตัง้ราคาเพือ่ดงึดดูกลุ่มเป้าหมายและสรา้งความคุม้ค่าใหก้บัลูกคา้ 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การวางแผนและการเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสม
กบัลกัษณะของบรกิารหรอืสนิคา้ ซึ่งไม่จ ากดัเฉพาะการจดัจ าหน่ายในรูปแบบรา้นคา้เท่านัน้ แต่ยงั
ครอบคลุมถึงการใช้เทคโนโลยีดิจิทัลและแพลตฟอร์มออนไลน์เพื่อให้ผู้บรโิภคเข้าถึงได้อย่าง
สะดวกและรวดเรว็ 

4) การส่งเสรมิการตลาด การสื่อสารและประชาสมัพนัธ์เพื่อสรา้งความรูส้กึและความสนใจ
ของผูบ้รโิภคที่มตี่อสนิคา้และบรกิาร โดยใชเ้ครื่องมอืทีห่ลากหลาย เช่น โฆษณา, การส่งเสรมิการ
ขาย, การประชาสมัพนัธ์, และกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดอื่น ๆ ทีส่ามารถกระตุ้นใหเ้กดิการทดลอง
ใชแ้ละการซือ้ซ ้า 

5) บุคลากร เนื่องจากบรกิารมคีวามเป็นส่วนตวัและความสมัพนัธ์ระหว่างผู้ให้บรกิารกบั
ผูร้บับรกิารมคีวามส าคญั บุคลากรทีม่ทีกัษะในการสื่อสาร การใหบ้รกิารทีม่คีุณภาพ และการสรา้ง
ความประทบัใจจะเป็นสว่นส าคญัทีส่ง่ผลต่อความพงึพอใจและความภกัดขีองลูกคา้ 

6) กระบวนการ คือขัน้ตอนและวิธีการในการให้บริการที่ออกแบบมาให้เกิดความมี
ประสทิธิภาพและเป็นระบบ กระบวนการที่ดีช่วยลดความสบัสน ลดเวลารอคอย และเพิ่มความ
โปร่งใสในการใหบ้รกิาร ซึง่เป็นปัจจยัทีส่ าคญัในการสรา้งประสบการณ์ทีด่แีก่ผูบ้รโิภค 
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7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) เนื่องจากบรกิารมีความไม่จบัต้องได ้
สิง่แวดล้อมทางกายภาพจึงเป็นสญัญาณที่ผู้บรโิภคใช้ประเมนิคุณภาพและความน่าเชื่อถือของ
บรกิาร เช่น การตกแต่งของสถานที่ให้บรกิาร บรรยากาศภายในองค์กร รวมถงึองค์ประกอบทาง
ดจิทิลัทีลู่กคา้สามารถรบัรูไ้ด ้เช่น เวบ็ไซตห์รอืแอปพลเิคชนั 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s ของ Booms & Bitner (1981) เน้นให้เห็น
ความส าคญัของการพิจารณาทัง้ปัจจยัที่จบัต้องได้และไม่จบัต้องได้ในการออกแบบกลยุทธ์ทาง
การตลาดในภาคบรกิาร 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักำรตดัสินใจซ้ือ 
 ทฤษฎีการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค (Consumer Decision-Making Process) ที่ Philip 
Kotler, 2009 ได้อธิบายว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่มีล าดับ
ขัน้ตอน ซึง่สามารถแบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอนหลกั ดงันี้ 

1) การรบัรูถ้งึปัญหา เป็นกระบวนการเริม่ต้นเมื่อผูบ้รโิภครบัรูถ้งึความต้องการหรอืปัญหา
ทีเ่กดิขึน้ ซึ่งอาจเป็นผลจากการทีพ่วกเขารูส้กึขาดแคลนสิง่ใดสิง่หนึ่งหรอืประสบกบัสถานการณ์ที่
กระตุ้นให้พวกเขารูส้กึต้องการแก้ไขปัญหานัน้ๆ เช่น ความรูส้กึต้องการสุขภาพทีด่ขีึ้น ซึ่งน าไปสู่
ความตอ้งการประกนัสุขภาพ  

2) การแสวงหาข้อมูล เป็นกระบวนการหลงัจากที่รบัรู้ถึงปัญหาหรอืความต้องการแล้ว 
ผูบ้รโิภคจะเริม่แสวงหาขอ้มูลเกี่ยวกบัทางเลอืกทีส่ามารถตอบสนองความต้องการหรอืแก้ไขปัญหา
ของตนได้ การแสวงหาข้อมูลนี้สามารถเกิดขึ้นได้จากหลายแหล่ง เช่น การค้นหาข้อมูลทาง
อนิเทอร์เน็ต, การขอค าแนะน าจากเพื่อนหรอืครอบครวั, หรอืการดูโฆษณาจากบรษิัทต่างๆ เช่น 
การถามเพื่อนที่มีประสบการณ์เกี่ยวกับแผนประกันสุขภาพที่ท าและแบบประกันที่ดี ข้อมูลที่
ผูบ้รโิภคไดม้าจะช่วยใหพ้วกเขามคีวามรูใ้นการประเมนิตวัเลอืกและตดัสนิใจในขัน้ตอนถดัไป 

3) การประเมินผลทางเลือก เป็นกระบวนการหลงัจากที่ผู้บรโิภคได้ข้อมูลเพียงพอแล้ว 
ขัน้ตอนถดัไปคอืการประเมนิตวัเลอืกต่างๆ ที่มใีห้ พวกเขาจะเปรยีบเทยีบคุณสมบตัิ, ราคา, คุณ
ค่าทีไ่ดร้บั และปัจจยัอื่นๆ ที่อาจมผีลต่อการตดัสนิใจ เช่น ความสะดวกในการใช้, ความน่าเชื่อถอื
ของแบรนด์, หรือค าแนะน าจากคนรอบข้าง เช่น การพิจารณาว่าประกันสุขภาพแบบไหนที่
เหมาะสมกบัความตอ้งการสว่นบุคคลในดา้นราคาทีจ่่ายได ้

4) การตดัสนิใจซื้อ เมื่อผู้บรโิภคได้ท าการประเมนิและเปรยีบเทียบทางเลอืกต่างๆ แล้ว 
ขัน้ตอนถดัไปคอืการตดัสนิใจซื้อ สิง่นี้อาจได้รบัผลกระทบจากปัจจยัหลายประการ เช่น ความพงึ
พอใจทีไ่ดร้บัจากขอ้มูล, ความเชื่อมัน่ในแบรนด,์ หรอืแมก้ระทัง่โปรโมชัน่หรอืขอ้เสนอพเิศษทีม่ ี 

5) การประเมนิหลงัการซื้อ เป็นขัน้ตอนซึ่งเกดิขึน้หลงัจากทีผู่บ้รโิภคท าการซื้อสนิคา้หรอื
บริการแล้ว การประเมินหลังการซื้อเกี่ยวข้องกับความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของผู้บริโภค
หลงัจากที่ได้ใช้สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ ๆ และการตดัสนิใจที่จะซื้อซ ้าหรอืแนะน าให้ผู้อื่นรู้จกัสนิค้า
หรอืบรกิารดงักล่าวโดยมอีงคป์ระกอบการของการประเมนิหลงัการซื้อ คอืความพงึพอใจหรอืความ
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ไม่พงึพอใจ  ความมัน่ใจและการรบัรู้ถึงมูลค่าของสนิค้า พฤติกรรมการซื้อซ ้า การแนะน าสนิค้า 
และการต่อสูก้บัความไม่พอใจ  
 งำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ศิรวิรรณ เลิศสุชาตวนิช และคณะ (2561) ศึกษาเรื่อง "ปัจจยัที่มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร" พบว่าปัจจยัด้านเพศไม่มี
ความสมัพันธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติต่อการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพในกลุ่มตัวอย่างที่
ศกึษา ผลการวเิคราะห์ทางสถิตพิบว่า ปัจจยัที่มผีลอย่างมนีัยส าคญัได้แก่ ระดบัรายได้ ระดบั
การศกึษา สถานภาพสมรส และประวตักิารเจบ็ป่วยในครอบครวั การทีปั่จจยัดา้นเพศไม่มผีลต่อ
การตัดสนิใจซื้อ สะท้อนให้เห็นว่าทัง้เพศชายและเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความ
ตระหนักถึงความส าคัญของการมีประกันสุขภาพในระดับที่ใกล้เคียงกัน อาจเป็นเพราะ
การศกึษานี้เน้นเฉพาะประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมลีกัษณะเฉพาะทีแ่ตกต่างจากพืน้ที่
อื่น และสะท้อนถงึการเปลีย่นแปลงทางสงัคมที่เพศชายและหญิงมบีทบาทในการตดัสนิใจทาง
การเงนิและการดแูลสุขภาพทีเ่ท่าเทยีมกนัมากขึน้ 
 พัชรี สกุลรตันศักดิ ์(2563) เรื่อง "ปัจจยัที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน
สุขภาพของขา้ราชการกรมสรรพากร" งานวจิยันี้พบว่า ขา้ราชการกรมสรรพากรเป็นกลุ่มที่มี
รายได้ประจ าและมคีวามมัน่คงในอาชพี จงึอาจไม่ได้ให้ความส าคญักบัราคาเป็นปัจจยัหลกัใน
การตัดสินใจซื้อ ข้าราชการส่วนใหญ่มีสวสัดิการด้านสุขภาพจากรฐัอยู่แล้ว การซื้อประกัน
สุขภาพเพิ่มเติมจึงเป็นการตัดสินใจโดยพิจารณาจากคุณค่าเพิ่มเติมที่จะได้รบัมากกว่าการ
พจิารณาดา้นราคา 
 

วิธีด ำเนินกำรวิจยั 
 การศกึษาวจิยัในหวัขอ้ “ปัจจยัที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพ แบบ 
Co-Payment ของเจ้าหน้าที่ในส านักงานสรรพากรพื้นที่กรุงเทพมหานคร 12” เป็นการวจิยัเชงิ
ส ารวจ (Survey Research) มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
ประกนัสุขภาพ แบบ Co-Payment ของเจ้าหน้าที่ในส านักงานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
12 เครื่องมือที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้คอื แบบสอบถามเพื่อใช้ในการรวบรวมข้อมูล และท าการ
วเิคราะหข์อ้มลูโดยวธิกีารทางสถติดิว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู SPSS   

ประชากร ที่ใช้ในการศึกษาในครัง้นี้  คือ เจ้าหน้าที่สรรพากรที่ปฏิบัติงาน สังกัด
ส านักงานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12 จ านวน 160 คน เป็นการศกึษาประชากรทัง้หมด 
(Census Study) โดยไม่มกีารสุ่มตวัอย่าง เนื่องจากประชากรมขีนาดเล็กและสามารถเขา้ถงึได ้
จงึสามารถเก็บขอ้มูลจากทุกคนได้อกีทัง้การศกึษาทัง้ประชากรช่วยลดความคลาดเคลื่อนจาก
การสุม่ตวัอย่าง 
  เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยัใชเ้กบ็รวบรวมขอ้มูล
ที่ต้องการศึกษา โดยสร้างขึ้นจากการศึกษาค้นคว้า ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่
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เกี่ยวขอ้งกบัการวจิยันี้ ส าหรบัการตัง้ค าถามในแบบสอบถามที่ครอบคลุมถงึนิยามศพัท์เฉพาะ 
โดยแบ่งออกเป็น 4 สว่นดงันี้ 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มลีกัษณะค าถาม
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) สอบถามในเรื่องเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา และ 
รายไดต้่อเดอืน 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยแบบสอบถาม 
7 ขอ้ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด 
ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยักระบวนการตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ยแบบสอบถาม 
5 ขอ้ ได้แก่ การรบัรู้ถงึปัญหา การแสวงหาขอ้มูล  การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ  การ
ประเมนิหลงัการซือ้ 

ซึ่งลกัษณะในแบบสอบถามส่วนที่ 2-3 จะเป็นมาตรวดัแบบ อันตรภาคชัน้ (Interval 
Scales) ม ี5 ระดบ้ โดยมเีกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงันี้ 

 ระดบัความส าคญั   คะแนน 
 น้อยทีสุ่ด หมายถงึ     1 
 น้อย  หมายถงึ     2 
 ปานกลาง หมายถงึ     3 
 มาก  หมายถงึ     4 
 มากทีสุ่ด หมายถงึ     5 
โดยผูว้จิยัก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมาย ดงันี้ 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบั น้อยทีสุ่ด 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบั น้อย 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบั ปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบั มาก 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบั มากทีสุ่ด 
ส่วนที่ 4 เป็นค าถามปลายเปิดเกี่ยวกบัขอ้คดิเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกบั ปัจจยัที่มี

อิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพ แบบ Co-Payment ของเจ้าหน้าที่ในส านักงาน
สรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12 ซึง่ม ีจ านวน 1 ขอ้ 

กำรตรวจสอบคณุภำพเครื่องมือ 
 1. น าแบบสอบถามไปทดสอบค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 160 

คน ด้วยโปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS foe Window ผลทดสอบความเชื่อมัน่ ของแบบแบบสอบถามใน
การวจิยั และวดัค่าดชันีความเชื่อมัน่ Cronbach’s alpha coefficient ในภาพรวม 

 2. เตรยีมแบบสอบถามเพือ่น าไปสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง ผ่านระบบ Google Form 
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 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลที่เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามทัง้หมด มาประมวลผลและวเิคราะห์

ขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิSPSS เพื่อค านวณหาค่าสถติ ิซึ่งมรีายละเอยีดของการ
ใชส้ถติใินเชงิพรรณนา ดงันี้ 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศกึษา รายไดต้่อเดอืน น ามาวเิคราะหโ์ดยการแจกแจงค่าความถี ่และหาค่ารอ้ยละ 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ น ามาวเิคราะหโ์ดยการหาการแจกแจงความถี ่ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  

3. กระบวนการตัดสินใจซื้อ ได้แก่  การรับรู้ถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล  การ
ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ  การประเมนิหลงัการซื้อ น ามาวเิคราะห์โดยการหาการ
แจกแจงความถี ่ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  
 4. เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกัน
สุขภาพ แบบ Co-Payment ที่แตกต่างกัน เดือน ใช้สถิติวเิคราะห์ความแปรปรวน One way 
ANOVA หรอื F-test และเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธิ ีLSD และทดสอบสมมตฐิาน
ทีร่ะดบันยัส าคญัเท่ากบั 0.05 
 5. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อซื้อประกนั
สุขภาพ แบบ Co-Payment ของเจ้าหน้าทีใ่นส านักงานสรรพากรพื้นที่กรุงเทพมหานคร 12 ใช้
การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
 

ผลกำรวิจยั 
 1. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล  เจ้าหน้าที่สรรพากรส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายุระหว่าง 25-35 ปี การศึกษาระดบัปรญิญาตร ีสถานภาพโสดและสมรสจ านวน
เท่ากนัที ่และมรีายไดต้่อเดอืนอยู่ในช่วง 15,001-25,000 บาท  
 2. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7P พบว่าอยู่ในระดบัมาก
ที่สุดทัง้ภาพรวมและรายด้าน ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นราคา  
 3. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพแบบ Co-Payment 
พบว่า พบว่าอยู่ในระดบัมากที่สุดทัง้ภาพรวมและรายดา้น ด้านการประเมนิทางเลอืก ด้านการ
รบัรูถ้งึความตอ้งการ ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ดา้นประเมนิหลงัการซือ้ และดา้นการแสวงหาขอ้มลู 
 4.  ผลการวเิคราะหส์มมตฐิานของการวจิยั 
     ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment 
ทีแ่ตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า  ระดบัการศกึษา สถานภาพ และรายไดต้่อเดอืน
ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพแบบ Co-Payment ต่างกันอย่างมี
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นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ส่วนเพศและอายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อมผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพแบบ Co - Paymentทีไ่ม่ต่างกนั 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพแบบ 
Co-Payment  ผลการวิเคราะห์พบว่า ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพแบบ 
Co-Payment อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วน ด้านราคา (Price) การส่งเสริม
การตลาด(Promotion) ด้านบุคลากร(People) และด้านกระบวนการให้บริการ(Process) ไม่
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment 
 

อภิปรำยผล 
 ผลการวจิยัเรื่อง "ปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพ แบบ Co-Payment 
ของเจา้หน้าทีใ่นส านกังานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12" สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษา สถานภาพ และรายได้ต่อเดือนมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อประกันสุขภาพแบบ Co-Payment แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ซึ่งสะทอ้นให้เหน็ว่าลกัษณะทางประชากรของเจา้หน้าทีส่รรพากรมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้อประกันสุขภาพแบบ Co-Payment อย่างชดัเจนด้านการศึกษา สถานภาพ รายได้ต่อ
เดอืน ระดบัการศกึษา มกัสมัพนัธ์กบัความสามารถในการเขา้ใจรายละเอยีดและขอ้ก าหนดของ
กรมธรรม์ Co-Payment ซึ่งซบัซ้อนกว่าประกนัแบบทัว่ไป เพราะต้องจ่ายร่วมในบางส่วน ผู้ที่ม ี
การศกึษาในระดบัสูง มกัจะสามารถวเิคราะห์ความคุ้มค่า เปรยีบเทียบผลติภณัฑ์ประกนั และ
มองเห็นประโยชน์เชิงกลยุทธ์ของการเลือกประกนั Co-Payment เพื่อประหยดัเบี้ยประกนัใน
ระยะยาวได ้ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าความรูม้ผีลต่อพฤตกิรรมทางการเงนิและการตดัสนิใจเชงิกลยุทธ์
มากกว่าปัจจยัทางกายภาพอย่างเพศหรอือายุ 

ในขณะทีปั่จจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต้่อเดอืน มผีลโดยตรงต่อความสามารถในการจ่าย
เบี้ยประกนัและรบัภาระร่วมจ่ายในระบบ Co-Payment เจา้หน้าที่ทีม่รีายได้ปานกลางถงึสูงอาจ
มองว่าประกันสุขภาพแบบ Co-Payment คุ้มค่า เพราะเบี้ยถูกกว่าประกันสุขภาพทัว่ไป แต่
ยงัคงได้สทิธิรกัษาในระดบัดี ในขณะเดียวกัน คนที่มรีายได้น้อยอาจหลีกเลี่ยง Co-Payment 
เพราะกลวัภาระจ่ายร่วมเวลารกัษา อาจหนัไปพึ่งพาระบบประกนัสงัคมหรอืบตัรทองแทน และ
ด้านสถานภาพทางครอบครวัส่งผลต่อความรู้สกึรบัผดิชอบ และการบรหิารความเสี่ยง ผู้ที่มี
ครอบครวั หรอืเป็นหวัหน้าครอบครวั มกัจะมคีวามรบัผดิชอบทางการเงนิเพิม่ขึน้ และมองเหน็
ความจ าเป็นในการป้องกันความเสี่ยงด้านสุขภาพ อาจเลือกประกัน Co-Payment เพื่อดูแล
สมาชกิในครอบครวั โดยยอมจ่ายบางสว่นเพือ่แลกกบัความอุ่นใจ ในยุคปัจจุบนัเพศและอายุเคย
ถูกมองว่าเป็นปัจจัยหลักในพฤติกรรมการซื้อประกันสุขภาพ เช่น ผู้สูงอายุมักซื้อประกัน
มากกว่า แต่ในผลวจิยันี้ การลดความส าคญัของสองปัจจยันี้อาจสะท้อนถงึ ความเปลี่ยนแปลง
ทางสงัคมและแนวคดิ เช่น คนรุ่นใหม่สนใจสุขภาพมากขึ้น บทบาททางเพศไม่ใช่ตวัก าหนด
พฤติกรรมการบรโิภคอีกต่อไป แสดงถึงความเป็นบุคคลเฉพาะตัวมากขึ้น  และการตัดสินใจ
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ขึน้อยู่กบับรบิทชวีติและวธิคีดิมากกว่าตวัตนพื้นฐาน ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ศริวิรรณ 
เลิศสุชาตวนิช และคณะ (2561) ในการศึกษาเรื่อง "ปัจจยัที่มผีลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อ
ประกนัสุขภาพของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร" พบว่าปัจจยัดา้นเพศไม่มคีวามสมัพนัธ์
อย่างมนียัส าคญัทางสถติติ่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัสุขภาพในกลุ่มตวัอย่างทีศ่กึษา ปัจจยัทีม่ผีล
อย่างมนีัยส าคญัได้แก่ ระดบัรายได้ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส และประวตักิารเจบ็ป่วย
ในครอบครวั 
 2. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพแบบ Co-
Payment พบว่า ด้านผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพแบบ Co-Payment อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ส่วนด้าน
ราคา ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นบุคลากร ไม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ประกันสุขภาพแบบ Co-Payment สามารถสะท้อนให้เห็นถึงลักษณะพฤติกรรมของเจ้าหน้าที่
สรรพากรในส านักงานสรรพากรพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 12 ไดอ้ย่างชดัเจน 

การทีด่า้นผลติภณัฑ์มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ แสดงใหเ้หน็ว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญั
กับรายละเอียดของความคุ้มครองในกรมธรรม์ เช่น ขอบเขตการรกัษา การจ่ายร่วม และสิทธิ
ประโยชน์ต่าง ๆ มากกว่าการพจิารณาจากราคาเพยีงอย่างเดยีว ซึ่งเป็นลกัษณะของผู้บรโิภคที่มี
การพิจารณาเชิงเหตุผล มีความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ และต้องการเลือกสิ่งที่ เหมาะสมกับ
สถานการณ์สุขภาพและก าลังจ่ายของตนเอง ในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่ายก็เป็นอีกหนึ่ง
ปัจจยัที่ส าคญั เพราะในปัจจุบนั ผู้บรโิภคต้องการความสะดวกในการเขา้ถึง ไม่ว่าจะเป็นการซื้อ
ผ่านช่องทางออนไลน์ ตวัแทนประกนั หรอืแพลตฟอร์มต่าง ๆ ที่ใช้งานง่ายและน่าเชื่อถือ ความ
สะดวกในการเข้าถึงผลติภณัฑ์และขอ้มูลประกอบการตดัสนิใจจงึกลายเป็นองค์ประกอบส าคญัที่
ผูบ้รโิภคให้ความส าคญั และลกัษณะทางกายภาพ เช่น ความน่าเชื่อถอืของเอกสาร หน้าเวบ็ไซต ์
หรือรูปแบบของแอปพลิเคชัน แม้แต่ภาพลักษณ์ของบริษัท ล้วนเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคใช้ในการ
ประเมินความน่าเชื่อถือของประกันสุขภาพแบบ Co-Payment เพราะเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความ
ซบัซอ้น ตอ้งใชค้วามเขา้ใจและเชื่อมัน่ก่อนจะตดัสนิใจซือ้ 

ในขณะเดยีวกนั ดา้นราคากลบัไม่สง่ผลอย่างมนีัยส าคญั อาจเป็นเพราะผูบ้รโิภคมองว่า
ความคุม้ค่าของประกนัประเภทนี้ไม่ไดอ้ยู่ทีร่าคาถูก แต่ขึน้อยู่กบัความคุม้ครองทีไ่ดร้บัเมื่อเทยีบ
กบัค่าเบี้ยประกนัที่จ่ายไป บางกลุ่มอาจได้รบัสทิธปิระโยชน์ด้านภาษีหรอืเบี้ยราคาพเิศษจาก
หน่วยงาน ท าใหเ้รื่องราคากลายเป็นปัจจยัรองลงไป ดา้นการสง่เสรมิการตลาดกไ็ม่สง่ผลอย่างมี
นยัส าคญั ซึง่ผลการวจิยัน้ีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชัร ีสกุลรตันศกัดิ ์(2563) เรื่อง "ปัจจยัทีม่ี
ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพของขา้ราชการกรมสรรพากร" พบว่าราคาไม่มผีล
ต่อการตัดสนิใจซื้อประกันสุขภาพ แต่ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และช่องทางการจดัจ าหน่ายมผีล
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกนักบัการวจิยัของผู้วจิยัที่พบว่าช่องทาง
การจดัจ าหน่ายและคุณภาพของผลติภณัฑม์ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัสุขภาพมากกว่าปัจจยั
ดา้นราคา ซึ่งสะท้อนให้เหน็แนวโน้มพฤตกิรรมของผู้บรโิภคกลุ่มขา้ราชการในการตดัสนิใจซื้อ
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ประกนัสุขภาพที่คล้ายคลงึกนั และแสดงให้เหน็ถงึพฤตกิรรมผู้บรโิภคยุคใหม่ที่ให้ความส าคญั
กบัคุณภาพของผลติภณัฑ ์ความสะดวกในการเขา้ถงึ และภาพลกัษณ์ทีน่่าเชื่อถอื มากกว่าราคา
หรอืการสง่เสรมิการขาย  
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในกำรน ำไปใช้ 

1. ควรพฒันาผลติภณัฑใ์หม้เีงือ่นไขความคุม้ครองทีช่ดัเจน เขา้ใจง่าย และครอบคลุม
ความต้องการของผู้บรโิภค โดยเฉพาะการออกแบบแพ็คเกจประกนัสุขภาพที่เหมาะสมกับกลุ่ม
เจา้หน้าทีข่องรฐั 

2. ควรศึกษาและพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายให้หลากหลายและสะดวก เช่น 
ช่องทางออนไลน์  โดยเฉพาะการเพิม่ประสทิธภิาพในการตดิต่อตวัแทน การพฒันาขัน้ตอนการซื้อ
ทีส่ะดวกรวดเรว็ และการปรบัปรุงช่องทางออนไลน์ใหใ้ชง้านง่าย 

3. ควรให้ความส าคญักบัระบบการจดัเก็บข้อมูลที่ปลอดภยั พฒันาเวบ็ไซต์และแอป
พลิเคชันให้ใช้งานง่าย และสร้างภาพลักษณ์องค์กรที่น่าเชื่อถือ  อีกทัง้ควรออกแบบกลยุทธ์
การตลาดตามกลุ่มเป้าหมายโดยน าเสนอข้อมูลที่ชดัเจนและเข้าใจง่าย ตลอดจนการพฒันาแอป
พลเิคชนั ของบรษิทัประกนั ใหลู้กคา้สามารถเขา้ตรวจสอบขอ้มลูผลประโยชน์ประกนัไดง้่าย  
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