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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญัของปัญหา 
เทคโนโลยีท่ีถูกพฒันาอย่างรวดเร็วและเร่ิมเขา้มามีบทบาทกบัการใช้ชีวิตประจ าวนั 

หลายธุรกิจจึงใชเ้ทคโนโลยีต่างๆเพื่อเขา้มาสนับสนุนกิจการ และสามารถสร้างรายไดจ้ากช่องทาง
ใหม่ๆ ท าให้ธุรกิจเติบโตไดอ้ย่างกา้วกระโดด เพื่ออ านวยความสะดวกให้กบัไลฟ์สไตลข์องคนใน
ยคุปัจจุบนั โดยเทคโนโลยต่ีางๆเหล่าน้ี ท าใหก้ารใชชี้วิตสะดวกสบายขึ้นมากกวา่แต่ก่อน แมก้ระทัง่
เร่ืองการจบัจ่ายใชส้อยก็สะดวกสบายมากขึ้นเพราะมีเร่ืองการ "ซ้ือของออนไลน์" มาท าให้เติมเต็ม
ความตอ้งการ และสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในยคุน้ีไดเ้ป็นอยา่งดี ประเทศไทย
ถือว่าเป็นประเทศท่ีมีอัตราการเติบโตของ B2C (Business to Consumer) สูงเป็นอันดับท่ี 1 ของ
อาเซียน เม่ือเทียบมูลค่าระหวา่งปี 2559 กบัปี 2560 พบวา่ มีมูลค่าเพิ่มถึงกวา่ 1 แสน 6 หม่ืนลา้นบาท 
ส่วนหน่ึงมาจากความเช่ือมัน่ในเทคโนโลยี ระบบ e-Payment ท่ีสะดวกมากขึ้น การขนส่งท่ีรวดเร็ว
ท าให้ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือของออนไลน์มากขึ้น หลายๆธุรกิจจึงเร่ิมมองเห็นถึงโอกาสของสินคา้และ
บริการบนระบบออนไลน์ จึงเร่ิมเขา้มาขายออนไลน์โดยใช ้Promotion ท่ีดึงดูดใจลูกคา้ สร้างความ
น่าเช่ือถือ และความเช่ือมัน่ในแหล่งขายท่ีมีตวัตน (สุรางคณา วายภุาพ, 2562) 

เศรษฐกิจดิจิทลั (Digital Economy) ไดข้บัเคล่ือนเศรษฐกิจของประเทศโดยการน าเอา
เทคโนโลยีดิจิทลัเขา้มาใชเ้พื่อเพิ่มผลผลิต เพิ่มผลงาน โดยใชเ้วลานอ้ยลงและสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่
สินคา้และบริการต่าง ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ยุคปัจจุบนัท่ีการใช้สมาร์ทดีไวซ์ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น
สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ต ติดต่อส่ือสารกนัผ่านเครือข่ายไร้สายความเร็วสูง (Wireless Broadband) 
เช่น 3G, 4G ซ่ึงใชง้านไดง้่ายกว่า PC มาก ท าให้เกิดการใชง้านในวงกวา้ง แมก้ระทัง่ในคนท่ีไม่เคย
ใช้คอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ตมาก่อน ซ่ึงท าให้เกิดโอกาสทางธุรกิจใหม่ ๆ มากมายในแทบทุก
สาขาเศรษฐกิจ ขณะเดียวกนัประเทศไทยก าลงักา้วเขา้สู่ยุค 5G ส่งผลท าให้เกิดนวตักรรมใหม่ท่ีท า
ใหคุ้ณภาพชีวิตดีขึ้นในอนาคต ส่ิงเหล่าน้ีจะขบัเคล่ือนอีคอมเมิร์ซไทยใหไ้ปต่อ เพราะสถิติท่ีประเทศ
ไทยมีผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตมากกว่า 45 ลา้นคน (2560) มี Mobile Subscriber กว่า 124.8 ลา้นราย (2561) 
ผูใ้ช ้Line  กว่า 44 ลา้นคน (2561) ผูใ้ช ้Facebook กว่า 52 ลา้นราย (2561) และมีแนวโนม้ว่ามูลค่าอี
คอมเมิร์ซของประเทศไทยปีล่าสุดจะสูงถึง 3.2 ลา้นลา้นบาท (2561) โดยเฉพาะในช่วงเทศกาลต่างๆ 
เช่น 11.11 , 12.12, Black Friday ท่ีผูป้ระกอบการอีคอมเมิร์ซต่างจดัโปรโมชนัส่งเสริมทางการตลาด 
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ในปีท่ีผ่านมา ผูป้ระกอบการบางรายมียอดขายสูงถึง 1.44 พนัลา้นบาท ดว้ยปริมาณการสั่งช่ือสินคา้
กว่า 1.7 ลา้นช้ินในระยะ 3 วนั  ผลการส ารวจมูลค่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของประเทศเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง ระหวา่ง 8-10% ต่อปี  โดย ETDA ไดจ้ดัเก็บสถิติมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2557 และเม่ือเปรียบเทียบ
จ านวนผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในช่วง 10 ปีท่ีผ่านมา พบว่าจากจ านวนเพียง 9.3 ลา้นคน ในปี พ.ศ. 2551 
ปัจจุบนัมีคนใชม้ากถึง 45 ลา้นคน สะทอ้นใหเ้ห็นถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปตามยุคสมยั 
การพฒันาของเคร่ืองมือส่ือสาร และราคาท่ีถูกลง ท าให้คนเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดม้ากขึ้น ส่งผลให้
ตลาดอีคอมเมิร์ซของประเทศไทยเติบโตไปดว้ย ทั้งจ านวนผูซ้ื้อ ผูข้ายทางออนไลน์เพิ่มมากขึ้น สอด
รับกบัจ านวนแพลตฟอร์มโดยผูป้ระกอบการในไทยและต่างประเทศเกิดขึ้นเป็นจ านวนมากเช่นกนั ( 
กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสังคม ,2562 ) 

ตวัเลขท่ีปรากฏดงักล่าวเป็นตวัสะทอ้นไดเ้ป็นอย่างดีว่า ปัจจุบนัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เปล่ียนแปลงไปค่อนขา้งมาก จากท่ีเคยเดินทางไปซ้ือสินคา้ถึงร้านคา้ หรือห้างสรรพสินคา้ต่างๆ ก็
เปล่ียนเป็นใชเ้ทคโนโลยตีามยคุตามสมยัตอบสนองความตอ้งการ และความสะดวกสบายของตวัเอง
มากขึ้น คน้หาการซ้ือสินคา้และบริการทางออนไลน์ จึงเป็นเร่ืองง่ายและสะดวก ส าหรับทุกคนใน
ประเทศ ตลอดจนแนวโน้มพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้หันไปใช้จ่ายออนไลน์มากขึ้น นั่นคือความ
สะดวกสบายของการช็อปป้ิงออนไลน์เป็นประเด็นส าคญั ถดัมาคือการส่งของท่ีรวดเร็ว น่ีเป็นอีก
ประเด็นท่ีน่าสนใจ เพราะปัจจุบนัพบว่าธุรกิจเก่ียวกบัโลจิสติกส์ต่างๆ ในประเทศไทยไดรั้บความ
นิยม จึงกลายเป็นอีกเหตุผลท่ีว่า "การช็อปป้ิงออนไลน์" ได้รับความนิยมอย่างในอนาคตยงัให้
ความส าคญักบัเร่ืองเวลา ความง่าย และความสะดวกสบายในการจบัจ่ายใช้สอยสินคา้และบริการ 
(ครองขวญั รอดหมวน ,2561) 

ในดา้นธุรกิจประกนัชีวิต (Life insurance business) เป็นธุรกิจหน่ึงท่ีเนน้การใหบ้ริการ
ทางการเงิน (Financial service) โดยบริษัทประกันชีวิต (Life insurance company) เป็นสถาบัน
การเงินท่ีไม่ใช่ธนาคาร (Nonbank financial institution) ซ่ึงจะท าหนา้ท่ีระดมเงิน ค่าเบ้ียประกนัจาก
ลูกคา้ท่ีซ้ือประกนั เพื่อแลกเปล่ียนกบัความคุม้ครองต่างๆ จากบริษทัท่ีรับประกนัซ่ึงความคุม้ครองท่ี
บริษทัประกันชีวิตได้ให้บริการแก่ลูกค้า ได้แก่ ประกันชีวิต ประกันสุขภาพ  ประกันอุบัติเหตุ 
ประกนัรายได ้นอกจากความคุม้ครองแลว้ประกนัชีวิต ยงัมีการให้บริการดา้นการลงทุนซ่ึงควบกบั
การให้ความ คุ ้มครองประกันชีวิต เช่น การประกันชีวิตควบการลงทุน  แบบต่างๆเป็นต้น การ
ด าเนินการของบริษทัประกันชีวิตจะอยู่ภายใต้ การก ากับของส านักงานคณะกรรมการก ากบัและ
ส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) บริษทัประกนัชีวิต สามารถน าเงินค่าเบ้ียประกนัไป
ลงทุนในรูปแบบต่างๆ ตามท่ี คปภ. อนุมติัให้บริษทัประกนัชีวิตสามารถน าเอาเบ้ียประกนัไปลงทุน
ได้ เพื่อน าผลตอบแทนท่ีได้จากการลงทุนมาจ่ายผลประโยชน์คื นแก่ผู ้เอาประกันหรือผู ้รับ
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ผลประโยชน์ ในธุรกิจประกนัชีวิตเป็นสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการให้บริการเก่ียวกบัความคุม้ครองชีวิต 
สุขภาพและรายได ้และบริการ และเกือบ 70% ช่ืนชอบการดาวน์โหลดและใชง้านแอปพลิเคชนัจาก
บริษทัผูรั้บประกนัภยั ในอดีตการท าธุรกรรมผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ แต่ในปัจจุบนัโลกยคุดิจิทลัหมุน
เร็วไดท้ าให้เกิดนวตักรรมต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นส่ือออนไลน์ บ๊ิกดาตา้ คลาวด์ คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์
สมาร์ทโฟน คอมพิวเตอร์ และเทคโนโลยีใหม่ๆท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารและเช่ือมโยง
ติดต่อกันได้มากขึ้น ซ่ึงในปี 2560 จะเข้าสู่ยุคท่ีเรียกว่า Transitional คือ เกิดการเปล่ียนถ่ายของ
ผูบ้ริโภคแบบดั้งเดิมมาเป็นผูบ้ริโภคท่ีเป็นดิจิทลัมากขึ้น ก่อนท่ีจะเห็นการเปล่ียนแปลงเขา้สู่ยุคของ
ดิจิทลัอยา่งแทจ้ริงในปี 2563 ซ่ึงต่อไป“นวตักรรมดิจิทลั” จะเป็นตวัเร่งให้ผูบ้ริโภคปฏิวติัตวัเองมาก
ขึ้น จึงถือเป็นโอกาสท่ีบริษทัประกนัภยัจะพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ รวมทั้งสร้างความสัมพนัธ์ท่ี
ดีกบัลูกคา้ผา่นช่องทางดิจิทลัใหม้ากขึ้น (Taweelarbpantong, 2014) ดงันั้น การเขา้สู่ยคุดิจิทลัเป็นทั้ง
โอกาสและความทา้ทายของธุรกิจประกนัภยัไทยอย่างยิ่งว่าจะสร้างรูปแบบในการบริหารงานธุรกิจ
ประกนัใหส้ าเร็จไดอ้ยา่งไร 

จากปัญหาดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจศึกษารูปแบบการบริหารจดัการธุรกิจประกนั
ชีวิตท่ีมีประสิทธิภาพในยุคเศรษฐกิจดิจิทลั ไทยแลนด์ 4.0 ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นสินคา้ท่ีจบัตอ้งไม่ได้ 
เพราะการให้ความคุ ้มครองด้านต่างๆ แก่ลูกคา้ของบริษทัประกันชีวิตเป็นกิจกรรมท่ีท าขึ้ นเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของบุคคลในการอ านวยความสะดวก และสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ 
ในปัจจุบนัสังคมไทยกา้วเขา้สู่โลกยุคดิจิทลัอย่าง เต็มตวั ท าให้กิจกรรมทางเศรษฐกิจมีการแข่งขนั
สูง การเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลผ่านโลกออนไลน์มากขึ้น ประกอบกบัรัฐบาลได้ประกาศนโยบายไทย
แลนด์ 4.0 มีเป้าหมายให้ประเทศไทยก้าวออกจากกับดักรายได้ปานกลางและ  ก้าวไปสู่ประเทศ
รายไดสู้งโดยใช้นวตักรรมทางเศรษฐกิจ สังคมและการพฒันาทรัพยากรมนุษยท่ี์มีคุณภาพสูงเพื่อ
การขบัเคล่ือนประเทศ จะเกิดการเปล่ียนแปลงในตลาดแรงงานคือ การแข่งขนัท่ีสูงขึ้น ซ่ึงจะไม่ใช่
แต่การแข่งขนัระหวา่งคนดว้ยกนัเองแต่จะเป็นการแข่งกนัระหวา่งคนกบัเทคโนโลยที าใหค้นมีความ
เส่ียงในการตกงานมากขึ้น เพราะมีการใช้เทคโนโลยีและเคร่ืองจกัรเขา้มาแทนท่ีแรงงานมนุษย์ 
โดยเฉพาะแรงงานท่ีใช้ทกัษะการท าซ ้ าเป็นประจ าจะถูกแทนท่ีดว้ย เทคโนโลยีการผลิตท่ีทนัสมยั 
(Pisitpaiboon, 2016) ผา่นการรับรองคุณภาพจาก TCI (กลุ่มท่ี 1) สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 
และเข้า สู่ฐานข้อมูล ASEAN Citation Index (ACI) 4 วารสารปัญญาภิวัฒน์  ปี ท่ี  11 ฉบับท่ี 1 
ประจ าเดือนมกราคม - เมษายน 2562 เทคโนโลยีดิจิทลัท าให้รูปแบบธุรกิจท่ีมีอยู่เกิดความ ต่อเน่ือง
มากขึ้น หรือเกิดเป็นรูปแบบธุรกิจใหม่ (New business model) ส่งผลให้ธุรกิจท่ีแตกต่างกนัสามารถ 
เช่ือมถึงกันได้ และเกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ บริการใหม่  หรือประสบการณ์ใหม่ๆ ด้านข้อมูลและ
เทคโนโลยีท่ี  สามารถตอบสนองการส่ือสารสองทาง และ Real time ให้แก่ลูกค้าได้อย่างมี
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ประสิทธิภาพ การใชป้ระโยชน์จาก นวตักรรมดา้นดิจิทลัอย่างมีประสิทธิภาพจะท าให้สามารถ  ลด
ตน้ทุนในการให้บริการลูกคา้ ขณะเดียวกนัก็สามารถเพิ่มความพึงพอใจแก่ลูกคา้ และสามารถรักษา
ฐานลูกคา้เดิมไวไ้ด ้(Malisuwan, 2016) ความทา้ทายท่ีเกิดจาก การปฏิวติัดิจิทลัจะก่อใหเ้กิดโอกาสท่ี
ส าคญั โดยบริษทัจะตอ้งมีเคร่ืองมือใหม่ๆ เพื่อให้มีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดดี้ขึ้น และสามารถรักษา
ความสัมพนัธ์ท่ีลึกซ้ึงกบัลูกคา้ไว ้ในขณะท่ีจะตอ้งขบัเคล่ือนการท างานท่ีมีประสิทธิภาพได้อย่าง
ต่อเน่ือง ซ่ึงจะต้องปรับกลยุทธ์และรูปแบบธุรกิจ  เพื่อรักษาความสามารถการแข่งขันในตลาด 
อยา่งไรก็ตาม ความลม้เหลวในการปรับตวัเพื่อใหท้นัต่อการเปลี่ยนแปลง อยา่งรวดเร็วของโลกมีกล
ยุทธ์ดิจิทลัท่ียดืหยุน่จะมีโอกาส ประสบความส าเร็จไดม้ากกวา่คู่แข่ง และสามารถลดตน้ทุน ในการ
ให้บริการลูกคา้สามารถเพิ่มระดบัความพึงพอใจ และรักษาลูกคา้ไวไ้ด ้ประสบการณ์ทางดิจิทลัท่ี
แตกต่างกนัของลูกคา้ก็เป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะตอ้งให้ความสนใจ  ลูกคา้ท่ีมีการใช้งานออนไลน์เป็น
ประจ ามกัจะสามารถ ติดต่อกบัฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ทางช่องทางออนไลน์ (เวบ็ไซต,์ mobile application 
เป็นตน้) ไดด้ว้ยตนเอง ซ่ึงลูกคา้มีความคาดหวงัว่า ประสบการณ์ทางดา้นดิจิทลัท่ี ดีของผูใ้ห้บริการ
จะสามารถตอบค าถามลูกคา้ได้อย่างชัดเจนและมีประสิทธิภาพ หากผูใ้ห้บริการลม้เหลวในการ
ใหบ้ริการออนไลน์แก่ลูกคา้จะท าใหไ้ม่สามารถใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้ ไม่สามารถตอบค าถามลูกคา้ หรือ
ลูกคา้อาจรู้สึกถึงความยุง่ยากซบัซอ้นในการด าเนินการส่งผลใหลู้กคา้ไม่อยากใชบ้ริการผา่นช่องทาง
ออนไลน์ และเปล่ียนไปใชช่้องทางอ่ืนแทน ซ่ึงจะท าให้ผูใ้ห้บริการมีตน้ทุนท่ีสูงขึ้น เช่น ช่องทาง
โทรศพัท์ หรือการอีเมล ไปยงั call center ตลาดประกนัชีวิตมีการปรับรูปแบบกรมธรรม์ให้ เขา้ใจ
ง่าย และจูงใจมากขึ้น ทั้งในเร่ืองรายละเอียดการคุม้ครองกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีการเพิ่มช่อง
ทางการจ าหน่าย โดยเฉพาะการใช้ช่องทางขายผ่านธนาคาร ท่ีมีส่วนท าให้ตลาดน้ีขยายตวัอย่าง
รวดเร็ว ปัจจุบนัน้ีแบงกแ์อสชวัรันส์กลายเป็นช่องทางขายประกนัชีวิตมากท่ีสุดมากกวา่การขายผ่าน
ตวัแทนซ่ึงเคยเป็นช่องทางหลกั ช่องทางขายผ่านธนาคารมีส่วนแบ่งตลาดกว่าร้อยละ 60 ส่วนการ
ขายผ่านตวัแทนมีส่วนแบ่งตลาดกว่าร้อยละ 30 เน่ืองจากแนวทางในการบริหารจัดการช่องทาง
ตวัแทนนั้นยงัคงเป็นวิธีการแบบเดิมท่ีอาศยัการสร้างความสัมพนัธ์เป็นหลกั และยากต่อการพฒันา
ให้ตวัแทนมีแนวคิดในการขยายงานอยา่งเป็นระบบ เน่ืองจากรูปแบบการบริหารตวัแทนไม่มีสูตรท่ี
ตายตวัของความส าเร็จ แต่การบริหารช่องทางน้ีหากยงัด าเนินต่อไปในลกัษณะแบบเดิมก็จะท าให้
ตน้ทุนในการด าเนินการของบริษทัเพิ่มสูงขึ้นในขณะท่ีประสิทธิภาพในการขยายงานกลบัต ่าลง 
(Office of Insurance Commission, 2017) ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยสีารสนเทศต่างๆ ในยคุดิจิทลั
ส่งผลใหบ้ริษทัประกนัชีวิตในประเทศไทยตอ้งเผชิญกบัความทา้ทายมากมาย ทั้งในดา้นการแข่งขนั
และระยะเวลาการใหบ้ริการตามความตอ้งการของลูกคา้ยคุใหม่ท่ีไดมี้การเปล่ียนแปลงวิถีการด าเนิน
ชีวิตไปตามเทคโนโลยี นวตักรรม และความล ้าสมยัในยคุดิจิทลัจากผลส ารวจ Insurance 2020: The 
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digital prize –Taking customer connection to a new level ซ่ึงท าการส ารวจลูกค้าท่ีซ้ือประกันภัย
พบว่า แนวโนม้ในอนาคตส่ือดิจิทลัจะเขา้มามีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัของผูบ้ริโภค
มากขึ้น โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ติดตามบริการหลงัการขายของบริษทัประกนัภยัผ่านทางส่ือดิจิทลั 
ผลส ารวจระบุว่า ผูซ้ื้อประกันกว่า 71% ทัว่โลกใช้แพลตฟอร์มดิจิทลั (เว็บไซต์เปรียบเทียบราคา
ประกนัภยัและสังคมออนไลน์) คน้หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือประกนัภยัและบริการ และเกือบ 70% 
ช่ืนชอบการดาวน์โหลดและใชง้านแอปพลิเคชัน่จากบริษทัผูรั้บประกนัภยั ในอดีตการท าธุรกรรม
ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ หรือ e-commerceแต่ในปัจจุบนัโลกยุคดิจิทลัหมุนเร็วไดท้ าให้เกิดนวตักรรม
ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นส่ืออนไลน์ บ๊ิกดาตา้ คลาวด์ อุปกรณ์สมาร์ทโฟน คอมพิวเตอร์ และเทคโนโลยี
ใหม่ๆท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารและเช่ือมโยงติดต่อกนัไดม้ากขึ้น ซ่ึงในปี 2560 จะเขา้สู่ยุค
ท่ีเรียกว่า Transitional คือ เกิดการเปล่ียนถ่ายของผูบ้ริโภคแบบดั้งเดิมมาเป็นผูบ้ริโภคท่ีเป็นดิจิทลั
มากขึ้น ก่อนท่ีจะเห็นการเปล่ียนแปลงเขา้สู่ยุคของดิจิทลัเนทีฟอย่างแทจ้ริงในปี 2563 ซ่ึงต่อไป
“นวัตกรรมดิจิทัล” จะเป็นตัวเร่งให้ผู ้บริโภคปฏิวติัตัวเองมากขึ้ น จึงถือเป็นโอกาสท่ีบริษัท
ประกนัภยัจะพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ รวมทั้งสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ผ่านช่องทางดิจิทลั
ใหม้ากขึ้น (Taweelarbpantong, 2014)  

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้การเขา้สู่ยุคดิจิทลัเป็นทั้งโอกาสและความทา้ทายของธุรกิจ
ประกนัภยัไทยอย่างยิ่งว่าจะสร้างรูปแบบในการบริหารงานธุรกิจประกันให้ส าเร็จได้อย่างไร ซ่ึง
ส่งผลใหธุ้รกิจประกนัประกนัชีวิตไดป้รับเปล่ียนและเพิ่มช่องทางการน าเสนอขายผลิตภณัฑป์ระกนั
ชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง้่ายมากขึ้นและเป็นโอกาสในการเพิ่มยอดขาย 
ท าให้ช่องทางน้ีไดรั้บความนิยมมากขึ้น โดยแต่ละบริษทัประกนัชีวิตไดพ้ฒันาช่องทางออนไลน์ให้
มีความพร้อมท่ีจะจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต และให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตดว้ย
ขอ้ความง่ายๆและชดัเจน รวมถึงมีการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ในการติดต่อส่ือสารและให้ขอ้มูล
แก่ลูกคา้ ถึงแมว้่าในปจจุบนัช่องทางน้ีอาจจะยงัไม่สามารถสร้างเม็ดเงินโดยตรงให้แก่ธุรกิจไดม้าก
นัก แต่ช่องทางออนไลน์น้ีถือว่าเป็นช่องทางท่ีมีส่วนส าคญัในการขายร่วมกบัช่องทางอ่ืน และใน
อนาคตเม่ือคนไทยมีความมัน่ใจในเร่ืองความปลอดภยัในการช าระเงินผา่นอินเตอร์เน็ต และมีความ
คุน้ชินกบัการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์มากขึ้น ช่องทางออนไลน์จึงส าคญัในการสร้างรายได้ให้แก่
ธุรกิจประกนัดว้ยการพฒันาการขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางการขายออนไลน์และออฟไลน์ร่วมกนั
อย่างบูรณาการ โดยเน้นท่ีตวัลูกคา้เป็นหลกัไม่เน้นว่าจะตอ้งพฒันาช่องทางใดช่องทางหน่ึงเป็น
พิเศษ เพื่อป้องกันมิให้เกิดการขัดแยง้กันเองของแต่ละช่องทางในเร่ื องของการขายหรือการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้  
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ดว้ยสภาวการณ์การแข่งขนัของบริษทัประกนัชีวิตในปัจจุบนัมีความหลากหลายมาก
ขึ้นทั้งในดา้นผลิตภณัฑท่ี์ถูกปรับเปล่ียนและพฒันาขึ้นโดยให้เหมาะสมกบัการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อ
ประกนัไปเร่ือยๆ (ชนารัตน์ เชรษฐศิริ, 2558) นโยบายท่ีตั้งขึ้นเพื่อให้เหมาะสมกบัสภาพเศรษฐกิจ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายก็มีหลายรูปแบบ ซ่ึงมีถึง 9 ช่องทางการจดัจ าหน่ายไดแ้ก่ การจ าหน่าย
ผ่านตัวแทน ผ่านนายหน้าหรือโบรเกอร์ ผ่านธนาคาร ผ่านท่ีท าการไปรษณีย์ การขายตรงผ่าน
ไปรษณียห์รือไดเรคเมลล ์การติดต่อโดยตรงกบับริษทั การจ าหน่างผ่านทางโทรศพัท์ การจ าหน่าย
ผ่านองคก์ร  ช่องทางออน์ไลน์ และช่องทางอ่ืนๆ ซ่ึงพยายามเขา้ถึงลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายให้มาก
ขึ้น โดยการเปิดเผยขอ้มูลให้ความรู้ จูงใจดว้ยผลตอบแทน และประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ เน่ืองจากลูกคา้
มีความรู้ ความเขา้ใจในประกนัชีวิตท่ีน้อยหรือทศันคติเก่ียวกบัประกนัชีวิตในแง่ลบ การน าเสนอ
ขายประกนัชีวิตจึงจ าเป็นในการใหค้วามรู้กบัลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด  

ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงให้ความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อทศันคติและพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค ว่าอะไรเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางออนไลน์  ซ่ึงในการศึกษาดงักล่าวจะท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ
ประกันชีวิตสามารถน าข้อมูลไปใช้เพื่อตัดสินใจหรือเพื่อพัฒนาช่องทางการขายเพื่อ เพิ่ม
ประสิทธิภาพการน าเสนอต่อผูบ้ริโภค และผูบ้ริโภคก็จะไดรั้บความพึงพอใจสูงสุดตามท่ีตอ้งการ 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาผลกระทบปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด ์ดา้นตวัแทนประกนัชีวิต ดา้น

ส่ือสังคมออนไลน์ดา้นทางสังคม ดา้นจิตวิทยา และดา้นการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตออนไลน์ 

2. เพื่อน าเสนอกลยทุธ์ใหก้บับริษทัท่ีท าธุรกิจเก่ียวขอ้งกบัการขายประกนัชีวิต  
 
 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย  
ประกอบด้วย ขอบเขตของเน้ือหาด้านการศึกษา ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่ม

ประชากรตวัอยา่งและขอบเขตดา้นระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1.3.1 ขอบเขตด้านเน้ือหาการศึกษา 
เน่ืองดว้ยเป็นการศึกษาความสัมพนัธ์ในปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อการยอมรับการเลือกซ้ือ

ประกนัชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ยปัยจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด์ ดา้นตวัแทน
ประกนัชีวิต ดา้นส่ือสังคมออนไลน์ดา้นทางสังคม ดา้นจิตวิทยา และดา้นการตลาด ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ 
 

1.3.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างคือ ประชากรท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอายุ

มากกว่าหรือเท่ากับ 18 ปีขึ้นไป ถึง 60 ปี ท่ีเคยซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวนไม่ต ่า
กวา่ 385 คน 
 

1.3.3 ขอบเขตด้านระยะเวลาในการเกบ็ข้อมูล 
ระยะเวลาการเก็บขอ้มูล ตั้งแต่เดือนมกราคม - มิถุนายน 2563 

 
 

1.4 ประโยชน์ของการวิจัย 
1. เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจประกันชีวิตน าผลงานวิจัยไปพฒันาระบบการขาย

ประกนัชีวิตออนไลน์ และพฒันาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ 
เพื่อใหเ้กิดการเขา้ถึงขอ้มูลและใชง้านไดมี้ประสิทธิภาพ 

2. เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขันและพฒันารูปแบบการขายให้สามารถตอบ
โจทยต์รงความตอ้งการลูกคา้ (Customer Centric) 

3. เพื่อเป็นแนวทางการศึกษาส าหรับผูท่ี้สนใจจะท าการศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบการซ้ือ
ประกนัชีวิตออนไลน์ต่อไป 
 
 

1.5 ค านยิามศัพท์ 
1. การตดัสินใจ หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเกิดจากปัจจยั และความพึงพอใจใน

ดา้นต่าง ๆ ท่ีท าใหเ้กิดการ   ตกลงท าสัญญาประกนัชีวิตของประชาชน 
2. สิทธิประโยชน์ของแบบประกนั หมายถึง แบบประกนัท่ีลูกคา้เลือกมีความคุม้ครอง

ครอบคลุมดา้นต่างเหมาะสมกบัเบ้ียประกนั 
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3. การรับบริการของตวัแทน หมายถึง การอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้เร่ิมตั้งแต่รับ
เอกสารจากลูกคา้ และเก็บเบ้ียประกนัจากลูกคา้มาส่งบริษทัตลอดจนการบริการหลงัการขาย เช่น 
ติดตาม การเบิกค่ารักษาพยาบาลใหแ้ก่ลูกคา้ 

5. ค่าเบ้ียประกัน หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูเ้อาประกันชีวิตจะต้องช าระให้แก่บริษทั
ประกนัชีวิตตามขอ้ตกลงในกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

6. บริษทัประกนัชีวิต หมายถึง บริษทัจ ากดั ซ่ึงเป็นนิติบุคคลท่ีไดจ้ดดทะเบียนบริษทั
จ ากดักรมทะเบียนการคา้ของหุ้นส่วนบริษทัและไดรั้บใบอนุญาตให้ประกอบธุรกิจประกนัชีวิตจาก
กรมการประกันชีวิต กระทรวงพาณิชยโ์ดยบริษทัประกันชีวิตจะเป็นคู่สัญญาซ่ึงมีหน้าท่ีในการ
พิจารณารับประกนัชีวิตรับเบ้ียประกนัชีวิต ตลอดจนชดใชค้่าสินไหมทดแทนให้แก่ผูอ้าประกนัชีวิต 
หรือผูรั้บประโยชน์ เม่ือความสูญเสียเกิดขึ้นจากภยัท่ีตกลงกนัไวใ้นสัญญาประกนัชีวิต 

7. กรมธรรม์ประกนัชีวิต หมายถึง หนังสือสัญญาระหว่างบริษทัประกนัชีวิตกบัผูถื้อ 
เป็นเอกสารหลกัฐานของผูถื้อกรมธรรม์ ท่ีช่วยให้ทราบสิทธ์ิ ขอ้ตกลง ผลประโยชน์ และเง่ือนไข
ต่างๆ ท่ีจะไดรั้บจากการท าประกนั 

8. การรตดัสินใจเลือกบริษทัประกนัชีวิต หมายถึง การท่ีลูกคา้ตกลงท่ีจะผูกพนั การ
จ่ายเบ้ียประกนัชีวิตเป็นจ านวนตามท่ีระยะเวลาท่ีก าหนด 

9. การซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ หมายถึง พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เป็นการ
ท าธุรกรรมการซ้ือขายสินคา้ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อผ่านทางอินเทอร์เน็ต โดยทั้งสองฝ่ายไม่ตอ้งพบ
กัน แต่ใช้การติดต่อขายทางอินเทอร์เน็ตก็สามารถซ้ือขายสินคา้ได้ทุกรูปแบบสินคา้ทุกประเภท 
ตลอด 24 ชัว่โมงทัว่โลก เกิดความสะดวกสบาย 

10.ส่ือสังคมออนไลน์ หมายถึง ส่ือดิจิทลัท่ีเป็นเคร่ืองมือในการปฏิบติัการทางสังคม 
(Social Tool) เพื่อใช้ส่ือสารระหว่างกันในเครือข่ายทางสังคม (Social Network) ผ่านทางเว็บไซต์
และโปรแกรมประยกุตบ์นส่ือใดๆ ท่ีมีการเช่ือมต่อกบัอินเทอร์เน็ต โดยเนน้ใหผู้ใ้ชท้ั้งท่ีเป็นผูส่้งสาร
และผูรั้บสารมีส่วนร่วม (Collaborative) อย่างสร้างสรรค ์ในการผลิตเน้ือหาขึ้นเองในรูปของขอ้มูล 
ภาพ และเสียง 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

งานวิจยัฉบบัน้ี ศึกษาเก่ียวกับทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางออนไลน์ ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการคน้ควา้ และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้ง (Literature Review) จากเอกสาร และบทความทางวิชาการ และงานวิจยัจากแหล่งต่างๆ ท่ี
มีความเก่ียวขอ้งทางทฤษฎี เพื่อมาใชเ้ป็นขอ้มูลการก าหนดสมมติฐานต่างๆ และออกแบบเคร่ืองมือ
ในงานวจิยั  โดยผูว้จิยัไดมี้การน าเสนอแนวคิดและทฤษฎี ดงัน้ี 

2.1. อุตสาหกรรมประกนัชีวติ 
2.2. ขอ้มูลการซ้ือประกนัออนไลน์ 
2.3. ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 

2.3.1 ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด์ 
2.3.2 ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวติ 
2.3.3 ปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ 
2.3.4 ปัจจยัดา้นปัจจยัทางสังคม 
2.3.5 ปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
2.3.6 ปัจจยัดา้นการตลาด 
2.3.7 ปัจจยัดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

2.4 กรอบงานวจิยั 
2.5 สมมติฐานงานวจิยั  

 
 

2.1 ข้อมูลอตุสาหกรรมประกนัชีวติ 
2.1.1 ความหมายเกีย่วกบัประกนัชีวติ 
การประกนัชีวิต เป็นวิธีการท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงร่วมกนัเฉล่ียภยัอนัเน่ืองจากการตาย การ

สูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพ และการสูญเสียรายไดใ้นยามชรา โดยท่ีเม่ือบุคคลใดตอ้งประสบกบัภยั
เหล่านั้น ก็ไดรั้บเงินเฉล่ียช่วยเหลือเพื่อบรรเทาความเดือดร้อนแก่ตนเองและครอบครัว โดยบริษทั
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ประกนัชีวติจะท าหนา้ท่ีเป็นแกนกลางในการน าเงินกอ้นดงักล่าวไปจ่าย ใหแ้ก่ผูไ้ดรั้บภยั(ส านกังาน
คณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) 

การประกนัชีวิต เป็นวิธีการท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงร่วมกนัเฉล่ียภยัอนัเน่ืองจากการตาย การ
สูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพ และการสูญเสียรายไดใ้นยามชรา โดยท่ีเม่ือบุคคลใดตอ้งประสบกบัภยั
เหล่านั้น ก็ไดรั้บเงินเฉล่ียช่วยเหลือเพื่อบรรเทาความเดือดร้อนแก่ตนเองและครอบครัว โดยบริษทั
ประกนัชีวติจะท าหนา้ท่ีเป็นแกนกลางในการน าเงินกอ้นดงักล่าวไปจ่ายใหแ้ก่ผูไ้ดรั้บภยั 

การประกนัชีวติแยกออกไดเ้ป็น 3 ประเภทคือ 
1. ประเภสทามญั เป็นการประกนัชีวิตท่ีมีจ  านวนเงินเอาประกนัภยัค่อนขา้งสูง ตั้งแต่ 

50,000 บาทข้ึนไป เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางข้ึนไป ในการพิจารณารับประกนัชีวิตอาจจะ
มีการตรวจสุขภาพหรือไม่ตรวจสุขภาพข้ึนอยูก่บัดุลยพินิจของบริษทั และมีการช าระเบ้ียประกนัภยั
เป็นรายปี, ราย 6 เดือน, ราย 3 เดือน หรือรายเดือน 

2. ประเภทอุตสาหกรรม เป็นการประกันชีวิตท่ีมีจ  านวนเงินเอาประกันภัยต ่ า  
โดยทัว่ไปตั้งแต่ 10,000 - 30,000 บาท เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางถึงรายไดต้  ่า การช าระเบ้ีย
ประกนัภยัจะช าระเป็นรายเดือน และไม่มีการตรวจสุขภาพ ฉะนั้นจึงมีระยะเวลารอคอย คือ ถา้ผูเ้อา
ประกนัภยัเสียชีวิตดว้ยโรคภยัไขเ้จ็บตามธรรมชาติ บริษทัจะไม่จ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัให้ แต่
จะคืนเบ้ียประกนัภยัท่ีผูเ้อาประกนัภยัไดช้ าระมาแลว้ทั้งหมด 

3. ประเภทกลุ่ม เป็นการประกนัชีวิตท่ีกรมธรรม์หน่ึงจะมีผูเ้อาประกนัชีวิตร่วมกนั
ตั้งแต่ 5 คนข้ึนไป ส่วนมากจะเป็นกลุ่มของพนกังานบริษทั ในการพิจารณารับประกนัอาจจะมีการ
ตรวจสุขภาพหรือไม่ตรวจก็ได้ ข้ึนอยู่กับดุลยพินิจของบริษทั การประกันชีวิตกลุ่มน้ีอตัราเบ้ีย
ประกนัชีวติจะต ่ากวา่ประเภทสามญัและประเภทอุตสาหกรรม 
 

แบบของการประกนัชีวติ 
การประกันชีวิตมีมากมายหลายแบบ แต่ละแบบจะมีลักษณะความคุ้มครองและ

ผลประโยชน์แตกต่างกนัออกไปแบบการประกนัชีวติพื้นฐานมีอยู ่4 แบบคือ 
1. แบบตลอดชีพ เป็นการประกนัชีวิตท่ีให้ความคุม้ครองตลอดชีพ ถา้ผูเ้อาประกนัภยั

เสียชีวิตเม่ือใดในขณะท่ีกรมธรรม์มีผลบงัคบั บริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกันภยั 
ใหแ้ก่ผูรั้บประโยชน์ วตัถุประสงคเ์บ้ืองตน้ของการประกนัภยัแบบน้ีเพื่อจดัหาเงินทุนส าหรับจุนเจือ 
บุคคลท่ีอยูใ่นความอุปการะเม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิต หรือเพื่อเป็นเงินทุนส าหรับการเจบ็ป่วยคร้ัง
สุดทา้ยและค่าท าศพ ทั้งน้ีเพื่อไม่ใหต้กเป็นภาระของคนอ่ืน 
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2. แบบสะสมทรัพย ์เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัให้แก่
ผูเ้อาประกนัภยั เม่ือมีชีวติอยูค่รบก าหนดสัญญา หรือจ่ายเงินเอาประกนัภยั ใหแ้ก่ผูรั้บประโยชน์เม่ือ
ผูเ้อาประกันภยัเสียชีวิตลงภายในระยะเวลาประกัน ภยั การประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์เป็น
ส่วนผสมของการคุม้ครองชีวิตและการออมทรัพย ์ส่วนของการออมทรัพย ์คือส่วนท่ีผูเ้อาประกนัภยั
ไดรั้บคืนเม่ือสัญญาครบก าหนด 

3. แบบชั่วระยะเวลา เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินให้แก่ผูรั้บ
ประโยชน์เม่ือผูเ้อา ประกันภยัเสียชีวิตในระยะเวลาประกันภยั วตัถุประสงค์เพื่อคุ้มครอง การ
เสียชีวิตก่อนวยัอนัสมควร การประกนัชีวิตแบบน้ีไม่มีส่วนของการออมทรัพย ์เบ้ียประกนัภยัจึงต ่า
กวา่แบบอ่ืน ๆ และไม่มีเงินเหลือคืนใหห้ากผูเ้อาประกนัภยัอยูจ่นครบก าหนดสัญญา 

4. แบบเงินไดป้ระจ า เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินจ านวนหน่ึง
เท่ากนัอย่างสม ่าเสมอ ให้แก่ผูเ้อาประกนัภยัทุกเดือน นบัแต่ผูเ้อาประกนัภยัเกษียณอายุ หรือมีอายุ
ครบ 55 ปี หรือ 60 ปี เป็นตน้ไป แลว้แต่เง่ือนไขในกรมธรรม์ท่ีก าหนดไว ้ส าหรับระยะเวลาการ
จ่ายเงินไดป้ระจ าน้ีข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผูเ้อา ประกนัชีวติท่ีจะเลือกซ้ือ 
 

ประโยชน์ของการท าประกนัชีวติ 
1. ดา้นการออม 
ลกัษณะการออมของการท าประกนัภยันั้นจะเป็นในลกัษณะแบบก่ึงบงัคบั โดยผูเ้อา

ประกนัภยัจะตอ้งมีหนา้ท่ีในการจ่ายเบ้ียประกนัอยา่งสม ่าเสมอ และหากผูเ้อาประกนัภยัมีชีวิตอยู่จน
ครบตามท่ีกรมธรรม์ก าหนดไว ้ก็จะไดเ้งินคืนตามเง่ือนไขของสัญญา ซ่ึงสามารถใชเ้ป็นเคร่ืองมือ
ออมเงินเพื่อไวใ้ชย้ามชรา  หรือออมไวเ้พื่อเก็บเป็นทุนการศึกษาของบุตรหลาน ทั้งน้ีการออมวิธีน้ี
ไม่สามารถถอนเงิน ในลกัษณะของการฝากเงินได ้แต่สามารถเวนคืนกรมธรรม ์ซ่ึงมูลค่าเวนคืนตาม
กรมธรรม์ท่ีได้จะถูกหักค่าธรรมเนียมในการเวนคืนจ านวนหน่ึง ทั้งน้ีเพราะการท าประกนัชีวิตมี
วตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการลงทุนระยะยาว 

2. ดา้นการสร้างความมัน่คงใหก้บัชีวติของผูเ้อาประกนัภยั 
การประกนัชีวิตสามารถช่วยสร้างความมัน่คงของรายไดใ้ห้แก่ผูเ้อาประกนัภยัได ้ใน

กรณีการท าประกนัคุม้ครองการเจ็บป่วย หรือการประกนัอุบติัเหตุ ผูเ้อาประกนัภยัจะไดเ้งินทดแทน
เพื่อใชใ้นการเล้ียงชีพในกรณีทุพพลภาพโดยส้ินเชิงได ้ 

3. ดา้นการใหค้วามคุม้ครองและบรรเทาความเดือนร้อนใหก้บัผูท่ี้อยูใ่นอุปการะคุณ 
การท าประกันชีวิตจะช่วยบรรเทาความเดือดร้อนเร่ืองการเงิน รวมทั้งค่าใช้จ่ายท่ี

เกิดข้ึนของครอบครัว อนัเน่ืองมาจากการเสียชีวติของบุคคลใดบุคคลหน่ึงในครอบครัว 
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4. ดา้นการไดสิ้ทธิประโยชน์ทางภาษี 
เน่ืองจากรัฐบาลได้ให้การส่งเสริมธุรกิจประกันชีวิต ดังนั้ น ผูท่ี้ท  าประกันชีวิตก็

สามารถน าเบ้ียประกันชีวิตไปใช้เป็นค่าลดหย่อนในการค านวณภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาตาม
จ านวนท่ีจ่ายจริงแต่ไม่เกิน 100,000 บาท ส าหรับแบบทัว่ไป และ 200,000 บาทส าหรับแบบบ านาญ 
เพื่อเป็นแรงจูงใจใหป้ระชาชนหนัมาสนใจการท าประกนัชีวิตเพิ่มข้ึนเพื่อความมัน่คงในชีวิต 

5. ดา้นอ่ืนๆ 
การท าประกนัชีวิตเปรียบเสมือนการเตรียมเงินไวใ้ชใ้นยามฉุกเฉิน เม่ือกรมธรรมค์รบ

ก าหนดระยะเวลาหน่ึง ก็จะมีมูลค่าเงินสด หากผูเ้อาประกนัภยัมีความจ าเป็นทางการเงินก็สามารถขอ
กูเ้งินจ านวนหน่ึงตามหลกัเกณฑท่ี์บริษทัก าหนดไปใชใ้นอตัราดอกเบ้ียต ่าได ้
 

แนวโน้มอุตสาหกรรมประกันชีวติ ประจ าปี 2562  
ส าหรับช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีการขยายตวัต่อเน่ือง คือ การขายผ่านตวัแทนประกนั

ชีวิต และช่องทางการจ าหน่ายอ่ืนๆ ท่ีหลากหลายข้ึน โดยช่องทางท่ีมีแนวโน้มสดใสคือ ช่องทาง
ดิจิทลัหรือช่องทางอินเตอร์เน็ต เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีสามารถตอบโจทยใ์ห้กบัลูกคา้ท่ีใชชี้วิตใน
ยคุดิจิทลัไดเ้ป็นอยา่งดี สถานการณ์ของธุรกิจประกนัชีวิตในคร่ึงปีแรกค่อนขา้งไดรั้บผลกระทบจาก
สภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัตามภาวะตลาดโลก อนัเป็นผลมาจากการส่งออกท่ีลดลงเน่ืองจาก
สงครามการคา้ระหว่างจีนกบัสหรัฐอเมริกา รวมทั้งและจากปัจจยัแวดลอ้มของธุรกิจเอง เช่น การ
ก ากับจากหน่วยงานภาครัฐผ่านประกาศคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ
ประกนัภยั เร่ือง ก าหนดหลกัเกณฑ ์วธีิการออก การเสนอขายกรมธรรมป์ระกนัภยัของบริษทัประกนั
ชีวติและปฏิบติัหนา้ท่ีของตวัแทนประกนัชีวติ นายหนา้ประกนัชีวติ และธนาคาร พ.ศ. 2561 (Market 
Conduct) ท่ีส่งผลให้ยอดขายผ่านช่องทางธนาคารลดลง  ภาวะความกดดันจากเร่ืองมาตรฐาน
รายงานทางบญัชีและการเงิน IFRS 9, IFRS 17  การด ารงเงินกองทุนตามระดบัความเส่ียง (Risk 
Based Capital : RBC2) และการเผชิญกบัอตัราความเสียหายจากคนกลางและการฉ้อฉลประกนัภยั 
(Fraud & Abuse) ส่ิงเหล่าน้ีลว้นส่งผลให้ภาคธุรกิจตอ้งเร่งปรับตวัเพื่อเตรียมรองรับผลกระทบท่ีจะ
เกิดข้ึน จึงเป็นสาเหตุให้อตัราการเติบโตของธุรกิจประกนัชีวิตในคร่ึงปีแรกไม่เติบโตเท่าท่ีควร 
ปัจจยัเหล่าน้ีลว้นส่งผลให้เบ้ียประกนัภยัรับรายใหม่ท่ีประกอบดว้ย เบ้ียประกนัภยัรับปีแรก และเบ้ีย
ประกนัภยัรับช าระคร้ังเดียว มีอตัราการเติบโตชะลอตวัตาม ส่วนแนวโนม้ผลิตภณัฑท่ี์จะไดรั้บความ
นิยมจะเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทความคุม้ครองเป็นหลกั เช่น ประกนัสุขภาพ หรือแบบประกนัควบ
การลงทุน 
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แต่ถึงอยา่งไรสภาวะเศรษฐกิจไทยในคร่ึงปีหลงัก็มีแนวโนม้ปรับตวัดีกวา่ในช่วงคร่ึงปี
แรก ซ่ึงเป็นผลมาจากมาตรการกระตุน้เศรษฐกิจของรัฐบาลใหม่ท่ีคาดว่าจะผลกัดนันโยบายให้
สอดคลอ้งกบัท่ีพรรคร่วมรัฐบาลเคยหาเสียงไวช่้วงก่อนการเลือกตั้ง อาทิ นโยบายประชารัฐ ประกนั
รายไดพ้ืชผลเกษตร รวมถึงนโยบายเร่งด่วนเพื่อเยยีวยาผลกระทบจากการชะลอตวัของเศรษฐกิจโลก
ดว้ย ประกอบกบัประเทศไทยในปัจจุบนัมีอตัราการถือครองกรมธรรม์ประกนัชีวิตอยู่เพียงร้อยละ 
39 เท่านั้น แสดงใหเ้ห็นวา่ตลาดประกนัชีวติในประเทศไทยยงัสามารถเติบโตไดอี้กมาก  

นอกจากน้ี ยงัมีปัจจยัสนบัสนุนจากภาครัฐท่ีมีนโยบายกระตุน้ให้ประชาชนตระหนกั
ถึงความส าคญัของการมีความคุม้ครองและการวางแผนการเงินเพื่อรองรับการใช้ชีวิตหลงัเกษียณ 
ประชาชนส่วนใหญ่ก็เร่ิมตระหนกัถึงเร่ืองค่ารักษาพยาบาลท่ีมีการปรับตวัสูงข้ึนทุกปี ประกอบกบั
ทุกคนอยากได้รับการรักษาพยาบาลท่ีดีและสะดวกรวดเร็ว ความต้องการเหล่าน้ีกระตุ้นให้คน
จ านวนมากเร่ิมให้ความสนใจเก่ียวกบัประกนัสุขภาพมากข้ึน รวมถึงมาตรการทางภาษีจากภาครัฐท่ี
ส่งเสริมให้ผูเ้อาประกนัภยัสามารถน าค่าเบ้ียประกนัชีวิตและประกนัสุขภาพมาหกัลดหยอ่นภาษีเงิน
ไดส่้วนบุคคลได ้พร้อมกบัมาตรการส่งเสริมและสนบัสนุนอ่ืนๆ จากหน่วยงานท่ีก ากบัดูแล เช่น การ
ผอ่นคลายกฎระเบียบเร่ืองการลงทุน เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีปัจจยัสนบัสนุนจากหน่วยภาคธุรกิจอาทิ
การปรับเปล่ียนนโยบายการบริหารการขายของแต่ละบริษทัประกนัชีวิตให้มีความเหมาะสมกบั
สภาวะการณ์ปัจจุบนั การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความหลากหลายต่อเน่ืองและเหมาะสมกบับุคคลใน
แต่ละช่วงวยั  ตลอดจนการพฒันาการให้บริการท่ีมุ่งเน้นสู่ความเป็นเลิศในทุกๆ ด้านด้วยการน า
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาสนบัสนุนการด าเนินงาน รวมถึงการพฒันาและเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายให้
มากข้ึนครอบคลุมทุกกลุ่มเป้าหมาย การส่งเสริมและสนบัสนุนให้ความรู้ดา้นการประกนัชีวิตแก่
ประชาชนทุกกลุ่ม ผ่านช่องทางการส่ือสารในรูปแบบท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะการจัดท าส่ือ
ประชาสัมพนัธ์ให้ความรู้ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย ท่ีเขา้ถึงประชาชนไดส้ะดวกและรวดเร็ว ซ่ึง
ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีเป็นปัจจยับวกท่ีจะช่วยผลกัดนัให้ธุรกิจกา้วไปถึงเป้าหมายตามท่ีไดก้ าหนดไว ้
(สมาคมประกนัชีวติไทย นุสรา (อสัสกุล) บญัญติัปิยพจน์, 2562) 
 
 

2.2 ข้อมูลการซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
ในยุคท่ีทุกธุรกิจก าลงัเปล่ียนผา่นสู่ดิจิทลั ไดมี้การคาดการณ์จากผูเ้ช่ียวชาญดา้นธุรกิจ

ดิจิทลัวา่ ในอนาคต การขายประกนัชีวิตผ่านระบบออนไลน์จะเขา้มายึดพื้นท่ีการขายประกนัแทน
รูปแบบอ่ืนๆ เพื่อช่วย "ลดขั้นตอนการท างาน" และ "ลดตน้ทุนให้กบับริษทัและลูกคา้" เหมือนเช่น
ธุรกิจอ่ืนๆการขายประกนัผ่านช่องทางออนไลน์จะส่งผลให้ตวัแทนขายประกนัชีวิตในฐานะคน
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กลางจะถูกเบียดออกจากเวทีซ้ือ-ขาย เพราะต้นทุนสูง จากการท่ีบริษทัประกันชีวิตต้องจ่ายค่า
นายหนา้ให้กบัเหล่าตวัแทนสูงถึง 40% เช่นเดียวกบัธุรกิจการเงิน ท่ีระบบบล็อกเชนก าลงัคืบคลาน
เขา้มาชิงส่วนแบ่งค่าธรรมเนียมจากสถาบนัการเงินท่ีมีรายไดใ้นฐานะตวักลางทางการเงินสูงลิบล่ิว
มานานหลายทศวรรษท าให้ประเมินว่า "ออนไลน์" จะเข้ามาแทนช่องทางตวัแทนประกันชีวิต 
(สมาคมตวัแทนประกนัชีวติ, 2561) 

ทั้งน้ีออนไลน์จะเช่ือมทุกช่องทางเขา้ดว้ยกนั ไม่ว่าจะเป็นการขายแบบตวัต่อตวั การ
ขายผ่านธนาคาร การขายตรง การขายผ่านตวัแทนนายหน้า และการส่ือสารทุกช่องทางก็จะเขา้มา
เสริมซ่ึงกันและกัน โดยแต่ละช่องทางยงัคงท าหน้าท่ีตัวเองต่อไปในบทบาทท่ีต่างกัน ขณะท่ี
ออนไลน์จะเขา้มาช่วยท าใหก้ารท างานของทุกช่องทางมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 

ดา้นส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) 
เผยรายงานการประกนัชีวิตการประกนัภยัรวมทุกประเภท ปี 2560 (มกราคม-มิถุนายน) พบว่า 
จ  านวนกรมธรรม์ท่ีท าใหม่ระหว่างปีมีทั้งหมด 1,844,811 ราย แบ่งเป็น กรุงเทพมหานคร 517,010 
ราย ภาคกลาง 493,599 ราย ภาคเหนือ 248,601 ราย ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 430,002 ราย และ
ภาคใต ้155,599 ราย ทั้งน้ีเฉพาะในเขตกรุงเทพฯ มีเบ้ียประกนัภยัรับทั้งส้ิน 143,476.335 ลา้นบาท 
(ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั, 2560) 

ในส่วนของช่องทางการจ าหน่ายนั้น ตวัแทนประกนัชีวิต ยงัคงเป็นช่องทางหลกัและ
ช่องทางส าคญัในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต โดย ณ ส้ินปี 2560 มีสัดส่วนการจ าหน่ายผา่น
ช่องทางน้ีมากเป็นอนัดบั 1 ร้อยละ 49.20 ดว้ยเบ้ียประกนัชีวิตรับรวม 296,046.92 ลา้นบาท เติบโต
ร้อยละ 3.08 อนัดบั 2 ช่องทางการจ าหน่ายผ่านธนาคาร ร้อยละ 44.90 มีเบ้ียประกนัชีวิตรับรวม 
270,183.40 ลา้นบาท เติบโตร้อยละ 9.17 อนัดบั 3 ช่องทางการจ าหน่ายผา่นการตลาดแบบตรง ร้อย
ละ 2.45 เบ้ียประกนัชีวิตรับรวม 14,752.34 ลา้นบาท เติบโตลดลง ร้อยละ 0.78 และช่องทางการ
จ าหน่ายอ่ืนๆ เช่น การขายผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ อีกร้อยละ 3.45 มีเบ้ียประกันชีวิตรับรวม 
20,743.37 ลา้นบาท เติบโตร้อยละ 11.03 ตามล าดบั (สมาคมประกนัชีวติ, มิถุนายน 2562) 
 
 

2.3 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
2.3.1 ปัจจัยด้านความเช่ือมั่นในแบรนด์ (Brand Trust)  
ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ คือการท่ีผูบ้ริโภคจะมีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้เม่ือเกิดความ

เช่ือมัน่ในตราสินคา้นั้น ในสถานการณ์ท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีความเช่ือมัน่ตราสินคา้ใด
มาก่อนจะท าการคน้หาขอ้มูลเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ก่อนการเลือกซ้ือ และถา้ตราสินคา้ใดท่ีสร้าง
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ความเช่ือมัน่ให้ผูบ้ริโภคไดแ้ลว้ คร้ังต่อไปเม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้จะไม่เสียเวลาในการคน้หาขอ้มูล
ต่อไป 

กุลเชษฐ วฒันผล  (2556) ท าการศึกษาเร่ือง ความไวว้างใจต่อการซ้ือประกันชีวิต
ธนาคารไทยพาณิชยข์องผูสู้งอายุวยัเกษียณในเขตบางคอแหลม โดยใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลกบั
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูสู้งอายวุยัเกษียณในเขตบางคอแหลมท่ีใชบ้ริการของธนาคารไทยพาณิชยท่ี์มีอายุ
ตั้งแต่ 51 –70 ปีบริบูรณ์ข้ึนไปในเขตบางคอแหลม จ านวน 270 ราย ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงสถานภาพสมรสเป็นส่วนมาก มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและพบวา่จะมีเงิน
บ านาญ หรือรายไดถ้า้เทียบกบัค่าครองชีพปัจจุบนั คืออยู่ระหว่าง 30,001-40,000 บาท โดยมีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กนักบัความไวว้างใจต่อการซ้ือประกนั
ชีวิตธนาคารไทยพาณิชย์ของผู ้สูงอายุว ัยเกษียณ ในด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดับ
ค่อนขา้งมาก โดยในดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัดา้นมีการช้ีแจงรายละเอียดท่ีครบถว้นมีความส าคญัมาก
ท่ีสุด และมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีความสัมพนัธ์กนักบัความภกัดีต่อสินคา้และด้าน
ความไวว้างใจในตราสินคา้ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลางถึงค่อนขา้งมาก โดยในดา้นความภกัดี
ต่อสินคา้มีความส าคญัท่ีสุดกบัปัจจยัดา้นหลงัจากเลือกซ้ือประกนัแลว้ท่านยงัสนใจขอ้มูลของสินคา้
เพิ่มเติม และในดา้นดา้นความไวว้างใจในตราสินคา้ให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยัดา้นมีความ
ไวว้างใจในองค์กร นอกจากน้ียงัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความไวว้างใจต่อการซ้ือ
ประกนัชีวติธนาคารไทยพาณิชยข์องผูสู้งอายวุยัเกษียณ โดยใหค้วามส าคญัในดา้นความพอใจในการ
ดูแลเอาใจใส่ในประกนัของธนาคารไทยพาณิชยอ์ยูใ่นระดบัค่อนขา้งมาก 
 

2.3.2 ปัจจัยด้านตัวแทนประกนัชีวติ (Insurance Agents)  
ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีในการเป็นตวัแทนให้กบับริษทัประกนัชีวิตและขายกรมธรรรม ์หรือผูซ่ึ้ง

บริษทัมอบหมายใหติ้ดต่อส่ือสารและชกัชวนใหบุ้คคลใดบุคคลหน่ึงตดัสินใจท าสัญญาประกนัชีวติ 
นิสารัตน์ กระจ่างศรี (2561) ศึกษาความไวว้างใจ การรับรู้ความเส่ียงและทศันคติต่อ

ช่องทางการจ าหน่ายประกนัแบบเดิม ท่ีส่งผลต่อการความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นบริการ Insurance 
Agent ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัความไวว้างใจ การรับรู้ความเส่ียง และทศันคติต่อช่องทางการจ าหน่ายประกนัแบบเดิมอยู่
ในระดบัเห็นดว้ย และผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ความไวว้างใจส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือประกนั
ชีวิตผ่านบริการ Insurance Agent การรับรู้ความเส่ียงส่งผลเชิงลบต่อความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
บริการ Insurance Agent ในขณะท่ีทศันคติต่อช่องทางการจ าหน่ายประกนัแบบเดิมไม่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นบริการ Insurance Agent อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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พรนิภา ชีพสวสัดิภาพ และคณะ (2544) ไดศึ้กษาทศันคติและพฤติกรรมของประชาชน
ท่ีมีต่อการประกนัชีวิต กรณีศึกษาประชาชนในเขตจงัหวดันครปฐม พบวา่ทศันคติต่อการท าประกนั
ชีวิตของประชาชนในเขตจงัหวดัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคล เร่ืองอายุ และรายไดเ้ฉล่ีย แต่
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการศึกษา ในส่วนทศันคติเก่ียวกบัเร่ืองตวัแทนประกนัชีวิต ประชาชนยงั
มีความเห็นวา่ ตวัแทนส่วนใหญ่ขายประกนัชีวิตเพื่อตอ้งการค่าตอบแทนหรือค่าคอมมิชชัน่ ส าหรับ
ทศันคติต่อคุณลักษณะของกรมธรรม์ และคุณภาพการให้บริการของพนักงานพบว่า สิทธิและ
ผลประโยชน์ของกรมธรรม ์ควรครอบคลุมส่ิงท่ีผูเ้อาประกนัคาดหวงั และในเร่ืองความรู้ความเขา้ใจ
เก่ียวกบักรมการประกนัภยั พบวา่ ประชาชนยงัไม่เขา้ใจบทบาทและหน้าท่ีของกรมการประกนัภยั
มากนกั 

พนิดา สุฉนัทบุตร (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือ
ประกนัชีวิตซ ้ ากรณีศึกษาจากลูกคา้ประกนัชีวิตบริษทั B โดยศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของปัจจยัความ
เป็นรูปธรรมของตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยัการตอบสนองของตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยัความ
เช่ือมัน่ต่อตวัแทนประกนัชีวิตปัจจยัความเอาใจใส่ของตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยัความไวใ้จได้ต่อ
ตัวแทนประกันชีวิต ปัจจัยการรับรู้คุณประโยชน์ของประกันชีวิต ปัจจัยความแข็งแกร่งทาง
ความรู้สึกต่อตวัแทนประกนัชีวิตและปัจจยัการรับรู้การลงทุนในความสัมพนัธ์ ท่ีมีต่อความตั้งใจ
กลบัมาซ้ือประกนัชีวิตซ ้ าปัจจยัความแข็งแกร่งทางความรู้สึกกบัตวัแทนประกนัชีวิต (β = .239) ท่ี
สามารถอธิบายอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือประกนัชีวิตซ ้ า กรณีศึกษาจากลูกคา้ประกนั
ชีวติบริษทั B ไดร้้อยละ 64.3 อยา่งมีนยัยะส้าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ดงันั้น ตวัแทนประกนัชีวติตอ้ง
เน้นกลยุทธ์ทางการตลาดเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแทนฯ กบัลูกคา้ เพราะตวัแทนฯ ความ
พยายามสร้างและรักษาความสนิทสนมกบัลูกคา้มากข้ึนเร่ือยๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ในระยะยาวได ้และมีความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าในอนาคต 

 
2.3.3 ปัจจัยด้านส่ือสังคมออนไลน์ 
การส่ือสารทางการตลาด คือ การน าการส่ือสาร และการตลาดมาร่วมกันท าให้มี

รูปแบบเป็นกระบวนการท่ีผสมผสานกนัระหว่างกระบวนการส่ือสาร และกระบวนการทางการ
ตลาดไวด้้วยกนัอย่างลงตวัโดยการส่ือสารการตลาด ถูกท าข้ึนมาเพื่อสนับสนุนการท าการตลาด 
สร้างการรับรู้ ความเขา้ใจ ใหก้บัผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายตามท่ีผูผ้ลิตไดส่ื้อออกไปใหม้ากท่ีสุด 
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ประเภทของส่ือสังคมออนไลน์ 
ประเภทของส่ือสังคมออนไลน์ มีดว้ยกนัหลายชนิด ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของการน ามาใช้

โดยสามารถแบ่งเป็นกลุ่ม หลกัดงัน้ี 
2.3.3.1  Weblogs หรือ เ รียกสั้ นๆ  ว่ า  Blogs คือ  ส่ือ ส่วนบุคคลบน

อินเทอร์เน็ตท่ีใช้เผยแพร่ขอ้มูล ข่าวสาร ความรู้ ขอ้คิดเห็น บนัทึกส่วนตวั โดยสามารถแบ่งปันให้
บุคคลอ่ืนๆ โดยผูรั้บสารสามารถเขา้ไปอ่าน หรือแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได ้ซ่ึงการแสดงเน้ือหา
ของบล็อกนั้นจะเรียงล าดบัจากเน้ือหาใหม่ไปสู่เน้ือหาเก่า ผูเ้ขียนและผูอ่้านสามารถคน้หาเน้ือหา
ยอ้นหลงัเพื่ออ่านและแกไ้ขเพิ่มเติมไดต้ลอดเวลา  

2.3.3.2 Social Networking หรือเครือข่ายทางสังคมในอินเทอร์เน็ต ซ่ึง
เป็นเครือข่ายทางสังคมท่ีใช้ส าหรับเช่ือมต่อระหว่างบุคคล กลุ่มบุคคล เพื่อให้เกิดเป็นกลุ่มสังคม 
(Social Community) เพื่อร่วมกนัแลกเปล่ียนและแบ่งปันขอ้มูลระหว่างกนัทั้งด้านธุรกิจ การเมือง 
การศึกษา เช่น Facebook, Instagram, Twitter 

2.3.3.3 Micro Blogging และ Micro Sharing หรือท่ีเรียกกันว่า “บล็อก
จ๋ิว” ซ่ึงเป็นเวบ็เซอร์วสิหรือเวบ็ไซตท่ี์ใหบ้ริการแก่บุคคลทัว่ไป ส าหรับใหผู้ใ้ชบ้ริการเขียนขอ้ความ
สั้นๆ ประมาณ 140 ตวัอกัษร ท่ีเรียกวา่ “Status” หรือ “Notice” เพื่อแสดงสถานะของตวัเองวา่ก าลงั
ท าอะไรอยู่ หรือแจ้งข่าวสารต่างๆ แก่กลุ่มเพื่อนในสังคมออนไลน์ (Online Social Network) 
(Wikipedia,2010) ทั้งน้ีการก าหนดใหใ้ชข้อ้มูลในรูปขอ้ความสั้นๆ ก็เพื่อใหผู้ใ้ชท่ี้เป็นทั้งผูเ้ขียนและ
ผูอ่้านเขา้ใจง่าย ท่ีนิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลายคือ Twitter 

2.3.3.4. Online Video เป็นเวบ็ไซตท่ี์ให้บริการวิดีโอออนไลน์โดยไม่เสีย
ค่าใช้จ่าย ซ่ึงปัจจุบนัไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลายและขยายตวัอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากเน้ือหาท่ี
น าเสนอในวดีิโอออนไลน์ไม่ถูกจ ากดัโดยผงัรายการท่ีแน่นอนและตายตวั ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถ
ติดตามชมไดอ้ยา่งต่อเน่ือง เพราะไม่มีโฆษณาคัน่ รวมทั้งผูใ้ชส้ามารถเลือกชมเน้ือหาไดต้ามความ
ต้องการและยงัสามารถเช่ือมโยงไปยงัเว็บวิดีโออ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องได้จ  านวนมากอีกด้วย เช่น 
YouTube, MSN, Yahoo 

2.3.3.5 Photo Sharing เป็นเว็บไซต์ท่ี เน้นให้บริการฝากรูปภาพโดย
ผูใ้ช้บริการสามารถอพัโหลดและดาวน์โหลดรูปภาพเพื่อน ามาใช้งานได้ ท่ีส าคญันอกเหนือจาก
ผูใ้ชบ้ริการจะมีโอกาสแบ่งปันรูปภาพแลว้ ยงัสามารถใชเ้ป็นพื้นท่ีเพื่อเสนอขายภาพท่ีตนเองน าเขา้
ไปฝากไดอี้กดว้ย เช่น Flickr, Photobucket, Photoshop, Express, Zoom, Pinterest 

2.3.3.6 Wikis เป็นเว็บไซต์ท่ีมีลักษณะเป็นแหล่งข้อมูลหรือความรู้ 
(Data/Knowledge) ซ่ึงผูเ้ขียนส่วนใหญ่อาจจะเป็นนักวิชาการ นักวิชาชีพหรือผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะ
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ทางดา้นต่างๆ ทั้งการเมือง เศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม ซ่ึงผูใ้ช้สามารถเขียนหรือแกไ้ขขอ้มูลได้
อยา่งอิสระ เช่น Wikipedia, Google Earth,diggy Favorites Online 

2.3.3.7 Virtual Worlds คือการสร้างโลกจินตนาการโดยจ าลองส่วนหน่ึง
ของชีวิตลงไป จดัเป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีบรรดาผูท้่องโลกไซเบอร์ใช้เพื่อส่ือสารระหว่างกนับน
อินเทอร์เน็ตในลกัษณะโลกเสมือนจริง (Virtual Reality) ซ่ึงผูท่ี้จะเขา้ไปใชบ้ริการอาจจะบริษทัหรือ
องคก์ารดา้นธุรกิจ ดา้นการศึกษา รวมถึงองคก์ารดา้นส่ือ เช่น ส านกัข่าวรอยเตอร์  ส านกัข่าวซีเอ็น
เอน็ ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือพื้นท่ีเพื่อให้บุคคลในบริษทัหรือองคก์รไดมี้ช่องทางในการน าเสนอ
เร่ืองราวต่างๆ ไปยงักลุ่มเครือข่ายผูใ้ชส่ื้อออนไลน์ ซ่ึงอาจจะเป็นกลุ่ม ลูกคา้ทั้งหลกั และรองหรือ ผู ้
ท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจ ของบริษัท หรือองค์การก็ได้ ปัจจุบันเว็บไซต์ท่ีใช้หลัก Virtual Worlds ท่ี
ประสบผลส าเร็จและมีช่ือเสียง คือ Second life 

2.3.3.8 Crowd Sourcing มาจากการรวมของค าสองค าคือ Crowd และ 
Outsourcing เป็นหลกัการขอความร่วมมือจากบุคคลในเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยสามารถจดัท า
ในรูปของเวบ็ไซต์ท่ีมีวตัถุประสงค์หลักเพื่อคน้หาค าตอบและวิธีการแกปั้ญหาต่างๆทั้งทางธุรกิจ 
การศึกษา  รวมทั้งการส่ือสาร  โดยอาจจะเป็นการดึงความร่วมมือจากเครือข่ายทางสังคมมาช่วย
ตรวจสอบข้อมูลเสนอความคิดเห็นหรือให้ข้อเสนอแนะ  กลุ่มคนท่ีเข้ามาให้ข้อมูลอาจจะเป็น
ประชาชนทัว่ไปหรือผูมี้ความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นท่ีอยูใ่นภาคธุรกิจหรือแมแ้ต่ในสังคมนกัข่าว ขอ้ดี
ของการใช้หลัก  Crowd souring  คือ  ท าให้เกิดความหลากหลายทางความคิดเพื่อน า  ไปสู่การ
แก้ปัญหาท่ีมีประสิทธิภาพ  ตลอดจนช่วยตรวจสอบหรือคดักรองขอ้มูลซ่ึงเป็นปัญหาสาธารณะ
ร่วมกนัได ้เช่น Idea storm, Mystarbucks Idea 

2.3.3.9 Podcasting หรือ Podcast มาจากการรวมตวัของสองค า คือ “Pod” 
กับ “Broadcasting” ซ่ึง “POD” หรือ Personal On - Demand คือ อุปสงค์หรือความต้องการส่วน
บุคคล ส่วน “Broadcasting” เป็นการน าส่ือต่างๆ มารวมกนัในรูปของภาพและเสียง หรืออาจกล่าว
ง่ายๆ Podcast คือ การบนัทึกภาพและเสียงแล้วน ามาไวใ้นเว็บเพจ (Web Page) เพื่อเผยแพร่ให้
บุคคลภายนอก (The public in general) ท่ีสนใจดาวน์โหลดเพื่อน าไปใช้งาน เช่น Dual Geek 
Podcast, Wiggly Podcast 

2.3.3.10 Discuss / Review/ Opinion เป็นเว็บบอร์ดท่ีผู ้ใช้อินเทอร์เน็ต
สามารถแสดงความคิดเห็น โดยอาจจะเก่ียวกบั สินคา้หรือบริการ ประเด็นสาธารณะทางการเมือง 
เศรษฐกิจ สังคม เช่น Opinions, Moutshut, Yahoo!Answer, Pantip,Yelp 

รุจิเรข ศรีแสนสุข  (2561) ได้ศึกษาส่ือโซเชียลมีเดียท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
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รถยนต ์คือ สมาชิกในครอบครัว ทั้งน้ีผูต้อบแบบสอบถามพบเห็นโฆษณารถยนตย์ี่ห้อโตโยตา้ผ่าน
โซเชียลมีเดียประเภท เฟซบุ๊ก รวมถึงความถ่ีท่ีเห็นโฆษณารถยนตย์ี่ห้อโตโยตา้ผา่นโซเชียลมีเดียต่อ
สัปดาห์คือ 1 – 10 โฆษณา/สัปดาห์  ผลการทดสอบสมมติฐาน ความคิดเห็นต่อโซเชียลมีเดียใน
ภาพรวม ไดแ้ก่ เฟซบุก๊ ยทููบ แอปพลิเคชนัไลน์อินสตาแกรมและทวติเตอร์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์นั่ง ยี่ห้อโตโยตา้ ของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร มีนยัส าคญัทางสถิติ (Level of 
Significance) ท่ีระดบั 0.05 โดย โดยเฟซบุก๊ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดในล าดบัเดียว 

สหเทพ เพ็ชรเกล้ียง (2554) ได้ศึกษาความสัมพันธ์และผลกระทบ
ระหว่างการโฆษณา ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตกบัการรับรู้ตราสินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อศึกษารูปแบบ
การโฆษณาผา่นระบบอินเทอร์เน็ตท่ีมีผลต่อการรับรู้ตราสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยในงานวจิยัคร้ังน้ีได้
ท าการทดสอบสมมุติฐานแลว้พบวา่ การโฆษณาผา่นระบบ อินเทอร์เน็ตมีความสัมพนัธ์ก บการรับรู้
ตราสินคา้ของผูบ้ริโภค สมมุติฐานต่อมาคือ การโฆษณาผา่นระบบอินเทอร์เน็ตมีผลต่อการรับรู้ตรา
สินคา้ของผูบ้ริโภค สมมุติฐานสุดทา้ยคือรูปแบบของ  ขอ้ความ รูปภาพน่ิง รูปภาพเคล่ือนไหว เสียง 
และ การจดัวางต าาแหน่งของโฆษณาผ่านระบบ อินเทอร์เน็ตส่งผลต่อการรับรู้ตราสินค้าของ
ผูบ้ริโภค ดงันั้นการสร้างสรรค์โฆษณาผ่านระบบอินเทอร์เน็ตให้มีความ น่าสนใจและมีความน่า
ดึงดูด ท าให้ผูบ้ริโภคนั้นรับรู้ตราสินคา้ไดเ้ป็นอย่างดีนั้นสามารถท่ีจะใช้ รูปแบบของขอ้ความ การ
ใช้ภาพน่ิง การใช้ภาพเคล่ือนไหว รูปแบบ ของเสียง การจดัวางต าแหน่ง มาท าการสร้างสรรค์
โฆษณาใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึนได ้

 
2.3.4   ปัจจัยด้านทางสังคม  
ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยักลุ่มท่ีสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ปัจจยั

ดา้นสังคมประกอบด้วยผลกระทบทั้งหมด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ืออนัเกิดจากความเก่ียวข้อง
สัมพนัธ์กันระหว่างผูบ้ริโภคกับส่ิงแวดล้อมภายนอก ได้แก่ กลุ่มอ้าวอิง กลุ่มผูน้ าทางความคิด 
ครอบครัว วงจรชีวติ ขั้นของสังคม วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย รายละเอียดมีดงัน้ี 

2.3.4.1 กลุ่มอ้างอิง (reference groups) กลุ่มบุคคลทุกกลุ่มในสังคมท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ 
ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น และเพื่อนท่ีทางาน กลุ่มทุติยภูมิ ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นในสังคม 
เพื่อนร่วมอาชีพ และบุคคลกลุ่มต่างๆ ในสังคม นกัการตลาดไดน้ าความรู้เก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง ไปใช้
ประโยชน์อยา่งมากในทางการตลาด โดยเฉพาะอยา่งยิง่ทางดา้นการส่ือสารการตลาด ในการก าหนด
ผูแ้สดง (Presenter) ทั้งเป็นผูท้ดลองการใชสิ้นคา้โดยบุคคลท่ีใชสิ้นคา้รับรอง (Testimonial) และการ
ใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงรับรองสินคา้ (Endorsement) เพื่อให้เกิดผลต่อพฤติกรรมและแบบการด าเนิน



20 

 

ชีวิตใหม่กบัผูบ้ริโภค หากผูท้  าการส่ือสารสามารถวิเคราะห์ และเลือกกลุ่มผูน้ าทางความคิดไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง และท าการส่ือสารเขา้ถึงกลุ่มผูน้ าทางความคิดไดอ้ยา่งเหมาะสม ก็จะมีส่วนช่วยเสริมสร้าง
การส่ือสารการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน 

2.3 .4.2 ครอบครัว ( family) ครอบครัว เ ป็นสถาบันทางสังคมท่ี มี
ความส าคญัมากท่ีสุด สมาชิกทุกคนมีอิทธิพลต่อกนัในดา้นค่านิยม (values) ทศันคติ (attitudes) และ
แนวคิดเก่ียวกบัตนเอง (self-concept) บทบาทของครอบครัว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง พ่อแม่ มีบทบาท
ส าคญัอยา่งยิ่งต่อ กระบวนการเรียนรู้ทางสังคม จะเห็นไดว้า่ เด็ก ๆ ไดรั้บการเรียนรู้จากการสังเกต
รูปแบบการบริโภคของพ่อแม่ และจะรับเอารูปแบบนั้นไปใช้ในการจ่ายตลาดในลักษณะแบบ
เดียวกนั และถือไดว้า่ครอบครัว ซ่ึงเหล่าน้ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของครอบครัวแต่ละครอบครัว ผูท้  า
การส่ือสารการตลาด ควรท าโฆษณาผลิตภณัฑ์โดยใช้ความคิดหลกัของครอบครัว ( family theme) 
เป็นแนวทางส่งเสริมการตลาด  

สุรพี หม่ืนประเสริฐดี (2556) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคสินคา้ตามกระแสนิยม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร บริโภคสินคา้ตามกระแสนิยม
ประเภทขนม/ อาหาร ซ้ือสินคา้ตามกระแสนิยมจ านวน 1 - 2 คร้ังต่อปีซ้ือสินคา้ตามกระแสนิยม
จ านวนเงิน 501 - 2,000 บาท ซ้ือสินคา้ตามกระแสนิยมท่ีร้านคา้ในยา่นช็อปป้ิง บุคคลท่ีมีความส าคญั
ต่อการตดัสินใจ คือ เพื่อน และในอนาคตตั้งใจจะซ้ือสินคา้ตามกระแส ส่วนค่านิยมในการบริโภค
ทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ดา้นค่านิยมแฟชัน่และค่านิยมการเลียนแบบตามล าดบั และอิทธิพล
ของบุคคลรอบขา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามกระแสนิยม ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นอิทธิพลของส่ือ 
ดา้นอิทธิพลของชุมชนและสังคม ดา้นอิทธิพลของเพื่อน ดา้นอิทธิพลของวฒันธรรม ดา้นอิทธิพล
ของครอบครัว 

 
2.3.5 ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
การเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวทิยา 4 ประการ ไดแ้ก่  

2.3.5.1 การจูงใจ (Motivation) 
ในทางจิตวิทยาเช่ือกนัวา่การเกิดพฤติกรรมของมนุษยต์อ้งมีส่ิงจูงใจเป็น

ตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการและเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการนั้น ดงันั้น
การตลาดจึงพยายามท่ีจูงใจผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคใ์ห้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์
ของตน โดยอาศยัส่ิงจูงใจทางการตลาด แต่การท่ีนกัการตลาดจะจดัส่ิงกระตุน้อยา่งไรนั้นจ าเป็นตอ้ง
ศึกษาถึงความตอ้งการของมนุษยใ์ห้เขา้ใจก่อน นกัจิตวิทยาไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจของมนุษยไ์ว้
มากมาย แต่ทฤษฎีท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับกนัทัว่ไป โดยมาสโลว ์กล่าววา่บุคคลจะมีล าดบัขั้น
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ของความต้องการ (Hierarchy of Needs) ท่ีสามารถเรียงล าดับความส าคญัจากมากไปหาน้อยได้
ดังน้ีคือ ความต้องการของร่างกาย (Physiological Needs) ความต้องการความปลอดภยั (Safety 
Needs) ความตอ้งการทางสังคมหรือความตอ้งการการยอมรับและความรัก (Social Needs) ความ
ต้องการการนับถือ (Esteen Needs) และความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-
Actualization Needs) ความตอ้งการของคนเราอาจจะเกิดข้ึนได้พร้อม ๆ กนัหลายขั้นตอน แต่ละ
บุคคลจะพยายามตอบสนองความต้องการท่ีส าคญัท่ีสุดหรือมากท่ีสุดก่อน เม่ือบุคคลได้ส่ิงท่ีมา
บ าบดัความตอ้งการแลว้ความจ าเป็นในส่ิงนั้นก็จะหมดไป ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามศึกษา
ถึงความตอ้งการในแต่ละขั้นตอนของมนุษย์แล้วน ามาพิจารณาว่าผลิตภณัฑ์ของบริษทัสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการอะไรไดบ้า้ง แลว้จึงไดใ้ชเ้คร่ืองมือทางการตลาดเพื่อจูงใจ  

2.3.5.2 การรับรู้ (Perception) 
การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคลเลือกจดัประเภท ตีความ และรับรู้ขอ้มูล

หรือส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ท่ีไดพ้บเห็นหรือไดรั้บ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้จากประสาทสัมผสัทั้ง 5 
ไม่วา่จะเป็นการไดเ้ห็น ไดย้ิน ไดก้ล่ิน การสัมผสั หรือไดล้ิ้มรสก็ตามผูบ้ริโภคแต่ละคนจะเกิดการ
รับรู้และตีความขอ้มูลดว้ยความรู้สึกส่วนตวัของคนท่ีมีต่อลกัษณะทางกายภาพของส่ิงเร้า จะไดพ้บ
เห็นส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ มากมาย มนุษยท่ี์จะมีการเลือกรับส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ เพื่อป้องกนัการสับสน 
ตามปกติผูบ้ริโภคมกัจะเลือกรับรู้เฉพาะส่ิงกระตุน้ท่ีตรงกบัความเช่ือหรือทศันคติและเป็นส่ิงท่ี
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการหรือการรับรู้ต่อตนเอง (Self-Perception) ตนเท่านั้น และการรับรู้ของ
บุคคลจะแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ของแต่ละบุคคล นกัการตลาดจะตอ้งระลึกว่าบุคคลจะ
เลือกรับรู้เฉพาะส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการและตรงกบัการรับรู้ต่อตนเอง (Self-Perception) 

2.3.5.3 การเรียนรู้ (Learning) 
การเรียนรู้เป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงหรือประพฤติซ ้ าใน

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และมีผลเป็นอยา่งมากต่อทศันคติและความเช่ือของบุคคลนั้น ผูบ้ริโภคอาจ
เกิดการเรียนรู้จากพฤติกรรมการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ต่าง ๆดว้ยตนเอง และท าให้เกิดพฤติกรรม
การซ้ือข้ึนได ้

2.3.5.4. ความเช่ือ (Beliefs) 
ความเช่ือเป็นความคิดของผูบ้ริโภคท่ียึดถือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมา

จากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงความเช่ือเร่ืองน้ีอาจไม่มีเหตุผลก็ได้ จะเห็นได้ว่าความเช่ือถือของ
ผูบ้ริโภคจะมีผลเป็นอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
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2.3.5.3. ทศันคติ (Attitude) 
ทศันคติเป็นการประเมินท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในดา้นบวกและลบ 

นกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซ้ืออนัเป็นผลมาจากปัจจยัทางวฒันธรรม 
สังคม ลกัษณะส่วนบุคคล และลกัษณะทางจิตวิทยา ปัจจยัเหล่านั้นมีอิทธิพลต่อนกัการตลาด เพื่อ
น าไปปรับปรุงผลิตภณัฑ ์ตดัสินใจดา้นราคา จดัช่องทางการจดัจ าหน่ายและส่งเสริมการตลาด ท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 

ชุติญา จิรกฤตยากุล (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือประกนัสุขภาพ ของบริษทั เอไอเอ จ ากดั ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัสุขภาพ โดยดา้น
ความเช่ือและทศันคติอยู่ในล าดับแรกมีค่าเฉล่ียสูงสุด เน่ืองจากพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั
สุขภาพเป็นส่ิงท่ียงัไม่เกิดข้ึน และผูบ้ริโภคยงัไม่คิดท่ีจะซ้ือประกนัสุขภาพ ณ ตอนน้ี จึงอาศยัความ
เช่ือและทศันคติในการคาดการณ์เป็นล าดบัตน้ๆวา่แต่ละประเด็นควรเป็นอยา่งท่ีตนเองเช่ือไดว้า่เป็น
อย่างนั้ นจริงๆ และกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับแรงจูงใจอยู่ในระดับมากอัน
เน่ืองมาจากการซ้ือประกนัสุขภาพ อยู่ในความตอ้งการความตอ้งการขั้นสูงของมนุษย ์เพื่อให้ได้
ความปลอดภยัในการด าเนินชีวติ 

 
2.3.6 ปัจจัยด้านการตลาด 
Kotler (2003) ได้ให้ความหมายของการตลาดไวว้่า การตลาดเป็นกิจกรรมท่ีท าให้

สินคา้หรือบริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้และเป็นกิจกรรมท่ีมนุษยก์ระท าข้ึน
เพื่อสนองความตอ้งการของมนุษยด์ว้ยกนั เพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจโดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียน
ซ่ึงกล่าวไดว้่าเป็นกระบวนกาทางการบริหาร ให้บุคคลและกลุ่มไดรั้บส่ิงท่ีสนองความจ าเป็ความ
ตอ้งการจาการสร้างและแลกเปล่ียนระหวา่งผลิตภณัฑแ์ละมูลค่าของผลิตภณัฑ ์

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึ้งองค์กรใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ 
ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

ผลติภัณฑ์ (Product)  
วิภาวรรณ มโนปราโมทย ,์ 2556 ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีการแจก
แบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งคือประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุตั้งแต่ 23 ปีข้ึนไป จ านวน 400 
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คน ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร          

ราคา (Price)  
ทววีรรณ นอ้ยน ้าค  า (2548) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคน

ไทยในการซ้ือสินคา้และบริการ ผา่นทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัราคาของสินคา้และบริการมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ รูปแบบของสินคา้
และบริการ ความปลอดภยัในการสั่งซ้ือสินคา้และการช าระเงิน การรับประกนัสินคา้ และความ
หลากหลายของสินคา้ 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
วนัดี รัตนกายแก้ว (2554) ได้ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเครือข่าย

สังคมออนไลน์เฟซบุค โดยแจกแบบสอบถามให้กบัผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นเครือข่ายสังคม
ออนไลน์เฟซบุค จนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า สินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือผ่าน
ช่องทางสังคมออนไลน์เฟซบุคมากท่ีสุด คือ เส้ือผา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย              

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ 

และพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสารจูงใจ เตือนความจ าให้ผูบ้ริโภคเกิดการ
รับรู้ถึงตวัสินคา้และบริการ ซ่ึงกิจกรรมทางการตลาดสามารถกระท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น โฆษณา
ในส่ือช่องทางต่างๆ หรือการท ากิจกรรมทางการตลาดดว้ยการ ลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

จุฑา รัตน์  เ กียรติ รัศมี  (2558) ได้ศึกษาปัจจัย ท่ี มีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน 4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไป
นอ้ย ดงัน้ี 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการยอมรับเทคโนโลยี 2) ปัจจยัดา้น
ความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ 3) ปัจจยัดา้นราคา คุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ใน
แอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4) ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ การส่ือสาร
กบัผูบ้ริโภค และความมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ ซ่ึงจากผลการวิจยัผูป้ระกอบการและนกัพฒันา
แอพพลิเคชัน่สามารถน าไปพฒันาระบบปฏิบติัการของแอพพลิเคชั่นซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ให้มี
ประสิทธิภาพ และตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึนได ้
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ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ทางสังคมออนไลน์พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ รายได้
ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่าง กนั ส่วนปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มูลสินคา้ และกระบวนการ
ใหบ้ริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์  
 

2.3.7 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ 
ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ผูบ้ริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ

บริการแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกัน ส าหรับสินค้าบางประเภท ผูบ้ริโภคอาจต้องใช้เวลาในการ
ตดัสินใจนานและตอ้งการขอ้มูลมาก ไดแ้ก่ สินคา้ราคาแพง อายุการใช้งานนานๆ ไม่เปล่ียนบ่อย
โดยเฉพาะถา้เป็นสินคา้หรือบริการท่ีไม่เคยใชม้าก่อน เช่น สถานศึกษา โรงพยาบาล รถยนต์ บา้น 
เป็นตน้ แต่ส าหรับสินคา้บางประเภทกลบัใชเ้วลาสั้น ไม่ตอ้งการขอ้มูลมากนกัในการตดัสินใจ หรือ
บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจจะตดัสินใจในทนัทีโดยไม่ตอ้งพิจารณาขอ้มูลเพิ่มเติม อยา่งไรก็ดีไม่วา่จะเป็น
การตดัสินใจส าหรับสินค้าหรือบริการประเภทใดผูบ้ริโภคจะมีความเส่ียงจากการตดัสินใจ คือ
นอกจากส่ิงท่ีเขาคาดหวงัวา่จะไดรั้บแลว้ ผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับความเส่ียงในส่ิงท่ีเขาไม่พึงปรารถนา
จากการตดัสินใจซ้ือนั้นๆดว้ย ซ่ึงความเส่ียงอาจเกิดไดจ้ากสาเหตุต่างๆ ต่อไปน้ี  

1. หน้าท่ีของผลิตภณัฑ์ เป็นความเส่ียงท่ีผลิตภณัฑ์จะไม่ท าหน้าท่ีตามผูซ้ื้อคาดหวงั 
เช่น เคร่ืองซกัผา้ท่ีซกัผา้ไดไ้ม่สะอาด แชมพูขจดัรังแคท่ีไม่สามารถช่วยแกปั้ญหารังแค เคร่ืองบินมา
ไม่ถึงท่ีหมายตามเวลาท่ีก าหนด การรักษาอาการป่วยท่ีไม่หายหรือมีอาการขา้งเคียงท่ีไม่พึงประสงค์
เกิดข้ึน เป็นตน้ 

2. ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์ เป็นความเส่ียงจากรูปลักษณ์ภายนอกของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคปรารถนาเช่น ขนาด รูปร่างหรือความสะดวกในการใช ้เป็นตน้ ซ่ึงจะเป็นส่วน
สาคญัท่ีผูผ้ลิตน ากลบัมาพิจารณา และปรับให้ตรงกบัความต้องการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึนเช่น 
ช่วงหน่ึงท่ีโทรศพัท์ยี่ห้อ ERICSSON เน้นขนาดเล็กจนเป็นท่ีโดดเด่น หรือสียี่ห้อ JOTUN Multi 
Color ท่ีเนน้การเสนอสีท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยผลิตตามตวัอยา่งสีท่ีลูกคา้น ามา เป็น
ตน้  

3. ราคา เป็นความเส่ียงจากคุณภาพของสินคา้ และบริการท่ีได้รับต ่ากว่ามูลค่าของ
จ านวนเงินท่ีจ่าย ซ่ึงโดยปกติผูซ้ื้อจะคาดหวงัวา่ตอ้งไดรั้บคุณภาพของสินคา้หรือบริการคุม้ค่ากบัจ า
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นานเงินท่ีตนไดจ่้ายไปหรือความเส่ียงท่ีจะจ่ายเงินซ้ือแพงกว่าซ้ือจากท่ีอ่ืน จึงมีหลายธุรกิจท่ีใชก้ล
ยทุธ์การรับประกนัราคา เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้วา่ไม่จ่ายแพงกวา่การซ้ือจากท่ีอ่ืน 

4. การยอมรับของสังคม เป็นความมัน่ใจในการยอมรับจากสังคมผูบ้ริโภคจะมีความ
คาดหวงัท่ีจะให้สินคา้หรือบริการท่ีตนเลือกนั้นสะทอ้นความเป็นตวัตนให้สังคมเห็น และเกิดการ
ยอมรับ 

5. จิตวิทยา ความรู้สึกภายในจิตใจหรือความเช่ือของบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
และใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น เช่น ความเช่ือวา่น ้ามนัค่าออกเทน 95 ช่วยใหร้ถวิง่ไดแ้รงกวา่ทั้งๆท่ีรถสามารถ
ใชน้ ้ามนัค่าออกเทน 91 ได ้เป็นตน้ 

6. เวลา ทั้งเวลาในการคน้หาขอ้มูลและเวลาในการรอคอย เน่ืองจากผลิตภณัฑบ์างชนิด
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีหายากอาจจะตอ้งเสียเวลาในการคน้หาผลิตภณัฑ์หรือผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น 
อะไหล่รถยนตส์ าหรับรถยนตบ์างประเภทหรืออะไหล่ของผลิตภณัฑ์เทคโนโลยี เช่น คอมพิวเตอร์ 
มือถือ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์หรือกลอ้งถ่ายรูปท่ีมีการเปล่ียนแปลงรวดเร็วท าให้อะไหล่รุ่นเดิมหา
ยาก เป็นตน้ 

ขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคโดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของบริโภค 

ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคนท่ี
เขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ 

1. ผูริ้เร่ิม (initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
2. ผูมี้อิทธิพล (influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการให้ค  าแนะน า ให้ขอ้เสนอแนะใน

การตดัสินใจซ้ือ 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้เป็นคร้ังสุดทา้ยในเร่ือง

ต่างๆ คือ ซ้ือหรือไม่ซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร 
4. ผูซ้ื้อ (buyer) คือ ผูท้  าการซ้ือสินคา้นั้น ๆ 
5. ผูใ้ช ้(user) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคสินคา้นั้น ๆ 
ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The stages of the buying decision process) 
1. การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (problem/need recognition) ในขั้นตอนแรก

ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือ
ปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (needs) ซ่ึงเกิดจาก 

1.1 ส่ิงกระตุน้ภายใน (internal stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้า 
เป็นตน้ 
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1.2 ส่ิงกระตุน้ภายนอก (external stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของ
ส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได ้เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็น
ตน้ 

2. การแสวงหาข้อมูล (information search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความต้องการใน
สินค้าหรือบริการแล้ว ล าดับขั้นต่อไปผูบ้ริโภค ก็จะท าการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้ประกอบการ
ตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

2 .1  แหล่งบุคคล (personal sources) เ ช่น  การสอบถามจาก เพื่ อน 
ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ 

2.2 แหล่งทางการคา้ (commercial sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณา
ตามส่ือต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์

2.3 แหล่งสาธารณชน (public sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียด
ของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

2.4 แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) เกิดจากการประสบการณ์
ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาก่อน 

3. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ 
ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้ง
ก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน ตวัอยา่งเช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือรถยนต ์จะมี
เกณฑ์ท่ีใชใ้นการพิจารณา เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ การตกแต่งภายใน-ภายนอก บริการหลงัการขาย 
ราคาขายต่อ เป็นตน้ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) หลังจากท่ีได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

4.1 ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (brand decision) 
4.2 ร้านคา้ท่ีซ้ือ (vendor decision) 
4.3 ปริมาณท่ีซ้ือ (quantity decision) 
4.4 เวลาท่ีซ้ือ (timing decision) 
4.5 วธีิการในการช าระเงิน (payment-method decision) 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (post purchase behavior) หลังจากท่ีลูกค้าได้ท าการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้น นักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจ
ภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบัส่ิง



27 

 

ท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีได้รับจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิด
พฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑ์ของคู่
แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 

กษมา ธรรมเจริญ (2540) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของของผูเ้อาประกนัในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา่ ผูท่ี้
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติส่วนใหญ่เห็นวา่เป็นการซ้ือสวสัดิการใหแ้ก่ตนเอง เพื่อท่ีจะไดไ้ม่
เป็นภาระต่อครอบครัว และยงัสามารถเป็นหลกัประกนัให้กบัครอบครัวอีกดว้ย ส่วนแบบของการ
ประกนัชีวิตนั้น ลูกคา้นิยมซ้ือแบบสะสมทรัพยม์ากท่ีสุด เพราะเป็นการคุม้ครองและออมทรัพยไ์ป
ในตวั ในส่วนของตวัแทนประกนัชีวิตควรไดรั้บการฝึกฝนและอบรมเก่ียวกบัการประกนัชีวิตให้
เขา้ใจอยา่งถ่องแทก่้อนออกพบลูกคา้ เพื่อสามารถถ่ายทอดความรู้ความเขา้ใจเร่ืองการประกนัชีวิต
แก่ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ตลอดจนความสม ่าเสมอในการบริการหลงัการขายอยา่งต่อเน่ือง 

สุดใจ เดชธนมงคลชยั (2545) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีก าหนดการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ซ่ึงจากผลการศึกษาพบว่า ค่าเบ้ียประกนัภยัมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจประกนัชีวิตในทิศทางเดียวกนั อตัราดอกเบ้ียเงินฝากประจ า 1 ปี ของ
ธนาคารพาณิชยมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท าประกนัชีวติในทิศทางตรงขา้ม อตัราผลตอบแทน
หรือผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการท าประกนัชีวิต มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิต
ในทิศทางเดียวกนั ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิตในทิศทางเดียวกนั 
และอายมีุความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิตในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 90 – 
99 % อายุมีความสัมพนัธ์ในการตดัสินใจท าประกนัชีวิตในทิศทางตรงขา้มแต่ไม่มีนยัส าคญัทาง
สถิติ 

 
 

2.4 กรอบงานวจิัย 
จากการทบทวนเอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัชีวิตออนไลน์ ท าให้สรุปวา่ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด์ ปัจจยัดา้นตวัแทนปัจจยัด้าน
ช่องทางการตลาดและส่ือมีเดีย ปัจจยัดา้นสังคม และปัจจยัดา้นจิตวิทยา เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ จึงสรุปมาเป็นกรอบแนวคิดในงานวจิยัคร้ังน้ี  ดงัภาพ 
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                                 ตัวแปรอสิระ                                                                   ตัวแปรตาม 
 
 

2.4 สมมติฐานงานวจัิย 
 
 

 
 

 
รูปภาพ 2.1 แสดงกรอบการวิจัยและการพฒันาสมมติฐานการวจัิย 
 

ในการศึกษาเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์ มีสมมติฐานของการวจิยัดงัน้ี 

 
2.4.1 ปัจจัยด้านความเช่ือมั่นในแบรนด์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
การท่ีผูบ้ริโภคจะมีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้เม่ือเกิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้นั้น ใน

สถานการณ์ท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีความเช่ือมัน่ตราสินคา้ใดมาก่อนจะท าการคน้หา
ขอ้มูลเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ก่อนการเลือกซ้ือ และถา้ตราสินคา้ใดท่ีสร้างความเช่ือมัน่ให้ผูบ้ริโภคได้
แล้ว คร้ังต่อไปเม่ือต้องการซ้ือสินค้าจะไม่เสียเวลาในการคน้หาข้อมูลต่อไป จากการศึกษาจาก
ความสัมพนัธ์ขา้งตน้จึงเป็นท่ีมาของการตั้งสมมติฐานวา่ 

H1: ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด ์มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
 
2.4.2 ปัจจัยด้านตัวแทนประกนัชีวติ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีในการเป็นตวัแทนให้กบับริษทัประกนัชีวิตและขายกรมธรรรม ์หรือผูซ่ึ้ง

บริษทัมอบหมายให้ติดต่อส่ือสารและชกัชวนใหบุ้คคลใดบุคคลหน่ึงตดัสินใจท าสัญญาประกนัชีวิต 
ตวัแทนประกนัชีวิตตอ้งเนน้กลยุทธ์ทางการตลาดเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแทนฯ กบัลูกคา้ 
และควรความพยายามสร้างและรักษาความสนิทสนมกบัลูกคา้มากข้ึนเร่ือยๆ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ในระยะยาวได ้และมีความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าในอนาคต หากตวัแทนไม่มีความรู้
ดา้นประกนั หรือบริการดูแลไม่ดีอาจจะส่งผลให้ความสัมพนัธ์ระหว่างกบัลูกคา้ไม่ดีส่งผลไม่ซ้ือ

 

การตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติออนไลน์ 

 
 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
- ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด ์(Brand Trust)  
- ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวติ 
- ปัจจยัดา้นช่องทางการตลาดและส่ือออนไลน์ 
- ปัจจยัดา้นปัจจยัทางสังคม 
- ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
- ปัจจยัดา้นการตลาด 
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ประกันชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ จากการศึกษาจากความสัมพนัธ์ข้างต้นจึงเป็นท่ีมาของการ
ตั้งสมมติฐานวา่ 

H2: ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวติ มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
 

2.4.3 ปัจจัยด้านส่ือสังคมออนไลน์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
ส่ือสังคมออนไลน์เป็นกระบวนการส่ือสารขอ้มูลต่างๆ ผา่นช่องทางดิจิทลัหรือส่ือบน

ออนไลน์ท่ีประกอบดว้ย ขอ้มูลเน้ือหาเก่ียวกบัประกนัชีวิต รูปภาพ เสียง และดนตรี เพื่อสนบัสนุน
การในท าการตลาด สร้างการรับรู้ ความเขา้ใจ ให้กบัผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายตามท่ีผูผ้ลิตไดส่ื้อ
ออกไปให้มากท่ีสุดเพื่อสนบัสนุนให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการส่ือสารออกไปไดท้นัที จาก
การศึกษาจากความสัมพนัธ์ขา้งตน้จึงเป็นท่ีมาของการตั้งสมมติฐานวา่ 

H3: ปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
 

2.4.4 ปัจจัยด้านสังคม ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
บุคคลทุกกลุ่มในสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค กลุ่มอา้งอิงแบ่ง

ออกเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น และเพื่อนท่ีทางาน กลุ่ม
ทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ และบุคคลกลุ่มต่างๆ ในสังคม ซ่ึงปัจจยัดา้น
สังคมไปใช้ประโยชน์อย่างมากในทางการตลาด เพื่อให้เกิดผลต่อพฤติกรรมและแบบการด าเนิน
ชีวิตใหม่กบัผูบ้ริโภค หากผูท้  าการส่ือสารสามารถวิเคราะห์ และเลือกกลุ่มผูน้ าทางความคิดไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง และท าการส่ือสารเขา้ถึงกลุ่มผูน้ าทางความคิดไดอ้ยา่งเหมาะสม ก็จะมีส่วนช่วยเสริมสร้าง
การส่ือสารการตลาดให้มีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน จากการศึกษาจากความสัมพนัธ์ขา้งตน้จึงเป็นท่ีมา
ของการตั้งสมมติฐานวา่ 

H4: ปัจจยัดา้นสังคม มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
 

2.4.5 ปัจจัยด้านจิตวทิยา ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
ความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือประกันชีวิต โดยด้านความเช่ือและทัศนคติในการคาดการณ์เป็นล าดับต้นๆว่าอัน
เน่ืองมาจากการซ้ือประกนัสุขภาพ อยู่ในความตอ้งการความตอ้งการขั้นสูงของมนุษย ์เพื่อให้ได้
ความปลอดภัยในการด าเนินชีวิต จากการศึกษาจากความสัมพนัธ์ข้างต้นจึงเป็นท่ีมาของการ
ตั้งสมมติฐานวา่ 

H5: ปัจจยัดา้นจิตวทิยา มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
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2.4.6 ปัจจัยด้านการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
การตลาดเป็นกิจกรรมท่ีท าให้สินคา้หรือบริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

และเป็นกิจกรรมท่ีท าข้ึนมาเพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้ไดรั้บความพอใจโดยผ่าน
กระบวนการแลกเปล่ียนหรือการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงกล่าวไดว้า่เป็นกระบวนการทางการบริหาร ท าให้
บุคคลและกลุ่มไดรั้บส่ิงท่ีสนองความจ าเป็น ความตอ้งการแลกเปล่ียนระหวา่งผลิตภณัฑ์และมูลค่า
ของผลิตภณัฑน์ั้นๆ จากการศึกษาจากความสัมพนัธ์ขา้งตน้จึงเป็นท่ีมาของการตั้งสมมติฐานวา่ 

H6: ปัจจยัดา้นการตลาด มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
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บทที ่3 
วธิีการวจิัย 

 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์” ซ่ึง
การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิธีการวิจยัแบบการ ส ารวจ (Survey 
Research) โดยผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

1. ตวัแปรท่ีใชใ้นงานวจิยั  
2. ประชากรกลุ่มเป้าหมายและกลุ่มตวัอยา่ง  
3. สมมติฐาน  
4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยั  
5. ขั้นตอนและวธีิในการเก็บขอ้มูล  
6. การประเมินเคร่ืองมือ  
7. วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล  

 
 

3.1 ตัวแปรทีใ่ช้ในงานวจิยั 
3.1.1 ตัวแปรต้น (Independent Variables) 

3.1.1.1 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
1. ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด ์(Brand Trust)  
2. ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวติ 
3. ปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ 
4. ปัจจยัดา้นทางสังคม 
5. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
6. ปัจจยัดา้นการตลาด 

 
3.1.2 ตัวแปรตาม  
ในงานวจิยัคร้ังน้ี คือ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์ 
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3.2 ประชากรกลุ่มเป้าหมายและกลุ่มตัวอย่าง 
3.2.1 ประชากรเป้าหมาย 
ประชากรท่ีใชใ้นงานวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางออนไลน์ 

ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 

3.2.2 กลุ่มตัวอย่าง 
เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดตวัอยา่งสามารถค านวณได้

จากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ
ระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ซ่ึงสูตรในการค านวณท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ 

สูตร                                    n = P (1 - P) Z² 
            E² 

เม่ือ n แทน ขนาดตวัอย่าง P แทนสัดส่วนของประชากร Z แทนระดบัความเช่ือมนัท่ี
ผูว้ิจยัก าหนดไว ้มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 (ระดบั .05) และ E แทนค่าความ
ผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึนเท่ากบั .05 

แทนค่า          n = (.05) (1 - .5) (1.96) ² 
                 (.05) ² 
   = 384.16 

จากการค านวณขา้งตน้พบวา่ ในกรณีไม่ทราบจานวนประชากร ณ ระดบัความเช่ือมัน่
ท่ี 95% จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง 
 
 

3.3 สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนดส่์งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต

ผา่นช่องทางออนไลน์ 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวิตส่งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต

ผา่นช่องทางออนไลน์ 
สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัด้านส่ือออนไลน์ส่งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตผ่าน

ช่องทางออนไลน์ 
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สมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัด้านสังคมส่งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ออนไลน ์

สมมติฐานท่ี 5 ปัจจยัดา้นจิตวิทยาส่งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ออนไลน ์

สมมติฐานท่ี 6 ปัจจยัดา้นการตลาดส่งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
ออนไลน ์
 
 

3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในงานวจิัย 
การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้วิธีการวิจัยแบบการ

ส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์โดยแบ่ง 

แบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง

ออนไลน์เป็นแบบสอบถามในลกัษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ

ผ่านช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด์ (Brand Trust)  ปัจจยัดา้นตวัแทน
ประกนัชีวติ ปัจจยัดา้นช่องทางการตลาดและส่ือออนไลน์ ปัจจยัดา้นปัจจยัทางสังคม และปัจจยัดา้น
จิตวิทยา โดยใช้เคร่ืองมือประเภทมาตรประมาณค่า (Rating Scale) แบบไลเคอร์ทสเกล (Likert 
Scale) เป็นการใหส้เกลค าตอบ 5 ระดบั จากนอ้ยไปมาก ดงัน้ี 

ระดบั 5 คะแนน = ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด 
ระดบั 4 คะแนน = ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีความส าคญัมาก 
ระดบั 3 คะแนน = ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีความส าคญัปานกลาง 
ระดบั 2 คะแนน = ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีความส าคญันอ้ยมาก 
ระดบั 1 คะแนน = ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
เกณฑก์ารแปรค่าเฉล่ียของระดบัคะแนนปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
ระดบัค่าเฉล่ีย  = คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
                                                             จ านวนชั้น 



34 

 

=  (5 - 1) 
        5 
= 0.8 

ดงันั้นช่วงระยะจะเท่ากบั 0.8 จึงมีเกณฑ์การแปลความหมายของผูต้อบแบบสอบถาม
ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง มีระดบัความส าคญัของปัจจยัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัอยูใ่นระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัอยูใ่นระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัอยูใ่นระดบัระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญัของปัจจยัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
ส่วนท่ี 3 ทศันคติโดยรวมต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ ซ่ึงเป็นการวดัระดบั 
การเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยในแต่ละประเด็น โดยมีการใช้เคร่ืองมือประเภทมาตร

ประมาณค่าเช่นเดียวกบัในส่วนท่ี 2 ของแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี  4  ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถามเป็น

แบบสอบถามในลกัษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
 
 

3.5 ขั้นตอนและวธิีในการเกบ็ข้อมูล 
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยได้ท่าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 

(Primary Data) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการแจกแบบสอบถามออนไลน์ในรูปแบบ Google Forms โดย
มีกลุ่มตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 385 คน รวมถึงการรวบรวมขอ้มูลการคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง บทความ 
และขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ 
 
 

3.6 การวเิคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐาน 
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยได้ท่าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 

(Primary Data) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการแจกแบบสอบถามออนไลน์ในรูปแบบ Google Forms โดย
มีกลุ่มตวัอย่างอย่างน้อย 399 คนช่วงเวลาในการแจกแบบสอบถามเพื่อเก็บขอ้มูลอยู่ในช่วงเดือน
มกราคม ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 
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3.7 การประเมนิเคร่ืองมือ 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ทางผูว้ิจยัไดจ้ดัท าแบบสอบถามข้ึนเอง โดย

ศึกษาจากทฤษฎี แนวความคิด จากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามโดยได้ท าการตรวจสอบความตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของ
แบบสอบถามก่อนท าการส่งแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งเพื่อเก็บขอ้มูล 
 
 

3.8 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
หลงัจากท่ีไดรั้บขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีได้รับการตอบครบถว้นสมบูรณ์แลว้ ทาง

ผูว้จิยัไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดยวธีิการทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ดงัน้ี 
 

3.8.1 การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ส าหรับอธิบายลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง และศึกษาปัจจยัดา้น

ความเช่ือมัน่ในแบรนด์ ดา้นตวัแทนประกนัชีวิต ดา้นส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นสังคม ดา้นจิตวิทยา 
และดา้นการตลาด ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ โดยใช้การ
ค านวณหาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
 

3.8.2 การวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
การศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งจากแบบสอบถามออนไลน์ และทดสอบสมมติฐาน 

และการทดสอบความสัมพนัธ์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติในการวิจยั โดยใชก้ารวิเคราะห์
สมการถดถอยเชิงเส้น ( Linear Regression Analysis) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบัตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยท าการทดสอบวา่ ตวัแปรอิสระดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์หรือไม่ 
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

การศึกษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตผา่นช่องทางออนไลน์ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีมีค าตอบครบถว้น
สมบูรณ์จ านวน 399 คน จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 455 คน ซ่ึงผูว้จิยัไดท้  าการตดัแบบสอบถามท่ีเลือก
ไม่เคยซ้ือแระกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์ออกไป 

เม่ือน าขอ้มูลมารวบรวม ประมวลผลและวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวตัถุประสงค์ของ
การวิจยัโดยผูท้  าวิจยัได้ท าการวิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายโดย
เรียงล าดบัหวัขอ้เพื่อแบ่งผลการวเิคราะห์ออกเป็นส่วนต่างๆ ดงัน้ี 

4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ โดยใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติพรรณา (Descriptive 
Statistics) 

4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรในแต่ละดา้น 
4.3 ผลการประเมินความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามโดยค่าสัมประสิทธ์แอลฟา 

(Cronbach’s Alpha) 
4.4 วเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น โดยใช้การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติพรรณา (Descriptive 
Statistics) 

โดยการใช้วิธีแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงทางผูว้ิจยัน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบของตารางเพื่อ
อธิบายขอ้มูลของกลุ่มกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี มีจ  านวน 399 คน ซ่ึงรายละเอียดในส่วนขอ้มูล
ทัว่ไป ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถาม 
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จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ลักษณะทางประชากรศาตร์ของกลุ่ม
ตวัอยา่งจากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าการศึกษาในคร้ังน้ีโดย
จ าแนกตามเพศ อาย ุรายได ้การศึกษา สถานภาพ ดงัน้ี 

 
4.1.1 เพศ 
จากข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 399 คน พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างท่ีท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีจ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.39 และ
เป็นเพศชาย 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.61 
 
ตารางที ่4.1.1 : แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
หญิง 178 44.61 
ชาย 221 55.39 
รวม 399 100 

 
4.1.2 อายุ 
จากขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 399 คน โดยผูว้ิจยัไดท้  า

การแบ่งอายกุลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 5 ช่วง คือ 18-25 ปี, 26 – 35 ปี, 36 – 45 ปี, 45 – 55 ปี และ 55 ปีข้ึน
ไป พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีท าแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี มีจ  านวนทั้งส้ิน 173 คน คิดเป็น
ร้อยละ 43.36 รองลงมามีอาย ุ36-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.33   
 
ตารางที ่4.1.2 : แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุ 
 

ช่วงอายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
18 - 25 ปี 32 8.02 
26 – 35 ปี 173 43.36 
36 – 45 ปี 133 33.33 
46 – 55 ปี 50 12.53 

55 ปีข้ึนไป 11 2.76 
รวม 399 100 
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4.1.3 ระดับการศึกษา 
จากตารางแสดงขอ้มูลระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 399 คน พบวา่

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จ  านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.66 
รองลงมาเป็นมีการศึกษาระดบัปริญญาโท จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.58 
 
ตารางที ่4.1.3 : แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 16 4.01 

ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 250 62.66 
ปริญญาโท 130 32.58 
ปริญญาเอก 3 0.75 

รวม 399 100 

 
4.1.4 อาชีพ 
จากขอ้มูลระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 399 คน พบวา่กลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.19 รองลงมามีอาชีพ
เจา้ของธุรกิจ มีจ  านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.02 
 
ตารางที ่4.1.4 : แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 13 3.26 

พนกังานบริษทัเอกชน 308 77.19 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 5.26 

ขา้ราชการ 3 0.75 
เจา้ของธุรกิจ 28 7.02 

อ่ืนๆ 26 6.52 
รวม 396 100% 
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4.1.5 รายได้ 
จากตารางแสดงขอ้มูลช่วงอายุของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 399 คน พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่มีเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.82   รองลงมามีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.82 
 
ตารางที ่4.1.5 : แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 8 2.01 

10,001 – 30,000 บาท 119 29.82 
30,001 – 50,000 บาท 119 29.82 

50,001 – 100,000 บาท 116 29.07 
รายได้ จ านวน (คน) ร้อยละ 

100,001 บาทข้ึนไป 37 9.27 
รวม 399 100 

 
 

4.2 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของตัวแปรในแต่ละด้าน 
โดยการใช้วิธีหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

เพื่อประเมินความแปรปรวนของแต่ละหัวข้อค าถามว่ามีความน่าเช่ือถือหรือไม่ โดยการแปล
ความหมายของคะแนน พิจารณาจากค่าเฉล่ีย (Mean) ของคะแนนโดยก าหนดเกณฑใ์นการวิเคราะห์
ไวด้งัน้ี  

เกณฑก์ารแปลค่าเฉล่ียความคิดเห็นทั้ง 5 ระดบัดงัน้ี 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 4.21-5.00 หมายถึง มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 3.41-4.20 หมายถึง มาก 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 2.61-3.40 หมายถึง ปานกลาง 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.81-2.60 หมายถึง นอ้ย 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.00-1.80 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 
4.2.1 วิเคราะห์ขอ้มูลด้านปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผ่าน

ช่องทางออนไลน์ข้อมูลท่ีได้จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีครบถ้วนสมบูรณ์จ านวนทั้งส้ิน 399 ชุด 
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สามารถสรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อ
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์ ทั้งหมด 6 ปัจจยั ดงัน้ี 

4.2.1.1 ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด์ 
พบว่าความคิดเห็นในดา้นปัจจยัความเช่ือมัน่ พบว่าดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมาก

ท่ีสุดได้แก่ บริษทัประกันชีวิตมีความน่าเช่ือถือ รองลงมาได้แก่ ซ้ือประกันชีวิตจากบริษัทท่ีมี
คุณภาพและมีการบริการท่ีดี และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ เคยซ้ือประกนักบับริษทัเดิมอยูแ่ลว้ 
 
ตารางที ่4.1.6 : แสดงค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านความเช่ือมั่นในแบรนด์ 
 

ค าถาม  S.D แปลค่า 
ฉนัซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางออนไลน์โดยเลือก
จากบริษทัท่ีมีความมัน่คงทางการเงิน 

4.49 .847 มาก 

ระบบการจ่ายเงินในการซ้ือประกนัชีวติมีความ
ปลอดภยั 

4.53 .779 มากท่ีสุด 

ฉนัซ้ือประกนัชีวิตจากบริษทัท่ีมีคุณภาพและมีการ
บริการท่ีดี 

4.72 .549 มากท่ีสุด 

บริษทัประกนัชีวิตมีความน่าเช่ือถือ 4.76 .534 มากท่ีสุด 

ฉนัเคยซ้ือประกนักบับริษทัท่ีก าลงัจะซ้ือบนช่องทาง
ออนไลน์ 

3.57 1.385 มาก 

รวม 4.537 .556 มาก 
 

4.2.1.2 ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวติ 
พบว่าความคิดเห็นในปัจจัยด้านตัวแทนประกันชีวิต พบว่าด้านท่ีมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไดแ้ก่ การประสบการณ์ท่ีไม่ดีกบัตวัแทนประกนัชีวิตรองลงมาไดแ้ก่ กลวัตวัแทน
ประกนัชีวติหลอกขายประกนั และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ ตวัแทนไม่มีความน่าเช่ือถือ 
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ตารางที ่4.1.7 : แสดงค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านตัวแทนประกนัชีวติ 
 

ค าถาม  S.D แปลค่า 
ตวัแทนไม่มีความน่าเช่ือถือ 1.69 1.016 นอ้ย 

การมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีกบัตวัแทนประกนัชีวติ 3.39 1.338 ปานกลาง 

กลวัตวัแทนประกนัชีวติหลอกขายประกนั 2.77 1.426 ปานกลาง 

ตวัแทนประกนัชีวิตมกัน าเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนั
ชีวติท่ีไดค้่าคอมมิชชัน่เยอะมากกวา่ความตอ้งการของ 

2.55 1.108 ปานกลาง 

ชอบศึกษารายละเอียดแบบประกนัมากกว่าพูดคุยกบั
ตวัแทนประกนัชีวติ 

2.23 1.081 นอ้ย 

รวม 2.525 0.772 น้อย 
 

4.2.1.3 ปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ 
พบวา่ความคิดเห็นในปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย

มากท่ีสุดได้แก่ มกัจะเลือกชมโฆษณาท่ีมีการแสดงขอ้มูลอย่างชัดเจน รองลงมาได้แก่ โฆษณา
ออนไลน์ท่ีโด่ดเด่นน่าสนใจ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ รูปภาพบนโฆษณาออนไลน์ 
 
ตารางที ่4.1.8 : ตารางแสดงค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่ือสังคม
ออนไลน์ 
 

ค าถาม  S.D แปลค่า 
โฆษณาออนไลน์ท่ีโด่ดเด่นน่าสนใจ 3.84 1.015 มาก 
รูปภาพบนโฆษณาออนไลน์ 3.68 1.071 มาก 
มกัจะเลือกชมโฆษณาท่ีมีการแสดงขอ้มูลอยา่งชดัเจน 4.21 .958 มาก 
การโฆษณาอออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออย่าง
รวดเร็ว 

3.53 1.179 มาก 

รวม 3.814 0.838 มาก 
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4.2.1.4 ปัจจยัดา้นสังคม 
พบว่าความคิดเห็นในปัจจยัด้านสังคมพบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด

ไดแ้ก่ ไดรั้บค าแนะน าจากเพื่อน รองลงมาได้แก่ คนใกลต้วัฉันซ้ือ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด
ไดแ้ก่ ท าใหค้นอ่ืนๆ(เพื่อน)มองวา่ฉนัทนัสมยั 

 
ตารางที ่4.1.9 : แสดงค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านสังคม 

 
ค าถาม  S.D แปลค่า 

ไดรั้บค าแนะน าจากเพื่อน 3.47 1.263 นอ้ยท่ีสุด 

ตอ้งการไดรั้บการยอมรับจากเพื่อน 2.82 1.335 นอ้ยท่ีสุด 

ท าใหฉ้นัมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 2.75 1.320 นอ้ยท่ีสุด 

ท าใหฉ้นัมีสามารถพูดคุยกบัคนอ่ืนได ้ 2.85 1.311 นอ้ยท่ีสุด 

คนใกลต้วัฉนัซ้ือ 3.23 1.311 นอ้ยท่ีสุด 

ท าใหค้นอ่ืนๆ(เพื่อน)มองวา่ฉนัทนัสมยั 2.69 1.329 นอ้ยท่ีสุด 

รวม 2.97 1.045 น้อยทีสุ่ด 
 

4.2.1.5 ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
พบวา่ความคิดเห็นในปัจจยัดา้นจิตวิทยา พบวา่ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด

ได้แก่ เป็นหลักประกันให้กบัชีวิต รองลงมาได้แก่ ต้องการความมัน่คงให้กับชีวิต และด้านท่ีมี
ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ไม่อยากเป็นภาระยามเจบ็ป่วย 
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ตารางที ่4.1.10 : แสดงค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านจิตวทิยา 
 

ค าถาม  S.D แปลค่า 
ไม่อยากเป็นภาระ ยามเจบ็ป่วย 4.42 .766 มาก 
ตอ้งการความมัน่คงใหก้บัชีวติ 4.52 .746 มากท่ีสุด 
เป็นหลกัประกนัใหก้บัชีวติ 4.67 .631 มากท่ีสุด 

รวม 4.537 0.61 มากทีสุ่ด 
 

4.2.1.6 ปัจจยัดา้นการตลาด 
พบวา่ความคิดเห็นในปัจจยัดา้นการตลาด พบวา่ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด

ไดแ้ก่ การซ้ือท าไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และระบบการช าระค่าเบ้ียประกนัท าไดส้ะดวกและรวดเร็ว ใน
ปริมาณท่ีเท่ากนั รองลงมาไดแ้ก่ การซ้ือสะดวก ไม่ยุง่ยาก และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ ราคา
ของแบบประกนัท่ีซ้ือผา่นทางออนไลน์ถูกกวา่ 
 
ตารางที ่4.1.11 : แสดงค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการตลาด 
 

ค าถาม  S.D แปลค่า 
ขอ้มูลเก่ียวกบัแบบประกนัชีวติท่ีชดัเจน 4.31 .891 มาก 

วธีิการน าเสนอท่ีดึงดูดใจ 3.99 .930 มาก 

ราคาของแบบประกนัท่ีซ้ือผา่นทางออนไลน์ถูกกวา่ 3.90 .996 มาก 

ประหยดัเวลาในการติดต่อตวัแทนประกนัชีวิต 4.25 .899 มาก 

การซ้ือท าไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 4.40 .899 มาก 

ระบบการช าระค่าเบ้ียประกนัท าไดส้ะดวกและรวดเร็ว 4.40 .817 มาก 

การซ้ือสะดวก ไม่ยุง่ยาก 4.33 .858 มาก 
รวม 4.226 .668 น้อย 
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4.3 ผลการประเมนิความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามโดยค่าสัมประสิทธ์แอลฟา 
(Cronbach’s Alpha) 

การประเมินค่าสัมประสิทธ์แอลฟา(Cronbach’s Alpha)เพื่อดูความสอดคล้องของ
ค าตอบจากแบบสอบถามในแต่ละส่วนท่ีมีผลต่อตวัแปรนั้นๆหรือไม่ โดยค่า Cronbach’s  Alpha 
จะตอ้งอยูใ่นเกณฑ ์ตามตารางดา้นล่าง เพื่อประเมินความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.1.12 : การประเมินค่าสัมประสิทธ์แอลฟา(Cronbach’s Alpha) 
 

Cronbach’s Alpha Internal Consistency 

α≥0.9           Excellent 
0.9>α≥ 0.8             Good 
0.8>α≥ 0.7          Acceptable 
0.7>α≥ 0.6         Questionable           
0.6>α≥ 0.5 Poor 

0.5>α Unacceptable 
 
ตารางที ่4.1.13 ตารางแสดงผลการวเิคราะห์ความน่าเช่ือถือของข้อมูล 
 

Model Cronbach's 
Alpha 

Cronbach's 
Alpha  

No. of 
Items 

ดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด์ .632 .732 5 
ดา้นตวัแทนประกนัชีวติ .642 .627 5 

ดา้นส่ือสังคมออนไลน์ .801 .806 4 
ดา้นสังคม .885 .884 6 
ดา้นจิตวทิยา .812 .813 3 
ดา้นการตลาด .865 .869 7 

 
ทางผูว้จิยัตรวจสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 399 คน

กบัชุดค าถามของตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยัทั้งหมด 6 ตวัแปร จากผลการทดสอบความน่าเช่ือถือของชุด
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ค าถามของแต่ละตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยัพบว่าชุดค าถามของตวัแปรมีความน่าเช่ือถือตามเกณฑ์ท่ี
ก าหนดท่ี 0.6 ซ่ึงเป็นเกณฑท่ี์ไดรั้บความนิยมในการตรวจสอบความน่าเช่ือถือ (Martin Bland, 1997) 
 
 

4.4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ของตวัแปรโดยใชว้ธีิการวิเคราะห์การถดถอยเชิง

พหุคูณ (Multiple Linear Regression) เพื่อศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ทางจากการวิเคราะห์ปัจจยัขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัได้
ตั้งสมมติฐานเก่ียวปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ โดยใช้วิธีการ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ  (Multiple Linear Regression) ของตวัแปรตามคือความตั้งใจซ้ือ
ประกันชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ กับการวิเคราะห์กับตวัแปรอิสระ จ านวน 6 ตวัแปร เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัผลท่ีไดจ้ากการจดักลุ่มปัจจยั ดงัน้ี 

สมมติฐานงานวจิยั 1 : ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด ์
H1: ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด ์มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
สมมติฐานงานวจิยั 2 : ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวติ 
H2: ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวติ มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
สมมติฐานงานวจิยั 3 : ปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ 
H3: ปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
สมมติฐานงานวจิยั 4 : ปัจจยัดา้นสังคม 
H4: ปัจจยัดา้นสังคม มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
สมมติฐานงานวจิยั 5 : ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
H5: ปัจจยัดา้นจิตวทิยา มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 
สมมติฐานงานวจิยั 6  : ปัจจยัดา้นการตลาด 
H6: ปัจจยัดา้นการตลาด มีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 

 
ผูว้ิจยัไดใ้ช้การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression Analysis) เพื่อหา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ซ่ึงไดผ้ลการ
วเิคราะห์ ดงัน้ี            
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ตารางที ่4.1.14  : ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) พบว่า
ปัจจัยทีม่ีผลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติผ่าน
ช่องทางออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับที ่0.1 (Sig=0.1) 
 

ตัวแปร B Std. Error 𝜷 t Sig 
(Constant) -.053 .301  -.175 .861 

ด้านความเช่ือมั่นในแบรนด์ .119 .062 .079 1.916** .056 

ด้านตัวแทนประกันชีวิต .004 .038 .003 .100** .921 

ด้านส่ือสังคมออนไลน์ .121 .043 .121 2.838 .005 

ด้านสังคม .066 .031 .082 2.156 .032 

ด้านจิตวิทยา -.250 .058 -.181 -4.330 .000 

ด้านการตลาด .876 .055 .694 15.865 .000 

R2 0.746      

Adjusted R2    0.550      

F   82.055*       
 

* p < 0.05 
** p < 0.10 

 
เม่ือพิจารณาน ้ าหนกัของผลกระทบของตวัแปรอิสระท่ีส่งต่อทศันคติและพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ปัจจัยด้าน
การตลาด (β=.694) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์ มากท่ีสุด รองลงมา
เป็นปัจจยัดา้นจิตวทิยา (β=.181)    

สัมประสิทธ์ิการก าหนด (Adjusted R2 = 0.550) แสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัทั้ง 6 ดา้นส่งผล
ต่อตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทาง คิดเป็นร้อยละ 55  

สรุปไดว้่าปัจจยัดา้นการตลาด ดา้นจิตวิทยา ดา้นส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นสังคม ดา้น
ความเช่ือมัน่ในแบรนด ์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญั 
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4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที ่ 4.1.15 : สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยทีม่ีผลต่อกการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
H1: ปัจจัยด้านความเช่ือมั่นในแบรนด์ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 

H2: ปัจจยัดา้นตวัแทนประกนัชีวิต มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติออนไลน์  

ยอมรับสมมติฐาน 

 H3: ปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 

 H4: ปัจจยัด้านสังคม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 

H5: ปัจจยัดา้นจิตวิทยา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 

H6: ปัจจยัดา้นการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติออนไลน์ 

ยอมรับสมมติฐาน 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 

ส ำหรับเน้ือหำในบทน้ี ผูวิ้จยัไดน้ ำขอ้มูลจำกกำรศึกษำวิจยั “ปัจจยัท่ีมีผลต่อทศันคติ
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผ่ำนช่องทำงออนไลน์”จำกบท
ก่อนหน้ำมำอภิปรำยและสรุปผล โดยมำวิเครำะห์ถึงประเด็นส ำคญัต่ำงๆท่ีพบในงำนวิจยั รวมถึง
ท่ีมำและสำเหตุควำมเป้นไปได ้เพื่ออธิบำยผลกำรทดสอบสมมติฐำนต่ำงๆ รวมไปถึงกำรน ำเสนอ
งำนวิจยัในกำรศึกษำคร้ังถดัไป ซ่ึงผูวิ้จยัไดน้ ำเสนองำนวิจยัไดน้ ำเสนอหวัขอ้ตำมล ำดบั ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลกำรศึกษำ 
5.2 อภิปรำยผลกำรวิจยั 
5.3 ขอ้เสนอแนะส ำหรับกำรวิจยั 
5.4 ขอ้เสนอแนะเพื่อกำรวิจยัคร้ังต่อไป 

 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
ผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อำยุระหว่ำง 26-35 ปี มีกำรศึกษำอยู่ใน

ระดับปริญญำตรี และส่วนใหญ่มีอำชีพพนักงำนบริษทัเอกชน มีรำยได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่ำง 
10,001-30,000 บำท และ 30,001-50,000 บำทในสัดส่วนท่ีเท่ำกัน โดยผูท้  ำแบบสอบถำมเคยซ้ือ
ประกนัชีวิตผำ่นช่องทำงออนไลน์ 
 

5.1.2 ข้อมูลเกีย่วกบัด้านปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

ส่วนท่ี 1 ปัจจยัดำ้นควำมเช่ือมัน่ในแบรนด์ท่ีส่งผลกระทบต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตผ่ำนช่องทำงออนไลน์ มีทศันคติควำมคิดเห็นอยู่ในระดับมำก-มำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำรำยขอ้
ระดบัควำมคิดเห็นอยู่ในระดบัมำกท่ีสุดพบว่ำ บริษทัประกนัชีวิตมีควำมน่ำเช่ือถือ กำรซ้ือปนะกนั
ชีวิตจำกบริษทัฯท่ีมีคุณภำพและบริกำรท่ีดี รวมทั้งระบบกำรจ่ำยเงินในกำรซ้ือประกนัชีวิตท่ีมีควำม
ปลอดภยั ส่วนระดบัท่ีเห็นดว้ยมำกคือ ซ้ือประกนัชีวิตผ่ำนช่องทำงออนไลน์โดยเลือกจำกบริษทัท่ีมี
ควำมมัน่คงทำงกำรเงิน และเคยซ้ือประกนัชีวิตกบับริษทัฯท่ีก ำลงัจะซ้ือบนช่องทำงออนไลน์อยูแ่ลว้ 
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ส่วนท่ี 2 ปัจจยัดำ้นตวัแทนประกนัชีวิตท่ีส่งผลกระทบต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ผ่ำนช่องทำงออนไลน์ มีทศันคติควำมคิดเห็นอยู่ในระดบัน้อย-ปำนกลำง เม่ือพิจำรณำรำยขอ้ระดบั
ควำมคิดเห็นอยู่ในระดบัปำนกลำง เร่ืองของกำรมีประสบกำรณ์ท่ีไม่ดีกบัตวัแทนประกนัชีวิต กำร
กลวัตวัแทนหลอกขำยประกนั และตวัแทนประกนัชีวิตมกัน ำเสนอขำยผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตท่ีไดค้่ำ
คอมมิชชัน่เยอะมำกกวำ่ควำมตอ้งกำร ส่วนระดบัท่ีเห็นดว้ยนอ้ยคือ ตวัแทนไม่มีควำมน่ำเช่ือถือ และ
กำรชอบศึกษำขอ้มูลรำยละเอียดแบบประกยัมำกกวำ่กำรพูดคุยกบัตวัแทนประกนัชีวิต 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดำ้นตวัแทนประกนัชีวิตท่ีส่งผลกระทบต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ผ่ำนช่องทำงออนไลน์ มีทศันคติควำมคิดเห็นอยู่มำก เม่ือพิจำรณำรำยขอ้ระดบัควำมคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมำก เร่ืองของกำรเลือกชมโฆษณำท่ีมีกำรแสดงขอ้มูลอยำ่งชดัเจน, โฆษณำออนไลน์ท่ีโดดเด่น
น่ำสนใจ, รูปภำพบนโฆษณำออนไลน์, และโฆษณำออนไลน์มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ืออยำ่งรวดเร็ว 

ส่วนท่ี 4 ปัจจยัดำ้นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลกระทบต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ผ่ำนช่องทำงออนไลน์ มีทัศนคติควำมคิดเห็นเม่ือพิจำรณำรำยขอ้ระดบัควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำก
ทุกขอ้ คือมกัจะเลือกชมโฆษณำท่ีมีกำรแสดงขอ้มูลอยำ่งชดัเจน, รูปแบบโฆษณำท่ีโด่ดเด่นน่ำสนใจ, 
รูปภำพบนโฆษณำออนไลน์ และกำรโฆษณำมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ืออยำ่งรวมเร็ว 

ส่วนท่ี 5 ปัจจยัดำ้นสังคมส่งผลกระทบต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตผ่ำนช่องทำง
ออนไลน์ มีทศันคติควำมคิดเห็น เม่ือพิจำรณำรำยขอ้ระดบัควำมคิดเห็นอยู่ในระดบันอ้ยท่ีสุดทุกขอ้
ไม่ว่ำจะเป็นกำรไดรั้บค ำแนะน ำจำกเพื่อน, คนใกลต้วัเคยซ้ือประกนัชีวิตผ่ำนช่องทำงออนไลน์, ท ำ
ให้สำมำรถพูดคุยกบัคนอ่ืนได,้ ตอ้งกำรได้รับกำรยอมรับจำกเพื่อน, ตอ้งกำรมีภำพลกัษณ์ท่ีดี และ
กำรท ำใหค้นอ่ืนมองวำ่ทนัสมยั 

ส่วนท่ี 6 ปัจจัยด้ำนจิตวิทยำท่ีส่งผลกระทบต่อกำรตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตผ่ำน
ช่องทำงออนไลน์ มีทศันคติควำมคิดเห็นเม่ือพิจำรณำรำยขอ้ระดบัควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำก-มำก
ท่ีสุด เม่ือพิจำรณำรำยขอ้ระดบัควำมคิดเห็นมำกท่ีสุดคือกำรซ้ือประกนัถือเป็นหลกัประกนัให้กับ
ชีวิต และตอ้งกำรควำมมัน่คงให้กบัชีวิต และระดบัควำมคิดเห็นอยู่ในระดบัมำก คือซ้ือประชนัชีวิต
เพื่อไม่อยำกเป็นภำระในยำมเจ็บป่วย 

ส่วนท่ี 7 ปัจจัยด้ำนกำรตลำดท่ีส่งผลกระทบต่อกำรตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตผ่ำน
ช่องทำงออนไลน์ มีทศันคติควำมคิดเห็นเม่ือพิจำรณำรำยขอ้ระดบัควำมคิดเห็นอยู่ในระดบัมำกใน
เร่ืองของกำรให้ขอ้มูลเร่ืองของรำคำบนออนไลน์ท่ีถูกกวำ่ช่องทำงอ่ืน รวมถึงกำรน ำเสนอท่ีดึงดูดใจ 
ประหยดัเวลำในกำรติดต่อตัวแทนประกันชีวิต กำรให้ขอ้มูลเก่ียวกับแบบประกันชีวิตท่ีชัดเจน 
สำมำรถซ้ือไดต้ลอด 24 ชัว่โมงโดยท่ีกำรซ้ือช่องทำงออนไลน์มีควำมสะดวกไม่ยุ่งยำก และระบบ
กำรช ำระเบ้ียประกนัท ำไดส้ะดวกและรวดเร็ว 
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
กำรวิจยัเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกัน

ชีวิตผ่ำนช่องทำงออนไลน์ ผูว้ิจยัไดน้ ำเสนอกำรตีควำมและประเมินขอ้คน้พบท่ีไดจ้ำกกำรวิจยัเพื่อ
อธิบำยและยืนยนัควำมสอดคลอ้งระหว่ำงขอ้คน้พบกบัสมมติฐำนกำรวิจยั โดยอธิบำยขอ้คน้พบว่ำ
สนบัสนุนทำงทฤษฏีวำ่เก่ียวขอ้งอยำ่งไร ดงัน้ี 

สมมติฐำนท่ี 1: ปัจจยัดำ้นควำมเช่ือมัน่ในแบรนด ์มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ออนไลน์  

ผลกำรทดสอบสมมติฐำนโดยกำรวิเครำะห์กำรถดถอยเชิงพหุ พบว่ำดำ้นควำมเช่ือมัน่
ในแบรนด์ มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ อย่ำงมีนยัควำมส ำคญัทำงสถิติท่ี 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังำนวิจยัของกุลเชษฐ์ วฒันผล, 2556 ซ่ึงไดศึ้กษำเร่ืองควำมไวว้ำงใจต่อกำรซ้ือประกนั
ชีวิตธนำคำรไทยพสนิชยข์องผูสู้งอำยหุลงัเกษียณในเขตบำงคอแหลม กำรศึกษำพบวำ่ กลุ่มตวัอยำ่ง
ให้ควำมส ำคญัในดำ้นควำมไวว้ำงใจในตรำสินค้ำต่อกำรเลือกซ้ือประกนัชีวิต ซ่ึงตรงกบัสมมติฐำน
งำนวิจยัท่ีตั้งไวว้่ำผูต้อบแบบสอบถำมให้ส่วนดำ้นควำมเช่ือมัน่ในแบรนด์เม่ือพบว่ำบริษทัประกนั
ชีวิตท่ีมีควำมน่ำเช่ือถือ มีคุณภำพและกำรบริกำรท่ีดีสำมำรถสร้ำงควำมเช่ือมั่นให้กับผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคก็จะเลือกใชบ้ริกำร 

สมมติฐำนท่ี 2: ปัจจยัด้ำนตวัแทนประกนัชีวิต มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ออนไลน ์

ผลกำรทดสอบสมมติฐำนโดยกำรวิเครำะห์กำรถดถอยเชิงพหุ พบว่ำดำ้นควำมเช่ือมัน่
ในแบรนด์ มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ อย่ำงมีนัยควำมส ำคญัทำงสถิติท่ี 0.1 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังำนวิจยัของพนิดำ สุฉันทบุตร, 2559 ไดศึ้กษำปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจ
กลบัมำซ้ือประกนัชีวิตซ ้ ำกรณีศึกษำจำกลูกคำ้ประกนัชีวิตบริษทั B โดยศึกษำอิทธิพลเชิงบวกของ
ปัจจยัควำมเป็นรูปธรรมของตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยักำรตอบสนองของตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยั
ควำมเช่ือมัน่ต่อตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยัควำมเอำใจใส่ของตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยัควำมไวใ้จ
ไดต้่อตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยักำรรับรู้คุณประโยชน์ของประกนัชีวิต ปัจจยัควำมแข็งแกร่งทำง
ควำมรู้สึกต่อตวัแทนประกนัชีวิต และปัจจยักำรรับรู้กำรลงทุนในควำมสัมพนัธ์ ท่ีมีต่อควำมตั้งใจ
กลบัมำซ้ือประกนัชีวิตซ ้ ำ ปัจจยัควำมแข็งแกร่งทำงควำมรู้สึกกบัตวัแทนประกนั กำรศึกษำพบว่ำ 
กลุ่มตวัอยำ่ง กรณีศึกษำจำกลูกคำ้ประกนัชีวิตบริษทั B ไดร้้อยละ 64.3 อยำ่งมีนยัยะส้ำคญัทำงสถิติท่ี
ระดบั .01 ดงันั้น ตวัแทนประกนัชีวิตตอ้งเน้นกลยุทธ์ทำงกำรตลำดเก่ียวกบัควำมสัมพนัธ์ระหว่ำง
ตวัแทนฯ กบัลูกคำ้ เพรำะตวัแทนฯ ควำมพยำยำมสร้ำงและรักษำควำมสนิทสนมกบัลูกคำ้มำกขึ้น
เร่ือยๆ เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ในระยะยำวได้ และมีควำมตั้งใจกลบัมำซ้ือซ ้ ำใน
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อนำคต หำกตวัแทนไม่มีกำรรักษำคุณภำพกำรบริกำร ผูบ้ริโภคอำจจะเลือกใช้ช่องทำงออนไลน์
เพรำะสะดวกมำกกวำ่ 

สมมติฐำนท่ี 3: ปัจจยัดำ้นกำรตลำด มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ 
ผลกำรทดสอบสมมติฐำนโดยกำรวิเครำะห์กำรถดถอยเชิงพหุ พบว่ำดำ้นควำมเช่ือมัน่

ในแบรนด์ มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ อย่ำงมีนัยควำมส ำคญัทำงสถิติท่ี 0.1 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังำนวิจยัของจุฑำรัตน์ เกียรติรัศมี, 2558 ไดศึ้กษำปัจจยัท่ีมีผลต่อกำรซ้ือสินคำ้ผ่ำนทำง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑล ผลกำรวิจยัพบว่ำปัจจยั
ท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ผำ่นทำงแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร
และปริมณฑลอย่ำงมีนัยส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ ำนวน 4 ปัจจยั โดยเรียงล ำดบัจำกมำกไป
นอ้ย ดงัน้ี 1) ปัจจยัดำ้นผลิตภณัฑ ์ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย และกำรยอมรับเทคโนโลยี 2) ปัจจยัดำ้น
ควำมปลอดภยัและควำมน่ำเช่ือถือ 3) ปัจจยัดำ้นรำคำ คุณภำพและควำมหลำกหลำยของสินคำ้ใน
แอพพลิเคชัน่ และควำมตรงต่อเวลำในกำรจดัส่งสินคำ้ 4) ปัจจยัดำ้นกำรประชำสัมพนัธ์ กำรส่ือสำร
กบัผูบ้ริโภค และควำมมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือสินคำ้ผำ่นทำงแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ ฉนั้นผูป้ระกอบกำรและนกัพฒันำแอพพลิเคชัน่สำมำรถน ำไปพฒันระบบปฏิบติักำรของ
แอพพลิเคชัน่ซ้ือขำยสินคำ้ออนไลน์ให้มีประสิทธิภำพ และตอบโจทยค์วำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค
มำกยิง่ขึ้น 

สมมติฐำนท่ี 4: ปัจจัยด้ำนส่ือสังคมออนไลน์ มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต
ออนไลน ์

ผลกำรทดสอบสมมติฐำนโดยกำรวิเครำะห์กำรถดถอยเชิงพหุ พบว่ำดำ้นควำมเช่ือมัน่
ในแบรนด์ มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ อย่ำงมีนยัควำมส ำคญัทำงสถิติท่ี 0.05  ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังำนวิจยัของสหเทพ เพช็รเกล้ียง, 2554 ไดศึ้กษำควำมสัมพนัธ์และผลกระทบระหวำ่ง
กำรโฆษณำ ผ่ำนระบบอินเทอร์เน็ตกับกำรรับรู้ตรำสินค้ำของผูบ้ริโภค เพื่อศึกษำรูปแบบกำร
โฆษณำผ่ำนระบบอินเทอร์เน็ตท่ีมีผลต่อกำรรับรู้ตรำสินคำ้ของผูบ้ริโภค โดยในงำนวิจยัคร้ังน้ีไดท้ ำ
กำรทดสอบสมมุติฐำนแลว้พบว่ำ กำรโฆษณำผ่ำนระบบ อินเทอร์เน็ตมีควำมสัมพนัธ์ก บกำรรับรู้
ตรำสินคำ้ของผูบ้ริโภค สมมุติฐำนต่อมำคือ กำรโฆษณำผ่ำนระบบอินเทอร์เน็ตมีผลต่อกำรรับรู้ตรำ
สินคำ้ของผูบ้ริโภค สมมุติฐำนสุดทำ้ยคือรูปแบบของ ขอ้ควำม รูปภำพน่ิง รูปภำพเคล่ือนไหว เสียง 
และ กำรจัดวำงต ำำแหน่งของโฆษณำผ่ำนระบบ อินเทอร์เน็ตส่งผลต่อกำรรับรู้ตรำสินค้ำของ
ผูบ้ริโภค ดงันั้นกำรสร้ำงสรรค์โฆษณำผ่ำนระบบอินเทอร์เน็ตให้มีควำม น่ำสนใจและมีควำมน่ำ
ดึงดูด ท ำให้ผูบ้ริโภคนั้นรับรู้ตรำสินคำ้ไดเ้ป็นอย่ำงดีนั้นสำมำรถท่ีจะใช ้รูปแบบของขอ้ควำม กำร
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ใช้ภำพน่ิง กำรใช้ภำพเคล่ือนไหว รูปแบบ ของเสียง กำรจัดวำงต ำแหน่ง มำท ำกำรสร้ำงสรรค์
โฆษณำใหมี้ประสิทธิภำพมำกขึ้นได ้ 

สมมติฐำนท่ี 5: ปัจจยัดำ้นสังคม มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ 
ผลกำรทดสอบสมมติฐำนโดยกำรวิเครำะห์กำรถดถอยเชิงพหุ พบว่ำดำ้นควำมเช่ือมัน่

ในแบรนด์ มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ อย่ำงมีนยัควำมส ำคญัทำงสถิติท่ี 0.05 ซ่ึง
สอดคล้องกับงำนวิจัยของสุรพี หม่ืนประเสริฐดี,  2556 ได้ศึกษำปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมกำร
บริโภคสินคำ้ตำมกระแสนิยม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร บริโภคสินคำ้ตำมกระแสนิยม
ประเภทขนม/ อำหำร ซ้ือสินคำ้ตำมกระแสนิยมจ ำนวน 1 - 2 คร้ังต่อปีซ้ือสินคำ้ตำมกระแสนิยม
จ ำนวนเงิน 501 - 2,000 บำท ซ้ือสินค้ำตำมกระแสนิยมท่ีร้ำนค้ำในย่ำนช็อปป้ิง โดยบุคคลท่ีมี
ควำมส ำคญัต่อกำรตดัสินใจ คือ เพื่อน และในอนำคตตั้งใจจะซ้ือสินคำ้ตำมกระแส ในกำรบริโภค
ทุกดำ้นอยู่ในระดบัมำก ไดแ้ก่ดำ้นค่ำนิยมแฟชัน่และค่ำนิยมกำรเลียนแบบตำมล ำดบั และอิทธิพล
ของบุคคลรอบขำ้งท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ตำมกระแสนิยม ไดแ้ก่ ปัจจยัดำ้นอิทธิพลของส่ือ 
ดำ้นอิทธิพลของชุมชนและสังคม ดำ้นอิทธิพลของเพื่อน ดำ้นอิทธิพลของวฒันธรรม ดำ้นอิทธิพล
ของครอบครัว 

สมมติฐำนท่ี 6: ปัจจยัดำ้นจิตวิทยำ มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ 
ผลกำรทดสอบสมมติฐำนโดยกำรวิเครำะห์กำรถดถอยเชิงพหุ พบว่ำดำ้นควำมเช่ือมัน่

ในแบรนด์ มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ อย่ำงมีนยัควำมส ำคญัทำงสถิติท่ี 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังำนวิจยัของชุติญำ จิรกฤตยำกุล, 2558 ไดศึ้กษำปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือ
ประกนัสุขภำพ ของบริษทั เอไอเอ จ ำกดั ผลกำรวิจยัพบวำ่กลุ่มตวัอยำ่งมีควำมคิดเห็นเก่ียวกบัระดบั
ควำมส ำคญัของปัจจยัดำ้นจิตวิทยำท่ีมีผลต่อพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือประกนัสุขภำพ โดยดำ้นควำม
เช่ือและทศันคติอยูใ่นล ำดบัแรกมีค่ำเฉล่ียสูงสุด เน่ืองจำกพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือประกนัสุขภำพเป็น
ส่ิงท่ียงัไม่เกิดขึ้น และผูบ้ริโภคยงัไม่คิดท่ีจะซ้ือประกันสุขภำพ ณ ตอนน้ี จึงอำศยัควำมเช่ือและ
ทศันคติในกำรคำดกำรณ์เป็นล ำดบัตน้ๆว่ำแต่ละประเด็นควรเป็นอย่ำงท่ีตนเองเช่ือไดว้่ำเป็นอย่ำง
นั้นจริงๆ และกลุ่มตวัอยำ่งมีควำมคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัแรงจูงใจอยูใ่นระดบัมำกอนัเน่ืองมำจำกกำร
ซ้ือประกนัสุขภำพ อยู่ในควำมตอ้งกำรควำมตอ้งกำรขั้นสูงของมนุษย ์เพื่อให้ไดค้วำมปลอดภยัใน
กำรด ำเนินชีวิต 
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5.3   ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
กำรศึกษำและกำรท ำวิจยัท ำให้ทรำบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธพลต่อกำรเลือกซ้ือประกนัชีวิต

ออนไลน์ โดยผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัประกนัชีวิต ควรน ำผลกำรวิจยัในคร้ังน้ีไปวำงแผนในส่วน
ของกำรท ำงำน และกลยุทธ์ทำงกำรตลำดท่ีเก่ียวขอ้งไปปรับปรุง แก้ไข พฒันำ  และประยุกต์ใช้
เพื่อให้เกิดประสิทธิภำพควำมพึงพอใจสูงสุดต่อกำรให้บริกำรแก่ลูกคำ้ เพื่อให้เกิดกำรเช่ือมัน่ในแบ
รนด์ และเกิดกำรซ้ือซ ้ ำ ซ่ึงอำจจะท ำให้เกิดผลต่อยอดขำย และให้เกิดควำมยัง่ยืนของธุรกิจได้ใน
อนำคต  

ทั้งน้ี จำกผลกำรวิจัยพบว่ำปัจจัยท่ีมีอิทธพลต่อกำรเลือกซ้ือประกันชีวิตออน์ไลน์ 
สำมำรถระบุควำมส ำคญัต่อกำรเลือกซ้ือ และส่งผลต่อควำมคำดหวงัของลูกคำ้ได ้ดงัน้ี 

1. ปัจจยัดำ้นควำมเช่ือมัน่ในแบรนด์ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือประกันชีวิตออนไลน์ ผล
วิจยัท ำใหท้รำบวำ่ลูกคำ้ใหค้วำมส ำคญัในดำ้นของควำมมัน่คงทำงกำรเงิน สร้ำงแบรนดใ์นเป็นท่ีรู้จกั
และสร้ำงควำมเช่ือมัน่ในเร่ืองควำมมั่นคงทำงกำรเงินของบริษทัฯ รวมทั้งสร้ำงระบบกำรรักษำ
ขอ้มูลของลูกคำ้ และกำรจ่ำยเงินให้ใควำมปลอดภยัของช่องทำงออนไลน์ให้ดียิ่งขึ้นเพื่อสร้ำงควำม
มัน่ใจใหก้บัลูกคำ้ และพฒันำคุณภำพกำรบริกำรใหดี้ยิง่ขึ้น เพื่อใหเ้กิดควำมพึงพอใจสูงสุดของลูกคำ้ 
เพื่อใหก้ลบัมำซ้ือซ ้ำและกำรบอกต่อใหค้นรู้จกัมำซ้ือประกนัผำ่นช่องทำงออนไลน์ในคร้ังต่อไป  

2. ปัจจยัดำ้นตวัแทนประกนัชีวิตส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือประกนัชีวิตออน์ไลน์ ผลวิจยัท ำ
ให้ทรำบว่ำผูบ้ริโภคเลือกซ้ือประกันชีวิตออนไลน์เน่ืองจำกชอบกำรศึกษำอ่ำนรำยละเอียดแบบ
ประกันเองมำกกว่ำกำรพูดคุยกบัตวัแทนประกนัชีวิต อีกทั้งเคยมีประสบกำรณ์ท่ีไม่ดีกับตวัแทน 
อำจจะเคยโดนหลอกขำย หรือน ำเสนอขำยแบบประกนัท่ีไม่ตรงกบัควำมตอ้งกำร ขอ้มูลเหล่ำน้ีจึงท ำ
ให้ผูบ้ริโภคหันมำสนใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตผ่ำนช่องทำงออนไลน์ ดงันั้นผูป้ระกอบกำรควรน ำเอำ
ขอ้มูลมำพฒันำระบบกำรขำยบนช่องทำงออนไลน์ให้มีขอ้มูลของแบบประกนัชีวิตท่ีครบถว้น และ
ชดัเจน เพื่อให้ผูบ้ริโภคสำมำรถศึกษำรำยละเอียดไดด้ว้ยตนเอง มีกำรเปรียบเทียบขอ้มูลท่ีชดัเจนให้
เห็นจุดเด่นของแบบประกนั ท ำใหต้ดัสินใจซ้ือไดง้่ำยมำกขึ้น 

3. ปัจจยัดำ้นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือประกนัชีวิตออนไลน์ บริษทัฯ
ควรเพิ่มกำรโฆษณำบนออนไลน์ใหม้ำกขึ้น เน่ืองจำกปัจจุบนัเป็นยุคของดิจิทลั ควรเนน้กำรโฆษณำ
ผำ่นดิจิทลั กำรท ำโฆษณำจะตอ้งท ำใหส่ื้อสำรถึงลูกคำ้ตรงประเด็น เขำ้ใจง่ำย อำจจะใชรู้ปภำพท่ีส่ือ
ควำมหมำย คอนเทนต์ท่ีน่ำสนใจ และตอ้งแสดงรำยละอียดท่ีชัดเจน เพื่อเขำ้ถึงผูบ้ริโภคได้ตรง
กลุ่มเป้ำหมำยและรวดเร็วท่ีสุด รวมถึงกำรใหด้ำรำหรือกลุ่มคนท่ีมีช่ือเสียงมำรีวิวกำรซ้ือประกนัผ่ำน
ช่องทำงออนไลน์ เพื่อเป็นกลยทุธ์ในกำรสร้ำงแรงจูงใจและกระตุน้มำกขึ้น   
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4. ปัจจยัดำ้นกำรตลำดส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือประกนัชีวิตออน์ไลน์ ฉนั้นบริษทัประกนั
ชีวิตควรมีกำรช่องทำงกำรขำยให้ดี เน่ืองจำกผูบ้ริโภคตอ้งกำรควำมปลอดภยัและควำมมัน่ใจในกำร
เลือกซ้ือสินคำ้บนออนไลน์ ดงันั้นร้ำนควรมีขอ้มูลไวอ้ยำ่งละเอียด ทั้งขอ้มูลรำยละเอียดแบบประกนั 
ข้อมูลผลิตภัณฑ์ ข้อมูลกำรช ำระเงิน ข้อมูลกำรติดต่อ เพื่อเพิ่มกำรตัดสินใจซ้ือได้ง่ำยขึ้น  และ
ขั้นตอนกำรซ้ือไม่ควรซับซ้อน หรือยำกเกินไป อีกทั้ งบริษัทฯควรร่วมมือกับ  Partner จัดท ำ
โปรโมชัน่พิเศษ หรือมีกำรท ำกิจกรรมส่งเสริมดำ้นกำรตลำด เช่น กำรสะสมแตม้เพื่อรับส่วนลด จดั
ดำ้นรำคำและเพิ่มช่องทำงกำรขำยบนออนไลน์เพื่อตอบโจทยล์ูกคำ้ สร้ำงกำรรับรู้ว่ำมีช่องทำงกำร
ขำยประกนัชีวิตผ่ำนออนไลน์ เพื่อให้รับรู้ถึงควำมง่ำยและสะดวกในกำรใชบ้ริกำร ลว้นแต่เป็นส่ิงท่ี
ท ำใหผู้บ้ริโภคประทบัใจและจะสำมำรถตดัสินใจซ้ือไดไ้วขึ้น 

5. ปัจจยัด้ำนทำงสังคมส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือประกันชีวิตผ่ำนช่องออนไลน์ ผลวิจยั
พบว่ำเพื่อนและคนใกลต้วั มีผลต่อกำรเลือกซ้ือประกนัชีวิตผ่ำนช่องทำงออนไลน์ ผูบ้ริโภคมกัจะ
สอบถำมคนใกลชิ้ดก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจควรพฒันำระบบช่อง
ทำงกำรขำยออนไลน์ ควรเพิ่มขอ้มูลกำรรีวิวกำรใชบ้ริกำร เพื่อประกอบกำรตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ท่ำนอ่ืนในกำรเลือกซ้ือ 

6. ปัจจยัดำ้นจิตวิทยำส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือประกนัชีวิตผ่ำนช่องทำงออนไลน์ ผลวิจยั
พบว่ำผูบ้ริโภคท่ีซ้ือประกนัชีวิต เพื่อตอ้งกำรควำมมัน่คงให้กบัชีวิต เป็นหลกัประกนัชีวิต ไม่อยำก
เป็นภำระใครในยำมเจ็บป่วย เห็นควำมคุม้ค่ำในกำรลงทุน ปัจจยัทำงดำ้นจิตวิทยำเหล่ำน้ีท่ีผูบ้ริโภค
ให้ควำมส ำคญั ทำงผูป้ระกอบกำรควรน ำขอ้มูลเหล่ำน้ีมำใช้ส่ือสำรไปยงัผูบ้ริโภค ในกำรใช้คอน
เทนท์ท่ีดึงดูดใจลูกคำ้ โดยกำรน ำเอำขอ้ควำมทำงจิตวิทยำมำใช้ในกำรดึงควำมสนใจให้ลูกคำ้เกิด
กำรตระหนกัและสนใจในธุรกิจประกนัชีวิต 
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังต่อไป 
1. งำนวิจยัในอนำคตควรเพิ่มกำรศึกษำโดยใชวิ้จยัแบบเชิงคุณภำพ เพื่อหำขอ้มูลแบบ

เจำะลึกมำกขึ้น  
2. เพิ่มขอบเขตกำรศึกษำ ของผูบ้ริโภคต่ำงจังหวดัเพิ่มเติม เพื่อหำผลกำรศึกษำท่ี

หลำกหลำยและหำค่ำควำมต่ำงระหวำ่งคนกรุงเทพ และต่ำงจงัหวดั 
3. เพิ่มกำรสอบถำมว่ำช่องทำงออนไลน์ใดท่ีใชเ้ลือกซ้ือประกนัชีวิต เช่น เวบ็ไซตข์อง

บริษทั หรือช่องทำงอ่ืนๆเพื่อน ำขอ้มูลมำปรับปรุงประสิทธิภำพของช่องทำงกำรขำยให้ง่ำยต่อกำร
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เขำ้มำใชบ้ริกำร เม่ือลูกคำ้เขำ้มำหนำ้เวบ็ไซตแ์ลว้ลูกคำ้ไปไหนต่อ เพื่อดูเส้นทำง Journey ของลูกคำ้
แลว้มำปรับปรุงเพื่อใหเ้กิดควำมประทบัใจ เป็นตน้ 

4. สอบถำมเพิ่มเติมเร่ืองส่ือโฆษณำผ่ำนช่องทำงใดท่ีมีผลต่อกำรเลือกซ้ือ เพื่อน ำไป
พฒันำต่อยอดกับธุรกิจประกันในกำรวำงแผนช่องทำงประชะสัมพนัธ์ให้ตรงกับกลุม้เป้ำหมำย 
เพื่อให้ได้ประสิทธิภำพสูงสุดแนะน ำให้ศึกษำกับตัวแปรอ่ืนท่ีอำจมีควำมเก่ียวของกับตัวแปรท่ี
ท ำกำรศึกษำอยู่น้ี เช่น องคป์ระกอบของภำพยนตโ์ฆษณำผ่ำนส่ือออนไลน์ มีผลต่อกำรตดัสินใจส่ง
ต่อภำพยนตโ์ฆษณำ ให้กบัเพื่อนหรือบุคคลอ่ืน ๆ บนโลกโซเชียล เป็นตน้ เน่ืองจำกปัจจุบนักำรส่ง
ต่อโฆษณำท่ีมีผลต่อ อำรมณ์ ควำมรู้สึก หรือมีผลต่อกำรด ำรงชีวิต ในหมู่สังคมของผูเ้สพส่ือต่ำง ๆ 
ผ่ำนโลกโซเชียล ก ำลงั ได้รับควำมนิยมอย่ำงมำก หำกนักคิดสร้ำงสรรค์โฆษณำ และนักส่ือสำร
กำรตลำด สำมำรถผลิตส่ือ โฆษณำท่ีสร้ำงมูลค่ำต่อควำมรู้สึก (Emotion) ให้เกิดแก่ผูบ้ริโภค แลว้มี
กำรส่งต่อใหก้บัเพื่อน หรือ บุคคลอ่ืน ๆ เป็นหนทำงสร้ำงคุณค่ำ (Value) ใหเ้กิดกบัแบรนด ์สร้ำงกำร
รับรู้และจดจ ำ รวมถึงสร้ำง ควำมภกัดีต่อแบรนด์ให้เกิดกบัผูบ้ริโภคเป้ำหมำย น ำไปสู่ควำมตอ้งกำร
และกำรตดัสินใจซ้ืออีกช่อง ทำงหน่ึงไดเ้ป็นอยำ่งดี 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามงานวจิัย 
 
 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา โครงการปริญญาโท สาขาวิทยาลยัการ
จดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ซ่ึงผลการวิจยัคร้ังน้ีจะน าไปใช้เป็นประโชยน์ต่อกลุ่มธุรกิจท่ีคลา้ยคลึง
กนัไดน้ าผลวจิยัไปใชป้รับปรุง และพฒันาใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามดว้ยความเป็นจริง
ท่ีสุด ทั้ งน้ีเพื่อให้การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเกิดประโยชน์ได้อย่างใรประสิทธิผลสามารถน าไปใช้
ประโยชน์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 

แบบสอบถามประกอบดว้ยค าถาม 2 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1: แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2: แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทาง

ออนไลน ์
ผูว้ิจยัขอขอบประคุณทุกท่านท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามอนัเป็น

ประโยชน์ส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี 
 
 

นางสาวจุฑารัตน์ บุญกล ่า 
นกัศึกษาปริญญาโท สาขาวทิยาลยัการจดัการ  

มหาวทิยาลยัมหิดล  
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ส่วนที ่1: ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ แบบสอบถามข้อมูลส่วนตัว 
ค าช้ีแจง: โปรดอ่านขอ้ความแล้วท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน (  ) และเติมขอ้ความใน

ช่องวา่งใหส้มบูรณ์ตามความเป็นจริงของท่านหนา้ขอ้ความ 
1. เพศ 

( ) ชาย      ( ) หญิง 
2. อาย ุ 

( ) ต ่ากวา่ หรือเท่ากบั 20 ปี    ( ) 21 – 30 ปี 
( ) 31 – 40 ปี        ( ) 41 – 50 ปี 
( ) 50 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพสมรส 
( ) โสด           ( ) สมรส 
( ) หยา่ร้าง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่

4. วฒิุการศึกษา 
( ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี       ( ) ปริญญาตรี 
( ) ปริญญาโท        ( ) ปริญญาเอก 

5. อาชีพ 
( ) นกัเรียน / นกัศึกษา       ( ) พนกังานบริษทัเอกชน 
( ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ       ( ) ขา้ราชการ 
( ) เจา้ของธุรกิจ        ( ) อ่ืนๆ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
( ) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
( ) 10,001 – 30,000 บาท 
( ) 10,001 – 30,000 บาท 
( ) 30,001 – 50,000 บาท 
( ) 50,001 – 100,000 บาท 
( ) 100,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2: แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยทีส่่งผลต่อการซ้ือประกนัชีวติผ่านช่องทางออนไลน์ 
ค าช้ีแจง: กรุณาเลือกระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม

เพียงขอ้เดียว 
2.1 ดา้นความเช่ือมัน่ในแบรนด ์คุณซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์เพราะอะไร    

 

ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย 

อยา่งยิง่ 
1.ฉนัซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์โดยเลือกจาก
บริษทัท่ีมีความมัน่คงทางการเงิน 

5 4 3 2 1 

2.ระบบการจ่ายเงินในการซ้ือประกนัชีวติมีความ
ปลอดภยั 

5 4 3 2 1 

3.ฉนัซ้ือประกนัชีวติผจ่ากบริษทัท่ีมีคุณภาพและมีการ
บริการท่ีดี 

5 4 3 2 1 

4.บริษทัประกนัชีวติมีความน่าเช่ือถือ 5 4 3 2 1 
5.ฉนัเคยซ้ือประกนักบับริษทัXอยูแ่ลว้ 5 4 3 2 1 

 
2.2: ดา้นตวัแทนประกนัชีวติ คุณซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์เพราะอะไร 

 

ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
1.ฉนัไม่รู้จกัตวัแทนประกนัชีวติ 5 4 3 2 1 
2.ตวัแทนไม่มีความน่าเช่ือถือ 5 4 3 2 1 
3.ฉนัมีประสบการณ์ท่ีไม่ดีกบัตวัแทนประกนัชีวติ 5 4 3 2 1 
4.ฉนักลวัตวัแทนประกนัชีวติหลอกขายประกนั 5 4 3 2 1 
5.ตวัแทนประกนัชีวติมกัน าเสนอขายผลิตภณัฑ์
ประกนัชีวติท่ีไดค้่าคอมมิชชัน่เยอะมากกวา่ความ
ตอ้งการของฉนั 

5 4 3 2 1 

6.ฉนัชอบศึกษารายละเอียดแบบประกนัมากกวา่พดูคุย
กบัตวัแทนประกนัชีวติ 

5 4 3 2 1 
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2.3: ดา้นส่ือสังคมออนไลน์ คุณซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์เพราะอะไร 
 

ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น 
ดว้ย 

ไม่เห็น 
ดว้ย 

อยา่งยิง่ 
1.โฆษณาออนไลนท่ี์โด่ดเด่นน่าสนใจ 5 4 3 2 1 
2.รูปภาพบนโฆษณาออนไลน ์ 5 4 3 2 1 
3.ฉนัมกัจะเลือกชมโฆษณาท่ีมีการแสดงขอ้มูลอยา่ง
ขดัเจน 

5 4 3 2 1 

4.การโฆษณาอออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อยา่งรวดเร็ว 

5 4 3 2 1 

 
2.4: ดา้นทางสังคม คุณซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์เพราะอะไร 

 

ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย 

อยา่งยิง่ 
1.ไดรั้บค าแนะน าจากเพื่อน 5 4 3 2 1 

2.ตอ้งการไดรั้บการยอมรับจากเพื่อน 5 4 3 2 1 

3.คนพิเศษบางคน 5 4 3 2 1 

4.ท าใหฉ้นัมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 5 4 3 2 1 

5.ท าใหฉ้นัมีสามารถพดูคุยกบัคนอ่ืนได ้ 5 4 3 2 1 

6.คนใกลต้วัฉนัซ้ือ 5 4 3 2 1 

7.ท าใหค้นอ่ืนๆ(เพื่อน) มองวา่ฉนัทนัสมยั 5 4 3 2 1 
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2.5: ดา้นจิตวทิยา คุณซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์เพราะอะไร 
 

ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ย
เพียงใด 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย ไม่
แน่ใจ 

ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น 
ดว้ย 

อยา่งยิง่ 
1.เป็นหลกัประกนัชีวติ 5 4 3 2 1 

2.ตอ้งการความมัน่คงชีวติใหก้บัตวัเอง 5 4 3 2 1 

3.ไม่อยากเป็นภาระ เวลาเจบ็ป่วย 5 4 3 2 1 

 
2.6: ดา้นการตลาด คุณซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์เพราะอะไร 

 

ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ย
เพียงใด 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย ไม่
แน่ใจ 

ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น 
ดว้ย 

อยา่งยิง่ 
1.ขอ้มูลเก่ียวกบัแบบประกนัชีวติท่ีชดัเจน 5 4 3 2 1 
2.วธีิการน าเสนอท่ีดึงดูดใจ 5 4 3 2 1 
3.ราคาของแบบประกนัท่ีซ้ือผา่นทางออนไลน์
ถูกกวา่ 

5 4 3 2 1 

4.ประหยดัเวลาในการติดต่อตวัแทนประกนั
ชีวติ 

5 4 3 2 1 

5.การซ้ือท าไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 5 4 3 2 1 

6.ระบบการช าระค่าเบ้ียประกนัท าไดส้ะดวก
และรวดเร็ว 

5 4 3 2 1 

7.การซ้ือสะดวก ไม่ยุง่ยาก 5 4 3 2 1 
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2.7: ดา้นการตดัสินใจซ้ือ คุณซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางออนไลน์เพราะอะไร 
 

ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ย
เพียงใด 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย ไม่
แน่ใจ 

ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 
1. ฉนัจะซ้ือประกนัออนไลนใ์นการซ้ือประกนั
ของฉนัในคร้ังต่อไป 

5 4 3 2 1 

2. ในอีก 6 เดือนขา้งหนา้ฉนัมีแผนท่ีจะซ้ือ
ประกนัผา่นช่องทางออนไลน ์

5 4 3 2 1 

3. ฉนัจะตดัสินใจซ้ือประกนัผา่นช่องทาง
ออนไลน์ในการซ้ือประกนัคร้ังตอไปของฉนั
อยา่งแน่นอน 

5 4 3 2 1 

 

 


