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บทคัดย่อ

	 การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ดังนี้ เพื่อศึกษาความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสุขภาพ  
ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ศึกษาองค์ประกอบของทัศนคติ 
ที่มีต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบขายออนไลน์ของผู้บริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร และศึกษาองค์ประกอบของความไว้วางใจที่มีต่อความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตและ 
ประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบขายออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิธีวิจัย 
เชิงส�ำรวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จาก 
ผู้บริโภคที่เคยได้รับการเสนอขายกรมธรรม์ประกันชีวิตและสุขภาพ ผ่านช่องทางการขายด้วยตัวแทน
ประกันชีวิตและมอีายุตัง้แต่ย่ีสบิปีข้ึนไปในเขตกรุงเทพมหานคร จ�ำนวน 400 คน ท�ำการวิเคราะห์ข้อมลู
ด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษา
พบว่า ความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ทัศนคติด้านความ
รู้สึก ด้านความเข้าใจและด้านพฤติกรรม มีผลทางบวกต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านช่องทางตวัแทนแบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงตวัแปรทัง้สาม สามารถอธิบาย
ความตั้งใจซื้อได้ร้อยละ 59.3 (R2 = 0.593) และพบว่า ความไว้วางใจด้านภาพลักษณ์ของบริษัท มีผล
ทางลบต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะท่ีความไว้วางใจด้านรูปแบบของการเสนอขายผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล 
และด้านตัวแทนประกันชีวิตมีผลทางบวกต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทาง
ตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งตัวแปรทั้งสาม สามารถอธิบายความตั้งใจ
ซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ได้ร้อยละ 59.3 (R2 = 0.593)

ค�ำส�ำคัญ :  ทัศนคติ ความไว้วางใจ ความตั้งใจซื้อ ประกันชีวิตแบบออนไลน์

Abstract

	 The study aims to investigate Bangkok consumers’ intentions of buying life and 
health insurance via online agents, to explore the impact of attitudes on the intention 
of buying life and health insurance via online agents in Bangkok, and to demonstrate 
the impact of consumers’ trust on the intention of buying life and health insurance 
via online agents. This is a survey-based study, and its primary research instrument is  
a questionnaire administered to 400 participants over the age of twenty who had  
previous experience with online insurance agents in Bangkok. The obtained data set 
was analyzed using percentage, standard deviation, and multiple regression. The results 
of the study showed that Bangkok consumers’ overall intentions towards buying life  
and health insurance via online agents was at a high level. The hypothesis testing  
result also found that attitudes in terms of feeling, understanding and behavior positively 
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affected the customers’ intentions of buying life and health insurance via online agents. 
These three variables affected the buying intention at 59.3% (R2=0.593). The study also 
found that customers’ trust in a company’s image negatively affected the customers’ 
intentions of buying life and health insurance. While customers’ trust in the pattern of 
selling insurance via online platforms and the insurance agents positively affected their 
attitudes towards buying life and health insurance. These findings suggest that 59.3% 
of the variance in purchasing intentions can be explained by these trust-related factors 
(R2 = 0.593).

Keywords : Attitude, Trust, Intention to Buy, Life Insurance via Online Agents

บทน�ำ
	 ปัจจุบันคนทั่วไปมีการซื้อประกันให้กับตนเองและคนในครอบครัวมากขึ้น เพราะต่างให้ความ
ส�ำคญักับชีวิตและสขุภาพ อกีท้ังยังตระหนกัถึงความไม่แน่นอนและความเสีย่งทีจ่ะเกิดโรคร้ายแรง และ
เห็นถึงประโยชน์ของการท�ำประกันชีวิตมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นเรือ่งของค่ารักษาพยาบาล หรือเป็นการสร้าง
หลกัประกันให้แก่คนข้างหลงั รวมทัง้สทิธปิระโยชน์ในการลดหย่อยภาษ ีจะเห็นได้จากมลูค่าตลาดประกัน
ชีวิตที่เพิ่มขึ้นถึง 4.26% ในปี 2564 โดยมีมูลค่าถึง  614,116 ล้านบาท (Eukeik.ee, 2565) นอกจาก
นี้ จากเหตุการณ์การระบาดท่ัวของโควิด-19 ซ่ึงเป็นการระบาดทั่วโลกที่ก�ำลังด�ำเนินไปของโรคติดเช้ือ
ไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19; โควิด-19) โดยมีสาเหตุมาจากไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ เริ่มต้นขึ้น
ในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2562 ทวีความรุนแรงมากขึ้น จนองค์การอนามัยโลกได้ประกาศให้การระบาดนี้
เป็นภาวะฉุกเฉินทางสาธารณสุขระหว่างประเทศ ในวันที่ 30 มกราคม 2563 และประกาศให้เป็นโรค 
ระบาดทั่ว ในวันที่ 11 มีนาคม 2563 ไวรัสมีการแพร่เชื้อระหว่างคนในลักษณะเดียวกับไข้หวัดใหญ่  
(โรคตดิเชือ้ไวรัสโคโรนา 2019, 2565) จากเหตุการณ์ดงักล่าวท�ำให้เกิดความวิตกกังวล และหวาดระแวง
เป็นอย่างมาก ส่งผลต่อการด�ำเนินชีวิตท่ามกลางสถานการณ์โรคระบาดไวรัสโควิด-19 การบาดเจ็บ  
การเจ็บป่วยที่อาจเกิดข้ึนโดยไม่คาดฝัน สิ่งที่ท�ำได้คือการเตรียมพร้อมรับมือด้วยการซ้ือประกันสุขภาพ 
ซ่ึงจะให้ความคุ้มครองค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวกับสุขภาพ อาทิ ค่ารักษาพยาบาล ค่าหมอ ค่าผ่าตัด รวมถึง 
ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นระหว่างการรักษาทั้งหมด 
	 จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด 19 ท่ียังคงเกิดข้ึนอย่างต่อเนื่อง ท�ำให้สังคมไทย
เกิดวิถีชีวิตใหม่ที่เรียกว่า “New Normal” ซึ่งหนึ่งในนั้นได้ส่งผลถึงพฤติกรรมการ “ซื้อของออนไลน์”  
ทีสู่งขึน้ เนื่องจากคนส่วนใหญ่หลีกเลีย่งการเดนิทางออกนอกบ้านเพื่อลดความเสี่ยงในการสมัผัสเชือ้โรค 
ประกอบกับการสั่งสินค้าออนไลน์ในปัจจุบันมีองค์ประกอบเก้ือหนุนที่ช่วยให้การซ้ือสินค้ามีความสะดวก
สบายมาก ซ่ึงก็สอดคล้องกับธุรกิจประกันชีวิตจากข้อมลูทีก่ล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่ามหีลากหลายบรษิทั
ที่ยังคงสามารถด�ำเนินกิจการอยู่ได้โดยไม่ต้องมีประกันโควิดโดยตรง แต่เป็นประกันสุขภาพที่ให้ความ
คุม้ครองในกรณรีกัษาตัวจากโรคโควิด-19 จากข้อมลูทีก่ล่าวมานัน้ ท�ำให้เห็นปัญหาและความส�ำคัญของ
ความตั้งใจซื้อประกันแบบออนไลน์ของประชาชน ดังนั้น ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับ “ทัศนคติและ
ความไว้วางใจ ทีส่่งผลต่อความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสขุภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหาคร” ด้วยเล็งเห็นถึงการเติบโตของมูลค่าการตลาดของธุรกิจประกัน
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ชีวิตของความต้ังใจซ้ือประกันแบบออนไลน์ โดยเฉพาะผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจากข้อมูลสถิต ิ
การรับประกันชีวิต จ�ำแนกตามภาคและจังหวัด พ.ศ. 2555-2564 พบว่า ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
มีสัดส่วนการท�ำประกันชีวิตมากที่สุดจากทั่วราชอาณาจักร (สถิติการเงิน การธนาคาร และการประกัน
ภัย, 2564) และเพื่อศึกษารูปแบบที่มีประสิทธิผลและสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ ถึงทัศนคติและความไว้
วางใจในการซื้อ ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อประกันแบบออนไลน์ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ ซึ่ง 
การค้นคว้าวจิยัในครัง้นี ้เพือ่ไปใช้พฒันาปรบัปรงุแนวทางการท�ำธรุกิจในช่วงนีใ้ห้ตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด

วัตถุประสงค์การวิจัย 
	 1. 	เพือ่ศกึษาความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสขุภาพ ผ่านช่องทางตวัแทนแบบออนไลน์ 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร
	 2. 	เพื่อศึกษาองค์ประกอบของทัศนคติที่มีต่อความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสุขภาพ  
ผ่านช่องทางตัวแทนแบบขายออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร
	 3. 	เพื่อศึกษาองค์ประกอบผลกระทบของความไว้วางใจที่มีต่อความต้ังใจซ้ือประกันชีวิต  
และประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบขายออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง  
แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ
	 Gibson (2011, อ้างถึงใน รัตนาภรณ์ บินรวดเร็ว, 2563, น. 4) ได้กล่าวว่า ทัศนคติ  
หมายถึง ตัวก�ำหนดพฤติกรรม เนื่องจากเชื่อมโยงการรับรู้ บุคลิกภาพและแรงจูงใจ ซึ่งเป็นความรู้สึก
เชิงบวกหรือเชิงลบเป็นสภาวะจิตใจในการพร้อมที่จะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองของบุคคลนั้นๆ  
มีต่อตัวบุคคลหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยที่ทัศนคติสามารถเรียนรู้ผ่านประสบการณ์ ซึ่ง Gibson ได้เสนอ
แนวคิดทัศนคติไว้ว่าเป็นองค์ประกอบของบุคลิกภาพของแต่ละบุคคล ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ 
ดังนี้ 1. ด้านความรู้สึก (Affective) 2. ด้านความรู้ ความเข้าใจ (Cognitive) 3. ด้านพฤติกรรม  
(Behavioral) (รตันาภรณ์ บินรวดเรว็, 2563) จากงานวิจยัของ เปมกิา แป้นประดษิฐ์ และคณะ (2564) 
พบว่า ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านพฤติกรรม ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความเข้าใจ ความไว้วางใจต่อ
บรษิทัประกันชีวิตด้านเบ้ียประกันชีวิต และทศันคติต่อประกันชีวิตด้านความรู้สกึ มอีทิธพิลต่อความต้ังใจ
ซื้อประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัดสงขลา โดยสามารถอธิบายระดับการมีอิทธิพล ได้ร้อยละ 50.3

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับความไว้วางใจ
	 ความไว้วางใจ (Trust) หมายถึง ความน่าเชื่อถือความเชื่อมั่นในบริษัท องค์กรหรือผู้ประกอบ
การทีท่�ำธรุกิจ เมือ่วานจะมกีารซ้ือขายสนิค้าหรือการให้บริการต่าง ๆ  โดยท่ีความไว้วางใจจะมาจากความ 
สัมพันธ์ที่ดีระหว่าง หน่วยงานผู้บริโภคหรือผู้ประกอบการท่ีท�ำธุรกิจสื่อสังคมออนไลน์ ซ่ึงจะมุ่งเน้น 
ถึงความส�ำคัญหรือความรู้สึกท่ีมาจากความเช่ือมั่น (Confidence) ความซ่ือสัตย์ (Integrity) ความ 
น่าเชื่อถือ (Reliability) ซึ่งงานวิจัยก่อนหน้านี้ พบว่า ความไว้วางใจมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ 
อาทิ งานวิจัยของ ภูษณ สุวรรณภักดี และ วิลาวัลย์ จันทร์ศรี (2556) ที่ได้ท�ำการศึกษาเรื่อง ความ
ไว้วางใจและลักษณะธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ส่งผลต่อความต้ังใจซ้ือสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
และพบว่าผู้บริโภคให้ความส�ำคัญด้านความไว้วางใจในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์  
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ในขณะเดียวกันจากการศึกษาวิจัยของ จุฑาฎา โพธิ์ทอง และ จันทรบ์รูณ์ สถิตวิริยวงศ์ (2558) ที่ 
พบว่า ปัจจัยด้านต่าง ๆ ได้แก่ ความมีชื่อเสียง คุณภาพของข้อมูล ความมั่นคงปลอดภัย การสื่อสาร  
และการแนะน�ำแบบปากต่อปาก มีผลต่อความไว้วางใจจนน�ำไปสู่การซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค 
นอกจากนี้ งานวิจัยของ จุฑามาศ พงษ์สุวินัย (2554) ยังพบว่า ความไว้วางใจมีความสัมพันธ ์
กับแนวโน้มการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ผ่านช่องทางการตลาดทางโทรศัพท์ของผู้บริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางเดียวกัน 

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ
	 หากจะกล่าวถึง “ความตั้งใจซื้อ (Purchase intention)” ก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่ง ที่ต้องให้ความ
ส�ำคัญอย่างมากส�ำหรบันกัการตลาดทีอ่ยากจะศกึษาและท�ำความเข้าใจ ในเรือ่งของความตัง้ใจซ้ือก็เปรียบ
เสมอืนแนวทางในการ คาดการณ์พฤตกิรรม การซ้ือของผูบ้รโิภคในอนาคต โดยความต้ังใจซ้ือนยิมใช้กัน
อย่างแพร่หลายในการพยากรณ์การซื้อสินค้าบริการ และจากการศึกษานี้ ผลการศึกษาสนับสนุนความ
คิด ที่ว่าภาพลักษณ์ก็เป็นส่วนประกอบที่ส�ำคัญ โดย Moslehpour et al. (2015) ได้ให้ค�ำนิยามของ
ความตั้งใจซื้อ (Purchase intention) หมายถึง การอธิบายความเป็นไปได้ในการวางแผนของผู้บริโภค
หรือการที่จะมีความต้ังใจซ้ือสินค้าหรือบริการ อย่างใดอย่างหนึ่งในอนาคต ซ่ึงถือว่าเป็นความตั้งใจสื่อ 
ที่มีความเฉพาะเจาะจงของทางเลือกหนึ่งในความต้องการที่ท�ำให้เกิดการด�ำเนินการในอนาคต 

กรอบแนวความคิด
   
  ตัวแปรอิสระ (Independent variable)               ตัวแปรตาม (Dependent variable)

ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดการวิจัย

ทัศนคติเกี่ยวกับประกันชีวิตและสุขภาพ ผ่านช่องทาง
ตัวแทนประกันชีวิตแบบออนไลน์

-	ด้านความรู้สึก
-	ด้านความเข้าใจ 
-	ด้านพฤติกรรม

ความไว้วางใจต่อการซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ
ผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิตแบบออนไลน์

-	ด้านภาพลักษณ์ของบริษัท
-	ด้านรูปแบบของการเสนอขายผ่าน แพลตฟอร์มดิจิทัล
-	ด้านตัวแทนประกันชีวิต

ความตั้งใจซื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิตและสุขภาพ

ผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิต
แบบออนไลน์
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วิธีด�ำเนินการวิจัย 
	 ประชากรทีใ่ช้ในการวิจยัคร้ังนี ้คือ ผูบ้รโิภคทีเ่คยได้รับการเสนอขายกรมธรรม์ประกันชีวิตและ
สขุภาพ ผ่านช่องทางการขายด้วยตวัแทนประกันชีวิตและมอีายุต้ังแต่ย่ีสบิปีข้ึนไปในเขตกรุงเทพมหานคร 
เนือ่งจากสทิธแิละหน้าท่ีของบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับสญัญาประกันชีวิตบุคคลทีท่�ำสญัญาได้ต้องบรรลนุติภิาวะ  
(20 ปีบริบูรณ์) เพราะเป็นผู้ท่ีบรรลุนิติภาวะตามกฎหมายสามารถท�ำนิติกรรมได้ด้วยตนเอง ซ่ึงผู้วิจัย 
ไม่ทราบจ�ำนวนประชากร จึงท�ำการค�ำนวณขนาดตัวอย่างด้วยสูตรแบบไม่ทราบจ�ำนวนประชากรของ 
กัลยา วานิชบัญชา (2550) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% ได้ขนาดตัวอย่าง
ไม่น้อยกว่า 385 ตัวอย่าง แต่เพื่อให้การเก็บข้อมูลของแบบสอบถามครอบคลุม สมบูรณ์จึงมีการส�ำรอง
แบบสอบถาม 4% ท�ำการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi Stage Sampling) โดยขั้นตอนที่ 1 
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงเก็บข้อมูลจากตัวอย่าง ในเขตที่มี
ประชากรมากที่สุดจากแต่ละกลุ่มการปกครอง (ส�ำนักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวง
มหาดไทย, 2551) จ�ำนวน 6 เขต ได้แก่ เขตบางซ่ือ เขตบางเขน เขตประเวศ เขตดนิแดง เขตหนองแขม 
และเขตบางแค โดยเจาะจงเก็บจากแหล่งชุมชนในเขตนั้น ๆ ไม่ว่าจะเป็นอาคารส�ำนักงาน ห้าง 
สรรพสินค้า โรงเรียนและหมู่บ้าน และข้ันตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบก�ำหนดโควต้า (Quota 
Sampling) คือ โควต้าตามเขต ๆ ละ 67 คน รวมแจกแบบสอบถามทั้งสิ้น 402 ฉบับ

เครื่องมือและการเก็บรวบรวมข้อมูล 
	 เครื่องมือในการเก็บข้อมูลเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยร่างแบบสอบถาม โดยการ
ศกึษาจากนกัวิชาการหรือนกัทฤษฎ ีจากนัน้น�ำแบบสอบถามให้อาจารย์ทีป่รกึษาตรวจความตรงทางเนือ้หา 
(Content Validity) และปรบัปรุงแก้ไขตามค�ำแนะน�ำ จากนัน้ทดสอบความเชือ่มัน่ของแบบสอบถามด้วย
ค่า Cronbach’s Alpha ผลการวิเคราะห์ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม พบว่า มีค่าสัมประสิทธิ์ความ
เชือ่มัน่อยูร่ะหว่าง 0.775-0.883 ซึง่อยูใ่นระดบัทีย่อมรบัได้ จากนัน้จึงน�ำแบบสอบถามไปเกบ็ข้อมลู โดย
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ประกอบด้วยส่วนที่ 1 เป็นข้อค�ำถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม เป็นค�ำถามปลายปิดแบบให้เลอืกตอบได้เพยีงค�ำตอบเดียว ส่วนที ่2 เป็นข้อค�ำถามเก่ียวกับ
ทัศนคติต่อการซื้อประกัน 13 ข้อ แบ่งเป็นทัศนคติทาง ความรู้สึก ด้านความเข้าใจ และด้านพฤติกรรม 
เป็นค�ำถามทีใ่ช้มาตรวัด แบบ Likert Scale ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับความไว้วางใจต่อการซ้ือ
ประกันชีวิตผ่านช่องทางตวัแทน ประกันชีวิตแบบออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แบ่งเป็น 
ความไว้วางใจใน 3 ด้าน ด้านภาพลกัษณ์ของบรษิทั ด้านรูปแบบของการเสนอขายผ่านแพลตฟอร์มดจิทิลั 
และด้านตัวแทนประกันชีวิต ใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale และส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับ
ความตัง้ใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิตแบบออนไลน์ในเขตกรงุเทพมหานคร
มีจ�ำนวน 4 ข้อ โดยมีลักษณะของค�ำถามแบบ Likert Scale 

วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
	 ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของตัวอย่าง ระดับทัศนคติ ความไว้วางใจ และความตั้งใจซื้อด้วย
สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานการ
วิจยัด้วยการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ซ่ึงเป็นเทคนคิการวิเคราะห์
การถดถอยที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรอิสระหรือตัวแปรท�ำนายที่มากกว่าหนึ่งตัวแปร
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ผลการวิจัย
	 1.  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
	 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เป็นตัวอย่างมี ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ�ำนวน 267 คน มีช่วงอายุ 30-39 ปีมากที่สุด จ�ำนวน 151 คน ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ มีรายได้ต่อเดือน 
30,001-40,000 บาท มากที่สุด

ตารางที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

         ทัศนคติเกี่ยวกับประกันชีวิต	 c	 S.D.	 ระดับ

ด้านความรู้สึก	 3.96	 .643	 มาก

ด้านความเข้าใจ	 3.71	 .730	 มาก

ด้านพฤติกรรม	 4.06	 .647	 มาก

                  รวม	 3.91	 0.673	 มาก

	 จากตารางที่ 1  ทัศนคติเกี่ยวกับการซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทน
แบบออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานครทีเ่ป็นตวัอย่าง ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากมค่ีาเฉลีย่ 3.91 
เมื่อพิจารณาในรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ด้านพฤติกรรม มีค่าเฉลี่ย 4.06 รองลงมา คือ 
ด้านความรู้สึก มีค่าเฉลี่ย 3.96 และด้านความเข้าใจ มีค่าเฉลี่ย 3.71 ตามล�ำดับ

	 2.	 ความไว้วางใจเกีย่วกบัการซือ้ประกนัชวีติและประกนัสขุภาพ ผ่านช่องทางตวัแทนแบบ
ออนไลน์
	 จากตารางที่ 2 ความไว้วางใจต่อการซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทน
แบบออนไลน์ ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่เป็นตัวอย่าง ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 
4.12 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือด้านภาพลักษณ์ของบริษัท มีค่าเฉลี่ย 
4.63 รองลงมาคือ ด้านรปูแบบของการเสนอขายผ่านแพลตฟอร์มดิจทิลั มค่ีาเฉลีย่ 3.99 และด้านตัวแทน
ประกันชีวิต มีค่าเฉลี่ย 3.75 ตามล�ำดับ

ตารางที่ 2  ความไว้วางใจเกี่ยวกับการซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพฯ

               ความไว้วางใจ	 c 	 S.D.	 ระดับ

ด้านภาพลักษณ์ของบริษัท	 4.63	 .462	 มากที่สุด

ด้านรูปแบบของการเสนอขายผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล	 3.99	 .647	 มาก

ด้านตัวแทนประกันชีวิต	 3.75	 .742	 มาก

                 ภาพรวม	 4.12	 .617	 มาก
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	 3.  ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์
	 จากตารางท่ี 3 ความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบ 
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครทีเ่ป็นตัวอย่าง ในภาพรวม อยู่ในระดับมากมค่ีาเฉลีย่ 3.54 เมือ่
วิเคราะห์เป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ หากท่านต้องการที่จะซื้อสินค้าประกันชีวิต และ
ความคุม้ครองต่าง ๆ  ท่านจะซ้ือจาก ตวัแทนแบบออนไลน์ แน่นอนมค่ีาเฉลีย่ 3.65 รองลงมาคือ มคีวาม
เป็นไปได้ที่ท่านจะซื้อสินค้าประกันชีวิต และความคุ้มครองต่าง ๆ ท่านจะซื้อจากตัวแทนแบบออนไลน์
ภายในระยะเวลาอันใกล้นี้ มีค่าเฉลี่ย 3.52 ท่านจะแนะน�ำเพื่อนและครอบครัวให้ซื้อสินค้า ประกันชีวิต
มีค่าเฉลี่ย 3.49 และท่านจะซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์อย่างแน่นอน ถึงแม้จะ 
ไม่เคยซื้อมาก่อนมีค่าเฉลี่ย 3.48 ตามล�ำดับ

ตารางที่ 3  ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพฯ

         ความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ	 c	 S.D.	 ระดับ

1.	หากท่านต้องการที่จะซื้อสินค้าประกันชีวิต และความคุ้มครอง	 3.65	 1.093	 มาก
	 ต่าง ๆ ท่านจะซื้อจากตัวแทนแบบออนไลน์แน่นอน

2.	ท่านจะแนะน�ำเพื่อนและครอบครัวให้ซื้อสินค้าประกันชีวิต 	 3.49	 1.016	 มาก
	 และความคุ้มครองต่าง ๆ จากตัวแทนแบบออนไลน์

3.	ท่านจะซื้อประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์	 3.48	 1.087	 มาก
	 อย่างแน่นอน ถึงแม้จะไม่เคยซื้อมาก่อน

4.	มีความเป็นไปได้ที่ท่านจะซื้อสินค้าประกันชีวิต และ	 3.52	 1.132	 มาก
	 ความคุ้มครองต่าง ๆ ท่านจะซื้อจากตัวแทนแบบออนไลน์
	 ภายในระยะเวลาอันใกล้นี้

	                       รวม	 3.54	 1.007	 มาก

	 4.  ผลการทดสอบสมมติฐาน
	 สมมติฐานที่ 1 ทัศนคติมีผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทาง
ตัวแทนแบบออนไลน์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ตารางที่ 4  ผลการวิเคราะห์ทัศนคติมีผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพฯ

           ตัวแปรอิสระ	 B	 Beta	 t-value	 P value

ด้านความรู้สึก	 .246	 .157	 3.775	 .000

ด้านความเข้าใจ	 .811	 .588	 12.632	 .000

ด้านพฤติกรรม	 1.91	 .123	 3.251	 .001

ค่าคงที่	 -1.228		  -4.910	 .000

R= .770, R2 =  .593 , F=  192.283, p value =  <0.000
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	 จากตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ทัศนคติ ด้านความรู้สึก ด้านความเข้าใจและด้าน
พฤตกิรรม มผีลต่อความตัง้ใจซ้ือประกันชีวติและประกันสขุภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร อย่างมนียัส�ำคญัทางสถิต ิ(p value<0.000) ซ่ึงตัวแปรทัง้สาม สามารถ
อธิบายความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ได้ร้อยละ 59.3 
(R2 = 0.593) โดยด้านความเข้าใจ มีอิทธิพลมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านความรู้สึกและด้านพฤติกรรม 
ตามล�ำดับ 

	 สมมติฐานที่ 2 ความไว้วางใจ มีผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่าน
ช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ตารางที่ 5  ผลการวิเคราะห์ความไว้วางใจ มีผลต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพฯ

            ตัวแปรอิสระ	 B	 Beta	 t-value	 P value

ด้านภาพลักษณ์ของบริษัท	 -.219	 -.100	 -3.071	 .002

ด้านรูปแบบของการเสนอขายผ่าน 	 .606	 .390	 8.093	 .000
แพลตฟอร์มดิจิทัล

ด้านตัวแทนประกันชีวิต	 .603	 .444	 9.331	 .000

ค่าคงที่	 -.135		  -.377	 .706

R=  .770, R2 = .593, F= 192.301, p value =  .000

	 จากตารางที่ 5  ผลการวิเคราะห์ พบว่า ความไว้วางใจ ด้านภาพลักษณ์ของบริษัท ด้าน 
รูปแบบของการเสนอขายผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล และด้านตัวแทนประกันชีวิต มีผลต่อความต้ังใจซ้ือ
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมนียัส�ำคัญทางสถิติ (p value<0.000) ซ่ึงตัวแปรทัง้สาม สามารถอธบิายความตัง้ใจซ้ือประกันชีวิต
และประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ได้ร้อยละ 59.3 (R2 = 0.593) โดยด้านตัวแทน
ประกันชีวิต มอีทิธพิลมากทีส่ดุ รองลงมา คอื ด้านรปูแบบของการเสนอขายผ่านแพลตฟอร์มดิจทัิล และ 
ด้านภาพลักษณ์ของบริษัทตามล�ำดับ โดยความไว้วางใจ ด้านตัวแทนประกันชีวิตและด้านรูปแบบของ
การเสนอขายผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลมีอิทธิพลทางบวกต่อความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสุขภาพ  
ผ่านช่องทาง ตัวแทนแบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในขณะท่ีความไว้วางใจ ด้านภาพ
ลักษณ์ของบริษัทมีอิทธิพลทางลบต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทน
แบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
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บทสรุปและข้อเสนอแนะ
อภิปรายผล
	 ผลการศึกษาพบว่า ทัศนคติเก่ียวกับ การซ้ือประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทาง
ตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ที่เป็นตัวอย่างในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดย
เฉพาะด้านพฤติกรรม อาจเนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่จะหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตประกอบการตัดสินใจ
ก่อนที่จะซื้อสินค้าประกันชีวิตเพื่อให้ได้ข้อมูลและสิ่งที่ดีที่สุด โดยเฉพาะจากเหตุการณ์ COVID-19 ได้
เปลีย่นพฤตกิรรมผูบ้ริโภคไปอย่างถาวร คือผูบ้รโิภคคุน้เคยกับเทคโนโลยีหากจะจบัจ่ายใช้สอยหรือตัดสนิ
ใจจะต้องหาข้อมูลท่ีหลากหลายเพื่อประกอบการตัดสินใจก่อนเสมอ จึงท�ำให้ทัศนคติด้านพฤติกกรมอยู่
ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปัญญา วาหะรักษ์ และคณะ (2565) ที่พบว่า ทัศนคติต่อ
การท�ำประกันชีวิตของชาวมุสลิมในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดยะลา ในภาพรวม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก
ทีส่ดุ นอกจากนี ้การวิจยันียั้งพบว่า ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครทีเ่ป็นตัวอย่างมคีวามไว้วางใจต่อการซ้ือ
ประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านช่องทางตัวแทน แบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะด้านภาพลักษณ์ของบริษัท อาจเนื่องจาก ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะ
ไว้วางใจบริษัทที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับ มากกว่าบริษัทที่เป็นผู้น�ำด้านการขายประกันชีวิต
ที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงเพราะเกิดจากข้อมูลในอดีตที่ได้รับจากช่องทางต่าง ๆ ว่ามีหลายบริษัทที่มี
ยอดขาย หรือส่วนแบ่งทางการตลาดสูง ๆ ได้ปิดตัวลง จึงท�ำให้ผู้บริโภคขาดความเชื่อมั่นว่าบริษัทที่มี
ยอดขายดีไม่ได้การันตีว่าจะมั่นคง ผู้บริโภคจึงให้ความไว้วางใจบริษัทที่มีชื่อเสียงที่ดี เป็นที่รู้จักมาอย่าง
ยาวนานและได้รับการยอมรับจากคนส่วนมาก 
	 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับทัศนคติ ด้านความ
รู้สึก ด้านความเข้าใจและด้านพฤติกรรม มีผลทางบวกต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ 
ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซ่ึงด้านความเข้าใจ มอีทิธพิลมาก
ที่สุด รองลงมา คือ ด้านความรู้สึก ด้านพฤติกรรม ตามล�ำดับ อาจเพราะเมื่อผู้บริโภคมีความเข้าใจใน
สทิธปิระโยชน์ทีจ่ะได้จากการท�ำประกันชีวิตและประกันสขุภาพผ่านช่องทางตวัแทนแบบออนไลน์ ไม่ว่าจะ
เป็นเรือ่งของความสะดวก รวดเร็ว รวมถึงความปลอดภยัในข้อมลูส่วนบคุคล ก็จะท�ำให้ผูบ้ริโภคต้องการ
ที่จะซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพผ่านช่องทาง ตัวแทนแบบออนไลน์ มากยิ่งขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ เปมิกา แป้นประดิษฐ์ และคณะ (2564) ที่พบว่า ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านพฤติกรรม 
ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความเข้าใจ ความไว้วางใจต่อบริษัทประกันชีวิตด้านเบ้ียประกันชีวิต และ
ทัศนคติต่อประกันชีวิตด้านความรู้สึก มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตของประชาชนในจังหวัด
สงขลา นอกจากนี้ ผลการศึกษายังพบว่า ความไว้วางใจ ด้านภาพลักษณ์ของบริษัท มีอิทธิพลทางลบ
ต่อความตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ ของผู้บริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความไว้ใจบริษัทท่ีมีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักและเป็นท่ียอมรับ และ
บริษัทที่มีฐานะทางการเงินที่ดี มั่นคงและบริษัทที่เป็นผู้น�ำด้านการขายประกันชีวิต เพราะในปีที่ผ่านมา 
มีการปิดตัวลงของบริษัทช้ันน�ำท่ีมีการเสนอขายผลิตภัณฑ์สินค้าประกันที่ให้ความคุ้มครองโควิด-19  
ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ กาญจนาภรณ์ บุญเกิด (2558) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลักษณ ์
ขององค์กรและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต : กรณีศึกษา บริษัท
ไทยประกันชีวิต จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตจังหวัดปทุมธานี และพบว่า ภาพลักษณ์องค์กรด้านการด�ำเนิน
ธุรกิจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
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ข้อเสนอแนะ
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย
	 ผลจากการศึกษาผู้วิจัย จึงได้ให้ข้อเสนอแนะผลการวิจัยในครั้งนี้ดังนี้
	 1.	 จากการศึกษาพบว่าทัศนคติ ด้านความเข้าใจมีผลทางบวกต่อความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต 
และประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภคมากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการ 
ประกันภัย ควรให้ความส�ำคัญกับการสร้างแพลตฟอร์มในการน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ที่ท�ำให้ผู้บริโภคเข้าใจ 
ได้ถึงสิทธิประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการซ้ือผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ รวมถึงการให้รายละเอียด 
ต่าง ๆ อาทิ อัตราเบี้ยประกัน ความคุ้มครอง เป็นต้น
	 2.	 จากการศึกษาพบว่า ความไว้วางใจ ด้านตัวแทนประกันชีวิตมีมีผลทางบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อประกันชีวิตและประกันสุขภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ของผู้บริโภคมากที่สุด ดังนั้น  
ผูป้ระกอบการประกันภยั ควรให้ความส�ำคัญกับการฝึกอบรมตัวแทนประกันชวิีตให้มคีวามรูใ้นรายละเอยีด
เกี่ยวกับแบบประกันที่ขาย และสามารถให้ค�ำปรึกษาที่ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคได้
	 3.	 จากการศกึษายังพบว่า ความไว้วางใจ ด้านรปูแบบของการเสนอขายผ่านแพลตฟอร์มดจิทิลั
มอีทิธพิลทางบวกต่อความต้ังใจซ้ือประกันชีวิตและประกันสขุภาพ ผ่านช่องทางตัวแทนแบบออนไลน์ของ 
ผู้บริโภค ดังนั้น ผู้ประกอบการประกันภัย ควรพัฒนาแพลตฟอร์มในการขายให้มีความง่าย ไม่ยุ่งยาก 
ซับซ้อนในการติดต่อตัวแทนประกันชีวิต รวมถึงออกแบบให้รูปแบบแพลตฟอร์มเข้าใจง่าย เอื้อต่อ 
ทกุเพศทกุวัยในการใช้งานและสมคัร เพือ่ลดระยะเวลาในการน�ำเสนอขายทางออนไลน์ให้มคีวามรวดเร็ว
และมีความปลอดภัยของข้อมูลส่วนบุคคล

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป
	 ผู้วิจัยได้ให้ข้อเสนอแนะส�ำหรับงานวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้
	 1)	 การวิจัยครั้งนี้ เก็บข้อมูลจากตัวอย่างเฉพาะผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จึงขอเสนอ
แนะงานวิจัยต่อเนื่องโดยควรเพิ่มการกระจายของตัวอย่างในเขตพื้นที่ต่าง ๆ ของไทย เพื่อให้ได้ผลการ
ศึกษาที่เปรียบเทียบระหว่างผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและในต่างจังหวัด 
  	 2)	 ควรศึกษาตัวอย่างที่ เป็นทั้งผู้ซื้อสินค้าประกันชีวิตและผู้ขายสินค้าประกันชีวิตเพื่อให้เห็น
มุมมองความคิดเห็นของทั้งผู้ขายและผู้ซื้อ
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