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บทคัดย0อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตุประสงค4 (1) เพื่อศึกษาผลกระทบของแบบจำลองการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology of 

Acceptance Model : TAM) ตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 (2) เพื่อศึกษาผลกระทบของความรูa

ในการใชaอินเทอร4เน็ตและความรูaในผลิตภัณฑ4ประกันชีวิตตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 3) เพื่อ

ศึกษาผลกระทบของความเชื่อมั่นในแบรนด4ประกันชีวิตตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 โดยใชa

แบบสอบถามเปiนเครื่องมือในการเก็บขaอมูลกลุZมตัวอยZางจำนวน 412 คน เพื่อวิเคราะห4ขaอมูลและรายงานผลดaวยสถิติ 

ไดaแกZ รaอยละ คZาแจกแจงความถี่ คZาเฉลี่ย สZวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห4เพื่อทดสอบสมมุติฐานและทดสอบ

ความสัมพันธ4ของตัวแปร โดยใชaการวิเคราะห4สมการถดถอยเชิงพหุคุณ (Multiple Linear regression) ผลการวิจัยสรุป

ไดaวZา ปtจจัยดaานการรับรูaประโยชน4, ปtจจัยดaานการรับรูaความงZายในการใชaงาน, ปtจจัยดaานความรูaในการใชaงาน

อินเตอร4เน็ต, ปtจจัยดaานความรูaในผลิตภัณฑ4 สZงผลกระทบตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 อยZางมี

นัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 การผันแปรตัวแปรความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 ไดaรaอยละ 70 

(R=0.70) โดยปtจจัยดaานการรับรูaความงZายในการใชaงาน (b=0.38) และปtจจัยดaานการรับรูaประโยชน4 (b=0.35) มี

น้ำหนักในการสZงผลกระทบมากกับความตั้งใจจะซื้อประกันผZานชZองทางออนไลน4 

 

 

คำสำคัญ: การรับรูaประโยชน4, การรับรูaความงZายในการใชaงาน, ความรูaในการใชaงานอินเตอร4เน็ต, ความรูaในผลิตภัณฑ4, 

ความเชื่อมั่นในแบรนด4, ความตั้งใจจะซื้อ 
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บทนำ 
ในปtจจุบันเทคโนโลยีไดaเขaามามีสZวนสำคัญในการใชaชีวิตของมนุษย4เรา เมื่ออิทธิพลของ Digitalization สูงมาก

ในประเทศที่มีการเขaาถึงอินเทอร4เน็ต การเติบโตดaวยความรวดเร็วและการเพิ่มขึ้นของสมาร4ทโฟน (G. Sowmiya, 2018) 

ทำใหaเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูaบริโภคในการซื้อ ไมZวZาจะเปiนเว็บไซต4หรือ Application ที่เปiนสื่อนำเสนอ

สินคaาและบริการตZาง ๆ ซึ่งการที่จะเขaาถึงเทคโนโลยีจะตaองมีการยอมรับที่จะใชaทฤษฎกีารยอมรับเทคโนโลย ี

(Technology of Acceptance Model : TAM) เปiนแบบจำลองที่ประยุกต4มาจากทฤษฎีการทำดaวยเหตุผล (Theory of 

Reasoned Action : TRA) อธิบายถึงมนุษย4วZาการจะตัดสินใจทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งจะมีการคิดไตZตรองถึงผลทีไ่ดaรับกZอน มี

วัตถุประสงค4เพื่อทำนายการยอมรับใชaคอมพิวเตอร4หรือเทคโนโลยี (อรุโณทัย พยัคฆงพงษ4, 2560) ปtจจัยหลัก 2 ประการ 

ไดaแกZ การรับรูaถึงประโยชน4 (Perceive usefulness)  เปiนการวิเคราะห4ถึงคุณคZาหรือประโยชน4ที่คาดวZาจะไดaรับจาก

เทคโนโลยี การรับรูaความงZายในการใชaงาน (Perceive ease of use) เปiนมุมมอง ทัศนคติของบุคคลที่มองวZาการศึกษา

ใชaงานเทคโนโลยีนั้นสามารถทำไดaโดยงZายแมaไมZใชZผูaเชี่ยวชาญ ซึ่งปtจจัยเหลZานี้เปiนปtจจัยสำคัญทีส่ZงผลตZอการยอมรับและ

นำไปสูZการใชaงานเทคโนโลยีของแตZละบุคคล ในดaานของประกันชีวิต (Life insurance) ที่มีการขายผZานตัวแทนเปiนหลัก 

ไมZวZาจะเปiนตัวแทน (Agent) นายหนaา (Broker) รวมถึงการขายผZานธนาคาร (Bancassurance) ลaวนเปiนชZองทางที่ตaอง

ปฏิสัมพันธ4กันแบบ Face to Face จึงเปiนเรื่องทaาทายมากที่จะเปลี่ยนแนวทางการขายที่ตัวแทนสามารถดูแลลูกคaาไดa

แบบ Physical ใหaเปiน Online digital แทนในอนาคต การขายประกันชีวิตผZานระบบออนไลน4จะเขaามามีบทบาทมาก

ขึ้นในการขาย สZงผลใหaตัวแทนขายในชZองทางตZาง ๆ ถูกแยZงสZวนแบZงทางการตลาดกันเอง เพราะตaนทุนของการขาย

ออนไลน4นั้นถูกกวZา บริษัทประกันชีวิตเพียงพัฒนารูปแบบของแอพลิเคชั่น หรือ เว็บแอพลิเคชั่นสำหรับการขายผZาน

ชZองทางออนไลน4 จึงไมZตaองจZายคZานายหนaาใหaกับตัวแทนในชZองทางตZาง ๆ รวมถึงการจZายเงินทีส่ามารถทำการจZายผZาน

ระบบการชำระเงินทางอิเล็กทรอนิกส4 (Electronic Payment System : e-Payment) คือระบบชำระเงินที่ทุกขั้นตอน

จะไมZมีการใชaเงินสด (บัญชา หมั่นกิจการ, 2560) ไมZวZาจะเปiน Mobile banking, Internet Banking รวมถึง E-wallet 

จากบริษัทตZาง ๆ แตZการที่จะเปลี่ยนแปลงการขายจากรูปแบบตัวแทนที่มีการแนะนำใหaเขaาใจถึงรูปแบบผลิตภัณฑ4ของ

ประกันชีวิต ซึ่งมีความหลากหลายและซับซaอนตามความตaองการที่ไมZเทZากันของแตZละบุคคล ใหaมาอยูZในรูปแบบของการ

ซื้อผZานชZองทางออนไลน4 ไมZวZาจะเปiนเว็บไซต4หรือ Application ซึ่งสZงผลใหaบริษัทประกันชีวิตจะตaองใชaโอกาสนี้สรaาง

รูปแบบ ปรับเปลี่ยนชZองทางการขายสำหรับผูaบริโภคใหaผูaบริโภคยอมรับที่จะใชaงานการซื้อขายประกันชีวิตผZานชZองทาง

ออนไลน4 จากปtญหาดังกลZาว ผูaวิจัยมีความสนใจในการศึกษารูปแบบการขายของธุรกิจประกันชีวิตผZานชZองทาง

ออนไลน4 โดยศึกษาจากการรับรูaประโยชน4 (Perceive usefulness) การรับรูaความงZายในการใชaงาน (Perceive 

ease of use) ความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ต (Internet knowledge) ความรูaในผลิตภัณฑ4 (Product 

knowledge) และชื่อเสียงของแบรนด4 (Brand trust) ทัศนคติการใชaเทคโนโลยี (Technologies attitude) ทัศคติ

ความไวaวางใจ (Trusting attitude) วZาความเกี่ยวขaองกันของตัวแปรใดที่สZงผลบวกตZอความตั้งใจซื้อประกันชีวิตผZาน

ชZองทางออนไลน4 (Intention to purchase online life insurance) เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการนำเสนอตZอ

ผูaบริโภค 



วัตถุประสงคBของการวิจัย 

เพื่อศึกษาผลกระทบของแบบจำลองการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology of Acceptance Model : TAM) ตZอ

ความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4ของผูaบริโภค 

เพื่อศึกษาผลกระทบของความรูaในการใชaอินเทอร4เน็ตและความรูaในผลิตภัณฑ4ประกันชีวิตตZอความตั้งใจจะซื้อ

ประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4ของผูaบริโภค 

เพื่อศึกษาผลกระทบของความเชื่อมั่นในแบรนด4ประกันชีวิตตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4

ของผูaบริโภค 

 

ประโยชนBท่ีคาดว0าจะไดKรับ 

เพื่อใหaใหaบริษัทประกันชีวิตนำผลงานวิจัยไปวิเคราะห4และพัฒนาระบบการขายประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 ใหa

สอดคลaองกับพฤติกรรมของลูกคaาที่มีตZอการซื้อผZานชZองทางออนไลน4 

เพื่อพัฒนารูปแบบการขายใหaทันสมัยและปรับเขaากับยุค Digital ทำใหaประสิทธิภาพในการแขZงขันกับคูZแขZงสูงขึ้น 

เพื่อเปiนแนวทางการศึกษาสำหรับผูaที่สนใจอยากจะศึกษาเกี่ยวกับการขายประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

เพื่อเสนอขaอมูลที่สอดคลaองกับตZอการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตตZอนักการตลาดและนักวิเคราะห4ขaอมูล ในการ

ออกแบบชZองทางการขายแบบออนไลน4 

 

ขอบเขตการวิจัย 

การศึกษาความสัมพันธ4ของตัวแปรที่สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 ซึ่ง

ประกอบดaวย การรับรูaประโยชน4 การรับรูaความงZายในการใชaงาน ความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ต ความรูaใน

ผลิตภัณฑ4 และชื่อเสียงของแบรนด4 

 

สมมติฐานการวิจัย 

งานวิจัยนี้ประกอบไปดaวย 5 ขaอสมมติฐาน จากผลการศึกษาตัวแปรตZาง ๆ ดังนี้ 

H1: การรับรูaความงZายในการใชaงานสZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

H2: การรับรูaประโยชน4สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

H3: ความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ตสZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

H4: ความรูaในผลิตภัณฑ4สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

H5: ชื่อเสียงของแบรนด4สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

 

 

  



กรอบแนวความคิด 
จากการทบทวน แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวขaองกับความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 จึงสรุปมาเปiน

กรอบแนวคิดในงานวิจัยครั้งนี ้

 

       ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 
 

  



ทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology of Acceptance Model : TAM) 

การยอมรับเทคโนโลยี (Technology of Acceptance Model : TAM) เปiนทฤษฎีที่นำเสนอโดย – Davis 

โดยเปiนการประยุกต4จากทฤษฎีการกระทำดaวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) ของ Fishbein & Ajzen 

(1975) เป�าหมายของ TAM คือการอธิบายเกี่ยวกับปtจจัยที่กำหนดการยอมรับเทคโนโลยีและคอมพิวเตอร4 (Fred D. 

Davis, Richard P. Bagozzi and Paul R. Warshaw, 1989) รูปแบบของ TAM นั้นอิทธิพลของตัวแปรภายนอกจะ

สZงผลตZอความเชื่อ ทัศนคติ และความสนใจในการใชaเทคโนโลยี โดยตัวแปรสำคัญที่สZงผลคือ การรับรูaประโยชน4 

(Perceived Usefulness) ที่จะไดaรับจากเทคโนโลยี และการรับรูaความงZายในการใชaงาน (Perceived Ease of Use) ที่

สามารถทำใหaการใชaงานสะดวกสบายขึ้น และรูaสึกไมZตaองพยายามในการใชaงาน ซึ่งจะนำไปสูZทัศนคติตZอการใชaงาน

เทคโนโลยี สZงผลใหaเกิดพฤติกรรมเชิงบวกในการใชaงานเทคโนโลยี แบบจำลองดังกลZาวถูกนำมาใชaอยZางแพรZหลายในการ

ทำความเขaาใจหรือพยากรณ4พฤติกรรมในการยอมรับเทคโนโลยี (สุพัตรา วังเย็น, 2563) และยังสามารถนำมาใชaใยการ

ทำนายความตั้งใจของบุคคลที่จะใชa หรือที่เรียกวZา ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใชaงาน โดยเปiนการวัดความตั้งใจของ

แตZละบุคคลในการดำเนินกิจกรรมบางอยZาง ซึ่งยิ่งตั้งใจกระทำมากเทZาใดก็ยิ่งสZงผลตZอพฤติกรรมการใชaงาน (Sabine 

Gebert-Persson, Mikael Gidhagen, 2019)  

 

 
 

ภาพที่ 1 ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) 

ที่มา: (Fred D. Davis, Richard P. Bagozzi and Paul R. Warshaw, 1989) 

 

การรับรูaประโยชน4 คือทัศนคติของแตZละบุคคลที่มีตZอการยอมรับที่จะใชaงานเทคโนโลยี โดยมีความเชื่อวZาการจะใชa

งานหรือไมZใชaงานเทคโนโลยีนั้น จะขึ้นอยูZกับวZาสิ่งนั้นสามารถชZวยใหaการทำงานของพวกเขานั้นดีขึ้น หรือสรaาง

ประสิทธิภาพในการทำงานไดaดีแคZไหน (Sabine Gebert-Persson, Mikael Gidhagen, 2019) และเทคโนโลยีนั้น

สามารถใชaงานไดaจริงมากแคZไหน เมื่อทำใหaเชื่อวZาพวกเขาสามารถจะไดaรับประโยชน4จากการใชaงานตรงกับความตaองการ

ของตนเองแลaว การรับรูaจะสามารถนำไปสูZการยอมรับเทคโนโลยี เชZน การใชaงาน Application การซื้อของออนไลน4 การ

ชำระบิลออนไลน4 รวมถึงการซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 แตZขณะเดียวกันผูaบริโภคก็อาจจะคิดวZาระบบการใชa

งานเทคโนโลยีนั้นยากเกินไปและประโยชน4ที่ไดaรับไมZคุaมคZากับการใชaงานที่ตaองใชaความพยายามมากเกินไป เพราะฉะนั้น

ประโยชน4ที่จะไดaรับแลaวยังตaองใชaงานไดaงZายอกีดaวย ซึ่งจะนำไปสูZการรับรูaความงZายในการใชaงาน (Fred D. Davis, 1989) 

นอกจากนี้การรับรูaประโยชน4ที่จะไดaรับจากสินคaา การบริการ หรือ การใชaเทคโนโลยีนั้นหากตรงกับความตaองการของ



ผูaบริโภคแลaว จะทำใหaเกิดความคิดความตั้งใจจะซื้อและมีโอกาสที่จะนำไปสูZการซื้อจริง (Soyoung Kim and 

Thorndike Pysarchik, 2000)   

การรับรูaความงZายในการใชaงาน คือทัศนคติของบุคคลที่คาดหวังวZาการใชaงานเทคโนโลยีจะเปiนสิ่งที่สามารถเรียนรูaไดa

งZาย ไมZตaองใชaความพยายามมากนักในการเรียนรูaที่จะใชaงาน ตามความหมายของคำวZา “งZาย” (Fred D. Davis, 1989) 

เพื่อใหaสามารถเขaาถึงการใชaงานเทคโนโลยีและยอมรับการใชaงานเทคโนโลยี เนื่องจากหากผูaใชaระบบมองวZาการใชaงานนั้น

งZายและเรียนรูaไดaรวดเร็ว การรับรูaของบุคคลตZอประสิทธิภาพและการควบคุมการทำงานของระบบจะไดaรับผลในแงZบวก 

(Sabine Gebert-Persson, Mikael Gidhagen, 2019) เชZน การเลือกซื้อประกันชีวิต จะตaองมีการใขaงานแพลตฟอร4มที่

ใชaสำหรับการซื้อขายผZานชZองทางออนไลน4ตaองเขaาถึงไดaงZายไมZซับซaอนและสะดวกที่สุด จึงจะสามารถทำใหaการตอบสนอง

ตZอทัศนคติมีผลไปในทางที่ดี สZงผลใหaการรับรูaความงZายในการใชaงานมีอิทธิพลตZอพฤติกรรมของความตั้งใจจะซื้อผZาน

ชZองทางออนไลน4 (ธนัญญา ยินเจริญ, สุธีรา เดชนครินทร4, อัคญาณ อารยะญาณ, 2561) 

ความตั้งใจจะใชaงาน เปiนการแสดงออกของบุคคลที่มีความเชื่อตZอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และความตั้งใจสามารถบอกไดaวZา

บุคคลดังกลZาวไดaมีการวางแผนที่จะดำเนินกิจกรรมบางอยZางดaวยความมุZงมั่นที่จะกระทำใหaสำเร็จตามที่วางแผนไวa หากมี

ความมุZงมั่นทางพฤติกรรมที่สูงก็มีแนวโนaมที่จะแสดงพฤติกรรมที่ตั้งไวaที่สูงตามเชZนกัน (อรุโณทัย พยัคฆงพงษ4, 2560) 

เพราะฉะนั้นหากความตั้งใจของผูaใชaมีความพยายามที่จะใชaเทคโนโลยี ก็มีความเปiนไปไดaที่ผูaใชaจะยอมรับเทคโนโลยีนั้น ๆ 

หรืออาจจะมีทZาทีที่จะยอมรับและใชaงานเทคโนโลยีตZอไปในอนาคต ซึ่งความตั้งใจที่จะกระทำนั้นรวมถึงความพยายามที่

จะแสดงพฤติกรรมใหaตรงตามความตั้งใจของตนเองอีกดaวย (พรศรี ลีลาพัฒนวงศ4, ทิพวรรณ ป¢£นวนิชย4กุล, 2562) 

 

ความรูZในการใชZงานอินเทอร+เน็ต (Internet Knowledge) 

ปtจจุบันอินเทอร4เน็ตไดaเขaามาเปiนสZวนหนึ่งของชีวิต ที่ทำใหaทุกคนสามารถเขaาถึงเทคโนโลยีไดaอยZางรวดเร็วการใชaงาน

อินเทอร4เน็ตจึงเปiนเรื่องทั่วไปในการใชaชีวิต ไมZวZาจะเปiนการใชaอินเทอร4เน็ตผZานโทรศัพท4มือถือ หรือคอมพิวเตอร4 ความรูa

ในการใชaงานอินเทอร4เน็ต คือ ความรูaทั่วไปเกี่ยวกับการใชaงาน การเขaาถึงเว็บไซต4ตZาง ๆ รวมถึงการซื้อของออนไลน4และ

การชำระเงินผZานอินเทอร4เน็ต ความรูaทางอินเทอร4เน็ตจึงเปiนปtจจัยที่เกี่ยวขaองกับทัศนคติของการใชaงานเทคโนโลยี 

เนื่องจากการพิจารณาวZาหากบุคคลมีความรูaที่จะใชaงานอินเทอร4เน็ตเบื้องตaนจะสZงผลดีใหaความตั้งใจของบุคคลที่จะใชa

ชZองทางออนไลน4 (Sabine Gebert-Persson, Mikael Gidhagen, James E. Sallis, Heléne Lundberg, 2019) 

อยZางไรก็ตาม ความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ตนั้นแตกตZางจากประสบการณ4การใชaงานอินเทอร4เน็ต เพราะประสบการณ4

ในการใชaงานอินเทอร4เน็ตนั้นแตกตZางกันระหวZางบุคคล กลZาวโดยบุคคลสองคนมีประสบการณ4เทZากันแตZอาจมีความรูaใน

การใชaงานอินเทอร4เน็ตที่แตกตZางกัน (Liu Wei, Mingxin Zhang, 2008) 

 

  



ความรูZในผลิตภัณฑ+ (Product Knowledge) 

ความรูaในผลิตภัณฑ4 คือ ความรูaหรือประสบการณ4ของผูaบริโภคที่เกี่ยวขaองกับผลิตภัณฑ4ที่ตนเองสนใจ โดยแตZละคนมี

ความรูaหรือประสบการณ4ตZอผลิตภัณฑ4แตกตZางกันไปแตZละบุคคล ซึ่งจะสZงผลตZอทัศนคติและความไวaใจของผูaบริโภค 

รวมถึงประสบการณ4กZอนหนaาของแตZละบุคคลที่มีตZอบรษิัทประกันออนไลน4 (Sabine Gebert-Persson, Mikael 

Gidhagen, 2019) และยังขึ้นอยูZกับความเชื่อของผูaบริโภควZาผลิตภัณฑ4ดังกลZาวนั้นมีประโยชน4มากแคZไหน เพราะ

ผูaบริโภคจะมีแนวโนaมใหaความสนใจในผลิตภัณฑ4ที่สามารถใหaประโยชน4ตามความตaองการของตนเองนำไปสูZการตัดสินใจ

ซื้อสินคaาดังกลZาว (Baiq Vidia Khairunnisa, Achsania Hendratmi, 2019) ซึ่งประสบการณ4ของผูaบริโภคตZอผลิตภัณฑ4

และการโฆษณามีความเปiนไปไดaที่จะสZงผลตZอการตัดสินใจของผูaบริโภคในการเลือกผลิตภัณฑ4 (Rao and Monroe, 

1988) ความรูaในผลิตภัณฑ4มีอิทธิพลที่สำคัญในพฤติกรรมการซื้อของผูaบริโภค การประเมินคZา และความเสี่ยงในการซื้อ 

(Yacan Wang, Benjamin T. Hazen, 2015) 

 

ความเชื่อมั่นในแบรนด+ (Brand Trust) 

ความเชื่อมั่นในแบรนด4 คือ ทัศนคติความเชื่อถือและไวaวางใจในแบรนด4สินคaา โดยเปiนความรูaสึกปลอดภัยของ

ผูaบริโภควZาแบรนด4จะรับผิดชอบตZอผลประโยชน4และสวัสดิการของตนเอง ผูaบริโภคสามารถมั่นใจไดaวZาหากซื้อสินคaาจาก

แบรนด4นี้แลaวไมZวZาจะเกิดปtญหาใดขึ้น ทางแบรนด4จะสามารถรับผิดชอบปtญหานั้นไดa และเกิดขึ้นจากความตั้งใจของ

ลูกคaาที่จะพึ่งพาความสามารถของแบรนด4 และคาดหวังวZาแบรนด4จะสามารถดำเนินการตามที่กำหนดไวaไดa (Hoang Thi 

Hong Loc, Nguyen Quoc Nghi, 2018) เชZน ประกันชีวิต ผูaบริโภคจะสามารถเชื่อมันไดaวZาแบรนด4นี้เมื่อตนเสียชวีิตจะ

สามารถจZายผลประโยชน4ไดaจริง หรือ เมื่อกรมธรรม4ครบกำหนดจะสามารถจZายผลประโยชน4ไดaจริง ซึ่งทัศนคติที่มีตZอแบ

รนด4มักจะขึ้นอยูZกับประสบการณ4ของการใชaสินคaานั้นๆ หากเคยใชaแบรนด4นี้แลaวก็มีแนวโนaมที่จะใชaแบรนด4เดิม ซึ่ง

ผูaบริโภคกลุZมนี้จะมีทัศนคติในแงZบวกกบัการใชaสินคaาดังกลZาว แตZหากผูaบริโภคไมZเคยซื้อสินคaาเลยก็มีแนวโนaมที่จะเลือก

แบรนด4ที่มีสZวนแบZงทางการตลาดสูงที่สุดแทน (ณัฐกฤษณ4 รัตนเหม, 2561)  

 

ความตั้งใจจะซื้อ (Intention to purchase) 

ความตั้งใจจะซื้อ (Purchase Intention) หมายถึง ผูaบริโภคมีความพรaอมที่จะเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งที่คิด

วZาดีที่สุดใหaสอดคลaองกับความตaองการของตนเอง โดยการซื้อของผูaบริโภคไมZไดaขึ้นอยูZกับตัวสินคaาเพียงอยZางเดียว แตZเปiน

การรับรูaประโยชน4ที่จะไดaรับจากสินคaาใหaตรงกับความตaองการ (Soyoung Kim and Thorndike Pysarchik, 2000) 

ความชอบของลูกคaาในการซื้อผลิตภัณฑ4 โดยมีโอกาสหรือความนZาจะเปiนที่ลูกคaาจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ4 โดยการประเมิน

ของลูกคaาตZอผลิตภัณฑ4ที่พวกเขาตั้งใจจะซื้อในอนาคต ความตั้งใจจะซื้อสามารถที่จะคาดการณ4พฤติกรมการซื้อไดa (Lim 

Phui Guan , Dayang Hasliza Muhd Yusuf , and Mohd Rosli Abdul Ghani, 2020) เปiนผลมาจากการ

เปรียบเทียบความรูaในผลิตภัณฑ4 การรับรูaและทัศนคติของลูกคaา พฤติกรรมการซื้อมีความสำคัญในการบZงบอกวZาลูกคaา

พอใจที่จะซื้อสินคaา (Adinoto NURSIANA, Fongnawati BUDHIJONO, Muhammad FUAD, 2021)  

 

  



วิธีดำเนินการวิจัย 

ประชากร 

ประชากรที่ใชaงานงานวิจัยครั้งนี ้คือ ผูaที่สนใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

กลุ0มตัวอย0าง 
การวิจัยครั้งนี้ผูaวิจัยไมZทราบจำนวนประชากรที่แนZนอน (Infinite population) ดังนั้นจึงคำนวณตัวอยZางจาก

สูตรของ William G. Cochran (Cochran, W.G. 1977) โดยกำหนดระดับความเชื่อมั่นไวaที ่รaอยละ 95 และ ระดับ

ความคลาดเคลื่อนไวaที ่รaอยละ 5 การเก็บรวบรวมขaอมูลตัวอยZางไดa 412 คน โดยมีคำถามคัดกรองเพื่อหากลุZมตัวอยZาง 

เคร่ืองมือท่ีใชKเก็บขKอมูล 
เครื่องมือที่ใชaในการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ใชaวิธีแบบการสำรวจ (Survey Research) 

โดยใชaแบบสอบถาม (Questionnaire) ผZานทางออนไลน4ดaวย Google Form เปiนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขaอมูล 

สoวนที่ 1 แบบสอบถามขaอมูลทั่วไปเกี่ยวกับประชากรศาสตร4ของผูaที่สนใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4ใน

ลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ปลายป¢ด จำนวน 6 ขaอ ไดaแกZ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดa อาชีพ 

รายไดa และความสนใจในแบบประกันชีวิต 

สoวนที่ 2 แบบสอบถามขaอมูลเกี่ยวกับความรับรูaประโยชน4และการรับรูaความงZายในการใชaงานของการยอมรับเทคโนโลย ี

(Technology of Acceptance Model : TAM) จำนวน 6 ขaอ โดยปรับปรุงแบบสอบถามจาก (Sabine Gebert-

Persson, Mikael Gidhagen, James E. Sallis, Heléne Lundberg, 2019) 

สoวนที่ 3 แบบสอบถามขaอมูลเกี่ยวกับความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ต (Internet Knowledge) จำนวน 3 ขaอ โดย

ปรับปรุงแบบสอบถามจาก (Sabine Gebert-Persson, Mikael Gidhagen, James E. Sallis, Heléne Lundberg, 

2019) 

สoวนที่ 4 แบบสอบถามขaอมูลเกี่ยวกับความรูaในผลิตภัณฑ4 (Product Knowledge) จำนวน 6 ขaอ โดยปรับปรุง

แบบสอบถามจาก (Sabine Gebert-Persson, Mikael Gidhagen, James E. Sallis, Heléne Lundberg, 2019) 

สoวนที่ 5 แบบสอบถามขaอมูลเกี่ยวกับความเชื่อมั่นในแบรนด4 (Brand Trust) จำนวน 4 ขaอ โดยปรับปรุงแบบสอบถาม

จาก (Hoang Thi Hong Loc, Nguyen Quoc Nghi, 2018) 

สoวนที่ 6 แบบสอบถามขaอมูลเกี่ยวกับความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 (Intention to purchase life 

insurance) จำนวน 3 ขaอ โดยปรับปรุงแบบสอบถามจาก (Sabine Gebert-Persson, Mikael Gidhagen, James E. 

Sallis, Heléne Lundberg, 2019) 

โดยแบบสอบถามสZวนที่ 2 ถึง สZวนที่ 6 จะใชaเครื่องมือมาตรวัดจัดอันดับคุณภาพ (Rating scale) แบบลิเคิร4ท (Likert 

scale) ใหaมีคำตอบ 5 ระดับ จากนaอยไปมาก โดยระดับความเห็นคือ 5 เห็นดaวยมากที่สุด 4 เห็นดaวยมาก 3 เห็นดaวยปาน

กลาง 2 เห็นดaวยนaอย 1 ไมZเห็นดaวย ทำการPre-test ทำการ Pre-test กับผูaที่สนใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทาง

ออนไลน4 จำนวน 5 คน Pilot test กับผูaที่สนใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 จำนวน 30 คน วัดระดับความ

เชื่อมัน่ (Reliability) ดaวยวิธีการหาคZาสัมประสิทธิ์แอลฟ¯า (Alpha Coefficient) โดยใชaสูตร Cronbach's alpha ซึ่งผล

ออกมามีคZาอยูZระหวZาง 0.701 – 0.888 

 

  



การวิเคราะหBขKอมูล 
วิธีการที่ใชaในการวิเคราะห4ขaอมูลจากแบบสอบถามและสรุปผลโดยโปรแกรมสำเร็จรูป SPSS ทดสอบสมมุติฐาน

และทดสอบความสัมพันธ4ของตัวแปร โดยใชaสมการถดถอยเชิงพหุคุณ (Multiple Linear regression) หาความสัมพันธ4

ระหวZางตัวแประอิสระ คือ การรับรูaประโยชน4 การรับรูaความงZายในการใชaงาน ความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ต 

ความรูaในผลิตภัณฑ4 และชื่อเสียงของแบรนด4 กับตัวแปรตาม คือ ความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

เพื่อวิเคราะห4วZาตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามนั้นสZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

 

ผลการวิเคราะหBขKอมูล 

การศึกษานี้เปiนการเก็บรวบรวมขaอมูลไดaตัวอยZาง 412 คน จากกลุZมตัวอยZาง 530 คน ซึ่งผูaวิจัยไดaทำการตัด

แบบสอบถามที่เลือกไมZสนใจซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4ออกไป และนำขaอมูลมารวบรวม ประมวลผลและทำ

การวิเคราะห4ขaอมูล พบวZากลุZมตัวอยZาง สZวนใหญZเปiนเพศหญิง อายุระหวZาง 31-40 ป± มีการศึกษาอยูZในระดับปริญญาตรี

หรือเทียบเทZา อาชีพนักงานบรษิัทเอกชน มีรายไดaเฉลี่ยตZอเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความสนใจในแบบประกัน

ชีวิตสะสมทรัพย4 โดยผูaทำแบบสอบถามสนใจที่จะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

ผลการศึกษาดaานปtจจัยที่สZงผลตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

 สoวนที ่1 ปtจจัยดaานการรับรูaความงZายในการใชaงานสZงผลตZอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 มี

ความคิดเห็นอยูZในระดับมาก-มากที่สุด โดยจากขaอ เปiนเรื่องงZายที่จะเขaาใจในการซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

รวมถึง ขaอมูลการซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4นั้นชัดเจนและงZายตZอการเขaาใจ สZวนระดับที่เห็นดaวยมากคือ การ

ซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4ไมZจำเปiนตaองใชaความรูaมากนัก 

 สoวนที่ 2 ปtจจัยดaานการรับรูaประโยชน4ที่สZงผลตZอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 มีความ

คิดเห็นอยูZในระดับมากที่สุด โดยจากขaอ ขaอดีของการซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4คือสามารถทำเมื่อไหรZก็ไดa

ตามที่ตaองการ รวมถึงการซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4จะรวดเร็วกวZาผZานทางโทรศัพท4 และสุดทaายคือ การใชaงาน

ออนไลน4จะทำใหaงZายตZอการซื้อประกันชีวิตออนไลน4 

 สoวนที่ 3 ปtจจัยดaานความรูaในการใชaอินเตอร4เน็ตสZงผลตZอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 มี

ความคิดเห็นอยูZในระดับมากที่สุด โดยจากขaอ สามารถซื้อสินคaา/บริการดaวยตนเองผZานชZองทางออนไลน4 รวมถึงใน

ระยะเวลา 3 ป± ทZานมีการชำระเงินดaวยบัตรเครดิตผZานชZองทางออนไลน4 และสุดทaายคือ ในระยะเวลา 5 ป± ทZานไดaทำ

การซื้อประกันชีวิต ประกันภัย ประกันวินาศภัยผZานชZองทางออนไลน4 

สoวนที่ 4 ปtจจัยดaานความรูaในผลิตภัณฑ4สZงผลตZอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 มีความ

คิดเห็นอยูZในระดับมากที่สุด โดยจากขaอ เปรียบเทียบราคาของประกันชีวิตในแตZละบริษัทกZอนทำการซื้อ รวมถึง

เปรียบเทียบเงื่อนไขของประกันชีวิตในแตZละบริษัทกZอนทำการซื้อ และสุดทaายคือ คิดวZาแตZละบริษัทประกันชีวิตใหa

ขaอเสนอมีความแตกตZางกันชัดเจน 

สoวนที่ 5 ปtจจัยดaานความเชื่อมั่นในแบรนด4สZงผลตZอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 มีความ

คิดเห็นอยูZในระดับมากที่สุด โดยจากขaอ เปรียบเทียบราคาของประกันชีวิตในแตZละบริษัทกZอนทำการซื้อ รวมถึง 

เปรียบเทียบเงื่อนไขของประกันชีวิตในแตZละบริษัทกZอนทำการซื้อ และสุดทaายคือ คิดวZาแตZละบริษัทประกันชีวิตใหa

ขaอเสนอมีความแตกตZางกันชัดเจน 



 

 การวิจัยเรื่องการศึกษาปtจจัยที่สZงผลตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 ผูaวิจัยไดaนำเสนอการ

ตีความและประเมินผลที่ไดaจากการวิจัยเพื่ออธิบายถึงความสัมพันธ4ระหวZางผลการวิจัยกับสมมติฐานการวิจัยโดยใชaการ

วิเคราะห4สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear regression) ดังนี้ 

 

ตารางที่ 2 วิเคราะห4สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear regression) 

ตัวแปร B Std. Error b t Sig 

(constant) -.028 0.24  -1.183 -0.241 

การรับรูZความงoายในการใชZงาน 0.29 0.38 0.38 7.49 0.001* 

การรับรูZประโยชน+ 0.45 0.05 0.35 8.63 0.001* 

ความรูZในการใชZงานอินเทอร+เน็ต 0.14 0.03 0.12 4.01 0.001* 

ความรูZในผลิตภัณฑ+ 0.22 0.08 0.15 2.92 0.004* 

ชื่อเสียงของแบรนด+ -0.04 0.05 -0.03 -0.76 0.45 

R Square = 0.78, Adjusted R Square = 0.78, F = 291.95 

*มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางคZา R Square เทZากับ 0.70 หมายถึงตัวแปรสามารถอธิบายการผันแปรตัวแปรความตั้งใจจะซื้อ

ประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 ไดaรaอยละ 70 

สมมติฐานงานวิจัย 1 (H1) : ปtจจัยดaานการรับรูaความงZายในการใชaงานมีคZา Sig 0.001 และมีน้ำหนักมากที่สุดจาก 

คZาสัมประสิทธิ์ถดถอย 0.38 การรับรูaความงZายในการใชaงานจึงมีผลกระทบตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทาง

ออนไลน4 ซึ่งจากการสมมติฐาน (H1) สามารถยอมรับวZาการรับรูaความงZายในการใชaงานสZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกัน

ชีวิตผZานชZองทาง  

สมมติฐานงานวิจัย 2 (H2) : ปtจจัยดaานการรับรูaประโยชน4มีคZา Sig 0.001 และมีน้ำหนักรองลงมาจากการรับรูa

ความงZายในการใชaงาน มีคZาสัมประสิทธิ์ถดถอยที่ 0.35 การรับรูaประโยชน4มีผลกระทบตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิต

ผZานชZองทางออนไลน4 จึงยอมรับสมมติฐาน (H2) แสดงวZาการรับรูaประโยชน4สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZาน

ชZองทางออนไลน4 

สมมติฐานงานวิจัย 3 (H3) : ปtจจัยดaานความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ต มคีZา Sig. มีคZานaอยกวZา 0.001 ซึ่งนaอย

กวZาระดับนัยสำคัญทางสถิติที่กำหนดไวaที่ 0.05 สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 คZา

สัมประสิทธิ์ถดถอย มีคZา 0.12 หมายถึงการรับรูaความงZายในการใชaงานสZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZาน

ชZองทางออนไลน4 นั้นคือยอมรับสมมติฐาน (H3) แสดงวZาความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ตสZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อ

ประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

สมมติฐานงานวิจัย 4 (H4) : ปtจจัยดaานความรูaในผลิตภัณฑ4 มีคZา Sig 0.004 สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกัน

ชีวิตผZานชZองทางออนไลน4นaอยที่สุด และจากคZาคZาสัมประสิทธิ์ถดถอย มีคZา 0.15 หมายถึงความรูaในผลิตภัณฑ4มี

ผลกระทบตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 ยอมรับสมมติฐาน (H4) แสดงวZาความรูaในผลิตภัณฑ4สZง

ผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 



สมมติฐานงานวิจัย 5 (H5) : ปtจจัยดaานชื่อเสียงของแบรนด4มีคZา Sig. 0.45 ซึ่งมากกวZาระดับนัยสำคัญทางสถิติ จึง

ปฏิเสธสมมติฐานที่ตั้งไวa ชื่อเสียงของแบรนด4ไมZสZงผลกระทบตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางที่ 3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานตัวแปรที่มีผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานงานวิจัย 1 (H1) : การรับรูaความงZายในการใขaงานสZงผลดีตZอความ

ตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 
ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานงานวิจัย 2 (H2) : การรับรูaประโยชน4สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อ

ประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 
ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานงานวิจัย 3 (H3) : ความรูaในการใชaงานอินเทอร4เน็ตสZงผลดีตZอความ

ตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 
ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานงานวิจัย 4 (H4) : ความรูaในผลิตภัณฑ4สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อ

ประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 
ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานงานวิจัย 5 (H5) : ชื่อเสียงของแบรนด4สZงผลดีตZอความตั้งใจจะซื้อ

ประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 
ไมZยอมรับสมมติฐาน 

 



สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
 ผลการศึกษาขaอมูลสZวนบุคคลของกลุZมตัวอยZางสZวนใหญZเปiนเพศหญิง อายุระหวZาง 31-40 ป± มีการศึกษาอยูZใน

ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทZา อาชีพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดaเฉลี่ยตZอเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความสนใจ

ในแบบประกันชีวิตสะสมทรัพย4 โดยผูaทำแบบสอบถามสนใจที่จะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 
ผลการวิเคราะห4คaนพบวZาการรับรูaความงZายในการใชaงาน (H1) และการรับรูaประโยชน4 (H2) มีน้ำหนักมากใน

การสZงผลตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 มากกวZาความรูaในการใชaงานอินเตอร4เน็ต (H3) และ

ความรูaในผลิตภัณฑ4 (H4) (ตารางที่ 2) มีความเปiนไปไดaที่ปtจจัยหลักๆในการที่กลุZมตัวอยZางจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทาง

ออนไลน4 กลุZมตัวอยZางมีความสามารถในการใชaอินเตอร4เน็ตมาแลaวระดับนึง และเมื่อดูจากชZวงอายุของกลุZมตัวอยZางที่ไดa

เก็บรวบรวมมาจะอยูZในชZวง 31-40 ซึ่งเปiนวัยทำงานและใชaอินเตอร4เน็ตเปiนประจำอยูZแลaว จึงสอดคลaองกับผลที่ไดaจาก

การวิจัยคือน้ำหนักของความรูaอินเตอร4เน็ตมีคZาไมZสูงนัก เนื่องจากการวิจัยมีวัตถุประสงค4ที่เนaนไปทางการซื้อประกันชีวิต

ผZานชZองทางออนไลน4 กลุZมตัวอยZางใหaน้ำหนักของการรับรูaความงZายในการใชaงาน (H1) และการรับรูaประโยชน4 (H2) 

เปiนไปไดaวZากลุZมตัวอยZางจะมีความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4ไดaนั้นจะขึ้นอยูZกับวZากลุZมตัวอยZางมี

ทัศนคติวZาสิ่งนี้มีประโยชน4กับตนเอง และสามารถใชaงานสะดวกสบาย รูaสึกไมZตaองพยายามในการใชaงาน ซึ่งตรงกับทฤษฎี

การยอมรับเทคโนโลย ี(Technology of Acceptance Model : TAM) ของ Fred D. Davis, Richard P. Bagozzi and 

Paul R. Warshaw 

ผลการวิเคราะห4ชื่อเสียงของแบรนด4 (H2) ไมZมีผลกระทบตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4 

จากขaอมูลเปiนไปไดaวZาผูaตอบแบบสอบถามมุZงไปที่การใชaงานมากกวZาตัวผลิตภัณฑ4ประกันชีวิต เพราะแบบสอบถามมี

ความเนaนไปทางการยอบรับเทคโนโลยีมากกวZาการเลือกซื้อประกันชีวิต 

ผลการวิเคราะห4หาคZาเฉลี่ยของชZวงอายุกับปtจจัยดaานตZาง ๆ พบวZาชZวงอายุ 21-30 ป± ในสZวนของปtจจยัการรับรูa

ความงZายในการใชaงานมีคZาเฉลี่ย 3.94 ซึ่งมีคZาที่ต่ำกวZาชZวงอายุและปtจจัยดaานอื่น ๆ จึงเปiนไปไดaวZาคำถามใน

แบบสอบถามอาจจะไมZชัดเจนเนื่องจากประกันชีวิตเปiนผลิตภัณฑ4ที่มีความซับซaอน ถaาผูaตอบแบบสอบมองเรื่องของ

ประกันชีวิตในสZวนของการรับรูaความงZายในการใชaงานก็มีแนวโนaมที่จะเห็นดaวยนaอย 

 

ตารางที่ 4 วิเคราะห4ความแปรปรวน (One-way ANOVA) คZาเฉลี่ยของการรับรูaความงZายในการใชaงาน จำแนกตามชZวง

อายุของกลุZมตัวอยZาง 

การรับรูZประโยชน+ `X Std. Error F Sig 

ชoวงอายุของกลุoมตัวอยoาง 

ต่ำกวZา 20 ป± 

21 – 30 ป± 

31 – 40 ป± 

41 – 60 ป± 

61 ป±ขึ้นไป 

 

4.56 

3.94 

4.58 

4.50 

4.38 

 

0.93 

1.72 

0.89 

1.01 

1.36 

 

 

 

7.58 

 

 

 

0.001* 

*มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 



ขZอจำกัด 

ผลการศึกษาพบวZาการเก็บขaอมูลผZานชZองทางออนไลน4ทำใหaน้ำหนักความสำคัญของความรูaในอินเตอร4เน็ตมีคZา

นaอย เนื่องจากผูaตอบแบบสอบถามทำการตอบผZาน Google form จะตaองมีความรูaในการใชaงานอินเตอร4เน็ตในระดับหนึ่ง

แลaว จึงสามารถทำแบบสอบถามไดa เพื่อเก็บรวบรวมขaอมูลใหaไดaความเที่ยงตรงควรจะทำการสZงแบบสอบถามแบบ 

Paper เพื่อใหaไดaกลุZมตัวอยZางที่แตกตZางและตรงจุดมากขึ้น 

ผลการวิเคราะห4ชื่อเสียงของแบรนด4ซึ่งไมZมีผลกระทบตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทางออนไลน4บอก

ไดaวZาผูaตอบแบบสอบถามไมZไดaใหaความสำคัญกับผลิตภัณฑ4ประกันชีวิตมากพอ เพื่อการเก็บรวบรวมขaอมูลจะตaองมีการ

เพิ่มคำถามในสZวนของผลิตภัณฑ4ที่เปiนประกันชีวิตใหaมากขึ้น 

ผลการวิเคราะห4หาคZาเฉลี่ยของชZวงอายุกับปtจจัยการรับรูaความงZายมีการบZงบอกถึงผลิตภัณฑ4ประกันชีวิตที่ไมZ

ชัดเจนวZา การรับรูaความงZายนี้เกี่ยวกับประกันชีวิตไมZใชZแคZการใชaงานเทคโนโลยี เพื่อการเก็บรวบรวมขaอมูลจะตaองระบุ

ความชัดเจนในปtจจัยวZาเปiนปtจจัยที่มีผลกระทบตZอผลิตภัณฑ4ประกันชีวติ 

 

ขZอเสนอแนะทางธุรกิจ 

จากผลการวิจัยที่พบวZาน้ำหนักของความรับรูaประโยชน4และความรับรูaความงZายในการใชaงาน จึงเสนอแนะใหa

การพัฒนาระบบใหaเขaาใจไดaงZายทั้งรายละเอียดสินคaาและการใชaงาน เพราะการที่ลูกคaาจะไดaมีความตั้งใจจะซื้อนั้น ลูกคaา

จะตaองเขaาใจวZาการซื้อผZานชZองทางออนไลน4นั้นสะดวกอยZางไร มีขaอดีตZอตนอยZางไร หากลูกคaาสามารถทำใหaการใชaงาน

สะดวกสบายขึ้น และรูaสึกไมZตaองพยายามในการใชaงาน ซึ่งจะนำไปสูZทัศนคติตZอการใชaงานเทคโนโลย ีสZงผลใหaเกิด

พฤติกรรมเชิงบวกในการใชaงานเทคโนโลย ีซึ่งนั้นจะทำใหaทั้งสองปtจจัยมีผลตZอความตั้งใจจะซื้อประกันชีวิตผZานชZองทาง

ออนไลน4 
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