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บทคัดย่อ  

 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) พัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความ 

สัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ของ ผู้บริโภคใน

ประเทศไทย 2) เพื่อค้นหาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ ประกันชีวิตบน

แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย รูปแบบการวิจัยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือ

ที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถามออนไลน์ กลุ่มตัวอย่าง คือผู้ที่เคยซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต

บนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่และพักอาศัยในประเทศไทย จำนวน 300 คน ได้มาโดยการสุ่มตัวอย่างแบบ

สะดวก สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน และโมเดล

สมการโครงสรา้ง 

ผลการวิจัยพบว่า โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่  

1) ด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ 2) ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 3) ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของ

แอปพลิเคชัน 4) ด้านความตั้งใจซื้อ และ 5) ด้านพฤติกรรมการซื้อ สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์

เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจากค่า CMIN/df = 1.65, ค่า GFI = 0.93, ค่า AGFI = 0.90, ค่า SRMR = 

0.04, ค่า RMSEA = 0.04 และค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ = 0.87 แสดงว่าตัวแปรในโมเดลสามารถ

อธิบายความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่  ได้ร้อย

ละ 87 พบว่าด้านความตั้งใจซื้อ ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของ 

แอปพลิเคชัน และด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน
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แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ตามลำดับ ซึ่งธนาคารไทยพาณิชย์ จำกัด (มหาชน) สามารถนำผลการวิจัยไป

สร้างกลยุทธ์และวางแผนการตลาด เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน 

แอปพลิเคชันเอสซีบีอซีี่เป็นอันดับแรกและในอนาคต 

 

คำสำคัญ: ปัจจัยเชิงสาเหตุ; พฤติกรรมการซือ้; กรมธรรม์ประกันชีวติ; แอปพลิเคชัน; เอสซีบีอีซี ่

 

Abstract  

The article aimed to 1) develop and verify the consistency of relationship model behavior to 

buy life insurance policies on the SCB Easy application of consumers in Thailand; and 2) study 

causal factors influencing behavior to buy life insurance policies on the SCB Easy application of 

consumers living in Thailand. This study was quantitative research. The sample consisted of 300 

people who had bought life insurance policies on the SCB Easy application and lived in Thailand by 

convenience sampling technique. The tools used in the research were online questionnaires. The 

statistics used in data analysis were frequency, percentage, confirmatory factor analysis, and the 

structural equation model. 

The results of this research were the development of causal relationship models consisting 

of 5 components: 1) attitude; 2) subjective norm; 3) perceived application; 4) behavioral intention; 

and 5) behavior to buy. The model was consistent with the empirical data to a great extent. The 

statistics showed CMIN/df = 1.65, GFI = 0.93, AGFI = 0.90, SRMR = 0.04, and RMSEA = 0.04. 

The final predictive coefficient was 0.87, indicating that the variables in the model can explain the 

variance of behavior to buy a life insurance policy on the SCB Easy application by 87 percent. It 

was found that behavioral intention, subjective norm, perceived application, and attitude were 

respectively influenced by behavior to buy a life insurance policy on the SCB Easy application. The 

Siam Commercial Bank Public Company Limited can use the research results to create strategies 

and marketing plans to enable consumers to create life insurance policy behaviors to buy on the 

SCB Easy application first and in the future. 

 

Keywords: Causal Factors; Behavior to Buy; Life Insurance Policy; Application; SCB Easy  
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บทนำ  

 ด้วยปัจจุบันความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ทำให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารได้รวดเร็วและ

สะดวกสบาย อิทธิพลของการพัฒนาเทคโนโลยีมีผลต่อพฤติกรรมการเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภค

สอดคล้องกับแนวโน้มการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทยที่มีอัตราเพิ่มสูงขึ้น ประกอบกับการเติบโตของ

ธุรกิจที่ทำการตลาดผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่  ส่งผลให้ก้าวเข้าสู่ เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่มีความ

หลากหลาย ตอบสนองการกระจายกลุ่มของผู้บริโภคที่จะได้รับประโยชน์จากสังคมเครอืข่าย ทำให้เกิด

การเรียนรู้การใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ และด้วยรูปแบบการดำเนินธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 

จำเป็นอย่างยิ่งที่องค์กรจะต้องปรับนโยบายเชิงกลยุทธ์ แนวคิด และวิธีการทำงานใหม่ทั้งหมดในทุกระดับ 

ตั้งแต่ผูบ้ริหารไปจนถึงบุคลากรทุกส่วนงาน เพื่อปรับใหเ้ข้ากับรูปแบบการดำเนินชีวิตที่เร่งรีบของผู้บริโภค

ในด้านต่าง ๆ โดยเฉพาะการนำเทคโนโลยีดิจิทัลมาประยุกต์ใช้กับการทำธุรกรรมทางการเงินที่สามารถ

ตอบสนองต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคสมัยใหม่ที่ เปลี่ยนแปลงไป ทำให้การทำธุรกรรมทางการเงิน                    

ในรูปแบบของดิจิทัล เช่น การทำธุรกรรมต่าง ๆ กับธนาคาร โดยผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเติบโตอย่าง

รวดเร็ว และเข้ามาแทนที่การทำธุรกรรมผ่านสาขาของธนาคาร (สาระ ล่ำซำ, 2562) 

แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ของธนาคารไทยพาณิชย์ จำกัด (มหาชน) เป็นการให้บริการผู้บริโภค

ของธนาคารในการทำธุรกรรมทางการเงินด้านฝาก ถอน โอนเงิน ชำระเงิน ซื้อกองทุนรวม และ                 

ซื้อกรมธรรม์ประกันภัยหรือประกันชีวิต โดยที่ผู้บริโภคไม่จำเป็นต้องมาธนาคาร ผู้บริโภคสามารถทำ

ธุรกรรมทางการเงินได้ง่าย ๆ ในทุกที่ ทุกเวลาตลอด 24 ช่ัวโมง ช่วยให้ผู้บริโภคของธนาคารใช้ชีวิตได้

ง่ายกว่าเดิม พร้อมปลดล็อกทุกโจทย์การใช้ชีวิต และการทำธุรกรรมในแต่ละวันของผู้บริโภคให้ง่าย 

ปรับเปลี่ยนดีไซน์เพื่อการใช้งานที่สะดวกขึ้นตามรายการที่ผู้บริโภคใช้บ่อย สามารถปรับแต่งได้                 

ตามความต้องการทำธุรกรรมผ่านแอปพลิเคชัน พร้อมทั้งบริการที่ให้ความคุ้มครองผู้บริโภคที่ได้รับ

ความเสียหายจากการทำธุรกรรมออนไลน์ นอกจากนี้แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ยังลดความยุ่งยาก สามารถดู

ความเคลื่อนไหวในบัญชี ทั้งเงินฝาก บัตรเครดิต กองทุน สินเชื่อ และการลงทุนได้ครบในแอปพลิเคชันเดียว 

ลดค่าใช้จ่าย กับหลากหลายธุรกรรมที่ไม่มีค่าธรรมเนียม เช่น การโอนข้ามเขต การโอนต่างธนาคาร                    

การเติมเงนิ การจ่ายบิลต่าง ๆ (ปิยพงศ์ ตั้งจนิตนาการ และ พิชญ์สินี โพธิจิตต,ิ 2560) 

การทำประกันชีวิตมีประโยชน์หลายด้าน ได้แก่ การคุ้มครองผู้ทำประกันชีวิต ช่วยให้ผู้ทำประกัน

สามารถบริหารจัดการกับความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นกับชีวิตในอนาคตของผู้ ทำประกันชีวิตหรือครอบครัว

ให้ดีขึ้น ทำให้สามารถลดภาระค่าใช้จ่ายทางการเงินที่จะเกิดขึ้นหากเกิดการสูญเสียกับผู้ทำประกันภัย

การเพิ่มความมั่นคงทางการเงินให้กับผู้ทำประกันชีวิตและครอบครัว เช่น เป็นเงินสำรองให้กับครอบครัว               

ไว้ใช้ อีกทั้งยังเป็นเครื่องมือในการวางแผนการออมเงินและเป็นการลงทุนในระยะยาว ตลอดจนเป็น

เครื่องมือในการวางแผนภาษีบุคคลธรรมดาได้อกีด้วย (สาลนิี ชัยวัฒนพร และคณะ, 2564) 

ในส่วนของช่องทางการจำหน่ายประกันชีวติ ประกอบด้วย อันดับ 1 ช่องทางตัวแทนประกันชีวิต

มีสัดส่วนรอ้ยละ 52.21 เมื่อเทียบกับทุกช่องทางการจำหน่ายและมีอัตราการเติบโตร้อยละ 0.09 อับดับ 
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2 ช่องทางธนาคาร มีสัดส่วนร้อยละ 39.74 เมื่อเทียบกับทุกช่องทางการจำหน่ายและมีอัตราการเติบโต

ร้อยละ 5.40 อับดับ 3 ช่องทางนายหน้า มีสัดส่วนร้อยละ 3.97 เมื่อเทียบกับทุกช่องทางการจำหน่าย

และมีอัตราการเติบโตร้อยละ 2.52 อันดับ 4 ช่องทางโทรศัพท์มีสัดส่วนร้อยละ 2.32 เมื่อเทียบกับทุก

ช่องทางการจำหน่ายและมีอัตราการเติบโตร้อยละ 0.90 และอับดับ 5 ช่องทางการจำหน่ายอื่น ๆ                

มีสัดส่วนร้อยละ 0.22 เช่น ช่องทางประชาสัมพันธ์รูปแบบหนึ่งเพื่อติดต่อกับผู้บริโภคแบบตัวต่อตัว

รวมถึงช่องทางดิจิทัล แม้ว่าจะมีสัดส่วนที่ไม่มาก เนื่องจากเป็นช่องทางใหม่ แต่เมื่อเทียบกับทุกช่องทาง

การจำหน่ายและมีอัตราการเติบโตร้อยละ 13.35 และมีแนวโน้มการเติบโตที่ค่อนข้างดี แสดงให้เห็นถึง

แนวโน้มช่องทางการขายที่กำลังถูกปรับเปลี่ยนและผสมผสานในอนาคต (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2564) 

พฤติกรรมการซื้อเป็นลักษณะของผู้บริโภคที่มีความตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางจำหน่าย     

ที่ดีที่สุด โดยมีหลายปัจจัยที่เกี่ยวข้อง เช่น ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ ซึ่งเกิดจากการได้รับการตอบสนอง 

ในสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ หรือการรับรู้ข้อมูลจากกลุ่มคนรอบข้าง เช่น ครอบครัว หรือเพื่อนสนิท 

นอกจากนี้พฤติกรรมการซื้อได้รับอิทธิพลจากการรับรู้ประโยชน์จากการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านแอปพลิเคชัน 

เนื่องจากผู้บริโภคได้รับความสะดวก ลดระยะเวลา และประหยัดค่าใชจ้่ายอื่น ๆ (Zhang et al., 2018) 

ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบี

อีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย มีหลายปัจจัยที่ผู้วิจัยให้ความสนใจ และนำมาปรับปรุงและพัฒนา                    

ในงานวิจัยนี้คือแนวคิดของ Zhang et al. (2018) ได้แก่ ด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ (Attitude) คือ

คุณสมบัติของกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่  ที่ผู้บริโภคสัมผัสและรับรู้ได้ ด้านการ

คล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) คือการรับรู้ของบุคคลอื่นหรือสิ่งเร้าที่อยู่รอบตัวที่มีความ 

สำคัญต่อผู้ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ซึ่งได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อน

ร่วมงาน ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิ เค ชัน (Perceived Application) คือการรับรู้ถึง 

คุณประโยชน์ของการใช้แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ด้านความตั้งใจซื้อ (Behavioral Intention) คือความตั้งใจ

ในการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่  และเป็นไปได้ที่ผู้ซื้อจะยอมรับและมีท่าที 

ที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ในอนาคต และด้านพฤติกรรมการซื้อ (Behavioral to Buy) คือพฤติกรรมที่

กระทำขึ้นอย่างสม่ำเสมอ โดยผ่านจากความตั้งใจที่วางแผนไว้ว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์ตั้งแต่ต้น ซึ่งถ้าผู้

ประกอบ การทำให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ได้ 

จะทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จได้อย่างยั่งยืน 

บทความวิจัยนี้ศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต   

บนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ของผู้บริโภคในประเทศไทย ซึ่งจะเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์เพื่อสร้าง

ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน และ               

ความตั้งใจซื้อ ซึ่งจะส่งผลต่อผู้บริโภคให้เกิดพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน

เอสซีบีอีซี ่ต่อไปในอนาคต 
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วัตถุประสงค์การวิจัย  

1. เพื่อพัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรม      

การซื้อกรมธรรม์ประกันชวีิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

2. เพื่อค้นหาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน            

แอปพลิเคชันเอสซีบีอซีี่ ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคดิเกี่ยวกับด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ (Attitude) 

 ชูชัย สมิทธิไกร (2561) กล่าวว่า ทัศนคติเป็นความรู้สึกและความโน้มเอียงของจิตใจที่มีต่อผูค้น

ที่อยู่รอบข้าง การประเมินสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เช่น บุคคล วัตถุ สถานการณ์ต่าง ๆ ซึ่งบ่งชี้ว่าเป็นสิ่งที่พอใจ

หรือไม่พอใจ ชอบหรือไม่ชอบ เห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วย รู้สึกเฉย ๆ เป็นตัวเชื่อมระหว่างความรู้และ

พฤติกรรม   

 วิราพรรณ วิโรจน์รัตน์ และคณะ (2562) กล่าวว่า การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงเป็นการรับรู้เกี่ยวกับ

ความคาดหวังของคนที่มคีวามสำคัญว่าต้องการหรอืไม่ต้องการให้กระทำพฤติกรรมนั้น  

 กล่าวโดยสรุป การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง หมายถึง การรับรู้ของผู้บริโภคที่ได้รับอิทธิพล                    

มาจากกลุ่มคนในสังคม เช่น พ่อแม่ เครอืญาติ หรอืเพื่อน ที่มีการใช้หรอืความเห็นสนับสนุนต่อการซื้อ

กรมธรรม์ประกันชีวติบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่  

 แนวคดิเกี่ยวกับด้านการรับรู้ถงึคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน (Perceived Application) 

 Hendrayati (2021) กล่าวว่า การรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชันเป็นส่วนหนึ่งทาง

จิตวิทยาของผู้บริโภคในการกำหนดระดับความมั่นใจ เพื่อที่ ผู้บริโภคจะได้ไม่ต้องคิดหนักในการ

ตัดสินใจที่จะใช้แอปพลิเคชัน นอกจากนี้ Islami, Asdar and Baumassepe (2021) กล่าวว่า การรับรู้ถึง

ประโยชน์ คือขอบเขตที่ผู้บริโภคเชื่อว่าการใช้แอปพลิเคชันจะช่วยอำนวยความสะดวกในการซื้อสินค้า

หรอืบริการ และไม่ทำให้เกิดความยุ่งยากในการซื้อ 

 กล่าวโดยสรุป การรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน หมายถึง การที่ผู้บริโภคเชื่อว่า            

แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่มีการทำงานที่มีประสิทธิภาพ เป็นประโยชน์ต่อการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต           

ที่มีจำนวนมาก และผู้บริโภคจะได้รับความสะดวก รวดเร็ว ช่วยให้ผู้บริโภคประหยั ดเวลารวมถึง

ค่าใชจ้่ายต่าง ๆ โดยที่ผู้บริโภคไม่ต้องเดินทางไปพบกับตัวแทนจำหน่ายหรือธนาคาร  

 แนวคดิเกี่ยวกับด้านความตั้งใจซ้ือ (Behavioral Intention) 

 ธีรศักดิ์ จินดาบถ, สุนันทา เหมทานนท์ และ พิไลวรรณ ประพฤติ (2561) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อ 

เป็นความรู้สึกส่วนบุคคลที่แสดงออกถึงความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการ โดยเกิดจากการ                  

ถูกกระตุ้นด้วยแรงจูงใจภายในและภายนอก ซึ่งจะเกิดขึ้นหลังจากผู้บริโภคได้ประเมินสินค้านั้นแล้ว              
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ซึ่งอาจก่อให้เกิดพฤดิกรรมการซื้อหรอืความตั้งใจซื้อ รวมถึงความตั้งใจกลับมาซื้อสินค้าเดิมในอนาคต 

นอกจากนี้  ศรุตา สายบัวต่อ และ กนกกาญจน์ เสน่ห์ นมะหุต (2562) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อ               

เป็นกระบวนการที่เกี่ยวข้องกับจิตใจที่บ่งบอกถึงแผนการของผู้บริโภคที่จะซื้อสินค้าใดสินค้าหนึ่ง 

ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง ทั้งนี้ความตั้งใจซื้อเกิดขึ้นมาจากทัศนคติที่มีต่อสินค้าและความมั่นใจของ

ผูบ้ริโภคในการประเมนิสินคา้ที่ผ่านมา 

 กล่าวโดยสรุป ความตั้งใจซื้อ หมายถึง ความรู้สึกส่วนบุคคลที่แสดงออกถึงความต้องการ 

ความเต็มใจของผู้บริโภคที่จะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่เป็นอันดับแรกและใน

อนาคต  

 แนวคดิเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการซ้ือ (Behavior to Buy) 

 ศิริพร แก้วสกต และ สุมาลี รามนัฎ (2563) กล่าวว่า พฤติกรรมการซื้อเป็นการทำนายความ

ตั้งใจซื้อหรือการที่ผู้บริโภคประเมินความเป็นไปได้ในการซื้อ นอกจากนี้ ธัญญาทิพ พิชิตการค้า และ

อดิศักดิ์ วรพิวุฒิ (2565) กล่าวว่า พฤติกรรมการซื้อเป็นกระบวนการในการตัดสินใจซื้อและประเมินผล

การใช้สนิค้าหรอืบริการของผูซ้ือ้ ซึ่งมีความสำคัญต่อการซื้อสินค้าและบริการทั้งในปัจจุบันและอนาคต 

ซึ่งสินค้าหรอืบริการนัน้ต้องสามารถตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคได้ 

 กล่าวโดยสรุป พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง กระบวนการในการตัดสินใจซื้อหรือการแสดงออก

ของผู้บริโภคที่มีต่อการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ และเป็นการตอบสนองต่อ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่เลือก โดยผู้บริโภคได้ผ่านการคิดไตร่ตรองมาอย่างดแีล้ว 

 

กรอบแนวคดิการวจิัย 

 การศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน                    

แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ของผู้บริโภคในประเทศไทย ผู้วิจัยใช้กรอบแนวคิดของ Zhang et al. (2018) มา

ปรับปรุงและพัฒนา โดยปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอป

พลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ได้แก่ ด้านทัศนคติ ต่อสินค้า (Attitude) ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective 

Norm) ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน (Perceived Application) และด้านความตั้งใจซื้อ 

(Behavioral Intention) ว่ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้กรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอซีี่

ของผู้บริโภคในประเทศไทย ดังภาพที่ 1 
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ภาพที ่1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) มีวิธีดำเนินการวิจัยและรายละเอียด 

ดังนี ้  

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่

และพักอาศัยในประเทศไทย ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยครั้งนี้ 

ได้แก่ ผู้ที่ เคยซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่และพักอาศัยในประเทศไทย               

จำนวน 300 คน ได้มาโดยการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ในการกำหนดกลุ่ม

ตัวอย่างของการวิเคราะห์โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุแบบมีตัวแปรแฝง (Causal Structural- Models 

with Latent Variable) Kline, (2011); Schumacher and Lomax (2010) ได้เสนอว่าขนาดตัวอย่างที่เหมาะสม

ควรอยู่ใน 10-20 เท่าต่อ 1 ตัวแปรสังเกต หรือตัวอย่างน้อยที่สุดที่ยอมรับได้ดูจากค่าสถิติ Holster ที่ต้องมี

ค่ามากกว่า 200 (Hoelter, 1983) จึงจะถือว่าโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุมีความสอดคล้องกลมกลืน

กับข้อมูลเชิงประจักษ์ ในการศึกษาครั้งนี้มีตัวแปรที่สังเกตได้ จำนวน 25 ตัวแปร ซึ่งต้องใช้กลุ่ม

ตัวอย่างประมาณ 250 คนเป็นอย่างน้อยและเพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนของข้อมูลผูว้ิจัยจงึเพิ่มกลุ่ม

ตัวอย่างเป็นจำนวน 300 คน  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ลักษณะของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 

จำนวน 1 ฉบับ โดยแบ่งเนื้อหาออกเป็น 3 ตอน ได้แก่ ตอนที่ 1 ข้อคำถามคัดกรองเบื้องต้น ได้แก่              

ท่านเคยซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่หรือไม่ และสถานที่พักอาศัย จำนวน 2 ข้อ 

ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได้อาชีพ จำนวน 4 ข้อ 

ด้านทัศนคตติ่อสนิค้า 

(Attitude) 

ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 

(Subjective Norm) 

ด้านความตั้งใจซื้อ  

(Behavioral Intention) 

ด้านพฤติกรรมการซื้อ  

(Behavior to Buy) 

ด้านการรบัรู้ถึงคุณประโยชน ์

ของแอปพลิเคชัน  

(Perceived Application) 
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ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน

เอสซีบีอีซี่ โดยข้อคำถามเป็นแบบมาตรประมาณค่า 7 ระดับ แบ่งเป็น 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านทัศนคติ             

ต่อผลิตภัณฑ์ 2) ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 3) ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน                 

4) ด้านความตัง้ใจซือ้ และ 5) ด้านพฤติกรรมการซือ้ จำนวน 25 ข้อ  

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมอื 

 ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยเสนอผู้เช่ียวชาญ จำนวน 3 คน หาค่า

ดัชนีความสอดคล้องของข้อคำถามกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย (Index of Congruence หรือ IOC) ได้ 

IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 จากนั้นนำมาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยทดลองใช้ (Try Out) กับผู้

ทีเ่คยซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ จำนวน 30 คน แล้วนำมาหาค่า ความเชื่อมั่น

โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าโดยวิธีการคำนวณของครอนบัค (Cronbach’s Alpha) พบว่าค่าความ

เชื่อมั่นด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ เท่ากับ 0.91, ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เท่ากับ 0.96, ด้านการ

รับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน เท่ากับ 0.92, ด้านความตั้งใจซื้อ เท่ากับ 0.98 และด้านพฤติกรรม

การซื้อ เท่ากับ 0.94 โดยพิจารณาเกณฑ์ค่าความเชื่อมั่น 0.70 ขึ้นไป (Hair et al., 2010) แสดงให้เห็น

ว่าขอ้คำถามในแบบสอบถามนัน้มคีวามน่าเชื่อถือในระดับสูง 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ผูว้ิจัยได้ดำเนินการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์จากผู้ที่เคยซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต

บนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่และพักอาศัยในประเทศไทย โดยมีข้อคำถามคัดกรอง จำนวน 2 ข้อ ได้แก่   

1) ท่านเคยซือ้กรมธรรม์ประกันชีวติบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่หรอืไม่ ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าไม่

เคย ผู้วิจัยจะไม่นำข้อมูลมาวิเคราะห์  และ 2) สถานที่พักอาศัย ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่า

ต่างประเทศ ผู้วิจัยจะไม่นำข้อมูลมาวิเคราะห์ ซึ่งเก็บข้อมูลโดยการโพส (Post) บนกลุ่มเฟซบุ๊กซื้อ-

ขาย-แนะนำ-พูดคุย ประกันชีวิต ประกันสุขภาพ และกลุ่มเฟซบุ๊กซื้อ-ขาย ประกันชีวิต by ออมเงิน

และประกันชีวติ ในช่วงเดือนพฤศจิกายน 2565 ถึงเดือนมกราคม 2566 รวมระยะเวลาเก็บข้อมูลทั้งสิ้น 

3 เดือน มีผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 310 ฉบับ จากนั้นผู้วิจัยได้ทำการคัดเลือกแบบสอบถามที่มีความ

สมบูรณ์ จำนวน 300 ฉบับ นำไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิตติ่อไป 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจัยได้ใช้หลักการสถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ใช้ในการบรรยายผลการวิเคราะห์

ข้อมูลเบื้องต้น โดยใช้สถิติ  ค่าความถี่  (Frequency) และร้อยละ (Percentage) สถิติ เชิงอนุมาน 

(Inferential Statistics) ใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันและ (Confirmatory Factor Analysis) การ

วิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (Structural  Equation Model: SEM) เพื่อทดสอบความสอดคล้อง

กลมกลืนระหว่างโมเดลสมมุติฐานกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยพิจารณาจากค่าสถิติ CMIN/df < 3.00 

(Ullman, 2001); GFI ≥ 0.90 (Joreskog & Sorbom, 1984); AGFI ≥ 0.90 (Schumacker & Lomax, 
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2004); CFI ≥ 0.90 (Hu & Bentler, 1999);  RMSEA < 0.08 (Schreiber et al., 2006); SRMR < 0.08 

(Thompson, 2004) and Hoelter > 200 (Hoelter, 1983) 

 จริยธรรมการวิจัยในมนุษย์ 

 การวจิัยในครั้งนีไ้ด้รับการรับรองจริยธรรมการวิจัยจากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในคน

ของมหาวิทยาลัยรังสิต หมายเลขการรับรอง RSUERB2022-078 

 

ผลการวจิัย 

ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม จำนวน 300 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 192 คน 

คิดเป็นร้อยละ 64.00 มีช่วงอายุระหว่าง 30-40 ปี จำนวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 มีสถานภาพ

สมรส จำนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 49.67 มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 35,000 บาทขึ้นไป จำนวน 214 คน 

คิดเป็นร้อยละ 71.33 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 52.67                  

และผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดเคยซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่และพักอาศัย

ในประเทศไทย  

1. ผลการพัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรม

การซื้อกรมธรรม์ประกันชวีิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

    1.1 ผลการพัฒนาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต                

บนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย  พบว่าโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ                             

ที่พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย 5 ด้าน ดังนี้ 1) ด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ 2) ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง                                

3) ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน 4) ด้านความตั้งใจซื้อ และ 5) ด้านพฤติกรรมการซื้อ 

ดังภาพที่ 2 

    1.2 ผลการตรวจสอบการเกิดภาวะ Multicollinearity โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

พบว่าตัวแปรแฝงมีความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 0.65 – 0.79 ไม่เกิดภาวะ Multicollinearity เนื่องจาก                

ค่าสหสัมพันธ์การถดถอยพหุคูณไม่เกิน 0.80 ดังตารางที่ 1 

 
ตารางท่ี 1 ผลการตรวจสอบการเกิดภาวะ Multicollinearity โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

 ATT SJN PCA BHI BH 

ATT 1.00 - - - - 

SJN .79** 1.00 - - - 

PCA .79** .71** 1.00 - - 

BHI .72** .73** .71** 1.00 - 

BH .76** .79** .65** .79** 1.00 

**ค่าสหสัมพันธ์อย่างมีนัยสำคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 (ทดสอบแบบสองทาง) 
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    1.3 ผลการตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างด้วย Confirmatory Factor Analysis จากการ

วิเคราะห์ความเชื่อมั่นของความสอดคล้องภายใน (Internal Consistency Reliability) พบว่า ตัวแปรแฝง

ทุกตัวมีค่า Composite Reliability (CR) มากกว่า 0.70 และมีค่า Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.70                  

จึงสรุปได้ว่าการวัดตัวแปรแฝงทั้งหมดในโมเดลมีความน่าเชื่อถือ (Hair et al., 2014) การวิเคราะห์

ความตรงเชิงสอดคล้อง (Convergent Validity) พบว่าตัวแปรแฝงทุกตัวมีค่า Average Variance 

Extracted (AVE) มากกว่า 0.50 จึงสรุปได้ว่ามีความตรงเชิงสอดคล้องในทุกตัวแปรแฝงของโมเดล   

(Hair et al., 2014) ส่วนการวิเคราะห์ความน่าเชื่อถือของตัวแปรสังเกตได้ (Indicator Reliability) พบว่า

ตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวมีค่า Outer Loadings มากกว่า 0.70 ทั้งนี้ตารางที่ 1 แสดงว่าตัวแปรสังเกตได้

ทั้งหมดในตัวแบบมีความน่าเชื่อถือ (Hair et al., 2014) และตารางที่ 2 แสดงข้อคำถามของตัวแปร

สังเกตุได้ ดังนี้ 
ตารางท่ี 2 ผลการตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างด้วย CFA ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามค่า Composite Reliability (CR) และ 

ค่า Average Variance Extracted (AVE) 

ตัวแปรแฝง  

และตวับ่งชี ้

Cronbach’s  

alpha 
CR AVE 

Construct Validity ใช้ CFA 

2 df p RMSEA GFI 

Attitude  0.91 0.96 0.86 3.19 2 0.20 0.03 0.99 
ATT1    Outer Loading = 0.94 
ATT2    Outer Loading = 0.94 
ATT3    Outer Loading = 0.88 
ATT4    Outer Loading = 0.90 
ATT5    Outer Loading = 0.90 

Subjective Norm 0.96 0.96 0.85 3.14 2 0.20 0.03 0.99 
SJN1    Outer Loading = 0.92 
SJN2    Outer Loading = 0.95 
SJN3    Outer Loading = 0.92 
SJN4    Outer Loading = 0.88 
SJN5    Outer Loading = 0.91 

Perceived Application 0.92 0.95 0.76 0.16 3 0.98 0.00 1.00 
PCA1    Outer Loading = 0.84 
PCA2    Outer Loading = 0.91 
PCA3    Outer Loading = 0.93 
PCA4    Outer Loading = 0.88 
PCA5    Outer Loading = 0.87 

Behavioral Intentions 0.98 0.97 0.88 2.61 3 0.45 0.00 0.99 
BHI1    Outer Loading = 0.92 
BHI2    Outer Loading = 0.96 
BHI3    Outer Loading = 0.94 
BHI4    Outer Loading = 0.93 
BHI5    Outer Loading = 0.94 

Behavioral 0.94 0.96 0.81 1.86 3 0.60 0.00 0.99 
BH1    Outer Loading = 0.92 
BH2    Outer Loading = 0.92 
BH3    Outer Loading = 0.95 
BH4    Outer Loading = 0.95 
BH5    Outer Loading = 0.86 
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1.4 ผลการตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้นกับ               

ข้อมูลเชิงประจักษ์ พบว่าโมเดลที่พัฒนาขึ้นมีความสอดคล้องและกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็น

อย่างดี พิจารณาจากค่าไคสแควร์สัมพัทธ์ (CMIN/df) = 1.65 ค่าดัชนี GFI = 0.93, AGFI = 0.90 และ                   

CFI = 0.99 ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า GFI, AGFI, CFI ต้องมีค่าตั้งแต่ 0.90-1.00 ค่า RMSEA = 0.04 

ค่า SRMR = 0.04 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า RMSEA และ ค่า SRMR ต้องมีค่าน้อยกว่า 0.08 และ                

ค่า Hoelter = 274 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า Hoelter ต้องมีค่ามากกว่า 200 ซึ่งบ่งชี้ได้ว่าโมเดล

ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิ เคชันเอสซีบีอีซี่  ของ

ผูบ้ริโภคในประเทศไทย มีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 

2. ผลการค้นหาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน              

แอปพลิเคชันเอสซีบีอซีี่ ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

    2.1 ผลการค้นหาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน

แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ของผู้บริโภคในประเทศไทย พบว่าปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์

ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่  ได้รับอิทธิพลทางตรงจากปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ ขนาด

อิทธิพลเท่ากับ 0.94 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .001 นอกจากนี้ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อได้รับ

อิทธิพลทางตรงมากที่สุดจากปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.52 ปัจจัย

ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน ขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.33 และปัจจัยด้านทัศนคติต่อ

ผลติภัณฑ์ขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.12 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .001 ตามลำดับ ดังภาพที่ 2 
 



 1702 วารสารสหวทิยาการมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ปีท่ี 6 ฉบบัท่ี 4 (กรกฎาคม – สิงหาคม 2566) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ด้านทัศนคติต่อสนิค้า 

ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ  

ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน ์

ของแอปพลเิคชัน  

ATT1 ATT

2 

ATT

3 

ATT

4 

ATT

5 

ด้านความต้ังใจซื้อ  

BHI1 BHI2 BHI3 BHI4 BHI5 

BH1 BH2 BH3 BH4 BH5 

ด้านพฤตกิรรมการซื้อ  

SJN1 

SJN2

2 
SJN

3 
SJN4 

SJN

5 

PCA1 PCA

2 

PCA

3 

PCA

4 

PCA

5 

0.88*** 0.90*** 0.86*** 0.93*** 0.94*** 

0.92*** 0.92*** 0.95*** 0.95*** 0.87*** 

0.94*** 0.94*** 0.94*** 0.91*** 0.94*** 

0.84*** 0.88*** 0.89*** 0.81*** 0.91*** 

0.93*** 

0.94*** 

0.92*** 

0.90*** 

0.91*** 

0.12** 

0.52*** 

0.33*** 

0.94*** 

 
 

2 = 376.26, df = 228, CMIN/df = 1.65, GFI = 0.93, AGFI = 0.90, 
CFI = 0.99, SRMR = 0.04, RMSEA = 0.04 

 

ภาพที่ 2 ค่าสถิตขิองโมเดลความสมัพันธ์เชิงสาเหตุพฤตกิรรมการซือ้กรมธรรม์ประกันชีวิต 

บนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

(โมเดลที่สอดคล้องกบัข้อมูลเชิงประจักษ์) 

 

    2.2 ผลการค้นหาปัจจัยเชิงสาเหตุ อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมที่มี             

ต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ของผู้บริโภคในประเทศไทย            

ดังตารางที่ 3 
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ตารางท่ี 3 แสดงค่าอิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน 

เอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

หมายเหตุ *p ≤ .05, ***p ≤ .001, DE = อทิธิพลทางตรง, IE = อทิธิพลทางออ้ม, TE = อทิธิพลรวม  

 

จากตารางที่ 3 พบว่าปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน     

เอสซีบีอีซี่ ได้รับอิทธิพลทางตรงจากปัจจัยด้านความตั้งใจซือ้ เท่ากับ 0.94 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่

ระดับ .001 และได้รับอิทธิพลทางอ้อมมากที่สุด จากปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เท่ากับ 0.49                      

อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .001 ส่วนปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุด

จากปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.52 อย่างมีนัยสำคัญ                 

ทางสถิติที่ระดับ .001 

 

อภิปรายผลการวจิัย  

  ผูว้ิจัยอภปิรายผลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยได้ ดังนี ้ 
 1. โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน                   

เอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์                     

2) ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 3) ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน 4) ด้านความตั้งใจซื้อ 

และ 5) ด้านพฤติกรรมการซื้อ  ซึ่ งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Moyu Li (Li, 2018) และโมเดล

ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้นสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจาก

ค่าสถิติไค-สแควร์ (χ2) เท่ากับ 376.26, ค่า CMIN/df เท่ากับ 1.65, ค่าองศาอิสระ (df) เท่ากับ 228, ค่า 

GFI เท่ากับ 0.93, ค่า AGFI เท่ากับ 0.90, ค่า SRMR เท่ากับ 0.04, ค่า RMSEA เท่ากับ 0.04 ซึ่งเป็นไป

ตามเกณ ฑ์ ของ Ullman (2001) CMIN/df  3.00 ; Joreskog and Sorbom, (1984) GFI ≥ 0.90 ; 

Schumacker and Lomax, (2 0 0 4 )  AGFI ≥ 0 .9 0 ; Schreiber et al., (2 0 0 6 ) RMSEA  0 .0 8 ; 

Thompson, (2004) SRMR  0.08 

ตัวแปรแฝงภายนอก 

ตัวแปรแฝงภายใน 

ด้านความตั้งใจซื้อ ด้านพฤติกรรมการซื้อ 

DE IE TE DE IE TE 

ด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ .12* -     .12* - .11*** .11*** 

ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ  .52*** - .52*** - .49*** .49*** 

ด้านการรับรูถ้ึงคุณประโยชน์ของ 

แอปพลิเคชัน 
.33*** - .33*** - .31*** .31*** 

ด้านความตั้งใจซื้อ - - - .94*** - .94*** 

สัมประสิทธิ์การพยากรณ์ (R2) 0.88 0.87 
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2. ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน              

เอสซีบีอีซี ่ของผู้บริโภคในประเทศไทยดังนี้ 

2.1 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อได้รับอิทธิพลทางตรงจากปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ                   

ของผู้บริโภค เนื่องจากผู้บริโภคมีความตั้งใจที่จะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่

อย่างแน่นอน ทำให้ผู้บริโภคเลือกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่  มากกว่าแอป

พลิเคชันอื่น และในอนาคตผู้บริโภควางแผนที่จะซื้อกรมธรรม์ ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่

อย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พรพรรณ พันธ์แจ่ม และ ชวนชื่น อัคคะวณิชชา (2561)               

ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เพื่อสิ่งแวดล้อม พบว่าความตั้งใจในการ 

ซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อสิ่งแวดล้อมมีอิทธิพลเชิงบวกกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เพื่อสิ่งแวดล้อม 

นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ นันทพร เขียนดวงจันทร์ และขวัญกมล ดอนขวา (2562) ได้ศึกษา

ทัศนคติ และความตั้งใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื้อสินค้าผ่านไลน์ พบว่าความตั้งใจซื้อ

สินค้ามีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้าผ่านไลน์  ดังนั้นธนาคารไทย

พาณิชย์ จำกัด (มหาชน) ควรคำนึงถึงด้านความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค โดยการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่

ตรงกับความต้องการ และความเป็นไปได้ที่จะทำให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกัน

ชีวติอย่างบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่อย่างต่อเนื่องในอนาคต  

2.2 ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุดจากปัจจัยด้านการคล้อยตาม

กลุ่มอ้างอิง เนื่องจากผู้บริโภคจะแนะนำให้ครอบครัว ญาติ เพื่อน คนรู้จัก และบุคคลอื่น ๆ มาซื้อ

กรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ และผู้บริโภคจะแชร์ประสบการณ์ดี ๆ ในการซื้อ

กรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชัยทัต แซ่ตั้ง (2562)       

ได้ศึกษาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของความตั้งใจซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในยุคประเทศไทย 4.0 

พบว่าการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงมีความสัมพันธ์เชิงสาเหตุทางบวกต่อความตั้งใจซื้อ นอกจากนี้                   

ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ มณีรัตน์ แสงบุญไทย และคณะ (2565) ได้ศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มี   

อิทธิพลต่อการตั้งใจซื้ออาหารออร์แกนิคของผู้บริโภคในประเทศไทย พบว่ากลุ่มอ้างอิงทางสังคม                  

มีอิทธิพล เช่น ครอบครัว เพื่อน และผู้มีอิทธิพลทางสังคม มีอิทธิพลต่อการตั้งใจซื้ออาหารออร์แกนิค                         

ดังนั้นธนาคารไทยพาณิชย์ จำกัด (มหาชน) ควรคำนึงถึงกลุ่มคนในสังคมรอบข้างของผู้บริโภค เช่น                 

พ่อแม่ เครือญาติ หรือเพื่อน ที่มีความผลสนับสนุนต่อความตั้งใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน                      

แอปพลิเคชันเอสซีบีอซีี่ 
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องค์ความรู้ใหม่จากการวจิัย 

จากการวิจัยทำให้เกิดองค์ความรู้ใหม่เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน              

แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภค ควรให้ความสำคัญด้านความตั้งใจซื้อ ด้านการคล้อยตามกลุ่ม

อ้างอิง ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน และด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นปัจจัยที่            

มีอิทธิพลทำให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่               

ดังภาพที่ 3 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3 ปัจจัยเชงิสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมการซือ้กรมธรรม์ประกันชวีติ 

บนแอปพลเิคชันเอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

 

องค์ความรู้จากงานวิจัยนี้สามารถอธิบายได้ว่า ความสำคัญของปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ 

ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน และ                

ปัจจัยด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน

เอสซีบีอีซี ่ตามลำดับ ดังนัน้ธนาคารไทยพาณิชย์ จำกัด (มหาชน) ควรให้ความสำคัญกับปัจจัยดังกล่าว 

 

สรุป 

ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน                  

เอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงค์ข้อที่ 1.เพื่อพัฒนาและตรวจสอบความ

สอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิ เคชัน

เอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย วัตถุประสงค์ข้อที่ 2.เพื่อค้นหาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย พบว่า

โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่   

ของผู้บริโภคในประเทศไทย ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ 2) ด้านการคล้อยตาม

ด้านความตัง้ใจซือ้ 
(Behavioral Intention) 

ด้านการคล้อยตามกลุ่มอา้งองิ 

(Subjective norm) 

ด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของ 

แอปพลิเคชัน 
(Perceived Application) 

ด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ ์
(Attitude) 

ปัจจัยเชงิสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อพฤตกิรรม 

การซือ้กรมธรรม์ประกันชวีติบน 

แอปพลเิคชันเอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภค 

ในประเทศไทย 
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กลุ่มอ้างอิง 3) ด้านการรับรู้ถึ งคุณประโยชน์ของแอปพลิ เคชัน  4) ด้านความตั้ งใจซื้อ  และ                 

5) ด้านพฤติกรรมการซื้อ และโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้นสอดคล้องกับข้อมูลเชิง

ประจักษ์เป็นอย่างดี และปัจจัยที่มีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบน    

แอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ได้แก่ ปัจจัยด้านความตั้งใจซือ้ ปัจจัยที่มีอทิธิพลทางออ้มต่อพฤติกรรมการซื้อ

กรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ของผู้บริโภคในประเทศไทย ได้แก่ ปัจจัยด้านการ

คล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน และปัจจัยด้านทัศนคติต่อ

ผลติภัณฑ์ ตามลำดับ 

 

ข้อเสนอแนะ  

          จากผลการวิจัย ผูว้ิจัยมขี้อเสนอแนะ ดังนี้ 

1. ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 

1.1 ผลการวิจัยพบว่าด้านความตั้งใจซื้อเป็นปัจจัยที่ส่งผลทางตรงต่อพฤติกรรมการซื้อ

กรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ ธนาคารไทยพาณิชย์ จำกัด (มหาชน) จึงควรให้

ความสำคัญและพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค พร้อมทั้งให้ข้อมูลในการเลือก

ซือ้กรมธรรม์ประกันชีวติ จงึจะทำให้ผู้บริโภคพึงพอใจ และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซื้ออย่างสม่ำเสมอ 

1.2 ผลการวิจัยพบว่าด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เป็นปัจจัยที่มีผลทางอ้อมต่อ

พฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่มากที่สุด ธนาคารไทยพาณิชย์ 

จำกัด (มหาชน) จึงควรให้ความสำคัญต่อกลุ่มผู้มีอิทธิพล เช่น ครอบครัว หรือกลุ่มเพื่อน ที่จะทำให้

ผูบ้ริโภคคล้อยตาม และมีพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชวีิตอย่างต่อเนื่อง 

2. ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยคร้ังต่อไป 

การวิจัยนี้ได้ข้อค้นพบองค์ความรู้ใหม่เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์

ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชันเอสซีบีอีซี่ สามารถนำไปประยุกต์ใช้ในการวางกลยุทธ์การขาย ควรให้

ความสำคัญกับปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อ ปัจจัยด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ปัจจัยด้านการรับรู้ถึง

คุณประโยชน์ของแอปพลิเคชัน และปัจจัยด้านทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อปัจจัยด้านพฤติกรร

รมการซื้อ สำหรับการวิจัยในครั้งต่อไป ควรศึกษาปัจจัยอื่น ๆ ที่นอกเหนือไปจากที่ปรากฏในงานวิจัย

ครั้งนี้ว่ามีปัจจัยใดอีกบ้างที่สามารถส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตบนแอปพลิเคชัน

เอสซีบีอีซี่ ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจำหน่าย หรอืปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาด 

เป็นต้น 
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