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 บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
 
 มนุษย์มีความต้องการ และความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์ คือ ความต้องการด้านร่างกาย 
อาหารเพื่อประทังความหิว ความต้องการเครื่องนุ่งห่มเพื่อปกป้องร่างกาย ความต้องการที่อยู่อาศัย 
เพื่อพํานักพักพิง ซึ่งความต้องการนี้ด้านร่างกายน้ีเกิดจากความจําเป็นในการดํารงชวิีตของมนุษย์ทุกคน 
และเมื่อความต้องการขั้นนี้ได้รับการตอบสนองแล้ว ก็จะเกิดความต้องการขั้นต่อไป (สมาคมประกัน
ชีวิตไทย, 2540) คือ ความต้องการความมั่นคง เป็นความต้องการที่จะดํารงชีวิตได้อย่างมั่นคง มีอาชีพ
การงาน ได้รับความคุ้มครองให้ปลอดภัย และอยู่ในสังคมได้อย่างปกติสุข แต่อย่างไรก็ตาม เพราะชีวิต
เป็นสิ่งที่ไม่แน่นอน ทุกคนมีความเสี่ยงอยู่ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นภัยจากการใช้งาน ชรา ทุพพลภาพ 
และความตาย ภัยดังกล่าวหากเกิดกับบุคคล หรือครอบครัวใดย่อมนํามาซึ่งความสูญเสีย (สกนธ์ ภู่งามดี, 
2551: 27) อาชีพประกันชีวิตมิใช่วิธีการป้องกันความสูญเสีย หากแต่เป็นวิธีการชดใช้หรอืทดแทน
ความสูญเสีย ดังนี้การประกันชีวิตจึงสามารถที่จะขจัดปัญหาการสูญเสียรายได้ (บริษัท เอไอเอ จํากัด, 
2552: ออนไลน์) ซึ่งอาชีพประกันชีวิตจะมีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อชีวิตมนุษย์ เพราะเกี่ยวพันกับ การดําเนิน
ชีวิต เศรษฐกิจ เกียรติยศ ช่ือเสียง ตลอดจนความพึงพอใจในตนเอง การประกอบอาชีพจะทําให้บุคคล
เกิดความภูมิใจในตนเอง รู้สึกว่าตนเองมีคุณค่า แสดงถึงความสามารถในการพึ่งตนเองและทําประโยชน์
ให้แก่สังคม อีกทั้งเป็นการตอบสนองความต้องการทั้งทางด้านร่างกาย สังคมและจิตใจของบุคคล โดย
ที่การทํางานหรือการประกอบอาชีพของบุคคล นอกจากจะเป็นสิ่งที่บุคคลจะต้องกระทําเพื่อให้ได้มา
ซึ่งค่าตอบแทนในการแสวงหาปัจจัยต่าง ๆ และเพื่อตอบสนองความต้องการทางร่างกายแล้ว ย่อมเป็น
กิจกรรมที่จะตอบสนองความต้องการด้านจิตใจและความต้องการทางด้านสังคมอีกด้วย ทําให้ความหมาย
ของคําว่า “อาชีพ” นั้นเปลี่ยนแปลงไป ซึ่งเดิมคําว่า อาชีพมีความหมายเพียงงานที่บุคคลทําหลังจาก
เรียนสําเร็จแล้วเท่านั้น (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2540: 8) แต่ในปัจจุบันความหมายของคําว่า “อาชีพ” 
รวมเอาความหมายของชีวิตบุคคลทั้งชีวิต จัดเป็นการดําเนินชีวิตอย่างหนึ่ง ดังที่กล่าวว่า งานที่เหมาะสม
เป็นประสบการณ์ที่มีค่ามากประการหนึ่งของมนุษย์และความสําคัญของงานจะปรากฏขึ้นเมื่อเรา
ว่างงาน (สุธน ศรีหิรัญ, 2541) จากภาวะวิกฤตเศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบัน ทําให้เกิดการ
ถดถอยของการลงทุนธุรกิจต่าง ๆ จําเป็นต้องมีการปรับลดต้นทุนค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน วิธีที่ใช้
มากในปัจจุบัน คือ การไม่รับคนงานเพิ่มและการเลิกจ้าง ทําให้เกิดปัญหาการว่างงานตามมา ปัญหา
การว่างงานจึงนับเป็นปัญหาที่สําคัญยิ่งในปัจจุบันเพราะมีผลกระทบโดยตรงต่อเศรษฐกิจของประเทศ 
ทั้งยังก่อให้เกิดปัญหาสังคมตามมาอีกด้วย แต่ค่านิยมในการประกอบอาชีพของคนไทยส่วนใหญ่ยังมี
ค่านิยมใน การประกอบอาชีพรับราชการหรือรับจ้างประเภทมีเงินเดือนประจําทั้ง ๆ ที่ปัจจุบัน
ตลาดแรงงานในด้านนี้มอียู่น้อยมาก บุคคลส่วนใหญ่มองข้ามความสําคัญของอาชีพอิสระ ซึ่งมีให้เลือก
หลากหลายอาชีพ (สวัสด์ิ สุวรรณอักษร, 2532: 32-35)  
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 การประกอบอาชีพอิสระมีความสําคัญมาก เพราะนอกจากจะเป็นการลดปัญหาการว่างงาน
แล้ว ยังเป็นพื้นฐานสําคัญในการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศไทยด้วย ซึ่งอาชีพอิสระเป็น การ
เปิดโอกาสให้กับทุก ๆ คน ซึ่งผู้ที่จะประกอบอาชีพทางด้านนี้สามารถที่จะสร้างฐานะได้ภายในเวลา
ไม่กี่ปี ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความขยันหมั่นเพียรของบุคคลนั้น (นิคม จันทร์วิฑูร, 2530: 23) โดยเฉพาะธุรกิจ
ประกันชีวิตเป็นอีกสายงานอาชีพหนึ่งที่น่าสนใจและมั่นคง เพราะไม่ว่าจะเป็น ตัวแทนประกันชีวิต
แบบเต็มเวลา หรือตัวแทนประกันชีวิตแบบบางเวลา จะไม่ถูกปลดจากการเป็นตัวแทน (ยกเว้นใน
กรณีที่กระทําความผิด) และถ้าตัวแทนสามารถทําผลงานได้มาก ทางบริษัทก็จะถือว่าเป็นตัวแทนที่
ประสบความสําเร็จ (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2540) จากลักษณะเด่นดังกล่าวถือได้ว่า การประกัน
ชีวิตนั้น เป็นอาชีพที่น่าสนใจเป็นอย่างมากสําหรับบทบาทของตัวแทนประกันชีวิตมิใช่ทําหน้าที่เป็น
นักขายเพียงอย่างเดียว ยังต้องเป็นที่ปรึกษาทางการเงินให้แก่ลูกค้าอีกด้วย อันได้แก่ การวิเคราะห์
ความจําเป็นในการทําประกันชีวิต ตลอดจนถึงการคัดเลือกแบบประกันและเบี้ยประกันที่เหมาะสม 
นําส่งเงินให้บริษัทครบถ้วน จัดการกู้เงินในกรณีฉุกเฉิน เรียกร้องสิทธ์ิตามกรมธรรม์ ซึ่งจะเห็นว่างาน
ตัวแทนประกันชีวิตจะต้องติดตามและให้คําแนะนําแก่ลูกค้าของตนอย่างต่อเนื่องทําให้อาชีพตัวแทน
ประกันชีวิตแตกต่างอย่างเห็นได้ชัดหากเปรียบเทียบกับนักขายทั่วไป (คู่มือตัวแทนประกันชีวิต, 2535: 
157-158 อ้างถึงในปนัดดา คุรุกิจกําจร, 2543) จากการสัมภาษณ์ตัวแทนประกันชีวิตที่เคยได้รับรางวัล
จากบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ได้กล่าวถึงแนว
ทางการพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ จําเป็นต้องมีขอบเขต ทั้ง 23 ด้าน
ได้แก่ กล้าหาญ ทะเยอทะยาน อดทน กระตือรือร้น ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ซื่อสัตย์สุจริต สุขุม
รอบคอบ มองการณ์ไกล การวางแผนงาน บันทึกประจําวัน การแสดงความเป็นมิตร มั่นคงทางอารมณ ์
รู้กาลเทศะ สื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม รับผิดชอบต่อลูกค้า ทัศนคติทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวก
ต่อบริษัท ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน มีความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิต ฟังการบรรยายทาง
วิชาการ ศึกษาความรู้รอบตัว สํารวจตนเองและฝึกทกัษะในการเสนอขาย ผลจากการสัมภาษณ์ดังกล่าว
แสดงให้เห็นว่า การที่บุคคลจะประสบความสําเร็จสําเร็จในอาชีพตัวแทนประกันชีวิตได้นั้น จะต้องมี
แนวทางหลาย ๆ อย่างเข้ามาเกี่ยวข้อง 

 ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบ
ความสําเร็จ กรณีศึกษา ตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทยพาณิชย์ ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอ
หาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ในขอบเขตของการวิจัย ทั้ง 23 ด้านดังกล่าว เพื่อจะได้ทราบถึงวิธีการในการ
ฝึกทักษะในการเสนอขาย ซึ่งจะแสดงให้เห็นว่า การที่บุคคลจะประสบความสําเร็จได้นั้นจะต้องมี
แนวทางหลาย ๆ อย่างเข้ามาเกี่ยวข้อง  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 
 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา 
ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
ผู้วิจัยได้กําหนดวัตถุประสงค์ของการวิจัยไว้ดังนี้ 
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 1.  เพื่อศึกษาบริบทการเป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 

 2.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จของ
บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 

 3.  เพื่อหาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตใหป้ระสบความสําเร็จของบริษัทไทยพาณิชย์
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 

 ผู้วิจัยได้กําหนดสมมติฐานของการวิจัยไว้ดังนี้ 
 1.  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศต่างกันเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ 

ไม่แตกต่างกัน 
 2.  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุต่างกันเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ 

ไม่แตกต่างกัน 
 3. ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาต่างกันเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จ

ในอาชีพ ไม่แตกต่างกัน 
 4.  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพต่างกันเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จใน

อาชีพ ไม่แตกต่างกัน 
 5.  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีประสบการณ์ด้านการขายประกันชีวิตต่างกันเป็นตัวแทนประกันชีวิต

ที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ ไม่แตกต่างกัน 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา 
ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
ผู้วิจัยกําหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้  
 
 1.  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  1.1  การวิจัยเชิงปริมาณ  
    ประชากร ที่ใช้ในการวิจัย เป็นตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 114 คน ของบริษัทไทย
พาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
    กลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัย เป็นตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 114 คน ของบริษัท
ไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา  
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  1.2 การวิจัยเชิงคุณภาพ  
   ได้ดําเนินการจัดสนทนากลุ่มซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างจากตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท
ไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่ประสบความสําเร็จจํานวน 8 คนโดยใช้ข้อคําถามปลายเปิด 
จํานวน 23 ข้อ และแต่ละหัวข้อแตกเป็นหัวข้อย่อย 3 ด้าน รวมคําถามทั้งสิ้น 69 ข้อ  
 
 2.  ขอบเขตตัวแปรที่ศึกษา 
  ตัวแปรต้น คือ ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพและประสบการณ์
ด้านการขายประกันชีวิต  

  ตัวแปรตาม เป็นคุณสมบัติการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ จํานวน 
23 ประการ ได้แก่ ความกล้าหาญ ความทะเยอทะยาน ความอดทน ความกระตือรือร้น ความคิดริเริ่ม
สร้างสรรค์ ความซื่อสัตย์สุจริต ความสุขุมรอบคอบ การมองการณ์ไกล การวางแผนงาน การบันทึก
ประจําวัน การแสดงความเป็นมิตร ความมั่นคงทางอารมณ์ การรู้กาลเทศะ การสื่อสารให้ผู้อื่นคล้อย
ตาม ความรับผิดชอบต่อลูกค้า ทัศนคติทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท ทัศนคติทางบวก
ต่อเพื่อนร่วมงาน ความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิต การเข้าร่วมการบรรยายทางวิชาการ การศึกษา
ความรู้รอบตัว การสํารวจตนเองและการฝึกทักษะในการเสนอขาย 

 
 3.  ขอบเขตพื้นที่ 

  พื้นที่ในการศึกษาวิจัย อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา  
 

 4.  ขอบเขตระยะเวลา  
   ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษาวิจัย มกราคม 2556 – พฤษภาคม 2557 
 

ข้อตกลงเบื้องต้นของการวิจัย  
 
 บริบทการเป็นตัวแทนประกันชีวิต อันหมายถึงคุณสมบัติการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบ
ความสําเร็จในอาชีพ จํานวน 23 ประการได้แก่ ความกล้าหาญ ความทะเยอทะยาน ความอดทน 
ความกระตือรือร้น ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ความซื่อสัตย์สุจริต ความสุขุมรอบคอบ การมองการณ์ไกล 
การวางแผนงาน การบันทึกประจําวัน การแสดงความเป็นมิตร ความมั่นคงทางอารมณ์ การรู้กาลเทศะ 
การสื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม ความรับผิดชอบต่อลูกค้า ทัศนคติทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวกต่อ
บริษัท ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน ความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิต การเข้าร่วมการบรรยายทาง
วิชาการ การศึกษาความรู้รอบตัว การสํารวจตนเอง และการฝึกทักษะในการเสนอขาย ที่ใช้เป็นกรอบ
แนวคิดในการวิจัย ผู้วิจัยได้ทําการศึกษาวิเคราะห์ สังเคราะห์และรวบรวมข้อมูลจากจากการสัมภาษณ์
ตัวแทนประกันชีวิต ที่ได้รับรางวัลบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) และจากการศึกษา
เอกสารที่เกี่ยวข้องในคู่มือตัวแทนประกันชีวิต  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จกรณีศึกษา 
ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ผู้วิจัยได้
นิยามศัพท์เฉพาะไว้ดังนี้  
 

 1.  ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ หมายถึง คุณสมบัติการเป็นตัวแทน
ประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ ซึ่งเป็นคุณลักษณะสําคัญที่ 23 ประการ ได้แก่ ความกล้าหาญ 
ความทะเยอทะยาน ความอดทน ความกระตือรือร้น ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ความซื่อสัตย์สุจริต 
ความสุขุมรอบคอบ การมองการณ์ไกล การวางแผนงาน การบันทึกประจําวัน การแสดงความเป็นมิตร 
ความมั่นคงทางอารมณ์ การรู้กาลเทศะ การสื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม ความรับผิดชอบต่อลูกค้า ทัศนคติ

ตัวแปรต้น 
ปัจจัยส่วนบุคคล  

1. เพศ  
2. อายุ  
3. ระดับการศึกษา  
4. สถานภาพ 
5. ประสบการณ์ด้านการขาย

ประกันชีวิต  

ตัวแปรตาม 
คุณสมบัติ การเป็นตัวแทนประกันชีวิตท่ีประสบความ 

สําเร็จในอาชีพ มีดังนี้คือ 1) ความกล้าหาญ 2) ความทะเยอ 
ทะยาน 3) ความอดทน 4) ความกระตือรือร้น 5) ความคิด
ริเริ่มสร้างสรรค์ 6) ความซ่ือสัตย์สุจริต 7) ความสุขุม
รอบคอบ 8) การมองการณ์ไกล 9) การวางแผนงาน 10) 
การบันทึกประจําวัน 11) การแสดงความเป็นมิตร 12) 
ความม่ันคงทางอารมณ์ 13) การรู้กาลเทศะ 14) การสื่อสาร
ให้ผู้อื่นคล้อยตาม 15) ความรับผิดชอบต่อลูกค้า 16) ทัศนคติ
ทางบวกต่ออาชีพ 17) ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท 18) ทัศนคติ
ทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน 19) ความรู้เกี่ยวกับการประกัน
ชีวิต 20) การเข้าร่วมการบรรยายทางวิชาการ 21) การศึกษา
ความรู้รอบตัว 22) การสํารวจตนเอง และ 23) การฝึกทักษะ
ในการเสนอขาย 

แนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบ
ความสําเร็จ กรณีศึกษา ตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทย
พาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ 

จังหวัดสงขลา 

ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบ
ความสําเร็จในอาชีพ 

 คุณสมบัติการเป็นตัวแทนประกัน 
ชีวิตท่ีประสบความสําเร็จในอาชีพ  
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ทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน ความรู้เกี่ยวกับการ
ประกันชีวิต การเข้าร่วมการบรรยายทางวิชาการ การศึกษาความรู้รอบตัว การสํารวจตนเอง และการ
ฝึกทักษะในการเสนอขาย 

 2.  ตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง ผู้ที่บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จาํกัด (มหาชน) อําเภอ
หาดใหญ่ จังหวัดสงขลา มอบหมายให้ทําการชักชวนให้บุคคลทําสัญญาประกันชีวิตกับบริษัทซึ่งตน
สังกัดอยู่ 

 3.  ปัจจัยส่วนบุคคลของการเป็นตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง คุณสมบัติเฉพาะส่วนบุคคล
ในการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสาํเร็จในอาชีพ ประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานะภาพและประสบการณ์ด้านการขายประกันชีวิต  

 4.  ประสบการณ์ด้านการขายประกันชีวิต หมายถึง ระยะเวลาตั้งแต่ตัวแทนประกันชีวิต 
เริ่มเข้าทํางานการขายประกันชีวิตจนถึงปัจจุบัน  
 5.  แนวทางการพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง แนวคิดและวิธีการท่ีสะท้อน
จากความคิดเห็น ผลึกความคิด และประสบการณ์ของบุคคลที่ให้ข้อมูลในการสนทนากลุ่มซึ่งสามารถ
นําเสนอเป็นแนวทางในการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตได้    
 6. บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) หมายถึง บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะไดร้ับ 
  
 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จกรณีศึกษา 
ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย มีดังนี ้

 1.  ได้ทราบถึงคุณสมบัติการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ควรพัฒนาบุคลากรผู้เป็นตัวแทน
ประกันชีวิตในสังกัด เพื่อหาแนวทางและประเด็นในการพัฒนาศักยภาพตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท
ประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จในอาชีพ  

 2. ได้ทราบถึงผลึกความคิดและประสบการณ์ของบุคคลที่เป็นตัวแทนประกันชีวิตผู้ประสบ
ความสําเร็จในอาชีพ สําหรับการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท  

 3.  ได้แนวทางในการปรับปรุงหลักสูตรและวิธีการเสริมสร้างความรู้ เจตคติ และทักษะของ
ตัวแทนประกันชีวิตตามคุณสมบัติ 23 ด้าน เสนอแนะต่อบริษัทในการรับสมัครบุคคลเพื่อเข้าประกอบ
อาชีพการเป็นตัวแทนประกันชีวิต และสร้างหลักสูตรในการฝึกอบรมตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบ
ความสําเร็จในอาชีพ 
 
 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา 

ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

 1. แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนา 
 2.  แนวคิดเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
 3.  แนวคิดเกี่ยวกับตัวแทนประกันชีวิต 
 4.  แนวคิดเกี่ยวกับการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 5.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
แนวคิดเก่ียวกับการพัฒนา  
 
  แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนามีเนื้อหาเกี่ยวกับแนวคิดพ้ืนฐานของการพัฒนา แนวทางพัฒนา 
การพัฒนาองค์กร กระบวนการพัฒนาแนวคิดพื้นฐานของการพัฒนา แนวทางพัฒนาและแนวทางพัฒนา
องค์กร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

 1 ความหมายของพัฒนา  
  พัฒนา หมายถึง พัฒนาที่มีการคํานึงถึงความเสียหายของสิ่งแวดล้อม มีการป้องกันปัญหา

ที่เกิดแก่สิ่งแวดล้อม หรือถ้าจําเป็นจะต้องเกิดความเสียหาย ก็จะต้องทําในขอบเขต ที่เสียหายน้อยที่สุด 
การพัฒนาในมิติทางด้านทรัพยากรและสิ่งแวดล้อมนี้ จึงเป็นรูปแบบการใช้ทรัพยากรที่มีการบํารุงรักษา 
และมีอัตราการใช้ที่อยู่ในขอบเขตการอํานวยให้ หรือศักยภาพที่ทรัพยากรนี้จะคืนสู่สภาพปกติได้ 

  พัฒนาแตกต่างไปจากการเจริญเติบโตตรงที่พัฒนา (development) หมายถึง การปรับปรุง
ในเชิงคุณภาพให้ดีขึ้น โดยท่ียังมีการรักษาระดับทรัพยากรพื้นฐาน ส่วนการเจริญเติบโต (growth) 
หมายถึง การปรับปรุงในเชิงปริมาณให้สูงขึ้น ดังนั้น การพัฒนาจึงเป็นการปรับปรุงในเชิงคุณภาพให้ดีขึ้น 
เพื่อให้สังคมมนุษย์ที่มีคุณภาพดํารงอยู่ในสิ่งแวดล้อมที่ยังคงทําหน้าที่ได้อย่างปกติ โดยไม่จําเป็นต้องมี
การเพิ่มในเชิงปริมาณให้เกินขีดจาํกัด 

  พัฒนาในอดีตที่ผ่านมาจะพิจารณาที่ประสิทธิภาพ และความเป็นธรรมที่จะเกิดขึ้นจาก
การพัฒนาภายใต้กําหนดเวลาสั้น ๆ เท่านั้น นอกจากนี้ยังให้ความสําคัญเฉพาะคนในรุ่นปัจจุบัน แต่
จากกระแสเรียกร้องในสังคมที่ต้องการให้พัฒนานั้นคํานึงถึงการอยู่รอดและการกินดีอยู่ดีของคนใน
อนาคตร่วมกัน จึงเป็นเหตุให้มีความยั่งยืนเข้ามาเป็นองค์ประกอบการพัฒนาและกระบวนการตัดสินใจ 
ด้วยเหตุนี้ พัฒนา ในภาพรวมจึงหมายถึง พัฒนาเพื่อบรรลุถึงความต้องการของมนุษยชาติในปัจจุบัน 
ขณะเดียวกันก็ต้องไม่เป็นการลดทอนหรือเบียดบังโอกาสที่จะบรรลุถงึความต้องการพื้นฐานของมนุษย์
ในอนาคตด้วย 
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  มนุษย์จะสามารถปฏิบัติได้ตามนัยนี้ ต้องเข้าใจธรรมชาติและกระบวนการพัฒนาสังคมที่
เน้นคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น ซึ่งไม่ใช่เฉพาะทางวัตถุเท่านั้น จําเป็นต้องประกอบด้วยความสุขทางร่างการ
และจิตใจด้วย ดังนั้น พื้นฐานที่จะต้องมีในกระบวนการพัฒนา คือ นิเวศวิทยาเศรษฐศาสตร์ และ
จริยธรรม เพราะการพัฒนาของสิ่งแวดล้อม (environmental integrity) ความมั่นคงทางนิเวศวิทยา 
(ecological security) ประสิทธิภาพของการจัดการในทางเศรษฐกิจ (economic efficiency) และ
ความยุติธรรม (equity) ทั้งต่อมนุษย์รุ่นปัจจุบันและอนาคต โดยเฉพาะอย่างยิ่งการให้ความยุติธรรม
กับการพัฒนาทุกส่วนไม่ใช่เฉพาะด้านเศรษฐกิจอย่างเดียว 

  การใช้วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมเป็นสิ่งจําเป็นแต่ต้อง
ดําเนินการควบคู่ในกับการพัฒนาคุณภาพชีวิตและการรักษาคุณภาพสิ่งแวดล้อม นั่นคือจะต้องดําเนินการ
อย่างถูกต้อง รอบคอบ และมีการจัดการที่ดี ทั้งด้านวัตถุ และการยกระดับมาตรฐานคุณภาพชีวิตเท่า ๆ 
กับความเจริญรุ่งเรืองทางเศรษฐกิจ ทั้งนี้เพราะถ้ามุ่งเรง่พัฒนาเฉพาะทางด้านวัตถุอย่างเดียวมนุษย์จะ
ไม่สามารถมีคุณภาพชีวิตที่ดีและมีความสุขได้ เพราะยังต้องเผชิญกับปัญหาภาวะมลพิษ ต่าง ๆ เช่น 
อากาศเสีย น้ําเน่า เสียงดัง เป็นต้น 

  จากความหมายของพัฒนาดังกล่าว สรุปได้ว่า การดํารงชีวิตอยู่ในสังคมที่เจริญก้าวหน้า
อยู่บนพื้นฐานของการพัฒนาทางเทคโนโลยีและอุตสาหกรรมนั้น จะต้องมีการบูรณาการหรือประสาน
ประโยชน์เข้าด้วยกัน ระหว่างพัฒนาทางเศรษฐกิจกับการจัดการทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม 
กล่าวคือ จะต้องมีการวางแผนการใช้ประโยชน์จากทรัพยากรธรรมชาติต่าง ๆ ให้เหมาะสมรอบคอบ 
และคํานึงถึงสภาพการที่อํานวยให้ของทรพัยากรที่มีอยู่ ดังนั้นสังคมที่จะพัฒนาจะต้องพิจารณาจาก
หลาย ๆ องค์ประกอบ 
 

 2. องค์ประกอบของแนวทางพัฒนา 
  องค์ประกอบของแนวทางพัฒนา เป็น องค์ประกอบพื้นฐานสําคัญในการพัฒนา มีจํานวน 

3 ด้าน ได้แก่  
  1) ด้านสิ่งแวดล้อม ทําให้มีมากข้ึนจากการใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสมและอนุรักษ์ทรัพยากร

พื้นฐานให้มั่นคง  
  2) ด้านสังคม มีการจัดสรรความเท่าเทียมกันในการใช้ทรัพยากรที่เป็นตัวช้ีวัดพ้ืนฐานที่

เพียงพอและจํากัดจํานวนประชากร และ 
  3) ด้านเศรษฐกิจ ที่ต้องเติบโตอย่างเหมาะสมไม่ทําลายสิ่งแวดล้อมและความสมดุลใน

ระบบนิเวศ (สรฤทธ  จันสุข, 2540: 15-20) 
  องค์ประกอบดังกล่าวเป็นส่วนของพัฒนาที่มุ่งเน้นการสร้างความสมดุลระหว่างการพัฒนา 

การอนุรักษ์การฟ้ืนฟูระบบนิเวศ การพัฒนาเศรษฐกิจ การพัฒนาและการอนุรักษ์ทางสังคมและ
วัฒนธรรม และการพัฒนาทางการเมือง การพัฒนาทุกด้านมีความสัมพันธ์และเกี่ยวเนื่องกันไม่สามารถ
แยกประเด็นการพัฒนาด้านใดออกไปได้ จึงเป็นลักษณะของการบูรณาการพัฒนา ซึ่งการพัฒนานั้น
ต้องอาศัยกลไกสําคัญ คือ การมีส่วนร่วมของประชาชน เนื่องจากประชาชนย่อมรู้ปัญหาและความ
ต้องการในพื้นที่ของตนได้ดีกว่าเจ้าหน้าที่จากภายนอก การสร้างการมีส่วนร่วมของประชาชนจึงเป็น
การสร้างความเป็นเจ้าของในกิจกรรมการพัฒนาร่วมกันทั้งนี้บนพื้นฐานของความรู้เทคนิควิชาการที่
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ถูกต้องประกอบการตัดสินใจ ในการมีส่วนร่วมในการพัฒนาประเทศโดยมีการแนะนําให้คําปรึกษา
จากวิชาการที่ถูกต้อง การพัฒนาจึงเป็นการพัฒนาชุมชนอย่างมีความสมดุลโดยมีปัจจัยหลักที่สําคัญ 
คือ ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยด้านสังคม และปัจจัยด้านการมีส่วนรว่ม  

  สุจริต  ปัจฉิมนันท์ (2534: 66 อ้างถึงใน ชาลี ไตรจันทร์, 2539: 6) กล่าวว่า องค์ประกอบ
ของแนวทางพัฒนาประกอบด้วยปัจจัยหลัก ๆ 4 ประการ คือ 

  1) วัตถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมายในการก่อต้ังขึ้นมาเพื่อเป็นแนวทางการปฏิบัติกิจกรรม 
  2) โครงสร้างการพัฒนาต้องมีการจัดหน่วย แบ่งหน่วยภายในโดยอาศัยหลักการกําหนด

อาํนาจหน้าที่การแบ่งงานกันทําตามความชํานาญเฉพาะอย่าง และการบังคับบัญชาตามลําดับ อันจะ
เป็นหนทางนําไปสู่การร่วมมือประสานงานเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์  

  3) กระบวนการปฏิบัติงาน หมายถึง แบบอย่างหรือวิธีปฏิบัติกิจกรรมหรืองานที่กําหนด
ขึ้นไว้อย่างมีแบบแผน เพื่อให้ทุกคนใช้เป็นหลักในการปฏิบัติงาน 

  4) บุคคล จะต้องประกอบด้วยกลุ่มบุคคลท่ีเป็นสมาชิก โดยทําหน้าที่ตามภารกิจที่ได้รับ
มอบหมาย ภายใต้โครงสร้างที่จัดตามกระบวนการปฏิบัติงานที่กําหนดไว้ให้สําเร็จตามวัตถุประสงค์
ข้างต้น 

  สมชัย  ศรีสุทธิยากร (2529: 3-4 อ้างถึงใน ชาลี  ไตรจันทร์, 2539: 6-8) ได้สรุปความเห็น
ของนักวิชาการบางท่านไว้ดังนี้ 

  Hicks and Gullett อ้างถึงใน ชาลี ไตรจันทร์, 2539: 6-8 ได้ช้ีให้เห็นว่า องค์ประกอบ
ของแนวทางพัฒนามีองค์ประกอบพื้นฐานที่สําคัญอยู่ 5 ประการ คือ 

1) ประการแรก จะต้องมีบุคคล อันหมายถึงสมาชิกภายใน 
2) ประการที่สอง บุคคลเหล่านั้นจะต้องมีปฏิสัมพันธ์ ต่อกันในทางใดทางหนึ่ง 
3) ประการที่สาม ลักษณะของการปฏิสัมพันธ์ดังกล่าว มักจะเป็นไปในลักษณะของการ

รับสั่งหรือถ่ายทอดมา โดยอาศัยโครงสร้าง (structure) ในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง 
  4) ประการที่สี่ จะมีวัตถุประสงค์ส่วนตัว อันเป็นสาเหตุจูงใจในการทํางานและมีความ

คาดหวังว่า การร่วมมือกันปฏิบัติงานเป็นหนทางให้สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ส่วนตัวได้ 
  5) ประการสุดท้าย การมีปฏิสัมพันธ์ของส่วนต่าง ๆ ดังกล่าวข้างต้นทั้งหมดจะนําไปสู่

การบรรลุวัตถุประสงค์ร่วมขององค์การในท้ายที่สุด 
  brown and moberg อ้างถึงใน ชาลี  ไตรจันทร์, 2539: 6-8 ได้ช้ีว่าลักษณะพื้นฐานที่

สําคัญของการพัฒนามีอยู่ 4 ประการ ดังนี้คือ 
  1) ประการแรก การที่จะเรียกหน่วยงานใดหน่วยงานหนึ่งว่าเป็นแนวทางพัฒนาได้นั้น

จะต้องได้รับการยอมรับของหน่วยงานนั้น มีฐานะคงอยู่ในสังคม (existence) และคงมีการปฏิบัติ
กิจกรรมที่ต่อเนื่อง (continuous operation)  

  2) ประการที่สอง แนวทางการพัฒนาจะต้องมีจุดมุ่งหมายในการดําเนินงานที่เป็นตนเอง 
กล่าวคือ แนวทางพัฒนาที่ถูกจัดต้ังขึ้นมาย่อมมีวัตถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมายในการดําเนินการทั้งสิ้น 
ซ่ึงสามารถพิจารณาได้จากสิ่งบ่งช้ีทางพฤติกรรมการดําเนินงาน ซึ่งเกิดขึ้นภายใน 
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  3) ประการที่สาม จะต้องแบ่งงานกันทํา โดยอาศัยหลักความชํานาญเฉพาะ (Specialization) 
ซึ่งการพัฒนาจะต้องใช้เทคโนโลยีในการปฏิบัติงานสูง ลักษณะของงานที่ปฏิบัติก็มีความแตกต่างกัน
มาก ยิ่งมีความจําเป็นต้องแบ่งงานโดยใช้ความชํานาญเฉพาะด้านมากขึ้น 

  4) ประการสุดท้าย แนวทางพัฒนาจะต้องมีโครงสร้าง มีการกําหนดอํานาจหน้าที่ และ
ลําดับขั้นการบังคับของแต่ละหน่วยงาน ซึ่งจะเป็นหนทางที่จะนําไปสู่การร่วมมือปฏิบัติงานเพื่อบรรลุ
จุดมุ่งหมายของแนวทางการพัฒนา 

  สรุปแนวทางพัฒนา มีองค์ประกอบ ได้แก่  
  1) แนวทางพัฒนาต้องมีวัตถุประสงค์ในการดําเนินงาน 
  2) แนวทางพัฒนาต้องมีบุคคลที่เป็นสมาชิกภายใน 
  3) แนวทางพัฒนาต้องมีโครงสร้าง มีการกําหนดบทบาทอํานาจหนา้ที่ การบังคับบัญชา

เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ 
  4) แนวทางพัฒนาต้องมีแบบแผนการปฏิบัติงาน เพื่อให้สมาชิกภายในใช้เป็นแนวทาง 

การปฏิบัติงาน 
  จากแนวคิดดังกล่าวข้างต้นในเรื่องของแนวทางพัฒนา จะเห็นได้ว่าในโลกยุคปัจจุบันมี

ลักษณะประการหนึ่งที่เห็นได้ชัด คือ เป็นโลกของแนวทางพัฒนา ยิ่งสังคมขยายตัวมากขึ้นเท่าใด 
ความจําเป็นในการรวมกลุ่มบุคคลเข้าร่วมดําเนินการ เพื่อวัตถุประสงค์บางอย่าง อย่างมีประสิทธิภาพ
ก็ย่ิงมากขึ้นเท่านั้น การรวมตัวทํานองนี้มักแสดงออกในรูปของการจัดแนวทางพัฒนาซึ่งมีกฎเกณฑ์
การดําเนินงาน แนวทางพัฒนานี้เรียกว่า บริษัท รัฐวิสาหกิจ หรือหน่วยงานราชการก็ได้ สุดแท้แต่ว่า
เอกชนหรือรัฐบาลเป็นผู้ดําเนินการ และบรรดาแนวทางพัฒนาเหล่านี้มีอยู่จํานวนไม่น้อยที่รับผิดชอบ
หรือมีหน้าที่ในการให้บริการ แก่บุคคลภายนอกแนวทางพัฒนา เช่น โรงพยาบาลที่ให้บริการคนไข้ 
แนวทางพัฒนานี้เรียกว่า “แนวทางพัฒนาเพื่อการบริการ” 

 
 3. กระบวนการพัฒนา 
  คําว่า “กระบวนการ” ในที่นี้ หมายถึง ลักษณะหรือพฤติกรรมในการประพฤติปฏิบัติเกี่ยวกับ

เรื่องต่าง ๆ ที่มีผลกระทบต่อผลงานโดยส่วนรวม เช่น ลักษณะการติดต่อสื่อสาร ลักษณะและวิธีการที่
ใช้ในการแก้ปัญหาและการวินิจฉัยตัดสินใจ ลักษณะการใช้ภาวะผู้นําหรือปฏิบัติต่อผู้ใต้บังคับบัญชา 
หรือพฤติกรรมในการแก้ปัญหาความขัดแย้งที่เกิดขึ้นเหล่านี้ เป็นต้น (สายหยุด ใจสําราญ และสุภาพร 
พิศาลบุตร, 2543) 

  การบวนการปฏิบัติในเชิงกระบวนการในเรื่องดังกล่าว จะให้ความสนใจเฉพาะในเรื่อง
ที่ว่าเขาทํากันอย่างไรมากกว่าที่จะสนใจว่าเขาทําอะไรกัน เช่น ในการพิจารณาปัญหาหรือการวินิจฉัย
ตัดสินใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง เราจะไม่สนใจว่าเขาพิจารณาปัญหาอะไร หรือจะทําการวินิจฉัยในเรื่อง
อะไร แต่เราจะสนใจเฉพาะว่าเขาจะพิจารณาหรือตัดสินใจ ในเรื่องนั้นกันอย่างไร เช่น เขาได้มีการ
ประชุมปรึกษาหารือร่วมกันกับผู้ใต้บังคับบัญชาในเรื่องนั้นกันอย่างไร เช่น เขาได้มีการประชุม
ปรึกษาหารือร่วมกันกับผู้ใต้บังคับบัญชาที่มีหน้าที่เกี่ยวข้องหรือไม่ และข้อยุติจากความเห็นร่วมกัน
ของที่ประชุมหรือไม่ หรือในกรณีการติดต่อสื่อสาร ผู้บังคับบัญชาเอาแต่สั่งงานอย่างเดียวโดยไม่ฟัง
ความคิดเห็นของผู้ใต้บังคับบัญชาเลยว่าจะทําได้หรือไม่ หรือมีปัญหาอะไร ครั้นผู้ใต้บังคับบัญชาจะ
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ทบทวนคําสั่งก็เกรงจะถูกตําหนิว่ากระด้างกระเดื่อง ไม่รับผิดชอบ มอบหมายงานแล้วไม่ทํา ทําตน
เป็นคนมีปัญหามาก เป็นต้น สิ่งเหล่านี้ที่เราเรียกว่าเป็นเรื่องของกระบวนการ ซึ่งจะต้องเปิดโอกาสให้
ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง ได้ร่วมกันตรวจวินิจฉัยและแก้ปัญหาที่เกิดขึ้น 
 
 4. แนวคิดพื้นฐานของการพัฒนา 

  ก่อนที่จะศึกษาแนวทางพัฒนา ควรทําความเข้าใจ “แนวคิดพ้ืนฐานของการพัฒนา” อธิบาย
ได้ว่า สืบเนื่องจากสภาพธรรมชาติที่มนุษย์เป็นสัตว์สังคม หมายถึง มนุษย์โดยธรรมชาติย่อมอยู่รวมกัน
เป็นกลุ่ม ไม่อยู่อย่างโดยเดี่ยว แต่มีข้อยกเว้นที่มนุษย์อยู่โดดเด่ียวตามลําพัง เช่น ฤษี เป็นต้น การอยู่
รวมกันเป็นกลุ่มของมนุษย์อาจมีได้หลายลักษณะและเรียกต่างกัน เป็นต้นว่า ครอบครัว (family) 
เผ่าพันธ์ุ (tribe) ชุมชน (community) สังคม (society) และประเทศ (country) และเมื่อมนุษย์อยู่
รวมกันเป็นกลุ่ม ย่อมเป็นธรรมชาติอีกที่ในแต่ละกลุ่มจะต้องมี “ผู้นํากลุ่ม” และ “ผู้ตาม” คือ ประชาชน
หรือคนในกลุ่ม รวมทั้งมี “การควบคุมดูแลกันภายในกลุ่ม” หรือ “การจัดระเบียบภายในกลุ่ม” ซึ่ง
อาจเรียกว่า การบริหารหรือการพัฒนาภายใน ทั้งนี้ เพื่อให้เกิดความสงบเรียบร้อยและความสุข และ
ในบางกรณีการควบคุมดูแลอาจเกี่ยวข้องกับภายนอกด้วย เช่น กรณีการติดต่อ ประสานงาน การต่อสู้ 
หรือการทําสงครามกับกลุ่มอ่ืน สภาพเช่นนี้ได้มีวิวัฒนาการตลอดมา โดยผู้นํากลุ่มขนาดใหญ่ เช่น ใน
ระดับประเทศอาจเรียกว่า “นักบริหาร” หรือ “ผู้บริหาร” ขณะที่การควบคุมดูแลหรือการจัดระเบียบนั้น 
เรียกว่า การบริหาร ที่กล่าวมานี้เป็นมุมมองในแง่ของนักบริหาร แต่ถ้าในมุมมองของนักพัฒนา อาจ
เรียกผู้บริหารและการบริหารนั้นว่า นักพัฒนาและการพัฒนา ตามลําดับ ด้วยเหตุผลเช่นนี้ มนุษย์จึง
ไม่อาจหลีกเลี่ยงจากการพัฒนาได้ง่าย และทําให้กล่าวได้อย่างมั่นใจว่า "ที่ใดมกีลุ่ม ที่นั่นย่อมมีการ
พัฒนา” (เพชรี ขุมทรัพย์, 2536) 

  ในมุมมองของนักพัฒนาสภาพของกลุ่มในยุคเริ่มแรกซึ่งธรรมชาติและทรัพยากรธรรมชาติ
อุดมสมบูรณ์ อิทธิพลของธรรมชาติจะมีต่อมนุษย์ที่รวมกันอยู่ในกลุ่มมาก โดยการดํารงชีวิตและการ
ประกอบอาชีพของมนุษย์จะอยู่ใกล้ชิดกับธรรมชาติ อีกทั้งธรรมชาติและผู้นําเป็นตัวกําหนดแนว
ทางการพัฒนา ซึ่งครอบคลุมวิธีการประกอบอาชีพด้วย ลักษณะการพัฒนาและการประกอบอาชีพใน
ยุคนั้นไม่ซับซ้อนและจํานวนประชากรก็มีไม่มากต่อมา เมื่อจํานวนมนุษย์ที่รวมตัวกันอยู่ในกลุ่มมี
จํานวนเพิ่มมากขึ้น ทําให้กลุ่มมีขนาดใหญ่ขึ้น เปลี่ยนเป็นชุมชน และเป็นประเทศ ในเวลาเดียวกัน 
ทรัพยากรธรรมชาติเริ่มเสื่อมโทรม ผู้นําและผู้ตาม คือ ประชาชนพยายามเอาชนะธรรมชาติ ได้ใช้ภูมิ
ปัญญาชาวบ้าน (folk wisdom) และการลองผิดลองถูก (trial and error) เพื่อกําหนดแนวทางการ
พัฒนาและการประกอบอาชีพ 

  เมื่อกลุ่มมีขนาดใหญ่และมั่นคงขึ้นเป็นประเทศ ธรรมชาติและทรัพยากรธรรมชาติได้ถูก
นํามาใช้เป็นจํานวนมาก บางส่วนเสื่อมสลาย ถูกทําลาย และสิ้นสภาพไปเป็นจํานวนมาก ประกอบกับ
ผู้นํา และผู้ตามหรือประชาชนมีการศึกษาสูงขึ้น มีความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์และ ความชํานาญ 
เข้ามามีส่วนร่วมในกิจกรรมเพิ่มมากขึ้น นําวิชาความรู้ที่เป็นศาสตร์ (science) หรือความรู้ที่เป็นระบบ 
ข้อมูลข่าวสาร และเทคโนโลยีมาใช้เพิ่มขึ้น ยิ่งไปกว่านั้น จํานวนประชากรได้เพิ่มมากขึ้น เกิดการแข่งขัน
กันระหว่างกลุ่ม ระหว่างประเทศ หรือหลาย ๆ ประเทศเพื่อเร่งปริมาณและเวลาในการทํางานและ
การผลิต เป็นต้น เหล่านี้ ทําให้ผู้นําประเทศต้องค้นหาแนวทางการพัฒนาต่าง ๆ เพื่อเอาชนะธรรมชาติ 
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พึ่งพาธรรมชาติน้อยลง หรือไม่ต้องอยู่ภายใต้อิทธิพลของธรรมชาติ ตัวอย่างเช่น เดิมมนุษย์อยู่ภายใต้
อิทธิพลของธรรมชาติ ทุกปีจะเกิดน้ําท่วม ต่อมามนุษย์มีวิชาความรู้ มีความสามารถ และมีเทคโนโลยี
สูงขึ้น ได้สร้างเขื่อนป้องกันน้ําท่วม และยังนําธรรมชาติไปใช้ประโยชน์มากขึ้น เช่น มนุษย์นําน้ําจาก
น้ําตกไปผลิตเป็นพลังงานไฟฟ้า และมีหน่วยงานที่คอยเฝ้าระวังและเตือนภัยเกี่ยวกับธรรมชาติ เช่น 
กรมอุตุนิยมวิทยา เป็นต้น สิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น (human component) ถอืว่าเป็นการประดิษฐ์คิดค้น
หรือสร้างผลผลิตใหม่ (innovation) เพื่อนํามาใช้แทนสิ่งที่ธรรมชาติสร้างขึ้น (natural component) 
หรือใช้แทนทรัพยากรธรรมชาติ (natural resource) ที่นับวันจะลดน้อยลง (วราภรณ์ ศรีสุพรรณ, 
2530) ที่กล่าวมานี้ ถือว่าเป็นการศึกษาแนวทางของแนวคิดพื้นฐานของการพัฒนาของมนุษย์ (ผู้นําและ
ผู้ตาม) ที่ล้วนเกี่ยวข้องกับธรรมชาติ โดยเริ่มต้นจาก 1) การพัฒนาในสภาพที่มนุษย์อยู่ภายใต้ อิทธิพล
ของธรรมชาติ และวิวัฒนาการมาเป็น 2) การพัฒนาที่มนุษย์พยายามเอาชนะธรรมชาติ และ 3) การ
พัฒนาที่มนุษย์เอาชนะธรรมชาติได้ และนําธรรมชาติมาใช้ประโยชน์ ทั้งหมดนี้เป็นการพัฒนาเพื่อ
ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในทิศทางที่ดีขึ้น (better change) ช่วยเพ่ิมอัตราเร่งในการทํากิจกรรม
หรือการผลิตให้รวดเร็วขึ้น (better speed) และทําให้สภาพความเป็นอยู่ของมนุษย์ดีขึ้น (better life) 
กว่าเดิมทั้งในด้านคุณภาพและปริมาณ 

 
 5. แนวทางพัฒนา 
  ความหมายของแนวทางพัฒนา จากรูปศัพท์คําว่า “พัฒนา” มาจากคําภาษาอังกฤษว่า 

“Development” แปลว่าการเปลี่ยนแปลงที่ละน้อย โดยผ่านลําดับขั้นตอนต่าง ๆ ไปสู่ระดับที่สามารถ
ขยายตัวขึ้น เติบโตขึ้น มีการปรับปรุงให้ดีขึ้น และเหมาะสม กว่าเดิม หรืออาจก้าวหน้าไปถึงข้ันที่อุดม
สมบูรณ์เป็นที่น่าพอใจ (ปกรณ์ ปรียากร, 2538: 5)ส่วนความหมายในรูปศัพท์ภาษาไทยนั้น หมายถึง 
การทําความเจริญ การเปลี่ยนแปลงในทางที่เจริญขึ้น การคลี่คลายไปในทางที่ดี ถ้าเป็นกริยาใช้คําว่า 
“พัฒนา” หมายความว่า ทําให้เจริญ คือ ทาํให้เติบโตงอกงาม ทําให้งอกงามและมากขึ้น เช่น เจริญทาง
ไมตรี (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525: 238) 

  จากความหมายในด้านต่าง ๆ ที่กล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้ว่า “พัฒนา” มีความหมายทั้งที่
คล้ายคลึงกันและแตกต่างกันออกไปบ้าง ซึ่งถ้าหากพิจารณาความหมายเหล่านี้อาจสรุปได้ว่า “การ
พัฒนา หมายถึง กระบวนการเปลี่ยนแปลงของสิ่งใดสิ่งหนึ่งให้ดีขึ้น ทั้งทางด้านคุณภาพ ปริมาณและ
สิ่งแวดล้อม ด้วยการวางแผนโครงการและการดําเนินงาน โดยมนุษย์เพื่อประโยชน์ แก่ตัวมนุษย์เอง” 

 
 6. แนวทางพัฒนาการพัฒนาองค์การ  
  แนวทางพัฒนาองค์การ (organization development) เป็นเครื่องมือบริหารแผนใหม่ที่

ได้รับการยอมรับว่าเป็นเครื่องมือที่สามารถนําไปใชแ้ก้ปัญหาทางด้านพฤติกรรมในรูปแบบต่าง ๆ อย่าง 
ได้ผล ปัจจุบันแนวทางการพัฒนา ยังมีลักษณะเป็นศาสตร์ที่กําลังมีการพัฒนาตัวความรู้ (body of 
knowledge) อย่างต่อเนื่องเพื่อนําไปสู่การเป็นศาสตร์ที่สมบูรณ์ต่อไป นักพฤติกรรมศาสตร์ นักจิตวิทยา 
นักวิชาการและนักปฏิบัติการทางด้านพัฒนาต่างก็ใหค้วามหมายของแนวทางการพัฒนาไว้หลากหลาย 
ดังนี้ 
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  ติน ปรัชญพฤทธิ์ (2538: 283) ได้ให้ความหมายของแนวทางพัฒนาตามรูปศัพท์รัฐ-
ประศาสนศาสตร์ ไว้ว่า เป็นแนวทางพฤติกรรมศาสตร์ที่มุ่งจะก่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลง โดยการ
พิจาณาปรับปรุงตนเอง ปรัชญาแนวทางพัฒนามีดังนี้ 

  1) พนักงานมีความสามารถที่จะวินิจฉัยปัญหาของตนเอง 
  2) พนักงานมีความสามารถที่จะเสนอแนะวิธีแก้ปัญหาได้ 
  3) ข้อเสนอแนะในการแก้ปัญหา เกิดจากบรรยากาศการบริการที่เหมาะสม 
  4) การปฏิรูปการบริหารจะราบรื่นยิ่งขึ้น หากยอมให้พนักงานเข้ามามีส่วนร่วมในการ

วิเคราะห์ปัญหา  
  5) วิธีแก้ปัญหาการเสื่อมสลาย คือ การปรับปรุงตนเองอย่างต่อเนื่อง 
  แมคกิล (Mcgill 1997: 3 อ้างถึงใน สายหยุด  ใจสําราญ และสุภาพร  พิศาลบุตร, 2543) 

ได้ให้ความหมายของแนวทางพัฒนาว่า พัฒนาเป็นกระบวนการวางแผนที่จะมุ่งพัฒนาความสามารถ 
เพ่ือให้สามารถที่จะบรรลุและธํารงไว้ซึ่งระดับปฏิบัติงานที่พึงพอใจที่สุด ซึ่งสามารถวัดได้ในแง่ของ
ประสิทธิภาพ ประสิทธิผลและความเจริญเติบโต 

  เบิร์ด และชมิดท์ (Burke and Schmidt 1971: 45 อ้างถึงใน สายหยุด ใจสําราญ และ
สุภาพร พิศาลบุตร, 2543) ได้ให้ความหมายของแนวทางพัฒนาว่า แนวทางพัฒนา คือ กระบวนการ
เพิ่มความมีประสิทธิภาพ โดยการใช้เทคนิควิธีการต่าง ๆ และความรู้ทางด้านพฤติกรรมศาสตร์ ที่จะ
ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างมีแผน โดยมุ่งเน้นการประสานความต้องการความก้าวหน้าของบุคคล
ให้สอดคล้องกับความต้องการบรรลุเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ 

  วรเดช  จันทรศร (2551: 5) ได้ให้คํานิยามของคําว่าแนวทางพัฒนาว่า แนวทางพัฒนา
เป็นความต้องการแสวงหาแนวทางในการเปลี่ยนแปลง จากสภาพที่เป็นอยู่ไปสู่สภาพที่ได้รับการพัฒนา
ที่ดีกว่าเดิม 

  อรุณ รักธรรม (2552: 134 อ้างถึงใน สายหยุด ใจสําราญ และสุภาพร พิศาลบุตร, 2552) 
ผู้เชี่ยวชาญด้านการบริหารของไทย ได้ให้ความหมายของแนวทางพัฒนาว่ามีหลายแนวทางด้วยกัน 
แนวหนึ่งของแนวทางพัฒนา หมายถึง เป็นการตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น เป็นเครื่องมือ
ในการศึกษา เพื่อมุ่งที่จะให้การเปลี่ยนแปลงทางด้านความเชื่อทัศนคติ ค่านิยม และโครงสร้าง ในอัน
ที่ให้แนวทางพัฒนาสามารถปรับตัวให้เข้ากับวิทยาการใหม่ ๆ ตลอดจนการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น
อย่างรวดเร็ว 

  เบคฮาร์ด (1969: 27 อ้างถึงใน ฐิติมา  ศรีมงคล, 2540: 15) ได้ให้ความหมายของแนวทาง
พัฒนา คือ ความพยายามอย่างมีแผนที่มุ่งให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทั้งระบบ เช่น การเปลี่ยนแปลง
วัฒนธรรม ค่านิยม หรือระบบการให้ค่าตอบแทน เป็นต้น โดยเริ่มจากฝ่ายบริหารระดับสูง เพื่อเพิ่ม
ความมีประสิทธิภาพและความเจริญเติบโตของแนวทางการพัฒนา 

  เซปปาร์ด (Shepard 1960: 48 อ้างถึงใน ฐิติมา ศรีมงคล, 2540: 16) ให้ข้อคิดของ
แนวทางพัฒนา คือ “การปรับปรุงประสิทธิผล โดยใช้การวิจัยเชิงแก้ปัญหาเป็นแม่แบบ” การวิจัยเชิง
แก้ปัญหา เป็นกระบวนการค้นคว้าหาความจริง หรือกระบวนการแก้ปัญหาอย่างมีระบบเชิง
วิทยาศาสตร์ ซึ่งมีขั้นตอนดังนี้ 
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  1) การวิเคราะห์ปัญหาเบื้องต้น 
  2) การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  3) การป้อนข้อมูลย้อนกลับ 
  4) การสํารวจปัญหาจากข้อมูลที่ได้รับทั้งหมด 
  5) วางแผนปฏิบัติการ 
  6) ลงมือปฏิบัติการ 
  เฟรน และเบลล์ (French and Bell 1973: 15 อ้างถึงใน สายหยุด  ใจสําราญ และสุภาพร 

พิศาลบุตร, 2543) ได้ให้ความหมายของคําว่า แนวทางพัฒนา เป็นเรื่องของการใช้ความเพียรพยายาม
ในระยะยาว ที่ปรับปรุงกระบวนการแก้ปัญหาและฟื้นฟูตนเอง โดยจะดําเนินการในส่วนที่เกี่ยวข้องกับ
วัฒนธรรม และจะเน้นเป็นพิเศษเฉพาะวัฒนธรรมของทีมงานบนรากฐานความร่วมมือร่วมใจกัน ทั้งนี้ 
โดยอาศัยความช่วยเหลอืของทีป่รึกษา และใช้ทฤษฏีประกอบกับเครื่องมือทางพฤติกรรมศาสตร์ประยุกต์
เป็นหลักรวมทั้งใช้การวิจัยการปฏิบัติการเป็นแม่แบบ 

  เมคโกล (Mcgrow 1977: 18 อ้างถึงใน สายหยุด ใจสําราญ และสุภาพร พิศาลบุตร, 
2543) ได้ให้ความหมายของแนวทางพัฒนาว่า เป็นการพัฒนาเกี่ยวกับกระบวนการในการพัฒนา
สมรรถนะ (compatibilities) ขององค์การอย่างมีแผนไว้ล่วงหน้า โดยตระหนักถึงภาวะแวดล้อมอยู่
เสมอ ทั้งนี้เพื่อให้ได้มาและธํารงไว้ซึ่งผลงานสูงสุดทั้งในด้านประสิทธิภาพและประสิทธิผล และความมี
สุขภาพสมบูรณ์ 

  จากคําจํากัดความของคําว่า แนวทางพัฒนา ของผู้เชี่ยวชาญต่าง ๆ ดังกล่าวมาพอสรุป 
ได้ว่า แนวทางพัฒนานั้นเป็นกระบวนการในการพัฒนาสมรรถนะ และจะเน้นกระทําในส่วนที่เกี่ยวกับ
วัฒนธรรมและกระบวนการของกลุ่ม บนรากฐานแห่งความร่วมมือร่วมใจกัน ด้วยความช่วยเหลือของ
ที่ปรึกษาและใช้เครื่องมือทางพฤติกรรมศาสตร์ประยุกต์เข้าช่วยในการดําเนินการอย่างต่อเนื่อง โดยใช้
การวิจัยการปฏิบัติการเป็นแม่แบบ ทั้งนี้ เพื่อให้ได้มาและธํารงไว้ซึ่งประสิทธิภาพ และประสิทธิผล 
และความมีสุขภาพสมบูรณ์ 
  
แนวคิดเก่ียวกับการประกันชีวิต  
 
  แนวคิดเกี่ยวกับการประกันชีวิตมีเนื้อหาเกี่ยวกับความหมายของการประกันชีวิต ความ
เป็นมาของการประกันชีวิตในประเทศไทย หลักพ้ืนฐานของการประกันชีวิต ทฤษฏีทางจิตวิทยาที่
เกี่ยวกับธุรกิจประกันชีวิตและทฤษฏีที่เกี่ยวกับการขายประกันชีวิต โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

1. ความหมายของการประกันชีวิต 
  การประกันชีวิต คือ วิธีการที่บุคคลกลุ่มหนึ่งรวมตัวกันเพื่อช่วยกันเฉลี่ยภัยหรือความเดือดร้อน
อันเนื่องมาจากการตายและรวมไปถึงการเสียอวัยวะพิการ หรือทุพพลภาพ ค่ารักษาพยาบาลและการ
สูญเสียรายได้ในยามชรา โดยที่เมื่อคนใดต้องพบภัยดังกล่าว ก็จะได้รับเงินก้อนหนึ่งเพื่อบรรเทาความ
เดือนร้อนแก่ตนเองและครอบครัว โดยมีบริษัทประกันชีวิตทําหนา้ที่เป็นแกนกลางในการนําเงินก้อน 
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นั้นไปจ่ายให้แก่ผู้ที่ได้รับภัย ดังนั้น การประกันชีวิตนั้น มิได้หมายถึงการป้องกันความสูญเสีย หากแต่
เป็นวิธีการชดใช้หรือทดแทนความสูญเสียรายได้นั้นเอง จุดประสงค์ของการประกันชีวิต ก็เพื่อให้
ครอบครัวที่ต้องประสบกับความสูญเสียได้รับการชดใช้บุคคลที่ไม่สามารถทํางานหาเลี้ยงชีพได้ตามปกติมี
รายได้สําหรับเลี้ยงตนเอง (เกื้อกูล ทองพฤกษา, 2530) 
  การประกันชีวิตมีบุคคลที่เกี่ยวข้องอยู่ 3 กลุ่มได้แก่ 
  1) ผู้รับประกัน (insurer) จัดต้ังขึ้นในรูปของบริษัทจํากัด หรือบริษัทมหาชนจํากัด ทํา
หน้าที่รวบรวมผู้ที่มีความประสงค์ร่วมจะรับผิดชอบในค่าเสียหายที่อาจเกิดขึ้น และเป็นผู้รวบรวมเงิน
ของผู้เอาประกันในรูปของเบี้ยประกันชีวิต เพื่อนําไปจ่ายให้กับผู้ที่เดือดร้อนจากภัยที่เกิดขึ้น หรือครบ
ตามสัญญาที่ตกลงไว้ 
  2) ผู้เอาประกัน (insured) หมายถึง บุคคลที่แสดงความจํานงในการเข้าร่วมกลุ่มโดยซื้อ
กรมธรรมป์ระกันชีวิต และมีหน้าที่ต้องชําระเบี้ยประกันตามมูลค่าที่สัญญาไว้ 
  3) ผู้รับผลประโยชน์ (beneficiary) หมายถึง บุคคลซึ่งถูกระบุไว้ในกรมธรรม์ว่าบริษัทจะ
จ่ายเงินให้เมื่อมีความเสียหายเกิดขึ้น ดังนั้น ผู้รับผลประโยชน์และผู้เอาประกันอาจเป็นบุคคลเดียวกัน
หรือไม่ก็ได้ 
  การประกันชีวิตเป็นการประกันภัยที่การจ่ายเงินอาศัยการทรงชีพ หรือการมรณะของบุคคล
เป็นเหตุในการจ่าย โดยการเฉลี่ยภัยซึ่งกันและกันที่เกิดขึ้นแก่บุคคลหนึ่งไปยังบุคคลอ่ืน ๆ ซึ่งอยู่ใน
ลักษณะการเสี่ยงภัยประเภทเดียวกันและร่วมกัน เพื่อเป็นการช่วยบรรเทาความเดือดร้อนให้กับบุคคล
ผู้ที่ประสบเคราะห์กรรมอันเนื่องมาจากการสูญเสียชีวิต และเพื่อให้บุคคลนั้นมีฐานะเศรษฐกิจทาง
การเงินกลับคืนเข้าสู่สภาพเดมิเหมือนกับไม่มีการสูญเสียใด ๆ เกิดขึ้น (ปนัดดา คุรุกิจกําจร, 2543)  
  หลักการประกันชีวิตที่แท้จริง จะต้องไม่ก่อให้เกิดผลกําไรหรือผลประโยชน์แก่ฝ่ายหนึ่ง
ฝ่ายใดทั้งสิ้น ดังนั้นการประกันชีวิตจึงต่างกันกับพนันขันต่อ เพราะมีทั้งฝ่ายผู้ได้และฝ่ายผู้เสียควบคู่
กันไปเสมอ และที่ว่าการประกันชีวิตไม่ยอมให้เกิดผลกําไรแก่ฝ่ายใดนั้น หมายความว่า การจ่ายสินไหม
ทดแทนน้ันจะจ่ายเป็นจํานวนเงินที่แน่นอนตามที่ระบุไว้ตามเง่ือนไขของกรมธรรม์แต่ละประเภท 
ตัวอย่างเช่น นาย ก. ทําประกันชีวิตไว้ในวงเงินเอาประกันจํานวน 100,000 บาท ระยะเอาประกัน 
15 ปี สัญญาประกันชีวิตยังมีผลบังคับอยู่ หากนาย ก. ไม่ได้เสียชีวิต บริษัทผู้รับประกันจะต้องจ่ายเงิน
สินไหมครบกําหนดสัญญาให้กับนาย ก. ดังนี้ บริษัทก็ต้องจ่ายเงินสินไหม จํานวน 100,000 บาท 
ให้กับผู้รับประโยชน์หรือให้กับนาย ก. ทันที จะเห็นได้ว่าสัญญาต่างตอบแทนจะไม่มีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง
ได้เปรียบหรือเสียเปรียบกันใด ๆ ทั้งสิ้น ต่างฝ่ายต่างก็จะต้องยึดความซื่อสัตย์สุจริตต่อกันเป็นอย่างยิ่ง 
ฝ่ายทางบริษัทผู้รับประกันก็พร้อมที่จะจ่ายเงินสินไหมทดแทนให้ฝ่ายผู้เอาประกันให้เป็นไปตาม
ระเบียบทุกงวด ส่วนผู้ที่เอาประกันชีวิตได้นั้นก็จะต้องเป็นผู้ตกอยู่ภายใต้การคุกคามของภัยประเภท
เดียวกัน การประกันชีวิตเป็นการโอนภัยที่จะเกิดขึ้นมารวมอยู่ในส่วนกลาง คือบริษัทประกัน แต่ทั้งนี้
ไม่ได้หมายความว่า การประกันชีวิตหรือผู้ทําประกันชีวิตแล้วจะไม่ตาย จริง ๆ แล้วก็ต้องตายด้วยกัน
ทั้งสิ้น เป็นวิธีการโอนภัยเหล่านั้นมาอยู่ส่วนกลาง บริษัทก็จะเป็นผู้เฉลี่ยภัยดังกล่าวไปยังกลุ่มคนที่อยู่
ภายใต้การคุกคามของภัยประเภทเดียวกัน เมื่อทุกคนได้เอาประกันชีวิตไว้ก็จะรู้สึกสบายใจ เพราะมี
หลักประกันตนเองไว้แล้ว เพียงแต่เสียเบ้ียประกันให้แก่กองกลางเพียงเล็กน้อยที่สามารถจะกระทําได้ 
(คู่มือตัวแทนประกันชีวิต, 2535: 10-11)  
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2. ความเป็นมาของการประกันชีวิตในประเทศไทย  
  ความเป็นมาของการประกันชีวิตในประเทศไทย คือ ธุรกิจประกันชีวิตถือกําเนิดขึ้นครั้ง
แรกในประเทศไทยในสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัวรัชกาลที่ 5 โดยประเทศอังกฤษ
ได้ส่งคณะทูตมาเจริญสัมพันธไมตรีและถือโอกาสเดียวกันนี้กราบบังคมทูลขอพระบรมราชานุญาต ให้
บริษัทเอควิตาเป้ิลแอสชัวแรนท์โซไซต้ีออฟ ลอนดอน (the equitable assurance society of 
London) ซึ่งเป็นบริษัทประกันชีวิตแห่งแรกของโลกที่ก่อต้ังขึ้นในประเทศอังกฤษ ในปี พ.ศ. 2305 
แต่งต้ังตัวแทนประกอบการประกันชีวิตในประเทศไทย คือ บริษัท อีสต์เอเชียต๊ิก จํากัด ดังนั้น บริษทั
อีสต์เอเชียต๊ิก จึงกลายเป็นบริษัทแห่งแรกที่ประกอบกิจการประกันชีวิตในประเทศไทยที่เสนอขาย
กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ โดยมีผู้เอาประกันชีวิตรายแรก คือ สมเด็จพระบรมมหาศรีสุริยวงศ์
เอกอัครมหาเสนาบดี (จองใจ  ธนกาญจน์ และบรรเจิด  โอภาสนิพันธ์, 2541: 43-49) 
  ผู้เอาประกันรายอื่น ๆ ในยุคเริ่มแรกนั้น โดยมากเป็นบรรดาเจ้านายหรือข้าราชการที่เคย
เสด็จ หรือตามเสด็จในรัชกาลที่ 5 หรือเจ้านายพระองค์อื่นไปต่างประเทศ ตลอดจนชาวต่างประเทศที่
เข้ามารับราชการหรือเข้ามาทําการค้าขายในไทย แต่อย่างไรก็ตามการดําเนินงานของบริษัทประกัน
ชีวิตในประเทศไทยต้องเผชิญกับความล้มเหลว เนื่องจากบริษัทอีสต์เอเชียต๊ิก ถูกบริษัทเอควิตาเป้ิล
ประกันภัย เพิกถอนฐานะตัวแทนในปลายรัชกาลที่ 5 เพราะไม่ประสบความสําเร็จในการขยายตลาด 
หากพิจารณาจากสภาพเศรษฐกิจและสังคมในยุคนั้น คนไทยส่วนใหญ่ยังประกอบอาชีพเกษตรกรรม
เป็นหลัก มีรายได้และค่าครองชีพตํ่า ประกอบกับการศึกษายังกระจายไปไม่ทั่วถึง จึงเป็นการยากที่จะ
ทําให้คนไทยมีความนิยมในการทําประกันชีวิต 
  ภายหลังสงครามโลกครั้งที่หนึ่งสงบลง ก็เร่ิมมีบริษัทประกันชีวิตของชาวต่างชาติเข้ามา
เปิดสํานักงานสาขาหรือสํานักงานตัวแทนขึ้น ทั้งนี้เพราะเป็นช่วงธุรกิจประกันชีวิตในยุโรปและอเมริกา
มีความเจริญเติบโตและขยายตัวสูง เป็นผลจากความเข้าใจและตระหนักถึงความสําคัญของการ
ประกันชีวิตมากขึ้น ทําให้เริ่มมีการขยายตลาดมาสู่ประเทศอื่น ๆ ซึ่งรวมทั้งประเทศไทยที่มีการขอ
อนุญาตเปิดบริษัทประกันชีวิตในประเทศไทยอีกครั้ง ดังนั้นในปลายสมัยรัชกาลที่ 6 จนถึงรัชกาลที่ 7 
ได้มีการประกาศใช้ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ ซึ่งได้กล่าวถึงการประกันภัยไว้ในบรรพ 3 และ
ตราพระราชบัญญัติควบคุมกิจการค ้า อันกระทบถึงความปลอดภัยหรือผาสุกแห่งสาธารณชน พ.ศ. 
2471 อีกทั้งมีการจัดต้ังกองประกันภัย เมื่อ 16 สิงหาคม พ.ศ. 2472 สังกัดสํานักงานปลัดกระทรวง
พาณิชย์และคมนาคม (ประมวล  ตรีสุทธามาศ, 2537) 
  ช่วงก่อนสงครามโลกครั้งที่สอง มีการรวมตัวระหว่างกลุ่มตัวแทนบริษัทต่างชาติกับพ่อค้า
นายทุนคนไทยจดทะเบียนประกอบธุรกิจประกันชีวิตของคนไทยเป็นแห่งแรกคือ บริษัท ไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ซึ่งจดทะเบียนเมื่อ 23 มีนาคม พ.ศ. 2485 และบริษัท ไทยเศรษฐกิจประกันภัย จํากัด ได้
ก่อต้ังขึ้นในปีเดียวกันนั้นเอง อย่างไรก็ตามบริษัทประกันชีวิตของคนไทยในยุคนั้นก็ไม่ราบรื่นเท่าใดนัก 
เนื่องจากการขาดความรู้ความสามารถในการบริหารงานของผู้บริหาร ภายหลังสงครามโลกครั้งที่สอง
เริ่มมีการดําเนินกิจการประกันชีวิตอย่างจริงจัง  
  ปัจจุบัน กรมการประกันภัยกระทรวงพาณิชย์ ได้เป็นผู้ควบคุมดูแลธุรกิจประกันวินาศภัย 
และธุรกิจประกันชีวิตโดยอาศัยพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535 พร้อมทั้งมีอํานาจที่จะออก
กฎกระทรวงหรือประกาศกระทรวงออกมาใช้บังคับในรายละเอียด  
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3. หลักพื้นฐานของการประกันชีวิต  
  หลักพื้นฐานของการประกันชีวิต สามารถแบ่งออกเป็นหลักใหญ่ ๆ ที่สําคัญ ได้ดังนี้ 
  1) หลักแห่งความน่าจะเป็น (theory of probability) คือ โอกาสของเหตุการณ์ที่จะ
เกิดขึ้นได้ (the chance of occurrence of an event) หมายถึง ในจํานวนของความไม่แน่นอนนั้น 
ความแน่นอนมีโอกาสเกิดขึ้นได้มากน้อยเพียงใด เช่น การโยนเหรียญ โอกาสท่ีจะออกหัวย่อมเท่ากับ
โอกาสที่จะออกก้อย ในการประกันความน่าจะเป็นของภัยต่าง ๆ จะมีมากเพียงใด ก็ต้องอาศัยเหตุการณ์
ที่เกิดขึ้นอดีตมาใช้ในการพิจารณา 
   ลักษณะที่สําคัญที่จะนําหลักแห่งความน่าจะเป็นมาใช้ในการคํานวณมี 2 ประการ คือ 
เหตุการณ์ที่เกิดขึ้นแล้วจะต้องมีจํานวนมากพอที่จะนํามาเฉลี่ยได้ และอีกประการหนึ่งก็คือ เหตุการณ์
ที่เกิดขึ้นจะต้องมีจํานวนมากพอที่จะนํามาเฉลี่ยได้ และอีกประการหนึ่งก็คือ เหตุการณ์ที่จะเกิดขึ้นใน
อนาคตต้องเหมือนกับเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นในอดีต แต่ในทางปฏิบัติแล้วเหตุการณ์ที่จะเกิดในอนาคตก็
มักจะไม่เหมือนเหตุการณ์ในอดีตเท่าใดนัก ฉะนั้นในการคํานวณความน่าจะเป็นจึงต้องมีการปรับปรุง
อยู่เสมอ โดยคํานึงถึงสิ่งต่าง ๆ ที่เปลี่ยนไปเป็นหลักสําคัญเพื่อให้ได้ค่าที่ใกล้เคียงความจริงมากที่สุด 
  2) กฎแห่งจํานวนมาก (law of great number) กฎแห่งจํานวนมากที่จะทําให้สามารถ
ทราบถึงระดับความถี่ของเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นได้ดีกว่าระดับหรือความถี่ของความน่าจะเป็นเพราะเรา
ไม่อาจทราบได้ว่าความถี่ของความน่าจะเป็นที่แท้จริงซึ่งจะเกิดขึ้นนั้นมีมากน้อยเพียงใดจึงจําเป็นต้อง
อาศัยการทดลองหรือเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นในอดีตเป็นเครื่องวัด ตัวเลขสถิติของเหตุการณ์ต่าง ๆ จึงเป็น
สิ่งจําเป็นต่อการประกันชีวิตมาก เพราะจะสามารถทําให้ทราบความถี่ของความน่าจะเป็นได้ 
โดยเฉพาะถ้ามีเหตุการณ์มากความแน่นอนของการที่จะเกิดเหตุการณ์นั้นก็จะมีมากขึ้นด้วย 
   นอกจากนั้น บริษัทประกันชีวิตยังมีวิธีการที่จะลดความไม่แน่นอนจากการเสี่ยงภัยอีก
หลายวิธี คือ การตรวจสุขภาพประจําปีให้ผู้เอาประกันภัยโดยไม่คิดค่าใช้จ่าย การให้ทุนค้นคว้า
ทางการแพทย์เพื่อหาวิธีหรือยารักษาโรคบางอย่างที่ยังรักษาไม่ได้ ซึ่งถ้าประสบผลสําเร็จก็จะช่วย   
ลดภัยต่าง ๆ และลดความไม่แน่นอนในการเสี่ยงภัยลงด้วยนั้นเอง 
  3) กฎของการเฉลี่ย (low of average) คือ การที่บริษัทประกันภัยเฉลี่ยการเสี่ยงภัย
ร่วมกัน โดยกฎของการเฉลี่ยนั้นเป็นหลักสําคัญของการประกันภัย หากมีภัยเกิดขึ้น ความสูญเสียที่
เกิดขึ้นก็จะเฉลี่ยกันไปในระหว่างผู้เสี่ยงภัย ค่าสูญเสียที่เฉลี่ยกันไปนั้นก็จะแสดงอยู่ในรูปของเบี้ย
ประกันภัยถ้าเบ้ียประกันมีอัตราสูงมากอันเนื่องมาจากกลุ่มผู้เสี่ยงภัยมีน้อย การประกันก็จะดําเนินไป
ได้ยาก แต่หากเบี้ยประกันภัยตํ่าก็จะมีผู้ทําประกันภัยมากขึ้น การที่จะทําให้เบี้ยประกันต่ําได้นั้น ต้องทํา 
การรวมกลุ่มผู้เสี่ยงภัยให้ได้จํานวนมาก เพื่อให้การเฉลี่ยค่าสูญเสียในระหว่างผู้เสี่ยงภัยด้วยตํ่าที่สุด
เท่าที่จะเป็นไปได้ ในบางกรณี ในบางกรณีหากมีผู้เสี่ยงภัยขอเอาประกันภัยมากเกินกว่าที่บริษัท
ประกันชีวิตหนึ่งจะรับไว้ได้ เพื่อความปลอดภัยในการเฉลี่ยภาระไปในระหว่างผู้เอาประกัน บริษัทก็จะ
พิจารณาทําประกันต่อไป (reinsurance) ไปยังบริษัทอ่ืนทั้งในและต่างประเทศ (จรินทร์  ธนกาญจน์, 
2537) 
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 4. ทฤษฏีทางจิตวิทยาที่เก่ียวกับธุรกิจประกันชีวิต 
  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1) ทฤษฏีการขาย (theories of Selling) 
   ทฤษฏีการขาย คือ ทฤษฏีทางจิตวิทยา ซึ่งนักจิตวิทยาจะกล่าวถึงศิลปะการขาย ส่วน

ใหญ่ในทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของคน ได้แก่ 
   ทฤษฏีแห่งความต้องการอันเนื่องมาจากความพึงพอใจ (the want satisfaction 

theory) 
   ตามทฤษฏีนั้นพนักงานขายต้องศึกษาสินค้าที่ตนขาย และค้นหาจุดขายหรือสาระที่

สําคัญของสินค้าเพื่อนําไปสัมพันธ์กับความต้องการของลูกค้าจนทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจโดย
พยายามจับคู่ (matching) รูปแบบเงื่อนไข และสิทธิประโยชน์ตอบแทนของการประกันชีวิตให้เข้ากับ
ความต้องการของผู้คาดหวังเพื่อให้เกิดความพึงพอใจ 

2) ทฤษฏีแห่งการวิเคราะห์ลูกค้า (the depth theory) 
   ทฤษฏีนี้ถอืว่าพนักงานขายที่รู้เรื่องเกี่ยวกับลูกค้ามากเพียงใด ย่อมทํางานขายได้อย่าง

มีประสิทธิภาพมากเพียงนั้น ทฤษฏีแห่งการวิเคราะห์ลูกค้าเป็นทฤษฏีการขายที่ใช้แพร่หลายมาก และ
มีหลักการที่ใช้ได้ผลเมื่อเปรียบเทียบกับทฤษฏีการขายทั้งหมด หลักสําคัญของทฤษฏีนี้ คือ พนักงาน
ขายจะพิจารณาความต้องการของลูกค้าเป็นอันแรก โดยไม่คํานึงถึงสินค้าหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง 
โดยเฉพาะพนักงานขายจะพิเคราะห์ปัญหาหรือความต้องการของลูกค้าแล้วพนักงานขายมีหน้าที่ช่วย
แก้ปัญหาให้ลูกค้า หรือหาทางตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างถูกต้องเหมาะสมที่สุด (ดํารัสสิริ 
อุทยานานนท์, 2524:50-52) 

3) ทฤษฏีไอดาส (AIDAS) 
   ทฤษฏีไอดาส เป็นทฤษฏีที่เน้นหนักทางด้านผู้ขายที่ต้องการปฏิบัติการต่าง ๆ ตาม 

ลําดับขั้นปฏิบัติการเพื่อความสําเร็จในการขายผลิตภัณฑ์ ได้แก่ (สุโขทัยธรรมาธิราช, 2536: 9-15)  
   3.1) ความเอาใจใส่ (attention) เป็นวิธีการที่ผู้ขายพยายามเรียกร้องความเอาใจใส่

จากลูกค้ามุ่งหวังได้โดยการทําให้ลูกค้าเกิดความพร้อมต้ังใจรับฟังการอธิบายรายละเอียดหรือชมการ
สาธิตผลิตภัณฑ์ ดังนั้น พนักงานขายควรจะเริ่มต้นพูดคุยกับลูกค้าด้วยเรื่องทั่ว ๆ ไปก่อนเพื่อเป็น การ
สร้างความสัมพันธ์สร้างบรรยากาศความเป็นกันเอง และให้ลูกค้ามีความสบายใจ ต่อจากนั้นพนักงาน
ขายจึงนําผลิตภัณฑ์มาเสนอขายได้ 

   3.2) ความสนใจ (interest) เมื่อพนักงานขายสามารถเรียกร้องความเอาใจใส่จาก
ลูกค้าเป้าหมายได้แล้ว ก็ควรที่จะสร้างให้เกิดความสนใจผลิตภัณฑ์จนถึงจุดที่ลูกค้าต้องการฟัง
รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งนับว่าเป็นโอกาสในการเสนอขายผลิตภัณฑ์ได้ วิธีการสร้างความ
พอใจก็เสนอตัวอย่างสินค้า การสาธิต การเสนอภาพประกอบคําอธิบาย ขณะเดียวกันต้องมีความ
สุภาพยิ้มแย้มแจ่มใสเป็นกันเองในตัวพนักงานขายด้วย 

   3.3) ความต้องการ (desire) เป็นขั้นตอนที่พนักงานขายจําเป็นต้องให้ลูกค้าเห็นถึง
ประโยชน์ ที่ได้รับจากการซื้อผลิตภัณฑ์ และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ถ้าพนักงาน
ขายสามารถทําได้ก็เท่ากับว่าได้กระตุ้นและจูงใจให้ลูกค้าเกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์นั้นแล้ว 
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   3.4) การตกลงซื้อ (action) เป็นขั้นที่พนักงานถือว่าบรรลุวัตถุประสงค์ และความ 
สําเร็จในการขายให้แก่พนักงาน เพราะเป็นขั้นที่ลูกค้าตัดสินใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งถือว่าเป็นขั้นตอน
ของการปิดการขาย (ตกลงซื้อสินค้า) หลังจากที่ลูกค้าได้ทราบว่าผลิตภัณฑ์นั้นสามารถตอบสนอง
ความต้องการได้ และพนักงานขายได้เสริมให้ลูกค้าเห็นถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์นั้นแล้ว ความสําคัญ
ของการขายโดยการที่พนักงานขายนั้นทําให้ลูกค้ารู้สึกว่าเป็นผู้ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ไม่ใช่ทําให้รู้สึก
ว่าลูกค้าถกูยัดเยียดให้ซื้อสินค้า หรือผลิตภัณฑ์นั้น 

   3.5) ความพอใจ (satisfaction) เป็นขั้นตอนสุดท้ายของการปฏิบัติเพื่อความสําเร็จ
ในการขายไม่ใช่ว่า เมื่อพนักงานขายสามารถขายผลิตภัณฑ์ได้ก็ถือว่าจบกระบวนการขายแล้ว แต่
พนักงานขายควรสร้างความพอใจให้ลูกค้าโดยการกล่าวคําขอบคุณ และต้องให้ความมั่นใจแก่ลูกค้า
อีกครั้งหนึ่ง กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อย่างถูกต้อง เพื่อให้ลูกค้าได้กลับมาซื้อผลิตภัณฑ์ในโอกาส
ต่อไป และควรมีการให้บริการหลังการขายกับลูกค้าอย่างสม่ําเสมอและต่อเนื่อง ซึ่งถือได้ว่าเป็นตัวที่
สําคัญในการผูกมัดใจลูกคา้ และทําให้เกิดความสําเร็จในการขายได้ง่าย 
 

4. ทฤษฏีที่เก่ียวกับการขายประกันชีวิต (theory of sell insurance)  
  มีเนื้อหาเกี่ยวกับ 3 ทฤษฏี คือ ทฤษฏีความคาดหวัง ทฤษฏีลําดับความต้องการของมนุษย์

ของมาสโลว์ และทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับอัตราส่วนทางการเงิน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
1) ทฤษฏีความคาดหวัง (expectancy theory) 

   ทฤษฎีความคาดหวังเป็นทฤษฏีที่เป็นรูปแบบของการรับรู้ จากประมวลความคิดของ
การจูงใจยึดกระบวนการคิดจากจิตสํานึกของคนด้วยการประเมินสถานการณ์ ทฤษฏีนี้จึงกลายเป็น
ทฤษฏีการตัดสินใจ ด้วยทฤษฏีนี้อธิบายว่าคนจะตัดสินใจว่าจะทําอย่างไรด้วยการประเมินผลลัพธ์ที่
ออกมาและความเป็นไปได้กับตัวของเขา รายละเอียดของทฤษฏีความคาดหวัง มีดังนี้ 

   1.1) การกําหนดความพยายาม (the determinants of effort) มีฐานความคิดของ
ทฤษฏีความคาดหวัง ที่กล่าวถึงการจูงใจเป็นปัจจัยที่เกิดโดยผลที่ได้จากความคาดหวังของคนใน
เหตุการณ์ ตามเหตุผลของการกระทํานั้น ๆ จํานวนของความพยายามจะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับ 

    1.1.1) การรับรู้ความสัมพันธ์ระหว่างความพยายาม (effort) และการกระทํา 
(performance) เป็นความคาดหวัง (expectancy) 

    1.1.2) การรับรู้ความสัมพันธ์ระหว่างการกระทํา (performance) และผลลัพธ์
ที่ได้ (outcomes) เป็นเครื่องมือ 

    1.1.3) คุณค่าของผลลัพธ์ที่ได้ (valence) 
 

 ความพยายาม    การกระทํา   และผลลัพธ์    บวกลบ 
           
                ความคาดหวัง  เครื่องมือสหสัมพันธ์  คุณค่า 

 
 
ภาพ 2 คุณค่าของผลลัพธ์ที่ได้ตามทฤษฎีความคาดหวัง  
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   1.2) ความคาดหวัง (expectancy หรือ EXP) หมายถึง ความเป็นไปได้ถึงความพยายาม 
ที่ทําให้เกิดการกระทําที่บรรลุผล เช่น ถ้าฉันพยายามทํางานหนักอย่างจริงจัง ฉันก็สามารถทํางานนี้ได้ 
ความคาดหวังจะสูงหรือตํ่า ขึ้นอยู่กับความสัมพันธ์ของความพยายามและการกระทํา 
   1.3) ค่าความสัมพันธ์ระหว่างการกระทํากับผลลัพธ์ (instrumentality หรือ I) 
ความสัมพันธ์ระหว่างการกระทําและผลลัพธ์ที่เกิดขึ้น เช่น ถ้าฉันทําดี ฉันจะได้รับรางวัล หรือถ้าฉัน
ทําดีฉันจะได้อะไรตอบแทน 
   1.4) คุณค่า (valence หรือ V) หมายถึง ค่าของผลลัพธ์ซึ่งเป็นสิ่งที่ดึงดูดใจหรือไม่
ดึงดูดใจคน 
   1.5) ความพยายาม (effort of force หรือ E) เป็นผลรวมของความคาดหวัง ค่า
ความสัมพันธ์ระหว่างการกระทํากับผลลัพธ์ และคุณค่า คนคาดหวังว่าจะได้รับผลลัพธ์ที่มีคุณค่าสูง 
ถ้าเขาทํางานดี และคนคาดหวังว่าจะทํางานได้ดีถ้าเขาพยายามเต็มที่ 
 
   องค์ประกอบของทฤษฏีความคาดหวัง ทั้ง 3 ประการ คือ EXP, I และ V ถ้านํามาคูณ
กันจะได้เป็นความพยายามของบุคคล เขียนเป็นสูตรได้ดังนี้ 
 

Effort = EXP ∑ (I×V) 
 

2) ทฤษฏีลําดับขั้นความต้องการของมนุษย์ของมาสโลว์ 
2.1 มาสโลว์ (Abraham H. Maslow) นักจิตวิทยาชาวอเมริกัน ได้แบ่งลําดับขั้นตอน

ความต้องการเบื้องต้นของมนุษย์ออกเป็น 5 ขั้นตอน โดยเรียงลําดับความสําคัญหรือความจําเป็น
สูงสุดไปจนถึงความจําเป็นขั้นรองลงไป เรียงตามลําดับ ดังนี้คือ (จิตวิทยาธุรกิจ. 2523: 112-113) 
    2.1.1) ความต้องการทางกาย (physiological needs) ได้แก่ ความต้องการ
พื้นฐานเบื้องต้นทางสรีระของบุคคล เช่น อาหาร น้ํา อากาศ การพักผ่อน ความต้องการทางเพศ 
ความต้องการทางกาย เป็นสิ่งจําเป็นและมีอิทธิพลสูงสุดต่อบุคคลท่ัวไป เพื่อให้ชีวิตดํารงอยู่ได้หาก
ร่างกายไม่ได้รับการตอบสนองความต้องการดังกล่าวมาแล้ว ความต้องการสิ่งอื่น ๆ ก็จะไม่ปรากฏหรือ
อาจถูกชดเชยภายใต้ความต้องการดังกล่าว 
    2.1.2) ความต้องการความปลอดภัย (safely needs) เมื่อมนุษย์ได้รับการตอบ 
สนองความต้องการทางกายของตนเพียงพอแล้ว ความต้องการทางกายจะลดลงหรือหมดไปและความ
ต้องการอื่น ๆ ในขั้นสูงกว่าก็จะเกิดขึ้นตามมา สิ่งแรกก็คือ ความต้องการความปลอดภัยในผู้ใหญ่ 
ความต้องการเช่นนี้ปรากฏให้เห็นชัดในกิจกรรมหรือพฤติกรรมที่มนุษย์แสดงออก เช่น การเก็บออมไว้
ในอนาคต การประกันชีวิต การประกันทรัพย์สมบัติของตนเอง 
    2.1.3) ความต้องการความรัก และการเป็นเจ้าของ (love and belongingness) 
เมื่อบุคคลได้รับการตอบสนองทางกาย และความรู้สึกปลอดภัยจนเป็นที่พอใจแล้วก็จะเกิดความต้องการ
อีกขั้นหนึ่งตามมา คือ ความต้องการที่จะมีความสัมพันธ์ และความรักกับคนอื่น ๆ เช่น เพื่อน คนรัก 
หรือครอบครัว เป็นต้น 
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    2.1.4) ความต้องการเป็นที่ยอมรับและยกย่อง (esteem needs) คนทั่ว ๆ ไป
มีความปรารถนาที่จะมองตนเองว่ามีคุณค่าสูง เป็นที่น่าเคารพยกย่องทั้งจากตนเอง และได้รับการยก
ย่องจากคนอื่น ๆ ความต้องการนี้อาจแบ่งได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่  
     (1) ความต้องการพลังความแข็งแรง ความสําเร็จ ความสมบูรณ์พอเพียง
ในด้านต่าง ๆ ความเช่ือมั่นในตนเอง ความเป็นอิสระและมีเสรีภาพ และ  
     (2) ความต้องการชื่อเสียงและเกียรติยศซึ่งเป็นสิ่งที่ได้รับการยกย่อง
และยอมรับนับถือจากคนอื่น รวมทั้งความสนใจความสําคัญและความชื่นชมยินดี 

    2.1.5) ความต้องการที่จะเข้าใจ และรู้จักตนเอง (self actualization needs) 
ความปรารถนาที่จะได้รับความสมบูรณ์พอใจแก่ตนเอง (self-fulfillenent) ในสิ่งที่ตนมีแนวโน้มหรือ
ความสามารถที่จะเป็นหรือทําได้ เพื่อให้คนได้รับความสุขหรือความพึงพอใจสูงสุดเท่าที่จะเป็นไปได้ 
จากการที่ตนได้เป็นหรือได้ทําในสิ่งที่ตนมีความสามารถที่จะทํา หรือเป็นไปได้ทุกสิ่งตามที่ปรารถนา 
(ปนัดดา คุรุกิจกําจร, 2543) กล่าวได้ว่า การเป็นตัวแทนประกันชีวิต เป็นงานที่นํามาซึ่งความสุข
ช่วยเหลือผู้อื่นให้มีความสุขและหมดกังวลในความไม่แน่นอนของชีวิตไปด้วย  

 
3) ทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับอัตราส่วนทางการเงิน (financial ratio) 

   การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน เป็นเครื่องมือที่ใช้ประโยชน์ในการประเมินฐานะ 
ทางการเงิน ประสิทธิภาพในการดําเนินงาน ตลอดจนนําไปวิเคราะห์เพื่อหากําไรของธุรกิจ โดย การ
เปรียบเทียบระหว่างรายการในงบการเงินต้ังแต่สองรายการขึ้นไปเพื่อมาเปรียบเทียบกัน เพื่อให้เกิด
ความสัมพันธ์ระหว่างรายการ อาจอยู่ในรูปของสัดส่วนหรืออยู่ในรูปของร้อยละ อัตราส่วนของทาง
การเงินเพียงอัตราส่วนไม่สามารถบอกความหมายอะไรได้มากนัก เพราะฉะนั้นการนํามาใช้ประโยชน์
โดยมากต้องนําอัตราส่วนต่าง ๆ มาเปรียบเทียบกันซึ่งทําได้โดย 1) การเปรียบเทียบกับอัตราส่วน
มาตรฐาน 2) เปรียบเทียบกับกลุ่มบริษัทที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน และ 3) เปรียบเทียบกับอัตราส่วน
ของบริษัทเดียวกันต่อเนื่องหลายปี 
  
แนวคิดเก่ียวกับตัวแทนประกันชีวิต  
 
 แนวคิดเกี่ยวกับตัวแทนประกันชีวิต มีเนื้อหาเกี่ยวกับความสําคัญของตัวแทนประกันชีวิต
แนวคิดความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตการเป็นนักขายที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจประกันชีวิต 
แนวคิดเกี่ยวกับความสําเร็จในการทํางาน แนวคิดเกี่ยวกับความสําเร็จในอาชีพ แนวทางการส่งเสริม
ความสําเร็จ และแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจและการให้บริการด้านประกันชีวิต โดยมีรายละเอียดคือ 
 

1. ความสําคัญของตัวแทนประกันชีวิต 
  สมาคมประกันชีวิตไทย (2532) ได้กล่าวว่า ตัวแทนประกันชีวิต เป็นบุคคลที่เป็นสื่อกลาง
เชื่อมโยงระหว่างบริษัทประกันชีวิตกับลูกค้าที่คาดหวัง ท่ีจะนําเสนอบริการประกันชีวิตให้ผู้คาดหวัง
ยอมรับ และทําประกันชีวิตในที่สุด นอกจากนี้บทบาทของตัวแทนประกันชีวิตนี้เปรียบเสมือน
ผู้สนับสนุนที่จะทําให้บริษัทสามารถดําเนินการรับใช้สังคมอยู่ได้ โดยการคัดเลือกสมาชิกผู้เอาประกัน
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ตามแบบกรมธรรม์ที่บริษัทเสนอ และทําหน้าที่แจ้งข่าวสารข้อมูลที่เป็นประโยชน์แก่ผู้คาดหวังอย่าง
เอาใจใส่ มีความซื่อสัตย์ ตลอดจนทําหน้าที่ให้บริการอ่ืน ๆ เช่น การรับแจ้งการชดใช้ความเสียหาย 
(ค่าสินไหมทดแทน) ด้วย เป็นต้น 
  จากสถิติจํานวนตัวแทนประกันชีวิตของประเทศไทยทําให้เป็นที่น่าสังเกตว่ามีจํานวน
เพิ่มขึ้นตามลําดับ เริ่มจากในปี พ.ศ. 2532 มีตัวแทนประกันชีวิตเพียง 11, 115 คน และในปีหนึ่ง ๆ มี
ผู้สมัครสอบเป็นตัวแทนประกันชีวิต (กรมประกันภัยกระทรวงพาณิชย์จัดสอบเดือนละ 1 ครั้ง) เป็น
จํานวนประมาณ 10,000 คน ในขณะเดียวกับที่จะมีผู้ออกจากอาชีพตัวแทนประกันชีวิตไปแต่ละปี
ประมาณ 3,000-6,000 คน ทั้งนี้เพราะขาดความตั้งใจจริง ขาดความมุ่งมั่น หรืออาจไม่ถนัดในการทํา
หน้าที่ หรือขาดประสิทธิภาพในการทํางานตัวแทนประกันชีวิตก็เป็นได้ สําหรับ พ.ศ. 2532 มีผู้สมัครสอบ
เป็นตัวแทนประกันชีวิตทั้งสิ้น 48,172 คน แบ่งเป็นจากกรุงเทพมหานครมากที่สุดคือ 20,944 คน 
จากภาคเหนือ จํานวน 9,513 คน จากภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จํานวน 9,164 คน จากภาคใต้ 
จํานวน 3,910 คน จากภาคตะวันออก จํานวน 3,094 คนและภาคกลาง จํานวน 1,547 คน โดยมีผู้
เข้าสอบรวม 33,959 คน คิดเป็นร้อยละ 70.50 ผลการสอบปรากฏว่ามีผู้สอบทั้งสิ้น 22,606 คน คิด
เป็นร้อยละ 66.57 ของผู้เข้าสอบ ดังนั้น จํานวนตัวแทนประกันชีวิตในปี พ.ศ. 2532 มีทั้งสิ้น 44,145 คน 
เพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ. 2523 ถึงร้อยละ 297.17 ซึ่งจะเห็นได้ว่า ในปัจจุบันอาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
ได้รับการยอมรับในสังคมเทียบเท่ากับผู้มีอาชีพอิสระหรือวิชาชีพอื่น ๆ เพราะตัวแทนประกันชีวิต
จะต้องมีคุณสมบัติ 8 ข้อ ตามท่ีกฎหมายกําหนดจึงจะได้รับอนุญาตให้ประกอบอาชีพตัวแทนประกัน
ชีวิตได้ และก่อนที่ตัวแทนประกันชีวิตจะออกปฏิบัติงานนั้น จะต้องปฏิญาณตนตามจรรยาบรรณ
ตัวแทนประกันชีวิต 10 ข้อ (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2532) 
  คุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิตตามพระราชบัญญัติประกันชีวิต (สมาคมประกันชีวิต
ไทย, 2535: 186) มีดังนี้ 
  1) บรรลุนิติภาวะ 
  2) มีภูมิลําเนาในประเทศไทย 
  3) ไม่เป็นคนวิกลจริตหรือจิตฟ่ันเฟือนไม่สมประกอบ 
  4) ไม่เคยต้องโทษจําคุก โดยคําพิพากษาถึงที่สุดให้จําคุกในความผิดเกี่ยวกับทรัพย์ที่
กระทําโดยทุจริต เว้นแต่ได้พ้นโทษมาแล้วไม่น้อยกว่าห้าปีก่อนวันขอรับใบอนุญาต 
  5) ไม่เคยเป็นบุคคลล้มละลาย 
  6) ไม่เป็นนายหน้าประกันชีวิต 
  7) ไม่เคยถูกเพิกถอนใบอนุญาตเป็นตัวแทนประกันชีวิต หรือใบอนุญาตเป็นนายหน้า
ประกันชีวิตในระยะเวลาสามปีก่อนวันขอรับใบอนุญาต 
  8) ได้รับการศึกษาวิชาประกันชีวิตจากสถาบันการศึกษาที่นายทะเบียนประกาศกําหนด 
หรือสอบความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิตได้ ตามหลักสูตรและวิธีการที่นายทะเบียนประกาศกําหนด 
วิชาที่สอบมี 3 วิชา คือ พระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535 ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ 
และความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
 
 



 
 

 

23 

  จรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิต (สมาคมประกันชีวิต, 2535:180-183) มีดังต่อไปนี้ 
  1) มีความซื่อสัตย์สุจริตต่อผู้เอาประกันภัย บริษัท และเพื่อนร่วมอาชีพ 
  2) ให้บริการที่ดีอย่างสม่ําเสมอและชี้แจงให้ผู้เอาประกันภัยทราบถึงสิทธิและหน้าที่เพื่อ
รักษาผลประโยชน์ของผู้เอาประกันภัย 
  3) รักษาความลับอันมิควรเปิดเผยของผู้เอาประกัน และของบริษัท ต่อบุคคลภายนอก 
  4) เปิดเผยความจริงของผู้เอาประกันในส่วนของสาระสําคัญ เพื่อพิจารณารับประกัน 
หรือเพื่อความสมบูรณ์แห่งกรมธรรม์ 
  5) ต้องไม่ชักชวนหรือเสนอขายนอกเหนือเงื่อนไขในกรมธรรม์ 
  6) ต้องไม่แนะนําผู้เอาประกันสละกรมธรรม์เดิม เพื่อทําสัญญาใหม่ซึ่งอาจจะเป็นการทํา
ให้เอาประกันเสียผลประโยชน์ 
  7) ไม่ลดหรือเสนอขายที่จะลดค่าบําเหน็จ เพื่อเป็นการจูงใจให้ผู้เอาประกัน 
  8) ไม่กล่าวรา้ยทับถมตัวแทน หรือบริษัทอื่น 
  9) หมั่นศึกษาหาความรู้ในวิชาชีพเพิ่มเติมอยู่เสมอ 
  10) ประพฤติตนอยู่ในศีลธรรมประเพณีอันดีงาม ทั้งธํารงไว้ซึ่งเกียรติ ศักด์ิศรีและคุณธรรม
แห่งอาชีวะปฏิญาณ 
  การเป็นนักขายที่ประสบผลสําเร็จในธุรกิจประกันชีวิต การประกอบธุรกิจประกันชีวิตนั้น 
โดยปกตินักขายส่วนใหญ่มักบอกว่า พวกเขาต้องการประสบผลสําเร็จอย่างสูง แต่ก็มีหลายคนที่จะไม่
ยอมทําสิ่งที่จําเป็นเพื่อประกันความสําเร็จ คือ การมีแผนกิจกรรมที่จะรับรองว่าท่านจะได้ทํากิจกรรม
ต่าง ๆ มากพอ และจะไม่ล้มเหลวเพราะขาดโอกาสในการขาย นักขายแต่ละคนต้องแต่งเติมแผนให้
สอดคล้องกับสถานการณ์ของตนในระบบการวางแผนนี้จะสมมุติว่า นักขายกําลังเริ่มต้นจากจุดศูนย์
และต้องการจัดต้ังระบบที่เรียบง่ายเพื่อกําหนดกิจกรรมที่มีความแน่นอน และมีความจําเป็นในการ
พัฒนานิสัยการทํางานที่จะประกันความสําเร็จในการขาย สาเหตุแรกที่ทําให้นักขายล้มเหลว คือ กิจกรรม
การขายที่น้อยเกินไป การที่จะปรับระดับการขายให้ต่างจากเดิมย่อมจะต้องมีกิจกรรมการแสวงหาผู้
มุ่งหวัง และการพบลูกค้าอย่างมุ่งมั่นในระดับที่แตกต่างไปจากเดิม ตัวอย่างเช่น นักขายบางท่านที่มีผู้
มุ่งหวังที่เจาะจงไว้แล้ว หรือมีเขตการขายที่ได้รับมอบหมาย ซึ่งจะกําหนดว่าพวกเขาจะต้องไปพบใคร 
ที่ไหน เมื่อไหร่ ย่อมได้เปรียบนักขายที่ไม่มีผู้มุ่งหวังที่แน่นอน ไม่มีตลาดเฉพาะ และไม่มีกําหนดการ
ใดๆ เตรียมไว้เลย นักขายบางท่านไม่ต้องออกไปพบลูกค้าเลยด้วยซ้ํา พวกเขาสามารถขายโทรศัพท์ 
หรือทางไปรษณีย์ บางท่านมีผู้มุ่งหวัง หรือเขตการขายที่บริษัทจัดไว้ให้ในสถานการณ์แบบน้ัน ปัญหา
ในเรื่องการพบผู้มุ่งหวังให้มากพอทุกวัน ย่อมต่างออกไปมาก อย่างไรก็ตาม นักขายทุกคนควรจะมี
ระบบงานที่ดี ซึ่งประกอบไปด้วยแผนการเข้าพบผู้มุ่งหวังอย่างสม่ําเสมอ และได้ประสิทธิผลแผนนี้ 
ควรจะประกอบไปด้วยทักษะและเทคนิคที่ชัดเจน ในการพัฒนา การเพิ่มจํานวนผู้มุ่งหวังอย่างสม่ําเสมอ
ด้วย สําหรับนักขายส่วนใหญ่ระบบในการแสวงหาผู้มุ่งหวัง การเข้าพบและเก็บบันทึกการทํางานถือว่า
เป็นหัวใจของการขาย นักขายแต่ละท่านควรที่จะต้องสร้างสรรค์แผนการขาย และระบบงานของตน
ขึ้นมาให้เข้ากับสถานการณ์ของท่าน สําหรับนักขายที่ออกตลาดเพื่อขายสินค้าประเภทประกันชีวิต 
ประกันวินาศภัย การลงทุน เป็นต้น ระบบนี้จะได้ผลดีโดยการปรับแต่งเพียงเล็กน้อย สําหรับนักขาย
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ประเภทอื่นอาจใช้เป็นแนวทางในการวางระบบใหม่ตามที่คิดว่าเหมาะสม (เกรียงศักด์ิ ลาภจตุรพิธ, 
2546: 15)  
  

2. แนวคิดเก่ียวกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
  แนวคิดเกี่ยวกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตทั้ง 10 ข้อนี้ เป็นด่ังคัมภีร์ที่นักขาย

ประกันชีวิตทุกคน ควรศึกษาและจดจําให้ขึ้นใจ เพราะนอกจากจะนํามาซึ่งความสําเร็จในอาชีพแล้ว
ยังนํามาซึ่งความภาคภูมิใจในอาชีพอย่างไม่มีที่สิ้นสุดอีกด้วย ซึ่งแนวคิดเหล่านี้ประกอบด้วย 

  1) มีความซื่อสัตย์ต่อผู้เอาประกันบริษัท และเพื่อนร่วมงาน 
  2) ให้บริการที่ดีอย่างสม่ําเสมอ และชี้แจงให้ผู้เอาประกันภัยทราบถึงสิทธิและหน้าที่เพื่อ

รักษาผลประโยชน์ของผู้เอาประกันภัย 
  3) รักษาความลับของผู้เอาประกันภัยและของบริษัทต่อบุคคลภายนอก 
  4) เปิดเผยข้อความจริงของผู้เอาประกันภัยในส่วนที่เป็นสาระสําคัญ เพื่อการพิจารณา

รับประกันหรือความสมบูรณ์แห่งกรมธรรม์ 
  5) ไม่เสนอแนะผู้ขอเอาประกันภัยทําประกันภัยเกินความสามารถในการชําระเบี้ยประกันภัย

หรือเสนอขายนอกเหนือเงื่อนไขแห่งกรมธรรม์ 
  6) ไม่ลดหรือเสนอที่จะลดค่าบําเหน็จ เพื่อเป็นการจูงใจให้เอาประกันชีวิต 
  7) ไม่แนะนําให้ผู้เอาประกนัภัยสละกรมธรรม์เดิมเพื่อทําสญัญาใหม่ หากทําให้ผู้เอาประกัน

เสียผลประโยชน์ 
  8) ไม่กล่าวให้ร้ายทับถมตัวแทนประกันชีวิตบริษัทอ่ืน หรือนายหน้าประกันชีวิตบุคคลอื่น 
  9) หมั่นศึกษาหาความรู้ในวิชาชีพเพิ่มเติมอยู่เสมอ 
  10) ประพฤติตนอยู่ในศีลธรรมประเพณีอันดีงาม ทั้งธํารงไว้ซึ่งเกียรติ ศักด์ิศรี และคุณธรรม 

แหง่อาชีวปฏิญาณ 
 

3. การเป็นนักขายที่ประสบผลสําเร็จในธุรกิจประกันชีวิต 
 การประกอบธุรกิจประกันชีวิตนั้น โดยปกตินักขายส่วนใหญ่มักบอกว่า พวกเขาต้องการ

ประสบผลสําเร็จอย่างสูงสุด แต่ก็มีหลายคนที่จะไม่ยอมทําสิ่งที่จําเป็นเพื่อประกันความสําเร็จ คือ การ
มีแผนกิจกรรมที่จะรับรองว่าท่านจะได้ทํากิจกรรมต่าง ๆ มากพอ และจะไม่ล้มเหลวเพราะขาดโอกาส
ในการขาย นักขายแต่ละคนต้องแต่งเติมแผนให้สอดคล้องกับสถานการณ์ของคนในระบบการวางแผนนี้ 
เราจะสมมุติว่า นักขายกําลังเริ่มต้นจากจุดศูนย์และต้องการจัดต้ังระบบที่เรียบง่ายเพื่อกําหนดกิจกรรม
ที่มีความแน่นอน และมีความจําเป็นในการพัฒนานิสัยการทํางานที่จะประกันความสําเร็จในการขาย 
สาเหตุแรกที่ทําให้นักขายมีความล้มเหลวคือ กิจกรรมการขายที่น้อยเกินไป การที่จะปรับระดับการ
ขายให้ต่างจากเดิมย่อมจะต้องมีกิจกรรมการแสวงหาผู้มุ่งหวัง และการพบลูกค้าอย่างมุ่งมั่นในระดับที่
แตกต่างไปจากเดิม ตัวอย่างเช่น นักขายบางท่านที่มีผู้มุ่งหวังที่เจาะจงไว้แล้ว หรือมีเขตการขายที่
ได้รับมอบหมาย ซึ่งจะกําหนดว่าพวกเขาจะต้องไปพบใคร ที่ไหน เมื่อไหร่ ย่อมได้เปรียบนักขายที่ไม่
มุ่งหวังที่แน่นอน ไม่มีตลาดเฉพาะ และไม่มีกําหนดการใด ๆ เตรียมไว้เลย นักขายบางท่านไม่ต้อง
ออกไปพบลูกค้าเลยด้วยซ้ํา พวกเขาสามารถขายทางโทรศัพท์ หรือทางไปรษณีย์ บางท่านมีผู้มุ่งหวัง 
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หรือเขตการขายที่บริษัทจัดไว้ให้ในสถานการณ์แบบนั้น ปัญหาในเรื่องการพบผู้มุ่งหวังให้มากพอทุกวัน 
ย่อมต่างออกไปมาก อย่างไรก็ตาม นักขายทุกคนควรจะมีระบบงานที่ดี ซึ่งประกอบไปด้วยแผนการ
เข้าพบผู้มุ่งหวังอย่างสม่ําเสมอ และได้ประสิทธิผลแผนนี้ ควรจะประกอบไปด้วยทักษะและเทคนิคที่
ชัดเจน ในการพัฒนา การเพิ่มจํานวนผู้มุ่งหวังอย่างสม่ําเสมอด้วย สําหรับนักขายส่วนใหญ่ระบบใน
การแสวงหาผู้มุ่งหวัง การเข้าพบและการเก็บบันทึกการทํางานถือเป็นหัวใจของการขาย นักขายแต่ละ
ท่านควรที่จะต้องสร้างสรรค์แผนการขาย และระบบงานของตนขึ้นมาให้เข้ากับสถานการณ์ของท่าน 
สําหรับนักขายที่ออกตลาดเพื่อขายสินค้าประเภทประกันชีวิต ประกันวินาศภัย การลงทุน เป็นต้น 
ระบบนี้จะได้ผลดีโดยการปรับแต่งเพียงเล็กน้อย สําหรับนักขายประเภทอื่นอาจใช้เป็นแนวทางในการ
วางระบบใหม่ตามที่คิดว่าเหมาะสม (เกรียงศักด์ิ ลาภจตุรพิธ, 2554: 15) 

 สําหรับในกระบวนการขายนั้นนักขายจําต้องขายให้กินใจลูกค้า หรือสร้างความประทับใจ
ให้กับลูกค้า ใช้ประเด็นเรื่อง “ความรัก” ในฐานะที่เป็นสิ่งสําคัญที่สุดของมนุษย์เป็นการนําให้ผู้มุ่งหวัง
ได้คิด และเห็นความสําคัญของการประกันชีวิตหรือประกันภัย การถามคําถาม และการรอคําถาม คือ 
ประสิทธิภาพในการขาย แต่อย่างไรก็ตาม เราต้องมีความภูมิใจในสิ่งที่เราทําด้วย หากไม่ภูมิใจในสิ่งท่ี
เราทํา การเสนอขายของเราก็จะขาดพลังและไม่สามารถสื่อความปรารถนาที่ดีไปสู่ลูกค้าได้ เพื่อให้
เกิดความตระหนักถึงความสําคัญ นักขายจําเป็นต้องทราบถึงความสําคัญของงานขาย ได้แก่ (ประสาน 
ตันติสัจธรรม, 2554: 11-14)  

 1) ไม่ว่าสิ่งที่ท่านจะขายนั้นจะเป็นอะไรก็ตาม สิ่งที่ท่านขายอยู่เป็นการปลดปลอ่ยความ
เจ็บปวด หรือไม่ก็สร้างความพอใจให้กับลูกค้าสามารถแก้ปัญหาได้ เช่น หาเงินได้มากขึ้นหรือบริการ
คนอื่นได้ดีขึ้น หรือพัฒนาตนเองไปสู่อีกระดับหนึ่ง เพิ่มพูนความรู้ หรือเกิดความพอใจตอบสนองความ
ต้องการทางจิตใจ เมื่อท่านทํางานของท่าน ท่านช่วยให้ลูกค้าได้สิ่งที่ต้องการในชีวิต โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งในอาชีพขายประกัน ท่านกําลังช่วยให้ฝันของคนอื่นเป็นจริง โดยไม่ต้องใช้เวลา ฝันที่เขาต้องการ
ให้กับคนที่เขารัก ในขณะเดียวกันท่านก็ทําหน้าที่บรรเทาความเจ็บปวดในยามที่เขาลําบาก เช่น ยามท่ี
ต้องเกิดค่าใช้จ่ายมากมายในโรงพยาบาล หรือหากเกิดอุบัติเหตตุ้องทุพพลภาพ 

 2) ความทุ่มเทและการสร้างสรรค์ของท่านเท่านั้น ที่จะตีกรอบศักยภาพของท่าน การ
ขายเป็นตัวอย่างชั้นเลิศ ที่จ่ายค่าแรงตามที่คุณทุ่มเทลงไป เป็นเหตุผลว่าทําไมคนที่มีพลังสูงและจดจ่อ
อยู่กับการทํางานจึงเข้าสู่งานขาย ระดับความสําเร็จ และระดับของรายได้ไม่มีเพดานจํากัด 

 3) การขายเป็นโอกาสที่จะได้ทํางานร่วมกับคนอื่น เป็นที่แน่นอนว่าลูกค้าจะทําให้ท่าน
ปวดหัว ปวดหัวใจ และปวดท้องเป็นครั้งคราว อย่างไม่ต้องสงสัย แต่การคลุกคลีกับคนเป็นสิ่งที่สนุกสนาน 
น่าต่ืนเต้น และท้าทาย ที่ท่านจะต้องเข้าไปเกี่ยวพันด้วยในฐานะนักขาย โดยท่านจะมีประสบการณ์
เหล่านี้ จะเผชิญกับการท้าทายทุกครั้งที่ท่านลงมือทํางานของท่าน ท่านจะมีโอกาสเรียนรู้คนหลาย ๆ 
ประเภท อาชีพที่แตกต่าง และคนระดับต่างกัน เป็นโอกาสดีที่จะได้เรียนรู้ความคิดของคนหลากหลาย
อาชีพและทัศนะแตกต่างกันด้วย 

 4) การขายเป็นรูปแบบของการผ่องถ่ายอํานาจโดยแท้เวลาที่ท่านขาย ท่านต้องแก้ปัญหา
เฉพาะหน้าในขณะนั้น ท่านรับผิดชอบต่อการแก้ปัญหาให้ลูกค้าโดยฉับพลัน ในขณะที่คนอื่น ๆ ใน
บริษัทฯ อาจจะนั่งถกเถียงกันเรื่องข้อดี ข้อเสียในการกระจายอํานาจ แต่ท่านใช้ชีวิตอยู่กับงานขายใน
การมอบอํานาจแห่งการกําหนดอนาคตให้กับลูกค้าของท่านทุกคน 
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 5) การขายทําให้ท่านรู้สึกดี และรู้สึกเป็นผู้ชนะได้ตลอดเวลา ท่านลองไปยืนอยู่หน้า
โรงงานสักแห่ง แล้วสังเกตคนงานที่เพิ่งจบกะทํางาน ท่านจะได้เห็นภาพของคนที่รู้สึกเป็นผู้ชนะหรือ
ท้อแท้ แต่สําหรับนักขายที่เพิ่งปิดการขายได้หรือแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ ท่านจะได้เห็นสีหน้าของผู้กําชัย
ชนะทุกครั้ง 

 6) การขายทําให้ท่านต้องทดสอบตัวเองทุกวัน ทุกครั้งที่นักกีฬาเข้าไปสู่สนามการแข่งขัน 
เข้าต้องพิสูจน์ตัวเอง พวกเขาจะเก่งแค่ไหนขึ้นอยู่กับการแข่งขันครั้งต่อไป นักขายจะมีโอกาสอย่าง
เดียวกันที่ได้พิสูจน์ถึงความเก่งของตนเองทุกวัน 

 7) การขายเป็นการได้เห็นผลในสิ่งที่ตัวท่านทําในทันที การขายทําให้เราเห็นปัญหา 
ปฏิกิริยาตอบสนองของผู้ซื้อ หรือลูกค้าจะเป็นการแสดงผลให้เห็นว่าการทํางานของท่านเป็นอย่างไร 
ท่านสามารถนําเอาผลนี้มาทําการพัฒนาตนเอง การที่ท่านเสนอตัวเองและสินค้าของท่านมีโอกาสที่จะ
ทําให้ทักษะของท่านเฉียบคุมขึ้น 

 8) การขายก่อให้เกิดรายได้เข้าบริษัทฯ บริษัทฯ จะทําเงนิได้ต่อเมื่อลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้า 
ท่านทําให้ลูกค้าทําการตัดสินใจตราบใดที่ท่านขายได้ ท่านก็ไม่ต้องกังวลต้องกังวลเกี่ยวกับความม่ันคง
ของตนเอง 

 9) การขายเป็นการสื่อสารโดยตรงระหว่างลูกค้ากับบริษัท นักขายอยู่ในจุดที่ดีที่สุดที่จะ
ช่วยสะท้อนภาพการตลาดให้กับบริษัท ลูกค้าของท่านจะบอกท่านว่าอะไรถูก อะไรผิดเกี่ยวกับสินค้า
และการพัฒนาในด้านไหน อะไรที่ควรจะปลดปล่อยไว้เหมือนเดิม ท่านจะได้ยินเกี่ยวกับความไม่พอใจ 
ความหงุดหงิด ความฝันและสิ่งบันดาลใน ท่านคือสายตา และหูของบริษัทฯ เมื่อไรที่ท่านเริ่มพูด 
เท่ากับท่านได้เปิดอนาคตให้กับบรษิัทด้วย 

 10)  การขายทําให้มีโอกาสก้าวหน้าในตําแหน่ง แผนขายเป็นแผนกที่ได้รับการยอมรับ
ของทุก ๆ แผนกในบริษัท และต่างบริษัท รับรู้โอกาสที่ท่านจะก้าวหน้าเพิ่มขึ้นทั้งในบริษัทและใน
อุตสาหกรรมไปพร้อมกับความสําเร็จในการขายของท่านด้วย 

 11)  การขายเป็นการเตรียมท่านให้พร้อมในด้านต่าง ๆ ของอาชีพ ในการฝึกงานด้านการ
ขายนั้น ทําให้ท่านได้เปรียบการที่ท่านสําเร็จในงานขายนั้น ซึ่งทําให้ท่านกลายเป็นนักนําเสนอ นักจิตวิทยา 
นักสังคม นักวางแผน นักการทูต นักต่อรอง ที่ปรึกษา ผู้นํา ผู้ตาม ผู้เชี่ยวชาญทางการเงิน และอื่น ๆ 
ไปพร้อม ๆ กัน สิ่งเหล่านี้คือ คุณค่าของการเป็นนักขาย และท่านควรภูมิใจในสิ่งที่ท่านได้ทําลงไป 

 จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่า การประกอบธุรกิจประกันภัยนั้นจําเป็นต่อธุรกิจเพื่อใช้ในการวาง
แผนการทํางานให้ชัดเจน มีความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งในตลอดที่มีอยู่จํานวนมาก ในขณะ 
เดียวกัน การมีนักขายที่ดี ที่มีทักษะการขายก็เป็นประเด็นที่สําคัญที่จะทําให้ธุรกิจประสบผลสําเร็จได้
ไม่ยากนัก นักขายจําเป็นต้องภูมิใจในอาชีพการขายของตนเองและสร้างสรรค์งานของตนเองให้ประสบ
ผลสําเร็จต่อไป 

 การประกันชีวิต มีบทบาทสําคัญยิ่งต่อการพัฒนาทางด้านเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศชาติ ทั้งในด้านการสร้างหลักประกันความมั่นคงของครอบครัวผู้เอาประกัน การระดมเงิน
ออมเพื่อพัฒนาประเทศ เกิดการลงทุนและการจ้างแรงงาน เพิ่มขึ้นเป็นต้น ธุรกิจประกันชีวิตจึงเป็น
ธุรกิจที่มีประโยชน์ต่อเศรษฐกิจและสังคมอย่างมาก เพื่อเป็นการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตให้เจริญ 
เติบโตตัวแทนจะต้องช่วยกันสร้างภาพ พจน์และทัศนคติที่ดี เพื่อให้ประชาชนทั่วไปยอมรับและเชื่อมั่น
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ในธุรกิจด้วยการตระหนักในจรรยาบรรณ หน้าที่ และความรับผิดชอบของตัวแทนเพราะตัวแทนคือ
คนกลางระหว่างประชาชนทั่วไปหรือผู้เอาประกันกับบริษัท 
  นักวิชาการ และตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในวิชาชีพหลายท่านได้กล่าวถึง
ปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต ดังนี้ 
  เกื้อกูล ทองพฤกษา (2530) ศึกษาลักษณะโครงสร้างของธุรกิจประกันภัย ซึ่งแบ่งเป็น
ธุรกิจประกันวินาศภัย และธุรกิจประกันชีวิต ปรากฏว่าธุรกิจประกันวินาศภัยมีลักษณะโครงสร้างที่มี
การกระจุกตัวของผู้ประกอบการรายเดียวค่อนข้างสูง และผู้ประกอบการขนาดเล็กและขนาดกลาง
จํานวนมากที่แข่งขันกันเอง ในขณะที่โครงสร้างของธุรกิจประกันชีวิตมีการกระจุกตัวสูงมาก ในกลุ่ม
ผู้ประกอบการ 3 ราย ที่มีสินทรัพย์และเบี้ยประกันสุทธิสูงแตกต่างจากผู้ประกอบการรายอื่น ๆ และ
เมื่อพิจารณาหลักเกณฑ์การเข้าถือหุ้น พบว่าธุรกิจประกันภัยมีความสัมพันธ์กับกลุ่มธุรกิจการเงิน
ประเภทธุรกิจธนาคารพาณิชย์และธุรกิจทุนค่อนข้างสูง 
  ในแง่บทบาทของธุรกิจประกันภัยต่อตลาดการเงินของประเทศ จากการศึกษาพบว่า ธุรกิจ
ประกันวินาศภัยมีพฤติกรรมการลงทุนระยะสั้นของภาคการผลิตและการบริการ เมื่อเปรียบเทียบกับ
ธุรกิจประกันชีวิตซึ่งลงทุนในสินทรัพย์ระยะยาวมากกว่าสินทรัพย์ระยะสั้น และมีบทบาทต่อการ
พัฒนาตลาดทุนในอนาคต ดังนั้นการระดมเงินทุนที่ได้จากธุรกิจประกันชีวิตก็นับว่าเป็นแหล่งเงินทุนที่
สําคัญในการพัฒนาตลาดทุนของประเทศในระยะยาว 
  อมร  รักษาสัตย์ (2533) ได้กล่าวถึงการพัฒนานิสัยที่ดีของพนักงานขายที่จะนําไปสู่ความ 
สําเร็จของอาชีพขาย คือ 
  1) พัฒนานิสัยชอบไปหาลกูค้า 
  2) พัฒนานิสัยในการพูดให้คนเชื่อ โดยการฝึกฝนหาคําพูดหาเหตุผลมาประกอบ หาสิ่งแวดล้อม
มาสนับสนุน จนเป็นธรรมชาติเป็นนิสัย 
  3) พัฒนานิสัยในการเตรียมความพร้อมอยู่เสมอ ทั้งบุคลิกลักษณะกิริยามารยาท การ
พูดจา และความคิด จะต้องเป็นคนที่มีระเบียบและมีวินัยอยู่เสมอ 
  สําหรับคุณสมบัติของนักขายผู้ประสบความสําเร็จนั้น จะต้องมีความจริงใจ ความกระตือรือร้น 
กระฉับกระเฉงว่องไว ความรอบรู้และสนใจในสิ่งรอบด้าน มีความเป็นมิตร ยินดีที่จะช่วยเหลือผู้อื่น 
บุคลิกน่าเชื่อถือทั้งกาย วาจา ใจ มีความเข้าใจ หรือความละเอียดอ่อน (empathy หรอื sensibility) 
และมีความเอาชนะหรือความมุ่งมั่นเฉพาะตัว (ego Drive หรือ self Motivation) 
  ประมวล ตรีสุทธามาศ (2534) ได้ศึกษาลักษณะโครงสร้างทางการเงินของธุรกิจประกัน
ชีวิตในประเทศไทยระหว่างปี พ.ศ. 2527 – 2534 พบว่าแหล่งที่มาที่สําคัญที่สุด คือ หนี้สินต่อผู้เอา
ประกันภัย (liabilities to policyholders) และแหล่งใช้ไปที่สําคัญที่สุด คือ สินทรัพย์ลงทุน (investment 
asset) ซึ่งประกอบไปด้วย พันธบัตร หุ้นทุน หุ้นกู้ ต๋ัวสัญญาใช้เงิน เงินให้กู้ยืมและเงินฝากธนาคาร
ต่าง ๆ ในการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายพบว่า ค่าใช้จ่ายคงที่มีสัดส่วนค่อนข้างน้อยเมื่อเทียบกับค่าใช้จ่ายผัน
แปร และในการศึกษายังพบว่าธุรกิจประกันชีวิตมีความสัมพันธ์กับธุรกิจอื่น โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจ
ประเภทสถาบันการเงิน ซึ่งพบว่ามีบริษัทประกันชีวิตถึง 9 บริษัท จากทั้งหมด 12 บริษทั ที่จัดได้ว่ามี
สถาบันการเงินหนุนหลัง 
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  นอกจากนี้ยังได้ทําการวิเคราะห์การประหยัดจากขนาดโดยประยุกต์แบบจําลองตามวิธี 
เดวิท ปี ฮู๊ดตัน (David B. Houston) และ ริชาร์ด เอ็มไซม่อน (Richard M. Simon) มาใช้โดยได้
ปรับปรุงตัวแปรที่ใช้ให้เหมาะสมกับกรณีในประเทศไทย รวมทั้งการใช้ข้อมูลในลักษณะ pooling 
data ระหว่าง cross – section และ time-series ของบริษัทประกันชวิีตทั้ง 12 บริษัท ระหว่างปี 
พ.ศ. 2527-2534 และจากการศึกษาพบว่ามีการประหยัดจากขนาดในธุรกิจประกันในประเทศไทย 
แต่มีความยืดหยุ่นน้อยมากระหว่างต้นทุนเฉลี่ยกับรายรับเบี้ยประกันรวม ซึ่งปัจจัยที่มีผลต่อต้นทุน
เฉลี่ยประกอบด้วย อัตราการเกิดใหม่ของกรมธรรม์ อัตราการขาดอายุของกรมธรรม์ ขนาดของบริษัท 
และการมีสถาบันการเงินหนุนหลัง 
  อํานาจ วงศ์พินิจวโรดม (2536) ศึกษาเรื่องความมั่นคงของธุรกิจประกันวินาศภัยใน
ประเทศไทย โดยใช้อัตราส่วนที่บริษัท Insurance Solvency International ซึ่งเป็นผู้เชี่ยวชาญการ
วิเคราะห์ฐานะของบริษัทประกันนานาชาติ ถือว่าเป็นอัตราส่วนที่สําคัญในการวิเคราะห์ความมั่นคง
ของบริษัท เป็นตัวแปรอิสระในการจําแนกกลุ่มด้วยวิธีการวิเคราะห์จําแนกประเภท ซึ่งได้แก่ 
  1) อัตราส่วนเบี้ยประกันภัยรับสุทธิต่อเงินกองทุน 
  2) อัตราส่วนเบี้ยประกันภัยรับสุทธิต่อเบี้ยประกันภัยรวม 
  3) อัตราส่วนเงินสํารองทางเทคนิคต่อสินทรัพย์สภาพคล่อง 
  4) อัตราส่วนกําไรจากการรับประกันภัยต่อรายรับจากการลงทุน 
  5) อัตราส่วนกําไรก่อนหักภาษีต่อเงินกองทุนเฉลี่ย 
  6) อัตราส่วนเงินสํารองอิสระต่อเบี้ยประกันภัยรับสุทธิ 
  ส่วนการกําหนดสถานภาพของบริษัทประกันภัยที่มั่นคงและไม่มั่นคงนั้น อาศัยผลการ
วิเคราะห์ของกรมการประกันภัยซึ่งใช้จํานวนเงินกองทุนตามพระราชบัญญัติประกันภัย พ.ศ. 2510 
เป็นตัวแปรตาม โดยท่ีตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้คือ บริษัทประกันวินาศภัย 60 บริษัทและใช้ข้อมูล
ระหว่างปี พ.ศ. 2526-2533 ในการศึกษาได้ทําการแบ่งข้อมูลเป็นสองชุด ชุดแรกมี 45 บริษัท ใช้ใน
การสมการจําแนกประเภท จากนั้นจึงนําสมการที่ประมาณได้มาจําแนกอีก 15 บริษัทที่เหลือลงทั้ง 2 
กลุ่ม และทําเช่นนี้ 4 ครั้ง โดยท่ีแต่ละครั้งมีให้ในตัวอย่างในกลุ่ม 15 รายซ้ํากัน ผลของการพยากรณ์
พบว่าผิดพลาด 2 ราย จาก 60 ราย จึงได้ทดลองสร้างสัญญาณเตือนภัยล่วงหน้า 1 และ 2 ปี ในการ
สร้างสัญญาณเตือนภัยล่วงหน้า 1 ปีนั้น ได้ใช้ข้อมูลของปี พ.ศ. 2531 กับสถานภาพของบริษัทในปี 
พ.ศ. 2532 ในการประมาณสมการจําแนกประเภท และจากสมการนี้ก็จะนําไปพยากรณ์ค่าคะแนน
การจําแนกประเภทของปี พ.ศ. 2533 จากข้อมูลปี พ.ศ. 2532 จากนั้นจึงได้นําค่าคะแนนการจําแนก
ที่พยากรณ์ได้นั้นลงกลุ่ม พบว่าการพยากรณ์ล่วงหน้า 1 ปี จําแนกบริษัทที่ไม่มั่นคงถูกต้องเพียง 6 บริษัท
จาก 11 บริษัท และการพยากรณ์ล่วงหน้า 2 ปี สามารถจําแนกบริษัทที่ไม่มั่นคงถูกต้องเพียง 4 บริษัท 
จาก 11 บริษัท และพบว่าสาเหตุที่ทําให้มีความผิดพลาดมากเนื่องจากตัวแปรอิสระต่าง ๆ มีความผัน
แปรในระหว่างปีสูงมาก จึงทําให้การพยากรณ์โดยใช้ข้อมูลในอดีตไม่อาจให้ผลลัพธ์ที่ดีได้ 
  ชาลี  ไตรจันทร ์(2539) ได้กล่าวถึงสิ่งที่จะทําให้ผู้บริหารการขายประสบความสําเร็จ คือ 
การเพิ่มพูนความรู้ ความสามารถของตนตลอดเวลา ด้วยการพูดจาซักถาม สังเกตและติดตามข่าวคราว
ปัญหาต่าง ๆ รอบด้าน อ่านประวัติและวิเคราะห์ปัญหาของผู้อื่น 
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  ฐิติมา  ศรีมงคล (2540) ได้กล่าวถึงคุณสมบัติของนักขายที่ประสบความสําเร็จ ดังนี้ 
  1) อดทน โดยที่ อด หมายถึง ไม่ได้ในสิ่งที่อยากได้ ทน หมายถึง ต้องทนยอมรับในสิ่งที่
ไม่อยากได้ นักขายที่ประสบความสําเร็จจะต้องอดทนต่อความลําบากตรากตรําทางร่างกายต่อทุกขเวทนา
ทางร่างกาย ต่อการกระทบกระทั่งทางจิตใจ และต่อความเย้ายวนทางกายและจิตใจ 
  2) มีความสุขกับงาน 
  3) มีเครื่องมือพร้อม คือ มีวิชาความรู้ในตัวสินค้าและอุปกรณ์ที่ใช้ประกอบการขาย เช่น 
ใบสมัครขอทําประกันชีวิต 
  วีรชัย  กันตังกุล (2540) ได้กล่าวถึงพนักงานขายที่จะประสบความสําเร็จจะต้องมีลักษณะ 
ดังนี้ 
  1) ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ หรือสินค้าที่ขายเป็นอย่างดี สามารถอธิบายถึงคุณสมบัติ
และประโยชน์ เพื่อกําจัดความสงสัยหรือความไม่ไว้วางใจของลูกค้า และช่วยให้การเสนอขายมีประสิทธิภาพ
ตรงเป้าหมายยิ่งขึ้น นอกจากนั้นพนักงานขายควรมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่เป็นคู่แข่งกับสินค้าที่จะขาย 
เพื่อสามารถชี้ให้เห็นข้อแตกต่างของสินค้า 
  2) ความรู้เกี่ยวกับลูกค้า พนักงานขายควรมีความรู้เกี่ยวกับธรรมชาติและความต้องการ
ของลูกค้าโดยทั่ว ๆ ไป และเป็นการเฉพาะตัวไม่ว่าจะเป็นรสนิยม ลักษณะนิสัยใจคอรวมถึงเทคนิคใน
การติดต่อสัมพันธ์กับลูกค้าหลาย ๆ แบบได้อย่างเหมาะสมและสิ่งจูงใจหรือการกระตุ้นให้ลูกค้าต้องการ
ซื้อสินค้า 
  จากการวิเคราะห์ตัวแทนขายประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จ สรุปได้ว่าจะต้องมีบุคลิกภาพ 
ทักษะ ความสามารถ ดังนี้คือ 
  1) ความสามารถในการสื่อสารสามารถถ่ายทอดแนวความคิดและข้อมูลอย่างมีประสิทธิภาพ 
  2) ความสามารถในการควบคุมสถานการณ์ ความเชื่อมั่น สามารถจูงใจลูกค้าให้ความสําคัญ
ของลูกค้า 
  3) ทักษะในการสื่อสัมพันธ์ระหว่างบุคคลสามารถรับรู้ความต้องการ ตลอดจนแนวความคิด 
และตอบสนองได้อย่างเหมาะสม สามารถรับฟังและควบคุมอารมณ์ได้ดี 
  4) ความสามารถในการบริหารงานจัดเวลาสามารถที่จะวางแผนระบบการงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
  5) จรรยาบรรณและพฤติกรรมแบบมืออาชีพ มีจรรยาบรรณ ศีลธรรม และความซื่อสัตย์
ให้การบริการกับลูกค้าได้รับความพึงพอใจสูงสุด ต้ังใจและพัฒนาตนเองอย่างต่อเนื่อง 
  6) ความสามารถในการเรียนรู้ และประยุกต์ใช้กับงาน สามารถในการเรียนรู้และก้าวตาม
วิธีการใหม่ ๆ มีความสามารถในการอ่านกราฟ ตาราง และสามารถคํานวณคณิตศาสตร์ขั้นพื้นฐานได้ 
  7) เป้าหมายและแรงบันดาลใจ ที่จะประสบความสําเร็จสามารถที่จะต้ังเป้าหมายและ
เพียรพยายามที่จะบรรลุเป้าหมาย 
  8) ศักยภาพทางการตลาด นําความสามารถและความรู้ที่มีอยู่ออกมาใช้ในการพัฒนาการ
ตลาดสําหรับการขายอย่างต่อเนื่อง และสามารถประเมินสถานการณ์ของตลาด 
  9) ความเป็นอิสระและสามารถในการพึ่งตนเอง สามารถทํางานด้วยตนเองโดยไม่ต้องมี
การดูแลควบคุมจากผู้อื่น หรือยึดติดกับรูปแบบและระบบการขายของผู้อื่น 
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  10) ความรู้ทางเทคนิค มีความรู้เกี่ยวกับสินค้าประกัน วงจนการลงทุนและเข้าใจถึงผลกระทบ
ที่มีต่อการวางแผนด้านการเงิน 
  11) ความสามารถในการแสวงหาผู้มุ่งหวังสามารถในการคัดเลือกผู้มุ่งหวังโดยมุ่งที่กลุ่ม
มุ่งหวังที่มีคุณสมบัติเพียงพอ และสามารถในการรักษาผู้มุ่งหวังไว้ได้ 
  ปรเมศฐ์  กาญจนวรางกูล (2541) ได้กล่าวถึงหลักการใหญ่ ๆ ที่ตัวแทนประกันชีวิตต้อง
กระทําและปลูกฝังให้เป็นคุณสมบัติประจําตัว คือ เค.เอ.เอส.เอซ (K.A.S.H) ดังนี้ 
  1) K (knowledge) ต้องมีความรู้เกี่ยวกับสัญญา และกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ดีพอสมควร 
และศึกษาค้นคว้าเพิ่มเติมเกี่ยวกับแบบประกันต่าง ๆ อีกทั้งสัญญาเพิ่มเติมต่าง ๆ ให้เพิ่มขึ้นจนเกิด
ความชํานาญ 
  2) A (attitude) มีทัศนคติต่อแบบประกัน ต่อหน่วยงาน ต่ออาชีพและต่อตัวเองในเชิง
บวก 
  3) S (skill) ต้องพัฒนาขีดความสามารถในการขายของตนให้มีประสิทธิภาพและเพิ่มขึ้น
อย่างสม่ําเสมอ 
  4) H (habit) ต้องเพิ่มพูนประสบการณ์ในการขาย และเพาะบ่มนิสัยในการทํางานเพื่อ 
ให้เกิดนิสัยในการทํางานอย่างต่อเนื่องและใหไ้ด้ผลดีตามมา 
  นอกจากนี้ การบริการหลังการขายจะช่วยให้ตัวแทนประกันชีวิตอยู่รอดในอาชีพได้ใน
อนาคต โอกาสต่าง ๆ ที่ตัวแทนประกันชีวิตควรให้บริการให้ถูกคน ถูกเวลา และถูกสถานที่ ดังนี้ 
  1) ช่วงเวลาที่เป็นหน้าที่โดยตรงของตัวแทน เช่น การส่งมอบกรมธรรม์การบริการเมื่อ
ลูกค้าประสบภัย เป็นต้น 
  2) ช่วงเวลาสําคญั ๆ เช่น วันเกิดของลูกค้า ลูกคา้ได้เลื่อนตําแหน่ง หรือ ได้รบัการคัดเลือก
ให้ดํารงตําแหน่งที่สําคัญ ๆ เช่น ได้รับเลือกให้เป็นนายกสมาคม หรือ สโมสร เป็นต้น 
  3) ช่วงเทศกาลหรือวันสําคัญต่าง ๆ เช่น วันขึ้นปีใหม่ วันครบรอบปีของกรมธรรม์ เป็นต้น 
  4) ช่วงเวลาที่ลูกค้า หรือผู้มุ่งหวังเกิดประสบอุบัติเหตุ เป็นต้น 
  นุสรา  ดิลกรัตนพิจิตร (2542) ได้กล่าวว่า ปัจจัยพื้นฐานของนักขายประกันชีวิตที่จะ
ประสบความสําเร็จ คือ ความขยัน ความอดทน และความทะเยอทะยาน และได้กล่าวถึงหลักในการ
ทํางานให้ประสบความสําเร็จ ดังนี้ 
  1) รับผิดชอบต่อลูกค้า 
  2) คํานึงถึงรายรับของลูกค้า และความจําเป็นที่จะต้องซื้อ 
  3) ขยันและฉลาด ซึ่งขยัน หมายถึง ทํางานอย่างสมํ่าเสมอทําให้เป็นนิสัย จนเกิดความ
ชํานาญ และเกิดทักษะ และฉลาด หมายถึง การเรียนรู้และพัฒนาตัวเอง 
  4) ทัศนคติเชิงบวกต่อบริษัท ต่อเพื่อนร่วมงาน และต่อหัวหน้างาน 
  สุวพา  จันทร์ผ่อง (2542) ได้กล่าวถึง นักขายที่ประสบความสําเร็จในการขายว่าควรนํา
อิทธิบาทส่ี มาเป็นหลักในการทํางาน ดังนี้ 
  1) ฉันทะ คือ ความมีใจรัก เริ่มต้ังแต่งานที่ทําและรักทุกอย่างที่เกี่ยวข้องกับงานนั้น 
ได้แก่ ผู้บังคับบัญชา เพื่อนร่วมงาน ผู้ใต้บังคับบัญชา สินค้าและบริการ 
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  2) วิริยะ คือ ต้องขยันหมั่นออกไปพบลูกค้า หมั่นติดต่อ เพื่อตามผล หมั่นตรวจสอบผลงาน
ของตนเอง หมั่นติดตามดูตลาดและคู่แข่ง 
  3) จิตตะ คือ จิตใจฝักใฝ่ที่จะทํางานนั้นอย่างจริงจังให้ได้ผลดีบรรลุวัตถุประสงค์ 
  4) วิมังสา คือ การใช้สติปัญญาหาเหตุผล 
  นอกจากนั้น สุวพา  จันทร์ผ่อง (2542) ยังได้กล่าวถึงเทคนิคการเสนอขายที่ประสบความ 
สําเร็จ ดังนี้ 
  1) ซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ต่อบริษัท อดทน รักษาคําพูด และรักษาเวลา 
  2) ทํางานด้วยความรัก ขยัน จริงใจ 
  3) ศึกษาลูกค้าเป้าหมายอย่างละเอียด 
  ปกรณ์  ปรียากร (2543) ได้กล่าวถึงลักษณะทั่ว ๆ ไปที่จะทําให้เป็นพนักงานท่ีประสบ
ความสําเร็จ คือ 
  1) มีสิ่งจูงใจที่เหมาะสมกบังาน 
  2) มีความสามารถในการโน้มน้าวใจคนให้เห็นตาม 
  3) มีความสามารถในการผูกมิตร 
  4) ประสบการณ์ของพนักงานขาย บริษัทใหญ่ ๆ เห็นว่าไม่จําเป็น ถ้ามีคุณลักษณะอย่าง
อื่นที่เห็นว่าสําคัญมากกว่า เพราะสามารถฝึกงานได้ง่ายกว่าคนที่มีความชํานาญมาก่อน แต่สําหรับ
กิจการเล็ก ๆ ประสบการณ์อาจจําเป็นที่จะต้องมี เพราะการจัดต้ังหน่วยงานการอบรมสําหรับพนักงาน
ขายเพียงคนหรือสองคนจะสิ้นเปลืองค่าใช้จ่ายมากเกินไป 
  5) ระดับการศึกษาไม่สามารถจะกําหนดได้แน่นอน แต่ผู้ที่จบจากมหาวิทยาลัยมักจะมี
ภาษีมากกว่า แม้ว่าตําแหน่งพนักงานขายนั้นจะไม่ต้องใช้ผู้จบมหาวิทยาลัย เพราะมักจะช่วยให้มี
ลักษณะอย่างอื่น ๆ ดีกว่าผู้จบช้ันมัธยม 
  ยุวาภรณ์  ชูพรหม (2544) ได้กล่าวถึงคุณสมบัติทั่วไปของพนักงานขาย ดังนี้ 
  1) มีอิทธิบาทส่ี คือ 
   1.1) ฉันทะ มีความพอใจในงาน รักงาน 
   1.2) วิริยะ มีความขยันหมั่นเพียรในการประกอบหน้าที่การงาน 
   1.3) จิตตะ มีจิตใจฝักใฝ่ในงาน 
   1.4) วิมังสา หมั่นตริตรองพิจารณาหาเหตุผล 
  2) มีความซื่อสัตย์ คือ ซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ต่อบริษัท และต่อเพื่อนร่วมงาน 
  3) มีการวางแผน เช่น การวางแผนในการพบลูกค้า การเดินทาง 
  4) มีความสามารถในการฟังและพูด 
  นอกจากนั้น พนักงานขายจะต้องมีสติปัญญาเฉลียวฉลาด การแสดงออกของคนที่มีความ
เฉลียวฉลาด มีสติปัญญาที่ดีจะมาจากคําพูด การคิดและสามารถนําไปปฏิบัติได้  
  พีระพัฒน์  ตันตรัยตนพงษ์ (2544) ได้กล่าวถึง การทํางานของตัวแทนประกันชีวิต ควร
พบลูกค้า วันละ 3 ราย เป็นมาตรฐานดีที่สุด ไม่ควรเกิน 3 ราย เพราะไปหาลูกค้ารายหนึ่งพอดีถึงเวลา
นัดลูกค้าไว้อีกราย จะทําให้เสียงานและไม่ได้ผล วันเสาร์ต้องวางแผนงาน วันอาทิตย์พักผอ่น นอกจากนี้
ยังได้กล่าวถึงวิธีการทํางาน ดังนี้ 
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  1) เข้าหน่วยงาน เมื่อเวลาที่มีปัญหา หัวหน้าหน่วยสามารถที่ตอบปัญหาของเราได้ 
  2) พยายามทําตัวเองให้มีคุณภาพ คือ การศึกษาหาความรู้จากการอ่านหนังสือดี เช่น 
หนังสือจิตวิทยา การตลาด การขาย ฟังเทปวิชาการ เพราะสามารถประยุกต์กับชีวิตประจําวันได้ 
  วศิน  วรรณละออ (2544) ได้เขียนถึงการแสวงหาตัวแทนประกันชีวิตว่า ควรมีอายุ
ระหว่าง 23-45 ปี เพราะอยู่ในวัยที่เหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย และชอบไขว่คว้าสิ่งใหม่ตลอดเวลา 
อยากมีรายได้มากกว่าปัจจุบันและไม่พอใจสภาพการทํางานที่เป็นอยู่ การศึกษาควรจะไม่ตํ่ากว่า
มัธยมศึกษา ซึ่งการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต เพื่อให้อยู่ในอาชีพได้ตามความสามารถของแต่ละคน 
ดังนี้ 
  1) ให้ความรู้ ได้แก่ ความรู้เกี่ยวกับธุรกิจประกันชีวิต การตลาด และการดําเนินการขาย 
บริษัท สถาบันประกันภัย กรมธรรม์และเบี้ยประกันภัย รวมทั้งความจําเป็น ประโยชน์และหน้าที่ของ
บริษัทประกันชีวิตต่อบุคคล ต่อสังคม 
  2) สร้างศรัทธาต่ออาชีพตัวแทนประกันชีวิต ซึ่งเป็นส่วนประกอบอันดับแรกของความสําเร็จ 
  3) สร้างความชํานาญในการวางแผนงานในการขาย และในการแสวงหาผู้มุ่งหวัง 
  สร้างนิสัยงานที่ดี เช่น ปลูกนิสัยในการตั้งเป้าหมายในการทํางาน และทําให้ได้ตาม
เป้าหมาย ปลูกนิสัยในการพัฒนาตนเองให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา 
 

4. แนวคิดเก่ียวกับความสําเร็จในการทํางาน  
  สมชาย ภคภาสน์วิวัฒน์ และคณะ (2534: 85) ได้กล่าวว่า ในการทํางานให้ประสบผลสําเร็จนั้น 
ผู้ที่ปฏิบัติงานจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีคุณลักษณะของผู้นําที่ดี 
  1) การมีโลกทัศน์อันกว้างไกล (vision) องค์กรใดที่ได้ผู้นําซึ่งเข้าใจประเด็นปัญหาและ
มองประเด็นเหล่านี้ในลักษณะที่มีมิติสัมพันธ์ต่อกันทั้งในด้านเนื้อหาที่ครอบคลุมด้านต่าง ๆ และใน
ด้านเวลา กล่าวคือ ผู้นําที่ดีต้องเป็นผู้มีความรอบรู้ในหลายด้าน แต่ต้องเป็นการรอบรู้ในเชิงเข้าใจ
เอกภาพและความสัมพันธ์ (inter-discipline) มิใช่เป็นการรอบรู้เชิงหลากหลายที่ไม่เข้าใจความสัมพันธ์ 
(multi-discipline) จากนั้นผู้นําที่ดีต้องเข้าใจถึงสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงในเง่ือนไขเวลา ในการ
เข้าใจสภาพแวดล้อมดังกล่าว จะทําให้ผู้นําสามารถวางแผน ปรับแผนงานให้เหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลง
และสามารถริเริ่มโครงการใหม่ในเชิงรุกได้อย่างเหมาะสม องค์กรที่มีผู้นําประเภทนี้จะมีพลวัติสูง ส่วน
องค์กรประเภทที่ขาดผู้นําประเภทนี้จะเป็นองค์กรที่มีลักษณะย่ําอยู่กับที่ 
  2) การยอมรับในความคิดเห็นอันหลากหลาย ความสําเร็จในการจัดการประการหนึ่งก็คือ 
การท่ีผู้นํายอมรับความคิดเห็น และคําวิจารณ์ของผู้ร่วมงาน หรือคนภายนอก เพราะข้อคิดเห็นเหล่านี้
คือ จุดที่ช้ีถึงข้อเสียที่พึงแก้ไข และสร้างโลกทัศน์ให้กว้างไกลและลึกซึ้งกว่าที่ตนเองอาจคาดการณ์ไว้ได้ 
  3) การสร้างทีมงาน ผู้นําจะประสบความสําเร็จในการบริหารนั้น จะต้องหลีกเลี่ยงค่านิยม
ประเภททํางานคนเดียวเด็ดขาด ผู้นําที่ไม่ว่าจะเก่งเพียงใดก็ยังพึ่งตนเองไม่ได้ ต้องมีคนทํางานด้วย 
หมายถึง ทีมงานที่แข็งแรงที่จะนําเอาโครงการที่ริเริ่มไปปฏิบัติได้อย่างดี มิฉะนั้นโครงการทุกโครงการ
จะกลายเป็นเพียงฝันเท่านั้น 
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  4) การรู้จักกระจายงาน ผู้นําที่เก่งจะต้องเป็นผู้รู้จักใช้คน รู้จักลดบทบาทที่ไม่สําคัญของ
ตนเองเพื่อมุ่งทํางานในบทบาทที่สําคัญ การรู้จักการกระจายงานจึงเป็นเงื่อนไขสู่ความสําเร็จอันสําคัญ
ของการจัดการของผู้นําในองค์การ 
  5) จิตวิทยาของผู้นํา นักบริหารที่มีความสามารถนั้นส่วนใหญ่จะเป็นผู้มีจิตวิทยาสูง 
กล่าวคือ การรู้จักใช้จิตวิทยาเพื่อให้เพื่อนร่วมงานมีแรงจูงใจ หรือแรงกระตุ้นในการทํางานให้บรรลุ
ตามเป้าหมาย 
  6) การรู้จักรับผิดชอบ ผู้นําที่ได้รับการยอมรับจากผู้ร่วมงาน คือ บุคคลประเภทที่พร้อม
ที่จะออกหนา้ที่เพื่อปกป้องลูกน้องในทางที่ถูก หรือยอมรับความผิดในสิ่งที่พลาดไป ผู้นําคือ มนุษย์ซึ่ง
มีอารมณ์และความพลั้งเผลอ ฉะนั้นการยอมรับในข้อผิดพลาดจึงเป็นส่วนหนึ่งของการแสดงออกถึง
คุณลักษณะในการเป็นผู้นําที่พร้อมรับผิดชอบในสิ่งที่ตนและลูกน้องทําขึ้น 
  ความจริงคุณลักษณะของผู้นําที่ดีจะทําให้การทํางานให้ประสบผลสําเร็จมีอีกมาก แต่ที่
กล่าวมาทั้งหมดเป็นคุณลักษณะและเงื่อนไขที่สําคัญต่อความสําเร็จในการจัดการของผู้นํา 
  อุลย์  รัตนมั่นเกษตร (2539: 62) ได้กล่าวว่า ลักษณะผู้นําที่ดีต้องทําตัวให้เป็นตัวอย่างที่ดี
ดังนี้ 
  1) ความกระตือรือร้นในการทํางาน การจะให้ลูกน้องกระตือรือร้น ผู้นําต้องมีอารมณ์
กระตือรือร้นก่อน อย่าเอาเรื่องส่วนตัวมาพัวพันกับเรื่องงาน และยิ้มแย้มแจ่มใสอยู่เสมอ 
  2) ให้ความสําคัญกับเรื่องเวลา เจ้านายจะต้องรู้จักควบคุมและจัดการเวลาเพื่อให้ลูกน้อง
รู้ว่า เจ้านายเป็นคนที่ให้ความสําคัญกับเรื่องเวลา และพวกเขาก็จะรู้จักควบคุมตัวเองและระวังตัวด้วย 
  3) ทําอะไรต้องเด็ดขาด รวดเร็ว เจ้านายที่โลเลจะทําให้ลูกน้องปฏิบัติไม่ถูก 
  4) สุขุมเยือกเย็น เรื่องที่สําคัญที่สุดคือ ไม่ตระหนกตกใจกับความเปลี่ยนแปลง ไม่ว่าจะ
เป็นเรื่องไรก็ตาม อย่างแสดงอาการที่บ่งบอกถึงความไม่เป็นผู้ใหญ่ 
  5) กาย วาจา ตรงกัน เจ้านายที่ไม่เป็นที่นิยม ส่วนใหญ่จะมีข้อบกพร่องอยู่อย่างหนึ่ง คือ 
กาย วาจา ไม่ตรงกัน อย่างที่พูด “พูดอย่าง ทําอย่าง” และสาเหตุจะมีข้อบกพร่อง เพราะมีสาเหตุมา
จากอารมณ์ไม่แน่นอน ว่าแต่เขาอิเหนาเป็นเอง และยึดติดกับตําแหน่ง 
  6) ไม่ปัดความรับผิดชอบ หากว่าลูกน้องมีผลงานดี เจ้านายก็พลอยมีหน้ามีตาไปด้วย แต่
การที่ลูกน้องทํางานผิดพลาดนั้น ย่อมมีสาเหตุหลายสาเหตุ แต่ไม่ว่าจะเพราะสาเหตุใดเจ้านายก็ไม่ควร
ปฏิเสธว่าไม่ใช่ความรับผิดชอบของตน 
  ในงานวิจัยนี้ผู้วิจัยได้นิยามความหมายของคําว่า บริบทการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่
ประสบความสําเร็จในอาชีพ หมายถึง คุณสมบัติ การเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จใน
อาชีพ ซึ่งเป็นคุณลักษณะสําคัญที่ควรพัฒนาตนจํานวน 23 ประการ ได้แก่ ความกล้าหาญ ความ
ทะเยอทะยาน ความอดทน ความกระตือรือร้น ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ความซื่อสัตย์สุจริต ความสุขุม
รอบคอบ การมองการณ์ไกล การวางแผนงาน การบันทึกประจําวัน การแสดงความเป็นมิตร ความ
มั่นคงทางอารมณ์ การรู้กาลเทศะ การสื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม ความรับผิดชอบต่อลูกค้า ทัศนคติ
ทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน ความรู้เกี่ยวกับการ
ประกันชีวิต การฟังการบรรยายทางวิชาการ การศึกษาความรู้รอบตัว การสาํรวจตนเองและการฝึกทักษะ
ในการเสนอขาย 
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5. แนวคิดเก่ียวกับความสําเร็จในอาชีพ 
  ความสําเร็จในอาชีพเป็นผลทางบวกในด้านจิตใจ ตลอดจนสัมฤทธิผลซึ่งบุคคลได้รับมา
จากประสบการณ์การทํางานของตน ซึ่งเกณฑ์ที่จะนํามาใช้ประเมินความสําเร็จในอาชีพจะมีด้วยกัน 2 
ลักษณะ คือ เกณฑ์เชิงปรมัยหรือเกณฑ์ภายนอก ซึ่งวัดจากเกณฑ์ที่มองเห็นได้ เช่น เงินเดือน และการ
เลื่อนตําแหน่ง เป็นต้น และเกณฑ์เชิงอัตนัยหรือเกณฑ์ภายใน ซึ่งวัดจากการใช้บุคคลซึ่งประกอบ
อาชีพเป็นผู้ประเมินตนเองในเรื่องของการรับรู้หรือความรู้สึกว่าตนเองประสบความสําเร็จในอาชีพ
เพียงใด ความสําเร็จในอาชีพมักจะมีความผันแปรไปตามช่วงระยะเวลาที่ทําการศึกษา หากเป็น
การศึกษาระยะยาวจะให้คําจํากัดความความสําเร็จในอาชีพว่าเป็นจํานวนครั้งของการเลื่อนตําแหน่ง
หรือปริมาณของเงินเดือนที่เพิ่มขึ้นในช่วงเวลาที่ทําการศึกษา ในขณะที่หากทําการศึกษาภาคตัดขวาง
มักจะวัดจากตําแหน่งปัจจุบันเงินเดือน และกลุ่มอาชีพหรือทําการวัดเชิงอัตนัย ซึ่งอาจทําการวัดใน
เรื่องของความเชื่อเกี่ยวกับความสําเร็จในอาชีพหรือทําการวัดเชิงอัตนัย ซึ่งอาจทําการวัดในเรื่องของ
ความเชื่อเกี่ยวกับความสําเร็จในอาชีพและความพึงพอใจในงาน หากทําการศึกษาภายในองค์กร
เดียวกันมักจะใช้ลําดับของตําแหน่ง วัดความสําเร็จในอาชีพ แต่ถ้าศึกษาโดยใช้กลุ่มตัวอย่างหลาย ๆ 
องค์กร จะไม่สามารถใช้ลําดับขั้นของตําแหน่งได้ เนื่องจากจะมีความแตกต่างกันในองค์กรที่แตกต่าง
กัน ในกรณีนี้มักจะใช้เงินเดือนและกลุ่มอาชีพในการวัดความสําเร็จในอาชีพ (นวลฉวี ประเสริฐสุข, 
2542: 15) 
  จัตจ์ และคณะ (Judge et 1995: 487 อ้างถึงใน นวลฉวี ประเสริฐสุข, 2542: 16) ได้
เสนอเกณฑข์องความสําเร็จในอาชีพไว้ว่า ประกอบด้วย 
  1) ความสําเร็จในอาชีพเชิงปรนัย เป็นความสําเร็จในอาชีพ ซึ่งสามารถวัดได้อย่างเป็น
ปรนัย และมีเกณฑ์ที่มองเห็นได้ เช่น เงินเดือน และการเลื่อนตําแหน่งเป็นต้น 
  2) ความสําเร็จในเชิงอาชีพเชิงอัตนัย เป็นการรับรู้ของบุคคลว่าประสบผลสําเร็จในอาชีพ
และความพึงพอใจในอาชีพของบุคคล ประกอบไปด้วย ความพึงพอใจในงาน ซึ่งหมายถึง ความสุข
หรือภาวะอารมณ์ทางบวกอันเป็นผลมาจากการประเมินผลงาน หรือประสบการณ์การทํางานของ
บุคคลและความพึงพอใจในอาชีพ ซึ่งเป็นเรื่องของความพึงพอใจที่บุคคลได้รับจากลักษณะทั้งภายใน
และภายนอกของอาชีพของตน ซึ่งรวมทั้งค่าจ้าง ความก้าวหน้า เป็นต้น 
  ส่วนดูบริน (Dubrin 1990: 389 อ้างถึงใน นวลฉวี ประเสริฐสุข, 2542: 17) ได้แบ่งเกณฑ์
พิจารณาความสําเร็จในการทํางานออกเป็นสองลักษณะ คือ เกณฑ์ภายใน เช่น ความพึงพอใจและ
เกณฑ์ภายนอก เช่น รายได้ เป็นต้น 
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ตาราง 1 แสดงเกณฑ์การวัดความสําเร็จในอาชีพ 
 

ชื่อตัวแปร คําจํากัดความ 
1. รายได้ พิจารณาจากทุกแหล่งของรายได้ของบุคคลว่ามีบุคคลมีรายได้ 

ตลอดปีเท่าไร 
2.  ความพึงพอใจในงาน เป็นความพึงพอใจของบุคคลท่ีมีต่องานที่ทําโดยท่ัวไป 
3.  ความพึงพอใจในชีวิต เป็นการเปรียบเทียบกับบุคคลอื่นที่อยู่ในวัยเดียวกันและ 

อาชีพเดียวกันว่า ตนเองรู้สึกว่าประสบผลสําเร็จเพียงใด 
4.  ความมีเกียรติ เป็นการประเมินความมีเกียรติของงาน 
5.  ความรับผิดชอบ งบประมาณ สิ่งที่เป็นความรับผิดชอบสูงสุดในเรื่องของงานหรือบุคคลท่ีเคยทํามา 
6.  การยอมรับในงานอาชีพ เป็นความรู้สึกยอมรับหรือเกี่ยวพันในงานอาชีพของตน 
7. ความมีประสิทธิผลของการแก้ปัญหา การรับรู้วา่ตนเองสามารถแก้ปญัหาที่เผชิญอยู่ได้อย่างมีประสิทธผิลเพยีงใด 
8. ประสิทธิผลของงาน การรับรู้ว่าตนเองทํางานในปัจจุบันได้ดีมีประสิทธิผลเพียงใด 
9. จํานวนผู้ใต้บังคับบัญชา จํานวนคนที่มากท่ีสุดท่ีเคยบังคับบัญชา 
10. การประเมินจากเพื่อนร่วมงาน เป็นการประเมินจากบุคคลท่ีเคยร่วมงานเกี่ยวกับความสําเร็จของบุคคลท่ี

ศึกษาความสําเร็จ 
11. ความก้าวหน้า เป็นความรู้สึกว่างานอาชพีท่ีทําอยู่มีความก้าวหน้าเพียงใดเมื่อเปรียบเทียบ

กับเพื่อนคนอื่นๆ 
ที่มา : ดูบริน (DuBrin 1990: 389 อ้างถึงใน นวลฉวี ประเสริฐสขุ, 2542: 16) 
 
  จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่า ความสําเร็จในงานนั้นจะเกิดขึ้นได้ ผู้ที่ปฏิบัติงานนั้นต้อง มี
คุณสมบัติของการเป็นผู้นําที่ดี บุคคลท่ีจะประสบผลสําเร็จในการทํางานจําเป็นอย่างยิ่งที่ต้องมีการ
ฝึกฝน พัฒนาตนเองให้มีคุณสมบัติที่เหมาะสมที่เอื้อต่อความสําเร็จในการทํางานนั้น ๆ ด้วย และ
ความสําเร็จสามารถวัดได้จากหลากหลายตัวแปรย่อย ประกอบด้วย รายได้ ความพึงพอใจในงาน
ความพึงพอใจในชีวิต ความมีเกียรติ ความรับผิดชอบงบประมาณ การยอมรับในงานอาชีพ ความมี
ประสิทธิผลของการแก้ปัญหา ประสิทธิผลของงาน จํานวนผู้ใต้บังคับบัญชา การประเมินจากเพื่อน
ร่วมงาน และความก้าวหน้า 
  ในงานวิจัยน้ี ผู้วิจัยได้นิยามความหมายคําว่า แนวทางการพัฒนาการเป็นตัวแทนประกัน
ชีวิต หมายถึง แนวคิดและวิธีการที่สะท้อนจากความคิดเห็น ผลึกความคิด และประสบการณ์ของ
บุคคลที่ให้ข้อมูลในการสนทนากลุ่มบุคคล ซึ่งสามารถนําเสนอเป็นแนวทางในการพัฒนาตัวแทน
ประกันชีวิตได้ 
  

6. แนวทางการส่งเสริมความสําเร็จ 
  ความสําเร็จในการทํางานจะเกิดขึ้นได้ต้องได้รับการส่งเสริมจากส่วนงานที่เกี่ยวข้อง 
ผู้ปฏิบัติงานจึงจะสามารถที่จะทํางานได้จนประสบผลสําเร็จ องค์ประกอบของการส่งเสริมความสําเร็จ
อย่างน้อยควรจะประกอบด้วย 4 ด้าน ดังนี้ 
  1) กระบวนการ การสนับสนุนในส่วนนี้เป็นเรื่องของการส่งเสริมโดยเป็นการตัดสินใจ
ของผู้บริหารระดับสูง เช่น การขยายกําลังการผลิต การออกบริการชนิดใหม่ การเปลี่ยนโครงสร้าง
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ธุรกิจ การเพิ่มหรือลดทุน หรือการถอนตัวออกจากการแข่งขัน สิ่งเหล่านี้เป็นการตัดสินใจที่มีผลต่อ
การดําเนินงานและอนาคตขององค์กร ซึ่งนักวิชาการมักเรียกว่า กระบวนการตัดสินใจลักษณะนี้ว่า 
“การตัดสินใจเชิงกลยุทธ์” โดยท่ีการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์จะเป็นพื้นฐานสําคัญของการจัดการเชิงกล
ยุทธ์ ซึ่งประกอบด้วย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม การกําหนดทิศทางขององค์กร การกําหนดกลยุทธ์ 
การนํากลยุทธ์ไปปฏิบัติ การควบคุมและประเมินผลกลยุทธ์ (ณัฎฐพันธ์  เขจรนันทน์, 2552: 22-24) 
ผู้บริหารต้องกําหนดกระบวนการทํางานให้เหมาะสม และเอื้ออํานวยต่อการปฏิบัติงานในขณะเดียวกัน
ขั้นตอน กระบวนการทํางานต้องสามารถอํานวยความสะดวกและให้สารสนเทศที่เป็นประโยชน์ต่อ
การทํางานให้สําเร็จต่อไปได้จึงจะถือว่ากระบวนการทํางานนั้นสามารถส่งเสริมความสําเร็จของการ
ทํางาน 
  2) กลยุทธ์ เป็นวิธีการจัดการงานที่ได้รับมอบหมายให้สําเร็จ โดยจัดการเชิงกลยุทธ์เป็น
ชุดของการตัดสินใจและปฏิบัติการทางด้านการจัดการ ซึ่งเป็นสิ่งกําหนดในระยะยาวของกิจการ 
ประกอบด้วย การตรวจสอบสภาพแวดล้อมภายใน และภายนอกองค์กร หรืออาจกล่าวได้ว่าการจัดทํา
กลยุทธ์ การปฏิบัติตามกลยุทธ์ การประเมินผลและการควบคุมกลยุทธ์ การจัดการเชิงกลยุทธ์มุ่งเน้น
ตรวจสอบและประเมินโอกาสและอุปสรรคหรือข้อจํากัด โดยคํานึงถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของกิจการ 
เพื่อช่วยให้วัตถุประสงค์ของบริษัทบรรลุผลสําเร็จ นอกจากนี้ยังเกี่ยวข้องกับการกําหนดขอบเขตของ
วัตถุประสงค์ในการจัดต้ังองค์กรซึ่งกลยุทธ์ที่มีการนําไปปฏิบัติได้อย่างเชี่ยวชาญนั้นจะต้องมีการกําหนด
เป้าหมายและทิศทาง โดยพนักงานทุกระดบัสามารถรับรู้และเข้าใจได้ ทั้งนี้เพื่อจะแปลงเป้าหมายและ
ทิศทางนั้นให้ไปสู่การลงมือปฏิบัติ เพื่อให้บรรลุผลสําเร็จตามที่องค์กรต้องการ (ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, 
2552: 16) รวมถึงเป็นการดําเนินการในสิ่งที่ไม่ใช้วิธีการตามธรรมดา มีการใช้ความคิดเพื่อกลั่นกรอง
แนวทางที่ดีที่สดุ และสามารถเปลี่ยนแปลงสถานการณ์ทุกประเภทให้กลับเป็นประโยชน์ต่อองค์กรหรือ 
ต่อหน่วยงานไม่ว่าในคณะนั้นจะอยู่ในสถานการณ์ได้เปรียบหรือเสียเปรียบคู่แข่งก็ตาม (เรวัตร์  ชาตรีวิศิษฎ์ 
และคนอื่น ๆ, 2553: 21) 
  3) ประสิทธิภาพ ปัจจุบันองค์กรธุรกิจต้องปรับตัวให้การดําเนินงานในแต่ละกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจของตนเกิดประโยชน์สูงสุด โดยยอมให้เกิดค่าใช้จ่ายตํ่าที่สุด ซึ่งแตกต่างจากอดีตที่ธุรกิจ
เพียงผลิตสินค้าให้ทันกับความต้องการลูกค้าเท่านั้น เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว
ต่อเนื่อง และซ้ําซ้อนของกระบวนการโลกาภิวัฒน์ที่เทคโนโลยีสื่อสารโทรคมนาคมได้ปฏิวัติการส่ง
ข้อมูลข่าวสารก่อให้เกิดสภาวะโลกไร้พรมแดนที่ทําให้การแข่งขันทวีความรุนแรงและขยายขอบเขต
ครอบคลุมอย่างกว้างขวาง การแข่งขันของธุรกิจในยุคโลกาภิวัตน์เป็นแรงกดดันให้ผู้บริหารองค์การ
พยายามปรับปรุงกลยุทธ์และการบวนการบริหารให้มีความทันสมัย 
 

7. แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ และการให้บริการด้านประกันชีวิต  
  ความหมายความพึงพอใจ ตามความหมายของพจนานุกรมทางด้านจิตวิทยา (Chaplion, 
1968: 437 อ้างถึงใน มานิต ขุนทอง, 2547: 6) ได้ให้คําจํากัดความไว้ว่า ความรู้สึกของผู้ที่มารับบริการ
ต่อสถานประกอบการ ตามประสบการณ์ที่ได้รับจากการเข้าไปติดต่อขอรับบริการในสถานบริการนั้น ๆ 
และเกิดความรู้สึกหรือทัศนคติของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องความรู้สึก
พอใจจะเกิดขึ้น เมื่อความต้องการของบุคคลได้รับการตอบสนองหรือบรรลุจุดมุ่งหมายในระดับหนึ่ง 
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ความรู้สึกดังกล่าวจะลดลงหรือไม่เกิดขึ้นหากความต้องการหรือจุดมุ่งหมายนั้นไม่ได้รับการตอบสนอง 
(ชรินี เดชจินดา อ้างถึงใน ศิริพร เอี่ยมบุญญฤทธิ์, 2544: 6) ซึ่งสอดคล้องกับ (ประนอม แสงจันทร์, 
2529: 16) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึก อารมณ์ หรือความคิดหรือทัศนคติของบุคคล
ที่มีต่อสิ่งเร้าต่าง ๆ เป็นผลเนื่องมาจาก การท่ีบุคคลได้ประเมินสิ่งเร้านั้นแล้วทําให้เกิดความรู้สึกสอง
แบบของมนุษย์ คือ ความรู้สึกในทางบวกและความรู้สึกในทางลบ  
  ความรู้สึกในทางบวกเป็นความรู้สึกที่เกิดขึ้นแล้วจะทําให้เกิดความสุข ความสุขนี้เป็น
ความสุขที่แตกต่างความรู้สึกทางบวกอื่น ๆ กล่าวคือ เป็นความรู้สึกที่มีระบบย้อนกลับ ความสุขสามารถ
ทําให้เกิดความสุข หรือความรู้สึกทางบวกเพิ่มขึ้นได้อีก (Shelly, 1975: 43 อ้างถึงใน พีระพัฒน์    
ตันตรัตนพงษ์, 2544: 7) 
  กล่าวโดยสรุป ความพึงพอใจ เป็นความรู้สึกทางอารมณ์หรือทัศนคติของบุคคลของ
ผู้รับบริการที่เกิดจากประสบการณ์ที่ได้เข้าไปใช้บริการในสถานที่ที่ให้บริการและเกิดความพึงพอใจ 
เมื่อผลของการใช้บริการเป็นไปในที่คาดหวัง (จีรพรรณ กาญจนะจิตรา, 2541: 66) 
 
แนวคิดเก่ียวกับการวิจัยเชิงคุณภาพ 
  
 แนวคิดเกี่ยวกับการวิจัยเชิงคุณภาพมีเนื้อหาเกี่ยวกับแนวคิดพ้ืนฐานของการวิจัยเชิงคุณภาพ
เทคนิคการเก็บรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ และการวิจัยเชิงคุณภาพ 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  

1. แนวคิดพื้นฐานของการวิจัยเชิงคุณภาพ 
  การวิจัยครั้งนี้เป็นแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จโดย

การศึกษาในลักษณะนี้มีวัตถุประสงค์คือ เพื่อศึกษาบริบทการเป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทย
พาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ, เพื่อศึกษาบริบทส่วนบุคคลของ
การเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จและเพื่อหาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกัน
ชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
  การวิจัยครั้งนี้ได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative research) เป็นส่วนหนึ่งใน
กระบวนการวิจัย ซึ่งการวิจัยเชิงคุณภาพมีหลายสํานัก หลายเทคนิค และหลายสาขา การวิจัยเชิง
คุณภาพเป็นวิธีการศึกษาสิ่งต่าง ๆ ในสภาวะธรรมชาติ โดยใช้วิธีการแปลความหมาย หมายความว่า 
นักวิจัยเชิงคุณภาพจะทําการศึกษาสิ่งต่างๆ ในสิ่งแวดล้อมตามธรรมชาติของมันโดยพยายามที่จะหา
ความหมาย หรือตีความปรากฏการณ์ในแง่ของความหมายที่คนให้กับสิ่งต่างๆ เหล่านั้น การวิจัยเชิง
คุณภาพจึงมีเป้าหมายที่จะศึกษาในเชิงคุณภาพ ซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่สามารถจะวัดได้ คือ ไม่สามารถลดทอน
ลงเป็นตัวเลขได้ เช่น ความรู้สึก ความคิด ประสบการณ์ เป็นต้น ซึ่งได้แก่ มโนทัศน์ทั้งหลายที่
เก่ียวข้องกับการศึกษาความรู้แบบนัยนิยม การวิจัยเชิงคุณภาพใช้ข้อมูลและการวิเคราะห์ที่ไม่ใช้
ตัวเลข เพื่อที่จะบรรยายและเข้าใจมโนทัศน์เหล่านั้น เพราะฉะนั้น นักวิจัยอาจจะใช้แนวทางศึกษา
ทางเลือก เพื่อให้เข้าใจเจตนาของผู้ที่เข้าไปชมการแข่งขันต่าง ๆ โดยถามพวกเขาให้บอกเหตุผลว่า 
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เพราะเหตุใดพวกเขาจะไม่เข้าชมการแข่งขันในอนาคต จากความคิดดังกล่าวเป็นสิ่งที่ยากจะแปลงเป็น
ตัวเลขได้อย่างมีความหมาย และในข้อมูลในรูปของถ้อยคําที่นักวิจัยนํามาใช้แปลความหมายมีความ
เหมาะสมในการวิจัยเชิงคุณภาพ (ณรงค์ศักด์ิ บุญยมาลิก, 2552 : 2) 
  

2. เทคนิคการเก็บรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
  การรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพของการวิจัยเชิงคุณภาพเป็นการศึกษาปัจจัยที่เน้นการ
เข้าใจปรากฏการณ์การตีความหมายของโลก หรือสิ่งที่ต้องการศึกษา ด้วยวิธีการศึกษา และเครื่องมือ
ในการเก็บข้อมูลที่หลากหลาย โดยมีเครื่องมือที่สําคัญ คือ ผู้วิจัย การวิจัยนี้มีการออกแบบที่ยืดหยุ่น 
การวิเคราะห์เริ่มจากการพิจารณาข้อมูลเป็นกระบวนการที่สามารถดําเนินไปพร้อมกันในภาคสนาม 
การวิเคราะห์เริ่มจากการพิจารณาข้อมูลเชิงประจักษ์จนมองเห็นมโนทัศน์หรือแนวคิดที่มีความหมาย
จากข้อมูลและเห็นความเชื่อมโยงของข้อมูลจนสามารถสรุปเป็นคําอธิบาย แนวคิดหรือทฤษฏเีพื่อทํา
ความเข้าใจความหมายตามปรากฏการณ์ในทัศนะของผู้ถูกศึกษา โดยมีจุดยืนอยู่บนบริบทของ
ปรากฏการณ์หรือผู้ที่ถูกศึกษาเหล่านั้น แต่อย่างไรก็ดี ขั้นตอนที่สําคัญที่สุดขั้นตอนหนึ่งในการวิจัยเชิง
คุณภาพ คือ การเก็บข้อมูลให้ได้ครอบคลุมสิ่งที่ต้องการศึกษามากที่สุดและน่าเชื่อถือมากที่สุด ซึ่งมี
หลายวิธีการ ในที่นี้ได้นําเสนอเทคนิควิธีการเก็บข้อมูลที่มีการใช้อย่างกว้างขวางและมีประสิทธิภาพ 
คือ การสังเกต การสังเกตแบบมีส่วนร่วม การสัมภาษณ์เชิงลึก และการสนทนากลุ่มไว้ พอสังเขปดังนี้ 
(ณรงค์ศักด์ิ บุญยมาลิก, 2552: 5-6) 
  1) การสังเกตแบบมีส่วนร่วม (participant observation) การสังเกตแบบมีส่วนร่วม 
หมายถึง การใช้ประสาทสัมผัสอย่างใดอย่างหนึ่งของชุมชนที่ต้องศึกษา การสังเกตต้องแยกที่สังเกต
กับสิ่งที่เป็นประสบการณ์ในอดีต เฉพาะความคุ้นเคยทําให้มองเห็นภาพ แม้จะไม่ต้องไปศึกษาจริง ๆ 
แต่ความคุ้นเคย ทําให้เราละเลยข้อมูลสําคัญบางประการไป บางครั้งจะเกิดความลําเอียงและเอาสิ่งที่
รับรู้จากประสบการณ์มาเขียนไม่ได้เกิดจากการสังเกตจริง 
  2) การสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview) การวิจัยเชิงคุณภาพนั้น มนุษย์เป็นเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลที่สําคัญที่สุด ซึ่งนักวิจัยในภาษาในการสื่อสาร พูดคุยหรือที่เรียกเป็นทางการ
ว่า การสัมภาษณ์ โดยในการเก็บข้อมูลไม่ว่าจะเป็นข้อมูลด้านข้อเท็จจริง ข้อมูลความคิดเห็น และเจต
คติ รูปแบบการสัมภาษณ์นั้นมีต้ังแต่การสัมภาษณ์ที่เป็นทางการ มีคําถามทั้งที่มีโครงสร้างและกึ่ง
โครงสร้างและการพูดคุยอย่างเป็นกันเองเพื่อค้นหาความหมาย ความหมายจากผู้ให้สัมภาษณ์หรือที่
เรียกว่า “การสัมภาษณ์เชิงลึก” โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพที่มี
ช่ือเรียกแตกต่างกันออกไป เช่น การสัมภาษณ์เจาะลึก การสัมภาษณ์ลุ่มลึก การสัมภาษณ์แนวลึก 
เป็นต้น ซึ่งเป็นวิธีการรวบรวมข้อมูลโดยไม่ใช้แบบสอบถาม จะมีแนวของข้อคําถามให้ผู้สัมภาษณ์เป็น
ผู้สอบถามผู้ให้สัมภาษณใ์นลักษณะของการเจาะลึก และต้องอาศัยความสามารถพิเศษของผู้สัมภาษณ์
ในการค้นหารายละเอียดในประเด็นที่ศึกษาอย่างศึกษาอย่างลึกซึ้งซึ่งการสัมภาษณ์เชิงลึก มักจะศึกษา
ในประชากรกลุ่มเล็ก ๆ เช่น ผู้บริหารองค์กร นักการเมือง ผู้นําทางวิชาการ ผู้นําท้องถิ่น ปราชญ์
ชาวบ้าน เป็นต้น โดยที่การสัมภาษณ์เชิงลึกนั้นมิได้มุ่งหวังว่าจะให้ถูกสัมภาษณ์เลือกคําตอบที่นักวิจัย
คิดไว้ก่อนหรือสัมภาษณ์เพียงคร้ังเดียวแต่ต้องการให้ผู้ถูกสัมภาษณ์เลือกคําตอบที่นักวิจัยคิดไว้ก่อน
หรือสัมภาษณ์เพียงครั้งเดียวแต่ต้องการให้ผู้ถูกสัมภาษณ์แสดงความคิดเห็น ให้คําอธิบายรายละเอียด
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เกี่ยวกับความสําคัญของเรื่องและสถานการณ์ ตลอดจนความเชื่อ ความหมายต่าง ๆ อย่างลึกซึ้งใน
แง่มุมต่าง ๆ 
  3) การสนทนากลุ่ม (focus group discussion) การสนทนากลุ่มเป็นการรวบรวมข้อมูล
จากการสนทนากับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลในประเด็นที่เฉพาะเจาะจง โดยมีผู้ดําเนินการสนทนา (moderator) 
เป็นผู้คอยจุดประเด็นในการสนทนาเพื่อชักจูงให้กลุ่มเกิดแนวคิดและแสดงประเด็นหรือแนวทางการ
สนทนาอย่างกว้างขวางละเอียดลึกซึ้ง โดยมีผู้เข้าร่วมการสนทนาในแต่ละกลุ่มประมาณ 6-10 คน ซึ่ง
มาจากประชากรที่กําหนดไว้ มีวิธีการเดียวกันแต่มีวัตถุประสงค์ต่างกัน เช่น การระดมสมอง (brian 
stoning) การทําเทคนิคเดลไฟ (delphi technique) การสัมภาษณ์กลุ่ม (group interview) การ
ประชุมกลุ่ม (group meeting) เป็นต้น  
  เพ็ญศรี  เศรษฐวงศ์ (2540: 116-118) กล่าวว่าจากวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพมีวิธีการเก็บ
รวมรวมข้อมูลหลากหลายวิธี ในการวิจัยครั้งนี้ใช้การสนทนากลุ่ม เป็นเครื่องมือหลักในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลการวิจัย เพราะการสนทนาที่มีความมุ่งหมายตามวัตถุประสงค์ไว้ล่วงหน้า ผู้ให้ข้อมูลจะ
เป็นผู้ ต้ังคําถามและผู้ร่วมสนทนาจะเป็นผู้ตอบคําถาม โดยมีจะบันทึกความคิดเห็น หรือใช้เทป
บันทึกเสียง หรือใช้วิดีโอเทปก็ได้ คําตอบที่ได้จะเป็นข้อมูลนํามาวิเคราะห์หาข้อสรุปของการวิจัยต่อไป 
ขั้นตอนอันแรกที่จะเพิ่มความคงที่นี้จะใช้เป็นข้อมูลนํามาวิเคราะห์หาข้อสรุปของการวิจัยต่อไป เมื่อ
ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลมาแล้ว ก็จะทําการวิเคราะห์ข้อมูล โดยที่การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ มี
หลักการสําคัญ คือ 

  1) การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ได้แก่ การจัดระบบสิ่งที่ผู้วิจัยได้เห็น ได้ยินและได้อ่าน 
เพื่อให้เข้าใจความหมายในสิ่งที่ได้เรียนรู้ ในการจัดการกับข้อมูล นักวิจัยใช้วิธีการบรรยาย อธิบายต้ัง
สมมุติฐาน สร้างทฤษฎี และเชื่อมโยงสิ่งที่ศึกษาไปยังเรื่องอื่น ๆ ในการที่จะทําเช่นนั้นได้นักวิจัยจะต้อง
จัดประเภท สังเคราะห์ ค้นหาแบบแผน และตีความข้อมูลที่รวบรวมมา 

  2) การวิเคราะห์ข้อมูลไม่ใช้ขั้นสุดท้ายของกระบวนการวิจัย และไม่ได้เป็นขั้นตอนหนึ่งที่
แยกออกมาจากขั้นตอนอื่น ๆ ในกระบวนการวิจัยเชิงคุณภาพนักวิจัยจึงต้องวิเคราะห์ข้อมูลตลอดทุก
ขั้นตอนของการวิจัย และต้องวิเคราะห์ย้อนกลับไปกลับมาหลายครั้งจนกว่าจะได้สิ่งที่ต้องการศึกษา
ครบถ้วน จนสามารถนําเสนอผลการวิจัยได้ 

  3) ขั้นตอนในการวิเคราะห์ข้อมูล ไม่ได้หมายความว่าจะเป็นในลักษณะที่เป็นลาํดับตายตัว 
หรือมีลักษณะเป็นเส้นตรง คือ เริ่มจากข้อ 1 ไปถึงข้อสุดท้าย แล้วนับเป็นสิ้นสุดกระบวนการวิเคราะห์ 
แต่อาจจะเริ่มทําพร้อมกันหลายจุด หรือย้อนกลับไปมาได้ ฉะนั้นลําดับที่ให้ไว้จึงอาจยืดหยุ่นได้ ตาม
ความเหมาะสมหรือความจําเป็นที่นักวิจัยแต่ละคนจะเลือกใช้ 

  ความน่าเชื่อถือของการวิจัยเชิงคุณภาพนั้น การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยต้องกําหนดวิธี
ตรวจสอบความเที่ยงตรง (validity) ของข้อมูลที่รวบรวมได้ ด้วยวิธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(triangulation) ดังต่อไปนี้ 

  1.  การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (data triangulation) เป็นการตรวจสอบข้อมูลที่ได้
ว่ามีความน่าเชื่อถือมากน้อยเพียงใด ซึ่งสามารถตรวจสอบได้จากแหล่งข้อมูลที่ต่างแหล่งกันว่าถ้า
ข้อมูลที่มาจากแหล่งต่างกันแล้ว ยังมีความเหมือนกัน หรือคงเส้นคงวาหรือไม่ ทั้งนี้แหล่งที่กล่าวมา 
ได้แก่ แหล่งเวลา แหล่งบุคคล และแหล่งสถานที่ 
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  2.  การตรวจสอบสามเส้าด้านระเบียบวิธีรวบรวมข้อมูล (Methodological triangulation) 
เป็นการใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการต่าง ๆ กัน เพื่อรวบรวมข้อมูลเรื่องเดียวกัน ได้แก่ เอกสาร 
การสังเกต และการสัมภาษณ์ หลังจากการตรวจสอบข้อมูลแล้ว ผู้วิจัยทําการวิเคราะห์ข้อมูลแบบ
สร้างข้อสรุปโดยใช้การวิเคราะห์แบบอุปนัย (analytic induction) และการวิเคราะห์โดยการเปรียบเทียบ
เหตุการณ์ (contrast comparison) 

 
3. การวิจัยเชิงคุณภาพ 

  การเขียนรายงานการวิจัยเชิงคุณภาพ มีหลักการคือ เมื่อเตรียมข้อมูลที่ได้จากการวิจัย
เพื่อจะนํามาเขียนรายงาน นักวิจัยควรจะเริ่มต้นด้วยการคํานึงถึงวัตถุประสงค์ของการศึกษา ถ้าหาก
ต้องการจะสร้างความก้าวหน้าในเชิงทฤษฎี และทําให้มโนทัศน์มีความชัดเจนในเรื่องพฤติกรรมมนุษย์ 
นี้ก็คือเป้าหมายทั่ว ๆ ไปที่นักวิจัยมักจะต้ังไว้ แต่ถ้าต้ังวัตถุประสงค์ว่าจะปรับปรุงองค์ประกอบของ
การงานในสาขาวิชาใด วิชาหนึ่ง เช่น วิชาพยาบาล นักวิจัยอาจต้ังวัตถุประสงค์ที่แตกต่างออกไปบ้าง 
นักวิจัยอาจจะมุ่งสนใจประเด็นทางนโยบาย ในทํานองเดียวกันกับที่เราเห็นในเอกสารวิจัยสาขา
อาชญาวิทยา การแก้ไขความประพฤติวงการยุติธรรม และหน่วยงานทางการปกครองอื่น ๆ การ
กําหนดวัตถุประสงค์ต้องควบคู่ไปกับการเข้าใจผู้อ่าน ในเรื่องการเผยแพร่ข้อมูลการวิจัยด้วยข้อเขียน 
ลักษณะของผู้อ่านมีความสําคัญแก่ผู้เขียนเหมือน ๆ กับลักษณะของผู้ฟังที่มีความสําคัญแก้ผู้นําเสนอ
ด้วยคําพูด ถ้านักวิจัยต้องการที่เข้าถึงผู้อ่านที่ต้ังใจไว้ รายงานวิจัยจะต้องพูดในประเด็นที่เกี่ยวข้องกับ
กลุ่มนั้น ๆ หรือถ้าต้องการจะเข้าถึงกลุ่มทั่ว ๆ ไปที่กว้างกว่าเดิม นักวิจัยก็จะต้องมุ่งให้เข้าถึงความ
สนใจของกลุ่มคนเหล่านั้น กล่าวโดยท่ัว ๆ ไป รายงานอาจแบ่งได้เป็นหลายส่วน แต่ละส่วนบอกอะไร
บางอย่างที่สําคัญแก่ผู้อ่าน ทั้งนี้เพื่อให้ผู้อ่านเข้าใจสิ่งที่นักวิจัยได้กล่าวไว้อย่างเต็มที่ โดยหลักการแล้ว
ส่วนประกอบเหล่านี้ประกอบกันขึ้นเป็นโครงร่างหรือโครงสร้างสนับสนุนรายงาน โครงสร้างสนับสนุน
ในที่ดี หมายถึง จํานวนหัวข้อหลัก ๆ (major headings) ที่แสดงลําดับของรายงานการวิจัยหัวข้อใน
รายงานการวิจัยประกอบกันเป็นเค้าโครงซึ่งเป็นป้ายบอกสัญญาณแก่ผู้อ่าน หัวข้อในรายงานอาจแบ่ง
ตามเรื่องที่เกิดขึ้นในระดับต่าง ๆ ซึ่งแสดงให้เห็นระดับของความสําคัญ รายงานการวิจัยทุกประเภท
จําเป็นต้องมีหลาย ๆ ตอน แต่ไม่จําเป็นว่าจะต้องตั้งชื่อเฉพาะว่าอะไร โดยทั่วไปรายงานการวิจัย
ประกอบด้วยหัวข้อใหญ่ ๆ หรือตอนสําคัญ ๆ (ณรงค์ศักด์ิ บุณยมาลิก, 2552: 7-8) โดยมีวิธีการดังนี้  

  1) ช่ือเรื่อง (title) โดยปกติจะอยู่ที่หน้าปก (พร้อมด้วยช่ือของผู้เขียน) และอยู่ท่ีด้านบน
ของหน้าบทคัดย่อ 

  2) บทคัดย่อ การบรรยายรายงานทั้งหมดโดยย่อ 
  3) บทนํา ได้แก่ คําถามหลักการวิจัย คําศัพท์สําคัญ และเป้าหมายของการวิจัย (Research 

focus) 
  4) การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ การตรวจสอบเอกสารวิจัยที่มีอยู่ซึ่งเกี่ยวข้อง

กับหัวข้อของรายงานอย่างละเอียด 
  5) วิธีวิทยากรวิจัย บรรยายวิธีการที่นักวิจัยเก็บรวบรวมและวิเคราะหข์้อมลูอย่างละเอียด 
  6) ผลการศึกษา การเสนอข้อมูลที่ได้ค้นพบในระหว่างกระบวนการวิจัย 
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  7) อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ได้แก่ การตรวจสอบข้อค้นพบเหล่านั้นและการพิจารณา
ว่ามันส่งผลต่อกลุ่ม ต่อชุมชน หรือหน่วยงานต่าง ๆ อย่างไร 

  8) การอ้างอิง หมายเหตุ และหรือภาคผนวก ได้แก่ ตอนซึ่งให้หลักฐานที่สนับสนุน
รายงานการวิจัย 

  จากท่ีกล่าวมาสรุปได้ว่า การวิจัยเชิงคุณภาพเป็นระเบียบวิธีการวิจัยที่ต้องการทราบถึง
ข้อมูลการวิจัยที่มีความลึกซึ้งอย่างมาก มักเป็นการศึกษาเฉพาะกรณี ไม่เน้นข้อมูลเชิงปริมาณหากแต่
เน้นข้อมูลเชิงคุณภาพ ความเชื่อถือได้ของผลการวิจัยขึ้นอยู่กับการตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล 
เทคนิคที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพมีเทคนิค เช่น การสัมภาษณ์ การสนทนา
กลุ่มย่อย การสังเกต เป็นต้น  

  ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้ข้อคําถามสําหรับการสนทนากลุ่ม ซึ่งหมายถึง ข้อคําถาม
ปลายเปิด ที่ใช้เก็บข้อมูลเชิงคุณภาพที่ผู้วิจัยต้ังคําถามขึ้น เพื่อให้ผู้ร่วมสนทนากลุ่มได้แสดงความ
คิดเห็น ผลึกความคิดและประสบการณ์เกี่ยวกับแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท
ไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ จํานวน 23 ด้าน คือ ความ
กล้าหาญ ความทะเยอทะยาน ความอดทน ความกระตือรือร้น ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ความซื่อสัตย์
สุจริต ความสุขุมรอบคอบ การมองการณ์ไกล การวางแผนงาน การบันทึกประจําวัน การแสดงความ
เป็นมิตร ความมั่นคงทางอารมณ์ การรู้กาลเทศะ การสื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม ความรับผิดชอบต่อ
ลูกค้า ทศันคติทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน ความรู้
เกี่ยวกับการประกันชีวิต การฟังการบรรยายทางวิชาการ การศึกษาความรู้รอบตัว การสํารวจตนเอง 
และการฝึกทักษะในการเสนอขาย และใน 23 ด้าน ได้แตกเป็นหัวข้อย่อย 3 หัวข้อย่อย ซึ่งในการทํา
สนทนากลุ่มจะให้ผู้เข้าร่วมประชุมได้สนทนาและแสดงความคิดเห็นแลกเปลี่ยนมุมมองแนวคิดของ 
แต่ละบุคคลแล้วนํามาสรุปและอภิปรายผลต่อไป 
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  
  

 การวิจัยเรื่อง แนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา 
ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา ผู้วิจัยได้ศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ไว้ดังนี้  

 กิตติพงษ์  ปาลี (2550: 50-51) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่ออุปสงค์ในการถือกรมธรรม์
ประกันชีวิต ในจังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า เหตุผลหลักที่เลือกทําประกันชีวิต คือ ต้องการ
สร้างหลักประกันที่มั่นคงแก่ครอบครัวและปัญหาหลักที่เกิดจากการทําประกันชีวิต คือ ผู้ทําประกัน
เห็นว่า สัญญาประกันชีวิตมีเงื่อนไขมาก เกรงว่าจะไม่ได้รับความเป็นธรรม ประชาชนมีแนวโน้มที่จะ
ทําประกันชีวิตมากขึ้น โดยจะเป็นกลุ่มผู้หญิง มีการศึกษาที่สูงขึ้น มีรายได้เพิ่มขึ้น มีหนี้สินเพิ่มขึ้น 
และมีจํานวนผู้ที่อยู่ภายใต้ความอุปการะมากขึ้น 

 เธียรวิชญ์  จิตตมานนท์กุล (2550) การศึกษาเรื่องการวางแผนพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต 
กรณีศึกษา บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต จํากัด กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริหารระดับสูงของ บริษัท เมืองไทย 
ประกันชีวิต จํากัด ซึ่งมีบทบาทในการวางแผนพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต กําหนดนโยบายและกฎระเบียบ
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ต่าง ๆ ผลการวิจัยพบว่า การวางแผนพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตมีความสําคัญมากในธุรกิจประกันชีวิต 
บริษัทประกันชีวิตควรมีการแบ่งแผนงานออกเป็นระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว เพื่อทําให้การ
บริหารงานและการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตมีศักยภาพสอดคล้องกับการแข่งขันในธุรกิจประกันชีวิต 
และควรให้ความสําคัญกับการวางแผนการพัฒนา 4 ด้าน คือ 1) การสรรหาและคัดเลือกตัวแทน
ประกันชีวิตที่คุณภาพ 2) การฝึกอบรมและพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตให้มีคุณภาพ 3) การสร้างแรงจูงใจ
ในการทํางานให้กับตัวแทนประกันชีวิต และ 4) การสร้างหน่วยงานที่จะรองรับที่เกิดจากตัวแทน และ
หน่วยงานที่สร้างความสัมพันธ์กับลูกคา้ของบริษัทธุรกิจประกันชีวิตให้ความสําคัญกับการสรรหาและ
คัดเลือกตัวแทนประกันชีวิตมาก เพราะถือเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายของบริษัท โดยมีกลุ่มเป้าหมาย
ที่ได้รับความสนใจจากบริษัท คือ กลุ่มผู้ที่มีประสบการณ์ทํางานมาบ้างแล้ว เหตุผลสําคัญ คือ มีตลาด
ลูกค้าเป็นของตนเอง เรียนรู้งานได้เร็ว มีแรงจูงใจที่จะประสบความสําเร็จมากกว่ากลุ่มนักศึกษาจบใหม่ 
มีหลักในการสัมภาษณ์และคัดเลือกตัวแทนประกันชีวิต สังเกตบุคลิกภาพ ทัศนคติ และความซื่อสัตย์
การสร้างแรงจูงใจเป็นสิ่งสําคัญในธุรกิจประกันชีวิต ที่จะทําให้ตัวแทนประกันชีวิตมีขวัญและกําลังใจ
ในการทํางาน ดังนั้นการตั้งรางวัลการแข่งขันต่าง ๆ ของบริษัทควรอยู่บนพื้นฐาน ดังนี้ คือ 1) ความ
เป็นไปได้ สามารถทําได้ 2) มีความเท่าเทียมกันระหว่างผู้แข่งขัน และ 3) เป้าหมายมีความชัดเจนและ
ถูกต้อง 
  ประไพ  คงสมบูรณ์ (2550: 135-139) ได้ศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและ
ความพึงพอใจของลูกค้าที่ซื้อประกันชีวิต บริษัท อยุธยา อลิอันซ์ ซี.พี. ผ่านธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
(มหาชน) สาขาบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าพึงพอใจในการซื้อ
ประกันชีวิตด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดและ
ด้านการบริการอยู่ในระดับมาก ลูกค้าที่มีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน รูปแบบในการประกันภัย ประเภทการประกันภัย เบ้ียประกันภัย และระยะเวลาการ
เป็นลูกค้าต่างกัน มีความพึงพอใจในการซื้อประกันชีวิต แตกต่างกัน 
  พัทธนันท์  ภูจําปา (2550: 62-63) ได้ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อกรมธรรม์ประกัน
ชีวิต ของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ ของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อกรมธรรม์มากท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการ
ขายผ่านพนักงานของธนาคาร ประกอบด้วย การได้รับคําแนะนําเกี่ยวกับการประกันชีวิตรูปแบบ 
ด้านความเหมาะสมของค่าเบ้ียประกันชีวิต และคํานึงถึงความเสี่ยงที่จะเกิดการเจ็บป่วยหรือเกิด
อุบัติเหตุในอนาคตมีความพึงพอใจในการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตด้านคุณภาพในการให้บริการมาก
ที่สุด รองลงมาคือ ด้านราคา ประกอบด้วย ความเหมาะสมของค่าเบ้ียประกันชีวิต และผลตอบแทนที่
จะได้รับในอนาคต และด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ผลประโยชน์จากความคุ้มครองของกรมธรรม์
ประกันชีวิต 
  วิกานดา  เสรีสมนึก (2550: 45-46) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อ
การทําประกันชีวิต ของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่มีผลอยู่ในระดับ
มาก ได้แก่ ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนปัจจัย
ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับปานกลางเมื่อพิจารณา
รายละเอียดพบว่า การมีสิทธิประโยชน์ตามกรมธรรม์สูงกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินฝากความคุ้มครองที่
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ได้รับความคุ้มค่ากับเบ้ียประกัน มีการสร้างเครือข่ายของตัวแทนเพื่อการให้บริการลูกค้าได้อย่างทั่วถึง 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์สามารถให้ข้อมูลที่เช่ือถือได้ ตัวแทนให้บริการลูกค้าด้วยความเป็นมิตร 
สร้างความประทับใจ มีความซื่อตรง และมีจริยธรรม รวมถึงเป็นบริษัทประกันชีวิตที่ได้รางวัลหรือการ
รับรองจากสถาบันระหว่างประเทศที่น่าเชื่อถือ ขั้นตอนการเรียกร้องค่าเสียหายไม่ยุ่งยาก 
  ศราวุธ  คุมพเศวต (2550: 52-54) ได้ศึกษาวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการสร้างเบี้ยประกันของตัวแทนประกันชีวิต กรณีศึกษา: บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ผลการศึกษา
พบว่าปัจจัยที่อาจมีอิทธิพลต่อการสร้างเบี้ยประกันของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยประกันชีวิต 
จํากัด ซึ่งตัวแทนประกันชีวิตควรคํานึงถึงด้วย เช่น อัตราซื้อซ้ําของค้าเก่าการขายควบสองกรมธรรม์ 
แบบกรมธรรม์ที่ให้ผลตอบแทนสูง การใช้นโยบายการคลังในด้านการเพิ่มค่าลดหย่อนแก่เบี้ยประกัน
ชีวิตที่สูงขึ้นให้กับลูกค้า และอัตราส่วนแบ่งทางการตลาด 
  สุภาพ  ติณรัตน์, บัวรินทร์  แสงจันดา และศักด์ิชัย  ตรีภพ (2550) ได้ศึกษาความพึง
พอใจของบุคลากรที่มีต่อการปฏิบัติงานในสํานักงานตัวแทนสุภาพ ติณรัตน์ ผลการศึกษาพบว่าความ
พึงพอใจของบุคลากรภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยด้านสิ่งแวดล้อมและสถานที่ทํางานและด้าน
พนักงานประจําในสํานักงาน อยู่ในระดับปานกลาง ส่วนด้านการบริหารจัดการและด้านการส่งเสริม
การขายอยู่ในระดับมาก สําหรับข้อเสนอแนะที่ควรปรับปรุง ได้แก่ ควรปรับปรุงมารยาทให้เรียบร้อย 
ให้มีรอยยิ้มอยู่เสมอตลอดจนผู้มีความรู้ในงานและหน้าที่อย่างชัดเจน ที่จอดรถควรจัดใหเ้พียงพอ ควร
ขยายสํานักงานเพิ่ม และควรเพิ่มเอกสารประกอบการอบรมและให้ความรู้เกี่ยวกับการประกัน รวมถึง
เง่ือนไขของกรมธรรม์  
  กรกนก  มีประเสริฐวาจา (2551: 92-93) ได้ศึกษาปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิต ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัย
ที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตโดยรวมอยู่ในระดับมาก ให้ความสําคัญกับผลประโยชน์ที่ได้รับจาก
กรมธรรม์ จํานวนเบี้ยประกันของกรมธรรม์ สามารถติดต่อกับตัวแทนหรือบริษัทฯ ได้สะดวก การที่
บริษัทฯ มีเว็บไซด์เพื่อให้ข้อมูลแก่ลูกค้า ความเชื่อถือไว้วางใจของตัวแทนประกันชีวิต มีผลการดําเนินงาน
ที่ผ่านมา อยู่ในเกณฑ์ดี ระบบข้อมูลลูกค้าครบถ้วนและถูกต้อง มีบุคลากรเพียงพอในการให้บริการ 
สามารถให้บริการได้ตามความต้องการในเวลาที่เหมาะสม และมีกรมธรรม์หลายรูปแบบสอดคล้องกับ
ความต้องการของลูกค้า  
  กุลพงษ์  อติโรจนสกุล (2551: 88-90) ได้ศึกษาความคิดเห็นของลูกค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ทําประกันชีวิต กับบริษทั อเมริกันอินเตอร์แนชชั่นแนล แอสชัวรันส์ จํากัด ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
ผลการศึกษาพบว่าลูกค้าเห็นด้วย อยู่ในระดับมากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ด้านภาพลักษณ์ของบริษัทฯ 
ด้านตัวแทนประกันชีวิต ด้านผลประโยชนก์ารประกันชีวิตและด้านการให้บริการ ยกเว้นด้านการจ่าย
ค่าเบี้ยประกัน มีความคิดเห็น อยู่ในระดับมาก ลูกค้าที่มีเพศต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการทําประกัน
ชีวิตกับบริษัทฯ ไม่แตกต่างกัน ส่วนลูกค้าที่มีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพสมรส 
และจํานวนบุตรต่างกัน มีความคิดเห็นแตกต่างกัน 
  ขวัญจิต  มีมะแม (2551: 62-63) ได้ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อกรมธรรม์ประกัน
ชีวิตของลูกค้าธนาคารออมสิน ในจังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ
กรมธรรม์มากที่สุด คือ ปัจจัยด้านสิทธิประโยชน์ รองลงมา คือ ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการขาย 
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ตามลําดับ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ที่ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต มีทุนประกันรายละ 100,000 บาท 
ระยะเวลาของกรมธรรม์ 10-15 ปี ทําประกันชีวิตมาแล้ว 1-5 ปี การชําระค่าเบ้ียประกันจะส่งชําระ
ด้วยตนเองผ่านธนาคาร 
  ชัยวัฒน์  โฆษภัทรพิมพ์ (2551: 68-69) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรูปแบบ
ของการประกันชีวิตและตัวแบบสําหรับวิเคราะห์รูปแบบของการประกันชีวิต ผลการศึกษาพบว่า เพศ
ของผู้เอาประกันชีวิต ไม่มีความสําพันธ์ กับการตัดสินใจเลือกรูปแบบการประกันชีวิต ส่วนอายุเริ่มต้น
ของผู้เอาประกัน ภูมิลําเนาของผู้เอาประกัน ลักษณะความเสี่ยงของอาชีพ จํานวนกรมธรรม์ที่ผู้เอา
ประกันชีวิตแต่ละคนถือ จํานวนเงินเอาประกันชีวิตเริ่มต้น จํานวนเบี้ยประกันประกันชีวิตต่อปี ระยะ 
เวลาคุ้มครอง ระยะเวลาชําระเบี้ยประกันชีวิต และรูปแบบการชําระเบี้ยประกันชีวิตมีความสัมพันธ์
กับการตัดสินใจเลือกรูปแบบของการประกันชีวิต 
  ปิลันธนิตย์  ศรีพิทักษ์ (2551: 60-64) ได้ศึกษาวิเคราะห์พฤติกรรมและความพึงพอใจ
ของลูกค้าที่ซื้อประกันชีวิต จากบริษัทประกันชีวิตและธนาคารพาณิชย์ ผลการศึกษาพบว่าลูกค้าที่ซื้อ
กรมธรรม์ประกันชีวิตกับบริษัท เอ ไอเอ จํากัด ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี มี
สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ มีเกิน 
10,000 บาท ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ 3 อันดับแรก คือ ความเหมาะสมของค่าเบี้ยประกัน
ผลตอบแทนที่จะรับในอนาคต และความกลัวที่จะเกิดอุบัติเหตุในอนาคต ส่วนพฤติกรรมในการเลือก
ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต พบว่า ระยะเวลาถือกรมธรรม์ 1-10 ปี ถือกรมธรรม์จํานวน 1 กรมธรรม์ มี
จํานวนเงินกรมธรรม์รวมระหว่าง 100,000 – 200,000 บาท บุคคลที่ชักชวนในการทําประกันชีวิต 
คือ ตัวแทนประกันชีวิต และความพึงพอใจในการทําประกันชีวิตด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือ 
ด้านราคา และด้านคุณภาพในการให้บริการ 
   สุดารัตน์  ปริยวาทีกุล (2551: 110) ศึกษาการสร้างความมั่นคงในการทํางานสําหรับตัวแทน
ประกันชีวิต: กรณีศึกษา บริษัท เอไอเอ จํากัด (ประเทศไทย) ผลการวิจัยพบว่าทัศนะของตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีต่อความมั่นคงในการทํางานในภาพรวมอยู่ในระดับดีมากด้านโอกาส ความก้าวหน้า ใน
ตําแหน่ง โดยเฉพาะการทํายอดขายประกันที่เกินเป้าจะส่งผลให้มีโอกาสท่ีได้รับความก้าวหน้าใน
ตําแหน่งที่สูงขึ้น รองลงมาคือ ด้านรายได้จากการขายประกันมีความคุ้มค่ากับการทํางานของตัวแทน 
ผลการศึกษาแนวทางการเสริมสร้างความมั่นคงในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก ด้านการสร้างสวัสดิการและแรงจูงใจอยู่ในระดับมากที่สุด โดยเฉพาะการนําตัวแทนที่
ประสบความสําเร็จมากระตุ้นให้ตัวแทนอ่ืน ๆ เกิดกําลังใจ และด้านการฝึกอบรมให้ความรู้ และเสริม
ทักษะ อยู่ในระดับมาก 
  อรอนงค์  สนธิไทย (2552: 52-54) ได้ศึกษาพฤติกรรมการออมและปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจออมเงินประเภทการประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่าพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจออมเงินของประชาชนในการออมเงินแบบ
ประกันชีวิต พบว่า รายได้ ระดับการศึกษา สถานภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ ออมเงินแบบประกัน
ชีวิตในทิศทางเดียวกัน ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกออมเงินแบบประกันชีวิตมากที่สุด คือ ผลประโยชน์
ต่างๆ จากการคุ้มครองชีวิต ส่วนปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกไม่ออมเงินแบบประกันชีวิตมากที่สุด คือ 
ระยะเวลาในการออมเงินนานกว่าจะได้คืน 
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  เพ็ญจันทร์ สว่างวงศ์ตระกูล (2554: บทคัดย่อ) ได้ศึกษาบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต
ที่ประสบความสําเร็จ พบว่ามี 22 องค์ประกอบดังนี้ คือ 1) เชื่อมั่นในตนเอง 2) มั่นคงทางอารมณ์ 3) 
ความรับผิดชอบต่องาน 4) ซื่อตรง 5) กล้าตัดสินใจ 6 ) กระตือรือร้น 7) ด้ือดึง 8) รอบคอบ 9) กล้าเผชิญ
ต่อสถานการณ์ 10) มีเหตุผล 11) เอื้อเฟื้อ 12) เอาแต่ใจตนเอง 13) กล้าคิดกล้าแสดงออก 14) ชอบ
สนุกสนาน 15) ไม่อาย 16) กล้าเสี่ยง 17) เจ้าอารมณ์ 18) ก้าวร้าว 19) เปิดเผย 20) เป็นไปตามธรรมชาติ 
21) ชอบสังคม และ 22) สุภาพ  
  สรุปผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องได้ว่าตัวแทนประกันชีวิตส่วนใหญ่มีทัศนะที่ดีในอาชีพนี้ระดับดี
มาก เหตุผลที่เลือกทํางานเป็นตัวแทนประกันชีวิต เพราะเห็นว่างานประกันชีวิตเป็นงานที่มีความท้า
ทายความสามารถ มีรายได้และสวัสดิการดี มีโอกาสได้รับความก้าวหน้าในตําแหน่งที่สูงขึ้น มีความ
มั่นคงในงาน รายได้และสวัสดิการดี การขายประกันมีความคุ้มค่ากับการทํางานเป็นตัวแทนประกัน
ชีวิต ค่าคอมมิชชั่นและผลประโยชน์ต่อการสร้างฐานะ มีเงินสะสมจากการเป็นตัวแทนประกันชีวิต มี
ด้านความพอใจในรางวัลเกียรติยศ ค่าคอมมิชชั่นเพียงพอต่อการเลี้ยงดูครอบครัว ด้านรายได้เหนือกว่า
อาชีพอื่น ด้านการยอมรับจากสงัคมในอาชีพ ด้านความมีเกียรติของอาชีพตัวแทนประกันชีวิต นอกจากนี้
ธุรกิจประกันชีวิตให้ความสําคัญกับการสรรหาและคัดเลือกตัวแทนประกันชีวิตมาก เพราะถือเป็นช่อง
ทางการจําหน่ายหลังของบริษัทการสร้างแรงจูงใจเป็นสิ่งสําคัญในธุรกิจประกันชีวิต ที่จะทําให้ตัวแทน
ประกันชีวิตมีขวัญและกําลังใจในการทํางาน การต้ังรางวัลการแข่งขันต่าง ๆ รางวัลท่องเที่ยว ของบริษัท
มีส่วนให้มีผู้สนใจเข้ามาประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต 



 
 

บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา: 

ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
โดยการวิจัยครั้งนี้ใช้วิธีดําเนินการวิจัยแบบผสมผสานทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยได้กําหนด
วิธีดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

 
ส่วนที่ 1 วิธีดําเนินการวิจัยเชิงปริมาณ 
 
 วิธีดําเนินการวิจัยเชิงปริมาณ ได้ดําเนินการดังต่อไปนี้  

 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 2.  ขั้นตอนในการสร้างเครื่องมือ 
 3. วิธีการสร้างและหาคุณภาพของข้อมูล 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 
 5. แบบแผนการวิจัย 
  
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ที่ใช้ในการวิจัย เป็นตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 114 คน ของบริษัทไทยพาณิชย์

ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา (ข้อมูลตัวแทนประกันชีวิต ณ วันที่ 31 
ธันวาคม พ.ศ. 2556) 

 กลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัย เป็นตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 114 คน ของบริษัทไทยพาณิชย์
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา  

 
  ขั้นตอนในการสร้างเครื่องมือ 
 1.  กําหนดวัตถุประสงค์ในการศึกษาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบ

ความสําเร็จ กรณีศึกษา ตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอ
หาดใหญ่ จังหวัดสงขลา  
  2.  ศึกษาความรู้เกี่ยวกับคุณลักษณะของการเป็นตัวแทนประกันชีวิต จากคู่มือตัวแทนประกัน
ชีวิต และสัมภาษณ์ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จ จากน้ันทําการวิเคราะห์จัดหมวดหมู่ให้
ได้คุณสมบัติการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จ 23 ด้าน ประกอบด้วย ความกล้าหาญ 
ความทะเยอทะยาน ความอดทน ความกระตือรือร้น ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ความซื่อสัตย์สุจริต 
ความสุขุมรอบคอบ การมองการณ์ไกล การวางแผนงาน การบันทึกประจําวัน การแสดงความเป็นมิตร 
ความมั่นคงทางอารมณ์ การรู้กาลเทศะ การสื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม ความรับผิดชอบต่อลูกค้า ทัศนคติ
ทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน ความรู้เกี่ยวกับการ
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ประกันชีวิต การฟังการบรรยายทางวิชาการ การศึกษาความรู้รอบตัว การสํารวจตนเองและการฝึกทักษะ
ในการเสนอขาย 

 3.  ศึกษาแนวคิดทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเกี่ยวกับแนวทางพัฒนาการเป็น
ตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ ตามประเด็นเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาเบื้องต้น 23 ด้าน 
  4.  สร้างแบบสอบถามสําหรับการวิจัย โดยเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั
ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นมาด้วยตนเอง จากแนวคิดของคู่มือประกันชีวิตและการสัมภาษณ์ตัวแทนที่ประสบ
ความสําเร็จในอาชีพ แบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถามและ
ส่วนที่ 2 เป็นข้อคําถามเกี่ยวกับคุณสมบัติการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ 
ซึ่งเป็นคุณลักษณะสําคัญที่ควรพัฒนาตนจํานวน 23 ด้าน จํานวน 69 ข้อ ซึ่งมีรายละเอียดของ
แบบสอบถาม ดังนี้  
  ด้านที่ 1 กล้าหาญ    มี 3 ข้อ คือ 1, 2 และ 3 
  ด้านที่ 2 ทะเยอทะยาน   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 4, 5 และ 6 
  ด้านที่ 3 อดทน    มี 3 ข้อ คือ ข้อ 7, 8 และ 9 
  ด้านที่ 4 กระตือรือร้น    มี 3 ข้อ คือ ข้อ 10, 11 และ 12 
  ด้านที่ 5 ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 13, 14 และ 15 
  ด้านที่ 6 ซื่อสัตย์สุจริต   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 16, 17 และ 18 
  ด้านที่ 7 สุขุมรอบคอบ   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 19, 20 และ 21 
  ด้านที่ 8 มองการณ์ไกล   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 22, 23 และ 24 
  ด้านที่ 9 การวางแผนงาน   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 25, 26 และ 27 
  ด้านที่ 10 การบันทึกประจําวัน   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 28, 29 และ 30 
  ด้านที่ 11 การแสดงความเป็นมิตร  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 31, 32 และ 33 
  ด้านที่ 12 มั่นคงทางอารมณ์   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 34, 35 และ 36 
  ด้านที่ 13 รู้กาลเทศะ    มี 3 ข้อ คือ ข้อ 37, 38 และ 39 
  ด้านที่ 14 สื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 40, 41 และ 42 
  ด้านที่ 15 ทัศนคติทางบวกต่ออาชีพ  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 43, 44 และ 45 
  ด้านที่ 16 ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 46, 47 และ 48 
  ด้านที่ 17 ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 49, 50 และ 51 
  ด้านที่ 18 รับผิดชอบต่อลูกค้า   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 52, 53 และ 54 
  ด้านที่ 19 มีความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิต  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 55, 56 และ 57 
  ด้านที่ 20 ฟังการบรรยายทางวิชาการ  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 58, 59 และ 60 
  ด้านที่ 21 ศึกษาความรู้รอบตวั   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 61, 62 และ 63 
  ด้านที่ 22 สํารวจตนเอง   มี 3 ข้อ คือ ข้อ 64, 65 และ 66 
  ด้านที่ 23 ฝึกทักษะในการเสนอขาย  มี 3 ข้อ คือ ข้อ 67, 68 และ 69 
  5. นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นให้ผูเ้ชี่ยวชาญการตรวจสอบคุณภาพโดยการหาค่าความเที่ยงตรง
เชิงเนื้อหา ซึ่งผู้เช่ียวชาญจํานวน 3 ท่าน ประกอบด้วย 
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   5.1  ดร.สุรพรรณ์ จุลสุวรรณ์  
   5.2  ดร.ชูตา ประโมจนีย์  
   5.3  นายพิษณุพงษ์ โพธิพิบูลย์  
    ผลการพิจารณาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาของแบบสอบถาม พบว่า ได้ค่าความเที่ยงตรง
เชิงเนื้อหาของแบบสอบถามรายข้อ จํานวน 69 ข้อ มีค่า 0.66-1.00  
  6.  นําแบบสอบถามไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่างทดลองเครื่องมือ จํานวน 30 คน ซึ่งเป็น
ตัวแทนประกันชีวิตที่ไมใ่ช่กลุ่มตัวอย่างสําหรับการวิจัย เพื่อหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  
  7.  นําคะแนนที่ได้จากการทดลองเครื่องมือกับกลุ่มตัวอย่างมาหาค่าความเชื่อมั่นของแบบ 
สอบถาม โดยการวิเคราะห์ความเชื่อมั่นตามวิธีการของครอนบาค (พวงรัตน์  ทวีรัตน์, 2543: 125) พบว่า 
ได้ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามรายข้อของแบบสอบถามจํานวน 69 ข้อ เท่ากับ .9601 และได้ค่า
อํานาจจําแนกรายด้านของแบบสอบถามจํานวน 23 ด้าน เท่ากับ .9041  
   8.  นําแบบสอบถามที่ผ่านการหาคุณภาพเครื่องมือแล้วไปใช้เก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 
114 คน เพื่อรวบรวมข้อมูลในการวิจัยต่อไป 

 
 วิธีการสร้างและหาคุณภาพของข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูล ดําเนินการดังนี้ 
 1.  การเก็บรวบรวมข้อมูล เป็นการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทย

พาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา โดยใช้แบบสอบถามสําหรับการ
วิจัย เป็นเครื่องมือ ซึ่งผู้วิจัยเป็นผู้เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง  

 2.  เมื่อได้เก็บรวบรวมแบบสอบถาม ตามจํานวนกลุ่มตัวอย่างที่กําหนดแล้ว จะตรวจสอบ
ความสมบูรณ์เรียบร้อยของแบบสอบถาม  

 3.  นําแบบสอบถามไปบันทึกคะแนน เพื่อนําไปคํานวณหาค่าสถิติตามวัตถุประสงค์ของ การ
วิจัย ตามขั้นตอนต่อไป  

 
 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัย กระทําโดยการใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติเพื่อคํานวณหา

ค่าสถิติต่าง ๆ ดังต่อไปนี้  
 1.  สถิติพื้นฐาน ได้หาค่าสถิติพื้นฐานโดยหาค่าร้อยละ คะแนนเฉลี่ย และความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2.  สถิติที่ใช้ในการหาคุณภาพเครื่องมือวิจัย ได้หาค่าความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (IOC) และค่า

ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ตามวิธีการของครอนบาค  
 3.  สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน ได้หาค่าสถิติ t-test สําหรับทดสอบเพื่อเปรียบเทียบตัวแปร

ด้านเพศ และ F-test สําหรับทดสอบเพื่อเปรียบเทียบตัวแปรด้าน อายุ ระดับการศึกษา สถานะภาพ
และประสบการณ์ด้านการขายประกันชีวิต  
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  ซึ่งนําเสนอสูตรสถิติต่าง ๆ ไว้ดังนี้  
  1.  สูตรค่าร้อยละ ได้มาจาก คะแนนที่ได้คูณด้วย 100 หารด้วยคะแนนเต็ม  
  2.  สูตรค่าเฉลี่ย (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2543: 115)  

 

    
N

X
X ∑=  

 
  เมื่อ X  แทน คะแนนเฉลี่ย 

   ∑ X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   N   แทน จํานวนประชากรในกลุ่มตัวอย่าง 
 

  3.  สูตรค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2543: 116)  
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  เมื่อ ..DS  แทน ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
   ∑ X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   ∑ 2X  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตัวยกกําลังสอง 
   N  แทน จํานวนประชากรในกลุ่มตัวอย่าง 
  

 4.  สูตรค่าความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2543: 117)  
 

 
  
    
  

 ค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อคําถามกับลักษณะเฉพาะกลุ่มพฤติกรรม โดยนํา
เครื่องมือไปให้ผู้เช่ียวชาญ 3 คน (อย่างน้อย) พิจารณาลงความเห็นและให้คะแนน  

 + 1 เมื่อแน่ใจว่า  ข้อคําถามนั้นเป็นตัวแทนลักษณะเฉพาะกลุ่มพฤติกรรมนั้น 
  0  เมื่อพิจารณาวา่  ข้อคําถามนั้นเป็นตัวแทนลกัษณะเฉพาะกลุม่พฤติกรรมนั้นหรือไม ่

  - 1  เมื่อแน่ใจว่า  ข้อคําถามนั้นไม่เป็นตัวแทนลักษณะเฉพาะกลุ่มพฤติกรรมนั้น 
 

 5.  สูตรค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (reliability) โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
(alpha-coefficient) โดยใช้สูตรของครอนบัค (cronbach) (พวงรัตน์  ทวีรัตน์, 2543: 125) 
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  เมื่อ α  แทน สัมประสิทธ์ิของความเชื่อมั่น 
   N  แทน จํานวนข้อความของแบบสอบถาม 
   2

iS  แทน คะแนนความแปรปรวนรายข้อ 

 
ส่วนที่  2  วิธีดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ  
 

 วิธีดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพได้ดําเนินการจัดสนทนากลุ่ม โดยการใช้ข้อคําถามปลายเปิด 
จํานวน 23 ข้อ และแต่ละข้อแตกหัวข้อย่อย 3 ด้าน รวมคําถามทั้งสิ้น 69 ข้อ โดยดําเนินการสนทนา
กลุ่มกับผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ บุคลากร ซึ่งคัดเลือกจากบุคคลผู้มีคุณสมบัติเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่
ประสบความสําเร็จในอาชีพ และมีตําแหน่งเป็นผู้บริหารหน่วยงาน  

 
ตาราง 2 รายช่ือผู้เข้าร่วมสนทนากลุ่ม 

 
ลําดับ ชื่อ - สกุล ตําแหน่ง 

1 คุณปิยรัช อรุณ ผู้จัดการหน่วย 
2 คุณชัชริสา เต่าทอง  ผู้จัดการหน่วย 
3 คุณธัญญา ศรีคําอ้าย   ผู้จัดการหน่วย 
4 คุณจิดาภา จิรอมรฉัตร  ผู้จัดการหน่วย 
5 คุณภูชิชย์ แก้วจงใจ  ผู้จัดการหน่วย 
6 คุณกาญจนา สวัสดี  ผู้จัดการหน่วย 
7 คุณบัณฑิต กลิ่นรัศมี ผู้อํานวยการฝ่ายขาย 
8 คุณมาโนช แรงกล้า   ผู้อํานวยการฝ่ายขาย 

  
 ส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพที่ได้จากการสนทนากลุ่มกระทําโดยวิธีการวิเคราะห์เนื้อหา

ที่ได้จากการสนทนากลุ่มและพรรณนาวิเคราะห์ประกอบตามข้อคําถามจํานวน 23 ข้อ 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเปนตัวแทนประกันชีวิตใหประสบความสําเร็จกรณีศึกษา 

ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคของการวิจัย ดังนี้  

 1.  เพื่อศึกษาบริบทการเปนตวัแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชยประกันชวีิต จาํกัด (มหาชน)  
 2.  เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของการเปนตวัแทนประกันชีวิตใหประสบความสําเร็จ 
 3.  เพื่อหาแนวทางพัฒนาการเปนตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชยประกันชีวิต 

จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 

 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ  
 สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 
  
 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 
 การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ แบงเปน 3 ตอน ดังน้ี  
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม  
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต  
 ตอนที่ 3 ผลวิเคราะหเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต ตามปจจัยสวนบุคคล  
  
 สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
 ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล การวิจัย ไวดังนี้ 

 X   แทน คาเฉลี่ย (mean) 
 S.D. แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
 t  แทน คาสถิติที่ใชในการทดสอบที (t - test) 
 F  แทน  คาสถิติที่ใชในการทดสอบเอฟ (f - test) 
 d  แทน ชั้นของความเปนอิสระ (degree of freedom) 
 S.S. แทน คาคะแนนเฉลี่ยผลรวมกําลังสองของคะแนน (sum of square) 
 M.S. แทน  ผลรวมกําลังสองของคะแนน (mean of square) 
 *   แทน มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม  
 
 ผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลในรูปแบบตารางและเขียน
อธิบายความเรียงตามลําดับขั้นตอน ดังตอไปนี้ 
  
ตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลพ้ืนฐานของผูตอบแบบสอบถาม  
  

ตัวแปร จํานวน รอยละ 
เพศ   

ชาย 51 44.7 
หญิง 63 55.3 

อายุ   
  20-31 ป 
  32-48 ป 
  49-62 ป 

57 
55 
2  

50.0 
48.2 
1.8 

วุฒิการศกึษา   
  ต่ํากวาปรญิญาตรี 
  ปริญญาตร ี
  สูงกวาปริญญาตรี  

11 
77 
26  

9.6 
67.5 
22.9 

สถานภาพ    
โสด 46 40.4 
สมรส 
หยาราง 

58 
10 

50.8 
8.8 

ประสบการณขายประกันชีวิต   
  1-5 ป 78 68.4 
  6-10 ป 
  10 ปข้ึนไป 

21 
15 

18.4 
13.2 

รวม 114 100.0 
  

 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลพื้นฐานของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม 
จําแนกตามเพศ แบงเปนเพศชาย จํานวน 51 คน และเพศหญิง 63 คน คิดเปนรอยละ 44.7 และ รอยละ 
55.3 จําแนกตามอายุ แบงเปน 3 ชวง คือระหวางอายุ 20-31 ป จํานวน 57 คน อายุ 32-48 ป จํานวน 
55 คน และอายุ 49-62 ป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 50 รอยละ 48.2 และรอยละ 1.8 ตามลําดับ 
จําแนกตามวุฒิการศึกษา แบงเปน 3 ระดับ คือระดับต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 11 คน ระดับปริญญาตรี 
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จํานวน 77 คน และสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 9.6 รอยละ 67.5 และรอยละ 
22.9 ตามลําดับ จําแนกตามสถานภาพ แบงเปน 3 ประเภท คือ สถานภาพโสด จํานวน 46 คน 
สถานภาพสมรส จํานวน 58 คน และสถานภาพหยารางจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 40.4 รอยละ 
50.8 และรอยละ 8.8 ตามลําดับ และจําแนกตามประสบการณขายประกันชีวิต แบงเปน 3 ชวง คอื
ระหวาง 1-5 ป จํานวน 78 คน ระหวาง 6-10 จํานวน 21 คน และระหวาง 10 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 
68.4 รอยละ 18.4 และรอยละ 13.2 ตามลําดับ รวมจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 114 คน คิดเปน
รอยละ 100  
 
 ตอนที่  2  ผลการวิเคราะหบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต  
 
ตาราง 4 คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต รายขอและรายดาน  
 
ขอที ่ บริบทการเปนตัวแทนประกันชีวติ  X  S.D. ระดับ 

1 ทานไมกลัวที่จะเขาไปเสนอขาย แมวาในขณะนั้นลูกคาจะกําลัง
ทํางานอยู 

3.60 1.10 มาก 

2 ในสถานการณท่ีอาจมีอันตรายเกิดขึ้น ทานจะคอยพูดเตือน 
แมวาจะเปนการทําลายความสงบและไมสุภาพ 

3.82 .90 มาก 

3 เม่ือทานคิดวาลูกคามีความเห็นที่ไมถูกตอง ทานจะรอจังหวะ
และพูดวา “ครบั...แตวา...” 

3.88 .97 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 1 กลาหาญ 3.76 .78 มาก 
4 ทานตั้งใจวาสักวันทานตองไดรบัรางวัลคุณวุฒตัิวแทนยอดเย่ียม 

10 อันดับแหงป 
3.95 .99 มาก 

5 ทานใชสติปญญาและความสามารถอยางเตม็ที่ เพื่อทํายอดขาย
ใหไดตามเปาหมาย 

4.18 .86 มาก 

6 ทานตั้งเปาหมายไววา ทานจะทํายอดขายในครั้งแรกที่เขาสู
อาชีพตัวแทนประกันชีวิตใหไมนอยกวาระดับรายไดประจําที่
ทานเคยไดรับ 

4.29 .76 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 2 ทะเยอทะยาน 4.13 .72 มาก 
7 ทานสามารถอดทนตอคําพูดเสียดสีของลูกคาได 4.00 .86 มาก 
8 เมื่อทานอธิบายเงื่อนไขกรมธรรมแลวแตลูกคายังไมเขาใจ ทาน

จะอธิบายจนกวาลูกคาจะเขาใจ 
4.37 .68 มาก 

9 ทานจะพยายามตอไป แมวายอดขายของทานที่ผานมายังไมดี
ขึ้น 

4.24 .72 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 3 อดทน 4.20 .58 มาก 
10 เมื่อบริษัทอนุมัติกรมธรรม ทานจะนํากรมธรรมสงลูกคาเร็ว

ที่สุดเทาที่จะทําได 
4.52 .64 มากที่สุด 

11 ทานแจงลูกคาทันทีที่เก่ียวกับการทําประกันชีวิต 4.40 .60 มาก 
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ตาราง 4 (ตอ)  
 
ขอที ่ บริบทการเปนตัวแทนประกันชีวติ  X  S.D. ระดับ 
12 เมื่อลูกคาติดตอเรื่องเก่ียวกับการทําประกันชีวิต ทานจะรีบ

ดําเนินการทนัที 
4.52 .64 มากที่สุด 

ภาพรวมดานท่ี 4 กระตือรือรน 4.47 .50 มาก 
13 ทานมีวิธีเสนอขายที่ดีกวา และไมเหมือนกับตัวแทนประกันชีวิต

รายอื่น 
3.82 1.00 มาก 

14 ทานชอบปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงวิธีการเสนอขายที่ทานคิดวา
จะทําใหการขายดีขึ้น 

4.11 .92 มาก 

15 ทานนําประสบการณการขายสินคาอยางอื่นมาลองปรับใชกับ
การขายประกันชีวิต 

4.12 .74 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 5 ความคิดริเริ่มสรางสรรค 4.01 .74 มาก 
16 ทานหลีกเลี่ยงการพรรณนา ความคุมครองที่เกินกวาความเปน

จรงิ 
4.29 .98 มาก 

17 ทานไมเสนอผลตอบแทนอยางอื่นใหลูกคา นอกเหนือจากความ
คุมครองในกรมธรรม 

4.23 .96 มาก 

18 ทานอธิบายขอจํากัดบางอยางในกรมธรรมใหลูกคาทราบโดย
ละเอียด 

4.01 1.03 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 6 ซื่อสัตยสจุริต 4.17 .72 มาก 
19 ทานจะพิจาณาขอเทจ็จรงิ กอนจะสรุปวาผูอื่นถูกหรือผิด 4.23 .83 มาก 
20 ทานขอหลักฐานจากลูกคาครบถวนเสมอ 4.61 .72 มากที่สุด 
21 ทานตรวจเช็คเอกสารเก่ียวกับการขายวาขาดเหลืออะไรบาง 4.53 .65 มากที่สุด 

ภาพรวมดานท่ี 7 สขุุมรอบคอบ 4.45 .57 มาก 
22 การบริการลูกคาดวยความซื่อสัตย จะทําใหทานมีลูกคาตลอดไป 4.67 .67 มากที่สุด 
23 ถาทานตั้งใจ ทานจะประสบความสําเร็จในอาชีพ 4.40 .81 มาก 
24 สักวันทานจะไดคณุวุฒิ 10 อันดับแหงป 3.39 1.11 ปานกลาง 

ภาพรวมดานท่ี 8 มองการณไกล 4.33 .66 มาก 
25 ทุกวันทานจะบันทึกงานของวันพรุงน้ีที่ตองติดตาม 4.05 .82 มาก 
26 แตละไตรมาสทานจะคิดวาทานจะขายประกันชีวิตไดอยางไร 4.10 .82 มาก 
27 ตารางปฏิบัติงานทาํใหทานทํางานไดอยางครบถวน 4.02 .74 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 9 การวางแผนงาน 4.05 .57 มาก 
28 ทานบันทึกไววาจะไปพบลูกคาเมื่อไรบาง 4.25 .76 มาก 
29 กิจกรรมในแตละวันของทานจะบันทกึไว 4.22 .73 มาก 
30 จากการบันทึกประจําวัน ทานคิดวาทานใชเวลาเหมาะสมแลว 3.88 .96 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 10 การบันทึกประจําวัน 4.11 .61 มาก 
31 เมื่อลูกคาขอความชวยเหลือ ทานชวยเหลือโดยคิดวาสักวัน

ลูกคาอาจชวยเหลือทานบาง 
3.54 1.26 มาก 

32 ทานคิดวาลูกคาท่ีไมยอมใหทานเขาพบ คงเปนเพราะลูกคาไม
วางจริง ๆ 

3.67 1.07 มาก 
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ตาราง 4 (ตอ)  
 
ขอที ่ บริบทการเปนตัวแทนประกันชีวติ  X  S.D. ระดับ 
33 ทานใหบางสิ่งบางอยางแกเพ่ือนได โดยไมตองการใหเขารูสึกวา

เปนหนี้บุญคุณ  
4.29 .73 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 11 การแสดงความเปนมติร 3.83 .77 มาก 
34 ทานรับฟงขอตําหนิของลูกคาดวยความสุขุมเยือกเย็น 4.16 .80 มาก 
35 บางคร้ังทานก็คิดวกไปวนมา และสับสน จนไมรูวาตนเองตองการ

อะไร  
3.82 .87 มาก 

36 ทานควบคุมอารมณไดดีในทุกสถานการณ 4.02 .78 มาก 
ภาพรวมดานท่ี 12 มัน่คงทางอารมณ 3.99 .58 มาก 
37 เมื่อถึงเทศกาลทานมักจะไปเย่ียมลูกคาเสมอ 4.23 .70 มาก 
38 เมื่อลูกคาเสียชีวิต ทานจะไปงานศพแสดงความเสียใจดวย 4.39 .81 มาก 
39 ทานจะรอใหลูกคาพูดจบเสียกอนแลวทานจึงจะพูด 4.23 .66 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 13 รูกาลเทศะ 4.28 .55 มาก 
40 ทานมักมีสวนรวมหรือถูกเลือกใหเปนตัวแทนในการเจรจา

ตอรองเสมอ 
4.01 .75 มาก 

41 ทานมีเปาหมายอยูในใจแลว กอนที่จะขอรองใหใครทําอะไร 4.04 .69 มาก 
42 ทานพยายามใชคําพูดที่ เขาถึงอารมณของผูฟ งพรอมกับ

หลักการและเหตุผลเพ่ือใหไดมาในสิ่งท่ีตองการ 
4.11 .79 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 14 สื่อสารใหผูอืน่คลอยตาม 4.04 .61 มาก 
43 เมื่อมีขอผิดพลาดในกรมธรรม ทานจะรีบแกไขเพ่ือใหลูกคา

ไดรับผลประโยชนตามสิทธ์ิที่พึงได 
4.31 .82 มาก 

44 เมื่อลูกคาตองการเรียกรองคาสินไหม ทานจะดําเนินการใหทันที 4.46 .66 มาก 
45 ถึงแมลูกคาของทานจะอยูไกล แตทานก็ยังตดิตอเพื่อถามขาวเสมอ 4.33 .77 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 15 ทัศนคติทางบวกตออาชีพ 4.36 .60 มาก 
46 อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเปนอาชีพที่ไมอดตาย 4.46 .68 มาก 
47 อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเปนอาชีพที่ไดชวยเหลือผูอื่น 4.45 .69 มาก 
48 อาชีพตัวแทนประกันชีวิต เปนอาชีพที่ไดบริหารเวลาใหกับตัวเอง 4.53 .68 มากที่สุด 

ภาพรวมดานท่ี 16 ทัศนคติทางบวกตอเพื่อนรวมงาน  4.47 .60 มาก 
49 ทานเชื่อวาบริษัทมคีวามมั่นคง 4.73 .64 มากที่สุด 
50 บรษิัทจะจายคาสินไหมเสมอ ถาเปนไปตามเงื่อนไขของกรมธรรม 4.61 .60 มากที่สุด 
51 เมื่อลูกคามีปญหา บรษิัทจะใหตัวแทนประกันชีวิตเปนผูแกปญหา 

โดยไมชวยเหลือใด ๆ เลย 
3.39 1.43 ปานกลาง 

ภาพรวมดานท่ี 17 ทัศนคติทางบวกตอบริษัท 4.24 .58 มาก 
52 ทานยินดีกับเพ่ือนรวมงานที่ไดรับรางวัล 4.46 .73 มาก 
53 เพ่ือนรวมงานชวยสอนเทคนิคการขายใหกับทาน 4.31 .69 มาก 
54 ตัวแทนประกันชีวิตทุกคน พยายามพัฒนาอาชีพน้ีเพื่อใหเปน

อาชีพที่สังคมยอมรับ 
4.50 .70 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 18 รับผดิชอบตอลูกคา 4.42 .59 มาก 
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ตาราง 4 (ตอ)  
 
ขอที ่ บริบทการเปนตัวแทนประกันชีวติ  X  S.D. ระดับ 
55 ทานทราบวาการขายประกันชีวิตมีกี่แบบ 4.08 .91 มาก 
56 ทานทราบขั้นตอนการเรียกรองสินไหมทดแทน 4.16 .74 มาก 
57 ทานใหคําปรึกษาลูกคาเก่ียวกับการเรียกรองสิทธ์ิได 4.29 .66 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 19 มีความรูเกี่ยวกับการประกันชีวติ  4.17 .66 มาก 
58 ทานสนใจที่จะเพ่ิมพูนความรูเก่ียวกับงานในอาชีพ 4.38 .60 มาก 
59 ทานเขาฟงการบรรยายทางวิชาการเมื่อมีเวลา 4.28 .79 มาก 
60 อาชีพตัวแทนประกันชีวิต มีการแขงขันสูง จําเปนตองเขาฟง

การบรรยายทางวิชาการ เพ่ือรับฟงขอมูลใหม ๆ 
4.40 .71 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 20 ฟงการบรรยายทางวิชาการ 4.35 .56 มาก 
61 ทานติดตามขาวสารอยูเสมอ 4.11 .82 มาก 
62 ทานอานหนังสอืเกี่ยวกับผูประสบความสําเร็จในการขาย 3.81 1.03 มาก 
63 การรูเร่ืองรอบตัวมาก ๆ สามารถนํามาปรับใชในการเสนอขายได 4.30 .71 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 21 ศึกษาความรูรอบตัว 4.07 .67 มาก 
64 ทานตรวจสอบเสมอวา ทานจะไปพบลูกคากี่ราย และประสบ

ความสําเร็จก่ีราย 
3.73 1.12 มาก 

65 ทานกลับมาทบทวนเสมอวา เพราะเหตุใดลูกคาจึงปฏิเสธ 3.78 1.12 มาก 
66 ทานเคยพบขอบกพรองของตนเอง และทําการปรับปรุงจน

ยอดขายของทานดีขึ้น 
3.96 .99 มาก 

ภาพรวมดานท่ี 22 สํารวจตนเอง 3.82 .96 มาก 
67 ทานเคยฝกซอมการเสนอขาย กอนจะไปขายจริง 4.07 .77 มาก 
68 ทานไดลองนาํเทคนิคการเสนอขาย จากหนังสือท่ีทานศึกษามา

มาใช 
3.75 1.11 มาก 

69 กอนจะออกไปขายจริง ควรมีการซอมการเสนอขายกอน 4.34 .85 มาก 
ภาพรวมดานท่ี 23 ฝกทักษะในการเสนอขาย 4.05 .70 มาก 

 
 จากตาราง 4 คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิตรายขอ
และรายดาน พบวา คาเฉลี่ยรายดานของบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิตจํานวน 23 ดาน ในภาพรวม
อยูในระดับมากทั้ง 23 ดาน โดยภาพรวมดานที่ 4 กระตือรอืรน และภาพรวมดานที่ 16 ทัศนคตทิางบวก
ตอเพื่อนรวมงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ คือ 4.47 ไดคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ .50 และ.60 ตามลําดับ 
ดานที่ 7 สุขุมรอบคอบมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 ไดคาเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ .57 ดานที่ 18 รับผิดชอบ
ตอลูกคามีคาเฉลี่ยเทากับ 4.42 ไดคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ .59 ดานที่ 15ทัศนคติตออาชีพมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.36 ไดคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ.60 ดานที่ 20 ฟงการบรรยายทางวิชาการมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.35 ไดคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ .56 ดานท่ี 8 มองการณไกลมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.33 ไดคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ .66 ดานที่ 13รูกาลเทศะมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 ไดคาเบ่ียงเบน
มาตรฐานเทากับ.55 ดานที่ 17 ทัศนคติบวกตอบริษัทมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ไดคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ.58 ดานท่ี 3 อดทนมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 ไดคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ .58 ดานที่ 6 ซื่อสัตย
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สุจริต และดานที่ 19 มีความรูเกี่ยวกับประกันชีวิตมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 ไดคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 
.72 และ .66 ตามลําดับสวนภาพรวมดานอ่ืน ๆ อยูในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยงตางกันตามลําดับ  
 
 ตอนที่  3  ผลวิเคราะหเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต ตามปจจัยสวนบุคคล  
  
ตาราง 5 การเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามเพศ 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีติ เพศ จํานวน X S.D. t Sig. 

ดานที่ 1  กลาหาญ ชาย 51 3.77 .76 .179 
  

.859 
  หญิง 63 3.75 .80 

ดานที่ 2  ทะเยอทะยาน ชาย 51 4.09 .68 .611 
  

.543 
  หญิง 63 4.17 .74 

ดานที่ 3  อดทน  ชาย 51 4.15 .58 .737 
  

.463 
  หญิง 63 4.23 .58 

ดานที่ 4  กระตือรือรน ชาย 51 4.40 .52 1.407 
  

.162 
  หญิง 63 4.53 .49 

ดานที่ 5  ความคิดริเริ่มสรางสรรค
  

ชาย 51 3.87 .75 1.801 
  

.074 
  หญิง 63 4.12 .72 

ดานที่ 6  ซื่อสัตยสุจริต ชาย 
หญิง 

51 
63 

4.13 
4.21 

.76 

.70 
.589 

  
.557 

  
ดานที่ 7  สุขมุรอบคอบ ชาย 51 4.32 .66 2.276 

  
.025 

  หญิง 63 4.56 .45 
ดานที่ 8  มองการณไกล ชาย 51 4.22 .71 1.627 

  
.107 

  หญิง 63 4.42 .60 
ดานที่ 9  การวางแผนงาน ชาย 51 3.95 .63 1.713 

  
.089 

  หญิง 63 4.13 .50 
ดานที่ 10 การบันทึกประจําวัน ชาย 51 4.15 .59 .502 

  
.604 

  หญิง 63 4.08 .63 
ดานที่ 11 การแสดงความเปนมิตร ชาย 51 3.84 .79 .157 .876 

หญิง 63 3.82 .77 
ดานที่ 12 มั่นคงทางอารมณ ชาย 51 3.95 .62 .701 

  
.485 

  หญิง 63 4.03 .55 
ดานที่ 13 รูกาลเทศะ 
  

ชาย 51 4.19 .59 1.521 
  

.131 
  หญิง 63 4.35 .51 

ดานที่ 14 สือ่สารใหผูอื่นคลอยตาม ชาย 51 4.00 .64 .779 
  

.437 
  หญิง 63 4.08 .58 

ดานที่ 15 ทัศนคติทางบวกตออาชีพ ชาย 51 4.25 .61 1.759 
  

.081 
  หญิง 63 4.45 .59 
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ตาราง 5 (ตอ) 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีติ เพศ จํานวน X S.D. t Sig. 

ดานที่ 16  ทัศนคติทางบวกตอเพ่ือน
 รวมงาน  

ชาย 
หญิง 

51 
63 

4.35 
4.57 

.68 

.51 
1.930 

  
.056 

  
ดานที่ 17  ทัศนคติทางบวกตอบริษัท ชาย 51 4.21 .60 .444 

  
.658 

  หญิง 63 4.26 .56 
ดานที่ 18  รบัผิดชอบตอลูกคา ชาย 51 4.30 .65 1.980 

  
.050 

  หญิง 63 4.51 .52 
ดานที่ 19  มีความรูเก่ียวกับการประกัน
 ชีวิต  

ชาย 51 4.16 .67 .079 
  

.937 
  หญิง 63 4.17 .66 

ดานที่ 20  ฟงการบรรยายทางวิชาการ ชาย 51 4.30 .62 .900 
  

.370 
  หญิง 63 4.39 .51 

ดานที่ 21  ศึกษาความรูรอบตัว ชาย 
หญิง 

51 
63 

4.03 
4.10 

.62 

.72 
.477 .634 

ดานที่ 22  สํารวจตนเอง ชาย 51 3.71 .93 1.021 
  

.310 
  หญิง 63 3.90 .99 

ดานที่ 23  ฝกทักษะในการเสนอขาย ชาย 51 4.01 .70 .577 
  

.565 
  หญิง 63 4.08 .71 

ภาพรวม ชาย 
หญิง 

51 
63 

4.10 
4.21 

.45 

.39 
1.373 .172 

 
 จากตาราง 5 การเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามเพศ จํานวน 
114 คน โดยเปนเพศชาย 51 คน และเพศหญิง 63 คน พบวา บริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต 
จําแนกตามเพศ ในภาพรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณาราย
ดานจํานวน 23 ดาน ของบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามเพศ ในดานที่ 7 สุขุมรอบคอบ 
และดานที่ 18 รับผิดชอบตอลูกคา พบวาแตกตางกัน สวนดานอ่ืนไมแตกตางกัน  
  
ตาราง 6 การเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามอายุ 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีติ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 1  ระหวางกลุม 1.386 2 1.593 2.676 .073 
  ภายในกลุม 66.086 111 .595   
   รวม 69.727 113    
ดานที่ 2  ระหวางกลุม 7.001 2 3.501 7.527 .001 
  ภายในกลุม 51.624 111 .465   
   รวม 58.652 113    
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ตาราง 6 (ตอ) 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีติ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 3  ระหวางกลุม 2.813 2 1.406 4.364 .015 
  ภายในกลุม 35.769 111 .322   
   รวม 38.582 113    
ดานที่ 4  ระหวางกลุม 1.391 2 .696 2.762 .067 
  ภายในกลุม 27.950 111 .252   
   รวม 29.341 113    
ดานที่ 5  ระหวางกลุม 1.087 2 .543 .971 .382 
  ภายในกลุม 62.111 111 .560   
   รวม 63.198 113    
ดานที่ 6  ระหวางกลุม .993 2 .497 .937 .395 
  ภายในกลุม 58.831 111 .530   
   รวม 59.825 113    
ดานที่ 7  ระหวางกลุม .907 2 .453 1.397 .252 
  ภายในกลุม 36.011 111 .324   
   รวม  36.917 113    
ดานที่ 8  ระหวางกลุม 2.250 2 1.125 2.653 .075 
  ภายในกลุม 47.083 111 .424   
   รวม  49.333 113    
ดานที่ 9  ระหวางกลุม 2.681 2 1.309 4.215 .017 
  ภายในกลุม 34.474 111 .311   
   รวม 37.093 113    
ดานที่ 10  ระหวางกลุม .689 2 .345 .911 .405 
  ภายในกลุม 41.973 111 .378   
   รวม 42.663 113    
ดานที่ 11 ระหวางกลุม .550 2 .275 .451 .638 
  ภายในกลุม 67.272 111 .610   
   รวม 68.277 113    
ดานที่ 12  ระหวางกลุม .515 2 .285 .747 .476 
  ภายในกลุม 38.262 111 .345   
   รวม 38.777 113    
ดานที่ 13  ระหวางกลุม 1.066 2 .533 1.746 .179 
  ภายในกลุม 33.875 111 .305   
   รวม 34.941 113    
ดานที่ 14  ระหวางกลุม .741 2 .357 .953 .389 
  ภายในกลุม 41.560 111 .374   
   รวม 42.274 113    
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ตาราง 6 (ตอ) 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีติ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 15 ระหวางกลุม 2.583 2 1.292 3.638 .030 
  ภายในกลุม 39.410 111 .355   
   รวม 41.993 113    
ดานที่ 16  ระหวางกลุม 1.016 2 .508 1.399 .251 
  ภายในกลุม 40.325 111 .363   
   รวม 41.341 113    
ดานที่ 17  ระหวางกลุม .368 2 .184 .539 .585 
  ภายในกลุม 37.917 111 .342   
   รวม 38.286 113    
ดานที่ 18  ระหวางกลุม .780 2 .390 1.116 .331 
  ภายในกลุม 38.788 111 .349   
   รวม 39.567 113    
ดานที่ 19 ระหวางกลุม 2.874 2 1.437 3.397 .037 
  ภายในกลุม 46.951 111 .423   
   รวม 49.825 113    
ดานที่ 20  ระหวางกลุม .962 2 .481 1.512 .225 
  ภายในกลุม 46.951 111 .318   
   รวม 49.826 113    
ดานที่ 21  ระหวางกลุม 1.716 2 .858 1.887 .156 
  ภายในกลุม 50.453 111 .455   
   รวม 52.169 113    
ดานที่ 22  ระหวางกลุม 3.504 2 1.752 1.905 .154 
  ภายในกลุม 102.092 111 .495   
   รวม 105.596 113    
ดานที่ 23 ระหวางกลุม 1.258 2 .629 1.270 .285 
  ภายในกลุม 54.946 111 .495   
   รวม 56.204 113    

ภาพรวม ระหวางกลุม 1.361 2 .680 3.939 .022 
  ภายในกลุม 19.170 111 .173   
   รวม 20.531 113    

 
จากตาราง 6 ผลการเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามอายุ พบวาบริบท

การเปนตัวแทนประกันชีวิตในภาพรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อ
พิจารณารายดาน แตเมื่อพิจารณารายดาน พบวา ดานที่ 2 ทะเยอทะยาน ดานที่ 3 อดทน ดานที่ 9 
การวางแผนงาน ดานที่ 15 ทัศนคติทางบวกตออาชีพ ดานที่ 19 มีความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิต มี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนไมแตกตางกัน  
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ตาราง 7 การเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามวุฒิการศึกษา 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีติ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 1  ระหวางกลุม 6.989 2 3.494 6.228 .003 
  ภายในกลุม 62.283 111 .561   
   รวม 69.272 113    
ดานที่ 2  ระหวางกลุม .581 2 .291 .556 .575 
  ภายในกลุม 58.043 111 .523   
   รวม 58.625 113    
ดานที่ 3  ระหวางกลุม 1.955 2 .978 2.963 .056 
  ภายในกลุม 36.627 111 .330   
   รวม 38.582 113    
ดานที่ 4  ระหวางกลุม .902 2 .451 1.761 .177 
  ภายในกลุม 28.439 111 .256   
   รวม 29.341 113    
ดานที่ 5  ระหวางกลุม 3.784 2 1.892 3.534 .033 
  ภายในกลุม 59.414 111 .535   
   รวม 63.198 113    
ดานที่ 6  ระหวางกลุม 4.055 2 2.027 4.035 .020 
  ภายในกลุม 55.770 111 .502   
   รวม 59.825 113    
ดานที่ 7  ระหวางกลุม 1.478 2 .739 2.315 .104 
  ภายในกลุม 35.439 111 .319   
   รวม 36.917 113    
ดานที่ 8  ระหวางกลุม 5.416 2 2.708 6.844 .002 
  ภายในกลุม 43.918 111 .396   
   รวม 49.333 113    
ดานที่ 9  ระหวางกลุม 3.127 2 1.563 5.109 .008 
  ภายในกลุม 33.966 111 .306   
   รวม 37.093 113    
ดานที่ 10  ระหวางกลุม .619 2 .310 .818 .444 
  ภายในกลุม 42.043 111 .379   
   รวม 42.663 113    
ดานที่ 11 ระหวางกลุม 8.783 2 4.392 8.194 .000 
  ภายในกลุม 59.493 111 .536   
   รวม 68.277 113    
ดานที่ 12  ระหวางกลุม 2.712 2 1.356 4.173 .018 
  ภายในกลุม 36.065 111 .325   
   รวม 38.777 113    
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ตาราง 7 (ตอ) 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีติ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 13  ระหวางกลุม .299 2 .149 .479 .621 
  ภายในกลุม 34.642 111 .312   
   รวม 34.941 113    
ดานที่ 14  ระหวางกลุม 4.343 2 2.171 6.354 .002 
  ภายในกลุม 37.931 111 .342   
   รวม 42.274 113    
ดานที่ 15 ระหวางกลุม 1.732 2 .866 2.388 .096 
  ภายในกลุม 40.261 111 .363   
   รวม 41.993 113    
ดานที่ 16  ระหวางกลุม 1.522 2 .761 2.121 .125 
  ภายในกลุม 39.819 111 .359   
   รวม 41.341 113    
ดานที่ 17  ระหวางกลุม 1.590 2 .795 2.404 .095 
  ภายในกลุม 36.696 111 .331   
   รวม 38.286 113    
ดานที่ 18  ระหวางกลุม 4.839 2 2.420 7.733 .001 
  ภายในกลุม 34.728 111 .313   
   รวม 39.567 113    
ดานที่ 19 ระหวางกลุม 3.355 2 1.678 4.008 .021 
  ภายในกลุม 46.469 111 .419   
   รวม 49.825 113    
ดานที่ 20  ระหวางกลุม 2.126 2 1.063 3.454 .035 
  ภายในกลุม 34.159 111 .308   
   รวม 36.286 113    
ดานที่ 21  ระหวางกลุม 3.015 2 1.508 3.405 .037 
  ภายในกลุม 49.153 111 .443   
   รวม 52.169 113    
ดานที่ 22  ระหวางกลุม 6.183 2 3.091 3.452 .035 
  ภายในกลุม 99.413 111 .896   
   รวม 105.596 113    
ดานที่ 23 ระหวางกลุม 1.081 2 .540 1.088 .340 
  ภายในกลุม 55.123 111 .497   
   รวม 56.204 113    

ภาพรวม ระหวางกลุม 2.431 2 1.216 7.323 .001 
  ภายในกลุม 18.427 111 .166   
  รวม 20.858 113    
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 จากตาราง 7 ผลการเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามวุฒิการศึกษา 
พบวา บริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิตในภาพรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
และเมื่อพิจารณารายดานพบวา ดานที่ 5 ความคิดริเริ่มสรางสรรค ดานที่ 6 ซื่อสัตยสุจริต ดานท่ี 8 
มองการณไกล ดานที่ 9 การวางแผนงาน ดานที่ 11 การแสดงความเปนมิตร ดานท่ี 12 มั่นคงทางอารมณ 
ดานที่ 14 สื่อสารใหผูอ่ืนคลอยตาม ดานที่ 18 รับผิดชอบตอลูกคา ดานท่ี 19 มีความรูเก่ียวกับการ
ประกันชีวิต ดานที่ 20 ฟงการบรรยายทางวิชาการ ดานที่ 21 ศึกษาความรูรอบตัว ดานที่ 22 สํารวจ
ตนเอง มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานอ่ืนไมแตกตางกัน  
 
ตาราง 8  การเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามสถานภาพ 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีิต 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 1  ระหวางกลุม .775 2 .388 .628 .535 
  ภายในกลุม 68.496 111 .617   
   รวม 69.272 113    
ดานที่ 2  ระหวางกลุม .694 2 .347 .665 .516 
  ภายในกลุม 57.930 111 .522   
   รวม 58.625 113    
ดานที่ 3  ระหวางกลุม .460 2 .230 .670 .514 
  ภายในกลุม 38.122 111 .343   
   รวม 38.582 113    
ดานที่ 4  ระหวางกลุม .695 2 .348 1.347 .264 
  ภายในกลุม 28.646 111 .258   
   รวม 29.341 113    
ดานที่ 5  ระหวางกลุม 1.228 2 .614 1.100 .337 
  ภายในกลุม 61.970 111 .558   
   รวม 63.198 113    
ดานที่ 6  ระหวางกลุม .593 2 .297 .556 .575 
  ภายในกลุม 59.231 111 .534   
   รวม 59.825 113    
ดานที่ 7  ระหวางกลุม .315 2 .158 .478 .621 
  ภายในกลุม 36.602 111 .330   
   รวม 36.917 113    
ดานที่ 8  ระหวางกลุม 1.564 2 .782 1.818 .167 
  ภายในกลุม 47.769 111 .430   
   รวม 49.333 113    
ดานที่ 9  ระหวางกลุม .455 2 .227 .689 .504 
  ภายในกลุม 36.638 111 .330   
   รวม 37.093 113    
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ตาราง 8  (ตอ) 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีิต 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 10  ระหวางกลุม .104 2 .052 .135 .873 
  ภายในกลุม 42.559 111 .383   
   รวม 42.663 113    
ดานที่ 11 ระหวางกลุม .118 2 .059 .096 .908 
  ภายในกลุม 68.158 111 .614   
   รวม 68.277 113    
ดานที่ 12  ระหวางกลุม .756 2 .378 1.104 .335 
  ภายในกลุม 38.020 111 .343   
   รวม 38.777 113    
ดานที่ 13  ระหวางกลุม .635 2 .317 1.027 .362 
  ภายในกลุม 34.306 111 .309   
   รวม 34.941 113    
ดานที่ 14  ระหวางกลุม .784 2 .392 1.049 .354 
  ภายในกลุม 41.489 111 .374   
   รวม 42.274 113    
ดานที่ 15 ระหวางกลุม .639 2 .319 .857 .427 
  ภายในกลุม 41.354 111 .373   
   รวม 41.993 113    
ดานที่ 16  ระหวางกลุม 1.509 2 .754 2.102 .127 
  ภายในกลุม 39.832 111 .359   
   รวม 41.341 113    
ดานที่ 17  ระหวางกลุม .136 2 .068 .198 .821 
  ภายในกลุม 38.150 111 .344   
   รวม 38.286 113    
ดานที่ 18  ระหวางกลุม 1.163 2 .582 1.681 .191 
  ภายในกลุม 38.404 111 .346   
   รวม 39.567 113    
ดานที่ 19 ระหวางกลุม .033 2 .016 .037 .964 
  ภายในกลุม 49.792 111 .449   
   รวม 49.825 113    
ดานที่ 20  ระหวางกลุม .169 2 .084 .259 .772 
  ภายในกลุม 36.117 111 .325   
   รวม 36.286 113    
ดานที่ 21  ระหวางกลุม .076 2 .038 .081 .922 
  ภายในกลุม 52.093 111 .469   
   รวม 52.169 113    
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ตาราง 8  (ตอ) 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีิต 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 22  ระหวางกลุม .096 2 .048 .050 .951 

  ภายในกลุม 105.500 111 .950   
   รวม 105.596 113    
ดานที่ 23 ระหวางกลุม .045 2 .022 .044 .957 
  ภายในกลุม 56.159 111 .506   
   รวม 56.204 113    
ภาพรวม  ระหวางกลุม .158 2 .079 .424 .655 
  ภายในกลุม 20.700 111 .186   
  รวม 20.858 113    

 
 จากตาราง 8 ผลการเปรียบเทียบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามสถานภาพ

พบวา บริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิตในภาพรวมไมแตกตางกัน อยางมีนนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 
.05 และเม่ือพิจารณารายดานพบวา ไมมีความแตกตางกัน  
 
ตาราง 9 การเปรียบเทยีบบริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามประสบการณขายประกันชีวิต 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีิต 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 1  ระหวางกลุม 6.5662 3 2.187 3.837 .012 
  ภายในกลุม 62.710 111 .570   
   รวม 69.272 113    
ดานที่ 2  ระหวางกลุม 6.237 3 2.079 4.365 .006 
  ภายในกลุม 52.388 111 .476   
   รวม 58.625 113    
ดานที่ 3  ระหวางกลุม 4.731 3 1.577 5.124 .002 
  ภายในกลุม 33.851 111 .308   
   รวม 38.582 113    
ดานที่ 4  ระหวางกลุม 4.714 3 1.571 7.019 .000 
  ภายในกลุม 24.627 111 .224   
   รวม 29.341 113    
ดานที่ 5  ระหวางกลุม 2.684 3 .895 1.626 .187 
  ภายในกลุม 60.514 111 .550   
   รวม 63.198 113    
ดานที่ 6  ระหวางกลุม 3.948 3 1.316 2.591 .056 
  ภายในกลุม 55.876 111 .508   
   รวม 59.825 113    
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ตาราง 9 (ตอ) 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีิต 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 7  ระหวางกลุม 3.370 3 1.123 3.683 .014 
  ภายในกลุม 33.547 111 .305   
   รวม 36.917 113    
ดานที่ 8  ระหวางกลุม 4.259 3 1.420 3.464 .019 
  ภายในกลุม 45.075 111 .410   
   รวม 49.333 113    
ดานที่ 9  ระหวางกลุม 1.849 3 .616 1.923 .130 
  ภายในกลุม 35.244 111 .320   
   รวม 37.093 113    
ดานที่ 10  ระหวางกลุม 1.806 3 .602 1.621 .189 
  ภายในกลุม 40.856 111 .371   
   รวม 42.663 113    
ดานที่ 11 ระหวางกลุม 2.545 3 .848 1.420 .241 
  ภายในกลุม 65.731 111 .598   
   รวม 68.277 113    
ดานที่ 12  ระหวางกลุม 2.967 3 .989 3.039 .032 
  ภายในกลุม 35.809 111 .326   
   รวม 38.777 113    
ดานที่ 13  ระหวางกลุม 3.209 3 1.070 3.708 .014 
  ภายในกลุม 31.731 111 .288   
   รวม 34.941 113    
ดานที่ 14  ระหวางกลุม 1.919 3 .640 1.744 .162 
  ภายในกลุม 40.355 111 .367   
   รวม 42.274 113    
ดานที่ 15 ระหวางกลุม 2.530 3 .843 2.351 .076 
  ภายในกลุม 39.463 111 .359   
   รวม 41.993 113    
ดานที่ 16  ระหวางกลุม 1.346 3 .449 1.234 .301 
  ภายในกลุม 39.995 111 .364   
   รวม 41.341 113    
ดานที่ 17  ระหวางกลุม 1.362 3 .454 1.352 .261 
  ภายในกลุม 36.924 111 .336   
   รวม 38.286 113    
ดานที่ 18  ระหวางกลุม 2.639 3 .880 2.620 .054 
  ภายในกลุม 36.928 111 .336   
   รวม 39.567 113    
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ตาราง 9 (ตอ) 
 

บริบทการเปนตัวแทนประกันชวีิต 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานที่ 19 ระหวางกลุม 4.980 3 1.660 4.072 .009 
  ภายในกลุม 44.845 111 .408   
   รวม 49.825 113    
ดานที่ 20  ระหวางกลุม 3.117 3 1.039 3.445 .019 
  ภายในกลุม 33.169 111 .302   
   รวม 36.286 113    
ดานที่ 21  ระหวางกลุม 5.294 3 1.765 4.141 .008 
  ภายในกลุม 46.875 111 .426   
   รวม 52.169 113    
ดานที่ 22  ระหวางกลุม 8.256 3 2.752 3.110 .029 
  ภายในกลุม 97.340 111 .885   
   รวม 105.596 113    
ดานที่ 23 ระหวางกลุม 4.250 3 1.417 3.000 .034 
  ภายในกลุม 51.953 111 .472   
   รวม 56.204 113    

ภาพรวม ระหวางกลุม 2.882 3 .961 5.987 .001 
  ภายในกลุม 17.649 110 .160   
  รวม 20.531 113    

 
 จากตาราง 9 ผลการเปรียบเทียบบรบิทการเปนตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามประสบการณ
ขายประกันชีวิต พบวา บริบทการเปนตัวแทนประกันชีวิตในภาพรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณารายดาน พบวา ดานที่ 1 กลาหาญ ดานที่ 2 ทะเยอทะยาน 
ดานที่ 3 อดทน ดานท่ี 4 กระตือรือรน ดานที่ 7 สุขุมรอบคอบ ดานท่ี 8 มองการณไกล ดานท่ี 12 มั่นคง
ทางอารมณ ดานที่ 13 รูกาลเทศะ ดานที่ 19 มีความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิต ดานที่ 20 ฟงการบรรยาย
ทางวิชาการ ดานที่ 21 ศึกษาความรูรอบตัว ดานท่ี 22 สํารวจตนเอง และดานท่ี 23 ฝกทักษะในการ
เสนอขาย มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานอื่นไมแตกตางกัน  
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 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงคณุภาพ 
 
ตาราง 10 รายละเอียดของผูท่ีเขารวมสนทนากลุม 
 

ลําดับ ช่ือ - สกุล ตําแหนง 
1 คุณปยรัช อรุณ ผูจัดการหนวย 
2 คุณชัชริสา เตาทอง  ผูจัดการหนวย 
3 คุณธัญญา ศรีคําอาย   ผูจัดการหนวย 
4 คุณจิดาภา จิรอมรฉัตร  ผูจัดการหนวย 
5 คุณภูชิชย แกวจงใจ  ผูจัดการหนวย 
6 คุณกาญจนา สวัสดี  ผูจัดการหนวย 
7 คุณบัณฑิต กลิ่นรัศมี ผูอํานวยการฝายขาย 
8 คุณมาโนช แรงกลา  ผูอํานวยการฝายขาย 

 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงคณุภาพ แบงออกเปนรายขอ ดังตอไปน้ี 
 แนวทางพัฒนาการเปนตัวแทนประกันชีวิตใหประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา ตัวแทนประกัน
ชีวิตของบริษัทไทยพาณิชยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ผูวิจัยไดสัมภาษณ
โดยการทําสนทนากลุมกับตัวแทนท่ีประสบความสําเร็จในอาชีพ จํานวน 8 คน ซึ่งมีปจจัยสวนบุคคล
ตางกัน เชน เพศ อายุ ระดับการศกึษา สถานภาพ และประสบการณดานการขายประกันชีวิตที่ตางกัน  
 
 1. กลาหาญ คําถาม:  

 1.1 ทานไมกลัวที่จะเขาไปเสนอขาย แมวาในขณะนั้นลูกคาจะกําลังทํางานอยู ปญหา ดังท่ี 
มาโนช แรงกลา (2557) ไดกลาววา 
 
   “...กลาที่จะเขาไปเสนอขาย เพราะถือวาอาชีพนี้เปนอาชีพที่สุจริต และนี้ก็เปนงาน
ของเรา เราทํางานนี้ดวยความภูมิใจ…” 

    
 1.2 ในสถานการณที่อาจมีอันตรายเกิดข้ึน ทานจะคอยพูดเตือน แมวาจะเปนการทําลาย

ความสงบและไมสุภาพ ดังท่ี ภูชิชย แกวจงใจ (2557) ไดกลาววา 
 

   “ในสถานการณน้ี ผมจะเขาไปและพูดประมาณวา ขอโทษ....ผมเปนตัวแทน...และ
จะกลาวเปดประเด็นเก่ียวกับวัตถุประสงคที่มาเขาพบลูกคาในวันนี้” 
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 1.3 เมื่อทานคิดวาลูกคามีความเห็นท่ีไมถูกตอง ทานจะรอจังหวะและพูดวา “ครับ...แต
วา...” ดังท่ี บัณฑิต กลิ่นรัศมี (2557) ไดกลาววา 

 
   “เห็นดวย เพราะวา เราตองใหเกียรติเสมอ เพราะนั้นเปนเหตุผลและความคิดเห็น
ของลูกคา แตในฐานะของตัวแทน จะตองนําขอเสนอเพื่อสรางความคิดตาง” 

 
 2. ทะเยอทะยาน คําถาม:  
  2.1 ทานตั้งใจวาสักวันทานจะตองไดรับรางวัลคุณวุฒิตัวแทนยอดเย่ียม 10 อันดับแหงป 
ดังท่ี ปยรัช อรุณ (2557) ไดกลาววา 

 
   “ครับ เพราะนั้นคอื เกียรติประวัติของการเปนตัวแทน ซึ่งเรยีกไดวาเปนครั้งหนึ่งของ
ชีวิต” 
 

 2.2 ทานใชสติปญญาและความสามารถอยางเต็มท ี่ เพื่อทํายอดขายใหไดตามเปาหมาย 
ดังท่ี ธัญญา ศรีคําอาย (2557) ไดกลาววา 

 
   “เห็นดวย เพราะนี้คืองานอาชีพ เพราะดิฉันเปนตัวแทนประเภทเต็มเวลา” 

 
 2.3 ทานตั้งเปาหมายไววา ทานจะทํายอดขายในครั้งแรกที่เขาสูอาชีพตัวแทนประกันชีวิต

ใหไมนอยกวาระดับรายไดประจําที่ทานเคยไดรับ ดังที่จิดาภา จิรอมรฉัตร (2557) ไดกลาววา 
 

   “เห็นดวย เพราะนัน้คือ เปนแรงจูงใจของการเริ่มตนการเขาสูอาชีพตวัแทนประกันชีวิต” 
  

 3. อดทน คําถาม:  
 3.1 ทานสามารถอดทนตอคําพูดเสียดสีของลูกคาได ดังท่ีจิดาภา จิรอมรฉัตร (2557) ได

กลาววา 
 
   “เพราะวาโดยธรรมชาติของการขายประกันชีวิตจะตองเจอกับคําปฏิเสธอยูตลอดเวลา 
และที่สําคัญคือ มันเปนธรรมชาติของลูกคาสวนใหญ” 

 
 3.2 เม่ือทานอธิบายเงื่อนไขกรมธรรมแลวแตลูกคายังไมเขาใจ ทานจะอธิบายจนกวาลูกคา

จะเขาใจ ดังที่ปยรัช อรุณ (2557) ไดกลาววา 
 

   “เพราะนั้นคือสิทธิและประโยชนท่ีเก่ียวของกับลูกคาโดยตรง ซึ่งเขาจะไดประโยชน
ตอเนื่องจนจบโครงการ” 
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 3.3 ทานจะพยายามตอไป แมวายอดขายของทานที่ผานมายังไมดีขึ้น ดังที่ ชัชริสา เตาทอง 
(2557) ไดกลาววา 
   “เห็นดวย เพราะวาการขายประกันชีวิตจําเปนตองใชความอดทน ความพยายามเพื่อ 
ไปพบกับลูกคาใหมากที่สุดในแตละวัน” 

  
 4. กระตือรือรน คําถาม:  
  4.1 เมื่อบริษัทอนุมัติกรมธรรม ทานจะนํากรมธรรมสงลูกคาเร็วท่ีสุดเทาที่จะทําได ดังท่ี
ธัญญา ศรีคําอาย (2557) ไดกลาววา 

 
   “เพราะน้ันคือหลักทรัพยและผลประโยชนของลูกคาและลูกคาจะไดมีความประทับใจ” 

 
 4.2 ทานแจงลูกคาทันทีที่เก่ียวกับการทําประกันชีวิต ดังท่ีจิดาภา จิรอมรฉัตร (2557) ได

กลาววา 
 
   “เพราะการประกันชีวิตอยูบนพื้นฐานของความจริง และซ่ือสัตย” 
 

 4.3 เม่ือลูกคาติดตอเรื่องเก่ียวกับการทําประกันชีวิต ทานจะรีบดําเนินการทันที ดังที่ภูชิชย 
แกวจงใจ (2557) ไดกลาววา 

 
   “เพราะวาการบริการท่ีดีอยางสม่ําเสมอ ตลอดจนสามารถตอบสนองใหกับลูกคาทันที
เปนการสรางความเชื่อม่ันใหกับลูกคา” 

 
 5. ความคิดริเริ่มสรางสรรค คาํถาม:  
  5.1 ทานมีวิธีเสนอขายที่ดีกวา และไมเหมือนกับตัวแทนประกันชีวิตรายอ่ืน ดังท่ีภูชิชย 
แกวจงใจ (2557) ไดกลาววา 

 
   “อาจจะดีกวาหรอืไม แตผมก็อาศัยหลักของความจริงของการทําประกันชีวิตมานําเสนอ 
และไมหลอกลวงลูกคา” 

 
 5.2 ทานชอบปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงวิธีการเสนอขายที่ทานคิดวาจะทําใหการขายดีข้ึน 

ดังท่ีกาญจนา สวัสดี (2557) ไดกลาววา 
 

   “เปนบางโอกาส เพราะเนื่องจากวาสินคาประกันชีวิตมีการเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่อง 
จึงจําเปนที่จะตองศกึษาหาความรู เพื่อนําเสนอใหแกลูกคา” 
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 5.3 ทานนําประสบการณการขายสินคาอยางอ่ืนมาลองปรับใชกับการขายประกันชีวิต 
ดังท่ี บัญฑิต กลิ่นรศัมี(2557) ไดกลาววา 

 
   “อาจจะมีบาง แลวแตสถานการณ อาทิเชน หลังการบริการขายประกัน หากลูกคา
เกิดอุบัติเหตุอยูโรงพยาบาล ตัวแทนประกันชีวิตจะเขาไปเยี่ยมเพื่อเปนกําลังใจใหกับผูเอากันภัย” 

 
 6. ซื่อสัตยสุจริต คาํถาม:  
  6.1 ทานหลีกเลี่ยงการพรรณนา ความคุมครองที่เกินกวาความเปนเปนจริง ดังที่มาโนช 
แรงกลา (2557) ไดกลาววา 
 
   “เพราะถาหากนําเสนอขายนอกเหนือเงื่อนไขของกรมธรรมจะมีผลโดยตรงตอผูถือ
กรมธรรม โดยสิ้นผลบังคับทันที” 

 
 6.2 ทานไมเสนอผลตอบแทนอยางอ่ืนใหลูกคา นอกเหนือจากความคุมครองในกรมธรรม 

ดังท่ีบัณฑิต กลิ่นรัศมี (2557) ไดกลาววา 
 

   “ในจรรยาบรรณตัวแทนไดกําหนดไววา ไมลดหรือเสนอที่จะลด เพื่อเปนแรงจูงใจใน
การทําประกันชีวิต” 

 
  6.3 ทานอธิบายขอจํากัดบางอยางในกรมธรรมใหลูกคาทราบโดยละเอียด ดังที่กาญจนา 

สวัสดี (2557) ไดกลาววา 
 
   “ถาไมอธิบายใหชัดเจนจะมีผลบังคบัตอกรมธรรมตอลูกคา” 

 
 7. สุขุมรอบคอบ คําถาม:  
  7.1 ทานจะพิจารณาขอเท็จจริง กอนจะสรุปวาผูอ่ืนถูกหรือผิด ดังที่ภูชิชย แกวจงใจ 
(2557) ไดกลาววา 
 
   “เพราะการนําเสนอสิ่งที่ถูกตองและไมหลอกลวง สามารถเพิ่มคุณคาใหกับตัวแทน
ประกันชีวิตไดเปนอยางดี” 
 

 7.2 ทานขอหลักฐานจากลูกคาครบถวนเสมอ ดังที่จิดาภา จิรอมรฉัตร (2557) ไดกลาววา 
 
   “เพราะวาเพื่อเปนหลักฐานเพื่อใชในการประกอบพิจารณารับประกันของผูเอา
ประกันภัย” 
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 7.3 ทานตรวจเช็คเอกสารเก่ียวกับการขายวาขาดเหลืออะไรบาง ดังที่ธัญญา ศรีคําอาย 
(2557) ไดกลาววา 

 
“เพราะเอกสารทุกฉบับมีความสําคัญตอการพิจารณาประกันภัย” 
 

 8. มองการณไกล คําถาม:  
 8.1 การบริการลูกคาดวยความซื่อสัตย จะทําใหทานมีลูกคาตลอดไป ดังที่ ชัชริสา ศรีคาํอาย 

(2557) ไดกลาววา 
 

   “เปนเรื่องที่แนนอนที่สุด เพราะการบริการที่ดีและสม่าํเสมอเปรียบเสมอโซท่ีไมมีจุดจบ” 
 
 8.2 ถาทานตั้งใจ ทานจะประสบความสําเร็จในอาชีพ ดังท่ีปยรัช อรุณ (2557) ไดกลาววา 

 
   “เพราะการที่เราทําอะไรดวยความมุงม่ันและตั้งใจ ก็จะสงผลที่ดีใหกับเราเสมอ” 
 

 8.3 สักวันทานจะไดคุณวุฒ ิ10 อันดับแหงป ดังท่ีมาโนช แรงกลา (2557) ไดกลาววา 
 
   “แนนอน เพราะนั้นคือ ความหวังและจุดหมายที่ตัวแทนทุกคนตองการและหวังวา
จะเปนไปได” 

 
 9. การวางแผนงาน คําถาม:  
  9.1 ทุกวันทานจะบันทึกงานของวันพรุงนี้ที่ตองติดตาม ดังท่ีบัณฑิต กลิ่นรัศมี (2557) ได
กลาววา 
    
   “จะทําการบันทึกทุกวัน เพ่ือที่จะไดนํามาปรับปรุงแกไขงานใหดีขึ้น” 
 

 9.2 แตละไตรมาสทานจะคิดวาทานจะขายประกันชีวิตไดอยางไร ดังที่ กาญจนา สวัสดี
(2557) ไดกลาววา 

 
   “ใหไดบรรลุเปาหมายของทางบริษัทที่ไดกําหนดไวแตละไตรมาส เพื่อที่จะไดทํายอดขาย
ใหไดตามเปาหมาย” 
 

 9.3 ตารางปฏิบัติงานทําใหทานทาํงานไดอยางครบถวน ดังที่ ภูชิชย แกวจงใจ(2557) ได
กลาววา 

 
   “เห็นดวย เพราะสามารถนํามาทบทวนและนําไปปฏิบัติและแกไขใหดีย่ิงขึ้นตอ ๆ ไป” 
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 10. บันทึกประจําวัน คําถาม:  
  10.1 ทานบันทึกไววาจะไปพบลูกคาเมื่อไรบาง ดังที่จิดาภา จิรอมรฉัตร (2557) ไดกลาววา 
 

 “หากเราไดทําเปนกิจวัตรประจําวัน และไดสรางนิสัยของการทํางานที่ดี” 
 

  10.2 กิจกรรมในแตละวันของทานจะบันทึกไว ดังท่ีธัญญา ศรีคําอาย (2557) ไดกลาววา 
 

    “เพราะจะไดนํากิจกรรมแตละวันมาทบทวนและทําการปรับแกไขใหดีย่ิงข้ึนตอๆ 
ไป” 

 
  10.3 จากการบันทึกประจําวัน ทานคิดวาทานใชเวลาเหมาะสมแลว ดังที่ ชัชริสา 

เตาทอง (2557) ไดกลาววา 
 

    “อาจจะเหมาะสม เพราะวาการบันทึกเปนกิจวัตรประจําวันตัวแทนตองบันทึก
เปนกิจวัตรอยูแลว” 

  
11. การแสดงความเปนมิตร คําถาม:  

   11.1 เม่ือลูกคาขอความชวยเหลือ ทานชวยเหลือโดยโดยไมหวังผลตอบแทน ดังที่ ปยรัช 
อรุณ (2557) ไดกลาววา 

 
 “การบริการท่ีดีตองบริการดวยความจริงใจ และเอาใจใสลูกคาอยางสมํ่าเสมอ” 

 
  11.2 ทานคิดวาลูกคาที่ไมยอมใหทานเขาพบ คงเปนเพราะลูกคาไมวางจริง ๆ ดังที่มาโนช 

แรงกลา (2557) ไดกลาววา 
 

    “อาจจะใช เพราะบางครั้งลูกคางานยุงและตัวแทนจะมาในวันหลังอีกครั้งหรือทํา
การนัดหมายกับลูกคา” 
 

  11.3 ทานใหบางสิ่งบางอยางแกเพื่อนได โดยไมตองการใหเขารูสึกวาเปนหนี้บุญคุณ 
ดังท่ี บัณฑิต กลิ่นรศัมี(2557) ไดกลาววา 

 
 “สําหรับการชวยเหลือโดยไมหวังสิ่งตอบแทนจะนํามาซึ่งมิตรแทเสมอ” 
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 12. ม่ันคงทางอารมณ คําถาม:  
   12.1 ทานรับฟงขอตําหนิของลูกคาดวยความสุขุมเยือกเย็น ดังที่ กาญจนา สวัสดี 
(2557) ไดกลาววา 

 
    “อาชีพตัวแทนจําเปนตองสุขุมและใจเย็นไมควรมีปากเสียงหรือโตแยงกับกับ
ลูกคาและควรเปนผูฟงที่ดี” 

 
   12.2 บางครั้งทานก็คิดวกไปวนมา และสับสน จนไมรูวาตนเองตองการอะไร ดังท่ีภูชิชย 
แกวจงใจ (2557) ไดกลาววา 

 
    “อาจจะมีบาง แตก็ใหกําลังใจตัวเองและรูวาตอนนี้กําลังทําอะไรอยู มันเปนงานที่
เราทําแลวเรามีความสุข ไมเดือดรอนใคร และที่สําคัญอาชีพนี้เปนอาชีพท่ีสุจริต และสามารถสราง
รายไดอยางมากมาย หากเราขยัน” 
 
   12.3 ทานควบคุมอารมณไดดีในทุกสถานการณ อะไร ดังท่ีจิดาภา จิรอมรฉัตร (2557) 
ไดกลาววา 

 
    “ตองควบคุมอารมณ เพราะอาชีพตัวแทนจําเปนตองสรางสายสัมพันธใหกับลูกคา
และทั้งนี้ลูกคาจะไดเชื่อถือและใหความไววางใจในตัวแทนไดเปนอยางดี” 

 
 13. รูกาลเทศะ คําถาม:  
   13.1 เมื่อถึงเทศกาลทานมักจะไปเยี่ยมลูกคาเสมอ ดังที่ธัญญา ศรีคําอาย (2557) ได
กลาววา 

 
    “บริการหลังการขายและการสรางสายสัมพันธที่ตอเน่ืองเปนหัวใจของงานอาชีพ
ตัวแทนประกันชีวิต สามารถสรางเครดิตใหกับตัวแทนประกันชีวิต” 

 
   13.2 เมื่อลูกคาเสียชีวิต ทานจะไปงานศพแสดงความเสียใจดวย ดังที่ชัชริสา เตาทอง 
(2557) ไดกลาววา 
 
    “เห็นดวยอยางย่ิงนอกเหนือจากการเปนลูกคาแลว คือเปรียบเสมือนลูกคาเปน
เหมือนญาติสนิท” 
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   13.3 ทานจะรอใหลูกคาพูดจบเสียกอนแลวทานจึงจะพูด ดังที่ปยรัช อรุณ (2557) ได
กลาววา 
 
    “หัวใจของการขายที่ดีคือ การเปนผูรับฟงท่ีดี และทั้งน้ีเปนการไมเสียมารยาท” 

 
 14. สื่อสารใหผูอื่นคลอยตาม คําถาม:  
   14.1 ทานมักมีสวนรวมหรือถูกเลือกใหเปนตัวแทนในการเจรจาตอรองเสมอ ดังท่ีมาโนช 
แรงกลา (2557) ไดกลาววา 

 
    “อาจเปนบางโอกาสที่เหมาะสม เพราะในการเจรจาในแตละครั้งจําเปนตองเลือก
ผูที่มีความสามารถเฉพาะดาน ทั้งน้ีแลวแตวาใครจะมีความสามารถทางดานไหน” 

 
  14.2 ทานมีเปาหมายอยูในใจแลว กอนที่จะขอรองใหใครทําอะไร ดังที่บัณฑิต กลิ่นรัศมี 

(2557) ไดกลาววา 
 

    “ใช เพราะ จะรูวาผูที่ขอความชวยเหลือสามารถที่จะตอบสนองความตองการให
ไดเปนอยางดี” 
 

  14.3 ทานพยายามใชคําพูดท่ีเขาถึงอารมณของผูฟงพรอมกับหลักการและเหตุผล
เพื่อใหไดมาในสิ่งที่ตองการ ดังท่ีกาญจนา สวัสดี (2557) ไดกลาววา 

 
    “เห็นดวยเพราะการพูดจาอยางมีเหตุผลทําใหผูอ่ืนเชื่อฟง และเปนการสรางความ
นาเชื่อถือไดเปนอยางดี” 

 
 15. รับผดิชอบตอลูกคา คําถาม:  
   15.1 เม่ือมีขอผิดพลาดในกรมธรรม ทานจะรีบแกไขเพ่ือใหลูกคาไดรับผลประโยชนตาม
สิทธ์ิที่พึงได ดังที่ภูชิชย แกวจงใจ (2557) ไดกลาววา 

 
    “การทํางานดวยความรับผิดชอบตอลูกคาสาํคัญมากๆเพราะนั้นคือสิทธิประโยชน
ที่ลกูคาจะตองไดรับ และลูกคาจะตองรับรูเก่ียวกับกรมธรรมทุกอยางเพื่อสิทธิ์ของผูถือกรมธรรมเอง” 
 
   15.2 เมื่อลูกคาตองการเรียกรองคาสินไหม ทานจะดําเนินการใหทันที ดังที่ จิดาภา     
จิรอมรฉัตร (2557) ไดกลาววา 

 
    “เห็นดวยเปนอยางยิ่งเพราะนั้นคือผลประโยชนท่ีเขาพึงจะไดรับ และเปนการ
แสดงถึงการบริการที่ดี ตลอดจนเปนการเอาใจใสตอผูถือกรมธรรม” 
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  15.3 ถึงแมลูกคาของทานจะอยูไกล แตทานก็ยังติดตอเพื่อถามขาวเสมอ ดังที่ธัญญา 
ศรีคําอาย (2557) ไดกลาววา 

 
    “การสรางสายสัมพันธและการเอาใจใสเปนการสรางมิตรภาพที่ดี และเปนความ
รับผิดชอบอยางหนึ่งของตัวแทนประกันชีวิต” 
 
 16. ทัศนคติทางบวกตออาชีพ คาํถาม:  
   16.1 อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเปนอาชีพท่ีไมอดตาย ดังท่ีชัชริสา เตาทอง (2557) ได
กลาววา 

 
    “อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเปนการสรางรายไดใหกับตัวเองโดยไมมีขีดจํากัด ทั้งนี้
ขึ้นอยูกับความพยายาม และอดทนของตัวแทน” 
  

  16.2 อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเปนอาชีพที่ไดชวยเหลือผูอ่ืน ดังที่ปยรัช อรุณ (2557) 
ไดกลาววา 
 
    “เนื่องจากอาชีพนี้เปนอาชีพของการให อาทิเชน หัวหนาครอบครัวไดทําประกัน
ชีวิตและเกิดจากไปกอนวัยอันควร เงินคาสินไหมทดแทนก็จะถูกสงมอบใหกับผูรับประโยชนท่ีระบุไว
ในกรมธรรม” 

 
   16.3 อาชีพตัวแทนประกันชีวิต เปนอาชีพที่ไดบริหารเวลาใหกับตัวเอง ดังที่ชัชริสา 
เตาทอง (2557) ไดกลาววา 

 
    “เนื่องจากอาชีพนี้เปนงานอิสระทางดานการขาย สามารถบริหารเวลาท่ีจะพบกับ
ลูกคาไดตลอดเวลาตามความเหมาะสมและตามความตองการของลูกคา” 
 
 17. ทัศนคติทางบวกตอบริษัท คําถาม:  

  17.1 ทานเชื่อวาบริษัทมีความมั่นคง ดังท่ีธัญญา ศรีคําอาย (2557) ไดกลาววา 
 

    “หากเราสรางความเชื่อมั่นตองาน ตอบริษัทอีกท่ังมีขอมูลที่พิสูจนไดเชนบริษัทมี
การบริหารที่ดี มีหลักทรัพยที่มั่นคง และเปนที่รูจักกันมายาวนานก็จะชวยใหเราทํางานไดงายขึ้น” 

 
   17.2 บริษัทจะจายคาสินไหมเสมอ ถาเปนไปตามเงื่อนไขของกรมธรรม ดังท่ีจิดาภา จิ
รอมรฉัตร (2557) ไดกลาววา  

 
    “การจายคาสินไหมนั้นถือเปนขอตกลงที่อยูในเงื่อนไขของกรมธรรมประกันชีวิต” 
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  17.3 เมื่อลูกคามีปญหา ทางบริษัทจะใหตัวแทนประกันชีวิตรีบดําเนินการใหโดยทันที 
ดังท่ีธัญญา ศรคีาํอาย (2557) ไดกลาววา  

 
    “ตัวแทนประกันชีวิตเปนบุคคลแรกที่จะตองเจอกับลูกคา จากน้ันตัวแทนจะนํา
การเสนอผานไปยังบริษัทเพื่อบริษัทจะไดดําเนนิการตอไป ทั้งน้ีเพื่อสิทธิประโยชนของผูถือกรมธรรม” 

 
 18. ทัศนคติทางบวกตอเพื่อนรวมงาน คาํถาม:  
   18.1 ทานยินดีกับเพื่อนรวมงานที่ไดรางวัล ดังที่จิดาภา จิรอมรฉัตร (2557) ไดกลาววา  

 
    “เห็นดวย เพราะนั้นเปนความสามารถของเพื่อนรวมงาน และการท่ีเขาจะประสบ
ความสําเร็จไดน้ันเขาตองมีความพยายามเปนอยางย่ิง” 

 
   18.2 ทานคิดวาเพื่อนรวมงานมีสวนทําใหทานประสบความสําเร็จในอาชีพ ดังที่ ภูชิชย 
แกวจงใจ (2557) ไดกลาววา 

 
    “เปนแรงกระตุนใหตัวเรามีความขยันท่ีจะทํางานใหประสบความสําเร็จเชนกัน” 
 
   18.3 ตัวแทนประกันชีวิตทุกคน พยายามพัฒนาอาชีพน้ีเพื่อใหเปนอาชีพที่สงัคมยอมรับ 
ดังท่ี กาญจนา สวัสดี (2557) ไดกลาววา 

 
    “อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเปนอาชีพอิสระ และเปนอาชีพที่มีเกียรติ และมี
ศักดิ์ศรี เชนเดียวกับอาชีพอื่น ๆ แตอาชีพตัวแทนเปนอาชีพที่มีรายไดท่ีไมมีขีดจํากัดนี้ขึ้นอยูกับ
ความสามารถของแตละบุคคล” 

 
 19. มีความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิต คําถาม:  
   19.1 ทานทราบวาการขายประกันชีวิตมีก่ีแบบ ดังที่บัณฑิต กลิ่นรัศมี (2557) ไดกลาววา 

  
    “2 ชนิด 3 ประเภท 4 แบบ มีดังนี้ คอื 2 ชนิด คือ ชนิดท่ีมีเงินปนผลกับชนิดที่ไม
มีเงินปนผล 3 ประเภท คือ ประเภทสามัญ, ประเภทอุตสาหกรรมและประเภทกลุม 4 แบบ คือ แบบ
ตลอดชีพ, แบบสะสมทรัพย, แบบชั่วระยะเวลา และแบบเงินไดประจํา ซึ่งทั้งหมดถือเปนเรื่องที่สําคัญ
เปนอยางยิ่งที่ตัวแทนประกันชีวิตควรจะรู” 
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  19.2 ทานทราบข้ันตอนการเรียกรองสินไหมทดแทน ดังท่ีมาโนช แรงกลา (2557) ได
กลาววา  

 
    “การบริการดําเนินการเรียกรองสินไหมคือสวนหนึ่งของงานการเปนตัวแทน
ประกันชีวิต ซึ่งตัวแทนทุกคนจะตองศึกษาและเรียนรู” 

 
   19.3 ทานใหคําปรึกษาลูกคาเกี่ยวกับการเรียกรองสิทธิได ดังท่ีปยรัช อรุณ (2557) ได
กลาววา 
 
    “การบริการอยางสม่ําเสมอนั้นคือบทบาทและหนาที่ของการเปนตัวแทนประกัน
ชีวิตที่ดีและเปนคนใหคาํปรึกษาที่ดีเชนกัน” 
 
 20. ฟงการบรรยายทางวิชาการ คําถาม:  
   20.1 ทานสนใจที่จะเพิ่มพูนความรูเกี่ยวกับงานในอาชีพ ดังที่ชัชริสา เตาทอง (2557) 
ไดกลาววา 
 
    “การศึกษาหาความรูเปนการสรางความมั่นใจใหกับการทํางานการเปนตัวแทน
ประกันชีวิตไดเปนอยางดี” 

 
   20.2 ทานเขาฟงการบรรยายทางวิชาการอยางสม่ําเสมอ ดังที่ธัญญา ศรีคําอาย (2557) 
ไดกลาววา 
 
    “นั้นจะเปนความรูและชวยเสริมสรางประสบการณการขายไดเปนอยางดี และ
เพื่อหาประสบการณใหม ๆ เพื่อจะไดมาพูดจาเสนอขายใหกับลูกคา” 

 
   20.3 อาชีพตัวแทนประกันชีวิต มีการแขงขันสูง จําเปนตองเขาฟงการบรรยายทาง
วิชาการ เพื่อรับฟงขอมูลใหม ๆ ดังท่ีจิดาภา จิรอมรฉัตร (2557) ไดกลาววา 

 
    “การศกึษาหาความรูใหมๆ สามารถที่จะสรางความแตกตางไดเปนอยางดี” 
 
 21. ศกึษาความรูรอบตัว คําถาม:  
   21.1 ทานติดตามขาวสารอยูเสมอ ดังที่ภูชิชย แกวจงใจ (2557) ไดกลาววา 

 
    “การติดตามขาวสารสามารถทําใหตัวแทนประกันชีวิตรับรูขอมูลใหมๆ และทั้งนี้
เพื่อสิทธิและประโยชนตอตัวแทนประกันชีวิตเองและตอลูกคา” 
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  21.2 ทานอานหนังสือเก่ียวกับผูประสบความสําเร็จในการขาย ดังท่ีกาญจนา สวัสดี 
(2557) ไดกลาววา 

 
    “มคีวามจําเปนอยางย่ิงเพื่อจะไดนํามาเปนแนวทางและปรับปรุงในการขายแตละ
ครั้งใหดียิ่งๆ ขึ้นไป” 

 
  21.3 ทานจะหมั่นศึกษาหาความรูในเรื่องการเสนอขายอยางสมํ่าเสมอ ดังที่บัณฑิต 

กลิ่นรัศมี (2557) ไดกลาววา 
 

    “การศึกษาหาความรูเพ่ิมเติมสามารถทําใหประสิทธิภาพการขายของตัวแทน
พัฒนายิ่งขึ้นไปอีกระดับหนึ่ง” 
 
 22. สํารวจตนเอง คําถาม:  
   22.1 ทานตรวจสอบเสมอวา ทานจะไปพบลูกคากี่ราย และประสบความสําเร็จก่ีราย 
ดังท่ี มาโนช แรงกลา (2557) ไดกลาววา 

 
    “ไมแนนอน ขึ้นอยูกับสถานการณในแตละวันแตท้ังนี้ หากมีการจดสถิติของ การ
นําเสนอขายจะชวยใหตวัแทนสามารถพัฒนาตัวแทนไดเร็วขึ้น”  
 
   22.2 ทานกลับมาทบทวนเสมอวา เพราะเหตุใดลูกคาจึงปฏิเสธ ดังที่ปยรัช อรุณ 
(2557) ไดกลาววา 

  
   “เห็นดวยและจะนํามาวิเคราะหเพราะหาขอบกพรองและและพยายามปรับปรุง

ในการเสนอขายครั้งตอไปใหดียิ่งข้ึน” 
 

  22.3 ทานเคยพบขอบกพรองของตนเอง และทําการปรับปรุงจนยอดขายของทานดีขึ้น 
ดังท่ีชัชริสา เตาทอง (2557) ไดกลาววา 

 
    “การปรับปรุงและพัฒนาตนเองอยางสม่ําเสมอจะเปนทางลัดของอาชีพตัวแทน
ประกันชีวิตใหประสบความสําเร็จได”  

 
 23. ฝกทักษะในการเสนอขาย คาํถาม:  
   23.1 ทานเคยฝกซอมการเสนอขาย กอนจะไปขายจริง ดังที่ธัญญา ศรีคําอาย (2557) 
ไดกลาววา 
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    “การฝกซอมการเสนอขายกอนจะทําใหเวลาออกไปพบลูกคาจะไดพูดจาอยาง
ฉะฉาน ไมเก้ือเขิน อีกท้ังยังสรางความมั่นใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต” 

 
  23.2 ทานไดลองนําเทคนิคการเสนอขาย จากหนังสือที่ทานศึกษามาใช ดังที่จิดาภา    

จิรอมรฉัตร (2557) ไดกลาววา 
 

    “จะไดหาเทคนิคการเสนอขายใหม ๆ มาปรับใชในชีวิตประจําวัน เพื่อใหการเสนอขาย
ไดผลลัพธออกมาดีที่สุด” 
 
   23.3 กอนจะออกไปขายจริง ควรมีการซอมการเสนอขายกอน ดังที่ภูชิชย แกวจงใจ
(2557) ไดกลาววา 

 
    “จําเปนอยางยิ่งเพราะจะไดสรางความม่ันใจ และลดความผิดพลาดในการเสนอ
ขายในแตละครั้งไดเปนอยางดี”  
 
 สรุปผลการวิเคราะหเชิงคณุภาพทั้ง 23 ดาน 
  ผลจากการวิจัยเชิงคุณภาพเรื่อง แนวทางการพัฒนาการเปนตัวแทนประกันชีวิตใหประสบความ 
สําเร็จ กรณีศึกษา ตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทยพาณิชยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ 
จังหวัดสงขลาจากการสนทนากลุมพบวาทั้ง 23 ดานประกอบไปดวย ความกลาหาญ ความทะเยอทะยาน 
ความอดทน ความกระตือรือรน ความคิดริเริ่มสรางสรรค ความซื่อสัตยสุจริต ความสุขุมรอบคอบ การ
มองการณไกล การวางแผนงาน การบันทึกประจําวัน การแสดงความเปนมิตร ความมั่นคงทางอารมณ 
การรูกาลเทศะ การสื่อสารใหผูอ่ืนคลอยตาม ความรับผิดชอบตอลูกคา ทัศนคติทางบวกตออาชีพ ทัศนคติ 
ทางบวกตอบริษัท ทัศนคติทางบวกตอเพื่อนรวมงาน ความรูเก่ียวกับการประกันชีวิต การฟงการบรรยาย
ทางวิชาการ การศึกษาความรูรอบตวั การสํารวจตนเองและการฝกทักษะในการเสนอขาย เปนการวิเคราะห
ขอมูลที่เก่ียวของกับทางทัศนคติ แนวคิด และพฤติกรรมของตัวแทนที่ไดจากการสนทนากลุมเพื่อให
แสดงออกทางความคิดเห็นที่หลากหลายของแตละบุคคลที่ลวนแลวประสบความสําเร็จตามกฎเกณฑ
ของบริษัททั้ง 8 คนพบวาทั้ง 23 ดานนั้นมีความสําคัญตอการทํางานใหประสบความสําเร็จในอาชีพ
เปนอยางมากเพราะงานประกันชีวิตเปนงานที่ตองผานการฝกฝนท้ังทางดานศาสตรและศิลปเนื่องจาก
งานประกันชีวิตไมมีสินคาใหลูกคาไดสัมผัสหรือทดลองใช แตเปนธุรกิจที่ตองอาศัยสายสัมพันธและการ
สรางมิตรภาพเพื่อใหลูกคาเกิดความมั่นใจ ไวใจ และเชื่อใจเพื่อชวยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในที่สุด 
แตท้ังนี้ตัวแทนทุกคนจําเปนตองผานการเรียนรู ฝกฝนและพัฒนาอยางตอเน่ืองไมวาจะเปนดานสินคา 
ดานธุรกิจทีมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาหรือเงื่อนไขรายละเอียดของกรมธรรมก็ตาม หรือแมกระทั่ง
สินคาของตางบริษัท ความเชี่ยวชาญทางดานทักษะการนําเสนอตอลูกคา ดานทัศนคติของตัวแทนท่ีจะตอง
ฝกฝนและตองคิดในแงบวกอยูเสมอเพราะจะตองทนตอความรูสึกที่เกิดขึ้นของลูกคาแตละคน และแมกระทั่ง
ลักษณะนิสยัของการทํางานจําเปนอยางย่ิงท่ีตองทํางานอยางมืออาชีพคือมีผลงานเกิดข้ึนจากการนําเสนอ
ขายอยางสม่ําเสมอในแตละเดือนตองสําฤทธิ์ผลใหเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไวกับตัวเองและกับบริษัท 



บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ  

 
 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จกรณีศึกษา 

ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา ผู้วิจัยได้สรุป อภิปรายและมีข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัย ไว้ดังนี้  
 

 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 1.  เพื่อศึกษาบริบทการเป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด 

(มหาชน)  
 2.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จของ

บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 3.  เพื่อหาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต 

จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
 

สรุป 
  

  จากการศึกษาพบว่าบริบทของการเป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต
จํากัด (มหาชน) เริ่มต้นจากการสมัครสอบเป็นตัวแทนประกันชีวิตและต้องสอบผ่านตามหลักสูตรของ
คณะกรรมการกํากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) จากนั้นจะต้องอบรมหลักสูตร
เพื่อขอรับใบอนุญาตตัวแทนประกันชีวิต 6 ช่ัวโมง (ภาคบังคับ) เพื่อได้รับการแต่งต้ังเป็นตัวแทน
ประกันชีวิตในสังกัด จากนั้นเมื่อมีอายุงาน 1 ปีขึ้นไปและมีผลงานเบ้ียประกันปีแรกไม่น้อยกว่า 
600,000 บาท พร้อมกับต้องมีทีมงานไม่น้อยกว่า 5 คนและมีอัตราความหยั่งยืนของกรมธรรม์ไม่น้อยกว่า
ร้อยละ 75 ก็จะได้รับการแต่งต้ังเป็นผู้บริหารหน่วยและเมื่อมีผลงานเป็นไปตามข้อบังคับของบริษัทก็
จะได้รับการแต่งต้ังเป็นผู้บริหารกลุ่มต่อไปตามลําดับของโครงสร้างรายได้ของบริษัท  

  จากการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จของ
บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) พบว่าตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศต่างกัน เป็นตัวแทน
ประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ ไม่แตกต่างกัน ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุต่างกนั เป็นตัวแทน
ประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ แตกต่างกัน ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาต่างกัน 
เป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ แตกต่างกัน ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพ
ต่างกัน เป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ ไม่แตกต่างกัน ตัวแทนประกันชีวิตที่มี
ประสบการณ์ด้านการขายประกันชีวิตต่างกัน เป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ 
แตกต่างกัน 

  จากการศึกษาเพื่อหาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลาพบว่ามีปัจจัยที่เกี่ยวข้องถึง 23 ด้าน



 82 

ประกอบไปด้วย ความกล้าหาญ ความทะเยอทะยาน ความอดทน ความกระตือรือร้น ความคิดริเริ่ม
สร้างสรรค์ ความซื่อสัตย์สุจริต ความสุขุมรอบคอบ การมองการณ์ไกล การวางแผนงาน การบันทึก
ประจําวัน การแสดงความเป็นมิตร ความมั่นคงทางอารมณ์ การรู้กาลเทศะ การสื่อสารให้ผู้อื่นคล้อย
ตาม ความรับผิดชอบต่อลูกค้า ทัศนคติทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท ทัศนคติทางบวก
ต่อเพื่อนร่วมงาน ความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิต การฟังการบรรยายทางวิชาการ การศึกษาความรู้
รอบตัว การสํารวจตนเองและการฝึกทักษะในการเสนอขาย โดยทั้ง 23 ด้านนี้ได้ทําสนทนากลุ่มจากผู้
ที่ประสบความสําเร็จในอาชีพที่ได้รับการแต่งต้ังเป็นผู้บริหารฝ่ายขายของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) สาขาหาดใหญ่เป็นจํานวนทั้งสิ้น 8 คนเพื่อให้แสดงความคิดเห็นในแต่ละด้านแล้ว
นําไปเป็นข้อมูลสําหรับพัฒนาหลักสูตรที่เหมาะสมและพัฒนาตัวแทนให้ประสบความสําเร็จต่อไปใน
อาชีพ 
 
อภิปรายผล 
 

  ในการศึกษาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จกรณีศึกษา
ตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลามี
ประเด็นที่จะนํามาอภิปรายผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ดังนี้ การศึกษาบริบทการเป็นตัวแทน
ประกันชีวิตบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) จําเป็นจะต้องเป็นไปตามกฎเกณฑ์และ
เง่ือนไขของคณะกรรมการกํากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) คือต้องมีการสมัต
รสอบเพื่อเข้าสมัครเป็นตัวแทนสังกัดของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เมื่อสอบผ่าน
แล้วต้องเข้าอบรมหลักสูตรขอรับใบอนุญาตการเป็นตัวแทนประกันชีวิตเป็นเวลา 6 ช่ัวโมงของคณะกรรมการ
กํากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) ซึ่งเป็นภาคบังคับตามพระราชบัญญัติของการ
เป็นตัวแทนประกันชีวิต และเมื่อสอบผ่านแล้วก็เป็นตัวแทนในสังกัดของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) จากนั้นเม่ือมีผลงานเป็นไปตามข้อบังคับของบริษัทที่สังกัดก็จะก้าวหน้าในธุรกิจซึ่งไป
ตามโครงสร้างรายได้ของบริษัทที่สังกัดต่อไป 

 อภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 การศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของการเป็นตัวแทนประกัน
ชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลาจากการวิเคราะห์
ข้อมูลเกี่ยวกับบริบทการเป็นตัวแทนประกันชีวิต ในงานวิจัยพบว่า ค่าเฉลี่ยรายด้านของบริบทการเป็น 
ตัวแทนประกันชีวิตจํานวน 23 ด้าน ในภาพรวมอยู่ในระดับมากทั้ง 23 ด้าน แสดงให้เห็นว่าตัวแทน
ประกันชีวิต ของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) มีบริบทการเป็นตัวแทนประกันชีวิต 
ซึ่งเป็นคุณสมบัติการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ จํานวน 23 ประการ ได้แก่
ความกล้าหาญ ความทะเยอทะยาน ความอดทน ความกระตือรือร้น ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ความ
ซื่อสัตย์สุจริต ความสุขุมรอบคอบ การมองการณ์ไกล การวางแผนงาน การบันทึกประจําวัน การแสดง
ความเป็นมิตร ความมั่นคงทางอารมณ์ การรู้กาลเทศะ การสื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตามความรับผิดชอบ
ต่อลูกค้า ทัศนคติทางบวกต่ออาชีพ ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน 
ความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิต การฟังการบรรยายทางวิชาการ การศึกษาความรู้รอบตัว การสํารวจ
ตนเองและการฝึกทักษะในการเสนอขาย เพราะธรรมชาติและวิธีการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต มัก
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พัฒนาคุณลักษณะสําคัญเกี่ยวกับทักษะการนําเสนอการขาย ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ให้ตัวแทน
ประกันชีวิต ซึ่งส่งผลให้ตัวแทนประกันชีวิตที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 114 คน มีค่าเฉลี่ยบริบทการ
เป็นตัวแทนประกันชีวิตอยู่ในระดับมาก โดยการอภิปรายผลนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ ลือชัย เจริญทรัพย ์
(2538) ได้ศึกษาบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จ พบว่า มี 22 องค์ประกอบ
ดังนี้คือ 1) เชื่อมั่นในตนเอง 2) มั่นคงทางอารมณ์ 3) ความรับผิดชอบต่องาน 4) ซื่อตรง 5) กล้าตัดสินใจ 
6) กระตือรือร้น7) ด้ือดึง 8) รอบคอบ 9) กล้าเผชิญต่อสถานการณ์ 10) มีเหตุผล 11) เอื้อเฟื้อ 12) 
เอาแต่ใจตัวเอง 13) กล้าคิดกล้าแสดงออก 14) ชอบสนุกสนาน 15) ไม่อาย 16) กล้าเสี่ยง 17) เจ้า-
อารมณ์ 18) ก้าวร้าว 19) เปิดเผย 20) เป็นไปตามธรรมชาติ 21) ชอบสังคม และ 22) สุภาพ และ
งานวิจัยของเพ็ญจันทร์ สว่างวงศ์ตระกูล (2539: บทคัดย่อ) ได้ศึกษาบุคลกิภาพของตัวแทนประกันชีวิต
ที่ประสบความสําเร็จ พบว่า มี 22 องค์ประกอบดังนี้ คือ 1) เชื่อมั่นในตนเอง 2) มั่นคงทางอารมณ์  
3) ความรับผิดชอบต่องาน 4) ซื่อตรง 5) กล้าตัดสินใจ 6) กระตือรือร้น 7) ด้ือดึง 8) รอบคอบ 9) กล้า
เผชิญต่อสถานการณ์ 10) มีเหตุผล 11) เอื้อเฟื้อ 12) เอาแต่ใจตนเอง 13) กล้าคิดกล้าแสดงออก 14) 
ชอบสนุกสนาน 15) ไม่อาย 16) กล้าเสี่ยง 17) เจ้าอารมณ์ 18) ก้าวร้าว 19) เปิดเผย 20) เป็นไปตาม
ธรรมชาติ 21) ชอบสังคม และ 22) สุภาพ รวมทั้งงานวิจัยของ สมาคมประกันชีวิตไทย (2535: 47-50) 
ได้ศึกษาอัตราการหมุนเวียนของตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย โดยได้ใช้แบบสอบถามเพ่ือการศึกษา
ตัวแทนประกันชีวิต 11 บริษัท ผลการศึกษาพบว่า เหตุผลที่ตัวแทนประกันชีวิตไม่พอใจในอาชีพ 
ประการแรกเนื่องจากลักษณะงานขายประกันชีวิต เป็นงานที่มีรายได้ไม่แน่นอน และเป็นงานยาก 
ต้องใช้เวลากับผู้คาดหวังมาก จึงทําให้ตัวแทนประกันชีวิตที่ไม่มีความขยัน ไม่อดทน ไม่วางแผนการขาย 
ไม่มีแรงจูงใจในการขายประกันชีวิต ออกจากอาชีพการเป็นตัวแทนประกันชีวิตในที่สุด ประการที่สอง 
คนทั่วไปมักจะมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อการขายประกันชีวิต เนื่องจากตัวแทนประกันชีวิตบางคนไม่มีความรู้
เกี่ยวกับกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบต่าง ๆ ของบริษัท หรือไม่สามารถสื่อสารกับผู้คาดหวังให้เข้าใจ
เงื่อนไขกรมธรรม์ได้ ส่วนเหตุผลที่ตัวแทนประกันชีวิตพอใจในอาชีพ เนื่องจากเป็นงาน ที่ท้าทายความ 
สามารถให้ผลตอบแทนสูง และเป็นงานอิสระที่สามารถทําควบคู่กับงานอื่นได้ 

 อภิปรายผล ตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อหาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตของ
บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา  
 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ เพื่อหาแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิต 
ของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) พบว่า ความคิดเห็น ประสบการณ์ของผู้ให้ข้อมูล
เชิงคุณภาพ เสนอว่าแนวทางการเป็นตัวแทนประกันชีวิตนั้น ตัวแทนประกันชีวิตควรมีคุณสมบัติ 23 
ประการ โดยแต่ละประการเช่น 1) คุณสมบัติด้านความกล้าหาญนั้น ผู้เป็นตัวแทนประกันชีวิตควร
นําเสนอขายด้วยความภาคภูมิใจเพราะเป็นการนําสิ่งที่ดีไปให้กับผู้เอาประกัน 2) ด้านทะเยอทะยาน
หากจะทํางานให้ประสบความสําเร็จผู้ที่เป็นตัวแทนประกันชีวิตควรมีเป้าหมายที่ชัดเจนและจะต้องทํา
ภารกิจให้บรรลุวัตถุประสงค์ของงานที่กําหนดไว้ 3) ด้านอดทน ตัวแทนประกันชีวิตควรมีความอดทน
ทุกสถานการณ์ของขั้นตอนการขายและเข้าใจในเนื้องานเพื่อให้การทํางานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
4) ความกระตือรือร้น มีความสําคัญต่องานอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอย่างมากเพราะทุกอย่าง
จะต้องรีบดําเนินการให้ลูกค้าได้รับผลประโยชน์โดยเร็วที่สุดนั้นคือการได้รับความคุ้มครองจากกรมธรรม์
นั้นเอง 5) ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ตัวแทนประกันชีวิตควรมีวิสัยทัศน์และเปิดใจเพื่อรับสิ่งใหม่ ๆ เข้า
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มาเพื่อช่วยพัฒนางานของตนเองให้ดีย่ิงขึ้นอยู่ตลอดเวลา 6) ซื่อสัตย์สุจริตมีความสําคัญต่ออาชีพ
ตัวแทนประกันชีวิตเป็นอย่างมากเพราะเป็นพื้นฐานของการนําเสนอขายประกันชีวิตและนอกจากนี้
แล้วต้องอาศัยข้อมูลที่เป็นความจริงอีกด้วย 7) สุขุมรอบคอบ ในระหว่างทีมีการนําเสนอขายจําเป็น
จะต้องใช้ความรอบคอบต่อการพูด การกระทําอีกทั้งต้องรอบคอบด้านเอกสารเพราะหากบกพร่องไป
จะมีผลต่อการพิจารณารับประกัน 8 ) มองการณ์ไกล ตัวแทนประกันชีวิตควรมีเป้าหมายของการทํางาน
และต้องเข้าใจของงานอาชีพให้ถ่องแท้และพร้อมที่เติบโตต่อไป 9) การวางแผนงานมีความสําคัญต่อ
อาชีพตัวแทนประกันเป็นอย่างยิ่งเพราะหากได้ปฏิบัติและเป็นไปตามแผนงานที่กําหนดไว้ก็จะประสบ
ความสําเร็จตามวัตถุประสงค์ 10) บันทึกประจําวันมีส่วนช่วยในการผลักดันให้ตัวแทนประกันชีวิต
ประสบความสําเร็จได้เป็นอย่างดีเพราะจะช่วยให้สอดคล้องกับแผนงานที่ได้กําหนดไว้เพื่อป้องกันการ
ผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นได้ในระหวา่งการทํางาน 11) การแสดงความเป็นมิตรเป็นการแสดงออกที่จะ
นํามาซึ่งการนําเสนอขายอย่างรวดเร็วและต้องแสดงออกมาจากใจ 12) มั่นคงทางอารมณ์ เนื่องจาก
อาชีพตัวแทนประกันชีวิตจําเป็นต้องพบเจอกับผู้เอาประกันมากมายจึงจําเป็นจะต้องมีความมั่นคงทาง
อารมณ์อยู่ตลอดเวลาหากไม่สามารถปฏิบัติได้ก็จะส่งผลต่อการนําเสนอขาย 13) รู้กาลเทศะ การเป็น
ตัวแทนประกันชีวิตจําเป็นต้องพบเจอกับคนที่รู้จักและไม่รู้จัก ดังนั้นจึงมีความจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้อง
ปฏิบัติตนอย่างไรให้เหมาะสมในแต่ละสถานการณ์ 14) สื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม เนื่องจากงานอาชีพ
การเป็นตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพที่จะต้องมีการสื่อสารอย่างมีประสิทธิภาพเพราะสินค้าประกัน
ชีวิตเป็นสินค้านามธรรมไม่สามารถทดลองใช้หรือสัมผัสได้ ดังนั้นจึงมีความจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้อง
สื่อสารให้มีเหตุมีผลและเห็นภาพ 15) รับผิดชอบต่อลูกค้า เป็นการแสดงออกที่ตัวแทนประกันชีวิต
ต้องตระหนักถึงบทบาทและหน้าที่อยู่ตลอดเวลาเพราะลูกค้าเปรียบเสมือนญาติของตัวแทนนั่นเอง  
16) ทัศนคติบวกต่ออาชีพ หากตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติที่ดีต่ออาชีพของตนแล้วไม่ว่าจะเกิด
เหตุการณ์อะไรขึ้นมาก็สามารถยืนหยัดต่อไปได้อย่างดี 17) ทัศนคติบวกต่อบริษัทเนื่องจากอาชีพตัวแทน
ประกันชีวิตมีรายได้มาจากผลตอบแทนของการทํางานจึงจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีทัศนคติบวกอยู่
เสมอกับบริษัทไม่ว่าจะตกอยู่ในสถานะใดก็ตามเพราะนั้นคือการส่งผลต่อการทํางาน 18) ทัศนคติ
ทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นการทํางานแบบการกระทําร่วมกันแต่ศักยภาพ
ของแต่ละคนจะไม่เหมือนกันจึงจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีทัศนคติบวกต่อทุก ๆ คนในทีมงานเพื่อให้
เกิดการยอมรับซึ่งกันและกัน 19) มีความรู้เกี่ยวกับการประกันชีวิติ ปัจจัยของความสําเร็จอย่างหนึ่ง
ของงานอาชีพตัวแทนประกันชีวิตคือหากมีความรู้และเข้าใจจนถึงสามารถถ่ายทอดได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ก็จะส่งผลให้ประสบความสําเร็จได้รวดเร็วขึ้น 20) ฟังการบรรยายทางวิชาการ เนื่องจากงานอาชีพ
ตัวแทนประกันชีวิตจําเป็นต้องอาศัยพลังกาย พลังใจและทักษะ จึงจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องเข้าร่วมฟัง
การบรรยายทางวิชาการอย่างสม่ําเสมอเพื่อให้เกิดความมั่นใจและเป็นแนวทางต่อการทํางาน 21) 
ศึกษาหาความรู้รอบตัว เนื่องจากอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพทีมีการแข่งขันกนัสูงมากดังนั้น
ตัวแทนที่จะอยู่ในอาชีพนี้ได้จําเป็นต้องเปิดใจเพื่อศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมตลอดเวลาอีกทั้งต้องมี
ความรู้หลากหลายแขนงวิชาทั้งนี้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการนําเสนอขายต่อลูกค้า 22) สํารวจตนเอง 
เพื่อประโยชน์ต่อการนําเสนอขายตัวแทนประกันชีวิตจําเป็นต้องวิเคราะห์ตนเองอยู่ตลอดเวลาเช่น 
ก่อนและหลังช่วงเวลาของการนําเสนอต่อหน้าลูกค้าเพื่อจะหาข้อบกพร่องแล้วนํามาปรับปรุงแก้ไขให้
การนําเสนอขายครั้งต่อไปมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นและ 23) ฝึกทักษะในการเสนอขาย ปัจจัยหนึ่งที่
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ตัวแทนประกันชีวิตจะอยู่ในอาชีพนี้ได้คือ การฝึกทักษะในการขายประกันชีวิตแต่ทักษะจะเกิดขึ้นได้ก็
ต่อเมื่อมีการฝึกซ้อมบ่อย ๆ จนเกิดเป็นความเชี่ยวชาญ และผลที่ตามมาคือประสิทธิภาพของการนําเสนอ
ขายจะดีขึ้นอีกทั้งเป็นการสร้างความมั่นใจได้อีกด้วย 
 จากการอภิปรายผลการวิจัยในข้อนี้ สอดคล้องกับงานวิจัยของเพ็ญจันทร์ สว่างวงศ์ตระกูล 
(2554: บทคัดย่อ) ได้ศึกษาบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จ พบว่า มี 22 
องค์ประกอบดังนี้ คือ 1) เชื่อมั่นในตนเอง 2) มั่นคงทางอารมณ์ 3) ความรับผิดชอบต่องาน 4) ซื่อตรง 
5) กล้าตัดสินใจ 6) กระตือรือร้น 7) ด้ือดึง 8) รอบคอบ 9) กล้าเผชิญต่อสถานการณ์ 10) มีเหตุผล 
11) เอื้อเฟื้อ 12) เอาแต่ใจตนเอง 13) กล้าคิดกล้าแสดงออก 14) ชอบสนุกสนาน 15) ไม่อาย 16) 
กล้าเสี่ยง 17) เจ้าอารมณ์ 18) ก้าวร้าว 19) เปิดเผย 20) เป็นไปตามธรรมชาติ 21) ชอบสังคม และ 
22) สุภาพ และสอดคล้องกับงานวิจัยของเธียรวิชญ์  จิตตมานนท์กุล (2550) การศึกษาเรื่อง การวาง
แผนพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต : กรณีศึกษา บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต จํากัด กลุ่มตัวอย่าง คือ 
ผู้บริหารระดับสูงของบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด ซึ่งมีบทบาทในการวางแผนพัฒนาตัวแทน
ประกันชีวิต กําหนดนโยบายและกฎระเบียบต่าง ๆ ผลการวิจัยพบว่า การวางแผนพัฒนาตัวแทน
ประกันชีวิตมีความสําคัญมากในธุรกิจประกันชีวิต บริษัทประกันชีวิตควรมีการแบ่งแผนงานออกเป็น
ระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว เพื่อทําให้การบริหารงานและการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตมี
ศักยภาพสอดคล้องกับการแข่งขันในธุรกิจประกันชีวิต และควรให้ความสําคัญกับการวางแผนการพัฒนา 
4 ด้าน คือ ด้าน 1 การสรรหาและคัดเลือกตัวแทนประกันชีวิตที่คุณภาพ ด้าน 2 การฝึกอบรมและ
พัฒนาตัวแทนประกันชีวิตให้มีคุณภาพ ด้าน 3 การสร้างแรงจูงใจในการทํางานให้กับตัวแทนประกันชีวิต 
ด้าน 4 การสร้างหน่วยงานที่จะรองรับที่เกิดจากตัวแทน และหน่วยงานที่สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า
ของบริษัท 
 
ข้อเสนอแนะ  
 

 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จกรณีศึกษา 
ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา
ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัย ดังต่อไปนี้  

 
 ข้อเสนอแนะทั่วไป  
 ในการวิจยัครั้งต่อไป ควรมีการพิจารณาในประเด็นดังต่อไปนี้ 

 1.  ควรมีการศึกษาเรื่องนี้ซ้ําอีกครั้ง โดยใช้ค่าน้ําหนักองค์ประกอบที่มากกว่างานวิจัยนี้ 
เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาตั้งช่ือองค์ประกอบเพื่อให้ได้องค์ประกอบที่ชัดเจนยิ่งขึ้น  

 2.  ควรมีการศึกษาแนวทางด้านลบว่ามีแนวทางด้านลบใดบ้างที่ส่งผลต่อความสําเร็จในอาชีพ
ตัวแทนประกันชีวิต เช่น ความก้าวร้าว ความหย่ิงทะนง 

 3.  ผู้สนใจอาจศึกษาแนวทางในแต่ละด้านที่ส่งผลต่อความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตเพื่อ
วิเคราะห์เจาะลึกถึงโครงสร้างในแต่ละแนวทางที่ส่งผลต่อความสําเร็จ 
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 4.  ควรศึกษาแนวทางของตัวประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพในภาพรวมโดยใช้
กลุ่มตัวอย่างจากบริษัทประกันชีวิตหลาย ๆ บริษัท เพื่อให้ทราบว่าแนวทางที่ได้จากการวิจัยจะเป็น
แนวทางโดยรวมของตัวแทนประกันชีวิตทั้งหมด ซึ่งน่าจะมีประโยชน์ต่อการช่วยตัดสินใจคัดเลือกและ
ฝึกอบรม ตัวแทนประกันชีวิตได้เหมาะสมยิ่งขึ้นต่อไป 

 5.  ผู้สนใจอาจขยายขอบเขตการศึกษาไปในวงการอาชีพอิสระอื่น ๆ เพื่อหาแนวทางที่ส่งผล
ต่อความสําเร็จ ทั้งนี้เป็นการขยายฐานและต่อยอดวิชาความรู้ในวิชาชีพอื่น 
 

 ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งต่อไป  
 1.  ควรศึกษาบริบทการเป็นตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ จากผลึก

ความคิดและประสบการณ์ ในการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อได้แนวปฏิบัติที่ดีของตัวแทนประกันชีวิตที่ใช้
เป็นแบบอย่างที่ดี 

 2. หน่วยงานพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต ควรนําผลการวิจัยที่พบถึงคุณลักษณะของตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีคะแนนเฉลี่ยระดับปานกลาง ไปสร้างหลักสูตรและวิธีการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต
ของบริษัทให้เป็นตัวแทนที่มีคุณภาพเพิ่มขึ้นและประสบความสําเร็จในอาชีพ  
 
 ยุทธศาสตร์ในการพัฒนา 
 การวิจัย เรื่องแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา 
ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
ผู้วิจัยขอนาํเสนอยุทธศาสตร์ในการพัฒนา ดังนี้ 

 1.  บริษัทควรพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตตามคุณลักษณะพึงประสงค์ โดยพัฒนาเป็นหลักสูตร
การฝึกอบรม  

 2.  บริษัทควรทําการวิจัยเกี่ยวกับจุดแข็ง ของตัวแทนที่ประสบความสําเร็จเพื่อเป็นแนวทาง
ในการพัฒนาทรัพยากรบุคคลต่อไป 
 
 
 
 
 
 

















 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บุคลานุกรม 
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บุคลานุกรม 
 
กาญจนา  สวัสดี. ผู้จัดการหน่วยบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน). สัมภาษณ์ 23 พฤษภาคม

2557. ณ มหาวิทยาราชภัฎสงขลา ถนนกาญจนวนิช ตําบลเขารูปช้าง อําเภอเมือง จังหวัด
สงขลา 90000.  

จิดาภา  จิรอมรฉัตร. ผู้จัดการหน่วยบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน). สัมภาษณ์ 23
พฤษภาคม 2557. ณ มหาวิทยาราชภัฎสงขลา ถนนกาญจนวนิช ตําบลเขารูปช้าง อําเภอเมือง 
จังหวัดสงขลา 90000.  

ชัชริสา  เต่าทอง. ผู้จัดการหน่วยบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน). สัมภาษณ์ 23
พฤษภาคม 2557. ณ มหาวิทยาราชภัฎสงขลา ถนนกาญจนวนิช ตําบลเขารูปช้าง อําเภอเมือง 
จังหวัดสงขลา 90000.  

ธัญญา  ศรีคําอ้าย. ผู้จัดการหน่วยบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน). สัมภาษณ์ 23 
พฤษภาคม 2557. ณ มหาวิทยาราชภัฎสงขลา ถนนกาญจนวนิช ตําบลเขารูปช้าง อําเภอเมือง 
จังหวัดสงขลา 90000.  

บัณฑิต  กลิ่นรัศมี. ผู้อํานวยการฝ่ายขายบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน). สัมภาษณ์ 
23 พฤษภาคม 2557. ณ มหาวิทยาราชภัฎสงขลา ถนนกาญจนวนิช ตําบลเขารูปช้าง อําเภอ 
เมือง จังหวัดสงขลา 90000.  

ปิยรัช  อรุณ. ผู้จัดการหน่วยบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จาํกัด (มหาชน). สัมภาษณ์ 23 พฤษภาคม 
2557. ณ มหาวิทยาราชภัฎสงขลา ถนนกาญจนวนิช ตําบลเขารูปช้าง อําเภอเมือง จังหวัด
สงขลา 90000.  

ประเสริฐ  เจียมวิทยานุกูล. ผู้ช่วยผู้อํานวยการฝ่ายพัฒนาและสรรหา. 23 พฤษภาคม 2557 ณ บริษัท 
ไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 90110. 

ภูชิชย์  แก้วจงใจ. ผู้จัดการหน่วยบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน). สัมภาษณ์ 23
พฤษภาคม 2557. ณ มหาวิทยาราชภัฎสงขลา ถนนกาญจนวนิช ตําบลเขารูปช้าง อําเภอ
เมือง จังหวัดสงขลา 90000.  

มาโนช  แรงกล้า. ผู้อํานวยการฝ่ายขายบริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน). สัมภาษณ์ 23  
พฤษภาคม 2557. ณ มหาวิทยาราชภัฎสงขลา ถนนกาญจนวนิช ตําบลเขารูปช้าง อําเภอเมือง 
จังหวัดสงขลา 90000.  

 
 

 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 

รายชื่อผู้ทรงคุณวุฒิที่ตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
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รายนามผู้เชีย่วชาญตรวจสอบเครื่องมือ 
 

1. ดร.สุรพรรณ์  จุลสุวรรณ ์ ตําแหน่ง คณบดี  
   สถานที่ทํางาน คณะวิทยาการจัดการ 
    มหาวิทยาลัยราชภัฎสงขลา 
  

2. ดร.ชูตา  ประโมจนีย์ ตําแหน่ง รองผู้อํานวยฝ่ายวิจัย สถาบันวิจัยและพัฒนา
 สถานที่ทํางาน มหาวิทยาลัยราชภัฎสงขลา  

 
3. นายพิษณุพงษ์  โพธิพิบูลย์ ตําแหน่ง ผู้ช่วยรองกรรมการผู้จัดการใหญ่   

   สถานที่ทํางาน บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 

 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพื่อประกอบการวจิยั 
เร่ืองแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จ : 

กรณีศึกษา ตัวแทนประกันชีวิตบริษัทมหาชนจํากัดไทยพาณชิย์ประกนัชีวิต 
อําเภอหาดใหญ่ จงัหวัดสงขลา 

 
คําชี้แจง: 
 แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วนส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลส่วนบุคคล และส่วนที่ 2 คุณสมบัติ
การเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จในอาชีพ จํานวน 69 ข้อ ซึ่งการทําแบบสอบถามใน
ครั้งนี้จะไม่มีข้อใดถูกหรือผิด และในการตอบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบกระเทือนต่อท่านแต่อย่าง
ใด และท่านไม่ต้องลงชื่อของท่านลงในแบบสอบถามนี้ ทั้งนี้แบบสอบถามฉบับนี้จะถูกเก็บไว้เป็น
ความลับ จึงขอความกรุณาให้ท่านตอบแบบสอบถามนี้ให้ตรงกับความคิดเห็น ความรู้สึกและ
พฤติกรรมที่แท้จริงของท่านมากที่สุด  
 

ขอขอบพระคุณที่ท่านให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 
 

 
 

(นายจิณณวัตร เตชะพนัธ์) 
นักศึกษาหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชายุทธศาสตร์การพัฒนา 

มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



101 
 

 

ส่วนที่  1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  ให้ตรงกับความเป็นจริงมากที่สุด 
 

1.  เพศ:    1. ชาย      
      2. หญิง 

 
2. อายุ:    ระบุ……………….........................................ปี  
  

 3. ระดับการศึกษา:   ระบุ.................................................................... 
  

 4. สถานภาพ:   1.โสด 
       2. สมรส 
       3. หย่า 
       
 5. ประสบการณ์ด้านการขายประกันชีวิต :    ระบุ.................................ปี 
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ส่วนที่  2  คุณสมบัติการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จในอาชีพ จํานวน 69 ข้อ 
 
คําชี้แจง: ทําเครื่องหมาย  ลงในช่อง  ให้ตรงกับความเป็นจริงมากที่สุด 
 มากที่สุด  หมายถึง  ข้อความนั้นตรงกับความเป็นจริงของท่านมากที่สุด  
 มาก   หมายถึง  ข้อความนั้นตรงกับกับความเป็นจริงของท่านมาก 
 ปานกลาง หมายถึง  ข้อความนั้นตรงกับความเป็นจริงของท่านปานกลาง 
 น้อย    หมายถึง  ข้อความนั้นตรงกับความเป็นจริงของท่านน้อย 
 น้อยที่สุด  หมายถึง  พฤติกรรมนั้นตรงกับความเป็นจริงของท่านน้อยที่สุด 
 

ข้อ รายการ 
ระดับความคิดเห็น ความรู้สึก

และพฤติกรรม 

5 4 3 2 1 

1 ท่านไม่กลัวท่ีจะเข้าไปเสนอขาย แม้ว่าในขณะนั้นลูกค้าจะกําลัง
ทํางานอยู่ 

     

2 ในสถานการณ์ท่ีอาจมีอันตรายเกิดขึ้น ท่านจะคอยพูดเตือน แม้ว่าจะ
เป็นการทําลายความสงบและไม่สุภาพ 

     

3 เมื่อท่านคิดว่าลูกค้ามีความเห็นที่ไม่ถูกต้อง ท่านจะรอจังหวะและพูด
ว่า “ครับ...แต่ว่า...” 

     

4 ท่านตั้งใจว่าสักวันท่านต้องได้รับรางวัลคุณวุฒิตัวแทนยอดเยี่ยม 10 
อันดับแห่งปี 

     

5 ท่านใช้สติปัญญาและความสามารถอย่างเต็มท่ี เพื่อทํายอดขายให้ได้
ตามเป้าหมาย 

     

6 ท่านตั้งเป้าหมายไว้ว่า ท่านจะทํายอดขายในครั้งแรกที่เข้าสู่อาชีพ
ตัวแทนประกันชีวิตให้ไม่น้อยกว่าระดับรายได้ประจําท่ีท่านเคยได้รับ 

     

7 ท่านสามารถอดทนต่อคําพูดเสียดสีของลูกค้าได้      
8 เมื่อท่านอธิบายเงื่อนไขกรมธรรม์แล้วแต่ลูกค้ายังไม่เข้าใจ ท่านจะ

อธิบายจนกว่าลูกค้าจะเข้าใจ 
     

9 ท่านจะพยายามต่อไป แม้ว่ายอดขายของท่านท่ีผ่านมายังไม่ดีขึ้น      
10 เมื่อบริษัทอนุมัติกรมธรรม์ ท่านจะนํากรมธรรม์ส่งลูกค้าเร็วท่ีสุด      
11 ท่านจะรีบแจ้งลูกค้าทันทีท่ีมีข้อมูลใหม่เกี่ยวกับการทําประกันชีวิต

ของลูกค้า 
     

12 เม่ือลูกค้าติดต่อเรื่องเกี่ยวกับการทําประกันชีวิต ท่านจะรีบดําเนินการ
ทันที 

     

13 ท่านมีวิธีเสนอขายที่ดีกว่า และไม่เหมือนกับตัวแทนประกันชีวิตรายอื่น      
14 ท่านชอบปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงวิธีการเสนอขายที่ท่านคิดว่าจะ

ทําให้การขายดีขึ้น 
     

15 ท่านนําประสบการณ์การขายสินค้าอย่างอื่นมาลองปรับใช้กับการขาย
ประกันชีวิต 

     

16 ท่านหลีกเลี่ยงการพรรณนา ความคุ้มครองที่เกินกว่าความเป็นจริง      
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ข้อ รายการ 
ระดับความคิดเห็น ความรู้สึก

และพฤติกรรม 

5 4 3 2 1 

17 ท่านไม่เสนอผลตอบแทนอย่างอื่นให้ลูกค้า นอกเหนือจากความคุ้มครอง
ในกรมธรรม์ 

     

18 ท่านอธิบายข้อจํากัดบางอย่างในกรมธรรม์ให้ลูกค้าทราบโดยละเอียด      
19 ท่านจะพิจาณาข้อเท็จจริง ก่อนจะสรุปว่าผู้อื่นถูกหรือผิด      
20 ท่านขอหลักฐานจากลูกค้าครบถ้วนเสมอ      
21 ท่านตรวจเช็คเอกสารเกี่ยวกับการขายว่าขาดเหลืออะไรบ้าง      
22 การบริการลูกค้าด้วยความซ่ือสัตย์ จะทําให้ท่านมีลูกค้าตลอดไป      
23 ถ้าท่านตั้งใจ ท่านจะประสบความสําเร็จในอาชีพ      
24 สักวันท่านจะได้คุณวุฒิ 10 อันดับแห่งปี      
25 ทุกวันท่านจะบันทึกงานของวันพรุ่งนี้ท่ีต้องติดตาม      
26 แต่ละไตรมาสท่านจะคิดว่าท่านจะขายประกันชีวิตได้อย่างไร      
27 ตารางปฏิบัติงานทําให้ท่านทํางานได้อย่างครบถ้วน      
28 ท่านบันทึกไว้ว่าจะไปพบลูกค้าเม่ือไรบ้าง      
29 กิจกรรมในแต่ละวันของท่านจะบันทึกไว้      
30 จากการบันทึกประจําวัน ท่านคิดว่าท่านใช้เวลาเหมาะสมแล้ว      
31 เมื่อลูกค้าขอความช่วยเหลือ ท่านช่วยเหลือโดยคิดว่าสักวันลูกค้าอาจ

ช่วยเหลือท่านบ้าง 
     

32 ท่านคิดว่าลูกคา้ท่ีไม่ยอมให้ท่านเข้าพบ คงเปน็เพราะลูกคา้ไม่ว่างจรงิๆ      
33 ท่านให้บางสิ่งบางอย่างแก่เพื่อนได้ โดยไม่ต้องการให้เขารู้สึกว่าเป็น

หนี้บุญคุณ 
     

34 ท่านรับฟังข้อตําหนิของลูกค้าด้วยความสุขุมเยือกเย็น      
35 บางครั้งท่านก็คิดวกไปวนมาและสับสน จนไม่รู้ว่าตนเองต้องการอะไร      
36 ท่านควบคุมอารมณ์ได้ดีในทุกสถานการณ์      
37 เมื่อถึงเทศกาลท่านมักจะไปเยี่ยมลูกค้าเสมอ      
38 เมื่อลูกค้าเสียชีวิต ท่านจะไปงานศพแสดงความเสียใจด้วย      
39 ท่านจะรอให้ลูกค้าพูดจบเสียก่อนแล้วท่านจึงจะพูด      
40 ท่านมักมีส่วนร่วมหรือถูกเลือกให้เป็นตัวแทนในการเจรจาต่อรองเสมอ      
41 ท่านมีเป้าหมายอยู่ในใจแล้ว ก่อนที่จะขอร้องให้ใครทําอะไร      
42 ท่านพยายามใช้คําพูดท่ีเข้าถึงอารมณ์ของผู้ฟังพร้อมกับหลักการและ

เหตุผลเพื่อให้ได้มาในสิ่งท่ีต้องการ 
     

43 เมื่อมีข้อผิดพลาดในกรมธรรม์ ท่านจะรีบแก้ไขเพื่อให้ลูกค้าได้รับ
ผลประโยชน์ตามสิทธ์ิท่ีพึงได้ 

     

44 เมื่อลูกค้าต้องการเรียกร้องค่าสินไหม ท่านจะดําเนินการให้ทันที      
45 ถึงแม้ลูกค้าของท่านจะอยู่ไกล แต่ท่านก็ยังติดต่อเพื่อถามข่าวเสมอ      
46 อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพที่ไม่อดตาย      
47 อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพที่ได้ช่วยเหลือผู้อื่น      
48 อาชีพตัวแทนประกันชีวิต เป็นอาชีพที่ได้บริหารเวลาให้กับตัวเอง      
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ข้อ รายการ 
ระดับความคิดเห็น ความรู้สึก

และพฤติกรรม 

5 4 3 2 1 

49 ท่านเชื่อว่าบริษัทมีความม่ันคง      
50 บริษัทจะจ่ายค่าสินไหมเสมอ ถ้าเป็นไปตามเงื่อนไขของกรมธรรม์      
51 เม่ือลูกค้ามีปัญหา บริษัทจะให้ตัวแทนประกันชีวิตเป็นผู้แก้ปัญหา 

โดยไม่ช่วยเหลือใดๆ เลย 
     

52 ท่านยินดีกับเพื่อนร่วมงานที่ได้รับรางวัล      
53 เพื่อนร่วมงานช่วยสอนเทคนิคการขายให้กับท่าน      
54 ตัวแทนประกันชีวิตทุกคน พยายามพัฒนาอาชีพนี้เพื่อให้เป็นอาชีพที่

สังคมยอมรับ 
     

55 ท่านทราบว่าการขายประกันชีวิตมีกี่แบบ      
56 ท่านทราบขั้นตอนการเรียกร้องสินไหมทดแทน      
57 ท่านให้คําปรึกษาลูกค้าเกี่ยวกับการเรียกร้องสิทธ์ิได้      
58 ท่านสนใจที่จะเพิ่มพูนความรู้เกี่ยวกับงานในอาชีพ      
59 ท่านเข้าฟังการบรรยายทางวิชาการเมื่อมีเวลา      
60 อาชีพตัวแทนประกันชีวิต มีการแข่งขันสูง จําเป็นต้องเข้าฟังการบรรยาย

ทางวิชาการ เพื่อรับฟังข้อมูลใหม่ๆ 
     

61 ท่านติดตามข่าวสารอยู่เสมอ      
62 ท่านอ่านหนังสือเกี่ยวกับผู้ประสบความสําเร็จในการขาย      
63 การรู้เรื่องรอบตัวมากๆ สามารถนํามาปรับใช้ในการเสนอขายได้      
64 ท่านตรวจสอบเสมอว่า ท่านจะไปพบลูกค้ากี่ราย และประสบความ 

สําเร็จก่ีราย 
     

65 ท่านกลับมาทบทวนเสมอว่า เพราะเหตุใดลูกค้าจึงปฏิเสธ      
66 ท่านเคยพบข้อบกพร่องของตนเอง และทําการปรับปรุงจนยอดขาย

ของท่านดีขึ้น 
     

67 ท่านเคยฝึกซ้อมการเสนอขาย ก่อนจะไปขายจริง      
68 ท่านได้ลองนําเทคนิคการเสนอขาย จากหนังสือที่ท่านศึกษามามาใช้      
69 ก่อนจะออกไปขายจริง ควรมีการซ้อมการเสนอขายก่อน      
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คําถามการวิจัยเชิงคุณภาพ : โดยการสนทนากลุ่ม มีประเด็นคําถามดังนี้ 
  

1. กล้าหาญ 
 คําถาม:  
 1.1 ท่านไม่กลัวที่จะเข้าไปเสนอขาย แม้ว่าในขณะนั้นลูกค้าจะกําลังทํางานอยู่ เพราะเหตุ

ใด 
 1.2 ในสถานการณ์ที่อาจมีอันตรายเกิดขึ้น ท่านจะคอยพูดเตือนแม้ว่าจะเป็นการทําลาย

ความสงบและไม่สุภาพ เพราะเหตุใด 
 1.3 เมื่อท่านคิดว่าลูกค้ามีความเห็นที่ไม่ถูกต้อง ท่านจะรอจังหวะและพูดว่า “ครับ...แต่

ว่า...” เพราะเหตุใด 
 
2. ทะเยอทะยาน 
 คําถาม :  
 2.1 ท่านต้ังใจว่าสักวันท่านจะต้องได้รับรางวัลคุณวุฒิตัวแทนยอดเยี่ยม 10 อันดับแห่งปี 

เพราะเหตุใด 
 2.2 ท่านใช้สติปัญญาและความสามารถอย่างเต็มที่ เพื่อทํายอดขายให้ได้ตามเป้าหมาย 

เพราะเหตุใด 
 2.3 ท่านตั้งเป้าหมายไว้ว่า ท่านจะทํายอดขายในครั้งแรกที่เข้าสู่อาชีพตัวแทนประกันชีวิต

ให้ไม่น้อยกว่าระดับรายได้ประจําที่ท่านเคยได้รับ เพราะเหตุใด 
 
3. อดทน 
 คําถาม :  
 3.1 ท่านสามารถอดทนต่อคําพูดเสียดสีของลูกค้าได้ใช้หรือไม่เพราะเหตุใด 
 3.2 เมื่อท่านอธิบายเง่ือนไขกรมธรรม์แล้วแต่ลูกค้ายังไม่เข้าใจ ท่านจะอธิบายจนกว่า

ลูกค้าจะเข้าใจ เพราะเหตุใด 
 3.3 ท่านจะพยายามต่อไป แม้ว่ายอดขายของท่านที่ผ่านมายังไม่ดีขึ้น เพราะเหตุใด 
 
4. กระตือรือร้น 
 คําถาม :  
 4.1 เมื่อบริษัทอนุมัติกรมธรรม์ ท่านจะนํากรมธรรม์ส่งลูกค้าเร็วที่สุดเท่าที่จะทําได้ เพราะ

เหตุใด 
  4.2 ท่านแจ้งลูกค้าทันทีที่เกี่ยวกับการทําประกันชีวิตเพราะเหตุใด 
  4.3 เมื่อลูกค้าติดต่อเรื่องเกี่ยวกับการทําประกันชีวิต ท่านจะรีบดําเนินการทันที เพราะ
เหตุใด 
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5. ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
 คําถาม :  
 5.1 ท่านมีวิธีเสนอขายที่ดีกว่า และไม่เหมือนกับตัวแทนประกันชีวิตรายอื่น เพราะเหตุใด 

  5.2 ท่านชอบปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงวิธีการเสนอขายที่ท่านคิดว่าจะทําให้การขายดีขึ้น 
เพราะเหตุใด 
  5.3 ท่านนําประสบการณ์การขายสินค้าอย่างอื่นมาลองปรับใช้กับการขายประกันชีวิต 
เพราะเหตุใด 
 

6. ซื่อสัตย์สุจริต 
 คําถาม :  
 6.1 ท่านหลีกเลี่ยงการพรรณนา ความคุ้มครองที่เกินกว่าความเป็นเป็นจริง เพราะเหตุใด 

  6.2 ท่านไม่เสนอผลตอบแทนอย่างอื่นให้ลูกค้า นอกเหนือจากความคุ้มครองในกรมธรรม์ 
เพราะเหตุใด 
  6.3 ท่านอธิบายข้อจํากัดบางอย่างในกรมธรรม์ให้ลูกค้าทราบโดยละเอียด เพราะเหตุใด 
 

7. สุขุมรอบคอบ 
 คําถาม :  
 7.1 ท่านจะพิจารณาข้อเท็จจริง ก่อนจะสรุปว่าผู้อื่นถูกหรือผิด เพราะเหตุใด 

  7.2 ท่านขอหลกัฐานจากลูกค้าครบถ้วนเสมอ เพราะเหตุใด 
  7.3 ท่านตรวจเช็คเอกสารเกี่ยวกับการขายว่าขาดเหลืออะไรบ้าง เพราะเหตุใด 
 

8. มองการณ์ไกล 
 คําถาม :  
 8.1 การบริการลูกค้าด้วยความซื่อสัตย์ จะทําให้ท่านมีลูกค้าตลอดไป เพราะเหตุใด 

  8.2 ถ้าท่านตั้งใจ ท่านจะประสบความสําเร็จในอาชีพ เพราะเหตุใด 
  8.3 สักวันท่านจะได้วุฒิ 10 อันดับแห่งปี เพราะเหตุใด 
 

9. การวางแผนงาน 
 คําถาม :  
 9.1 ทุกวันท่านจะบันทึกงานของวนัพรุ่งนี้ที่ต้องติดตาม เพราะเหตุใด 

  9.2 แต่ละไตรมาสท่านจะคิดว่าท่านจะขายประกันชีวิตได้อย่างไร เพราะเหตุใด 
  9.3 ตารางปฏิบัติงานทําให้ท่านทํางานได้อย่างครบถ้วน เพราะเหตุใด 
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10. บันทึกประจําวัน 
  คําถาม :  
  10.1 ท่านบันทึกไว้ว่าจะไปพบลูกค้าเมื่อไรบ้างเพราะเหตุใด 

   10.2 กิจกรรมในแต่ละวันของท่านจะบันทึกไว้ เพราะเหตุใด 
   10.3 จากการบันทึกประจําวัน ท่านคิดว่าท่านใช้เวลาเหมาะสมแล้ว เพราะเหตุใด 
 

11. การแสดงความเป็นมิตร 
  คําถาม :  
  11.1 เมื่อลูกค้าขอความช่วยเหลือ ท่านช่วยเหลือโดยคิดว่าสักวันลูกค้าอาจช่วยเหลือ

ท่านบ้างเพราะเหตุใด 
   11.2 ท่านคิดว่าลูกค้าที่ไม่ยอมให้ท่านเข้าพบ คงเป็นเพราะลูกค้าไม่ว่าจริงๆ เพราะเหตุ
ใด 
   11.3 ท่านให้บางสิ่งบางอย่างแก่เพื่อนได้ โดยไม่ต้องการให้เขารู้สึกว่าเป็นหนี้บุญคุณ 
เพราะเหตุใด 
 

12. มั่นคงทางอารมณ์ 
  คําถาม :  
  12.1 ท่านรับฟังข้อตําหนิของลูกค้าด้วยความสุขุมเยือกเย็น เพราะเหตุใด 

   12.3 บางครั้งท่านก็คิดวกไปวนมา และสับสน จนไม่รู้ว่าตนเองต้องการอะไร เพราะ
เหตุใด 
   12.3 ท่านควบคุมอารมณ์ได้ดีในทุกสถานการณ์ เพราะเหตุใด 
 

13. รู้กาลเทศะ 
  คําถาม :  
  13.1 เมื่อถึงเทศกาลท่านมักจะไปเยี่ยมลูกค้าเสมอ เพราะเหตุใด 

   13.2 เมื่อลูกค้าเสียชีวิต ท่านจะไปงานศพแสดงความเสียใจด้วย เพราะเหตุใด 
   13.3 ท่านจะรอให้ลูกค้าพูดจบเสียก่อนแล้วท่านจึงจะพูด เพราะเหตุใด 
 

14. สื่อสารให้ผู้อื่นคล้อยตาม 
  คําถาม :  
  14.1 ท่านมักมีส่วนร่วมหรือถูกเลือกให้เป็นตัวแทนในการเจรจาต่อรองเสมอ เพราะ

เหตุใด 
   14.2 ท่านมีเป้าหมายอยู่ในใจแล้ว ก่อนที่จะขอร้องให้ใครทําอะไร เพราะเหตุใด 
   14.3 ท่านพยายามใช้คําพูดที่เข้าถึงอารมณ์ของผู้ฟังพร้อมกับหลักการและเหตุผล
เพื่อให้ได้มาในสิ่งที่ต้องการ เพราะเหตุใด 
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15. รับผิดชอบต่อลูกค้า 
  คําถาม :  
  15.1 เมื่อมีข้อผิดพลาดในกรมธรรม์ ท่านจะรีบแก้ไขเพื่อให้ลูกค้าได้รับผลประโยชน์

ตามสิทธ์ิที่พึงได้ เพราะเหตุใด 
   15.2 เมื่อลูกค้าต้องการเรียกร้องค่าสินไหม ท่านจะดําเนินการให้ทันที เพราะเหตุใด 
   15.3 ถึงแม้ลูกค้าของท่านจะอยู่ไกล แต่ท่านก็ยังติดต่อเพื่อถามข่าวเสมอ เพราะเหตุใด 
 

16. ทัศนคติทางบวกต่ออาชีพ 
  คําถาม :  
  16.1 อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพที่ไม่อดตาย เพราะเหตุใด 

   16.2 อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพที่ได้ช่วยเหลือผู้อื่น เพราะเหตุใด 
   16.3 อาชีพตัวแทนประกันชีวิต เป็นอาชีพที่ได้บริหารเวลาให้กับตัวเอง เพราะเหตุใด 
 

17. ทัศนคติทางบวกต่อบริษัท 
  คําถาม :  
  17.1 ท่านเชื่อว่าบริษัทมีความมั่นคง เพราะเหตุใด 

   17.2 บริษัทจะจ่ายค่าสินไหมเสมอ ถ้าเป็นไปตามเงื่อนไขของกรมธรรม์ เพราะเหตุใด 
   17.3 เมื่อลูกค้ามีปัญหา บริษัทจะให้ตัวแทนประกันชีวิตเป็นผู้แก้ปัญหา โดยไม่
ช่วยเหลือใด ๆ เลย เพราะเหตุใด 

 
18. ทัศนคติทางบวกต่อเพื่อนร่วมงาน 
  คําถาม :  
  18.1 ท่านยินดีกับเพื่อนร่วมงานที่ได้รางวัล เพราะเหตุใด 

   18.2 เพื่อนร่วมงานช่วยสอนเทคนิคการขายให้กับท่าน เพราะเหตุใด 
   18.3 ตัวแทนประกันชีวิตทุกคน พยายามพัฒนาอาชีพนี้เพื่อให้เป็นอาชีพที่สังคม
ยอมรับ เพราะเหตุใด 
 

19. มีความรู้เก่ียวกับการประกันชีวิต 
  คําถาม :  
  19.1 ท่านทราบว่าการขายประกันชีวิตมีกี่แบบ เพราะเหตุใด 

   19.2 ท่านทราบขั้นตอนการเรียกร้องสินไหมทดแทน เพราะเหตุใด 
   19.3 ท่านให้คําปรึกษาลูกค้าเกี่ยวกับการเรียกร้องสิทธิได้ เพราะเหตุใด 
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20. ฟังการบรรยายทางวิชาการ 
  คําถาม :  
  20.1 ท่านสนใจที่จะเพิ่มพูนความรู้เกี่ยวกับงานในอาชีพ เพราะเหตุใด 

   20.2 ท่านเข้าฟังการบรรยายทางวิชาการเมื่อมีเวลา เพราะเหตุใด 
   20.3 อาชีพตัวแทนประกันชีวิต มีการแข่งขันสูง จําเป็นต้องเข้าฟังการบรรยายทาง
วิชาการ เพื่อรับฟังข้อมูลใหม่ ๆ เพราะเหตุใด 
 

21. ศึกษาความรู้รอบตัว 
  คําถาม :  
  21.1 ท่านติดตามข่าวสารอยู่เสมอ เพราะเหตุใด 

   21.2 ท่านอ่านหนังสือเกี่ยวกับผู้ประสบความสําเร็จในการขายเพราะเหตุใด 
   21.3 การรู้เรื่องรอบตัวมาก ๆ สามารถนํามาปรับใช้ในการเสนอขายได้ เพราะเหตุใด 
 

22. สํารวจตนเอง 
  คําถาม :  
  22.1 ท่านตรวจสอบเสมอว่า ท่านจะไปพบลูกค้ากี่ราย และประสบความสําเร็จก่ีราย 

เพราะเหตุใด  
   22.2 ท่านกลับมาทบทวนเสมอว่า เพราะเหตุใดลูกค้าจึงปฏิเสธ เพราะเหตุใด 
   22.3 ท่านเคยพบข้อบกพร่องของตนเอง และทําการปรับปรุงจนยอดขายของท่านดีขึ้น
เพราะเหตุใด   
 

23. ฝึกทักษะในการเสนอขาย 
  คําถาม :  
  23.1 ท่านเคยฝึกซ้อมการเสนอขาย ก่อนจะไปขายจริง เพราะเหตุใด 

   23.2 ท่านได้ลองนําเทคนิคการเสนอขาย จากหนังสือที่ท่านศึกษามาใช้ เพราะเหตุใด 
   23.3 ก่อนจะออกไปขายจริง ควรมีการซ้อมการเสนอขายก่อน เพราะเหตุใด 
 
 

 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ประมวลภาพจากการสนทนากลุ่ม 
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ส่วนที่ 1  
 
  การประชุมกลุ่มย่อย ผู้วิจัยเปิดการประชุมในหัวข้อแนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกัน
ชีวิตให้ประสบความสําเร็จ กรณีศึกษา ตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทยพาณิชย์ ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) อําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา มีผู้ร่วมประชุมทั้งหมด 8 คน  
 

 
 

ภาพ 3 ผู้วิจัยกล่าวเปิดประชุมกลุ่มย่อยและวัตถุประสงค์ของกิจกรรม 
 
 

 
 

ภาพ 4  บรรยากาศเริ่มประชุมกลุ่มย่อย 
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ส่วนที่ 2 
 
  ผู้วิจัยได้เปิดประเด็นการประชุมในหัวข้อ แนวทางพัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้
ประสบความสําเร็จและเปิดโอกาสให้ผู้เข้าร่วมประชุมแต่ละท่านได้แสดงความคิดเห็นและให้
ข้อเสนอแนะในแต่ละหัวข้อ 
 

 
 

ภาพ 5 ผู้วิจัยเปิดประเด็นเรื่องแนวทางการพัฒนาตัวแทนให้ประสบความสําเร็จ 
 

 
 
ภาพ 6 ผู้ร่วมสนทนาให้ความคิดเห็นจากประเด็นเรื่องแนวทางการพัฒนาให้ประสบความสําเรจ็ 
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ส่วนที่ 3 
 
  ผู้วิจัยเปิดประเด็นในแต่ละหัวข้อและให้ผู้เข้าร่วมประชุมได้แสดงความคิดเห็นและร่วม
สนทนาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นของแต่ละบุคคลแล้วนําความคิดเห็นของแต่ละท่านมาปรับใช้ในงาน
พัฒนาการเป็นตัวแทนประกันชีวิตให้ประสบความสําเร็จต่อไป 

 

 
 

ภาพ 7 บรรยากาศของการแสดงความคิดเห็น 
 

 
 

ภาพ 8  ผู้เข้าร่วมสนทนาให้ความเห็นหลังจากที่ผู้วิจัยตั้งคําถาม 
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ส่วนที่ 4 
 
  ผู้วิจัยตั้งคําถามผู้ร่วมสนทนากลุ่ม ซึ่งการตั้งคําถามในวันนี้ผู้ร่วมสนทนาได้มีการแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นซึ่งกันและกัน 
 
 

 
 

ภาพ 9 บรรยากาศการแสดงความคิดเห็นของผู้เข้าร่วมสนทนากลุ่ม 
 

 
 

ภาพ 10 บรรยากาศระหว่างที่ผู้เข้าร่วมสนทนากลุ่มต่างให้ความเห็นกันและกัน 
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ส่วนที่ 5  
 
  ผู้ร่วมสนทนาร่วมพูดคุยและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเก่ียวกับทําอย่างไรให้ประสบ
ความสําเร็จในอาชีพ 
 

 
 

ภาพ 11 บรรยากาศระหว่างแลกเปลี่ยนความคิดเหน็เก่ียวกับทําอย่างไรให้ประสบความสําเร็จในอาชีพ 
 

 
 
ภาพ 12 ผู้เข้าร่วมสนทนาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเก่ียวกับทําอย่างไรให้ประสบความสําเร็จในอาชีพ 
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ภาคผนวก ง 
การหาประสิทธิภาพเครื่องมือสําหรับการวิจัย 
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คาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (คา IOC) ของแบบสอบถามสําหรับการวิจัยจํานวน 69 ขอ 
 

วตัถุประสงคของแบบสอบถาม 
สําหรับการวิจัย 

 
แบบสอบถาม 

 

คะแนนความคดิเห็น 
ของผูเชี่ยวชาญคนท่ี รวม คา IOC 
1 2 3 

ศึกษาคุณสมบัติการเปนตั วแทน
ประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จใน
อาชีพ ของบุคคลในบริษัทมหาชน
จํากัดไทยพาณิชยประกันชีวิตอําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 

ขอ 1 0 +1 +1 2 0.66 
ขอ 2 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 3 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 4 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 5 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 6  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 7 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 8 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 9 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 10 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 11 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 12  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 13  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 14 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 15 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 16 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 17 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 18 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 19  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 20 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 21 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 22 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 23 0 +1 +1 2 0.66 

 ขอ 24 0 +1 +1 2 0.66 
ขอ 25 0 +1 +1 2 0.66 
ขอ 26 +1 +1 +1 3 1 
ขอ 27 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 28 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 29  0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 30  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 31 +1 +1 +1 3 1 
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วตัถุประสงคของแบบสอบถาม 
สําหรับการวิจัย 

 
แบบสอบถาม 

 

คะแนนความคดิเห็น 
ของผูเชี่ยวชาญคนท่ี รวม คา IOC 
1 2 3 

ขอ 32 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 33 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 34 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 35 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 36  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 37 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 38 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 39 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 40 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 41 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 42 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 43 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 44 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 45 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 46  0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 47 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 48 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 49 +1 +1 +1 3 1 

 ขอ 50 +1 +1 +1 3 1 
ขอ 51 +1 +1 +1 3 1 
ขอ 52 +1 +1 +1 3 1 
ขอ 53 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 54 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 55 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 56  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 57 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 58 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 59 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 60 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 61 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 62 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 63 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 64 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 65 +1 +1 +1 3 1 
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One-Sample Test

13.949 29 .000 342.7000 292.4518 392.9482
22.445 29 .000 435.1667 395.5131 474.8202
35.647 29 .000 490.0667 461.9491 518.1842
50.241 29 .000 520.2333 499.0555 541.4111
21.029 29 .000 440.9000 398.0192 483.7808
52.322 29 .000 509.9000 489.9683 529.8317
34.257 29 .000 487.5333 458.4261 516.6406
26.934 29 .000 482.5667 445.9234 519.2100
20.776 29 .000 419.8000 378.4749 461.1251
20.584 29 .000 407.9000 367.3711 448.4289
23.954 29 .000 454.5000 415.6949 493.3051
37.495 29 .000 464.2667 438.9424 489.5909
21.343 29 .000 437.2667 395.3639 479.1694
35.417 29 .000 474.1667 446.7849 501.5485
29.409 29 .000 484.4667 450.7752 518.1582
26.225 29 .000 479.9000 442.4737 517.3263
40.343 29 .000 491.6667 466.7411 516.5922
39.967 29 .000 496.8667 471.4405 522.2928
32.417 29 .000 464.8333 435.5061 494.1606
30.830 29 .000 450.6333 420.7392 480.5275
25.459 29 .000 441.8333 406.3385 477.3282
25.647 29 .000 436.8000 401.9677 471.6323
14.238 29 .000 341.3000 292.2741 390.3259

V1
V2
V3
V4
V5
V6
V7
V8
V9
V10
V11
V12
V13
V14
V15
V16
V17
V18
V19
V20
V21
V22
V23

t df Sig. (2-tailed)
Mean

Difference Lower Upper

95% Confidence
Interval of the

Difference

Test Value = 0.5

วตัถุประสงคของแบบสอบถาม 
สําหรับการวิจัย 

 
แบบสอบถาม 

 

คะแนนความคดิเห็น 
ของผูเชี่ยวชาญคนท่ี รวม คา IOC 
1 2 3 

ขอ 66  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 67 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 68 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 69 +1 +1 +1 3 1 

 
คาอํานาจจําแนกที ของแบบสอบถามสําหรับการวิจัย 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



120 
 

คาความเช่ือม่ัน (Reliability) 
ของแบบสอบถามสําหรับการวิจยั  

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
Mean          Variance        Item-       Alpha 
if Item         if Item        Total          Multiple         
Deleted      Deleted     Correlation     Correlation         
(รายการ) (คาเฉลี่ย) (คาความแปรปรวน) (คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ) (คาความเชื่อมั่น) 
ดานที่ 1        10123.5667    1360561.4954        .3745                 .9058 
ดานที่ 2        10031.1000    1311590.9897        .7127          .8951 
ดานที่ 3      9976.2000    1413047.5448        .4330  .9019 
ดานที่ 4        9946.0333    1427984.5161        .4798                 .9016 
ดานที่ 5        10025.3667    1288920.2402       .7445          .8940 
ดานที่ 6        9956.3667    1440447.5506       .4131          .9026 
ดานที่ 7        9978.7333    1427701.9264        .3353          .9037 
ดานที่ 8        9983.7000    1364859.5276         .5310          .8998 
ดานที่ 9       10046.4667    1408128.1195         .2888          .9063 
ดานที่ 10      10058.3667    1400086.3782         .3285          .9051 
ดานที่ 11      10011.7667    1384971.9782         .4107          .9028 
ดานที่ 12     10002.0000    1391714.8966         .6244          .8988 
ดานที่ 13      10029.0000    1469083.5172         .0535          .9124 
ดานที่ 14     9992.1000    1361171.7483         .7579          .8961 
ดานที่ 15     9981.8000    1349105.9586         .6631          .8969 
ดานที่ 16     9986.3667    1307752.1023         .7784          .8937 
ดานที่ 17      9974.6000    1386706.4552         .6683          .8982 
ดานที่ 18      9969.4000    1427120.0414         .3963          .9026 
ดานที่ 19      10001.4333    1365923.9782         .6762          .8972 
ดานที่ 20     10015.6333    1352981.7575         .7347          .8960 
ดานที่ 21      10024.4333    1311110.7368         .8089          .8932 
ดานที่ 22     10029.4667    1354907.5678         .6107          .8980 
ดานที่ 23     10124.9667    1317236.9299         .5367          .9005 
 

คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามจํานวน 23 ดาน 
 

(Reliability Coefficients    23 items) 
 

คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามรวมทั้งฉบับ = .9041 (Alpha =   .9041) 
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คาความเช่ือม่ันรายขอของแบบสอบถามสําหรับการวิจัย 
R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 
Scale           Scale       Corrected 
Mean          Variance    Item-         Alpha 
if Item         if Item       Total         if Item 
Deleted         Deleted     Correlation Deleted 
(รายการ) (คาเฉลี่ย) (คาความแปรปรวน) (คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ)  (คาความเชื่อมั่น) 
ขอที ่1      282.3000       899.1828         .4397                    .9601 
ขอที ่2            282.1333       934.6023         .0062                        .9616 
ขอที ่3            281.1667       922.2126         .2736                        .9602 
ขอที ่4            281.4667       894.8782         .6783                  .9589 
ขอที ่5            281.2333       906.9437         .5258                          .9595 
ขอที ่6            281.0333       914.0333         .4445                          .9597 
ขอที ่7            280.9667       914.9299         .4746                          .9596 
ขอที ่8           280.7667       915.9092         .4867                          .9596 
ขอที ่9           280.8000       906.8552         .6176                          .9592 
ขอที ่10          280.6667       918.2299         .5467                          .9596 
ขอที ่11         280.7667       920.5989         .4483                          .9597 
ขอที ่12          280.6333       926.2402         .3579                          .9600 
ขอที ่13          281.4000       888.6621         .7083                          .9588 
ขอที ่14          281.2667       907.7195         .5462                          .9594 
ขอที ่15          281.6333       896.4471         .5625                         .9594 
ขอที ่16         280.7333       923.6506         .4145                          .9598 
ขอที ่17          281.0667       920.1333         .3665                          .9599 
ขอที ่18          281.3000       926.3552         .1278                          .9611 
ขอที ่19          281.0000       918.0690         .3794                          .9599 
ขอที ่20          280.7000       935.3207         .0235                          .9605 
ขอที ่21          280.6667       940.8506        -.1688                         .9608 
ขอที ่22          281.0333       910.3782         .4310                          .9598 
ขอที ่23          280.8333       913.6609         .5368                          .9595 
ขอที ่24          280.9667       906.8609         .7746                          .9590 
ขอที ่25          281.6333       919.5506         .2368                          .9606 
ขอที ่26          281.0667       892.7540         .7797                          .9586 
ขอที ่27          281.4000       893.4897         .7887                          .9586 
ขอที ่28          281.7000       918.0103         .2659                          .9605 
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ขอที ่29          281.6333       901.2747         .6268                         .9591 
ขอที ่30          280.9667       909.3437         .6498                         .9592 
ขอที ่31          281.2667       906.1333         .4862                          .9596 
ขอที ่32          281.2667       909.7885         .6041                          .9593 
ขอที ่33          281.3667       895.8264         .7269                          .9588 
ขอที ่34          281.1667       914.0747         .5906                          .9594 
ขอที ่35          281.3000       896.1483         .7567                          .9587 
ขอที ่36          281.2667       897.4437         .7171                          .9589 
ขอที ่37          281.4333       930.7368         .0629                          .9614 
ขอที ่38          281.3333       896.0920         .7745                          .9587 
ขอที ่39          281.2667       899.4437         .7958                          .9587 
ขอที ่40          281.1000       905.0586         .7380                          .9590 
ขอที ่41          281.0000       910.4138         .5158                          .9595 
ขอที ่42          281.0333       910.3782         .6966                          .9592 
ขอที ่43          280.9667       902.9299         .6340                   .9591 
ขอที ่44          281.3000       897.1138         .7377                          .9588 
ขอที ่45          281.0667       906.8920         .6823                          .9591 
ขอที ่46          281.0667       891.3747         .7730                          .9586 
ขอที ่47          280.8000       915.2000         .5451                          .9595 
ขอที ่48          280.6333       923.0678         .4746                          .9598 
ขอที ่49          280.9333       911.4437         .6456                          .9593 
ขอที ่50          280.9000       908.7828         .6115                          .9593 
ขอที ่51          281.2000       902.3034         .7005                         .9590 
ขอที ่52          280.8333       917.3851         .4846                          .9596 
ขอที ่53          281.3667       907.4816         .6303                          .9592 
ขอที ่54          281.3333       908.9195         .5188                          .9595 
ขอที ่55          281.2000       903.6828         .7129                          .9590 
ขอที ่56          280.8667       916.0506         .5733                          .9595 
ขอที ่57          281.7000       909.1828         .3804                          .9601 
ขอที ่58          281.2667       902.9609         .7171                          .9590 
ขอที ่59          281.6667       911.9540         .3216                          .9604 
ขอที ่60          281.2333       902.0471         .7673                          .9589 
ขอที ่61          281.3667       894.6540         .7836                          .9586 
ขอที ่62          281.5333       888.1885         .8678                          .9583 
ขอที ่63          281.3667       893.3437         .8093                          .9586 
ขอที ่64          281.4333       907.5644         .5337                          .9594 
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ขอที ่65          281.3333       899.1264         .7137                          .9589 
ขอที ่66          281.7333       922.4782         .2022                          .9607 
ขอที ่67          282.3667       895.6885         .4940                          .9598 
ขอที ่68          281.5000       926.9483         .1475                          .9607 
ขอที ่69          282.2333       943.0126        -.1085                          .9624 
 
Reliability Coefficients    69 items 
 
คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ Alpha =   .9601    
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ภาคผนวก ง 
การหาประสิทธิภาพเครื่องมือสําหรับการวิจัย 
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คาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (คา IOC) ของแบบสอบถามสําหรับการวิจัยจํานวน 69 ขอ 
 

วตัถุประสงคของแบบสอบถาม 
สําหรับการวิจัย 

 
แบบสอบถาม 

 

คะแนนความคดิเห็น 
ของผูเชี่ยวชาญคนท่ี รวม คา IOC 
1 2 3 

ศึกษาคุณสมบัติการเปนตั วแทน
ประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จใน
อาชีพ ของบุคคลในบริษัทมหาชน
จํากัดไทยพาณิชยประกันชีวิตอําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 

ขอ 1 0 +1 +1 2 0.66 
ขอ 2 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 3 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 4 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 5 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 6  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 7 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 8 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 9 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 10 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 11 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 12  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 13  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 14 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 15 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 16 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 17 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 18 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 19  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 20 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 21 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 22 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 23 0 +1 +1 2 0.66 

 ขอ 24 0 +1 +1 2 0.66 
ขอ 25 0 +1 +1 2 0.66 
ขอ 26 +1 +1 +1 3 1 
ขอ 27 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 28 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 29  0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 30  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 31 +1 +1 +1 3 1 
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วตัถุประสงคของแบบสอบถาม 
สําหรับการวิจัย 

 
แบบสอบถาม 

 

คะแนนความคดิเห็น 
ของผูเชี่ยวชาญคนท่ี รวม คา IOC 
1 2 3 

ขอ 32 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 33 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 34 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 35 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 36  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 37 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 38 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 39 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 40 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 41 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 42 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 43 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 44 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 45 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 46  0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 47 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 48 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 49 +1 +1 +1 3 1 

 ขอ 50 +1 +1 +1 3 1 
ขอ 51 +1 +1 +1 3 1 
ขอ 52 +1 +1 +1 3 1 
ขอ 53 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 54 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 55 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 56  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 57 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 58 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 59 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 60 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 61 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 62 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 63 0 +1 +1 2 0.66 

ขอ 64 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 65 +1 +1 +1 3 1 
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One-Sample Test

13.949 29 .000 342.7000 292.4518 392.9482
22.445 29 .000 435.1667 395.5131 474.8202
35.647 29 .000 490.0667 461.9491 518.1842
50.241 29 .000 520.2333 499.0555 541.4111
21.029 29 .000 440.9000 398.0192 483.7808
52.322 29 .000 509.9000 489.9683 529.8317
34.257 29 .000 487.5333 458.4261 516.6406
26.934 29 .000 482.5667 445.9234 519.2100
20.776 29 .000 419.8000 378.4749 461.1251
20.584 29 .000 407.9000 367.3711 448.4289
23.954 29 .000 454.5000 415.6949 493.3051
37.495 29 .000 464.2667 438.9424 489.5909
21.343 29 .000 437.2667 395.3639 479.1694
35.417 29 .000 474.1667 446.7849 501.5485
29.409 29 .000 484.4667 450.7752 518.1582
26.225 29 .000 479.9000 442.4737 517.3263
40.343 29 .000 491.6667 466.7411 516.5922
39.967 29 .000 496.8667 471.4405 522.2928
32.417 29 .000 464.8333 435.5061 494.1606
30.830 29 .000 450.6333 420.7392 480.5275
25.459 29 .000 441.8333 406.3385 477.3282
25.647 29 .000 436.8000 401.9677 471.6323
14.238 29 .000 341.3000 292.2741 390.3259

V1
V2
V3
V4
V5
V6
V7
V8
V9
V10
V11
V12
V13
V14
V15
V16
V17
V18
V19
V20
V21
V22
V23

t df Sig. (2-tailed)
Mean

Difference Lower Upper

95% Confidence
Interval of the

Difference

Test Value = 0.5

วตัถุประสงคของแบบสอบถาม 
สําหรับการวิจัย 

 
แบบสอบถาม 

 

คะแนนความคดิเห็น 
ของผูเชี่ยวชาญคนท่ี รวม คา IOC 
1 2 3 

ขอ 66  +1 +1 +1 3 1 

ขอ 67 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 68 +1 +1 +1 3 1 

ขอ 69 +1 +1 +1 3 1 

 
คาอํานาจจําแนกที ของแบบสอบถามสําหรับการวิจัย 
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คาความเช่ือม่ัน (Reliability) 
ของแบบสอบถามสําหรับการวิจยั  

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
Mean          Variance        Item-       Alpha 
if Item         if Item        Total          Multiple         
Deleted      Deleted     Correlation     Correlation         
(รายการ) (คาเฉลี่ย) (คาความแปรปรวน) (คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ) (คาความเชื่อมั่น) 
ดานที่ 1        10123.5667    1360561.4954        .3745                 .9058 
ดานที่ 2        10031.1000    1311590.9897        .7127          .8951 
ดานที่ 3      9976.2000    1413047.5448        .4330  .9019 
ดานที่ 4        9946.0333    1427984.5161        .4798                 .9016 
ดานที่ 5        10025.3667    1288920.2402       .7445          .8940 
ดานที่ 6        9956.3667    1440447.5506       .4131          .9026 
ดานที่ 7        9978.7333    1427701.9264        .3353          .9037 
ดานที่ 8        9983.7000    1364859.5276         .5310          .8998 
ดานที่ 9       10046.4667    1408128.1195         .2888          .9063 
ดานที่ 10      10058.3667    1400086.3782         .3285          .9051 
ดานที่ 11      10011.7667    1384971.9782         .4107          .9028 
ดานที่ 12     10002.0000    1391714.8966         .6244          .8988 
ดานที่ 13      10029.0000    1469083.5172         .0535          .9124 
ดานที่ 14     9992.1000    1361171.7483         .7579          .8961 
ดานที่ 15     9981.8000    1349105.9586         .6631          .8969 
ดานที่ 16     9986.3667    1307752.1023         .7784          .8937 
ดานที่ 17      9974.6000    1386706.4552         .6683          .8982 
ดานที่ 18      9969.4000    1427120.0414         .3963          .9026 
ดานที่ 19      10001.4333    1365923.9782         .6762          .8972 
ดานที่ 20     10015.6333    1352981.7575         .7347          .8960 
ดานที่ 21      10024.4333    1311110.7368         .8089          .8932 
ดานที่ 22     10029.4667    1354907.5678         .6107          .8980 
ดานที่ 23     10124.9667    1317236.9299         .5367          .9005 
 

คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามจํานวน 23 ดาน 
 

(Reliability Coefficients    23 items) 
 

คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามรวมทั้งฉบับ = .9041 (Alpha =   .9041) 
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คาความเช่ือม่ันรายขอของแบบสอบถามสําหรับการวิจัย 
R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 
Scale           Scale       Corrected 
Mean          Variance    Item-         Alpha 
if Item         if Item       Total         if Item 
Deleted         Deleted     Correlation Deleted 
(รายการ) (คาเฉลี่ย) (คาความแปรปรวน) (คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ)  (คาความเชื่อมั่น) 
ขอที ่1      282.3000       899.1828         .4397                    .9601 
ขอที ่2            282.1333       934.6023         .0062                        .9616 
ขอที ่3            281.1667       922.2126         .2736                        .9602 
ขอที ่4            281.4667       894.8782         .6783                  .9589 
ขอที ่5            281.2333       906.9437         .5258                          .9595 
ขอที ่6            281.0333       914.0333         .4445                          .9597 
ขอที ่7            280.9667       914.9299         .4746                          .9596 
ขอที ่8           280.7667       915.9092         .4867                          .9596 
ขอที ่9           280.8000       906.8552         .6176                          .9592 
ขอที ่10          280.6667       918.2299         .5467                          .9596 
ขอที ่11         280.7667       920.5989         .4483                          .9597 
ขอที ่12          280.6333       926.2402         .3579                          .9600 
ขอที ่13          281.4000       888.6621         .7083                          .9588 
ขอที ่14          281.2667       907.7195         .5462                          .9594 
ขอที ่15          281.6333       896.4471         .5625                         .9594 
ขอที ่16         280.7333       923.6506         .4145                          .9598 
ขอที ่17          281.0667       920.1333         .3665                          .9599 
ขอที ่18          281.3000       926.3552         .1278                          .9611 
ขอที ่19          281.0000       918.0690         .3794                          .9599 
ขอที ่20          280.7000       935.3207         .0235                          .9605 
ขอที ่21          280.6667       940.8506        -.1688                         .9608 
ขอที ่22          281.0333       910.3782         .4310                          .9598 
ขอที ่23          280.8333       913.6609         .5368                          .9595 
ขอที ่24          280.9667       906.8609         .7746                          .9590 
ขอที ่25          281.6333       919.5506         .2368                          .9606 
ขอที ่26          281.0667       892.7540         .7797                          .9586 
ขอที ่27          281.4000       893.4897         .7887                          .9586 
ขอที ่28          281.7000       918.0103         .2659                          .9605 
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ขอที ่29          281.6333       901.2747         .6268                         .9591 
ขอที ่30          280.9667       909.3437         .6498                         .9592 
ขอที ่31          281.2667       906.1333         .4862                          .9596 
ขอที ่32          281.2667       909.7885         .6041                          .9593 
ขอที ่33          281.3667       895.8264         .7269                          .9588 
ขอที ่34          281.1667       914.0747         .5906                          .9594 
ขอที ่35          281.3000       896.1483         .7567                          .9587 
ขอที ่36          281.2667       897.4437         .7171                          .9589 
ขอที ่37          281.4333       930.7368         .0629                          .9614 
ขอที ่38          281.3333       896.0920         .7745                          .9587 
ขอที ่39          281.2667       899.4437         .7958                          .9587 
ขอที ่40          281.1000       905.0586         .7380                          .9590 
ขอที ่41          281.0000       910.4138         .5158                          .9595 
ขอที ่42          281.0333       910.3782         .6966                          .9592 
ขอที ่43          280.9667       902.9299         .6340                   .9591 
ขอที ่44          281.3000       897.1138         .7377                          .9588 
ขอที ่45          281.0667       906.8920         .6823                          .9591 
ขอที ่46          281.0667       891.3747         .7730                          .9586 
ขอที ่47          280.8000       915.2000         .5451                          .9595 
ขอที ่48          280.6333       923.0678         .4746                          .9598 
ขอที ่49          280.9333       911.4437         .6456                          .9593 
ขอที ่50          280.9000       908.7828         .6115                          .9593 
ขอที ่51          281.2000       902.3034         .7005                         .9590 
ขอที ่52          280.8333       917.3851         .4846                          .9596 
ขอที ่53          281.3667       907.4816         .6303                          .9592 
ขอที ่54          281.3333       908.9195         .5188                          .9595 
ขอที ่55          281.2000       903.6828         .7129                          .9590 
ขอที ่56          280.8667       916.0506         .5733                          .9595 
ขอที ่57          281.7000       909.1828         .3804                          .9601 
ขอที ่58          281.2667       902.9609         .7171                          .9590 
ขอที ่59          281.6667       911.9540         .3216                          .9604 
ขอที ่60          281.2333       902.0471         .7673                          .9589 
ขอที ่61          281.3667       894.6540         .7836                          .9586 
ขอที ่62          281.5333       888.1885         .8678                          .9583 
ขอที ่63          281.3667       893.3437         .8093                          .9586 
ขอที ่64          281.4333       907.5644         .5337                          .9594 
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ขอที ่65          281.3333       899.1264         .7137                          .9589 
ขอที ่66          281.7333       922.4782         .2022                          .9607 
ขอที ่67          282.3667       895.6885         .4940                          .9598 
ขอที ่68          281.5000       926.9483         .1475                          .9607 
ขอที ่69          282.2333       943.0126        -.1085                          .9624 
 
Reliability Coefficients    69 items 
 
คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ Alpha =   .9601    
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ประวัติผูวิจัย 
 

ชื่อ – สกุล  นายจิณณวัตร เตชะพันธ 
 
วัน เดือน ป เกิด 17 มกราคม 2508  
 
สถานที่เกิด อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 
สถานที่อยูปจจุบัน 36-38 ซ.คลองยาเหนือ ถ.กาญจนวนิช เทศบาลเมืองบานพลุ 
  อ.หาดใหญ จ.สงขลา 90250 
 
ตําแหนงหนาที่ปจจบุัน ผูชวยผูอํานวยการฝายพัฒนาและสรรหา 
   
สถานที่ทํางานปจจุบัน บริษัทไทยพาณิชยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  
  อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  
 
ที่อยูปจจุบัน  36-38 ซอยคลองยาเหนือ เทศบาลเมืองบานพรุ  
  อําหาดใหญ จังหวัดสงขลา 90250  
 
ประวัติการศึกษา  
  
 พ.ศ. 2521 ชั้นประถมศึกษา โรงเรียนวัดเทพชุมนมุ   
 พ.ศ. 2525 ชั้นมัธยมศึกษาตอนตน (ม.3) 
  โรงเรียนหาดใหญวิทยาลัย  จังหวัดสงขลา 
 พ.ศ. 2528 ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 
   วิทยาลัยเกษตรกรรมสงขลา     
 พ.ศ. 2531 ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
  วิทยาลัยเกษตรกรรมสงขลา  
 พ.ศ. 2551 หลักสูตรศิลปศาสตรบัณฑิต (ศศ.บ) 
  สาขาวิชาพัฒนาชุมชน 
  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา   
 พ.ศ. 2556 หลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต (ศ.ม.) 
  สาขาวิชายุทธศาสตรการพัฒนา 
  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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