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 งานวิจัยครั้งน้ีมีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต กลุมตัวอยาง คือ คนที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ
ตั้งแต 20 ปขึ้นไปที่ไมใชตัวแทนประกันชีวิต และเคยถูกเสนอขายประกันชีวิตโดยตรงจากตัวแทน
ประกันชีวิต จํานวน 385 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่
ใชในการทดสอบสมมติฐาน ประกอบดวย การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance) และสถิติ Brown-Forsythe    
 ผลการวิจัยพบวา  
 1.  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20 – 29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี 
สถานภาพสมรสโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 5 คน และรูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน / ญาติ / สมาชิกใน
ครอบครัวเปนตัวแทนประกันชีวิต 
  2.  คนในกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นโดยรวมตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ในดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถืออยูในระดับปานกลาง และมี
ความคิดเห็นโดยรวมตอภาพลักษณดานบุคลิกภาพอยูในระดับดี 
 3.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการขายและดานจรรยาบรรณแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยคนในกรุงเทพมหานครเพศหญิงมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการ
ขายและดานจรรยาบรรณดีกวาเพศชาย   
 4.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ และดานความนาเชื่อถือแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ และดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีอายุ 
30 - 39 ป  
 5.  คนในกรุงเทพมหานครที่ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการและดานความนาเชื่อถือแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท 
มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการและดานความนาเชื่อถือดีกวา
คนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท  



 

 6. คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ
และดานบุคลิกภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่
รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความ
นาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท   
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 The purpose of this research was to study the opinions of bangkok residents on 
the image of life insurance agent. The sample consisted of 385 people living in Bangkok, 
aged 20 years and over, who are not life insurance agent and has been offered insurance 
directly from life insurance agents. Questionnaires were used as the tool to collect data.  
   The statistics used for data analysis included percentage, mean and standard 
deviation. The statistics used in hypothesis testing consisted of t test analysis, one-way 
analysis of variance and Brown-Forsythe analysis. 
 The results showed that  
 1.  The majority of respondents were female, aged 20 to 29 years , having  a 
bachelor's degree and marital status are single, working as employees or have personal 
business, receive revenue per month from 15,001 to 25,000 baht, having members in the 
family from 3 to 5 people and know life insurance agent from a friend / relative / family 
members who are life insurance agents.  
   2. Opinions of respondents on the overall image of the life insurance agents in 
terms of sales, service, ethics, reliability were at  moderate level and opinions on the overall 
image in term of personality at good level.  
    3.  People with different sex have different opinions on the image of the life 
insurance agent  in terms of sales and ethics at 0.05 significant level, with female have 
opinions on the images of a life insurance agent in terms of sales and ethics better than 
males.  
           4. People with different age have different opinions on the image of the life 
insurance agent in terms of service, ethics and reliability at the 0.01 significant level. Those 
aged between 20 - 29 years have the images of life insurance agent in terms of service, 
ethics and reliability better than those aged between 30 to 39 years. 
          5. People with different average monthly income have different opinions on the 
image of the life insurance agent in terms of service and reliability at the 0.05 significant 
level. Those average income per month does not exceed 15,000 baht have the image of life 
insurance agent in terms of service and reliability better than those average income per 
month between 15,001-25,000 Baht. 
         



 

         6.  People with different source have different opinions on the image of life 
insurance agent in terms of sales, service, ethics, reliability and personality at the 0.05 
significant level. Those known life insurance agent from a friend / relative / family member 
have the image of  life insurance agent in terms of sales, service, ethics, reliability and 
personality better than those one who knows by phone.  
 
         
        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
         
 
 
 



 

 อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการสอบ
ไดพิจารณาสารนิพนธเร่ือง ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตของสุพัตรา สุโพธิแสนฉบับนี้แลวเห็นสมควรรับเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสตูร
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ ของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒได 
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ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงลงไดดวยดี เน่ืองจากความอนุเคราะหและความชวยเหลือ
เปนอยางยิ่งจากอาจารย ดร.ไพบูลย อาชารุงโรจน ทานอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดเสียสละ
เวลาอันมีคา กรุณาใหคําแนะนําและตรวจสอบแกไขสารนิพนธเปนอยางดียิ่ง นับตั้งแตเร่ิมดําเนินการ 
จนกระทั่งเสร็จเรียบรอยสมบูรณ ใหคําแนะนํา ชวยเหลือ และตรวจแกไขขอบกพรอง อันเปนประโยชน
ในการทําสารนิพนธครั้งนี้ ผูวิจัยจึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณในความอนุเคราะหของ รองศาสตราจารย ดร.สุภาพรรณ สิริแพทยพิสุทธิ์ 
และ อาจารย ดร. ล่ําสัน เลิศกูรประหยัด กรรมการควบคุมสารนิพนธที่ใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ 
ตลอดจนการแกไขปรับปรุงใหสารนิพนธฉบับนี้มีความสมบูรณยิ่งขึ้น 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่ไดเลี้ยงดูดวยความรัก อบรมสั่งสอนผูวิจัยให
เติบโตมาเปนคนดี และมอบโอกาสการศึกษาใหมีวิชาความรูติดตัวมาจนปจจุบัน นอกจากนั้น ผูวิจัย
ขอขอบคุณ เพ่ือนๆ MBA รุน 11 ที่เปนกําลังใจ คอยหวงใยชวยเหลือ ใหคําแนะนํา และชวยผลักดัน
จนทําใหสารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดเปนอยางดี 
 สุดทายนี้ คุณประโยชนและความดีอันพึงมีจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอนอมบูชา
พระคุณบิดา มารดา ตลอดจนบูรพคณาจารยทุกทาน ที่ไดอบรมสั่งสอนและชี้แนะแนวทางที่ดีและ  
มีคุณคาตลอดมาจนกระทั่งประสบความสําเร็จในวันน้ี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง 
 การดํารงชีวิตคนเราไมวาจะมีอาชีพใด มีฐานะอยางไร ทุกคนคงยอมรับวาความไมแนนอน
ของชีวิตยังเกิดขึ้นไดทุกเม่ือ สําหรับผูที่มีฐานะดีอยูแลว ถาตองเสียชีวิตกอนเวลาอันสมควร ก็อาจจะ
ไมทิ้งภาระไวกับผูที่อยูขางหลัง แตสําหรับผูที่มีฐานะไมม่ันคง การเสียชีวิตของผูนําครอบครัว ตอง
เปนปญหาใหญกับผูที่ใกลชิด เพราะฉะนั้นการทําประกันชีวิตก็เปนการสรางหลักประกันไดอีกวิธีหน่ึง 
การประกันชีวิตนับวันจะมีบทบาทและความสําคัญเพ่ิมขึ้น เน่ืองจากสภาพแวดลอมและสภาพเศรษฐกิจ
ที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ซึ่งไมสามารถกําหนดทิศทาง หรือคาดเดาเหตุการณในอนาคตได    
การเตรียมพรอมโดยการสรางความมั่นคงใหตนเองและครอบครัวดวยการประกันชีวิต จึงเปนแนวทาง
หน่ึงของการดําเนินชีวิตในยุคปจจุบัน (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบ
ธุรกิจประกันภัย. 2551. การประกันชีวิต. หนา 6-7) 
 เน่ืองจากกรมธรรมประกันชวีติไมใชสินคาที่จับตองไดและแลเห็นได จนกวาผูเอาประกันภัย 
จะไดเปนเจาของเสียกอน ดวยเหตุนี้ตัวแทนประกันชีวิตจึงเปนสื่อสําคัญที่จะทําใหเกิดความสําเรจ็ใน
การซื้อ หรือจะพูดอีกนัยหนึ่งก็คือตัวแทนประกันชีวิตมีความรับผิดชอบที่จะตองแสดงใหบุคคลนั้นๆ 
เห็นความจําเปนตอการเสี่ยงภัยในการยังชีพสวนตัวหรือครอบครัวในอนาคต และวิธีที่จะบรรเทา
หรือแกไขความจําเปนนั้นดวยการเอาประกันชีวิต ถาเปรียบเทียบตัวแทนเหมือนเครื่องจักรกลใน
การนําสินคาออกสูตลาด ตัวแทนก็เปนสิ่งที่จะขาดเสียมิได เพราะถาขาดเครื่องจักรตัวน้ีดวยเหตุใด 
ก็ตามกิจการก็จะหยุดชะงักนั้นยอมหมายถึงวาไมมีพลังตัวแทน (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
2537. เอกสารการสอนชุดวิชาการประกันชีวิต.) ปจจุบันธุรกิจประกันชีวิตในชวง 4 เดือนแรกของปนี้ 
ยังคงรักษาการเติบโตในระดับสูงถึง 17.1% จากปกอน เทียบกับ 16.8% ในป 2552 ขณะที่เม่ือมอง
ไปในชวงที่เหลือของป 2553 ศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดวา ภาพรวมธุรกิจประกันชีวิตนาจะยังสามารถ
รักษาความแข็งแกรงไดตอเน่ือง ทําใหนาจะมีกรอบการเติบโตของธุรกิจสําหรับทั้งป 2553 ประมาณ 
18-23% (ศูนยวิจัยกสิกรไทย. 2553) สงผลใหในปจจุบันธุรกิจประกันชีวิตก็มีการแขงขันกันอยางสูง 
ในขณะเดียวกันอัตราการขยายตัวของตัวแทนประกันชีวิตเพ่ิมสูงขึ้นทุกปเชนกัน โดยตัวแทนที่ไดรับ
ใบอนุญาตในป 2550 มี 385,032 คน และป 2551 มี 476,872 คน มีจํานวนเพิ่มขึ้น 91,840 คน 
(สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย. 2551)  
 ความสําเร็จของธุรกิจประกันชีวิตขึ้นอยูกับตัวแทนประกันชีวิตที่มีคุณภาพ (พรหมมาศ แสงทอง. 
2546: 65) เน่ืองจากตัวแทนประกันชีวิต เปนคนแรกที่ออกไปเจอลูกคา การสรางภาพลักษณที่ดีเปน
สิ่งสําคัญเปรียบเหมือนกับการปลูกตนไม ตองใชเวลาการดูแลรักษา ทํานุบํารุงอยางสม่ําเสมอ และ
ที่สุดหากตนไม ผานฤดูกาลแหงการเติบโต และไดรับการดูแลรักษาเปนอยางดี ในที่สุดจะผลิดอก
ออกผลเบงบาน งดงาม อยูในใจของผูบริโภคอยางแนนอน และการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตให
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เจริญกาวหนาทัดเทียมนานาอารยะประเทศ ไมเพียงแตอาศัยมาตรการและวิธีการพัฒนาสงเสริม
จากหนวยงานของรัฐเพียงอยางเดียว แตจําเปนอยางยิ่งที่จะตองไดรับความรวมมือจากทุกฝายที่
เกี่ยวของในภาคเอกชนและตัวแทนประกันชีวิตเปนองคกรหนึ่งที่จะมีบทบาทสําคัญในการพัฒนา
สงเสริมธุรกิจประกันชีวิต ซึ่งไมเพียงแตจะชวยใหเกิดการขยายตัวของธุรกิจประกันชีวิตสาขาเดียว
เทานั้น แตยังหมายถึงความเจริญกาวหนาอยางม่ันคงของระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศและ
ตัวแทนประกันชีวิตจะเปนองคกรหนึ่งที่มีสวนสําคัญในการชวยสงเสริมสรางความมั่นคงดังกลาวนี้
ดวย 
 ดวยเหตุนี้จึงทําใหผูวิจัยสนใจศึกษาความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอ
ภาพลักษณตัวแทนประกันชีวิต ในดานการขายและขยายตลาด ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ 
ดานความนาเชื่อถือและดานบุคลิกภาพ  เพ่ือใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและเสริมสรางความ
คิดเห็นความรูความเขาใจในธุรกิจประกันชีวิตตอคนที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตในฐานะลูกคาและ
ไมใชลูกคาใหดียิ่งขึ้น 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไว ดังนี้ 
 1.  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณตัวแทนประกัน
ชีวิต 5 ดาน ไดแก ดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดาน
บุคลิกภาพ 
 2.  เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต โดยจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัวและแหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
  1.  ใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและเสริมสรางความคิดเห็นความรูความเขาใจในธุรกิจ
ประกันชีวิตตอคนที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตในฐานะลูกคาและไมใชลูกคาใหดียิ่งขึ้น 
 2.  ใชเปนแนวทางใหกับงานวิจัยอื่นๆ ที่เกี่ยวของ และเพื่อเปนประโยชนในการศึกษา
ตอเน่ืองในอนาคต 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 เน้ือหาของการวิจัย 
 ในการศึกษางานวิจัยเรื่องนี้ ผูวิจัยกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง ซึ่งมีรายละอียด
ดังตอไปน้ี 
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  ประชากรที่ใชในการวิจัย (Population) ไดแก คนที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ
ตั้งแต 20 ปขึ้นที่ไมใชตัวแทนประกันชีวิต และเคยถูกเสนอขายประกันชีวิตโดยตรงจากตัวแทน
ประกันชีวิต  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย(Sample)ไดแกคนที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ
ตั้งแต 20 ปขึ้นที่ไมใชตัวแทนประกันชีวิต และเคยถูกเสนอขายประกันชีวิตโดยตรงจากตัวแทน
ประกันชีวิต โดยการกําหนดขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรผู วิจัยจึงกําหนดขนาดตัวอยาง
โดยใชสูตรกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน และใหคาความเชื่อม่ัน 95% คาความคลาดเคลื่อน
ในการประมาณไมเกิน 5% (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 25-26) ไดกลุมตัวอยางจํานวนทั้งสิ้น 385 คน 
 การสุมตัวอยางแบบสโนวบอล (Snowball Sampling) โดยการเลือกตัวอยางในลักษณะ
แบบตอเนื่อง โดยวิธีการถามแบบตัวตอตัวและทางโทรศัพทกับผูที่เคยถูกเสนอขายประกันชีวิต
โดยตรงจากตัวแทนประกันชีวิต ตัวอยางแรกขึ้นมากอน จากนั้นตัวอยางแรกที่ไดเลือกมาก็จะเปน
ผูใหชื่อของตัวอยางที่สองตอไป  และตัวอยางที่สองก็จะเปนผูใหชื่อของตัวอยางที่สามตอไป ทําเชนนี้
เรื่อยไป จนกวาจะครบ 385 คน 
 ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

  1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปนดังนี้ 
           1.1  เพศ                
    1.1.1  ชาย 
              1.1.2  หญิง 
                   1.2 อายุ 
                1.2.1  20-29 ป 
                 1.2.2  30-39 ป 
             1.2.3  40-49 ป 
                 1.2.4  50 ป ขึ้นไป 
                  1.3  ระดับการศึกษา 
                 1.3.1  ต่ํากวาปริญญาตรี 
                  1.3.2  ปริญญาตรี 
              1.3.3  สูงกวาปริญญาตรี     
   1.4  สถานภาพสมรส 
                 1.4.1  โสด 
                  1.4.2  สมรส 
             1.4.3  หยาราง/ แยกกันอยู  
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                  1.5  อาชีพ 
                 1.5.1  นิสิต/ นักศึกษา                
    1.5.2  ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
              1.5.3  พนักงานบริษัทเอกชน 
         1.5.4  ธุรกิจสวนตวั 
   1.6  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
                 1.6.1  ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
                  1.6.2  15,001 – 25,000 บาท  
              1.6.3  25,001 – 35,000 บาท 
         1.6.4  35,001 บาทขึ้นไป  
   1.7 จํานวนสมาชกิในครอบครวั 
                 1.7.1  1 - 2 คน 
                  1.7.2  3 - 5 คน  
              1.7.3  6 – 7 คน 
         1.7.4  8 คนขึน้ไป 
         1.8  แหลงที่มาในการรูจักตัวแทนประกันชีวติ 
                 1.8.1  ญาต/ิ สมาชิกในครอบครัวเปนตวัแทนประกันชีวติ 
              1.8.2  เพ่ือนเปนตัวแทนประกันชีวติ 
         1.8.3  โทรศพัท 
         1.8.4  บูธสงเสริมการขาย 
         1.8.5  สื่อ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ)  
    2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานคร 
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต โดยจําแนกออกเปน 
   2.1  ดานการขาย 
   2.2  ดานการบริการ 
   2.3  ดานจรรยาบรรณ 
   2.4  ดานความนาเชื่อถือ 
   2.5  ดานบุคลิกภาพ 
 นิยามศัพทเฉพาะ 
    1. ความคิดเห็น หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของคนในกรุงเทพมหานครที่ มีตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต 5 ดาน 
   1.1 ดานการขาย หมายถึง การใหขอมูลขาวสาร การสรางคุณคา การโนมนาวชักจูงใจ 
และการตอบขอสงสัย 
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   1.2 ดานการบริการ หมายถึง การเอาใจใสตอสมาชิก/ ลูกคา การตรงตอเวลา 
ความรวดเร็วและอํานวยความสะดวก 
   1.3 ดานจรรยาบรรณ หมายถึง ดานการมีความซื่อสัตย รักษาความลับของลูกคา 
การเสนอกรมธรรมที่เหมาะสม และไมกลาวรายทับถมบริษัทอ่ืน 
   1.4 ความนาเชื่อถือ หมายถึง ดานการการเปนที่ปรึกษาในการทําประกันที่ดี เปน
สื่อกลางกับบริษัท และทําใหลูกคาเกิดความมั่นใจได 
   1.5 ดานบุคลิกภาพ หมายถึง ดานลักษณะทาทาง การแตงกายเหมาะสม และมี
ความมั่นคงดานอารมณ 
  2. ภาพลักษณ หมายถึง การมองเห็นภาพหรือมีจินตนาการตอตัวแทนประกันชีวิตใน
ดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือและดานบุคลิกภาพ 
  3.  ตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง เปนผูซึ่งบริษัทประกันชีวิตมอบหมาย ใหทําการชักชวน
ใหบุคคลทําสัญญาประกันชีวิตกับบริษัท ซึ่งตัวแทนเหลานี้จะเปนผูที่อยูใกลชิดกับผูเอาประกันภัย
มากที่สุด และมีหนาที่คอยใหบริการตางๆ แกผูเอาประกันภัย เร่ิมตั้งแตการแนะนําการกรอกขอความ
ในใบคําขอเอาประกันภัย การสงมอบกรมธรรมประกันภัยการเก็บเบี้ยประกันภัยจากผูเอาประกันภัย
ในแตละงวด รวมถึงการใหคําแนะนําตางๆ ใหผูประกันภัยปฏิบัติใหถูกตองตามเงื่อนไขในกรมธรรม
ประกันภัย การดําเนินการเรียกรองคาสินไหมทดแทน และการใหบริการในดานอ่ืนๆ ดวยหรือถาหาก 
ผูเอาประกันภัยมีปญหาหรือสงสัยประการใดเกี่ยวกับกรมธรรมที่ไดทําประกันชีวิตไวก็สามารถ
สอบถามหรือขอคําแนะนํา กับตัวแทนประกันชีวิตที่มาติดตอกับทานก็ไดผูซึ่งบริษัทไดมอบหมายให
ทําการชักชวนบุคคลทําสัญญาประกันชีวิตกับบริษัท (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการ
ประกอบธุรกิจประกันภัย. 2551) 
  4.  แบบประกัน หมายถึง ในที่นี้คือ ประเภทสามัญ (Ordinary Life Insurance) คือ 
การประกันชีวิตที่มีจํานวนเงินเอาประกันภัยคอนขางสูง เหมาะสําหรับผูมีรายไดปานกลางหรือสูง
โดยทั่วไปกําหนดชําระเบี้ยประกันภัยเปนรายป รายหกเดือน หรือรายสามเดือน การพิจารณา
รับประกันชีวิตมีทั้งแบบตรวจสุขภาพและไมตองตรวจสุขภาพ ทั้งน้ีขึ้นอยูกับจํานวนเงินเอาประกันภัย
และอายุเปนสําคัญ (สมาคมประกันชีวิตไทย.2553) 
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กรอบความคิดในการศึกษาวิจัย (Conceptual Framework) 
 การวิจัยเรื่องความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวติ 
 
                   ตัวแปรตน       ตัวแปรตาม 
        (Independent Variables)    (Dependent Variables) 

       
 

 
 

             
             
             
             
           
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบความคิด 

 
สมมติฐานในการศึกษาวิจัย 
 1.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 2.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 3.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 4.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 

ลักษณะสวนบุคคล 

‐ เพศ 

‐ อายุ 

‐ ระดับการศึกษา 

‐ สถานภาพสมรส 

‐ อาชีพ 

‐ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

‐ จํานวนสมาชกิในครอบครวั 

- แหลงที่มาของการรูจัก

ตัวแทนประกนัชีวติ 
 

 

ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานคร  
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวติ 

 
1. ดานการขาย 
2. ดานการบริการ 
3. ดานจรรยาบรรณ 
4. ดานความนาเชื่อถือ 
5. ดานบุคลิกภาพ 
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 5.  คนในกรุงเทพมหานครที่อาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 6.  คนในกรุงเทพมหานครที่รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ 
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 7.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 8.  คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2  
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาแนวความคิดและทฤษฎี รวมถึงผลงานและงานวิจัย
ที่เกี่ยวของ เพ่ือนํามาใชเปนประโยชนตอการกําหนดสมมติฐาน การกําหนดตัวแปร การคัดเลือก
กลุมตัวอยาง กรอบแนวความคิด และแนวทางในการดําเนินงานวิจัย ไดนําเสนอตามหัวขอตอไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคิดเห็น 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณ 
 3.  ประวตัิความเปนมาของการประกันชีวติ 
 4.  รายละเอียดเกี่ยวกับการประกันชีวติและตัวแทนประกนัชีวติ 
 5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความคิดเห็น 
 พจนานุกรมจิตวิทยาและจิตวิเคราะห (Harance; & AVA. 1967: 358-359) อธิบายความหมาย
ของความคิดเห็นไว 3 ประการคือ  
  1.  ความคิดเห็นเปนความเชื่อที่คนยึดถือ โดยปราศจากการพิจารณาดวยอารมณหรือ
ความตองการและสามารถกลับมาทบทวนใหมถาหากวามีหลักฐานยืนยันนาเชื่อถือ ความคิดเห็น
เปนการแสดงออกดวยทาทางตามสภาพแวดลอมในขณะนั้น มีความเปนตัวของตัวเองนอยที่สุด
เขาใจวาความคิดเห็นไดแยกออกจากทัศนคติ ความคิดเห็นสวนมากเปนการแสดงออกของความ
ตองใชสวนบุคคลมากกวาที่เชื่อเปนความเชื่อถือของบุคคลทั่วไป แตไมวาจะเปนอิทธิพลของสิ่งเรา
หรือดวยตัวเอง ความคิดเห็นก็เปนการกลาวถึงเรื่องราวที่นําไปสูความรูและสามารถวัดเกี่ยวกับ
ความจริงที่ปรากฎ อีกนัยหนึ่งความคิดเห็นเปนสิ่งที่เกิดขึ้นชั่วขณะหนึ่ง 
  2. ความคิดเห็นมีความหมายในตัวเองเปนคําพูดทั่วไป อาจจะคํานึงหรือไมคํานึงความ
ถูกตองก็ได     
  3. ความคิดเห็นมีความหมายเหมือนกับทัศนคติ ความคิดเห็นมักจะแสดงออกใหเห็น
ทัศนคติ ความคิดเห็นและทัศนคติมักจะใชแทนกัน โดยทั่วไปความคิดเห็นใชกับงานที่ตองใชสมอง 
ทัศนคติใชเกี่ยวกับการประเมินคา 
  ในการวิจัยเรื่องความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตผูวิจัยไดใชแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของดังตอไปน้ี 
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 หลวงวิเชียร แพทยาคม (2509: 162-163) กลาววา ความคิดเห็น (Opinion) กับทัศนคติ 
(Attitude) มักจะถูกใชแทนกันไดเสมอ ทัศนคติมักจะหมายถึง ความพยายามที่จะทําซึ่งจะเกี่ยวของ
อยางมากกับอุปนิสัยและพฤติกรรม สวนความคิดเห็นเปนเพียงคําพูดหรือเครื่องหมาย แตทุกคราว
ที่พูดถึงการทดสอบทัศนคติมักจะเผยถึงความคิดเห็นดวย 
 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520: 3) กลาววา ความคิดเห็นเปนการแสดงออกดานทัศนคติอยางหนึ่ง 
แตการแสดงออกความคิดเห็นนั้นมักจะมีอารมณเปนสวนประกอบ และเปนสวนที่พรอมจะมีปฏิกิริยา
เฉพาะอยางตอสถานการณภายนอก 
 สุชา  จันทรเอม และสุรางค จันทรเอม (2538: 104) ใหความหมายไววา ความคิดเห็น 
หมายถึง ความคิดเห็นยากที่จะแยกออกจากเจตคติไดโดยเด็ดขาด เพราะทั้งความคิดเห็นและเจตคติมี
ลักษณะคลายคลึงกัน แตลักษณะของความคิดเห็นน้ันจะไมลึกซึ้งเหมือนเจตคติ 
 นิศา  สุวรรณประเทศ (2523: 15) ไดสรุปความคิดเห็นวา ความคิดเห็นหมายถึง การ
แสดงออกดานความรูสึกของบุคคลตอสิ่งหน่ึงสิ่งใดดวยการพูด การเขียน โดยมีพ้ืนฐานความรูเดิม
ประสบการณที่บุคคลไดรับ ตลอดจนสภาพแวดลอมของบุคคลนั้นเปนหลักในการแสดงความคิดเห็น 
 เสริม ไชยณรงค (2523: 10) สรุปวา ความคิดเห็นเปนการแสดงออกซึ่งการตัดสินใจจาก
การประเมินคา (Evaluation Judgment) หรือ ทักษะ (Point of view) เกี่ยวกับเร่ืองใดเรื่องหน่ึง และ
ความคิดเห็นยอมไดรับอิทธิพลตอทัศนคติ 
 ลาวัณย จักรานุวัฒน (2540: 9) ไดใหความหมายของความคิดเห็นวา เปนความเชื่อหรือ 
การลงความเห็นที่ไมไดเปนความรูสึกอันแทจริง แตในบางครั้งความคิดเห็นในบางสิ่งบางอยางอาจ
เปนจริงได 
 ความสําคัญของความคิดเห็น  
  เบสท (Best. 1977: 17) กลาววาในการศึกษาถึงความคิดเห็นตางๆ สวนมากจะใชวิธี
แบบวิจัยตลาด ไดแก การสอบถาม ซักถาม บันทึก และรวบรวมไวเปนขอมูล ซึ่ง Best เสนอแนะวา 
“วิธีงายที่สุดในการที่จะบอกถึงความคิดเห็นจะออกมาในลักษณะเชนไร และจะไดสามารถทําตาม
ขอคิดเห็นน้ันได หรือในการวางแผนนโยบายใดๆ ก็ตาม ความคิดเห็นที่วัดออกมาได จะทําใหผูบริหาร
เห็นควร หรือในอันที่จะดําเนินนโยบานลมเลิกไป” 
  โทมัส (ชาติชาย โทสิธิติ. 2529: 15; อางอิงจาก Tomas. ม.ป.ป) กลาววา ความคิดเห็น
โดยทั่วๆ ไป ตองมีสิ่งประกอบ 3 อยางคือ บุคคลที่จะถูกวัด สิ่งเรา และมีการตอบสนอง ซึ่งจะออกมา
เปนระดับสูงต่ํามากนอย วิธีวัดความคิดเห็นน้ัน โดยมากจะใชการตอบแบบสอบถามและการสัมภาษณ 
โดยผูที่ตอบแบบสอบถามหรือเลือกแบบสอบถาม 
 ประเภทของความคิดเห็น 
  เรมเมอร (Remmer. 1954: 171) กลาววา ความคิดเห็นมี 2 ประเภทดวยกันคือ  
  1. ความคิดเห็นเชิงบวกสุด-เชิงลบสุด เปนความคิดเห็นที่เกิดจากการเรียนรูและ
ประสบการณซึ่งสามารถทราบทิศทางได  
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   1.1 ทิศทางบวกสุด ไดแก ความรักจนหลงบูชา 
   1.2 ทิศทางลบสุด ไดแก รังเกียจมาก ความคิดเห็นน้ีรุนแรงเปลี่ยนแปลงไดยาก 
  2.  ความคิดเห็นจากความรู ความเขาใจ การมีความคิดตอสิ่งหน่ึงขึ้นอยูกับความรู
ความเขาใจที่มีตอสิ่งน้ัน เชน ความรูความเขาใจในทางที่ดี ชอบ ยอมรับ ความรูความเขาใจในทาง
ไมดี ไมชอบ รังเกียจ ไมเห็นดวย 
 
 ปจจัยที่มีตอความคิดเห็น 
 การเกิดความคิดเห็นของบุคคลจะไดรับอิทธิพลตั้งแตเด็ก จากบุคคลในครอบครัวคือ พอ 
แม พ่ีนองและญาติ เม่ือเขาโรงเรียนจะไดรับอิทธิพลจากครูและเพื่อน รวมทั้งประสบการณตรงที่ไดรับ
เปนสวนตัวและจากสื่อมวลชน ซึ่งไดแก หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน เปนตน (ธีระพร อุวรรณโณ. 
2529: 51-54) 
 

2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับภาพลักษณ 
 คําวา “ภาพลักษณ” ซึ่งเดิมใชคําวา ภาพพจน มาจากคําภาษาอังกฤษวา Image ซึ่งเคยมี
ผูแปลวา จินตภาพ ซึ่งคําวาภาพพจนนั้น พระบรมวงศเธอกรมหมื่นนราธิปพงศประพันธ ที่ปรึกษา
คณะกรรมการบัญญัติศัพทภาษาไทยไดแจงตอที่ประชุมของคณะกรรมการวานาจะมีความหมายตรง
กับคําวา Figure of Speech (ราชบัณฑิตยสถาน. 2538: 62) มากกวา อยางไรก็ตามคําวา จินตภาพ
ก็ไมคอยนิยมกันอยางแพรหลาย ตอมาคณะกรรมการบัญญัติศัพทราชบัณฑิตยสถานไดบัญญัติคําวา
ภาพลักษณขึ้นมาใชแทนที่ ดังนั้นเพื่อใหเกิดความเขาใจในเชิงของการสื่อสาร จึงจะใชคําวาภาพลักษณ
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ (เสริมชัย ระกําพล; และคณะ. 2543: 11) 
 Daniel J. Boorstin ไดอธิบายความหมายของภาพลักษณ (Image) ไว 6 ประการ  
(สุนิสา ประวิชัย. 2545: 103) คือ 
 1.  An Image is Synthetic ภาพลักษณเปนสิ่งที่ถูกสรางขึ้นมาโดยมีการวางแผนสรางสรรค
เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคและรูสึกประทับใจ 
 2.  An Image is Believable ภาพลักษณคือความนาเชื่อถือ ภาพลักษณเปนการสรางภาพ
ในใจของคนเราที่เกี่ยวกับสถาบัน หรือบุคคลใหม่ันคงเปนที่ยอมรับ การสรางภาพลักษณนี้จะไมมี
ประโยชนถาไมมีความเชื่อถือในสถาบันหรือบุคคลนั้น 
 3. An Image is Passive ภาพลักษณเปนสิ่งที่คงอยูและถูกสมมติขึ้นมาใหมีความเหมาะสม
กับสภาพเหตุผลและความเปนจริง ผูที่สรางภาพลักษณถูกคาดหวังวาภาพลักษณนั้น และผูรับก็
คาดหวังวาภาพลักษณนั้นจะเปนไปตามที่ไดรับจริง 
 4.  An Image is Vivid and Concrete ภาพลักษณเปนสิ่งทีเ่ห็นไดคงทน 
 5.  An Image is Simplified ภาพลักษณเปนสิ่งที่เขาใจไดงาย 
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 6.  An Image is Ambiguous ภาพลักษณมีความคลุมเครือ ลองลอยอยูระหวางจินตนาการ
และความรูสึก และอยูระหวางความคาดหวังและความเปนจริง 

 
 องคประกอบของภาพลักษณ 
 บราวนดิ้ง (สุนิสา ประวิชัย. 2545: 103-104; อางอิงจาก Boulding. 1975) นักวิชาการ
ชาวตะวันตกไดอธิบายเกี่ยวกับภาพลักษณวา ภาพลักษณเปนความรู เปนความรูสึกของคนเราที่มี
ตอสิ่งตางๆ โดยเฉพาะความรูนั้นเปนความรูที่เราสรางขึ้นมาเอง (Subjective Knowledge) ซึ่ง
ประกอบดวย “ขอเท็จจริง” คุณคาที่เราเปนผูใหรวมกันอยู Boulding เสนอวาบุคคลแตละคนจะเก็บ
สะสมความรูเชิงอัตวิสัย (Subjective Knowledge) เปนการสะสมเกี่ยวกับสิ่งตางๆ ในโลกรอบๆ ตัวเรา
ที่ไดประสบ ความรูเชิงอัตวิสัยของบุคคลจึงเปนที่รวมของสิ่งตางๆ ที่เราเชื่อวาเปนจริงเน่ืองจากวา
เราไมสามารถรับรูและทําความเขาใจกับสิ่งตางๆ นั้นไดอยางถี่ถวนเสมอไป เรามักจะไดเฉพาะ “ภาพ” 
บางสวนหรือลักษณะกวางๆ ของสิ่งเหลานั้นซึ่งมีความหมายไมแนนอนชัดเจนอยูเราจึงมักตอง
ตีความหมาย (Interpret) หรือใหความหมายแกสิ่งน้ันๆ ดวยตัวเราเอง ความรูเชิงอัตวิสัยของบุคคล
นี้จะประกอบกันเขาเปนภาพลักษณของเราที่มีตอสิ่งตางๆ ในโลก และพฤติกรรมของเราจะขึ้นอยูกบั
ภาพลักษณที่เรามีอยูในสมองดวย 
 ภาพลักษณจึงเปนเรื่องที่เกี่ยวกับกระบวนการของความคิดจิตใจในเม่ือคนเรามิไดมีเพียง
ประสบการณโดยตรงกับโลกรอบตัว ซึ่งเราไดสัมผัส ชิมรส ดมกลิ่น และไดเห็นดวยตนเองเทานั้น 
เรายังมีประสบการณโดยทางออมอ่ืนๆ ดวย ซึ่งประสบการณเหลานี้ตองอาศัยการตีความและให
ความหมายสําหรับตนเองเสมอ ภาพลักษณจึงเปนการแทนความหมายเชิงอัตวิสัย (Subjective 
Representation) ของสิ่งตางๆ ที่เรารับรูมาเปนความรูสึกเชิงตีความหมาย (Interpreted Sensation) 
หรือความประทับใจ ภาพปรากฏ (Appearance) ความคลายคลึงหรือเปนการแทนความหมายตอสิ่ง
ตางๆ นี้คือกระบวนการกอเกิดจินตภาพ (Perception Process of Image) ซึ่งมักจะมีความสําคัญยิ่ง
ตอการรับรูในสิ่งที่ไมมีความหมายแนนอนชัดเจนในตัวของมันเอง 
 องคประกอบของภาพลักษณอาจแยกไดเปน 4 สวน แตในทางเปนจริงองคประกอบทั้งสี่สวน
จะมีความเกี่ยวของเปนปฏิสัมพันธตอกัน ไมสามารถจะแยกเปนสวนๆ ไดอยางเด็ดขาด 
 1. องคประกอบเชิงการรับรู (Perceptual Component) เปนสิ่งที่บุคคลจะไดจากการสังเกต
โดยตรง สิ่งที่ถูกสังเกตนั้นจะเปนสิ่งที่นําไปสูการรับรู (Cues) หรือมีสิ่งที่ถูกรับรูนั่นเอง ซึ่งอาจจะ
เปนบุคคล สถานที่เหตุการณ ความคิด หรือวัตถุสิ่งของตางๆ เราจะไดภาพของสิ่งแวดลอมตางๆ 
โดยผานการรับรูนี้ 
 2. องคประกอบเชิงความรู (Cognitive Component) ไดแก ภาพลักษณที่เปนความรูเกี่ยวกับ
ลักษณะประเภทความแตกตางของสิ่งตางๆ ที่ไดจากการสังเกตสิ่งที่ถูกรับรู 
 3. องคประกอบเชิงความรูสึก (Affective Component) ไดแก ภาพลักษณที่เกี่ยวกับความรูสึก
ของบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆ เปนสิ่งที่เกี่ยวพันกับความรูผูกพันยอมรับหรือไมยอมรับชอบหรือไมชอบ 
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 4. องคประกอบเชิงการกระทํา เปนภาพลักษณที่เกี่ยวกับความมุงหมายหรือเจตนาที่จะ
เปนแนวทางปฏิบัติตอบโตตอสิ่งเรานั้น อันเปนผลของการปฏิสัมพันธระหวางองคประกอบเชิง
ความรูและเชิงความรูสึก 
 5. องคประกอบเชิงการรับรู ความรู ความรูสึก และเชิงการกระทํานี้ จะผสมผสานกันเปน
ภาพโลกที่บุคคลไดมีประสบการณมา 
 
 ความสําคัญของภาพลักษณ 
 การอยูรอดของการดําเนินกิจการของหนวยงานทุกหนวยขึ้นอยูกับภาพลักษณ หากหนวยงาน
หรือองคการสถาบันใดมีภาพลักษณที่ดี ประชาชนก็จะเกิดความเลื่อมใสศรัทธา ใหความไววางใจ
และความรวมมือตอหนวยงานนั้นๆ กอใหเกิดความราบรื่นในการดําเนินงานและความเจริญกาวหนา
ของหนวยงานนั้นๆ ในทางตรงกันขาม ถาหากหนวยงานใดมีภาพลักษณในเชิงลบมีชื่อเสียงเสื่อมเสีย 
ประชาชนก็จะไมไววางใจ ไมเชื่อถือ เกิดความสงสัยระแวง หรือเกลียดชังหนวยงานนั้นไปในที่สุด 
ซึ่งผลที่ตามมาก็คือหนวยงานหรือองคการนั้นๆ ยอมประสบอุปสรรคนานาชนิดในการปฏิบัติงาน 
และถาหากปลอยทิ้งไวไมมีการแกไข หนวยงานนั้นก็ไมสามารถอยูรอดไดตองลมเลิกกิจการไปใน
ที่สุด (เสริมชัย ระกําพล; และคณะ. 2543: 13) 
 ดังน้ันหนวยงานหรือองคการสถาบันตางๆ จึงพยายามแขงขันในการสรางภาพลักษณที่ดี
ใหหนวยงานของตน เอดเวิรด แอล เบอรเนยส (Berneys. 1961: 128) กลาววาหนวยงานหรือ
องคการใดก็ตามหากมีภาพลักษณที่เปนไปในทางเสื่อมเสียแลว หนวยงานองคการน้ันยอมไมไดรับ
ความเช่ือถือไววางใจจากประชาชน ประชาชนอาจมีความระแวงสงสัยหรือเกลียดชัง รวมทั้งไมให
ความรวมมือสนับสนุน ในทางตรงกันขามหากหนวยงานหรือองคการใดมีภาพลักษณที่ดี ภาพที่
เกิดขึ้นในจิตใจของประชาชนที่มีตอหนวยงานองคการยอมสวยสดงดงาม เกิดความเชื่อถือ ศรัทธา
เปนที่ไววางใจ (เสริมชัย ระกําพล; และคณะ. 2543: 13) 
 ประเภทของภาพลักษณ 
 แฟรงค เจฟกินส นักประชาสัมพันธผูมีชื่อเสียงชาวอังกฤษ (Jefkins. 1997: 56-57) ได
จําแนกประเภทของภาพลักษณในเชิงการประชาสัมพันธ (เสริมชัย ระกําพล; และคณะ. 2543: 13-14) 
ไวดังนี้ 
 1. ภาพลักษณเชงิซอน (Multiple Image) เปนภาพลักษณของหนวยงานในสายตาของ 
คนทั่วๆ ไป ซึ่งจะแตกตางกนัออกไป หรืออาจจะเปนภาพลักษณทีต่ัวแทนขององคการหรือสถาบัน
ทําใหเกิดขึ้น เชน พนักงานขายของบริษัทแตละแหงก็ทําใหภาพลักษณของบริษัทเหลานั้น แตกตางกัน
ออกไป มีทั้งภาพลักษณทีดี่และไมดีตอหนวยงานแหงเดียวกันนั้น ซึ่งขึ้นอยูกับการปฏิบัติงานของ
พนักงานขายแตละคน เปนตน 
 2. ภาพลักษณปจจุบัน (Current Image) เปนภาพลักษณตามความเปนจริงในปจจุบันที่ 
กลุมชนมีตอหนวยงาน เชน ภาพลักษณไมดีของกรุงเทพมหานคร เม่ือเกิดภาวะน้ําทวมกรุงเทพฯ 
ภาพลักษณที่ไมดีของตํารวจ เปนตน ภาพลักษณปจจุบันเปนภาพลักษณที่สําคัญมากเพราะเปน
ภาพลักษณที่สะทอนจุดยืนของหนวยงานในขณะนั้น 
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 3. ภาพลักษณกระจกเงา (Mirror Image) เปรียบไดกับเวลาที่สองกระจก ก็จะเห็นภาพ
ตนเองในกระจก ในภาพนั้นเขาอาจจะมองวาสวยงาม สงา หรือตรงกับลักษณะใดก็ไดตามความนึกคิด
ของเขา เชน ภาพลักษณที่ฝายบริหารเชื่อเอาเองวาเปนที่ยอมรับของประชาชนทั่วไป ซึ่งโดยแทจริง
แลวอาจเปนเพียงการปกใจเชื่อที่ผิดก็ได หรือเปนขอผิดพลาดของฝายประชาสัมพันธที่ไมรายงาน
สถานะของภาพลักษณที่แทจริงใหฝายบริหารทราบ หรือเปนขอผิดพลาดของฝายบริหารเองที่ฝาย
ประชาสัมพันธรายงานใหทราบแลว แตไมสนใจหรือไมยอมเชื่อถือ 
 4. ภาพลักษณที่พึงปรารถนา (Wish Image) เปนภาพลักษณที่ฝายบริหารตองการให
เกิดขึ้นกับหนวยงานกับสินคาหรือบริการ และพยายามทําทุกอยางเพื่อใหเกิดภาพลักษณที่
ปรารถนานี้ขึ้น 
 5.  ภาพลักษณสูงสุดที่ทําได (Optimum Image) เปนภาพลักษณที่เกิดขึ้นโดยตระหนักใน
ความเปนจริงและการมีความเขาใจ การรับรู (Perception) ของผูรับขาวสาร อุปสรรคของการใชสื่อ
ตางๆ และสื่อมวลชน รวมทั้งสภาพแวดลอมที่ยากตอการควบคุม และอ่ืนๆ ที่เปนอุปสรรคตอการ
สรางภาพที่พึงปรารถนาได ดังนั้นภาพลักษณชนิดนี้จึงเปนภาพลักษณที่ผูเกี่ยวของรูจักประมาณตน
และตัวแปรอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ จนไมทําใหการกําหนดภาพลักษณที่พึงปรารถนามีความสูงสงมากเกิน
ความเปนจริง 
 6. ภาพลักษณที่ถูกตองและไมถูกตอง (Correct and Incorrect Image) เปนภาพลักษณ
อีกลักษณะหนึ่ง ซึ่งเปนภาพลักษณที่เกิดขึ้นไมตรงกับความเปนจริง อาจเปนเพราะเหตุการณที่เกิดขึ้น
โดยธรรมชาติ (ขาวลือ อุบัติเหตุ ฯลฯ) และหรือกระบวนการสื่อสาร และหรือการรับรูของผูรับขาวสาร 
ซึ่งเม่ือเกิดภาพลักษณที่ไมถูกตองแลว จําเปนตองมีการแกไขภาพลักษณใหถูกตองตอไป ภาพลักษณ
ที่ถูกตองนี้คลายกับภาพลักษณปจจุบัน แตจะตางกันที่ภาพลักษณที่ถูกตองไดมีการปรับเปลี่ยนจาก
ภาพลักษณที่ไมถูกตองมากอนระยะหนึ่งแลว 
 7. ภาพลักษณสินคา/บริการ (Product/Service Image) สินคาหรือบริการก็มีภาพลักษณ
ของตัวเองเชนเดียวกับองคการ สินคาหรือบริการบางอยางอาจมีภาพลักษณที่ไมคอยดี เชน บุหร่ี 
หรือสถานอาบอบนวด แตสินคาหรือบริการที่องคการมี ไมวาจะมีภาพลักษณเชิงบวกหรือลบ หรือ
กลางๆ ก็ยังมีความจําเปนที่จะตองปรุงแตงใหมีภาพลักษณที่มีเอกลักษณ เปนที่ยอมรับมากขึ้น จาก
สังคม นอกจากนี้ภาพลักษณขององคการจะเปนเชนไร ภาพลักษณสินคานี้ก็จะมีความเกี่ยวพันเปน
อยางมาก 
 8. ภาพลักษณตราสินคา (Brand Image) เปนภาพลักษณที่มีลักษณะคลายกับภาพลักษณ
สินคา เพียงแตกรณีนี้เปน “ตราสินคา” “ยี่หอสินคา” หรือ “Logo” “สัญลักษณ” เชน ตรางู DOMON 
เปนตน 
 9. ภาพลักษณองคการ (Corporate Image) เปนภาพลักษณขององคการใดองคการหนึ่ง
โดยเนนภาพรวมทั้งหมดขององคการ โดยรวมถึงสินคา ยี่หอสินคา ระบบการบริหารบริษัทความมั่นคง 
บุคคลากรมีคุณภาพ ความรับผิดชอบตอสังคม ฯลฯ 
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 10. ภาพลักษณสถาบัน (Institutional Image) ซึ่งคลายกับภาพลักษณองคการดังกลาว 
ขางตน เพียงมุงมองเฉพาะตัวบริษัทหรือตัวสถาบัน ความรับผิดชอบของสถาบันที่มีตอสังคม เปน
สถาบันที่มั่นคงเจริญกาวหนา แตทั้งนี้จะไมมุงมองในเชิงธุรกิจการคาหรือการตลาดหรือตราสินคา
อะไรทั้งสิ้น นอกจากบทบาทหรือพฤติกรรมของสถาบันอยางเดียว 
 การสรางภาพลักษณที่ด ี
 วิธีการที่เปนพลังรวมในการสงเสริมการตลาด จึงมีหนาที่ในการติดตอสื่อสารจากองคการ
ไปสูผูบริโภคเปาหมาย (สุนิสา ประวิชัย. 2545: 105-109) ดังนี้ 
 1. การใหขาวสารขอมูล (Informing) 
 2.  โนมนาวชักจูงใจ (Persuading) 
 3.  เตือนความจํา (Reminding) 
 ในปจจุบันองคกรธุรกิจไดใชกิจกรรมดานการประชาสัมพันธเขาไปรวมสรางเสริม(Integrated 
Forces) กับสวนผสมทางการตลาดมากยิ่งขึ้น จะเห็นวาในการออกผลิตภัณฑใหมสูตลาดมักระดม
พลังรวมทางการสงเสริมทางการตลาด สิ่งแรกที่ตองทําคือ ในการใหขาวสารเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ
นั้น จึงเริ่มรณรงคทางการโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน เร่ิมจากการเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับหารผลิต
สินคาหรือผลิตภัณฑนั้น เพ่ือใหกลุมเปาหมายไดรับขาวสาร ไดรูจักเกี่ยวกับผูผลิตสินคา จากนั้นจึง
จัดงานเปดตัวสินคา แลวจึงทําโฆษณาสินคาผานสื่อตางๆ จะเห็นวาการประชาสัมพันธจะเปนกลยุทธ
แรกทางการตลาดเพื่อใหพลังทางการตลาดอื่นๆ สามารถแทรกแซงเขาสูตลาดเปาหมายไดอยางมี
ประสิทธิภาพยิ่งกวาที่จะใชกิจกรรมทางการโฆษณาและสงเสริมการขายเพียงอยางเดียว โดยการ
ประชาสัมพันธชวยใหเกิดการยอมรับและการตอบสนองการโฆษณา และตัวสินคาไดรวดเร็วขึ้น 
เพราะทําใหประชาชนมีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือบริการนั้นมากอน 
 สิ่งที่สอง คือ การโนมนาวชักจูงใจ แมวาองคกรธุรกิจจะมุงหวังกระตุนการบริโภค หรือการ
รับชม แตโดยเจตนาที่แทจริงแลว ในขั้นโนมนาวชักจูงใจมิไดมีความพยายามที่จะทําใหมีการตอบสนอง
ในแงการบริโภคหรือการรับชมทันที แตจะพยายามสรางภาพลักษณที่ดีใหกับตัวผลิตภัณฑและ
องคกรผูผลิต เพื่อใหมีอิทธิพลเหนือพฤติกรรมการบริโภคหรือการชมในระยะยาวของประชาชน 
ดังน้ันการประชาสัมพันธจึงเขาไปมีสวนในการโนมนาวชักจูง โดยเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
นโยบาย วัตถุประสงค และกิจกรรมอันเปนประโยชนเพื่อนําไปสูชื่อเสียง ความรูหรือความเขาใจ 
กอใหเกิดความรูสึกนึกคิดที่ดี สงผลไปถึงภาพลักษณของตราผลิตภัณฑหรือบริการที่องคกรผลิตขึ้น 
ซึ่งลูกคาในปจจุบันไมไดบริโภคผลิตภัณฑหรือบริการเพียงเพ่ือตอบสนองความพงึพอใจสวนตนเทานัน้ 
หากแตเปนไปดวยตระหนักในคุณคาวาสอดคลองกับกระแสคานิยมของสิ่งแวดลอมและสังคม ดังน้ัน
การกระทําใหสายสัมพันธสนิทแนบแนนได จําเปนตองทําใหลูกคามองเห็นการเชื่อมโยงและเกี่ยวพัน
ของไตรมิตร อันไดแก ลูกคาหรือประชาชนผูบริโภค องคกร และสังคม 
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 สิ่งที่สาม คือการเตือนความจํา มีจุดประสงคเพ่ือพยายามรักษาชื่อหรือตรา หรือภาพลักษณ
ของผลิตภัณฑ หรือบริการใหคงอยูกับความนึกคิดของประชาชนในความทรงจําตลอดเวลา ซึ่งนิยม
ใชในชวงที่ผลิตภัณฑหรือบริการนั้นเปนที่รูจักยอมรับของประชาชนแลว แตยังตองการใหประชาชน
บริโภคหรือใชสินคาและบริการยี่หอน้ันตลอดไป 
 ภาพลักษณดานการดําเนินงานองคการ 
 อํานวย วีรวรรณ (เสริมชัย ระกําพล; และคณะ. 2543: 18-19; อางอิงจาก อํานวย วีรวรรณ. 
2533: 104) ใหความเห็นวา เครื่องมือในการสรางภาพลักษณก็คือวิธีการประชาสัมพันธภาพลักษณ
ที่ปลอยใหเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ อาจทําใหไดภาพลักษณที่ไมครบถวนไมเปนระบบและอาจเกิด
เปนขอผิดพลาดได ภาพลักษณองคการจึงจําเปนตองมีการบริหาร ซึ่งเครื่องมือที่สําคัญ คือการ
ประชาสัมพันธ ซึ่งลักษณะงานประชาสัมพันธจําเปนตองสรางความสัมพันธที่ดีกับสื่อมวลชน 
 เรยมอน ไซมอน (เสริมชัย ระกําพล; และคณะ. 2543: 19; อางอิงจาก Simon. 1980: 13) 
กลาววาภาพลักษณเกิดได 2 ทาง คือ 
 1.  เกิดขึ้นเองโดยธรรมชาติ      
 2.  เกิดขึ้นจากการปรุงแตง 
 ภาพลักษณที่เกิดขึ้นเองโดยธรรมชาติคือ การปลอยใหเปนไปตามสภาวะแวดลอมที่มา
กระทบ ซึ่งภาพที่ออกมาจะผิดเพี้ยนไปจากความจริง เพราะอิทธิพลของความคิดเห็นในแตละสังคม
ที่ไมเหมือนกัน 
 นักวิชาการ เสรี วงษมณฑา (2540) ไดใหนิยามเกี่ยวกับความรับผิดชอบขององคการที่มี
ตอภาพลักษณหรือภาพพจน ไวดังนี้ 
 1.  สายผลิตภัณฑขององคการ (Product Line) จะมีภาพลักษณ หรือ ภาพพจนดีหรือไม
ขึ้นอยูกับคุณภาพของสินคาหรือบริการที่องคการผลิตหรือจัดขึ้น ความเปนผูนําทางการตลาดของ
องคการ การไดรับความเชื่อถือจากบุคคลภายนอก ดังน้ันองคการจะตองผลิตสินคาหรือมีบริการที่มี
คุณภาพที่ดี เพราะการผลิตสินคาหรือมีบริการที่ดอยคุณภาพครั้งหนึ่งนั้น อาจทําใหเกิดปญหา
ภาพพจนในระยะยาวได ซึ่งแกไขภาพลักษณหรือภาพพจนที่เสียไปน้ัน เปนสิ่งที่กระทําไดยากและ
ตองใชเวลานาน 
 2.  การปฏิบัติทางการตลาด (Marketing Practice) นอกจากการขายสินคาหรือจัดใหมี
บริการที่มีคุณภาพแลว จะตองมีการโฆษณาที่จูงใจ การจัดแสดงสินคาที่ดี การตั้งราคาที่เหมาะสม 
การสงเสริมการขายที่เหมาะสม การปฏิบัติตามคําสัญญาที่ใหกับลูกคาแลวไมมีให ลูกคาจะไมเชือ่ถอื
ในองคการนั้นอีกตอไป ซึ่งจะสงผลกระทบตอภาพลักษณหรือภาพพจนขององคการอยางแนนอน 
ฉะนั้นการปฏิบัติงานทางธุรกิจจึงควรสอดคลองกับภาพลักษณหรือภาพพจนขององคการ 
 3.  บริการของพนักงาน (Employee Services) การที่องคการจะมีภาพลักษณหรือภาพพจนดี
หรือไมขึ้นอยูกับการบริการของพนักงาน เพราะนอกจากลูกคาจะซื้อสินคาโดยพิจารณาจากคุณภาพ
ของสินคาแลว ลูกคายังมองการใหบริการดวย ถาหากลูกคาไดรับการบริการที่ดีก็จะรูสึกกับองคกร
ในแงดี แตถาลูกคาไดรับการบริการที่ไมดีก็จะรูสึกกับองคกรในแงลบ 
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 4.  เปนผูอุปถัมภขององคการ (Corporate Philanthropy) คือการเปนผูอุปถัมภกิจกรรม
พิเศษตางๆ ฯลฯ คําที่มีความหมายคลายคลึงกับ Philanthropy คือ Sponsorship ซึ่งมีความหมายที่
กวางกวา เพราะนอกจากจะหมายถึงผูใหการสนับสนุนเกี่ยวกับศิลปน นักเขียน ยังรวมถึงการเปน
ผูสนับสนุนดานกีฬา แฟชั่นโชว นิทรรศการตางๆ ฯลฯ 
 5. กิจกรรมดานสิ่งแวดลอม (Environment Activities) เปนอีกดานหนึ่งที่สําคัญขององคการ
ปจจุบัน ปญหาเรื่องสิ่งแวดลอมรุนแรงมากขึ้น องคกรตางๆ จึงทําโครงการเกี่ยวกับการกําจัดขยะ 
การบําบัดน้ําเสีย เติมลมหายใจสะอาดแกคนกรุงเทพฯ 
 6.  สัมพันธภาพกับบุคคลภายนอก (External Relations) องคการควรมีความสัมพันธที่ดี
กับบุคคลภายนอก เพ่ือใหการดําเนินงานขององคกรเปนไปดวยความราบรื่น 
 7.  องคการควรจางงานคนกลุมนอยและผูหญิง ในประเทศสหรัฐอเมริกาจะมีปญหาเรื่อง
การจางคนกลุมนอยเขามาทํางาน โดยจะจางคนผิวเหลืองผิวดําเขามาทํางาน โชคดีที่ประเทศไทย
ไมมีปญหาเรื่องคนกลุมนอย แตมีปญหาเรื่องการจางผูหญิงเขามาทํางาน ก็จะทําใหองคการเสีย
ภาพลักษณหรือภาพพจน ไดเชนกัน 
 8.  องคการมีหนาที่ดูแลสุขภาพและความปลอดภัยของพนักงาน (Employee Safety and 
Health) องคการตองมีสวัสดิการที่ดีใหกับพนักงาน โดยเฉพาะเรื่องสุขภาพและความปลอดภัยของ
พนักงาน 
 ภาพลักษณดานคุณภาพงานบริการ 
 ปยพรรณ กลั่นกลิ่น (2544: 58-65) ไดใหความเห็นวา ธุรกิจที่มีหนาที่หลักดานการบริการ 
อยางเชน สถานีโทรทัศนชอง 9 อ.ส.ม.ท เปนงานลักษณะบริการแกประชาชนดานขาวสาร สาระและ
ความรู ดังน้ันภาพของธุรกิจบริการจะตองมีการจัดการภายในของตนเองที่มีประสิทธิภาพดีในดาน
วัตถุประสงคขององคการ นโยบายในการบริหารงานชัดเจน รูปแบบบริหารองคการที่ดี และหนวยงาน
ภายในตองมีศักยภาพเปนที่นาเชื่อถือ รวมถึงประสบการณขององคการนั้นในความเชี่ยวชาญเฉพาะ
ดานเพื่อใหเกิดภาพที่ศรัทธาในสายตาประชาชนที่ใชบริการ เพ่ือสรางความสามารถในการแขงขัน 
ดังน้ันเม่ือตองการผลิตสินคาหรือใหเกิดการบริการที่ดีมีคุณภาพ ตอบสนองความตองการของลูกคา
ภายนอกได หรืออยางนอยในระดับที่เทากับความคาดหวังของลูกคา เมื่อลูกคาไดรับสินคาหรือ
บริการไปแลวจะเกิดความพึงพอใจ และอาจเกิดการบอกกลาวจากปากตอปากสูผูที่คาดวาจะเปน
ลูกคาในอนาคตขององคการนั้นๆ เมื่อมีความพึงพอใจมากขึ้น จะเกิดการใชบริการอยางตอเนื่อง 
เม่ือมีการใชอยางตอเนื่องระยะหนึ่งก็จะเกิดความจงรักภักดีตอธุรกิจน้ันๆ กอใหธุรกิจน้ันมีลูกคามี
กําไรจากการประกอบการ ชื่อเสียงและภาพลักษณในการบริการที่แสดงใหผูอ่ืนเปนที่ปรากฏได เชน 
กับคูแขง กับลูกคาที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคต หรือแกลูกคาปจจุบันเห็นได อันจะสงผลถึงการ
ตัดสินใจใชบริการในครั้งตอไป ดังแสดงความสัมพันธและวงจรการตัดสินใจของลูกคาไวในภาพ
ตอไปน้ี 
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ภาพประกอบ 2 ภาพความสัมพันธระหวางสวนประกอบตางๆ เพ่ือสรางภาพลักษณงานบริการที่มี 
 คุณภาพ 
 
 ที่มา: ปยพรรณ กลั่นกลิ่น. (2544). วารสาร วิทยาการจัดการ. หนา 64. 
 
 โดยที่เม่ือมีการบริการสงมอบการบริการใหกับลูกคา เรียกวาเปนโครงสราง Moment of Truth 
ซึ่งหมายถึง ชวงเวลา โอกาส หรือเหตุการณที่ลูกคาไดมาสัมผัสกับองคประกอบสวนใดสวนหนึ่งของ
องคการทั้งอยางใกลชิดหรือระยะหาง แลวเกิดความคิดเห็นในความประทับใจในการบริการนั้นๆ 
แยกไดเปน 2 ประเภท คือ 
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 1. ความประทับใจในเชิงบวก (Positive Moment of Truth) เปนความประทับใจในบริการ
และอยากกลับมาใชบริการอีก 
 2. ความประทับใจในเชิงลบ (Negative Moment of Truth) เปนความไมประทับใจในบริการ
และไมอยากกลับมาใชบริการอีก 
 

3. ประวัติความเปนมาของการประกันชีวิต  
 การเริ่มการประกันชีวิตน้ีไมมีใครทราบแนนอนวาไดเร่ิมขึ้นเม่ือใด แตประเทศกรีซซ่ึงมีคน
นับถือศาสนาแยกออกเปนหลายนิกาย และไดมีบุคคลกลุมหน่ึงที่นับถือศาสนานิกายเดียวกันได
จัดตั้งสมาคมขึ้น โดยมีการเก็บเงินจากสมาชิกเปนรายเดือน ทั้งกําหนดวาถาสมาชิกคนใด ถึงแก
กรรม ทางสมาคมก็จะจัดการทําศพใหจนเปนที่เรียบรอย แตถาสมาชิกผูใดละเลยในการจายเงินคา
สมาชิก (เก็บเปนรายเดือน) สมาคมก็จะจัดการลงโทษ โดยสมาคมไมดําเนินการจัดการทําศพให
ตอมาในสมัยโรมัน มีการวิวัฒนาการเพื่อที่จะปรับปรุงสมาคมใหดีกวาเดิมจึงไดรับบุคคลทั่วไปเขามา
เปนสมาชิก เวนแตผูที่มีอาชีพเปนทหาร แตจะสงเคราะหความทุกขยากอ่ืนๆ ให เชน ความชรา 
ทุพพลภาพ หรือการเปลี่ยนแปลงโยกยายไปรับตําแหนงหนาที่การงานอื่น เปนตน 

 
 3.1 การพัฒนาการประกันชีวิต  
 นายริชารด มารติน (Richard Martin) ตัวแทนการประกันภัยทางทะเลในประเทศอังกฤษ
กับตัวแทนอีก 15 คนไดตกลงรับประกันชีวิตมนุษย ดังน้ันในวันที่ 18 มิถุนายน ค.ศ. 1583 จึงได 
ตกลงรับประกันชีวิต ในป ค.ศ. 1698 บริษัทเมอรเซอรแหงประเทศอังกฤษไดริเร่ิมการประกันแบบ
บํานาญหรือรายไดประจํา โดยมีขอแมวาผูรับผลประโยชนจะตองเปนสมาชิกในครอบครัวผูเอาประกัน 
การประกันแบบน้ีเริ่มมีการชวยเหลือโดยรัฐบาล คือ รัฐบาลมีเงินกอนน้ีพรอมที่จะจายใหแกสมาชิก 
เม่ือสมาชิกคนใดยินยอมเขามาค้ําประกันเพราะเกรงวาบริษัทอาจลมละลายได ตอมา ค.ศ. 1699 ได
มีสมาคมดําเนินการประกันชีวิตใหแกบรรดาพวกแมหมายและเด็กกําพราขึ้นอยางจริงจัง โดยมีสมาชิก
ถึง 2,000 คนเก็บเงินถึง 1.20 ดอลลารตอสัปดาห เงินที่เก็บมานี้ไดรวบรวมเปนกองทุนและคาดวา
อยางนอยเงินกองทุนควรจะเปนเงิน 2,400 ดอลลาร เงินกอนที่เก็บคนหนึ่งถึงแกกรรมลง ทางสมาคม
ใชหลักในการพิจารณาเลือกสมาชิกโดยพิจารณาถึงสุขภาพ อายุ แตมีขอแม คือ ไมรับประกันบุคคล
ที่มีอาชีพเปนทหาร และในกรณีที่สมาชิกขาดการชําระเงินคาสมาชิกใหแกสมาคมภายใน 7 วัน ทาง
สมาคมก็จะถือวาสัญญาขาดอายุลงจึงเปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปวา บริษัทที่มีการรับประกันชีวิตที่
ไดดําเนินการในรูปของสมาคมซึ่งเรียกวา Equitable of Survivorships หรือเรียกกันโดยทั่วไปวา 
Old Equitable การดําเนินการไดเริ่มตั้งแตป ค.ศ. 1756 โดยบุคคล 2 คน ชื่อนายโทมัส ซิมพสัน 
(Thomas Simpson) และนายเจมส ดอดสัน (James Dodson) คือ รับทําการประกันชีวิตบุคคล
ทั่วไปโดยอาศัยตํารามรณะเปนหลักสําคัญ การชดใชคาสินไหมทดแทนโดยตกลงจะจายใหเทาที่จะ
หาเงินได ในระยะที่ Old Equitable ดําเนินกิจการอยูนั้นไดมีผูพยายามคิดและกําหนดรายละเอียด
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เกี่ยวกับเง่ือนไขของสัญญา ตัวอยางเชน การขาดชําระเบี้ยประกันชีวิต 30 วัน ถือวากรมธรรมฉบับ
นั้นหมดอายุลง การปรับปรุงสัญญาจะกระทําภายในระยะเวลา 3 เดือน เพ่ือที่จะใหสัญญากลับมามี
ผลใชบังคับไดดังเดิม การจายคืนเงินเบี้ยประกันนี้จะจายใหมากกวาจํานวนเงินเอาประกันที่ไดชําระ
มากับ Old Equitable ซึ่งปจจุบันเรียกวาเงินปนผลขอแตกตางของ Old Equitable กับบริษัทประกัน
ชีวิตในปจจุบันคือ Old Equitable ไมมีตัวแทนขายประกันชีวิต ถาบุคคลใดจะซื้อสัญญาประกันชีวิต
ก็สามารถติดตอโดยตรงกับ Old Equitable ได  

 
 3.2 การประกันชีวิตในประเทศไทย  
 ในสมัยรัชกาลที่ 6 แหงกรุงรัตนโกสินทร ไดทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ใหตรากฎหมาย
แพงและพาณิชยขึ้น เพ่ือใชบังคับเกี่ยวกับการประกันภัยและการประกันชีวิต เม่ือวันที่ 1 มกราคม 
พ.ศ. 2467 (ค.ศ. 1924) ถาถือตามหลักฐานนี้ก็แสดงวา กิจการประกันภัยไดดําเนินกิจการนานแลว 
มิฉะน้ันคงไมมีความจําเปนตองตราพระราชบัญญัติมาใชบังคับ ดังน้ัน จึงสามารถกลาวไดวากิจการ
ประกันภัยในประเทศไทยไดมีมากอนป พ.ศ. 2467 ในป พ.ศ. 2471 ไดมีการตราพระราชบัญญัติ
กระทบกระเทือนถึงความปลอดภัยของสาธารณชนซึ่งจากพระราชบัญญัตินี้ บริษัทประกันภัยจะขอ
เปดดําเนินกิจการตองไดรับอนุญาตจากรัฐบาล เพราะรัฐบาลมีอํานาจที่จะตั้งเง่ือนไขและออก
กฎหมายบังคับเพ่ือควบคุมกิจการประกันภัยได การประกันภัยในประเทศไทยนี้ ไดมีการควบคุม
เปนครั้งแรกในป พ.ศ. 2472 ตอมาในป พ.ศ. 2473 มีบริษัทตางประเทศไดรับอนุญาตใหดําเนินการ
ควบคุมเปนครั้งแรกในป พ.ศ. 2472 ตอมาในป พ.ศ. 2473 มีบริษัท ตางประเทศไดรับอนุญาตให
ดําเนินกิจการประกันชีวิต 4 บริษัท ดังมีรายชื่อตามลําดับดังนี้  
 1. เกรด อีสเตอรน ไลฟ แอสชัวรันซ คัมปานี ดําเนินกิจการเมื่อวันที ่31 พฤษภาคม  
พ.ศ. 2473  
 2.  แมนูแฟคเจอรเรอส ไลฟ อินชัวรันซ คัมปานี ดําเนินกิจการเมื่อวันที่ 6 มิถุนายน   
พ.ศ. 2473  
 3.  ไชนา อันเดอรไรเตอร ลิมิเตด ดําเนินกิจการเม่ือวันที ่23 มิถุนายน พ.ศ. 2473  
 4.  ซัน ไลฟ แอสชัวรันซ คัมปานี ออฟ แคนาดา ดําเนนิกิจการเมื่อวันที่ 25 มิถุนายน 
พ.ศ. 2473  
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 ในป พ.ศ. 2474 ไดมีบริษัทตางประเทศเพิ่มอีกหนึ่งบริษัท แตก็เลิกกิจการไปคงเหลือ 4 บริษัท 
เชนเดิม ตอมาวันที่ 1 ตุลาคม พ.ศ. 2481 ไดมีบริษัทตางประเทศไดรับอนุญาตอีกหนึ่งบริษัท คือ 
อินเตอรเนชันนัล แอสชัวรันซ คัมปานี ลิมิเตด บริษัทตางๆ เหลานี้ดําเนินกิจการในระยะกอนสงครามโลก
ครั้งที่ 2 ฉะน้ันเม่ือญี่ปุนเขายึดครองบริษัททั้งหมดก็ตองหยุดดําเนินการ ดังน้ัน คนไทยจึงมีโอกาส
เร่ิมประกอบธุรกิจประกันชีวิต ไดแก บริษัทไทยประกันเปลี่ยนชื่อเปนบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด 
และบริษัทไทยเศรษฐกิจประกันภัย จํากัด หลังสงครามโลกครั้งที่ 2 ไดสงบเรียบรอยแลวบริษัท
ตางประเทศเหลานั้นก็ดําเนินกิจการใหมเพียง 2 บริษัท คือ บริษัท ซันไลฟ คัมปานี ออฟแคนาดา 
เจอรเรอส ไลฟ อินชัวรันซ คัมปานี ตอมาจนกระทั่งป พ.ศ. 2492 บริษัททั้งสองก็ไดหยุดดําเนิน
กิจการประกันชีวิตในเมืองไทย เพราะไมพอใจในเง่ือนไขที่กระทรวงเศรษฐการ (กระทรวงพาณิชย) 
ไดกําหนดใหมีการวางหลักทรัพย 1 ใน 3 ของเบี้ยประกันในปที่แลวๆ มา ป พ.ศ. 2591 ไดมีบริษัท
ไทยประสิทธิ์ประกันภัยและคลังสินคา จํากัด (ปจจุบันบริษัทไทยประสิทธิ์ประกันภัย จํากัด) เปด
ดําเนินกิจการประกันชีวิต ตอมาในป พ.ศ. 2492 ไดมี บริษัท นครหลวงประกันชีวิต จํากัด เพ่ิมขึ้น
อีกบริษัทหนึ่ง จึงสรุปไดวา ตั้งแตป พ.ศ. 2485 – 2492 รวมบริษัทคนไทยที่ดําเนินกิจการประกัน
ชีวิตได 4 บริษัท ดวยกันเม่ือไดรวบรวมจํานวนบริษัทประกันชีวิตที่ดําเนินกิจการมาในเมืองไทยมี
จํานวนสูงสุด 13 บริษัท ดังมีรายชื่อดังตอไปน้ี  
 1.  บริษัท ไชนา อันเดอรไรเตอร จํากัด  
 2.  บริษัท อเมริกันอินเตอรเนชนันัล ไลฟ แอสชัวรันซ (ประเทศไทย) จํากัด  
 3.  บริษัท ไทยประกันชีวติ จํากัด  
 4.  บริษัท ไทยเศรษฐกิจประกนัภัย จํากัด  
 5.  บริษัท นครหลวงประกันชีวติ จํากัด  
 6.  บริษัท ไทยประสิทธิ์ประกันภัย จํากัด  
 7.  บริษัท อาคเนยประกันภัย จํากัด  
 8.  บริษัท เมืองไทยประกันชวีติ จํากัด  
 9.  บริษัท อินเตอรเนชัน ไลฟ แอสชัวรันซ (ประเทศไทย) จํากัด เดิมชื่อบริษัทสยามบริการ
ประกันชีวติ จํากัด  
 10. บริษัท ไทยสมุทรพาณิชยประกันภัย จํากัด  
 11. บริษัท ประกันชีวติศรอียุธยา จํากัด  
 12. บริษัท กรุงสยามประกันชีวติ จํากัด  
 13. บริษัท ประกันชีวติบูรพา จํากัด  
 เม่ือสิ้นป พ.ศ. 2508 มีกรมธรรมประกันชีวิตที่ออกโดยบริษัทประกันชีวิตในประเทศไทยมี
จํานวนเงินเอาประกันทั้งสิ้น 5,177,300,000 บาท จํานวนเบี้ยประกันที่ไดรับจากผูเอาประกันทั้งสิ้น 
213,650,000 บาท และเม่ือสิ้นป พ.ศ. 2509 คิดเปนอัตราสวนของประชากรประเทศไทยที่ทําประกันชีวิต 
มีเพียงรอยละ 1 เทานั้น จากจํานวนบริษัทประกันชีวิตทั้งหมด 13 บริษัท ไดมี 2 บริษัทเลิกกิจการไป 
ไดแก บริษัท นครหลวงประกันชีวิต จํากัด ถูกเพิกถอนใบอนุญาตเมื่อ พ.ศ. 2507 และบริษัท 
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ประกันชีวิตบูรพา จํากัด ถูกเพิกถอนเม่ือ พ.ศ. 2512  ในป พ.ศ. 2526 รัฐบาลไดตราพระราชบัญญัติ
ประกันชีวิตเพื่อใชควบคุมบรรดาบริษัทประกันชีวิต ดังน้ันเปนอันวาในชวงน้ันบริษัทประกันชีวิตใน
เมืองไทยเพียง 12 บริษัท เปนสาขาของบริษัทตางประเทศ 2 บริษัท สวนที่เหลือ 10 บริษัทนั้นเปน
ของคนไทยและในบรรดาบริษัทประกันชีวิตของคนไทยนี้ ไดรวมตัวกันจัดตั้งสมาคมประกันชีวิตขึ้น 
รายชื่อของบริษัทตางๆ ที่เขาเปนสมาชิกของสมาคมมีดังตอไปน้ี (สุธรรม พงศสําราญ, พึงใจ พ่ึงพานิช; 
และวิรัช ณ สงขลา. 2542: 16-20) คือ  
 1. บริษัท อาคเนยประกันภัย จํากัด  
 2. บริษัท ประกันชีวติศรีอยุธยา จํากัด  
 3. บริษัท กรุงสยามประกันภัย จํากัด  
 4. บริษัท เมืองไทยประกันชีวติ จํากัด  
 5. บริษัท ไทยประสิทธิ์ประกันภัย จํากัด  
 6. บริษัท ไทยสมุทรพาณิชยประกันภัย จํากัด  
 7. บริษัท ไทยประกันชวีิต จํากัด  
 8. บริษัท อินเตอรเนชัน ไลฟ แอสชัวรันซ (ประเทศไทย) จํากัด  
 9. บริษัท ไทยเศรษฐกิจประกันภัย จํากัด  
 10. บริษัท มหานครประกนัชีวติ จํากัด  
 11. บริษัท เอ ไอ เอ จํากัด  
 12. บริษัท ซี ยู แอล จํากัด  
 ปจจุบัน รายชื่อของบริษัทประกันชีวติ ที่เขาเปนสมาชกิของสํานักงานคณะกรรมการกํากับ
และสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) มี 25 รายชื่อ คือ  
 1. บริษัท กรุงเทพประกันชวีิต จํากัด (มหาชน) 
 2. บริษัท กรุงไทย-แอกซา จํากัด 
 3. บริษัท เจนเนอราลี่ ประกันชีวติ (ไทยแลนด) จํากัด 
 4. บริษัท ไทยคารดิฟ ประกันชีวติ จํากัด 
 5. บริษัท ไทยประกันชวีิต จํากัด 
 6. บริษัท ไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟประกันชีวติ จํากัด (มหาชน) 
 7. บริษัท ไทยรีประกันชวีติ จํากัด 
 8. บริษัท ไทยสมุทรประกนัชีวติ จํากัด 
 9. บริษัท ธนชาต ประกันชวีิต จํากัด 

 10. บริษัท บางกอกสหประกันชีวติ จํากัด 
 11. บริษัท ประกันชีวตินครหลวงไทย จํากัด 
 12. บริษัท พรูเด็นเชียล ประกันชีวติ (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) 
 13. บริษัท ฟนันซา ประกันชีวติ จํากัด 
 14. บริษทั มิลเลียไลฟ อินชัวรันส (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) 
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 15. บริษัท เมืองไทยประกนัชีวติ จํากัด 
 16. บริษัท แมนูไลฟ ประกนัชีวติ (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) 
 17. บริษัท สยามซัมซุงประกันชีวติ จํากัด 
 18. บริษัท สยามประกันชวีิต จํากัด 
 19. บริษัท สหประกันชีวติ จํากัด 
 20. บริษัท อเมริกันอินเตอรเนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด สาขาประเทศไทย 
 21. บริษัท อยุธยา อลิอันซ ซี.พี.ประกันชีวติ จํากัด (มหาชน) 
 22. บริษัท อาคเนย ประกันชีวติ จํากัด 
 23. บริษัท เอช ไลฟ แอสชวัรันส จํากัด 
 24. บริษัท แอดวานซ ไลฟ แอสชัวรันส จํากัด 
 25. บริษัท ไอเอ็นจี ประกนัชีวติ จํากัด 

  

4. รายละเอียดเกี่ยวกับการประกันชีวิตและตัวแทนประกันชีวิต 
 การประกันชีวิต คือ วิธีการที่บุคคลกลุมหนึ่งรวมมือกัน และยอมรับผิดชอบในสวนเฉลี่ย
ความเดือดรอนเกี่ยวกับรายไดที่เกิดขึ้นแกครอบครัวของบุคคลในกลุมน้ัน การประกันชีวิตจึงสามารถ
กลาวไดโดยงาย หมายถึง การทดแทนการสูญเสียรายได คําวา รายไดเปนเรื่องที่มีความสําคัญมาก 
เพราะคนเราสามารถที่จะยังชีพอยูไดก็เน่ืองจากรายไดนั่นเอง จุดประสงคของการประกันชีวิต คือ 
ตองการใหครอบครัวที่ประสบความสูญเสียไดรับการชดใชบุคคลที่ชราหรือบุคคลที่ประสบความ
ทุพพลภาพมีรายไดเลี้ยงตนเอง (สุธรรม พงศสํารา; พึงใจ พ่ึงพานิช; และวิรัช ณ สงขลา. 2542: 21)  
 การประกันชีวิต คือ การเฉลี่ยความเสียหายที่เกิดขึ้นจากคนหนึ่งไปยังอีกคนหนึ่งไปยังอีก
หลายๆ คนโดยมีผูรับประกันภัยทําหนาที่กระจายความเสี่ยงระหวางผูเอาประกันภัยทั้งหมด ดวย
การใหผูเอาประกันภัยจายเงินจํานวนเล็กนอยในรูปของ “เบี้ยประกันภัย” ใหแกผูรับประกันภัยเก็บ
ไวเปนเงินกองกลาง เม่ือผูเอาประกันภัยไดรับความเสียหายจากเหตุการณที่เอาประกันภัย ผูรับ
ประกันภัยก็จะนําเงินกองกลางนั้นไปชดใชตามจํานวนที่ไดตกลงกันไว 
 การประกันชีวิต คือการประกันชีวิต คือการที่บุคคลผูหนึ่งเรียกวา “ผูเอาประกันภัย” ได
จายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา “เบี้ยประกันภัย” ตามจํานวนที่กําหนดไวในสัญญา (กรมธรรม) ใหกับ
บริษัทประกันภัย เพ่ือซ้ือความคุมครองตามที่ระบุเปนเง่ือนไขไวในกรมธรรม อาทิ ถาผูเอาประกันภัย
เสียชีวิตภายในเวลาที่กําหนดไวในกรมธรรมหรือมีอายุยืนยาวจนครบกําหนดตามที่ระบุไว บริษัท
ประกันภัยจะจายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา “จํานวนเงินเอาประกันภัย” ใหแกผูรับประโยชนหรือผูเอา
ประกันภัยแลวแตกรณี ทั้งน้ีเง่ือนไขความคุมครองจะมีหลายรูปแบบขึ้นอยูกับการเลือกซื้อตามความ
เหมาะสมของผูเอาประกันภัยเปนหลัก 
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 ชนิดของการประกันชวีติ 
 การประกันชีวติมี 2 ชนิด ไดแก 
 1. ชนิดมีเงินปนผล โดยผูเอาประกันจะมีสวนรวมเฉลี่ยในการแบงเงินสวนเกินซ่ึงเกิดจาก
การดําเนินงาน  
 2. ชนิดไมมีเงินปนผลชนิดนี้จะมีอัตราคาเบีย้ประกันต่ํากวาชนิดมีเงินปนผล 
   
 ประเภทของการประกันชวีิต 
 การประกันชีวติมี 3 ประเภท ไดแก 
 1. การประกันชีวิตประเภทสามัญ (Ordinary Life Insurance) คือ การประกันชีวิตที่มี
จํานวนเงินเอาประกันแยกแตละกรมธรรม ตั้งแตวงเงิน 50,000 บาทขึ้นไป การรับประกันขึ้นอยูกับ
ดุลยพินิจของบริษัทประกันชีวิตแตละบริษัท จะตรวจสุขภาพหรือไมตรวจก็ได อัตราคาเบี้ยประกัน 
จะเปนราย 3 เดือน ราย 6 เดือน หรือรายปก็ได 
 2. การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (Industrial Life Insurance) คือ การประกันชีวิต
ที่มีจํานวนเงินเอาประกันแตละกรมธรรมตั้งแตวงเงิน 10,000-300,000 บาท การรับประกันไมมีการ
ตรวจสุขภาพ พิจารณาจากคําแถลงของผูเอาประกัน อัตราคาเบี้ยประกันเปนรายเดือน โดยบริษัท
ประกันชีวิตแตละบริษัทจะกําหนดเงื่อนไขระยะเวลารอคอย (Waiting Period) หรือไมมีระยะเวลา 
รอคอยก็ได 
 3. การประกันชีวิตประเภทหมู (Group Life Insurance) คือ การประกันชีวิตบุคคลเปนกลุม
ตั้งแต 5 คนขึ้นไป ภายในกรมธรรมเดียวกัน สวนใหญไมมีการตรวจสุขภาพ อัตราคาเบี้ยประกันหมู 
จะต่ํากวาการประกันชีวิตประเภทสามัญและประเภทอุตสาหกรรม 
 
 แบบของการประกันชีวติ 
 แบบของการประกันชีวิตขั้นพ้ืนฐานมีอยู 4 แบบ ไดแก 
 1. การประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา (Term Life Insurance) คือ การประกันชีวิตที่ผู 
รับประกันสัญญาวา จะจาเงินเอาประกันใหกับผูรับผลประโยชน เม่ือผูเอาประกันเสียชีวิตใน
ระยะเวลาที่กําหนดไวในสัญญา ซึ่งอาจจะเปนระยะเวลา 1 ป 2 ป หรือกี่ปก็ได สวนใหญกําหนด
ระยะเวลา 10 ป 15 ป 20 ป หรือกําหนดอายุผูเอาประกันก็ได เชน อายุครบ 55 ป หรือ 60 ป 
 2. การประกันชีวิตแบบตลอดชีวิต (Whole Life Insurance) คือ การประกันชีวิตที่ผู
รับประกันสัญญาวา จะจายเงินเอาประกันใหกับผูรับผลประโยชน เม่ือผูเอาประกันเสียชีวิตโดยคํานึง
วาจะเปนระยะเวลาเทาใด 
 3. การประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย (Endowment Life Insurance) คือ การประกันชีวิตที่
ผูรับประกันสัญญาวา จะจายเงินเอาประกันใหกับผูรับผลประโยชน เม่ือผูเอาประกันเสียชีวิตใน
ระยะเวลาที่กําหนดไวในสัญญา หรือจายเงินเอาประกันใหแกผูเอาประกันเม่ือมีอายุจนครบสัญญา 
เปนการประกัน 2 แบบรวมกัน 
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 4. การประกันชีวิตแบบเงินไดประจําหรือแบบรายป (Annuity Life Insurance) คือ การ
ประกันชีวิตที่ผูรับประกัน สัญญาวาจะจายเงินเปนรายไดประจํา หรือบํานาญใหแกผูเอาประกัน     
ชั่วระยะเวลาหนึ่งหรือตลอดชีพ โดยเริ่มนับจากผูเอาประกันไมสามารถประกอบอาชีพได เน่ืองจาก
ความชรา ซึ่งจะจายเงินใหเปนรายเดือน ราย 6 เดือน หรือ รายปก็ไดตามแตจะตกลงกัน 
 
 สัญญาประกันชีวิต 
 สัญญาประกันชีวิต คือ สัญญาที่บุคคลหนึ่งตกลงจะชดใชเงินจํานวนหนึ่ง ใหแกผูเอา
ประกันภัยหรือผูรับผลประโยชนหรือทายาท เม่ือผูเอาประกันภัยเสียชีวิตโดยมีกําหนดระยะเวลา 
หรือไมมีกําหนดระยะเวลาก็ได หรือผูเอาประกันมีชีวิตอยูจนครบตามกําหนดสัญญา โดยผูเอา
ประกันภัยตองจายเงินซึ่งเรียกวาเบี้ยประกันภัย ซึ่งมีผูที่เกี่ยวของในสัญญา 3 ฝาย ไดแก 
 1. ผูรับประกันภัย ไดแก คูสัญญาซึ่งตกลงจะใชคาสินไหมทดแทนหรือใชเงินจํานวนหนึ่งให                
 2. ผูเอาประกันภัย ไดแก คูสัญญาซึ่งตกลงจะจายคาเบี้ยประกันภัย 
 3. ผูรับผลประโยชน ไดแก ผูไดรับคาสินไหมทดแทน โดยมีชื่อระบุไวในกรมธรรมประกันภัย 
 
 ลักษณะของสัญญาประกันชีวิต 
 1. เปนสัญญาตางตอบแทน คือ ผูเอาประกันภัยและผูรับประกันภัยตางเปนเจาหนี้และ
ลูกหนี้ซึ่งกันและกัน ผูเอาประกันภัยจะตองชําระคาเบี้ยประกันใหผูรับประกัน และผูรับประกันภัย
จะตองจายคาสินไหมทดแทน เม่ือผูเอาประกันภัยเสี่ยงชีวิตในระหวางอายุสัญญา หรือเม่ือครบอายุ
สัญญา 
 2. เปนสัญญาเสี่ยงโชค ขึ้นอยูกับโอกาสภายภาคหนา มีลักษณะเปนการเสี่ยงภัย หากเกิด
เหตุการณตามเงื่อนไข เชน ผูเอาประกันภัยชําระเงิน 4-5 งวด ก็ถึงแกความตาย ผูรับประกันภัยตอง
จายเงินเต็มตามสัญญา บางครั้งผูเอาประกันภัยมีชีวิตยืนยาว อาจจะจายคาเบี้ยประกันมากกวา
จํานวนเงินที่ไดรับตามสัญญาก็ได 
 3. เปนสัญญาที่ผูเอาประกันภัยตองมีสวนไดสวนเสีย บุคคลทุกคนมีสวนไดสวนเสียในชีวิต
ของตนเอง เราจึงประกันชีวิตของตนเองไดเสมอ สวนการประกันชีวิตของบุคคลอื่น ผูเอาประกันภัย
ตองมีสวนไดสวนเสียในชีวิตของคนอื่น ไดแก บิดามารดากับบุตร สามี ภรรยา ญาติใกลชิด และผูมี
ความสัมพันธทางธุรกิจ เชน เจาหนี้ นายจาง เปนตน 
 4. เปนสัญญาที่ตองอาศัยความซื่อสัตยสุจริตตอกัน ผูเอาประกันภัยตองแถลงขอเท็จจริง
ตางๆ ที่เปนสาระสําคัญที่เกี่ยวกับความเสี่ยงภัย ในคําขอเอาประกันภัย นอกจากนี้ หากมีขอเท็จจริง
อันใด ซึ่งมิไดอยูในใบคําขอเอาประกันภัย แตเปนขอเท็จจริงที่จะกระทบกระเทือนถึงการเสี่ยงภัย
ของผูรับประกันภัย ก็ตองแถลงใหผูรับประกันภัยทราบ หากไมแถลงขอเท็จจริงน้ันๆ หรือแถลงยอม
ทําใหสัญญาตกเปนโมฆียะ 
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 ซึ่งสัญญาประกันแบงออกไดดังนี้ 
 1. การประกันภัยบุคคล ประกอบดวยการประกันชีวิต การประกันอุบัติเหตุ และการ
ประกันสุขภาพ 
 2. การประกันทรัพยสิน ประกอบดวยการประกันอัคคีภัย การประกันทางทะเลและขนสง 
การประกันภัยรถยนต และการประกันเบ็ดเตล็ด 
 3. การประกันความรับผิด ประกอบดวยความรับผิดสวนบุคคล ความรับผิดผูประกอบ
วิชาชีพ และความรับผิดธุรกิจ 
 
 สัญญาประกนัชีวิตประกอบดวยสญัญาหลักและอนุสัญญา 
 สัญญาหลัก หมายถึง การคุมครองชีวิตและการออมทรัพยโดยบริษัทจายเงินคืนเม่ือครบ
กําหนดอายุสัญญา หรือเม่ือเสียชีวิตโดยมีขอยกเวน คือ 
 1. ฆาตวัตายภายใน 1 ป 
 2. ผูรับผลประโยชนฆาผูเอาประกันภัยโดยเจตนา 
 3. ปกปดขอเท็จจริงเกี่ยวกับสขุภาพหรืออาชีพ และบรษิทัสืบทราบได   
 4. ขาดการชําระเบี้ยประกันจนกรมธรรมหมดอายุ 
 อนุสัญญา เปนสัญญาเพิ่มเติมจากสัญญาหลัก จะซื้อไดตอเมื่อซื้อสัญญาหลักไปแลว 
ประกอบดวย 
 1. สัญญาเพิ่มเตมิอุบัติเหต ุ
 2. สัญญาเพิ่มเตมิเกี่ยวกับสขุภาพ 
 3. สัญญาเพิ่มเตมิเกี่ยวกับการยกเวนเบี้ยประกัน 
 4. สัญญาเพิ่มเตมิคุมครองพิเศษ 

(พรหมมาศ แสงทอง. 2546: 23-27)   
 
 ประโยชนของการประกันชีวิต  
 1. ใหความคุมครองตอครอบครัว บุคคลที่เปนหัวหนาครอบครัวที่มีความรักและเปนหวง
ครอบครัว สามารถที่จะทราบสภาพความเปนจริงของชีวิต จึงไดทําประกันชีวิตเพื่อคุมครองรายได
ไวใหกับบุคคลในครอบครัวไดมีเงินเลี้ยงดูตนเอง โดยไมตองไปพึ่งพาอาศัยญาติพ่ีนองและคนอ่ืน อีก
ทั้งบุตรก็สามารถไดรับการศึกษาไดตามปกติ หรือแมแตการจัดการศพของหัวหนาครอบครัว ซึ่งจะ
ไดไมตกเปนภาระกับบุคคลที่อยูขางหลัง  
 2. ใหประโยชนในการออมทรัพย จํานวนเบี้ยประกันที่ผูเอาประกันไดชําระใหแกบริษัททุก
งวดนั้นสวนหนึ่งจะถูกจัดสรรเปนคาคุมครอง หรือสวนเฉลี่ยในการชดใชการตายประจําป สวนที่
เหลือจะเปนเงินเก็บออมในกรมธรรม โดยปกติแลวเม่ือผูเอาประกันไดชําระเบี้ยประกันครบ 3 ป ก็
จะมีเงินจํานวนหนึ่งเก็บไวและจะเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ตามจํานวนปที่ผานไป เพ่ือเปนการเก็บไวใชในวัย
ชรา หรือเก็บไวเพ่ือเปนกองทุนการศึกษาของบุตร  
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 3. ใหประโยชนในดานการลงทุน ความหมายของการลงทุน คือ การทําเงินกอนหนึ่งให
เกิดดอกผลออกมา ดอกผลที่ไดรับน้ี เรียกวา กําไร สวนการประกันชีวิตก็ถือวาเปนการลงทุนแบบหนึ่ง 
กลาวคือ การมีกําไรหรือใหเชนเดียวกับการลงทุนในประเภทอื่นๆ ดอกผลประการแรกที่ผูเอาประกัน
ควรทราบ คือ เงินเบี้ยประกันที่ชําระใหแกบริษัทนั้น เปนจํานวนนอยกวาคาเสี่ยงภัยตามอายุของผูเอา
ประกันพึงชําระ ทั้งนี้เพราะบริษัทไดลดดอกเบี้ยที่คาดวาไดรับจากการลงทุนใหแกผูเอาประกัน 
ตัวอยางเชน คนอายุระหวาง 25 – 26 ป ตามตารางมรณะวิสัย (Mortality Table) อัตราการตาย 4 คน
ตอ 1,000 คน ดังน้ัน โอกาสเสี่ยงการตายของคนอายุในเกณฑนี้คือ 0.004 ถาเราสมมติวาบริษัทจะ
ชดใชใหคนละ 100,000 บาท เม่ือรวมกันแลวบริษัทตองจายเปนเงิน 400,000 บาท ดังนั้น คนหนึ่งๆ 
จะตองจายเงินคาเสี่ยงภัยที่แทจริงคนละ 400 บาท แตเวลาบริษัทคิดคํานวณในการเก็บเบี้ยประกัน
จะเก็บคนละ 380 บาทเทานั้น เพราะลดดอกเบี้ยที่คิดจะไดรับจากการลงทุนระหวางปใหกอน ซึ่งเปน
หลักทั่วไปในการประกันถาการประกันชีวิตในระยะเวลาดอกเบี้ยที่บริษัทคาดวาจะไดรับจากการ
ลงทุนมากก็นําไปลดใหกับผูเอาประกันการทําแบบนี้สามารถทําไดกับการประกันชีวิตทุกประเภท 
ประโยชนสูงสุดของการประกันชีวิตน้ันมิใชผลกําไรจากการลงทุนหาก ไดแก ความคุมครองที่ใหแก
ครอบครัวและบุคคลอันเปนที่รักของผูเอาประกัน หากไดเสียชีวิตลงไมวาในกรณีที่ไดจายเบี้ยประกัน
เพียงครั้งเดียวหรือก็จะไดรับการชดใชเทาทุนประกันทันที ผลประโยชนรองลงมา ไดแก การออม
ทรัพย เรื่องของผลกําไรในการประกันชีวิตน้ันเพียงสองสามครั้ง ครอบครัวเปนเรื่องของผลพลอยได
เทานั้นมิใชเปนเรื่องสาระสําคัญการประกันชีวิตนั้นมิใหสูญหายอีกดวยการลงทุนดานกิจการอื่นๆ 
อาจไดกําไรมากแตกฎทั่วไปของธุรกิจอาจไดกําไรมาก กําไรนอย และวาจะไดกําไรนอยแตก็เปน
กําไรที่แนนอนและยังประกันตนทุนขาดทุน บุคคลใดก็ตามจะลงทุนในธุรกิจใดๆ ถาไดทําการลงทุน
ซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไวดวยแลวก็จะเปนการกระทําที่สุขุมรอบคอบเพราะหากวาบังเอิญธุรกิจที่
ไดทําไวประสบความลมเหลว ตัวเขาเองก็มีหลักประกันในกรมธรรมประกันชีวิต  
 4. การประกันชีวิตทําใหมีรายไดยามเจ็บปวย ทุพพลภาพ และชราภาพ ในปจจุบันการ
ประกันชีวิตไดวิวัฒนาการแบบตางๆ มาตามลําดับซึ่งมีผูคิดประเภทของแบบตางๆ เพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ 
เพ่ือที่จะสนองความตองการใหแกผูเอาประกันและมีการครอบคลุมหลายๆ อยาง เชน การประกัน
การเจ็บปวยซึ่งทําใหผูเอาประกันสามารถมีรายไดในยามเจ็บปวย การประภันอุบัติเหตุทําใหผูเอา
ประกันมีรายไดสําหรับเลี้ยงตนเองในกรณีทุพพลภาพโดยสิ้นเชิง หรือไดรับเงินคารักษาพยาบาลใน
ยามที่ผูเอาประกันบาดเจ็บตองเขารับการรักษาในโรงพยาบาล การประกันเบี้ยเลี้ยงชีพในยามชรา
ทําใหผูเอาประกันสามารถมีเบี้ยเลี้ยงชีพไปตลอดชีวิตไมวาจะมีชีวิตอยูยาวนานสักเพียงใดก็ตาม 
การประกันชีวิตในปจจุบันน้ีมิไดมีแตเฉพาะการสูญเสียรายไดอันเนื่องมาจากการเสียชีวิตเทานั้น 
หากยังแกปญหาการสูญเสียรายไดอันเนื่องมาจากการเจ็บปวยทุพพลภาพ และชราภาพอีกดวย 
 5. การประกันชีวิตกอใหเกิดอุปนิสัยประหยัด การประกันชีวิตนอกจากจะใหประโยชนใน
แงของรูปธรรมยังใหประโยชนที่เปนนามธรรมที่เรามองไมเห็นอีกดวย ประการแรกที่เห็นไดชัดก็คือ 
การประกันชีวิตชวยปลูกฝงอุปนิสัยประหยัดในหมูของประชาชนทั่วไป นิสัยประหยัดเปนสิ่งดีถาหาก
ทุกครอบครัวมีการประหยัดรูจักคาดคะเนถึงภัยอันอาจจะเกิดขึ้นไดในอนาคตขางหนาและมีภัยพิบัติ
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เกิดขึ้นจริง ทําใหครอบครัวน้ันมีหลักประกัน โดยไมตองเปนภาระแกสังคมหรือบุคคลอ่ืนๆ นอกจากนี้ 
การประหยัดโดยรูจักใชเงินไปในทางที่เปนประโยชนยังมีสวนเสริมสรางและรักษาไวซึ่งเสถียรภาพ
ของเงินตราอีกดวย  
 6. การประกันชีวิตชวยปลูกฝงใหเกิดความรัก และความรูสึกรับผิดชอบตอครอบครัวชีวิต
ครอบครัวจะมีความสุขราบรื่นนั้นกอนอื่นสมาชิกแตละคนในครอบครัวจะตองมีความรักตอกัน 
โดยเฉพาะอยางยิ่งบุคคลผูเปนหัวหนาครอบครัวกําลังหลักในการหาเลี้ยงครอบครัวจะมีความรัก
ความรับผิดชอบอยางเต็มที่ตอบุคคลในครอบครัว เชน ภรรยา บุตรและตอบุคคลอื่นๆ ที่มาพึ่งอาศัย
อยูดวยการแสดงออก ซึ่งความรักและความรับผิดชอบอยางสมบูรณนั้นเห็นไดจากขอเท็จจริงที่วา
หัวหนาครอบครัวจะตองไมคํานึงถึงแตความสุขเฉพาะหนาของสมาชิกในครอบครัวเทานั้น หากยัง
จะตองคํานึงถึงความสุขและความมั่นคงในอนาคตของบุคคลเหลานั้นดวย เม่ือเปนเชนนี้แลวก็จะตอง
หาหลักประกันใหแกครอบครัว แมหัวหนาครอบครัวจะไมมีชีวิตอยู บุคคลที่อยูขางหลังก็สามารถมี
ความสุขและความมั่นคงปลอดภัยไดหัวหนาครอบครัวจะตองใหความอารักขาแกเขาไดแมจะตายไป
แลวก็ตาม นี่คือ ความรักและความรับผิดชอบอยางแทจริง  
 7. ใหความคุมครองตอธุรกิจเปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปวาเศรษฐกิจของประเทศจะมีความ
ม่ันคงหรือไมนั้น สวนหนึ่งขึ้นอยูกับความมั่นคงของธุรกิจตางๆ ที่เปนผลดีตอเศรษฐกิจของประเทศ 
แตความจริงขอหน่ึงที่สรุปไดจากการศึกษาสภาพความเปนจริงของธุรกิจมีอยูวา ความเจริญรุงเรือง 
หรือความเสื่อมสลายขององคการธุรกิจหน่ึงๆ นั้น มักขึ้นอยูกับบุคคลที่เปนหัวใจสําคัญของธุรกิจน้ันๆ 
เชน ประธานของบริษัท กรรมการผูจัดการ เปนตน บุคคลดังกลาวถือวาเปนผูมีความชํานาญสูงไดผาน
การศึกษาเลาเรียนและมีประสบการณตางๆ มาก แตในขณะเดียวกันบุคคลเหลานั้นก็เปนคนธรรมดา
ซึ่งหนีไมพนจากความชรา เจ็บและตาย เขาอาจประสบกับมรณะกรรมที่ไมคาดคิด ดวยเหตุนี้ถามี
การปองกันไวเสียกอนควรจะตองมีการประกันชีวิตบุคคลที่เปนกลไกสําคัญของงานไว เพ่ือทําใหผู
สืบทอดธุรกิจหรือผูมีหุนสวนในธุรกิจสามารถมีทุนในการดําเนินธุรกิจตอไป เปนการชวยรักษามิให
ลมจมและเปนการรักษาไวซึ่งเสถียรภาพทางเศรษฐกิจของประเทศอีกดวย การประกันชีวิตในลักษณะ
เชนนี้เรียกวา “การประกันธุรกิจ” 
 8. การประกันชีวิตมีสวนชวยในการสมทบทุนเพ่ือพัฒนาประเทศไทยเปนประเทศที่อยูใน
ระหวางเรงรัดพัฒนาปจจัยสําคัญที่ขาดเสียมิไดคือกองทุนหรือเงินกอนใหญสําหรับพัฒนาประเทศ 
ประเทศดอยพัฒนาทุกประเทศมักมีปญหาเรื่องกองทุนทําใหตองกูยืมจากตางประเทศ ธุรกิจการ
ประกันชีวิตเปนรูปแบบการระดมทุนภายในประเทศชนิดหนึ่ง กลาวคือ เงินเบี้ยประกันที่ผูเอา
ประกันไดชําระใหแกบริษัท เม่ือนํามารวมกันแลวก็จะเปนเงินกอนใหญสามารถใหรัฐบาลหรือเอกชน
กูยืมไปประกอบกิจกรรมตางๆ ได ยิ่งกวานั้นเงินเบี้ยประกันที่บริษัทไดรับจากผูเอาประกันชีวิตเปน
เงินที่ฝากใหกูยืมไปลงทุนได ดวยเหตุนี้จึงตองมีการตราพระราชบัญญัติใหทันกับความตองการของ
ประชาชน เพราะการประกันชีวิตนอกจากจะชวยบรรเทาความเดือดรอนทางการเงินแกผู เอาประกัน
ชีวิต พ.ศ. 2510 รัฐบาลจึงใหเหตุผลวา “เพ่ือสงเสริมการประกันชีวิตใหเจริญกาวหนายิ่งขึ้นไปชีวิต
แลวยังเปนสถาบันการเงินที่สําคัญในการชวยพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศอีกดวย”  
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 9. การประกันชีวิตสงเสริมใหเกิดสันติสุขและความมั่นคงปลอดภัยในสังคมเปนที่ทราบกันดี
แลววาความปรารถนาสูงสุดของมนุษยนั้นก็คือ ตองการมีชีวิตอยางผาสุกและมีความมั่นคงปลอดภัย
ในชีวิต นั่นคือ ไมมีความวิตกกังวลในอนาคตขางหนาปจจัยในการดํารงชีพที่มีอยูจะตองมีอยูตอไป
เร่ือยๆ โดยไมมีการสะดุดหยุดลงการประกันชีวิตเปนการชดใชการสูญเสียรายไดอันเนื่องจากการ
เสียชิวิต ทุพพลภาพ ความชราภาพเปนการประกันความคงอยูของรายไดประกันความคงอยูของ
ปจจัยในการดํารงชีวิต นั่นก็คือ เปนการประกันความสุขและความมั่นคงปลอดภัยของมนุษยนั่นเอง 
(สุธรรม พงศสําราญ; พึงใจ พ่ึงพานิช; และวิรัช ณ สงขลา. 2542: 22 – 25)  

 
 ความสําคัญของอาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 1. เปนอาชีพที่เปดโอกาสใหเราใชความรูความสามารถอยางเต็มที่ ไมมีรูปแบบตายตัว 
เปนการแสดงความสามารถเฉพาะตัวฐานความรูที่ศึกษาเลาเรียนแขนงตางๆ ประสบการณในชีวิต
ตลอดจนแนวคิดใหมๆ จะเสริมสรางใหการดําเนินอาชีพธุรกิจประกันชีวิตกาวหนาอยางรวดเร็ว เปน
อาชีพที่ใหความแปลกใหมในกระแสโลกาภิวัฒน สามารถคิดใหมทําใหมไดตลอดเวลา 
 2.  เปนอาชีพที่ไมมีขีดจํากัดของรายไดในแตละเดือน ขึ้นอยูกับความสามารถ ขึ้นอยูกับ
ความศรัทธาของลูกคา ขึ้นอยูกับความขยัน ขึ้นอยูกับการบริการกอนและหลังการขาย ขึ้นอยูกับการ
สรางกลยุทธทางการตลาดและขึ้นอยูกับความมุงม่ันในความสําเร็จ แตกตางกับอาชีพอ่ืนๆ ที่มักจะมี
เพดานของรายไดเปนขีดจํากัด 
 3. เปนงานอิสระและเปนนายของตนเอง ไมมีเวลาการทํางาน จะเริ่มงานและเลิกงาน
เมื่อไหรก็ได เปนนายของตนเอง ซึ่งเปนฐานกอใหเกิดความสุขอยางแทจริง ไมเครียดและไมตอง
ประจบประแจงใคร ไมตองฝนใจ เปนสุขกับการทํางานแลพการจัดตารางการทํางานของตนเองไมตอง
ทนตอสายตาที่ไมเปนมิตร ตลอดจนการยิ่งชิงตําแหนง การกลั่นแกลง การใสรายปายสี เพ่ือแยงชิง
ตําแหนง มีอิสระในดานความคิดและการกระทํา อันจะเปนโอกาสที่ดีในการประสบความสําเร็จสูงสุด
ในชีวิต 
 4. ไมมีความเสี่ยงตอการขาดทุน เพราะไมตองลงทุน โดยปกติการประกอบธุรกิจจะมี
กําไรประมาณ 20% ของการลงทุน หากตองการรายไดเดือนละ 100,000 บาท อาจจะตองลงทุนถึง 
500,000 บาท แตธุรกิจอาชีพประกันชีวิตตัวแทนประกันชีวิตบางคนมีรายไดเดือนละ 500,000-
1,000,000 บาท โดยไมตองควักเงินลงทุนแมแตบาทเดียว จึงเปนอาชีพที่กอใหเกิดความทาทาย
เปนอยางสูง และเหมาะสมกับคนที่มีไฟในการทํางานทุกเพศ ทุกวัย ไมจํากัดความรูและอายุ  
 5. ไดพัฒนาตนเอง อาชีพน้ีจะมีผลิตภัณฑออกสูตลาดมากมายตามความเหมาะสมของ
ภาวะตลาดและตามความตองการของลูกคา จะตองพัฒนาตนเองในดานความรูตลอดเวลา ทั้งใน
ดานความรูผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ สังคม และการเมือง มีทักษะในการประยุกตรูปแบบผลิตภัณฑ และ
การนําเสนอลูกคา พัฒนาศักยภาพภายนอกและภายใน สรางศรัทธาและความเชื่อม่ันใหกับตนเอง
และลูกคา ทําใหเปนคนคลองแคลววองไว ทันตอเหตุการณรอบดาน    
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 6. มีความกาวหนารวดเร็ว ม่ันคง แนนอนกวาการเปนลูกจางหรือทําธุรกิจอยางอ่ืน เพราะ
มีผลตอบแทนระยะยาว สามารถคํานวณรายไดประจําเดือนไดแนนอน นอกจากนั้น ยังเปนมรดกตก
ทอดใหกับสามี ภรรยาและบุตร สรางความมั่นคงใหกับตนเองและครอบครัว 
 7. มีเพ่ือนฝูงมาก และเปนที่รักของเพ่ือนๆ เพราะเปนอาชีพที่ใหบริการกอนและหลังการ
ขายอยางสม่ําเสมอ เพ่ือนฝูงจะชอบพอและระลึกถึงบุญคุณที่ใหความชวยเหลือแบงเบาภาระตางๆ 
ตลอดจนคอยไตถามทุกขสุขและเปนที่พ่ึงยามเพ่ือนฝูงเกิดความสูญเสียเปนศรัทธาใหกับกลุมตางๆ 
 8. ทํางานไดทุกเวลา ทุกสถานที่ ไมมีวันหยุด ยิ่งทํางานยิ่งขยายงาน ยิ่งเปนที่รักของทุกคน
และเปนที่ยอมรับของสังคมมากขึ้น มีโอกาสชวยเหลือสังคมในดานตางๆ ชวยพัฒนาคุณภาพชีวิต
ของผูดอยโอกาส ไมจําเจนาเบื่อหนาย 
 9. มีโอกาสทองเที่ยวตางประเทศ ทุกๆ ปบริษัทประกันชีวิตจะสงเสริมใหตัวแทนประกัน
ชีวิตมีโอกาสไปเปดหูเปดตาที่ตางประเทศ ทําใหเกิดขวัญและกําลังใจในการทํางาน เสริมสรางทกัษะ
และมีไฟอยูตลอดเวลา นอกจากนั้นรายไดประจําเดือนที่ประสบผลสําเร็จ ทําใหสามารถเดินทางไป
ศึกษากลยุทธและความรูในตางประเทศ ดวยทุนตนเองเพื่อเพ่ิมความรูในอาชีพธุรกิจประกันชีวิตได
ตลอดเวลา 
 10. เปนอาชีพที่ทําไดยาวนาน ไมจํากัดอายุในการเขาทํางานและออกจากที่ทํางานตราบ
เทาที่ทานสามารถจะทํายอดขายไดและสามารถใหบริการลูกคาได ยิ่งมีอายุมากขึ้นยิ่งสะสมประสบการณ
และยิ่งสะสมบารมี 
 11. เปนอาชีพที่ใหคุณใหโทษดวยตัวของเราเอง ผิดกับอาชีพอื่นๆ เชน การรับราชการ 
บางคนทํางานหนักแตผูบังคับบัญชาไมเห็นผลงาน บางคนทํางานนอยแตคอยเอาใจผูใหญ ก็จะได
เลื่อนขั้นไมมีความยุติธรรม แตอาชีพประกันเราปูนบําเหน็จรางวัลดวยตัวเราเอง ผลงานมากนอย
ขึ้นอยูกับจํานวนตัวเลขซึ่งเปนไปอยางมีระบบและยุติธรรม ไมทําใหเกิดการเสียขวัญกําลังใจ  
(พรหมมาศ  แสงทอง. 2546: 47-51) 

 
 จรรยาบรรณและศีลธรรมของตัวแทนประกันชีวิต  
 1.  มีความซื่อสัตยตอผูเอาประกันภัย บริษัท และเพื่อนรวมอาชีพ  
 2.  ใหบริการที่ดีอยางสม่ําเสมอ และชี้แจงใหผูเอาประกันภัยทราบถึงสิทธิ และหนาที่เพ่ือ
รักษาผลประโยชนของผูเอาประกันภัย  
 3.  รักษาความลับอันไมควรเปดเผยของผูเอาประกันภัยและของบริษัทตอบุคคลภายนอก  
 4.  เปดเผยขอความจริงของผูเอาประกันภัยในสวนที่เปนสาระสําคัญ เพ่ือการพิจารณา
รับประกันหรือเพ่ือความสมบูรณของกรมธรรม  
 5. ไมเสนอแนะผูขอเอาประกันภัยทําประกันภัยเกินความสามารถในการชําระเบี้ย
ประกันภัย หรือเสนอขายนอกเหนือเง่ือนไขแหงกรมธรรม  
 6.  ไมลดหรือเสนอที่จะลดคาบําเหน็จ เพ่ือจูงใจใหเอาประกันชีวิต  
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 7.  ไมแนะนําใหผูเอาประกันภัยสละกรมธรรมเดิม เพ่ือทําสัญญาใหม หากทําใหผูเอา
ประกันภัยเสียประโยชน  
 8.  ไมกลาวใหรายทับถมตัวแทนประกันชีวิตบริษัทอ่ืนหรือนายหนาประกันชีวิตบุคคลอื่น  
 9.  หม่ันศึกษาหาความรูในวิชาชีพเพ่ิมเติมอยูเสมอ  
 10. ประพฤติตนอยูในศีลธรรมประเพณีอันดีงาม ทั้งธํารวไวซึ่งเกียรติ ศักดิ์ศรี และคุณธรรม
แหงอาชีวปฏิญาณ 

 
 คุณลักษณะที่ดีของตัวแทนประกันชีวิตที่ดี  
 1. มีทัศนคติที่ดีตออาชีพ โดยมองเห็นถึงคุณประโยชนของการทําประกันชีวิต วามีประโยชน
ในการวางแผนชีวิต เปนสวนสําคัญในการปองกันความเสี่ยงกับครอบครัวหากตนเองเกิดเปนอะไร
ขึ้นมา ตัวแทนประกันที่ดีตองมีการทําประกันชีวิต ซึ่งเปนการแสดงถึงทัศนคติที่ดีตอการทําประกัน
ชีวิต เพราะหากแมตนเองยังไมทําประกันชีวิตก็ยากที่จะชักจูงใหผูอ่ืนทําประกันชีวิตได  
 2.  มีความกระตือรือรน ขยัน และอดทน ตัวแทนประกันมีอาชีพตองมีความกระตือรือรนใน
การทํางาน ขยัน และอดทน เพราะในการพบปะผูมุงหวังอาจตองมีความเพียรพยายามและตองใช
ความอดทนสูง เพราะสวนใหญผูมุงหวังจะมีทัศนคติในดานลบตอการทําประกันชีวิต ตัวแทนประกัน
จึงตองอดทนในการชักจูงผูมุงหวังใหมาทําประกันชีวิต นอกจากนี้ตัวแทนประกันที่ดีตองรูจัก
แสวงหาผูมุงหวังอยูเสมอเพ่ือเปนการสรางโอกาสในการขายประกันใหเกิดขึ้น  
 3. มีความซื่อสัตยสุจริต ทั้งตอลูกคา ตอบริษัท ในดานลูกคานั้นตองเสนอการประกันชีวิต
ที่เหมาะสมกับลูกคา ทั้งในดานประเภทของกรมธรรมและวงเงินที่เหมาะสม ซึ่งไมควรเกิน 10% ของ
รายได เพราะถาหากเกินจะเปนการสรางภาระตอลูกคา สวนในดานบริษัทตองไมเห็นแกผลประโยชน
สวนตัวจนทําใหทําผิดนโยบายของบริษัท เชน การลดสวนลดคาเบี้ยประกันชีวิตใหลูกคาเพื่อเปน
การจูงใจใหลูกคาทําประกัน เปนตน                  
 4.  มีบุคลิกภาพที่ดี ทั้งในดานลักษณะทาทาง การแตงกาย น้ําเสียงในการสนทนา สิ่งตางๆ 
เหลานี้จะทําใหผูมุงหวังเกิดความเชื่อถือในตัวของตัวแทนประกันอันสงผลตอความเชื่อถือตอบริษัท
ตามมา  
 5.  มีไหวพริบดี รูจักพลิกแพลง มีการเปลี่ยนวิกฤติใหเปนโอกาส สามารถแกปญหาเฉพาะ
หนาไดดี สิ่งตางๆ เหลานี้เกิดขึ้นจากประสบการณการเรียนรูของตัวตัวแทนประกันเอง รวมถึงเกิด
จากการเตรียมตัวที่ดีของตัวแทนประกัน  
 6.  มีการพัฒนาตนเองอยูเสมอ โดยการออกตลาดสม่ําเสมอ เขาฟงวิชาการสม่ําเสมอ 
วิเคราะหการขายสม่ําเสมอ เพ่ือจะไดนําประสบการณ ขอผิดพลาดที่เกิดขึ้น มาเปนบทเรียนในการ
สรางความเปนตัวแทนประกันมืออาชีพตอไป  
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 7.  มีความสนุกสนานที่จะพูดคุยกับคนไดทุกอาชีพ ตัวแทนประกันที่ดีตองเปนคนอารมณดี 
ยิ้มแยม เขากับคนไดงายและเปนธรรมชาติ ตลอดจนมีความรูรอบตัวพอสมควรเพื่อที่เวลาสนทนา
กับลูกคาจะสามารถสนทนาไดอยางคลองแคลว  
 8.  ตองรูจักวางแผน และ แบงเวลาการทํางานใหเหมาะสม เนื่องจากอาชีพขายประกัน
เปนอาชีพที่ไมมีการลงบันทึกเวลาเขาออกในการทํางาน ดังนั้นตัวแทนประกันที่ดีตองมีวินัยใน
ตัวเองสูง รูจักวางแผนและแบงเวลาใหเหมาะสม ทั้งเวลาในดานการพบผูมุงหวังรายใหม การติดตาม
ลูกคารายเกา การบริการลูกคา การเยี่ยมเยียนลูกคา ตลอดจนการหารายชื่อของผูมุงหวังรายใหม  
 9.  มีศิลปะในการพูด ตัวแทนประกันที่ดีไมจําเปนตองพูดเกง แตตองพูดเปน ถูกตอง และ
ตรงไปตรงมา เพราะคําพูดจะเปนสวนสําคัญตอความนาเชื่อถือใหตัวของตัวแทนประกัน (MLM ขาย
ตรงการตลาดแบบหลายชั้น. 2551) 
 เน่ืองดวยตัวแทนประกันชีวิตมีบทบาทอยางมากตอภาพพจนและความเจริญกาวหนาของ
ธุรกิจประกันชีวิตจึงควรที่ตัวแทนทุกทานจะตองตระหนักถึงบทบาท หนาที่และความรับผิดชอบของตน 
อีกทั้งพัฒนาตนเองใหรอบรู ทั้งในดานหลักวิชาการและในดานเทคนิคการขาย การขยายตลาด 
โดยทั่วไปตัวแทนที่ดีควรจะมีคุณลักษณะ ดังนี้  
 1. มีความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิตเปนอยางดี ผูที่ประสบความสําเร็จใน อาชีพตัวแทน
ประกันชีวิตมิใชผูที่มีความสามารถในการขายแตเพียงอยางเดียวแตจะตองเปนผูที่เพียบพรอมใน
ดานวิชาการดวย เพราะธุรกิจมีการพัฒนารูปแบบและวิวัฒนาการทางดานวิชาการอยูตลอดเวลา ถา
ตัวแทนไมขวนขวายหาความรูเพ่ิมเติมอยูตลอดแลวถึงระยะหนึ่งจะถึงจุดอับที่ไมสามารถขยายตลาด
ได ดังนั้น ตัวแทนจึงตองมีการพัฒนาตนเองใหทันกับความกาวหนาของธุรกิจ  
 2. มีความสามารถในการขายและขยายตลาด ในธุรกิจประกิจประกันชีวิตมีวิธีการขายและ
ขยายตลาดอยูวิธีหนึ่งเปนที่นิยมแพรหลายมาก และเปนวิธีการขยายตลาดที่มีประสิทธิภาพถาอยูใน
ระบบและกรอบที่ถูกตองวิธีนั้นก็คือ วิธีการสรางตัวแทนแตเน่ืองจากในปจจุบันการสรางตัวแทนใหม
มักจะถูกบิดเบือน โดยตัวแทนเกาที่อยูเดิมจะชักชวนเขามาเปนตัวแทนประกันชีวิตมีเจตนาแตเพียง
ใหผูเขามาใหมไปขายญาติ หรือเพ่ือนเม่ืออยูไปสักระยะหนึ่งตัวแทนใหมจะขายใหญาติหรือเพ่ือนจน
หมดและไมสามารถหาตลาดใหมไดอีก สวนใหญจะเลิกหรือออกไปจากตลาดใหผูอยูเดิมตามเก็บ
เบี้ยประกันภัยตอไป เหตุที่เปนเชนนี้เพราะตัวแทนใหมเหลานี้ไมไดรับการ อบรมใหเปนนักขาย
อาชีพจริงๆ ไมไดรับการปลูกฝงหรือเสริมสรางความรูทางวิชาการอยางตอเนื่องและจริงจัง แตถูก
อบรมใหเปนเพียงเครื่องมืออยางหนึ่งในการขยายตลาดของตัวแทนเกา วิธีการนี้เปนวิธีการที่ผิดและ
ไดผลเพียงในระยะเวลาสั่นเทานั้น เพราะหากตัวแทนไมไดมีการบริการอยางตอเน่ืองหรือขายโดยไม
รูจริงจะเปนผลลบตอผูเอาประกันชีวิตและในที่สุดก็จะสรางทัศนคติที่ไมดีใหเกิดแกธุรกิจโดยสวนรวม
และสะทอนถึงตลาดของตัวแทนอาชีพในอนาคตดวย ความสามารถในการขายจะเกิดขึ้นไดจาก
ประสบการณประกอบกับความเขาใจในหลักวิชาการ ชนิด ประเภท และรูปแบบของสินคาใหมๆ ยิ่งขาย
ไดมากเพียงใด เขาพบลูกคาไดมากเพียงใดก็จะยิ่งไดรับประสบการณเพ่ิมมากขึ้น และตองทําอยาง
สม่ําเสมอดวยเพ่ือนําประสบการณมาปรับปรุงพัฒนาการขายและขยายตลาดใหมากขึ้น  
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 3. มีนิสัยในการทํางานดี คือ ตองเปนคนที่มีระเบียบวินัยในการทํางาน มีการวางแผน 
ขยันขันแข็ง และมีความพยายามในการเอาชนะปญหาอุปสรรคตางๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งจะตองไม
เสนอขายนอกเงื่อนไขในกรมธรรมประกันภัย หรือใหรายเพื่อนรวมอาชีพเดียวกัน เพราะจะนํามา 
ซึ่งทัศนคติที่ไมดีของธุรกิจทั้งระบบ 
 4. มีความรับผิดชอบตอหนาที ่ภาระหนาที่ซึ่งตัวแทนประกนัชีวติพึงปฏิบตัิควรประกอบดวย  
  4.1  ตองขายและเปนการขายที่มีคุณภาพสมบูรณตอลูกคาที่มีคุณภาพโดยพิจารณาวา 
ลูกคามีความจําเปนที่จะตองประกันชีวิตหรือไม และที่สําคัญตองมีอํานาจซื้อ สามารถชําระเบี้ย
ประกันภัยไดอยางตอเน่ือง และตลอดไป อยาออนวอนใหลูกคาชวยซื้อหรือยัดเยียดขายเปนอันขาด  
  4.2  ตองเก็บเงินจากลูกคาใหไดตามเงื่อนไขในกรมธรรมประกันภัยซึ่งนอกจากจะมุง
เก็บเงินเพื่อความตอเน่ืองของกรมธรรมแลวยังเปนการเยี่ยมเยียนลูกคาอยางสม่ําเสมอดวย  
  4.3  ตองใหบริการลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลายไมทอดทิ้งลูกคา เพราะเมื่อลูกคา
ตัดสินใจซื้อ นอกจากเพราะเขาใจในประโยชนของการประกันชีวิตแลว สวนหนึ่งเกิดความเชื่อถือ
ไววางใจผูเสนอขายวาจะไดรับการบริการเมื่อเกิดเหตุตามเงื่อนไขในกรมธรรม การบริการหลังการขาย
ที่ดีจะนํามาซึ่งการขายตลาดครั้งตอไป  
 5. ตองประชาสัมพันธธุรกิจและตัวเอง หมายถึงตองหม่ันพยายามเขาพบลูกคาเปนประจํา
อยางสมํ่าเสมอเพื่อประชาสัมพันธแนะนําประโยชนเกี่ยวกับการประกันชีวิตกับทั้งแนะนําใหลูกคา
รูจักและเขาใจบทบาทหนาที่ของตัวแทนประกันชีวิต  
 6. ตองมีจรรยาบรรณในวิชาชีพธุรกิจประกันภัยเปนธุรกิจที่เจริญกาวหนาก็ตอเม่ือประชาชน
เกิดความเชื่อถือศรัทธาในธุรกิจ และเปนธุรกิจที่อาศัยความสุจริตใจตอกันอยางยิ่ง้ังฝายผูรบัประกนัภัย 
ผูเอาประกันภัยโดยผานคนกลาง คือ ตัวแทนและนายหนาประกันภัย ดังน้ัน ตัวแทนประกันชีวิตจึง
ตองยึดม่ันในจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ มีความสุจริตใจ และมีความสํานึกในหนาที่ มีความรับผิดชอบ
จรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิตและเกี่ยวของกับบุคคล 3 กลุมดวยกัน คือ  
  6.1  จรรยาบรรณตอผูเอาประกันชีวิต  
   6.1.1  ซื่อสัตยตอลูกคาผูเอาประกันชีวิต  
   6.1.2  ใหบริการและรักษาผลประโยชนของลูกคาผูเอาประกันชีวิต  
   6.1.3  รักษาความลับของลูกคาโดยเปดเผยเฉพาะขอมูล ที่จําเปน ขอกําหนดที่
ลูกคาจะตองแถลงขอความจริงเพื่อการพิจารณารับประกันของบริษัทและขอมูลน้ันไมเปดเผยตอ
สาธารณชนทั่วไป  
   6.1.4  ตองไมยุใหลูกคาสละกรมธรรมเดิมเพ่ือทําใหม  
   6.1.5  ตองไมลดหรือเสนอที่จะลดคาบําเหน็จจากการประกันชีวิตใหลูกคา เพราะ
นอกจากจะเปนการทุจริตตอเพื่อนรวมอาชีพเดียวกัน การลดคาบําเหน็จจะมีผลใหการบริการหลัง
การขายไมสมบูรณ เพราะตัวแทนจะไมมีรายไดเพ่ือนํามาเปนคาใชจายในการบริการหลังการขาย
ดวยและเปนการผิดตอกฎหมาย  
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  6.2  จรรยาบรรณตอบริษัทประกันชีวิต  
   6.2.1  ซื่อสัตยตอบริษัท  
        6.2.2  รักษาความลับของบริษัทตอบุคคลภายนอก  
          6.2.3  ตองเปดเผยขอความจริงของผูเอาประกันชีวิตตอบริษัทเพื่อประกอบ
พิจารณารับประกัน  
          6.2.4  ตองไมใหรายทับถมบริษัทอ่ืน เพราะจะทําใหเกิดภาพพจนที่ไมดีตอธุรกิจ
ประกันชีวิต 
  6.3  จรรยาบรรณตอเพ่ือนรวมอาชีพ  
   6.3.1  ซื่อสัตยตอเพ่ือนรวมอาชีพ  
   6.3.2  ไมใหรายทับถมซึ่งกันและกัน  
   6.3.3  ตองเปนคนหมั่นศึกษาเพิ่มเติมอยางสม่ําเสมอ  
   6.3.4  ตองธํารงไวซึ่งศักดิ์ศรีและคุณธรรมแหงอาชีวปฏิญาณอีกทั้งตองปฏิบัติตน
อยูในศีลธรรมประเพณีอันดีงามดวย (ไมตรี เอ่ียมปรีชา. 2547: 52-55) 
 
  คุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิต  
 1.  บรรลุนิติภาวะ  
 2.  มีภูมิลําเนาในประเทศไทย  
 3.  ไมเปนวิกลจริตหรือจิตฟนเฟอนไมสมประกอบ  
 4.  ไมเคยตองโทษจําคุก โดยคําพิพากษาถึงที่สุดใหจําคุกในความผิดเกี่ยวกับทรัพยที่
กระทําโดยทุจริต เวนแตไดพนโทษมาแลวไมนอยกวา 5 ป กอนวันขอรับใบอนุญาต  
 5. ไมเคยเปนบุคคลลมละลาย  
 6.  ไมเปนนายหนาขายประกันชีวิต  
 7. ไมเคยถูกเพิกถอนใบอนุญาตเปนตัวแทนประกันชีวิตหรือใบอนุญาตเปนนายหนา
ประกันชีวิตในระยะเวลา 3 ป กอนวันขอรับใบอนุญาต 
 8.  ไดรับการศึกษาวิชาประกันชีวิตจากสถาบันการศึกษาที่นายทะเบียนประกาศกําหนด 
หรือสอบความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิตไดตามหลักและวิธีการที่นายทะเบียนประกาศกําหนด  
 
 การขอใบอนุญาตและการมอบอํานาจ  
 ผูมีคุณสมบัติครบถวนทั้ง 8 ประการ ประสงคจะเปนตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทใด ให
ยื่นคําขอรับใบอนุญาตเปนตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทนั้น พรอมดวยหนังสือแสดงความตองการ
ของบริษัทใหผูนั้นเปนตัวแทนประกันชีวิตตอนายทะเบียน เม่ือนายทะเบียนไดพิจารณาคําขอของผู
นั้นแลว และเห็นวาถูกตองสมบูรณใหออกใบอนุญาตเปนตัวแทนประกันชีวิตใหกับบุคคลนั้น และ
แจงใหบริษัททราบ ตัวแทนประกันชีวิตอาจทําการในนามบริษัทได เม่ือไดรับมอบอํานาจเปนหนังสือ
จากบริษัท ในเรื่อง  
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 1. ทําสัญญาประกันชีวิต  
 2. รับเบี้ยประกัน  
 ในกรณีที่เปนตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทใดอยูแลวแตมีความประสงคจะเปนตัวแทน
บริษัทอ่ืนอีก ก็สามารถทําไดโดยผูขอรับใบอนุญาตจะตองยื่นหนังสือแสดงความยินยอมของบริษัทที่
ผูนั้นเปนตัวแทนอยูพรอมหนังสือแสดงความตองการของบริษัทใหมนั้นทราบแลววาผูขอเปนตัวแทน
ประกันชีวิตของบริษัทใดอยูแลว เม่ือนายทะเบียนไดออกใบอนุญาตแลวใหแจงใหบริษัทที่เกี่ยวของ
ทราบ ใบคําขอรับใบอนุญาต หนังสือแสดงความตองการ หนังสือแสดงความยินยอม หนังสือมอบ
อํานาจ และใบอนุญาตเปนตัวแทนหรือนายหนาประกันชีวิต ใหทําตามแบบที่นายทะเบียนกําหนด 
บทกําหนดโทษ ผูใดกระทําการเปนตัวแทนประกันชีวิตหรือนายหนาประกันชีวิตโดยไมไดรับอนุญาต
จากนายทะเบียน ตองระวางโทษจําคุกไมเกิน 6 เดือน หรือปรับไมเกินหาหม่ืนบาท หรือทั้งจําทั้งปรับ 
ตัวแทนประกันชีวิตผูใดทําสัญญาประกันชีวิตหรือตัวแทนประกันชีวิต นายหนาประกันชีวิต หรือ
พนักงานของบริษัทผูใดรับเบี้ยประกันภัยโดยไมไดรับมอบอํานาจเปนหนังสือจากบริษัทตองระวาง
โทษจําคุกไมเกินสองป หรือปรับไมเกินสองแสนบาท หรือทั้งจําทั้งปรับ  

 

 การเพิกถอนใบอนุญาต  
 นายทะเบียนมีอํานาจสั่งเพิกถอนใบอนุญาตเปนตัวแทนประกันชีวิต หรือใบอนุญาตเปน
นายหนาประกันชีวิตเม่ือปรากฏวา  
 1. กระทําการฝาฝนพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535  
 2. ขาดคุณสมบัติการเปนตัวแทน  
 3. ดําเนินงานทําใหเกิดความเสียหายแกผูเอาประกันภัยผูรับประโยชน หรือประชาชน  
  

 การอุทธรณคําสั่งเพิกถอนใบอนุญาต  
 ตัวแทนที่ถูกสั่งเพิกถอนใบอนุญาต ตามมาตรา 81 มีสิทธิ์อุทธรณตอรัฐมนตรี ภายใน    
สิบหาวันนับตั้งแตวันที่ไดทราบคําสั่ง คําวินิจฉัยของรัฐมนตรีใหเปนที่สิ้นสุด  
 

 อัตราคาธรรมเนียม (อางอิงตามพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535)  
  1.  คาสมัครสอบความรู 200 บาท  
 2.  คาใบอนุญาตเปนตัวแทนประกันชีวิต 300 บาท  
 3.  คาตอใบอนุญาตเปนตัวแทนประกันชีวิต ประเภท 1 ป 200 บาท  
 4.  คาตอใบอนุญาตตัวแทนประกันชีวิต ประเภท 5 ป 800 บาท  
 5.  คาขอใบแทนใบอนุญาตเปนตัวแทนประกันชีวิต 200 บาท  

หมายเหตุ ในสวนของคาธรรมเนียมตางๆ นั้น ปจจุบันยังคงใชตามพระราชบัญญัติประกัน 
 ชีวิต พ.ศ. 2510 แตอาจจะมีการเปลี่ยนแปลง หากมีการประกาศกฎกระทรวงเพิ่มเติม 
พระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535 (ไมตรี เอ่ียมปรีชา. 2547: 55-57) 
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5. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 รัฐวัลย เจตนาภิวัฒน (2549: บทคัดยอ) ทําการวิจัยเรื่อง ความคิดเห็นของคนใน
กรุงเทพมหานครตอภาพลักษณนักธุรกิจแอมเวย ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 15-24 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนเจาหนาที่บริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือน
ไมเกิน 10,000 บาท และรูจักนักธุรกิจแอมเวยโดยมีเพ่ือนเปนนักธุรกิจแอมเวย ทําใหไดผลการ
วิเคราะหขอมูล คนในกรุงเทพมหานครเห็นวาภาพลักษณนักธุรกิจแอมเวยโดยรวมและรายดานอยู
ในระดับปานกลาง ยกเวนดานการสงเสริมการตลาดและการบริการอยูในระดับดี คนในกรุงเทพมหานคร
ที่มีเพศตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณนักธุรกิจแอมเวย โดยรวมไมตางกันที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.5 เมื่อพิจารณารายดาน พบวาดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุตางกัน ระดับการศึกษาตางกัน อาชีพตางกัน 
ระดับรายไดตางกัน และรูจักนักธุรกิจแอมเวยจากแหลงตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณนักธุรกิจ
แอมเวย โดยรวมและรายดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 จากผลการวิจัยดังกลาว ทําใหสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษา ความคิดเห็นของ
คนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต โดยใชประโยชนดังกลาวเพื่อการ
สรางกรอบงานวิจัยและแบบสอบถาม 
 ไมตรี เอ่ียมปรีชา (2547: บทคัดยอ) ทําวิจัยเร่ือง ทัศนคติตอการเปนตัวแทนประกันชีวิต
ของประชาชน กรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ประชาชนมีทัศนคติตอการประกันชีวิตอยูในระดับปานกลาง
การวิเคราะหเปรียบเทียบทัศนคติตอการเปนตัวแทนประกันชีวิตของประชาชนโดยจําแนกตามตัวแปร
ไดผลวาประชาชนเพศชายและหญิงมีทัศนคติตอการเปนตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ประชาชนอายุมากกวา 30 ปและไมเกิน 30 ปมีทัศนคติตอการเปนตัวแทน
ประกันชีวิตไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ประชาชนที่มีสถานภาพโสด กับ ประชาชนที่มี
สถานภาพสมรสมีทัศนคติตอการเปนตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ .05 
ประชาชนที่วุฒิการศึกษาปริญญาตรี กับ ต่ํากวาปริญญาตรีมีทัศนคติตอการเปนตัวแทนประกันชีวิต
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ประชาชนที่มีประสบการณ ไมเกิน 5 ป และ 6 –10 ปมี
ทัศนคติตอการเปนตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประชาชนที่
มีบุคลิกภาพแบบ เอ และ บี มีทัศนคติตอการเปนตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ ประชาชนที่มีรายไดตางกันที่มีทัศนคติตอการเปนตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติ 
 จากผลการวิจัยดังกลาว ทําใหสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษา ความคิดเห็นของ
คนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต โดยใชประโยชนดังกลาวเพื่อการ
สรางกรอบงานวิจัยและแบบสอบถาม  
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 ประพนธ โสถสัมพันธสุข (2550: บทคัดยอ) ทําวิจัยเรื่อง คุณภาพการบริการการ ความพึง
พอใจโดยรวม และพฤติกรรมของลูกคาที่ถือกรมธรรม ที่มีตอตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท อเมริกัน
อินเตอรเนชั่นแนลแอสชัวรันสจํากัด : กรณีศึกษาภาคนําทอง 235 
 ผลการวิจัยพบวาผูถือกรมธรรมสวนใหญเปน เพศหญิง อายุ อายุ 35-44 ป การศึกษา
ระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได 10,001-50,000 บาทตอเดือน สถานภาพโสด 
และถือกรมธรรมประกันชีวิต 1 ฉบับ จากการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูถือกรมธรรมมีความคิดเห็นตอ
ความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับดี และเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานความเชื่อถือไดอยูใน
ระดับดี ดานการตอบสนองอยางรวดเร็ว อยูในระดับดี ดานความมั่นใจได อยูในระดับดี ดานการ
เขาถึงจิตใจ อยูในระดับดี และดานลักษณะทางกายภาพ อยูในระดับดี ผูถือกรมธรรมประกันชีวิต
ของ AIA ที่มีอายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจโดยรวมตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และผูถือกรมธรรมประกันชีวิตของ AIA ที่มีจํานวนกรมธรรมที่ถือ
ครองตางกัน มีความพึงพอใจโดยรวมตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ความคิดเห็น
เร่ืองคุณภาพการบริการในดานความเชื่อถือได ดานการตอบสนองอยางรวดเร็ว ดานความมั่นใจได 
ดานการเขาถึงจิตใจ และดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผู
ถือกรมธรรมประกันชีวิตของ AIA อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ความคิดเห็นเรื่องเหตุจูงใจ
ในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานชื่อเสียงความนาเชื่อถือของบริษัท AIA ดานความยุติธรรมใน
การจายสินไหมทดแทน มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมของผูถือกรมธรรมประกันชีวิตของ 
AIA อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ความคิดเห็นเรื่องเหตุจูงใจในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความยุติธรรมในการจายสินไหมทดแทน ความหลากหลายของรูปแบบกรมธรรมประกันชีวิต 
ดานการบริการกอนการขายของตัวแทน ดานการบริการหลังการขายของตัวแทน ดานเง่ือนไขของ
ผลตอบแทนที่ดีในกรมธรรมประกันชีวิต ดานอัตราคาเบี้ยประกันใหเหตุสมผล ดานเงื่อนไขการชําระ
เบี้ยประกันมีความยืดหยุนและดานสถานที่ตรวจสุขภาพของบริษัท รวมทั้งสถานพยาบาลที่เขารวม
โครงการในการตรวจสุขภาพกอนการทําสัญญามีความสะดวกสบาย มีความสัมพันธกับความพึงพอใจ
โดยรวมของผูถือกรมธรรมประกันชีวิตของ AIA อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ความพึงพอใจ
โดยรวมของผูซื้อกรมธรรมประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความภักดีของลูกคาที่มีตอตัวแทนประกัน
ชีวิตของ AIA ดานตัวแทนของทานคือบุคคลที่เหมาะสมที่สุดในการใหบริการดานการประกันชีวิต 
และดานการเจาะจงซื้อกับตัวแทนเดิม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 ความคิดเห็นเรื่องความภักดี
ของลูกคาที่มีตอตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของลูกคาผูซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ของ AIA อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 
 จากผลการวิจัยดังกลาว ทําใหสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษา ความคิดเห็นของ
คนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต โดยใชประโยชนดังกลาวเพื่อการ
สรางกรอบงานวิจัยและแบบสอบถาม  
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 ธรรมรัช สมปอง (2550: บทคัดยอ) ทําวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร                                   
 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางดานพื้นฐานสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพ ระยะเวลาที่ทําประกันชีวิต กรมธรรมประกันชีวิตประเภทสามัญ มีผลตอความพึงพอใจ
ในการตัดสินใจทําประกันชีวิต ความพึงพอใจดานตางๆ ของปจจัยดานเศรษฐกิจและสังคมไดแก 
ปจจัยทางดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน ดานบุคคลที่อยูภายใตการอุปถัมภทางดานการเงิน ดานอัตรา
ดอกเบี้ยเงินฝากประจํา ดานการลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาและดานแบบประกันชีวิต มีผล
ตอความพึงพอใจในการตัดสินใจทําประกันชีวิตในระดับปานกลาง แตในสวนของความพึงพอใจดาน
การใหบริการของตัวแทนประกันชีวิตและดานบริษัทประกันชีวิต มีผลตอความพึงพอใจในการตัดสินใจ
ทําประกันชีวิตในระดับมาก ปจจัยทางดานเศรษฐกิจและสังคม ไดแก จํานวนกรมธรรมประกันชีวิต 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน อัตราดอกเบี้ยเงินฝากประจํา การลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา แบบ
ประกันชีวิต การใหบริการของตัวแทนประกันชีวิต บริษัทประกันชีวิต มีผลตอความพึงพอใจในการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิต แตในสวนของบุคคลที่อยูภายใตการอุปถัมภทางดานการเงิน ไมมีผลตอ
ความพึงพอใจในการตัดสินใจทําประกันชีวิต บริษัทประกันชีวิตมีสวนชวยสนับสนุนตลาดทุนโดย
เปนสถาบันการเงินอีกรูปแบบหนึ่งที่ชวยระดมทุนจากการรับฝากเงินของภาคครัวเรือนในรูปแบบ
ของเบี้ยประกันชีวิต อีกทั้งการลงทุนของธุรกิจประกันชีวิตยังมีสวนชวยรักษาทุนสํารองในรูปแบบ
ของพันธบัตรรัฐบาลเปนอยางมากเพราะมีอัตราสวนการลงทุนสูงมากที่สุดเมื่อเทียบกับอัตราสวน
การลงทุนทั้งหมดของธุรกิจประกันชีวิต 
 จากผลการวิจัยดังกลาว ทําใหสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษา ความคิดเห็นของ
คนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต โดยใชประโยชนดังกลาวเพื่อการ
สรางกรอบงานวิจัยและแบบสอบถาม  

 
 
 
 
 
 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนินการศึกษาวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง “ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณตัวแทนประกันชีวิต” 
โดยมีเนื้อหาสาระสําคัญในการดําเนินการตามลําดับ ดังนี้ 
 1.  การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตวัอยาง 
 2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4.  การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย (Population) ไดแก คนที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ
ตั้งแต 20 ปขึ้นไปที่ไมใชตัวแทนประกันชีวิต และเคยถูกเสนอขายประกันชีวิตโดยตรงจากตัวแทน
ประกันชีวิต 

 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย (Sample) ไดแก คนที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครที่มี
อายุตั้งแต 20 ปขึ้นไปที่ไมใชตัวแทนประกันชีวิต และเคยถูกเสนอขายประกันชีวิตโดยตรงจาก
ตัวแทนประกันชีวิต โดยการกําหนดขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร ผูวิจัยจึงกําหนดขนาด
ตัวอยางโดยใชสูตรกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน และใหคาความเชื่อม่ัน 95% คาความคลาดเคลื่อน
ในการประมาณไมเกิน 5 % (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 25-26) มีสูตรดังนี้ 
 
                         n =     z2 
                        4e2 
 

เม่ือ n แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
Z แทน คามาตรฐานที่ระดับความเชื่อม่ัน ที่ผูวิจัยกําหนดไวคอื 95% 
  ฉะน้ันจะมีคา Z1 - α /2 หรือ Z.975 = 1.96 
 e  แทน คาสัดสวนความคลาดเคลื่อนในการประมาณไมเกิน 

     โดยกําหนดให คาความคลาดเคลื่อน 5 % (e = 0.05) 
แทนคา n = (1.96)2 = 384.16 หรือ 385 

          4(0.05)2  
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 จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน โดยมีขั้นตอนดังตอไปน้ี 
 การสุมตัวอยางแบบสโนวบอล (Snowball Sampling) โดยการเลือกตัวอยางในลักษณะ
แบบตอเน่ือง โดยวิธีการถามแบบตัวตอตัวและทางโทรศัพทกับผูที่เคยถูกเสนอขายประกันชีวิต
โดยตรงจากตัวแทนประกันชีวิต ตัวอยางแรกขึ้นมากอน จากนั้นตัวอยางแรกที่ไดเลือกมาก็จะเปน
ผูใหชื่อของตัวอยางที่สองตอไป และตัวอยางที่สองก็จะเปนผูใหชื่อของตัวอยางที่สามตอไป ทําเชนน้ี
เรื่อยไป จนกวาจะครบ 385 คน 
 

2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัยไดสรางขึ้น แบงออกเปน 
2 ตอน คือ 
 ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ลักษณะ
สวนบุคคล มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด (Close-ended response question) ประกอบดวย
ขอมูลดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได จํานวนสมาชิกในครอบครัว
และแหลงที่มาในการรูจักตัวแทนประกันชีวิต รวมเปนขอคําถามจํานวนทั้งสิ้น 8 ขอ 
 แบบสอบถามที่มีคําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) และใหเลือกคําตอบขอ
ที่เปนจริงที่สุด จํานวน 1 ขอ ไดแก เพศ เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
 แบบสอบถามที่มีคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Question) และใหเลือกคําตอบที่ตรง
กับความเปนจริงที่สุด จํานวน 6 ขอ โดยคําถามแตละขอแสดงประเภทของขอมูลดังตอไปน้ี 
 อายุ    เปนการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 ระดับการศึกษา  เปนการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 สถานภาพสมรส เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
 อาชีพ    เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน  เปนการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 จํานวนสมาชิกในครอบครัว เปนการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
 แหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวติ เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal scale) 

 
 ตอนที่ 2  เปนคําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณ
ตัวแทนประกันชีวิต ในดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดาน
บุคลิกภาพ โดยใหเลือกเพียงคําตอบเดียว เปนคําถามแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scales) 
จํานวน 22 ขอ ที่แบงความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับ ดังนี้ 
 
 

  



40 
 

 ระดับความหมาย คะแนน 
เห็นดวยมากที่สุด หมายถึง 5 
เห็นดวยมาก  หมายถึง 4 
เห็นดวยปานกลาง หมายถึง 3 
เห็นดวยนอย  หมายถึง 2 
เห็นดวยนอยที่สุด หมายถึง 1 

 
 เกณฑในการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวัดขอมูลประเภทอัตรภาคชั้น โดยใชสูตร 
คํานวณแบบชวง (กัลยา  วานิชยบญัชา. 2548: 449-450) 
 
 ชวงกวางของอัตรภาคชั้น =      คาสูงสุด-คาต่าํสุด    
       จํานวนชวงหรือระดับที่ตองการแปรผล 
      = 5-1 
       5 
      = 0.8 
 เกณฑเฉลี่ยระดับความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตสามารถแปลความหมายไดดังนี้ 

 คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ตัวแทนประกันชีวติมีภาพลักษณดีมาก 
 คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ตัวแทนประกันชีวติภาพลักษณดี 
 คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ตัวแทนประกันชีวติมีภาพลักษณปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ตัวแทนประกันชีวติมีภาพลักษณไมดี 
 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ตัวแทนประกันชีวติมีภาพลักษณไมดีมาก 
 

  ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 
  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือ
ตามลําดับดังนี้ 
  1.  ศึกษาขอมูลจากวารสารทางธุรกิจ ตํารา แนวคิด ทฤษฎี ขอมูลจากอินเตอรเน็ต และ
งานวิจัยที่เกี่ยวของกับความคิดเห็นของผูบริโภคและภาพลักษณ เพ่ือใชเปนแนวทางในการสราง
กรอบแนวคิดและแบบสอบถาม 
  2.  กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึ่งเกี่ยวของกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
เว็บไซตที่ใหบริการหางานและสมัครงานออนไลนของผูหางาน และสรางแบบสอบถามจําลอง โดย
แบบสอบถามที่สรางขึ้นมาจะตองมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค นิยามศัพท และกลุมตัวอยาง 
  



41 
 
  3.  ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่สรางขึ้น ไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงดานเนื้อหา 
(Content Validity) และขอบกพรองของคําถาม เพ่ือใหมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค นิยามศัพท 
และกลุมตัวอยาง 
  4.  ประมวลความเห็นของผูเชี่ยวชาญทั้งหมดที่ไดรับการพิจารณาแบบสอบถามเปนรายขอ 
แลวนํามาปรับปรุงแบบสอบถามใหเปนไปตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญ 
  5.  นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จเรียบรอย ไปทดลองใช (Try – out) กับกลุมตัวอยาง จํานวน 
40 คน แลวนํามาหาคาความเชื่อม่ัน โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา โดยวิธีการคํานวณของครอนบคั 
(Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2548: 449-450)  

 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยเรื่องนี้ เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยมุงศึกษาความคิดเห็นของ
คนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ซึ่งผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลที่
เกี่ยวของกับงานวิจัย เพ่ือนํามาวิเคราะหจาก 2 แหลง ดังนี้ 
 1. แหลงขอมูลทตุิยภูมิ (Secondary data) เปนการเก็บขอมูลจากเอกสารอางอิง บทความ
ในวารสาร อินเตอรเน็ต และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตวัอยาง 385 คน 
โดยดําเนินการตามขั้นตอนดังตอไปน้ี 
  2.1  ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนคนตามจํานวนที่ตองการวิจัย 
  2.2  แจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางที่ยินดีและเต็มใจในการตอบแบบสอบถาม
รวมทั้งหมด 385 ชุด 

 

4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล  
 4.1 การจัดกระทําขอมูล 
    หลังจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ไดจากผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยนําแบบสอบถาม 
ทั้งหมดมาดําเนินการ ดังตอไปน้ี 
        1.  ทดสอบแบบสอบถามที่ไดออกแบบไว (Pre-test) แลวดําเนินการแกไขขอบกพรอง
ของแบบสอบถาม พรอมตรวจความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
        2. นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเก็บขอมูลจริง 
        3.  เม่ือรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตอง
สมบูรณของแบบสอบถาม 
        4. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลว นํามาลงรหัส (Coding) ในแบบลงรหัส
สําหรับประมวลขอมูลดวยคอมพิวเตอร       
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  5. นําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร
และวิเคราะหขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
       4.2 การวิเคราะหขอมูล  
   1.  การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 
         ในการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณาจะใชคารอยละ (Percentage) ในการอธิบายลักษณะ
ทางประชากรศาสตร โดยนํามาแจกแจงความถี่ (Frequency) และนําเสนอเปนรอยละ (Percentage) 
      2. การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
         ในการวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติจะนําขอมูลที่นํามาจากการวิเคราะหทางสถิติดวย
เครื่องคอมพิวเตอร  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพ่ือทดสอบสมมติฐานแตละขอ โดยใชคาสถิติ
ตางๆ ในการวิเคราะห 

 
5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

5.1   สถิติพื้นฐาน   
        1. อัตราสวนรอยละ (Percentage)  โดยใชสูตร (เตือนจิตต จิตตอารี. 1990: 236) 
 
             P =  
                                                             

 
เม่ือ  P  แทน   คารอยละ 

        ƒ    แทน   ความถี่ที่ตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
        n    แทน   จํานวนความถี่ทั้งหมด 
 
       2. คาเฉลี่ย (Arithmetic mean) โดยใชสูตร  (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 40)  
 

                      X = ∑Xi 
      

 

เม่ือ    X  แทน   คาคะแนนเฉลี่ย 

      ∑Xi  แทน   ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

          n   แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 

ƒ × 100 

n 

n 
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               3. สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชสูตร (กัลยา วานิชยบญัชา. 
2547: 48) 
 

คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  S.D.     =      
( )

( )1

22

−

−∑ ∑
nn

xxn
 

 

 เม่ือ    S.D.     แทน    คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
    Σ 2x     แทน    ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
                 ( )2∑ x  แทน    ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง  
        n  แทน    ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 5.2 สถิติสําหรับวิเคราะหความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
   หาคาความเชื่อม่ันแบบสอบถาม โดยใชสูตร สัมประสิทธิ์แอลฟา (α  - Coefficient) 
ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2546: 449) 

 

α   =  
var /

1 ( 1) var /
kCo iance Variance
k Co iance Variance+ −

 

 

 เม่ือ   k     แทน จํานวนคําถาม 
       ianceCovar   แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
       Variance   แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 

   คา α ที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 
ซึ่งคาที่ใกลเคยีงกับ 1 มาก แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง 
 
 เม่ือนําผลจากการทดสอบแบบสอบถาม (Try Out) จํานวน 40 ชุด มาวิเคราะหหาคา 
สัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-Coefficient) ของ Cronbach ไดคาสัมประสิทธิ์ความคิดเห็นของคนใน
กรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ 
ดานความนาเชื่อถือและดานบุคลิกภาพ ดังนี้ 

ดานการขาย    มีคาความเชื่อม่ัน  0.7965 
ดานการบริการ   มีคาความเชื่อม่ัน  0.8693 
ดานจรรยาบรรณ   มีคาความเชื่อม่ัน  0.8382 
ดานความนาเชื่อถือ   มีคาความเชื่อม่ัน  0.8600 
ดานบุคลิกภาพ   มีคาความเชื่อม่ัน  0.8135 
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           5.3 สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 
      5.3.1 สถิติ t-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม   
ที่เปนอิสระกนั (กัลยา วานชิยบัญชา. 2549: 108-109) มีสูตร ดังนี้   
          1. กรณีที่มีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน  ( 2

1S = 2
2S ) 

 

t  =  1 2

1 2

 
1 1

p

X X

S
n n

−

+
 

 

 2. กรณีที่มีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน ( 2
1S ≠  2

2S ) 
 

t  =   
1 2
2 2

1 2

1 2

X X
S S
n n

−

+

 

       
เม่ือ          แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t – distribution 
     แทน    คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
     แทน    คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
     แทน    คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
     แทน    คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่1 
     แทน    คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
     แทน   ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
     แทน    ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 
              แทน   ชั้นแหงความเปนอิสระ n1 + n2 - 2 
 

  5.3.2 Levene’s test จะตองทดสอบความเทากันของ σ2 ของกลุมตัวอยางมากกวา 

2 กลุม กอนโดยใช Levene’s test (ทดสอบวา σ2 ของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมเทากันหรือไม) 
 

      สูตร F    =  S1
2  df1 = n1-1 

    S2
2  df2 = n2-1 

 
            5.3.3 กรณี คาความแปรปรวนเทากัน ใชสถิติแบบการวิเคราะหความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance) ในการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 293) มีสูตร ดังนี้ 
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แหลงความ
แปรปรวน 

 
df 

 
Ss 

 
MS 

 
F 

ระหวางกลุม (B) 
 

k- 1 SS (B)   

bMS  = 
1
bSS

k −
 

ภายในกลุม (w) n - k SS (w) 
 

wMS  = wSS
n k−

 

 

b

w

MS
MS

 

 

รวม n - 1 SS(T)   

 

 เม่ือ F แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F- distribution  

           Df  แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายในกลุม (n - k)        
   K     แทน จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 
    N  แทน  จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
  SS (B)     แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between Sum of Squares) 
 SS (w)    แทน    ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 
 MS (B)  แทน คาประมาณของการแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square between  groups) 
 MS (w )   แทน  คาประมาณของการแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square within groups) 

 
 กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทดสอบเปนรายคู
ตอไป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน 
โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 332-333)  
 สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู LSD สามารถเขียนได ดังนี้ 
 

       LSD  = 1 2
; 1 1

i j

t n k
MSE

n n

α−
− ⎛ ⎞

+⎜ ⎟⎜ ⎟
⎝ ⎠

 

เม่ือ          i jn n≠  
     r n k= − k, 
LSD   แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากรกลุมที่ I และ j 

1 2
;n kt α−
−    แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดับความเชื่อม่ัน  

                           95% และชั้นหางความเปนอิสระภายในกลุม 
  MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSW) 
  ni  แทน  จํานวนขอมูลของกลุม i 

  nj   แทน  จํานวนขอมูลของกลุม j 
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  5.3.4 กรณี คาความแปรปรวนไมเทากัน ใชสถิต ิBrown – Forsythe (B) 
(Hartung. 2001: 30)  
 

 B = 
MSB
MSW

 

 

โดยที่          MSW  = 2

1

1
i

k

i

n F
N=

−⎛ ⎞
⎜ ⎟
⎝ ⎠

∑  
 

       เม่ือ  MSB    แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 

 MSW  แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 

 N     แทน    ขนาดประชากร 

 
2

iF   แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 
            
 กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทดสอบเปนรายคู
ตอไป ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน  

สูตรการวเิคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู (Dunnett T3) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 161) 
 

  Dd  = 
( )2 S

ADq MS

s
 

 
 

เม่ือ Dd  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Dunnett test 
 Dq  แทน คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test 

  S
A

MS    แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 

                    S  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลของการศึกษาคนควา เรื่องความคิดเห็นของคนใน

กรุงเทพมหานครตอภาพลักษณตัวแทนประกันชีวิต ผูวิจัยไดนําเสนอผลและวิเคราะหขอมูลและ 
การวิเคราะหผลตามลําดับดังนี้ 
 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูลนี้ 
 n   แทน จํานวนคนในกรุงเทพมหานครกลุมตวัอยาง 

X   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
MS  แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Square) 
df   แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of freedom)  
SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Square) 
t    แทน คาที่ใชพิจารณา t-Distribution  
F   แทน   คาที่ใชพิจารณา F-Distribution 
P   แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ
*   แทน    ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05  
**  แทน    ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01  
 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  
 ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยการแบง
การนําเสนอออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัวและ
แหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต  
 ตอนที่ 2  การวิเคราะหหาคาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นของคน
ในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในดานการขาย ดานการบริการ ดาน
จรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ 
 ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูล เพ่ือการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งมี 8 ขอ โดยใชสถิติเชิงอนุมาน 
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ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา 
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว และ
แหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต ดังรายละเอียดในตาราง 1 
 
ตาราง 1 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ    
       1.1  ชาย  136 35.30 
       1.2  หญิง 249 64.70 

รวม 385 100.00 
2. อายุ   
       2.1  20 - 29 ป 185 48.20 
       2.2  30 - 39 ป 158 41.10 
       2.3  40 - 49 ป 38 9.90 
       2.4  50 ป ขึ้นไป 3 0.80 

รวม 384 100.00 
3. ระดับการศึกษา   
       3.1  ต่ํากวาปริญญาตรี 51 13.20 
       3.2  ปริญญาตรี 241 62.60 
       3.3  สูงกวาปริญญาตรี 93 24.20 

รวม 385 100.00 
4. สถานภาพสมรส   
       4.1  โสด        269 70.10 
       4.2  สมรส 112 29.10 
       4.3  หยาราง / แยกกันอยู 3   0.80 

รวม 384 100.00 
5. อาชีพ    
       5.1  นิสิต / นักศึกษา   15 3.90 
       5.2  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 27 7.00 
       5.3  พนักงานบริษัทเอกชน 329 85.50 
       5.4  ธุรกจิสวนตัว 14 3.60 

รวม 385 100.00 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
       6.1  ไมเกนิ 15,000 บาท 111 29.10 
       6.2  15,001 – 25,000 บาท 115 30.20 
       6.3  25,001 – 35,000 บาท 58 15.20 
       6.4  35,001 บาทขึ้นไป 97 25.50 

รวม 381 100.00 
7. จํานวนสมาชิกในครอบครัว   
       7.1  1 - 2 คน 84 21.80 
       7.2  3 - 5 คน 238 61.80 
       7.3  6 - 7 คน 44 11.40 
       7.4  8 คนขึ้นไป 19   4.90 

รวม 385 100.00 
8. แหลงท่ีมาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต   
       8.1  ญาติ / สมาชิกในครอบครัวเปนตัวแทนประกันชีวิต          81 21.00 
       8.2  เพ่ือนเปนตัวแทนประกันชีวิต 123 31.90 
       8.3  โทรศัพท 91 23.60 
       8.4  บูธสงเสริมการขาย 22   5.70 
       8.5  ส่ือตางๆ  
             (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

68 17.70 

รวม 385 100.00 

   
 จากตาราง 1 ผลการวิเคราะหลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยาง 
ในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 385 คน จําแนกตามตัวแปรได ดังนี้ 
 1. เพศ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ  
64.70 และเปนเพศชาย จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 35.30  
 2. อายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุระหวาง 20 – 29 ป จํานวน 185 คน คิด
เปนรอยละ 48.20 รองลงมาคืออายุระหวาง 30 – 39 ป คิดเปนรอยละ 41.10 อายุระหวาง 40 – 49 ป 
จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.90 และอายุ 50 ปขึ้นไป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.80 
 3. ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีการศึกษาระดบัการศึกษาปริญญาตร ี
จํานวน 241 คน คิดเปนรอยละ 62.60 รองลงมาคือ มีการศึกษาสงูกวาปริญญาตรี จํานวน 93 คน 
คิดเปนรอยละ 24.20 และมีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 13.20 
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 4.  สถานภาพสมรส ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสถานภาพโสด จํานวน 269 คน คิดเปน
รอยละ 70.10 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 29.20 และสถานภาพ 
หยาราง / แยกกันอยู จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.80 
 5.  อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 329 คน 
คิดเปนรอยละ 85.50 รองลงมาคือ อาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 
7.00 มีอาชีพนิสิต / นักศึกษา จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.90 และธุรกิจสวนตัว จํานวน 14 คน 
คิดเปนรอยละ 3.60 
 6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายได 15,001 – 25,000 บาท 
จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 30.30 รองลงมาคือ รายได ไมเกิน 15,000 บาท จํานวน 111 คน 
คิดเปนรอยละ 29.10 รายได 35,001 บาทขึ้นไป จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 25.50 และรายได 
25,001 – 35,000 บาท จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 30.20 
 7.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
3 – 5 คน จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 61.80 รองลงมาคือ มีจํานวนสมาชิก 1-2 คน จํานวน 84 
คน คิดเปนรอยละ 21.80 มีจํานวนสมาชิก 6 – 7 คน จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.40 และมี
จํานวนสมาชิก 8 คนขึ้นไป จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.90 
 8.  แหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีแหลงที่มา
ของการรูจักตัวแทนประกันชีวิตคือ เพ่ือนเปนตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 
31.90 รองลงมาคือ โทรศัพท จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 23.60 ญาติ / สมาชิกในครอบครัวเปน
ตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 21.00 สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.70 และบูธสงเสริมการขาย จํานวน 22 คน 
คิดเปนรอยละ 5.70 
 

เน่ืองจากขอมูลดานลักษณะสวนบุคคล ดานอายุ สถานภาพสมรส อาชีพ จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว และแหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต มีความถี่ของขอมูลกระจายตัวอยางไม
สม่ําเสมอ ผูวิจัยจึงไดรวบรวมกลุมขอมูลใหม ดังตาราง 2 

 
ตาราง 2 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม (การจัดกลุมใหม) 
 

ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

1. อายุ   
       1.1  20 - 29 ป 185 48.20 
       1.2  30 - 39 ป 158 41.10 
       1.3  40  ปขึ้นไป 41 10.70 

รวม 384 100.00 
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ตาราง 2 (ตอ)   
   

ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

2. สถานภาพสมรส   
       2.1  โสด 269 70.10 
       2.2  สมรส / หยาราง / แยกกันอยู 115 29.90 

รวม 384 100.00 
3. อาชีพ   
       3.1  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 27 7.58 
       3.2  พนักงานบริษัทเอกชน  329 92.42 

รวม 356 100.00 
4. จํานวนสมาชิกในครอบครัว   
       4.1  1- 2  คน 84 21.80 
       4.2  3 – 5 คน 238 61.80 

       4.3 6 คนขึ้นไป              63                 16.40 
รวม 385 100.00 

5. แหลงท่ีมาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต   
       5.1  เพ่ือน / ญาติ / สมาชิกในครอบครัวเปนตัวแทนประกันชีวิต 204 52.90 
       5.2 โทรศัพท 91 23.70 
       5.3 บูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ(หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ)     

90 23.40 

รวม 385 100.00 

 
 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามจากการจัดกลุม
ตัวอยางใหม จําแนกตามตัวแปรได ดังนี้ 
 1. อายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุระหวาง 20 – 29 ป จํานวน 185 คน คิด 
เปนรอยละ 48.20 รองลงมาคืออายุระหวาง 30 – 39 ป คิดเปนรอยละ 41.10 และอายุระหวาง 40 – 
49 ป และอายุ 50 ปขึ้นไป จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.70 
 2. สถานภาพสมรส ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสถานภาพโสด จํานวน 269 คน คิดเปน 
รอยละ 70.10 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส / หยาราง / แยกกันอยู จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 
29.90 
 3. อาชีพ เน่ืองจากผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนิสิต/ นักศึกษา จํานวน  15 คน และ
ธุรกิจสวนตัว จํานวน 14 คนไมสามารถนําไปรวมกลุมกับอาชีพอ่ืนได เพราะไมมีความใกลเคียงกัน 
จึงตัดออก ทําใหเหลือพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 329 คน คิดเปนรอยละ 92.42 และรับราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7.58 ตามลําดับ 
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 4.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
3-5 คน จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 61.80 รองลงมาคือ มีจํานวนสมาชิก 1-2 คน จํานวน 84 คน 
คิดเปนรอยละ 21.80 และมีจํานวนสมาชิก 6 คนขึ้นไป จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 16.40  
 5.  แหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีแหลงที่มา
ของการรูจักตัวแทนประกันชีวิตคือ เพ่ือน / ญาติ / สมาชิกในครอบครัวเปนตัวแทนประกันชีวิต 
จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 52.90 รองลงมาคือ โทรศัพท จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 23.70 
และบูธสงเสริมการขาย และสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) จํานวน 
90 คน คิดเปนรอยละ 23.40    
 
 ตอนที่ 2  การวิเคราะหหาคาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของความ
คิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในดานการขาย 
ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ 
 
ตาราง 3 คาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอ 
 ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวติ   
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต 
 

X S.D. 
ระดับ

ภาพลักษณ 

ดานการขาย    
1.สามารถใหขาวสารขอมูลดานตางๆ เกี่ยวกับกรมธรรม 3.32 0.857 ปานกลาง 
2.สามารถแสดงใหเห็นถึงคุณคาของความคุมครองกรมธรรม 3.45 0.828 ดี 
3.สามารถโนมนาวชักจูงใหซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดเปนอยางดี 3.31 0.917 ปานกลาง 
4.สามารถตอบขอสงสัยเกี่ยวกับกรมธรรมประกันชีวิตไดดี 3.32 0.912 ปานกลาง 

รวม 3.35 0.686 ปานกลาง 

ดานการบริการ    
1.เอาใจใสสมาชิก/ ลูกคาอยางสม่ําเสมอ 3.13 1.001 ปานกลาง 
2.มีความกระตือรือรน ตรงตอเวลา 3.25 0.942 ปานกลาง 
3.บริการรวดเร็วฉับไว อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาทุกดาน 3.23 0.990 ปานกลาง 
4.มีความเหมาะสมในการใหบริการหลังการขาย 3.01 1.074 ปานกลาง 
5.มีการใหของขวัญหรือของที่ระลึกในโอกาสพิเศษตางๆ จาก 
  ตัวแทนประกันชีวิต 

2.90 1.071 ปานกลาง 

6.มีความสม่ําเสมอในการใหบริการขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับสิทธิ 
  ประโยชนพิเศษตางๆ เชน ดูละครเวที เปนตน 

2.81 1.102 ปานกลาง 

รวม 3.06 0.847 ปานกลาง 
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ตาราง 3 (ตอ) 
 

  
 จากตาราง 3 แสดงคาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นของคนใน
กรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็น
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.28 เม่ือพิจารณาในแตละดานพบวา 
 ดานการขาย ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานการขายโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
สามารถแสดงใหเห็นถึงคุณคาของความคุมครองกรมธรรมประกันชีวิต อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.45 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต 
 

X S.D. 
ระดับ

ภาพลักษณ 
ดานจรรยาบรรณ    
1.สามารถนําสงเงินคาเบ้ียประกันชีวิตตามกําหนดเวลาของบริษัท 
   อยางสม่ําเสมอ 

3.26 
 

0.957 
 

     ปานกลาง 

2.สามารถรักษาความลับที่ไมควรเปดเผยของลูกคาไดเปนอยางดี 3.42 0.976 ดี 
3.สามารถแนะนําลูกคาซื้อกรมธรรมที่เหมาะสมกับความสามารถใน 
   การชําระเบี้ย 

3.31 0.952 ปานกลาง 

4.ตัวแทนประกันชีวิต ไมมีการพูดจากลาวรายทับถมบริษัทอื่น  
   เพ่ือใหไดมาซึ่งยอดขายประกันชีวิต 

3.23 1.015 ปานกลาง 

5.สามารถแนะนําชี้แจงถึงสิทธิและหนาที่ของลูกคาไดดี 3.32 0.966 ปานกลาง 
รวม 3.31 0.802 ปานกลาง 

ดานความนาเชื่อถือ    
1.สามารถเปนผูแนะนําในการลงทุนและเปนที่ปรึกษาในการทํา 
  ประกันชีวิต 

3.22 0.941 ปานกลาง 

2. สามารถเปนคนกลางในการประสานงานระหวางลูกคาและบริษัท 
   ในดานตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ 

3.17 0.933 ปานกลาง 

3. สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาไดใหสําเร็จลุลวงดวยดี 3.13 0.969 ปานกลาง 
4. สามารถทําใหเกิดความรูสึกในเชิงบวกกับการทําประกันชีวิต 3.21 0.832 ปานกลาง 

รวม 3.18 0.832 ปานกลาง 
ดานบุคลิกภาพ    
1. ลักษณะทาทาง การวางตัวดี เขากับผูอื่นไดงาย 3.60 0.878 ดี 
2. การแตงกาย เหมาะสมถูกกาละเทศะ 3.51 0.939 ดี 
3. มีความมั่นคงทางอารมณ 3.43 0.869 ดี 

รวม 3.51 0.779 ดี 
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม 3.28 0.655 ดี 
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 ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
สามารถใหขาวสารขอมูลดานตางๆ เกี่ยวกับกรมธรรมประกันชีวิตอยางชัดเจน สามารถตอบขอ
สงสัยเกี่ยวกับกรมธรรมประกันชีวิตไดดี และสามารถโนมนาวชักจูงใหซื้อกรมธรรมประกันชีวิตได
เปนอยางดี อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32, 3.32 และ 3.31 ตามลําดับ 
 ดานการบริการ ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการบริการโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.06 เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตใน
ขอ มีความกระตือรือรน ตรงตอเวลา บริการรวดเร็วฉับไว อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาทุกดาน 
เอาใจใสสมาชิก/ ลูกคาอยางสม่ําเสมอ มีความเหมาะสมในการใหบริการหลังการขาย มีการให
ของขวัญหรือของที่ระลึกในโอกาสพิเศษตางๆ จากตัวแทนประกันชีวิต และมีความสม่ําเสมอในการ
ใหบริการขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับสิทธิประโยชนพิเศษตางๆ เชน ดูละครเวที เปนตน รวมอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.25 , 3.23 , 3.13 , 3.01, 2.90 และ 2.81 ตามลําดับ 
 ดานจรรยาบรรณ ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานจรรยาบรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.31 เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต 
ในขอ สามารถรักษาความลับที่ไมควรเปดเผยของลูกคาไดเปนอยางดี อยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.42 
 ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
สามารถแนะนําชี้แจงถึงสิทธิและหนาที่ของลูกคาไดดี สามารถแนะนําลูกคาซื้อกรมธรรมที่เหมาะสม
กับความสามารถในการชําระเบี้ย สามารถนําสงเงินคาเบี้ยประกันชีวิตตามกําหนดเวลาของบริษัท
อยางสม่ําเสมอ และตัวแทนประกันชีวิต ไมมีการพูดจากลาวรายทับถมบริษัทอ่ืน เพ่ือใหไดมาซึ่ง
ยอดขายประกันชีวิต อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32 , 3.31 , 3.26 และ 3.23 ตามลําดับ 
 ดานความนาเชื่อถือ ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.18 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา  
 ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
สามารถเปนผูแนะนําในการลงทุนและเปนที่ปรึกษาในการทําประกันชีวิต สามารถทําใหเกิด
ความรูสึกในเชิงบวกกับการทําประกันชีวิต สามารถเปนคนกลางในการประสานงานระหวางลูกคา
และบริษัทในดานตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ และ สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาไดใหสําเร็จ
ลุลวงดวยดี อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.22 , 3.21 , 3.17 และ 3.13 ตามลําดับ 
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 ดานบุคลิกภาพ ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานบุคลิกภาพโดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 เม่ือพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา 
 ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
ลักษณะทาทาง การวางตัวดี เขากับผูอ่ืนไดงาย การแตงกาย เหมาะสมถูกกาลเทศะ และมีความมั่นคง
ทางอารมณ อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 , 3.51 และ 3.43 ตามลําดับ 
  

ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน โดยใชสถิติเชิงอนุมาน ดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 1 คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 

ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต  ศึกษา 5 ดาน ไดแก 
1. ดานการขาย 
2. ดานการบริการ 
3. ดานจรรยาบรรณ 
4. ดานความนาเชื่อถือ 
5. ดานบุคลิกภาพ 

 สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ดังนี้ 
   H0 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ

ตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
  H1 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหสมมติฐาน เน่ืองจากกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปนอิสระกัน 
จะใชการทดสอบคาโดยใชสถิติ (Independent Sample t-test) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ดังตาราง 4 
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ตาราง 4 การทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวติ 
     จําแนกตามเพศ โดยใชสถติิ Independent Sample t-test 
 

t-test for Equality of Means 
ความคิดเห็น
ตอภาพลักษณ
ของตัวแทน
ประกันชีวิต 

Levene’s 
Test of 
Equality 
Variance 

 

F 

 

Sig. 
เพศ n x S.D. T df Sig. 

ชาย 136 3.24 0.607 

ดานการขาย 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences not 
assumed 

4.804* 0.029 

หญิง 249 3.41 0.719 

 

 

- 2.594* 

 

319.132 

 

0.010 

ชาย 136 3.06 0.720 

  ดานการบริการ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences not 
assumed 

7.396** 0.007 

หญิง 249 3.05 0.910 

 

 

0.175 

 

 

334.822 

 

 

0.862 

ชาย 136 3.19 0.704 

ดานจรรยาบรรณ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences not 
assumed 

3.383 0.067 

หญิง 249 3.37 0.846 

- 2.085* 383 0.038 

ชาย 136 3.19 0.714 

ดานความ
นาเชื่อถือ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences not 
assumed 

3.500 0.062 

หญิง 249 3.17 0.891 

0.165 383 0.869 

ชาย 136 3.48 0.726 

ดานบุคลิกภาพ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences not 
assumed 

4.160* 0.042 

หญิง 249 3.53 0.808 

 

- 0.617 

 

303.854 

 

0.538 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 4 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ และดานบุคลิกภาพจําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ
การทดสอบ Independent t-test  พบวา ดานการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.010 ซึ่งนอยกวา 0.05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่
มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครเพศหญิงมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายดีกวาเพศชาย 
 ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ และดานบุคลิกภาพมี
คา Sig. เทากับ 0.862 และ 0.536 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานจรรยาบรรณ และดานความนาเชื่อถือจําแนกตามเพศ โดยใชสถิติการทดสอบ Independent    
t-test  พบวา ดานจรรยาบรรณ มีคา Sig. เทากับ 0.038 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมี
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครเพศหญิงมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณดีกวาเพศชาย  
 ดานความนาเชื่อถือมีคา Sig. เทากับ 0.869 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกัน
มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานที่ 2 คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ดังนี้ 
 H0 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
 H1 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เม่ือคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากัน 
และหากคาความแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใชการทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe 
โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 และ 
ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย
หน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยจะกระทําการตรวจสอบคาความแปรปรวน
ของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง ตั้งสมมติฐานดังนี้  

H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน  
H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน  
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   
 
ตาราง 5 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene’s test  
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ดานการขาย 2.269 2 381 0.105 

ดานการบริการ 2.267 2 381 0.105 

ดานจรรยาบรรณ 2.370 2 381 0.095 
ดานความนาเชื่อถือ 2.791 2 381 0.063 
ดานบุคลิกภาพ 0.158 2 381 0.854 
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 จากตาราง 5 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมอายุ พบวา ความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และ
ดานบุคลิกภาพ มีคา Sig. เทากับ 0.105 , 0.105 , 0.095 , 0.63 และ 0.854 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวน
กลุมน้ีเทากัน ซึ่งจะใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ ดังตาราง 6 
 
ตาราง 6 ความแตกตางกันของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตจําแนกตามอายุ  
 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 1.730 2 0.865 1.842 0.160 
ภายในกลุม 178.934 381 0.470   ดานการขาย 

รวม 180.664 383    
ระหวางกลุม 8.014 2 4.007 5.708** 0.004 

ภายในกลุม 267.449 381 0.702   
ดานการบริการ 

 
รวม 275.463 383    

ระหวางกลุม 8.256 2 4.128 6.594** 0.002 

ภายในกลุม 238.531 381 0.626   ดานจรรยาบรรณ 

รวม 246.787 383    
ระหวางกลุม 6.165 2 3.082 4.527* 0.011 

ภายในกลุม 259.437 381 .681   
ดานความนาเชื่อถือ 

 
รวม 265.602 383    

ระหวางกลุม 1.065 2 0.533 0.883 0.414 
ภายในกลุม 229.795 381 0.603   ดานบุคลิกภาพ 

รวม 230.860 383    
 

*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

  
จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน

ประกันชีวิตจําแนกตามกลุมอายุโดยการใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ พบวา ดานการขาย
และดานบุคลิกภาพ มีคา Sig. เทากับ 0.160 และ 0.414 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกัน
มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายและดานบุคลิกภาพไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ และดานจรรยาบรรณ 
มีคา Sig. เทากับ 0.004 และ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ และดานจรรยาบรรณแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือ มีคา Sig. เทากับ 
0.011 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดังนั้นผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ LSD เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.05 ดังแสดงในตาราง 7 , 8 และ 9 
 
ตาราง 7 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต  
      ดานการบริการ โดยใชสถิติ LSD 
 

20-29 ป 30-39 ป 40 ข้ึนไป 
 

อายุ 
 

X 
3.14 2.89 3.29 

20-29 ป 3.14 
 
- 

0.25 ** 
( 0.006 ) 

- 0.15 
( 0.299 ) 

30-39 ป 2.89 
  

- 
 - 0.40** 
(0.006) 

40 ข้ึนไป 3.29   - 

 

**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหแสดงวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ปกับคนที่มี
อายุ 30 – 39  ป มีคา Sig. เทากับ 0.006  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานคร
ที่มีอายุ 20 – 29 ปแตกตางเปนรายคูกับคนที่มีอายุ 30 – 39  ปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานการบริการดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตางเทากับ 0.25  

คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 30 – 39 ป กับคนที่มีอายุ 40 ปขึ้นไป มีคา Sig เทากับ 0.006 
ซึ่งนอยกวา 0.001 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 30 – 39 ป  แตกตางเปนรายคูกับ
คนที่มีอายุ 40 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนที่มีอายุ 40 ปขึ้นไป มีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตาง
เทากับ 0.40 
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ตาราง 8 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต  
 ดานจรรยาบรรณ โดยใชสถิติ LSD 
 

20-29 ป 30-39 ป 40 ข้ึนไป  
อายุ 

 

X 
3.43 3.13 3.43 

20-29 ป 3.43 
 
- 

0.30 ** 
( 0.001 ) 

- 0.01 
( 0.958 ) 

30-39 ป 3.13 
  

- 
 - 0.30* 
( 0.029 ) 

40 ข้ึนไป 3.43   - 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหแสดงวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ปกับคนที่มี

อายุ 30 – 39 ป มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่
มีอายุ 20 – 29 ปแตกตางเปนรายคูกับคนที่มีอายุ 30 – 39  ปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานจรรยาบรรณดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตางเทากับ 0.30 

คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 30 – 39 ป กับคนที่มีอายุ 40 ปขึ้นไป มีคา Sig เทากับ 0.029 
ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 30 – 39 ปแตกตางเปนรายคูกับคน
ที่มีอายุ 40 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนที่มีอายุ 40 ปขึ้นไปมีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตาง
เทากับ 0.30 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



62 
 
ตาราง 9 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต  
 ดานความนาเชื่อถือ โดยใชสถิติ LSD 
 

20-29 ป 30-39 ป 40 ข้ึนไป 
 

อายุ 
 

X 
3.29 3.03 3.26 

20-29 ป 3.29 
 
- 

0.26 ** 
( 0.004 ) 

 0.03 
( 0.842 ) 

30-39 ป 3.03 
  

- 
 - 0.23 

( 0.107 ) 

40 ข้ึนไป 3.26   - 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหแสดงวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ปกับคนที่
มีอายุ 30 – 39  ป มีคา Sig. เทากับ 0.004  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนใน
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ปแตกตางเปนรายคูกับคนที่มีอายุ 30 – 39  ปอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตางเทากับ 0.26 

 
สมมติฐานที่ 3 คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความคิดเห็น

ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ดังนี้ 
  H0 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ

ของตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
    H1 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ 

ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
   สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เม่ือคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุม
เทากัน และหากคาความแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใชการทดสอบความแตกตางดวย Brown-
Forsythe โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 
0.05 และ ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ย
อยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยจะกระทําการตรวจสอบ
คาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง ตั้งสมมติฐานดังนี้  
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H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน  
H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน  
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   
 
ตาราง 10 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษา โดยใช Levene’s test  
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ดานการขาย 3.081* 2 382 0.047 

ดานการบริการ 1.860 2 382 0.157 

ดานจรรยาบรรณ 0.092 2 382 0.912 
ดานความนาเชื่อถือ 2.414 2 382 0.091 
ดานบุคลิกภาพ 0.657 2 382 0.519 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 10 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมระดับการศึกษาพบวา ความ
คิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.047 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนกลุมนี้ไมเทากัน ซึ่งจะใชสถิติ Brown – Forsythe ทดสอบ ดังตาราง 11 
 
ตาราง 11 แสดงความแตกตางกันของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต 
 ดานการขายโดยใชสถิติ Brown – Forsythe ทดสอบ 
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต 

Statistic df1 df2 Sig. 

ดานการขาย 0.882 2 209.027 0.415 
 

จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการขาย โดยการใชสถิติ Brown – Forsythe ทดสอบ พบวา ความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.415 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) แสดงวา ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับ
การศึกษาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 จากตาราง 10 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมระดับการศึกษา พบวา ความ
คิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ 
และดานบุคลิกภาพ มีคา Sig. เทากับ 0.157 , 0.912 , 0.091 และ 0.519 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนกลุมน้ี
เทากัน ซึ่งจะใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ ดังตาราง 12 

 
ตาราง 12 ความแตกตางกันของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตจําแนกตาม 
 กลุมระดับการศึกษา โดยใชสถิติ One Way ANOVA 

 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 0.085 2 0.042 0.059 0.943 
ภายในกลุม 275.455 382 0.721   

ดานการบริการ 
 

รวม 275.540 384    
ระหวางกลุม 0.632 2 0.316 0.489 0.614 
ภายในกลุม 246.637 382 0.646   ดานจรรยาบรรณ 

รวม 247.268 384    
ระหวางกลุม 0.324 2 0.162 0.233 0.792 
ภายในกลุม 265.282 382 0.694   

ดานความนาเชื่อถือ 
 

รวม 265.606 384    
ระหวางกลุม 0.955 2 0.478 0.786 0.456 
ภายในกลุม 232.123 382 0.608   ดานบุคลิกภาพ 

รวม 233.078 384    

 
จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน

ประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ โดยการใช
สถิติ One Way ANOVA ทดสอบ พบวา ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดาน
การบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ มีคา Sig. เทากับ 0.943 , 0.614 , 0.792 และ 
0.456 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวา ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ 
และดานบุคลิกภาพ ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 สมมติฐานที่ 4 คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ดังนี้ 
 H0 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
 H1 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหสมมติฐาน เน่ืองจากกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปนอิสระกัน 
จะใชการทดสอบคาโดยใชสถิติ (Independent Sample t-test) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ดังตาราง 13 
 
ตาราง 13 การทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชวีติ 
     จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติ Independent Sample t-test 
 

t-test for Equality of Means 
ความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของ
ตัวแทนประกัน
ชีวิต 

Levene’s 
Test of 
Equality 
Variance 

 

F 

 

Sig. 
เพศ n x S.D. t df Sig. 

โสด  3.32 0.701 

ดานการขาย 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

0.030 0.864 

สมรส และ 
หยาราง/ 
แยกกันอยู 

 
3.42 0.650 

- 2.594 382 0.181 

โสด  3.03 0.846 

  ดานการบริการ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

0.899 0.344 

สมรส และ 
หยาราง/ 
แยกกันอยู 

 
3.11 0.854 

- 0.759 382 0.449 

โสด  3.33 0.771 

ดานจรรยาบรรณ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

3.326 0.069 

สมรส และ 
หยาราง/ 
แยกกันอยู 

 
3.27 0.877 

0.646 382 0.519 
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ตาราง 13 (ตอ) 
 

t-test for Equality of Means 
ความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของ
ตัวแทนประกัน
ชีวิต 

Levene’s 
Test of 
Equality 
Variance 

 

F 

 

Sig. 
เพศ n x S.D. t df Sig. 

โสด  3.18 0.831 

ดานความ
นาเชื่อถือ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

0.062 0.803 

สมรส และ 
หยาราง/ 
แยกกันอยู 

 
3.18 0.840 

- 0.001 382 0.999 

โสด  3.54 0.702 

ดานบุคลิกภาพ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

10.786** 0.001 

สมรส และ 
หยาราง/ 
แยกกันอยู  

3.45 0.937 

 
0.910 

 
171.187 

 
0.364 

 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 13 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ และดานความนาเชื่อถือ  จําแนก
ตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติการทดสอบ Independent t-test  พบวา ดานการขาย ดานการ
บริการ ดานจรรยาบรรณ และดานความนาเชื่อถือ  มีคา Sig. เทากับ 0.181 , 0.449 , 0.519 และ 
0.999 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ และดาน
ความนาเชื่อถือไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานบุคลิกภาพ โดยใชสถิติการทดสอบ Independent t-test  พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.364 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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 สมมติฐานที่  5 คนในกรุงเทพมหานครที่อาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ดังนี้ 
 H0 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
 H1 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหสมมติฐาน เน่ืองจากกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปนอิสระกัน 
จะใชการทดสอบคาโดยใชสถิติ (Independent Sample t-test) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ดังตาราง 14 
 
ตาราง 14 การทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชวีติ 
 จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Independent Sample t-test 
 

t-test for Equality of Means 
ความคิดเห็น
ตอภาพลักษณ
ของตัวแทน
ประกันชีวิต 

Levene’s 
Test of 
Equality 
Variance 

 

F 

 

Sig. 
อาชีพ n x S.D. t df Sig. 

รับราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

27 3.34 .850 

ดานการขาย 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

12.202** 0.001 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

329 3.31 .628 

 
0.172 

 
28.378 

 
0.865 

รับราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

27 3.25 1.038 

  ดานการบริการ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

5.965* 0.015 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

329 2.99 .780 

 
1.308 

 
28.458 

 
0.201 

รับราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

27 3.14 1.055 

ดานจรรยาบรรณ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

8.273** 0.004 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

329 3.30 .732 

 
-0.765 

 
28.091 

 
0.451 
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ตาราง 14 (ตอ) 
 

t-test for Equality of Means 
ความคิดเห็น
ตอภาพลักษณ
ของตัวแทน
ประกันชีวิต 

Levene’s 
Test of 
Equality 
Variance 

 

F 

 

Sig. 
อาชีพ n x S.D. t df Sig. 

รับราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

27 3.22 1.114 

ดานความ
นาเชื่อถือ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

9.826** 0.002 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

329 3.13 .757 

 
0.429 

 
28.002 

 
0.671 

รับราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

27 3.31 1.287 

ดานบุคลิกภาพ 

Equal 
variences 
assumed 
Equal 
variences 
not assumed 

28.483** 0.000 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

329 3.57 .714 

 

-1.035 

 

27.327 

 

0.310 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ  ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดาน
บุคลิกภาพโดยใชสถิติการทดสอบ Independent t-test พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.865, 0.201, 0.451, 
0.671 และ 0.310 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันดานการขาย ดานการบริการ  ดานจรรยาบรรณ ดาน
ความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 สมมติฐานที่ 6 คนในกรุงเทพมหานครที่รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความ
คิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ดังนี้ 
 H0 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
 H1 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
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   สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เม่ือคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุม
เทากัน และหากคาความแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใชการทดสอบความแตกตางดวย Brown-
Forsythe โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 
0.05 และ ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ย
อยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกันที่ระดับนัยสํา 

คัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยจะกระทําการตรวจสอบคาความ
แปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง ตั้งสมมติฐานดังนี้  

H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน  
H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน  
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   
 
ตาราง 15 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช Levene’s test  
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ดานการขาย 3.310* 2 381 0.038 

ดานการบริการ 0.835 2 381 0.435 

ดานจรรยาบรรณ 1.341 2 381 0.263 
ดานความนาเชื่อถือ 0.735 2 381 0.480 
ดานบุคลิกภาพ 1.060 2 381 0.348 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 15 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ความ

คิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.038 ซึ่งนอยกวา 0.05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวน
กลุมน้ีไมเทากัน ซึ่งจะใชสถิติ Brown – Forsythe ทดสอบ ดังตาราง 16 
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ตาราง 16  ความแตกตางกันของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต 
 ดานการขายโดยใชสถิติ Brown – Forsythe ทดสอบ 
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต 

Statistic df1 df2 Sig. 

ดานการขาย 0.599 2 328.209 0.550 

 
จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน

ประกันชีวิตดานการขาย โดยการใชสถิติ Brown – Forsythe ทดสอบ พบวา ความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.550 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวา ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนใน
กรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานการขายไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

จากตาราง 16 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ความ
คิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ  ดานจรรยาบรรณ ดานความ
นาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ มีคา Sig. เทากับ 0.435 , 0.263 , 0.480 และ 0.348 ตามลําดับ ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คา
ความแปรปรวนกลุมน้ีเทากัน ซึ่งจะใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ ดังตาราง 17 

 
ตาราง 17 ความแตกตางกันของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ         
     ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ โดยใชสถิติ One Way ANOVA 

  
ความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 4.715 2 2.357 3.328** 0.037 

ภายในกลุม 269.931 381 0.708   
ดานการบริการ 

 
รวม 274.646 383    

ระหวางกลุม 3.323 2 1.662 2.604 0.075 
ภายในกลุม 243.146 381 0.638   ดานจรรยาบรรณ 

รวม 246.470 383    
ระหวางกลุม 10.657 2 5.329 8.018* 0.000 

ภายในกลุม 253.202 381 0.665   
ดานความนาเชื่อถือ 

 
รวม 263.859 383    
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ตาราง 17 (ตอ) 

  
ความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 0.524 2 0.262 0.433 0.649 
ภายในกลุม 230.336 381 0.605   ดานบุคลิกภาพ 

รวม 230.860 383    
 

*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

  
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตจําแนกตามกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยการใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ พบวา 
ดานจรรยาบรรณและดานบุคลิกภาพ มีคา Sig. เทากับ 0.075 และ 0.649 ซึ่งมากกวา 0.05 และนั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานคร
ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานจรรยาบรรณและดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตจําแนกตามกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยการใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ พบวา 
ดานการบริการและดานความนาเชื่อถือ มีคา Sig. เทากับ 0.037 และ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 และ 
0.01 ตามลําดับ นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการและดานความนาเชื่อถือแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่0.05 และ 0.01 ตามลําดับ 
 ดังนั้นผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ LSD เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังแสดงในตาราง 18 และ 19 
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ตาราง 18 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต  
      ดานการบริการ โดยใชสถิติ LSD 
 

ไมเกิน 15,000 บาท 15,001-25,000 บาท 25,001บาทขึ้นไป  

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

X 3.22 2.95 3.01 

ไมเกิน 15,000 บาท 3.22 
 

- 
0.27 * 

( 0.015 ) 
 0.21* 

( 0.042 ) 

15,001-25,000 บาท 2.95 
  

- 
 - 0.06 
(0.560) 

25,001บาทขึ้นไป 3.01   - 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหแสดงวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไม

เกิน 15,000 บาท กับคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท มีคา Sig. เทากับ 0.015  ซึ่ง
นอยกวา 0.05 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท 
แตกตางเปนรายคูกับคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-
25,000 บาท โดยมีผลตางเทากับ 0.27  

คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท กับคนที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 25,001บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.042  ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา คนใน
กรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาทแตกตางเปนรายคูกับคนที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 25,001บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานคร
ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานการบริการดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001บาทขึ้นไป โดยมีผลตางเทากับ 0.21 
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ตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต  
      ดานความนาเชื่อถือ โดยใชสถิติ LSD 
 

ไมเกิน 15,000 บาท 15,001-25,000 บาท 25,001บาทขึ้นไป  

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

X 3.43 3.03 3.11 

ไมเกิน 15,000 บาท 3.43 
 

- 
0.41 ** 

( 0.000 ) 
 0.33** 

( 0.001 ) 

15,001-25,000 บาท 3.03 
  

- 
 - 0.08 
(0.424) 

25,001บาทขึ้นไป 3.11   - 

 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหแสดงวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไม

เกิน 15,000 บาท กับคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท 
แตกตางเปนรายคูกับคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-
25,000 บาท โดยมีผลตางเทากับ 0.41  

คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท กับคนที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 25,001บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.001  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนใน
กรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาทแตกตางเปนรายคูกับคนที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 25,001บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานคร
ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001บาทขึ้นไป โดยมีผลตางเทากับ 0.33 
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 สมมติฐานที่ 7 คนในกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมี 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ดังนี้ 
 H0 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
 H1 : คนในกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เม่ือคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากัน 
และหากคาความแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใชการทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe 
โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 และ 
ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย
หน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยจะกระทําการตรวจสอบคาความแปรปรวน
ของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง ตั้งสมมติฐานดังนี้  

H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน  
H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน  
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   
 
ตาราง 20 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวโดยใช  
     Levene’s test  
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ดานการขาย 0.296 2 382 0.744 

ดานการบริการ 0.101 2 382 0.904 

ดานจรรยาบรรณ 0.995 2 382 0.371 
ดานความนาเชื่อถือ 0.678 2 382 0.508 
ดานบุคลิกภาพ 1.106 2 382 0.332 
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จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวพบวา 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ 
ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ มีคา Sig. เทากับ 0.744 , 0.904 , 0.371 , 0.508 และ 
0.332 ตามลําดับ  ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา คาความแปรปรวนกลุมน้ีเทากัน ซึ่งจะใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ ดัง
ตาราง 21 
 
ตาราง 21 ความแตกตางกันของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต  

  
ความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิต 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 1.561 2 0.781 1.665 0.191 
ภายในกลุม 179.113 382 0.469   

ดานการขาย 
 

รวม 180.674 384    
ระหวางกลุม 1.592 2 0.796 1.110 0.331 
ภายในกลุม 273.948 382 0.717   

ดานการบริการ 
 

รวม 275.540 384    
ระหวางกลุม 0.609 2 0.304 0.472 0.624 
ภายในกลุม 246.659 382 0.646   ดานจรรยาบรรณ 

รวม 247.268 384    
ระหวางกลุม 1.065 2 0.532 0.769 0.464 
ภายในกลุม 264.542 382 0.693   

ดานความนาเชื่อถือ 
 

รวม 265.606 384    
ระหวางกลุม 2.603 2 1.302 2.157 0.117 
ภายในกลุม 230.475 382 0.603   ดานบุคลิกภาพ 

รวม 233.078 384    

 
จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน

ประกันชีวิตจําแนกตามกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัว โดยการใชสถิติ One Way ANOVA ทดสอบ 
พบวา ดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ มีคา 
Sig. เทากับ 0.191 , 0.331 , 0.624 , 0.464 และ 0.117 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิก
ในครอบครัวแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย 
ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานที่ 8 คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมี 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ดังนี้ 
 H0 : คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
 H1 : คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เม่ือคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากัน 
และหากคาความแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใชการทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe 
โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 และ 
ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย
หน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยจะกระทําการตรวจสอบคาความแปรปรวน
ของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง ตั้งสมมติฐานดังนี้  
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน  
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน  
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05   
 
ตาราง 22 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมแหลงที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต โดยใช  
     Levene’s test  
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ดานการขาย 11.979** 2 382 0.000 

ดานการบริการ 8.275** 2 382 0.000 

ดานจรรยาบรรณ 7.624** 2 382 0.001 
ดานความนาเชื่อถือ 10.039** 2 382 0.000 
ดานบุคลิกภาพ 6.006** 2 382 0.003 

 
**  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 22 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวพบวา 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ 
ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ มีคา Sig. เทากับ 0.000 , 0.000 , 0.001 , 0.000 และ 
0.003 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวา ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนกลุมน้ีไมเทากัน ซึ่งจะใชสถิติ Brown – Forsythe 
ทดสอบ ดังตาราง 23 
 
ตาราง 23 แสดงความแตกตางกันของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต  
     โดยใชสถติิ Brown – Forsythe ทดสอบ 
 

ความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต 

Statistic df1 df2 Sig. 

ดานการขาย 6.680** 2 329.863 0.001 
ดานการบริการ 7.860** 2 326.254 0.000 
ดานจรรยาบรรณ 14.920** 2 308.039 0.000 
ดานความนาเชื่อถือ 9.751** 2 332.711 0.000 
ดานบุคลิกภาพ 11.135** 2 263.371 0.000 

 
  ** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 23 ผลการวิเคราะหความแตกตางของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน

ประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ 
โดยการใชสถิติ Brown – Forsythe ทดสอบ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.001 , 0.000 , 0.000 , 
0.000 และ 0.000 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวา ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลง
ตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ 
ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01  

ดังน้ัน ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังแสดงในตาราง 24 – 25 
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ตาราง  24 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคดิเห็นตอภาพลักษณของตวัแทนประกันชวีิต 
     ดานการขาย โดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ทดสอบ 
 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิก
ในครอบครัวเปน
ตัวแทนประกันชีวิต 

โทรศัพท 

บูธสงเสริมการขาย และ
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 

โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

แหลงท่ีรูจักตัวแทนประกัน
ชีวิต  

 
 
X 

3.46 3.22 3.24 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิกใน
ครอบครัวเปนตัวแทน
ประกันชีวิต 

3.46 

 

- 
  0.24** 
(0.005) 

0.22* 
(0.029) 

โทรศัพท 3.22  - 
- 0.02 
(0.994) 

บูธสงเสริมการขาย และ  
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต 
แผนพับ) 

3.24 

   

- 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 24 ผลการวิเคราะห พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต

จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตกับคนที่รูจักจากโทรศัพท มีคา Sig.
เทากับ 0.005  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตแตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจาก
โทรศัพท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกัน
ชีวิตจากเพ่ือน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.24 

คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่
เปนตัวแทนประกันชีวิตกับคนที่รูจักจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน 
วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) มีคา Sig.เทากับ 0.029  ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา คนใน
กรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนใน
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กรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทน
ประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายดีกวาคนที่รูจักจาก   
บูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ)โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.22 
 
ตาราง 25 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชวีติ 
     ดานการบริการ โดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ทดสอบ 
 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิก
ในครอบครัวเปน
ตัวแทนประกันชีวิต 

โทรศัพท 

บูธสงเสริมการขาย และ    
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 

โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต 
แผนพับ) 

แหลงท่ีรูจักตัวแทน
ประกันชีวิต  

 
 
X 

3.17 2.78 3.07 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิกใน
ครอบครัวเปนตัวแทน
ประกันชีวิต 

3.17 

 

- 
  0.39** 
(0.000) 

0.10 
(0.725) 

โทรศัพท 2.78 
 

- 
- 0.29* 
(0.023) 

บูธสงเสริมการขาย และ 
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

3.07 

   

- 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 25 ผลการวิเคราะห พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต

จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตกับคนที่รูจักจากโทรศัพท มีคา Sig.
เทากับ 0.005  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตแตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจาก
โทรศัพท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกัน
ชีวิตจากเพ่ือน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.39 



80 
 

คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากโทรศัพท กับคนที่รูจักจากบูธสงเสริม
การขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) มีคา Sig.เทากับ 0.023 
ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากจากโทรศัพท
แตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจัก
ตัวแทนประกันชีวิตจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต 
แผนพับ) มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการดีกวาคนที่รูจัก
ตัวแทนประกันชีวิตจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.29 

 
ตาราง  26 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคดิเห็นตอภาพลักษณของตวัแทนประกันชวีิต 
     ดานจรรยาบรรณ โดยใชสถติิ Dunnett’s T3 ทดสอบ 
 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิก
ในครอบครัวเปน
ตัวแทนประกันชีวิต 

โทรศัพท 

บูธสงเสริมการขาย และ 
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 

โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

แหลงท่ีรูจักตัวแทน
ประกันชีวิต  

 
 
X 

3.49 3.02 3.18 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิกใน
ครอบครัวเปนตัวแทน
ประกันชีวิต 

3.49 
 
-   0.47** 

(0.000) 
0.31** 
(0.006) 

โทรศัพท 3.02  - 
- 0.16 
(0.339) 

บูธสงเสริมการขาย และ 
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

3.18 

   
- 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 26 ผลการวิเคราะห พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต

จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตกับคนที่รูจักจากโทรศัพท มีคา Sig.
เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตแตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจาก
โทรศัพท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.47 
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คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่
เปนตัวแทนประกันชีวิตกับคนที่รูจักจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน 
วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) มีคา Sig.เทากับ 0.006  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนใน
กรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนใน
กรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทน
ประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณดีกวาคนที่รูจัก
จากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.31 

 
ตาราง 27 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชวีติ 
     ดานความนาเชื่อถือ โดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ทดสอบ 
 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิก
ในครอบครัวเปน
ตัวแทนประกันชีวิต 

โทรศัพท 

บูธสงเสริมการขาย และ 
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 

โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

แหลงท่ีรูจักตัวแทน
ประกันชีวิต  

 
 
X 

3.31 2.90 3.17 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิกใน
ครอบครัวเปนตัวแทน
ประกันชีวิต 

3.31 

 

- 
  0.41** 
(0.000) 

0.14 
(0.406) 

โทรศัพท 2.90 
 

- 
- 0.27* 
(0.024) 

บูธสงเสริมการขาย และ 
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

3.17 

   

- 

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

                            ** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 27 ผลการวิเคราะห พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตกับคนที่รูจักจากโทรศัพท มีคา Sig.
เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตแตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจาก
โทรศัพท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.41 

คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากโทรศัพท กับคนที่รูจักจากบูธสงเสริม
การขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) Sig.เทากับ 0.024 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากจากโทรศัพท
แตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจัก
ตัวแทนประกันชีวิตจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต 
แผนพับ) มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่รูจัก
ตัวแทนประกันชีวิตจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.27 

 
ตาราง  28 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของความคดิเห็นตอภาพลักษณของตวัแทนประกันชวีิต  
     ดานบุคลิกภาพ โดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ทดสอบ 
 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิก
ในครอบครัวเปน
ตัวแทนประกันชีวิต 

โทรศัพท 

บูธสงเสริมการขาย และ 
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 

โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

แหลงท่ีรูจักตัวแทน
ประกันชีวิต  

 
 
X 

3.67 3.24 3.42 

เพื่อน /ญาติ/ สมาชิกใน
ครอบครัวเปนตัวแทน
ประกันชีวิต 

3.67 
 

- 
  0.43** 
(0.000) 

0.25 
(0.053) 

โทรศัพท 3.24  - 
- 0.18 
(0.288) 

บูธสงเสริมการขาย และ 
สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ 
อินเตอรเน็ต แผนพับ) 

3.42 

   

- 

 

*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
                            ** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตกับคนที่รูจักจากโทรศัพท มีคา Sig.
เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตแตกตางเปนรายคูกับคนที่รูจักจาก
โทรศัพท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานบุคลิกภาพดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.43 

 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
  
ตาราง 29 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 

สมมติฐานท่ี 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 
คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
แตกตางกัน 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย 5 ดาน 

ดานการขาย สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานการบริการ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานจรรยาบรรณ สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานความนาเชื่อถือ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานบุคลิกภาพ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
t-test 

สมมติฐานท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 
คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
แตกตางกัน  ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย 5 ดาน 

ดานการขาย ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานการบริการ  สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานจรรยาบรรณ สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานความนาเชื่อถือ  สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานบุคลิกภาพ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

One Way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 
คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกัน
ชีวิตแตกตางกัน 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย 5 ดาน 

ดานการขาย ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานการบริการ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานจรรยาบรรณ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานความนาเชื่อถือ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานบุคลิกภาพ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
One Way 
ANOVA 
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ตาราง 29 (ตอ) 

 
สมมติฐานท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 

คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกัน
ชีวิตแตกตางกัน 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย 5 ดาน 

ดานการขาย ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานการบริการ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานจรรยาบรรณ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานความนาเชื่อถือ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานบุคลิกภาพ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 

t-test 

สมมติฐานท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 

คนในกรุงเทพมหานครที่อาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
แตกตางกัน 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย 5 ดาน 

ดานการขาย ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานการบริการ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานจรรยาบรรณ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานความนาเชื่อถือ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานบุคลิกภาพ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
t-test 

สมมติฐานท่ี 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 

คนในกรุงเทพมหานครที่รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย 5 ดาน 

ดานการขาย ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานการบริการ  สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานจรรยาบรรณ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานความนาเชื่อถือ  สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานบุคลิกภาพ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

One Way 
ANOVA 
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ตาราง 29 (ตอ) 

 
สมมติฐานท่ี 7 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 

คนในกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย 5 ดาน 

ดานการขาย ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานการบริการ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานจรรยาบรรณ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานความนาเชื่อถือ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานบุคลิกภาพ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

One Way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 8 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 

คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย 5 ดาน 

ดานการขาย สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานการบริการ  สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานจรรยาบรรณ  สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานความนาเชื่อถือ  สอดคลองกับสมมติฐาน 
ดานบุคลิกภาพ  สอดคลองกับสมมติฐาน 

One Way 
ANOVA 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาคนควา  
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิต ผลจากการวิจัยครั้งน้ี สามารถใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและเสริมสราง
ความคิดเห็นความรูความเขาใจในธุรกิจประกันชีวิตตอคนที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตในฐานะลูกคา
และไมใชลูกคาใหดียิ่งขึ้น 

 

ความมุงหมายของการวิจัย  
 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไว ดังนี้ 
 1.  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณตัวแทนประกัน
ชีวิต 5 ดาน ไดแก ดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดาน
บุคลิกภาพ 
 2.  เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิต โดยจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัวและแหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต 
 
ความสําคัญของการวิจัย 

 1.  ใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและเสริมสรางความคิดเห็นความรูความเขาใจในธุรกิจ
ประกันชีวิตตอคนที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตในฐานะลูกคาและไมใชลูกคาใหดียิ่งขึ้น 
 2.  ใชเปนแนวทางใหกับงานวิจัยอื่นๆ ที่เกี่ยวของ และเพื่อเปนประโยชนในการศึกษา
ตอเน่ืองในอนาคต 

 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 2.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 3.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
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 4.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 5.  คนในกรุงเทพมหานครที่อาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 6.  คนในกรุงเทพมหานครที่รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ 
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 7.  คนในกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 8.  คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 

 
สรุปผลการวิเคราะหขอมูล  
 จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิต สามารถสรุปผลไดดังนี้  
 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง อายุ 20 – 29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพสมรสโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 5 คน และรูจักตัวแทน
ประกันชีวิตจากเพื่อน / ญาติ / สมาชิกในครอบครัวเปนตัวแทนประกันชีวิต 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหหาคาเฉลี่ยและคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
ของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในดานการขาย ดานการ
บริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นตอภาพลักษณโดยรวมในระดับปานกลาง โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.28 เม่ือพิจารณาในแตละดานพบวา 
 ดานการขาย ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานการขายโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ สามารถแสดง
ใหเห็นถึงคุณคาของความคุมครองกรมธรรมประกันชีวิต อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.45 

 ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
สามารถใหขาวสารขอมูลดานตางๆ เกี่ยวกับกรมธรรมประกันชีวิตอยางชัดเจน สามารถตอบขอสงสัย
เกี่ยวกับกรมธรรมประกันชีวิตไดดี และสามารถโนมนาวชักจูงใหซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดเปนอยาง
ดี อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32, 3.32 และ 3.31 ตามลําดับ 



88 
 
 ดานการบริการ ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการบริการโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.06 เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต 
ในขอ มีความกระตือรือรน ตรงตอเวลา บริการรวดเร็วฉับไว อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาทกุดาน 
เอาใจใสสมาชิก/ ลูกคาอยางสม่ําเสมอ มีความเหมาะสมในการใหบริการหลังการขาย มีการให
ของขวัญหรือของที่ระลึกในโอกาสพิเศษตางๆ จากตัวแทนประกันชีวิต และมีความสม่ําเสมอในการ
ใหบริการขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับสิทธิประโยชนพิเศษตางๆ เชน ดูละครเวที เปนตน รวมอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.25 , 3.23 , 3.13 , 3.01, 2.90 และ 2.81 ตามลําดับ 
 ดานจรรยาบรรณ ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานจรรยาบรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.31 เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
สามารถรักษาความลับที่ไมควรเปดเผยของลูกคาไดเปนอยางดี อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.42 
 ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
สามารถแนะนําชี้แจงถึงสิทธิและหนาที่ของลูกคาไดดี สามารถแนะนําลูกคาซื้อกรมธรรมที่เหมาะสม
กับความสามารถในการชําระเบี้ย สามารถนําสงเงินคาเบี้ยประกันชีวิตตามกําหนดเวลาของบริษัท
อยางสม่ําเสมอ และตัวแทนประกันชีวิต ไมมีการพูดจากลาวรายทับถมบริษัทอื่น เพื่อใหไดมา           
ซึ่งยอดขายประกันชีวิต อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32 , 3.31 , 3.26 และ 3.23 
ตามลําดับ 
 ดานความนาเชื่อถือ ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.18 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา  
  ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ 
สามารถเปนผูแนะนําในการลงทุนและเปนที่ปรึกษาในการทําประกันชีวิต สามารถทําใหเกิดความรูสึก
ในเชิงบวกกับการทําประกันชีวิต สามารถเปนคนกลางในการประสานงานระหวางลูกคาและบริษัท
ในดานตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ และ สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาไดใหสําเร็จลุลวงดวยดี 
อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.22 , 3.21 , 3.17 และ 3.13 ตามลําดับ 
 ดานบุคลิกภาพ ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานบุคลิกภาพโดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตในขอ ลักษณะ
ทาทาง การวางตัวดี เขากับผูอ่ืนไดงาย การแตงกาย เหมาะสมถูกกาละเทศะ และมีความมั่นคงทาง
อารมณ อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 , 3.51 และ 3.43 ตามลําดับ 
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1  ผลการทดสอบ พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมี
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครเพศหญิงมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการขายดีกวาเพศชาย 
 คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการบริการ และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
ระดับ 0.05 
 คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานจรรยาบรรณแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนใน
กรุงเทพมหานครเพศหญิงมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณ
ดีกวาเพศชาย  
 คนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 สมมติฐานขอที่ 2 ผลการทดสอบ พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมี
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายและดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  และ 0.05 โดยคน
ในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดาน
การบริการดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตางเทากับ 0.25  
 และคนที่มีอายุ 40 ปขึ้นไป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการ
บริการดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตางเทากับ 0.40 
 คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานจรรยาบรรณแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 โดย
คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานจรรยาบรรณดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตางเทากับ 0.30 
 และคนที่มีอายุ 40 ปขึ้นไปมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดาน
จรรยาบรรณดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป โดยมีผลตางเทากับ 0.30 
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 คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนใน
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีอายุ 30 – 39 ป โดยมีผลตางเทากับ 0.26 
 
 สมมติฐานขอที่ 3  ผลการทดสอบ พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษา
แตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ 
ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 4  ผลการทดสอบ พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพสมรส
แตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ 
ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05        
 
 สมมติฐานขอที่ 5 ผลการทดสอบ พบวา  คนในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพแตกตางกันมี
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ 
ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 6 ผลการทดสอบ พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
แตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานจรรยาบรรณ
และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-
25,000 บาท โดยมีผลตางเทากับ 0.27  
 และคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป 
โดยมีผลตางเทากับ 0.21 
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 คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือแตกตางกัน โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานความ
นาเชื่อถือดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท โดยมีผลตางเทากับ 0.41  
 และคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็น 
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
25,001บาทขึ้นไป โดยมีผลตางเทากับ 0.33 

 
 สมมติฐานขอที่ 7 ผลการทดสอบ พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบรกิาร 
ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 8 ผลการทดสอบ พบวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจาก
เพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานการขายดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.24 
 และคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่
เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายดีกวาคนที่
รูจักจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.22 
 คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปน
ตัวแทนประกันชีวิตกับคนที่รูจักจากโทรศัพทมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต
ดานการบริการดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.39 
 และคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ 
(หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการบริการดีกวาคนที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.29 
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 คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทน
ประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณดีกวาคนที่รูจัก
จากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.47 
  และคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่
เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานจรรยาบรรณดีกวา
คนที่รูจักจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.31 
 คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัว
ที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือ
ดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.41 
  และคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากบูธสงเสริมการขายและสื่อตางๆ 
(หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ) มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากโทรศัพท โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.27 
 คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานบุคลิกภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปน
ตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานบุคลิกภาพดีกวาคนที่
รูจักจากโทรศัพท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.43 

 
การอภิปรายผลการวิจัย  
 จากผลการศึกษาวิจัยความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิต มีประเด็นที่นํามาอภิปรายผล ดังนี้  
 1.  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20 – 29 ป การศึกษาระดับปริญญาตร ี
สถานภาพสมรสโสด อาชีพอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 5 คน และรูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน / ญาติ / สมาชิกใน
ครอบครัวเปนตัวแทนประกันชีวิต 
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 2.  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน / ญาติ / สมาชิกใน
ครอบครัวเปนตัวแทนประกันชีวิต ทั้งน้ีเน่ืองจากตัวแทนประกันชีวิตมีหนาที่บริการลูกคาดวยการไป
เก็บเบี้ยประกันแลวนําสงบริษัท และติดตอประสานงานเคลมสินไหมเม่ือเกิดเหตุ จึงตองอาศัยความ
ไวเนื้อเชื่อใจวาตัวแทนจะซื่อสัตย ไมคดโกงเบี้ยประกันและสามารถติดตอไดสะดวกเมื่อตองการ
ความชวยเหลือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจึงรูจักตัวแทนประกันชีวิตจากคนใกลชิด ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของรุจเรข สุวรรณเนตร (2539: 103) เรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคซื้อประกันชีวิตโดยพิจารณาความ
ม่ันคงของบริษัท และมักจะเลือกซื้อประกันชีวิตกับคนสนิทที่รูจักคุนเคยกัน เชน ญาติพ่ีนอง เพ่ือน 
หรือผูที่เคารพนับถือ 
 3.  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดาน
บุคลิกภาพดีกวาภาพลักษณดานอ่ืนๆ ทั้งน้ีเน่ืองจาก บุคลิกภาพที่ดียอมนํามาซึ่งความนาเชื่อถือ   
บริษัทประกันชีวิตตางๆ ไดใหการอบรมและพัฒนาบุคลิกภาพของนักขายอยางจริงจัง ใหมีลักษณะ
ทาทาง การวางตัวดี เขากับผูอ่ืนไดงาย แตงกายเหมาะสมถูกกาลเทศะ และมีความมั่นคงทางอารมณ 
เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจ สงผลใหภาพลักษณดานบุคลิกภาพของนักขายประกันชีวิตอยูใน
ระดับเปนที่นาพอใจ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดแนวคิดของจอหน แอล ฮออลแลนด (John L. Holland. 
1997) ที่กลาววา บุคลิกภาพที่สรางความประทับใจครั้งแรกใหกับลูกคา จะมีผลตอความรูสึกของลูกคา
ที่จะซ้ือหรือไมซื้อสินคาได บุคลิกภาพที่ดีจะชวยใหพนักงานขายสามารถ “ ขายตนเอง” นั่นคือ สราง
ความรูสึกที่ดีกับลูกคา ชวยใหการขายประสบความสําเร็จยิ่งขึ้น   
 4.  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการ
บริการเชน การเอาใจใสลูกคา ความกระตือรือรน ความตรงตอเวลา ความรวดเร็ว หรือการบริการ
ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนพิเศษตางๆ ต่ํากวาภาพลักษณดานอื่นๆ ทั้งนี้เนื่องจากใน
ปจจุบันคนไทยเห็นคุณคาและหันมาทําประกันชีวิตมากขึ้น ตัวแทนแตละคนจึงมีลูกคาที่ตองติดตาม
ดูแลจํานวนมาก สงผลใหประสิทธิภาพในการดูแลอาจไมทั่วถึง และลาชา  ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัย
ของ วลัยพรรณ เตชะเบญจรัตน (2551) เร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาตอคุณภาพการบริการของ
บริษัท ไอ เอ็น จี ประกันชีวิตในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจและ
เชื่อมั่นไววางใจในตัวแทนประกันชีวิตวาสามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการ และมี
สมรรถภาพในการใหบริการในระดับมากทุกดาน 
 5.  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตใหขาวสารขอมูลดานตางๆ เกี่ยวกับ
กรมธรรมประกันชีวิตอยางชัดเจน ตอบขอสงสัยเกี่ยวกับกรมธรรมประกันชีวิตไดดี และสามารถ 
โนมนาวชักจูงใหซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดเปนอยางดี ทั้งนี้เนื่องจาก อาชีพตัวแทนประกันชีวิต
เปนอาชีพที่รายไดขึ้นอยูกับความสามารถ ความขยัน ทักษะการขาย และการบริการกอนและหลัง
การขาย บริษัทประกันชีวิตตางๆ จึงอบรมใหตัวแทนเปนนักขายอาชีพจริงๆ ปลูกฝงและเสริมสราง
ความรูทางวิชาการอยางตอเน่ืองและจริงจัง ตัวแทนจึงมีภาพลักษณดานการขายไมดอยกวาดานอ่ืน
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เลย ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของไมตรี เอ่ียมปรีชา (2547: 52-55) ที่กลาววา ตัวแทนประกันชีวิตที่ดี
จะตองขายและเปนการขายที่มีคุณภาพสมบูรณตอลูกคาที่มีคุณภาพ โดยพิจารณาวา ลูกคามีความ
จําเปนที่จะตองประกันชีวิตหรือไม และที่สําคัญตองมีอํานาจซื้อ  ตองใหบริการลูกคาอยางเสมอตน
เสมอปลาย เพราะเมื่อลูกคาตัดสินใจซื้อเพราะเขาใจในประโยชนของการประกันชีวิตแลว สวนหนึ่ง
เกิดความเชื่อถือไววางใจผูเสนอขายวาจะไดรับการบริการเมื่อเกิดเหตุตามเงื่อนไขในกรมธรรม การ
บริการหลังการขายที่ดีจะนํามาซึ่งการขายตลาดครั้งตอไป  
 6. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดาน
จรรยาบรรณและดานความนาเชื่อถือโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยเห็นวาตัวแทนประกันชีวิต 
สามารถรักษาความลับที่ไมควรเปดเผยของลูกคาไดเปนอยางดี แนะนําชี้แจงถึงสิทธิและหนาที่ของ
ลูกคาไดดี แนะนําลูกคาซื้อกรมธรรมที่เหมาะสมกับความสามารถในการชําระเบี้ย นําสงเงินคาเบี้ย
ประกันชีวิตตามกําหนดเวลาของบริษัทอยางสมํ่าเสมอ ไมพูดจากลาวรายทับถมบริษัทอ่ืน เพ่ือให
ไดมาซึ่งยอดขายประกันชีวิต แนะนําในการลงทุนและเปนที่ปรึกษาในการทําประกันชีวิต ทําใหเกิด
ความรูสึกในเชิงบวกกับการทําประกันชีวิต เปนคนกลางในการประสานงานระหวางลูกคาและบริษัท
ในดานตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ และสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาไดใหสําเร็จลุลวงดวยดี 
ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจประกันชีวิตเปนธุรกิจที่ตองอาศัยความสุจริตใจตอกันระหวางฝายผูรับประกันภัย 
ผูเอาประกันภัยโดยผานคนกลาง คือ ตัวแทน  ตัวแทนประกันชีวิตมีบทบาทอยางมากตอภาพพจน
และความเจริญกาวหนาของธุรกิจ ดังน้ัน ตัวแทนประกันชีวิตจึงตองยึดม่ันในจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ 
ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของไมตรี เอ่ียมปรีชา (2547: 52-55) ที่กลาววา ตัวแทนที่ดีควรจะมีความรู
เกี่ยวกับการประกันชีวิตเปนอยางดี มีความสามารถในการขายและขยายตลาด มีนิสัยในการทํางาน
ดี มีความรับผิดชอบตอหนาที่ ตองประชาสัมพันธธุรกิจและตัวเอง และตองมีจรรยาบรรณในวิชาชีพ 
 7.  ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ซึ่งพบวาคนในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันมี 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครเพศหญิงมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิตดานการขายดีกวาเพศชาย ทั้งน้ีอาจเนื่องจากเพศหญิงมีความละเอียดลออในการคัดเลือก
ตัวแทนประกันชีวิต จึงอาจจะใชเวลามากกวาเพศชายในการรับฟงขาวสารขอมูลจากตัวแทนประกัน
ชีวิต จนไดเห็นชัดเจนวาตัวแทนประกันชีวิตโดยสวนใหญจะไดรับการอบรมฝกฝนดานทักษะการขาย
มาเปนอยางดี สามารถแสดงใหเห็นถึงคุณคาของความคุมครองแบบประกัน และสามารถโนมนาว
ชักจูง และตอบขอสงสัยเกี่ยวกับแบบประกันไดดี ในขณะที่เพศชายอาจจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
จากคนใกลชิดหรือผูที่ไววางใจโดยไมไดใชเวลามากนักในการพิจารณาทักษะการขายของตัวแทน
ประกันชีวิต คนในกรุงเทพมหานครเพศหญิงจึงมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานการขายดีกวาเพศชาย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ กรกนก มีประเสริฐวาจา (2550: 95) 
เร่ือง ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวาผูตอบแบบสอบถาม
เพศหญิงพึงพอใจปจจัยดานบุคลากรที่มีความเปนมืออาชีพดานการขายมากกวาผูตอบแบบสอบถาม
เพศชาย 
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 8.  ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 ซึ่งพบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันมี 
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ และดานความ
นาเชื่อถือแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 
29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ และ
ดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีอายุ 30 – 39 ป ทั้งน้ีอาจเนื่องมาจากคนในชวงอายุ 20 – 29 ป ยัง
อยูในวัยกําลังศึกษาเลาเรียนหรือเพ่ิงทํางานไดไมนานนัก ยังไมมีประสบการณในทางที่ไมดีเกี่ยวกับ
ตัวแทนที่บริการไมดี ขาดจรรยาบรรณและขาดความนาเชื่อถือ ในขณะที่คนในชวงอายุ 30 - 39 ป 
อาจจะเคยประสบดวยตนเองหรือไดรับฟงประสบการณที่ไมดีเกี่ยวกับตัวแทน จึงทําใหคนใน
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการ
บริการ ดานจรรยาบรรณ และดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีอายุ 30 - 39 ป ซึ่งสอดคลองกับงานวจัิย
ของแสนชัย วรวัลย (2548) เรื่อง พฤติกรรมการเปดรับสื่อของผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคที่มีอายุไมเกิน 30 ปเปดรับสื่อที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตสวนบุคคลและมีความเชื่อถือในพฤติกรรมของตัวแทนประกันชีวิตมากกวาผูบริโภคที่มี
อายุ 40 ปขึ้นไป 
 9.  ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 6 ซึ่งพบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนแตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการและดานความ
นาเชื่อถือแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการ
บริการ และดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท ทั้งน้ี
เนื่องจากกลุมคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 15,000 บาทมักจะเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิต  
ที่มีทุนประกันไมสูงมาก สงเบี้ยประกันเปนรายเดือนดวยจํานวนเงินที่ไมสูงมาก จึงไมไดคาดหวัง
การบริการที่สูงมากจนเกินความสามารถที่ตัวแทนจะใหบริการได และยังไดพบเจอตัวแทนบอยครั้ง
จึงเกิดความเชื่อถือไววางใจ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของสุดาพร ใจอินทร (2546: 124) ความพึงพอใจ
ของผูใชบริการประกันชีวิตตอการบริการหลังการขายของตัวแทน บริษัท อินเตอรไลฟ จอหนแฮนคอค 
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) พบวา กลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000 บาทพึงพอใจ
การบริการจากตัวแทนประกันชีวิตมากกวากลุมตัวอยางที่มีรายไดสูงกวา 
 10.  ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 8 ซึ่งพบวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทน
ประกันชีวิตจากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดาน
การบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิก
ในครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดีกวาคน
ที่รูจักจากโทรศัพท ทั้งน้ีเน่ืองจาก ลูกคาที่ซื้อประกันชีวิตไมสามารถทราบลวงหนาไดวาเม่ือใดตนจะ
ประสบเหตุรายที่ตองขอรับบริการจากบริษัทประกัน ดังนั้นการมีตัวแทนที่พรอมใหบริการหลังการขาย
อยางสม่ําเสมอ รวดเร็ว ติดตอไดตลอดเวลาจึงเปนปจจัยในการตัดสินใจที่สําคัญ ดังนั้นคนใน
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กรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวที่เปนตัวแทน
ประกันชีวิตจึมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนดีกวาคนที่รูจักจากโทรศัพทที่อาจจะไมแนใจ
วาจะใหบริการไดอยางทันทวงทีหรือติดตามดูแลอยางสมํ่าเสมอหรือไม ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของปลันธนิตย ศรีพิทักษ (2551: 93) เร่ือง การวิเคราะหพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคาที่
ซื้อประกันชีวิตจากบริษัทประกันชีวิตและธนาคารพาณิชย พบวา ปจจัยหนึ่งที่มีผลตอการเลือกซื้อ
คือ ความความกลัวที่จะเกิดอุบัติเหตุในอนาคต ดังนั้นจึงเลือกซื้อประกันชีวิตจากคนใกลชิด เชน  
คนในครอบครัว ญาติ และเพื่อนสนิทที่จะสามารถใหขอมูล และประสานขอรับการบริการไดอยาง
สะดวกรวดเร็ว 

      

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 ผูวิจัยมีขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย ดังนี้   
 1.  การสงเสริมภาพลักษณตัวแทนประกันชีวิต 
  1.1  ดานการขาย บริษัทประกันชีวิตควรจัดอบรมใหความรูและฝกฝนทักษะการขาย
แกตัวแทนอยางจริงจัง ใหสามารถแสดงชี้ถึงคุณคาของความคุมครองกรมธรรม ใหขาวสารขอมูล
เกี่ยวกับกรมธรรมอยางชัดเจน สามารถแสดงขอมูลประกอบการขายเพื่อโนมนาวชักจูงใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิต เพราะการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขายอยูในระดับปานกลาง   
     1.2  ดานการบริการ ตัวแทนประกันชีวิตควรพัฒนาปรับปรุงคุณภาพการใหบริการ
ลูกคา โดยเนนการบริการที่รวดเร็ว ฉับไวผาน Call Center หรือ Social Network เพื่อใหมีความ
สมํ่าเสมอในการใหบริการขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับสิทธิประโยชนพิเศษตางๆ เพราะการวิจัย พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ
อยูในระดับปานกลาง   
    1.3 ดานจรรยาบรรณ บริษัทประกันชีวิตควรกําหนดกฎหรือขอบังคับอยางจริงจังเพื่อ
ควบคุมดูแลใหตัวแทนประกันชีวิตนําสงเงินคาเบี้ยประกันชีวิตตามกําหนดเวลา ปลูกฝงใหตัวแทน
รักษาความลับที่ไมควรเปดเผยของลูกคา แนะนําลูกคาซื้อกรมธรรมที่เหมาะสมกับความสามารถ  
ในการชําระเบี้ย และแนะนําชี้แจงถึงสิทธิและหนาที่ของลูกคา หรือมีชองทางอินเทอรเน็ตใหลูกคา
สามารถตรวจสอบขอมูลของตนเองได เพ่ือตรวจสอบการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต เพราะการ
วิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดาน
จรรยาบรรณอยูในระดับปานกลาง   
   1.4  ดานความนาเชื่อถือ บริษัทประกันชีวิตควรจัดอบรม การแกปญหาสถานการณ
เฉพาะหนา กรณีเกิดปญหาใหมๆ และมีหนวยงานที่สนับสนุนการทํางานของตัวแทนใหมีความ
นาเชื่อถือมากขึ้น อาจใหมี Hotline สายดวน สําหรับตัวแทนโทรเขาไปสําหรับปรึกษาปญหาลูกคา 
หรือปญหาทางกฎหมาย เชน ลูกคาไปรักษาแลวโรงพยาบาลไมรับเคลม ตัวแทนก็จะโทรเขามาที่
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บริษัท เพ่ือขอตรวจสอบสัญญาการใหบริการระหวางโรงพยาบาลกับบริษัท เปนตน เพ่ือสรางความ
นาเชื่อถือใหกับลูกคา เพราะการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานความนาเชื่อถืออยูในระดับปานกลาง 
   1.5  ดานบุคลิกภาพแมจากการวิจัยในครั้งนี้ จะพบวาผูตอบแบบสอบถามจะมีความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานบุคลิกภาพอยูในระดับดี ซึ่งดีกวาดานอ่ืนๆ แตเพ่ือพัฒนา
ใหเกิดภาพลักษณในระดับที่สูงขึ้นไปอีก ตัวแทนประกันชีวิตควรปรับปรุงตนเองใหสามารถวางตัว 
หรือเขากับผูอ่ืนไดงาย รูจักแตงกายใหเหมาะสม ถูกกาลเทศะ และฝกฝนตนเองใหมีความมั่นคงทาง
อารมณ เพ่ือสรางความประทับใจแกทุกคนที่พบเห็น ใหการขายเกิดไดงายขึ้น 
 2. บริษัทประกันชีวิตควรจัดกิจกรรมพิเศษสําหรับกลุมเปาหมายที่มีอายุ 30 – 39 ป เพ่ือ
ปรับเปลี่ยนทัศนคติของลูกคากลุมดังกลาวใหเห็นถึงคุณภาพการบริการ การยึดถือในจรรยาบรรณ 
และความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิตที่มีการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้นกวาในอดีตมาก 
เนื่องจากมีกฎหมาย ขอบังคับจากภาครัฐในการควบคุมดูแลตัวแทนประกันชีวิตอยางจริงจัง และ
สภาพการแขงขันทางธุรกิจอยางรุนแรงทําใหตัวแทนทุกคนตองมอบการบริการที่มีคุณภาพใหแก
ลูกคา เพื่อชวงชิงความเปนหนึ่งในธุรกิจ เพราะจากการวิจัยพบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ
แตกตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ 
และดานความนาเชื่อถือแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยคนในกรุงเทพมหานคร
ที่มีอายุ 20 – 29 ป มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ 
และดานความนาเชื่อถือดีกวาคนที่มีอายุ 30 – 39 ป  
 3.  บริษัทประกันชีวิตควรยกระดับคุณภาพการบริการใหลูกคากลุมที่มีรายไดสูง 15,001 – 
25,000 บาทตอเดือน เห็นถึงการบริการลูกคาอยางรวดเร็ว ผานชองทางที่ทันสมัยมากขึ้น เชน การ
ติดตอสื่อสารกับลูกคาผานอินเตอรเน็ต หรือ Social network การชําระเบี้ยประกันผานบัตรเครดิต 
พรอมกิจกรรมสื่อสารการตลาดที่หลากหลาย เพ่ือใหลูกคาประทับใจในการบริการที่เขาถึงลูกคา
อยางทั่วถึง ฉับไว เพราะจากการวิจัยพบวา คนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน
มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการและดานความนาเชื่อถือแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 
15,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการบริการ และดานความ
นาเชื่อถือดีกวาคนที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท  
 4.  บริษัทประกันชีวิตควรอบรมและใหความรูตัวแทนในเรื่องการบริหารความสัมพันธกับ
บุคคลใกลชิด เชน เพ่ือน หรือญาติ เพ่ือสรางสัมพันธที่ดีกอนที่จะเสนอขายประกันชีวิต มากกวาการ
เนนขายทางโทรศัพท เพราะจากการวิจัยพบวา คนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิต
จากแหลงตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดานการขาย ดานการบริการ 
ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดานบุคลิกภาพแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยคนในกรุงเทพมหานครที่รูจักตัวแทนประกันชีวิตจากเพื่อน /ญาติ/ สมาชิกใน
ครอบครัวที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิตดีกวาคนที่
รูจักจากโทรศัพท  
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ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 1.  ควรศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเกี่ยวกับปญหาของการทําประกันชีวิต สาเหตุที่มีผลทําใหผู
เอาประกันภัยหยุดสงเบี้ยประกันเพื่อนําไปสูการปองกันและแกปญหาที่อาจจะเกิดขึ้นได 
 2.  ควรศึกษากลุมตัวอยางที่นอกเหนือจากเขตกรุงเทพฯ เชน ตางจังหวัดอ่ืนตามภูมิภาค
เพ่ือจะเปนขอมูลทางการตลาดในการกําหนดทิศทางการทํางานและนโยบายทางการตลาดใหตรงกับ
กลุมเปาหมายที่หลากหลายมากขึ้น 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ความคิดเหน็ของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกัน 

ชีวิต 
__________________________________________________________________________ 
คําชี้แจง  

แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือการศึกษาความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอ
ภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต โดยแบงแบบสอบถามออกเปนทั้งหมด 2 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ลักษณะสวนบุคคล มี
ลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด (Close-ended response question) ประกอบดวยขอมูลดาน 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว
และแหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชีวิต รวมคําถามทั้งสิ้น 8 ขอ 
  ตอนที่ 2 ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณของตัวแทน
ประกันชีวิต ดานการดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือ และดาน
บุคลิกภาพ เปนคําถามแบบประเมินคา (Rating Scales) จํานวน 22 ขอ 
  ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม เพ่ือนําประโยชนไปใช
ในการศึกษา โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบตอแบบสอบถามแตอยางใด และการ
นําเสนอผลการวิจัยนี้ เปนการนําเสนอโดยภาพรวมเทานั้น 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูง ที่กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 

 
 
 
 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

เร่ือง ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวิต 
1. ในปจจุบันทานเปนตวัแทนประกันชีวติหรือไม 
 (  ) ใช กรุณาคืนแบบสอบถาม  (  ) ไมใช กรุณาตอบแบบสอบถาม 
2. ทานเคยถูกเสนอขายประกนัชีวติโดยตรงจากตัวแทนประกันชีวติหรอืไม 
 (  ) เคย กรุณาตอบแบบสอบถาม (  ) ไมเคย กรุณาคืนแบบสอบถาม 
__________________________________________________________________________ 
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ตอนที่ 1 ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงหนาขอความทีต่รงกับความเปนจริงของทานมากที่สุด 
1. เพศ 

    (  ) ชาย     (  ) หญิง 
2.  อายุ 
 (  ) 20-29 ป    (  ) 30 – 39 ป 
 (  ) 40 – 49 ป    (  ) 50 ปขึ้นไป 
3.  ระดับการศึกษา 
 (  ) ต่ํากวาปรญิญาตร ี  (  ) ปริญญาตรี  (  ) สูงกวาปริญญาตรี 
4.  สถานภาพสมรส 
 (  ) โสด     (  ) สมรส   (  ) หยาราง/ แยกกันอยู 
5. อาชีพ 
 (  ) นิสิต / นักศึกษา  (  ) รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
 (  ) พนักงานบริษัทเอกชน (  ) ธุรกิจสวนตัว 
6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 (  ) ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท   

     (  ) 15,001 – 25,000 บาท 
 (  ) 25,001 – 35,000 บาท  

(  ) 35,001 บาทขึ้นไป 
7. จํานวนสมาชกิในครอบครวั 
 (  ) 1 – 2  คน   

     (  ) 3 – 5 คน 
 (  ) 6 – 7 คน 

     (  ) 8 คนขึ้นไป 
8. แหลงที่มาของการรูจักตัวแทนประกันชวีติ 
 (  ) ญาติ/ สมาชิกในครอบครัวเปนตวัแทนประกันชวีติ 
 (  ) เพ่ือนเปนตัวแทนประกนัชีวติ 

     (  ) โทรศัพท 
     (  ) บูธสงเสริมการขาย 
     (  ) สื่อตางๆ (หนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต แผนพับ)  
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ตอนที่ 2  ความคิดเห็นของคนในกรุงเทพมหานครตอภาพลักษณของตัวแทนประกันชีวติ  
ในดานการขาย ดานการบริการ ดานจรรยาบรรณ ดานความนาเชื่อถือและดานบคุลิกภาพ  
คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย (ลงหนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทานมากที่สุด) 
 

ประเด็นพิจารณา 
เห็นดวย
มากที่สุด 

เห็นดวย
มาก 

เห็นดวย
ปานกลาง 

เห็นดวย
นอย 

เห็นดวย
นอย
ที่สุด 

ภาพลักษณดานการขาย      
1. สามารถใหขาวสารขอมูลดานตางๆ   
เกี่ยวกับแบบประกันอยางชัดเจน 

     

2. สามารถแสดงใหเห็นถึงคุณคาของความ
คุมครองแบบประกัน 

     

3. สามารถโนมนาวชักจูงใหซื้อแบบประกนั
ชีวติไดเปนอยางดี 

     

4. สามารถตอบขอสงสัยเกี่ยวกับแบบ
ประกันไดดี 

     

ภาพลักษณดานการบริการ      
1. เอาใจใสสมาชิก/ ลูกคาอยางสม่ําเสมอ      
2. มีความกระตือรือรน ตรงตอเวลา      
3. บริการรวดเร็วฉบัไว  อํานวยความ
สะดวกใหกับลูกคาทุกดาน 

     

4. ความเหมาะสมของการใหบริการหลัง
การขาย 

     

5.ของขวัญหรอืของที่ระลึกในโอกาสพิเศษ
ตางๆ จากตัวแทนประกันชวีิต 

 

     

6. ความสม่ําเสมอในการใหบริการขอมูล
ขาวสาร เกี่ยวกับสิทธปิระโยชนพิเศษตางๆ 
เชน ดูละครเวที เปนตน 
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ประเด็นพิจารณา 
เห็นดวย
มากที่สุด 

เห็นดวย
มาก 

เห็นดวย
ปาน
กลาง 

เห็นดวย
นอย 

เห็นดวย
นอย
ที่สุด 

ภาพลักษณดานจรรยาบรรณ      

1. การนําสงเงินคาเบี้ยประกันชีวติของผู
เอาประกันแกบริษัทลาชา 

     

2. การเปดเผยขอมูลในใบคําขอเอาประกัน
ชีวติของผูเอาประกันชีวติตอบุคคลอื่น 

     

3. การแนะนําใหผูเอาประกนัทําประกันที่
เกินความสามารถในการชําระเบี้ย 

     

4. การกลาวใหรายทับถมบริษัทอ่ืน เพ่ือให
ไดมาซึ่งยอดขายประกันชวีิต 

     

5. การลดคาบําเหน็จเบี้ยประกัน 
ชีวติลงครึ่งหน่ึง เพ่ือเปนการจูงใจใหทํา
ประกันชีวติ 

     

ภาพลักษณดานความนาเชื่อถือ      

1.สามารถเปนผูแนะนําในการลงทุนและ
เปนที่ปรึกษาในการทําประกันชีวติ 

     

2.สามารถเปนคนกลางในการประสานงาน
ระหวางลูกคาและบรษิัทในดานตางๆ ได
อยางมีประสิทธิภาพ 

     

3. การแกปญหาเฉพาะหนาไดใหสําเร็จ
ลุลวงดวยด ี

     

4. สามารถทําใหเกิดความมัน่ใจและ
ความรูสึกในเชิงบวกกบัการทําประกันชวีิต 

     

ภาพลักษณดานบุคลิกภาพ      

1. ลักษณะทาทาง การวางตัวดี เขากบัผูอ่ืน
ไดงาย 

     

2. การแตงกาย เหมาะสมถูกกาละเทศะ      
3. มีความมั่นคงทางดานอารมณ      

 
ขอขอบคุณอยางสูงในความอนุเคราะหของทานในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี ้
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ภาคผนวก ข 
หนังสือขอความอนุเคราะหจากบัณฑติวิทยาลัย 

ขอเชิญเปนผูเชี่ยวชาญ 
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ภาคผนวก ค 
รายนามผูเชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 

รายชื่อ                                                        ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
1.  รองศาสตราจารย ดร.สุภาพรรณ  สิริแพทยพิสุทธิ์   อาจารยประจําคณะสังคมศาสตร  
    มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
2.  อาจารย ดร.ล่ําสัน เลิศกลูประหยัด                      อาจารยประจําคณะสังคมศาสตร  
    มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อ ชื่อสกุล                       สุพัตรา  สุโพธิแสน 
วันเดือนปเกิด 27 สิงหาคม 2526 
สถานที่เกิด                       นครราชสีมา 
สถานที่อยูปจจุบัน            122 ซอยโชตสิหาย แขวงบางซื่อ แขตบางซื่อ กรุงเทพฯ 10800 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน      เจาหนาที่ธุรการฝายขาย  
สถานที่ทํางานปจจุบัน                บริษัท คิมเบอรลี่ย-คลาค ประเทศไทย จํากัด 
                                           ชั้น 32-33 อาคารยูไนเต็ดเซ็นเตอร  

   323 ถนนสลีม บางรัก กรุงเทพฯ 10500 
ประวตัิการศึกษา 
   พ.ศ. 2544      มัธยมศึกษาตอนปลาย  

   จาก โรงเรียนบุญวัฒนานครราชสีมา 
            พ.ศ. 2547                  ศิลปศาสตรบัณฑติ สาขาสื่อสารมวลชน 

จาก มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
            พ.ศ. 2554                  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวชิาการจัดการ 

จาก มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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