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 การวิจัยคร้ังน้ีมีจุดมุงหมายเพื่อศึกษากลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 

Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ 
พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํานวนทั้งสิ้น 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลสถิติที่ใชวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห
ความแตกตางโดยใชสถิติคาที และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวและการทดสอบ
ความสัมพันธโดยการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน 
    ผลการวิจัยพบวา 

   1. พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุ 30-39  ป  
สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดตอเดือน  25,001-35,000 บาทข้ึนไป และมี
ระยะเวลาในการทํางาน 6-10 ป 
    2. เพศ การศึกษา ระยะเวลาในการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
    3. ลักษณะบุคลิกภาพแบบเปดเผยมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันระดับคอนขางต่ํา.สวนบุคลิกภาพแบบประนีประนอม และบุคลิกภาพแบบรอบคอบมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
    4. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับลักษณะงานที่ทํา, โอกาสความกาวหนาในการ
ทํางาน,ปริมาณงานที่ไดรับมอบหมายและความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงานมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา    
    5. กลยุทธในการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง เม่ือจําแนกเปนรายขอพบวา  
    5.1. กลยุทธในการขายประกันชีวิตในขอความการเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ใหกับลูกคาทุกรายมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันระดับคอนขางสูง 



    5.2. กลยุทธในการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายถึงความจําเปนในการทํา
ประกันชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจนมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง 
    5.3. กลยุทธในการขายประกันชีวิตในขอความการเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ใหกับลูกคาทุกวัน, สามารถโนมนาวใหลูกคาตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต SCB Life+ ไดและทําการปด
การขายทันที, สามารถชี้แจงถึงการเวนคืนกรมธรรมใหลูกคาไดอยางถูกตองและชัดเจน และ
สามารถชักชวนใหลูกคานําประกันชีวิต SCB Life+ บอกตอเครือญาติใหซื้อประกันเพ่ิมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับ
คอนขางต่ํา         
    5.4. กลยุทธในการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายถึงประโยชนจากการทํา
ประกันชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจน, สามารถอธิบายเง่ือนไขเพ่ิมเติมของการทําประกันชีวิต 
SCB Life+ ไดอยางชัดเจน, สามารถแกไขปญหาของลูกคาหลังจากทําประกันชีวิต SCB Life+ ไป
แลว และสามารถโนมนาวลูกคาที่เคยซื้อประกันชีวิตไปแลวใหซื้อประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับ
ต่ํามาก 
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The research aims to study employees’ key success strategy in selling SCB Life+ 
insurance of The Siam Commercial Bank Public Company Limited. Sample size in this 
research is 400 employees of The Siam Commercial Bank Public Company Limited.  Data 
is gathered through questionnaires.  Statistics for data analysis are percentage, mean, and 
standard deviation.  Difference analysis employed by using independent t-test and one-way 
analysis of variance. Pearson product moment correlation coefficient is applied for 
relationship analysis. 

The research reveals as follows: 
1. Most employees of The Siam Commercial Bank Public Company  Limited are 

female, ageing between 30 and 39 years old, having single status, holding bachelor degree, 
earning monthly income between 25,001 and 35,000 baht and over, having duration of work 
between 6 and 10 years. 

 2. Employees with different gender, education level and duration of work influence 
employees’ success in selling SCB Life+ insurance of The Siam Commercial Bank Public 
Company Limited differently with statistical significance of 0.05 levels. 

 3. Open personality has slightly low positively related to employees’ success in 
selling SCB Life+ insurance of The Siam Commercial Bank Public Company Limited. 
Whereas, compromising and prudent personality have very low positively related to 
employees’ success in selling SCB Life+ insurance of The Siam Commercial Bank Public 
Company Limited with statistical significance of 0.05 levels. 

 4. Motivation factors in selling life insurance such as work description, job 
advancement, quantity of work delegation, and relationship among co-workers have slightly 
low positively related to employees’  success in selling SCB Life+ insurance of The Siam 
Commercial Bank Public Company Limited with statistical significance of 0.05 levels. 

5. Strategy in selling life insurance has moderate positively related to employees’ 
success in selling SCB Life+ insurance of The Siam Commercial Bank Public Company 
Limited with statistical significance of 0.05 levels.    



   5.1. Strategy in selling life insurance in category of content of the SCB Life+ 
insurance proposed to all customers has slightly high positively related to employees’ 
success in selling SCB Life+ insurance of The Siam Commercial Bank Public Company 
Limited with statistical significance of 0.05 level. 

   5.2. Strategy in selling life insurance in category of capable to explain clearly how 
life insurance of SCB Life+ be needed for customers has moderate positively related to 
employees’ success in selling SCB Life+ insurance of The Siam Commercial Bank Public 
Company Limited with statistical significance of 0.05 level. 
    5.3. Strategy in selling life insurance in category of offering SCB Life+ insurance 
to customers daily; convincing customers to buy SCB Life+ insurance and closing a sell 
immediately; clarifying surrender of the insurance policy to customers accurately and 
clearly; and persuading customers to tell their relatives to buy more insurance have slightly 
low positively related to employees’ success in selling SCB Life+ insurance of The Siam 
Commercial Bank Public Company Limited with statistical significance of 0.05 levels. 

   5.4. Strategy in selling life insurance in category of explaining the benefits from 
SCB Life+ insurance clearly; explaining terms and conditions of SCB Life+ clearly; solving 
customers’ problems after buying SCB Life+ insurance; and convincing existing customers 
to buy more in SCB Life+ insurance have slightly low positively related to employees’ 
success in selling SCB Life+ insurance of The Siam Commercial Bank Public Company 
Limited with statistical significance of 0.05 levels. 
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บทที่ 1  
บทนํา 

ภูมิหลัง 

 สภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวน สงผลใหคนตื่นตัวในการสรางความม่ันคงใหกับชีวิตมีความ
ตองการการวางแผนทางการเงินมากขึ้นและธุรกิจประกันชีวิตก็เปนหนึ่งในทางเลือกการลงทุนที่ดี
ที่สุดทามกลางความไมแนนอนทางเศรษฐกิจ ผูบริโภคตางมองหาผลิตภัณฑที่ม่ันคง และไดรับ
ผลตอบแทนที่แนนอน  
 บริษัทไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) บริษัทประกันภัยที่มีความ
ม่ันคงแข็งแกรงทางการเงินเปนบริษัทรวมทุนระหวางธนาคารไทยพาณิชย และบริษัท นิวยอรคไลฟ 
อินชัวรันส ซึ่งเปนบริษัทประกันชีวิตชั้นนําของสหรัฐอเมริกาและของโลก โดยมุงขยายตลาดใหม
ผานชองทางอ่ืนนอกเหนือจากชองทางตัวแทนที่เรียกวาสายงานแบงกแอสชัวรันสผานธนาคารไทย
พาณิชย  สามารถครองสวนแบงการตลาดไดเพ่ิมขึ้นและมากที่สุดตอเน่ืองเปนปที่5 โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งหลังจากการเปลี่ยนมาใชกลยุทธการตลาดเชิงรุกในการขยายฐานลูกคาอาทิการขายตลาดไปยัง
ผลิตภัณฑดานการเงินอ่ืนๆ ของธนาคารเพื่อสรางความหลากหลายและการใชประโยชนจากขอมูล
เก่ียวกับศักยภาพของลูกคาของธนาคารมาออกแบบผลิตภัณฑเพ่ือสามารถเขาถึงความตองการของ
ลูกคา เชน มีการออกแบบประกันใหมซึ่งเปนแบบสะสมทรัพยระยะสั้น โดยแบบประกันดังกลาวจะมี
การจายเบี้ยประกันภัยในระยะส้ัน และมีผลตอบแทนที่สูงตลอดชวงระยะเวลาคุมครอง นอกจากน้ี
เพ่ือเปนขยายตลาดและเพิ่มความหลากหลายของแบบการประกันเพ่ือใหครอบคลุมกับความ
ตองการลูกคา และยังมีการออกแบบประกันที่ใหความคุมครองระยะยาวเพื่อสรางกระแสการออม
ทรัพยระยะยาวสําหรับกลุมลูกคาที่มีศักยภาพในการเก็บออมสะสมเพ่ือวางแผนการเกษียณอายุใน
อนาคตในขณะเดียวกันเพื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคในยุคเศรษฐกิจในปจจุบัน 
 ที่สําคัญผูที่มีสวนสําคัญที่จะทําใหการขายประกันชีวิต SCB Life+ ประสบความสําเร็จ นั่น
ก็คือ พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  ซึ่งการขายประกันน้ันไมใชเร่ืองยาก แตขึ้นอยู
กับปจจัยทางดานบุคลิกภาพที่มีเอกลักษณะความเปนตัวของตัวเอง เชน  มีความกระตือรือรนใน
การทํางาน,มีการวางแผนงานอยางเปนระเบียบภายใตกฎขอบังคับของธนาคาร, มีการแสดงออกทั้ง
ทางกาย และใจอยางซ่ือสัตยสุจริต , หม่ันศึกษาการเรียนรูสิ่งใหมๆ เพ่ือเพิ่มพูนความรูของตนให
มากขึ้นและสามารถถายทอดความรูนั้นสูพนักงานรุนหลัง 
 แตอยางไรก็ตาม การที่จะประสบความสําเร็จในการขายไดนั้นจะตองมีวิธีการขายในรูปแบบ
ของการขายเปนทีม นั่นก็คือ ทุกคนในทมีจะตองมีแนวความคิดไปในทิศทางเดียวกัน และตองอยูบน
พ้ืนฐานของความมีน้ําใจความเอ้ืออาทรซ่ึงกันและกันของเพ่ือนพนักงานในสาขาจะตองเสนอขาย
อยางเปนธรรมชาติ ขายอยูบนพื้นฐานความเปนจริงขายอยางสนุกสนาน ไมกดดัน ขายอยูบนความ
เอ้ืออาทรของเพื่อนมนุษยและตองม่ันใจวาสินคาของเราดีมีประโยชนนอกจากน้ีพนักงานขายทกุคน
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ตองตระหนักอยูเสมอวาการเปดการขายเปนหัวใจหลกัของการนําเสนอ โดยเปดการขายกับลูกคา
ทุกราย ไมตดัสินใจหรือคิดแทนลูกคา และขอใหพึงระลึกอยูเสมอวาผูตัดสินใจ คือ ลูกคา สวนการ
ปดการขายก็เปนสิ่งสําคัญในการสรุปวาลกูคาตัดสินใจซื้อดวยความสมัครใจสิ่งทีพ่นักงานไดรับ
หลังจากลูกคาทําประกันคอืผลงานจากรายไดของคาเบี้ยประกัน, เงินรางวัลพิเศษ, รางวัลพนกังาน
ดีเดน ประจําไตรมาส เพ่ือสรางแรงจูงใจใหกับพนักงาน 

 การขาย SCB Life+ ของพนักงานทุกคนมีศักยภาพเทาเทียมกันแตกตางกันที่ความขยัน 
ความอดทน ความมุงม่ัน และประสบการณทางการขาย และตองตระหนักอยูเสมอวาพนักงานทุกคน
เปนคนสําคัญของสาขาและธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ดังน้ันทุกคนจะตองมารวมคิด 
รวมทํา และรวมรับผิดชอบ ซึ่งส่ิงเหลานี้เองจะเปนสิ่งที่ทําใหสาขาและธนาคารไทยพาณิชย จํากัด
(มหาชน) ไปสูจุดมุงหมายที่ตั้งไวได 
 จากเหตุผลดังกลาวผูวิจัยสนใจวิจัยกลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย อันเนื่องมาจากธนาคารไทยพาณิชย จํากัด(มหาชน) ไดเปด
โอกาสใหพนักงานไดเรียนรู และเสริมสรางกลยุทธเทคนิคตาง ๆในการขายประกัน โดยมีการจัดการ
อบรมเพื่อเพ่ิมพูนความรูใหพนักงานทุกคนในทุกตําแหนง แตจะมีพนักงานเพียงไมก่ีคนที่ประสบ
ความสําเร็จในการทํางาน ซึ่งผลการวิจัยคร้ังน้ีจะสามารถชวยใหพนักงานทราบถึงปจจัยที่มีผลตอ
ความสําเร็จในการขายประกัน เพ่ือนําไปพัฒนาปรับปรุงในการขายประกันใหมีประสิทธิภาพและ
นําไปสูความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไว ดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ การศึกษา และระยะเวลาในการ
ทํางานที่มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะบุคลิกภาพกับความสาํเร็จในการขายประกัน
ชีวติ  SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการขายประกันชวีิตกบัความสําเร็จในการ
ขายประกันชวีิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางกลยทุธการขายประกันชีวติกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวติ SCB  Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
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ความสําคญัของการวิจัย 
 1.ผูบริหารของธนาคารไทยพาณิชยสามารถนําขอมูลทีไ่ดจากการวิจัยไปใชในการวางแผน
กลยุทธทางการขายเพ่ือพัฒนาปรับปรุงใหพนักงานปฏิบัติหนาที่ไดอยางมีประสิทธิภาพเปนที่
ยอมรับเกิดความนาเชื่อถือ และพัฒนาบคุลากรรุนใหม ๆ เพ่ิมขึ้น 

  2.พนักงานไดนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปใชในการปรับปรุงการทํางานและเปนการสราง
แรงจูงใจใหพนักงานธนาคารไทยพาณิชยปฏิบตัิหนาที่ความรับผิดชอบใหดียิ่งขึน้กวาเดิมเหนือคู
แขงขัน 
   3.เปนแนวทางใหกับผูที่สนใจศึกษากลยุทธสูความสาํเร็จในการขายประกันชวีิตSCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยเพ่ือใชในการคนควาตอไป 
 
 
ขอบเขตของงานวิจัย 
 ขอบเขตของงานวิจัยนี้จะทาํการศึกษากลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย ดานบุคลิกภาพ ดานแรงจูงใจ และกลยุทธการขายประกัน
ชีวติที่สงผลตอความสําเร็จในการทํางาน 
 
 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย คอื พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  จํานวน 8,535 
คน ซึ่งเปนพนักงานที่อยูตามสาขาตาง ๆ และในหางสรรพสินคา (ขอมูลที่ไดรบัจากการสอบถาม
เจาหนาที่ฝายบุคคลธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  เม่ือวันที่ 6 สิงหาคม 2552) 
 
 

กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ พนักงานธนาคารไทยพาณิชย ที่ทํางานประจําสาขา
ตางๆ รวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทําการจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต เน่ืองจาก
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนดกลุมตัวอยาง แบบใชความนาจะเปน (Probability 
sampling) โดยมีขนาดกลุมตัวอยางแบบทราบจํานวนประชากร โดยใชสูตรของ Taro Yamane ได
ขนาดตัวอยาง 385 ตัวอยาง และผูวิจัยไดทําการสํารองแบบสอบถามเพื่อปองกันความผิดพลาดที่จะ
เกิดขึ้นจากความไมครบถวนสมบูรณของแบบสอบถาม 15 ตัวอยาง รวมจํานวนตัวอยางทั้งหมด 
400 ตัวอยาง วิธีการสุมกลุมตัวอยางประกอบดวย 2 ขั้นตอน ดังนี้ 
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 ขั้นที่ 1  ใชวิธีการสุมตวัอยางแบบใชความนาจะเปน (Probability sampling) โดยวิธีการ
สุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Statified Random sampling) แบบกําหนดสัดสวน (Proportionate) ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย ที่ทํางานประจําสาขาตาง ๆ รวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทํา
การจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต 
 
 ขั้นที่ 2  ใชวธิีการสุมตวัอยางแบบอาศยัความสะดวก (Convenience sampling) โดยเลือก
กลุมตัวอยางเพื่อแจกแบบสอบถามตามจํานวนสัดสวนในแตละฝายที่กําหนดไวในขั้นที่ 1 ใหกับ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิยที่ทํางานประจําสาขาตาง ๆ รวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทํา
การจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต 
 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 
 1. ตวัแปรอิสระ  (Independent Variables)  ไดแก  
     1.1. ลักษณะทางประชากรศาสตร 
 1.1.1.  เพศ  แบงเปน 2 กลุม คือ 

1.1.1.1. ชาย 
1.1.1.2. หญิง 

 1.1.2.  อายุ  แบงเปน 4 กลุม คือ 
1.1.2.1. 20 – 29 ป 
1.1.2.2. 30 – 39 ป 
1.1.2.3. 40 – 49 ป 
1.1.2.4. ตั้งแต 50 ปขึ้นไป 

           1.1.3. สถานภาพสมรส แบงเปน 3 กลุม คือ 
      1.1.3.1. โสด 
      1.1.3.2. สมรส 
      1.1.3.3. สมรสไมจดทะเบียน  
 1.1.4. การศึกษา แบงเปน 2 กลุม คือ 

1.1.4.1. ระดับปริญญาตรี 
                 1.1.4.2. ระดับสูงกวาปริญญาตร ี
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 1.1.5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน แบงเปน 4 กลุม คือ 
   1.1.5.1. ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
                 1.1.5.2. 15,001-25,000 บาท 
                 1.1.5.3. 25,001-35,000 บาท 
                 1.1.5.4. 35,001 บาท ขึ้นไป 
 1.1.6. ระยะเวลาในการทํางาน แบงเปน 3 กลุม คือ 

1.1.6.1. 1 – 5 ป 
1.1.6.2. 6 – 10 ป 
1.1.6.3. มากกวา 10 ป  

     1.2. ลักษณะบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
 1.2.1.  แบบเปดเผย 
 1.2.2.  แบบประนีประนอม 
            1.2.3.  แบบรอบคอบ 
            1.2.4.  แบบอารมณม่ันคง 
     1.3. แรงจูงใจในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
   1.3.1. ดานลักษณะงานทีท่ํา 
   1.3.2. ดานการยอมรับผลงานที่ทํา 
   1.3.3. ดานความรูสึกม่ันคงในการทํางาน 
   1.3.4. ดานโอกาสความกาวหนาในการทํางาน 
     1.4. กลยทุธการขายประกันชีวติ 
  
 2. ตวัแปรตาม  (Dependent Variables) ไดแก  
     2.1. กลยทุธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
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นิยามศัพทที่ใชในการศึกษา 
 1. พนักงาน หมายถึง พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  
 2. ปจจัยดานประชากรศาสตร หมายถึง ขอมูลสวนตัวของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย  
จํากัด (มหาชน)  
 3. ลักษณะบคุลิกภาพ หมายถึง แบบเปดเผย, แบบรอบคอบ, แบบประนีประนอม, แบบ  
อารมณม่ันคงของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 4. แรงจูงใจในการขายประกันชีวติ หมายถึง สิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดการทํางาน  ไดแก ดาน 
ลักษณะงานทีท่ํา, ดานความรูสึกม่ันคงในการทํางาน, โอกาสกาวหนาในการทํางานของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 5. กลยุทธการขายประกันชีวติ หมายถึงการพัฒนาทักษะการขายเนนการเสนอขายประกัน
ชีวติลูกคาโดยการพูดทุกราย ขายทุกวัน โดยมีการนําเสนอการขายจนกระทั่งปดการขายเพ่ือนําไปสู
ความสําเร็จตรงตามเปาหมายที่ไดตั้งไว 
 6. ความสําเร็จในการขายประกันชีวติ หมายถึงความสําเร็จจากความกาวหนา เชน รางวัล 
ตอบแทนจากมาตรฐานการปฏิบัติงานและการวัดผลงานประจําป 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 ในการวิจัยเรือ่ง กลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 
ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวความคิดดังน้ี 

                     ตัวแปรอิสระ             ตัวแปรตาม 

          ( Independent Variables )               ( Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

ขอมูลสวนบคุคล 
-  เพศ 
-  อายุ 
-  สถานภาพสมรส 
-  การศึกษา 
-  รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
-  ระยะเวลาในการทํางาน 

 

 
 
 
 

ความสําเร็จในการขายประกันชวีิต 
SCB Life+ ของพนักงาน 
ธนาคารไทยพาณิชย 

 
 
 

แรงจงูใจในการขายประกันชีวิต 
-  ดานลักษณะงานที่ทํา 
-  ดานการยอมรับในผลงาน 
-  ดานความรูสึกม่ันคงในการทํางาน 
-  ดานโอกาสความกาวหนาในการ 
   ทํางาน 

 

 ลักษณะดานบุคลิกภาพ 
-  แบบเปดเผย 
-  แบบรอบคอบ 
-  แบบประนปีระนอม 
-  แบบอารมณม่ันคง 

กลยุทธการขายประกันชีวติ 
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สมมติฐานในการวิจัย 

1. ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา ระยะเวลาในการทํางานแตกตางกันมี
ความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
แตกตางกัน 

2. ลักษณะบุคลิกภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

3. แรงจูงใจในการขายประกันชีวติมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวติ   
SCB  Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

4. กลยุทธการขายประกันชีวติมีความสมัพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 

บทที่ 2  
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาเรื่องกลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ผูวิจัยไดคนควากลยุทธทฤษฎีและงานวจัิยที่เก่ียวของเพ่ือให
เกิดความรูและการวิจัยเกิดความสมบูรณยิ่งขึ้นดังนึ้ 
 1. แนวคิดและลักษณะดานประชากรศาสตร 
 2. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับบคุลกิภาพ 
 3. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับแรงจูงใจ 
 4. ทฤษฎีความตองการประสบผลสําเร็จ 
 5. ทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 6. กลยุทธการขาย 
 7. ประวัตธินาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) 
 8. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

แนวคิดและลักษณะดานประชากรศาสตร 
พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529:  312-315) ไดกลาวถงึ ลักษณะของผูรับสารที่วเิคราะหตาม

ลักษณะทางประชากร ซึง่แตละบุคคลจะมีความแตกตางกันออกไป โดยความแตกตางทางดาน
ประชากรศาสตรจะมีอิทธิพลตอการสื่อสารได ซึ่งลักษณะทางประชากรศาสตร คือ 

1. อายุ (Age) การท่ีจะสอนงานกับผูที่มีอายุตางกันใหเชื่อฟง หรือจะเปนการเปลี่ยนทัศนคติ 
หรือพฤติกรรมนั้นมีความยากงายแตกตางกันไปโดยผูที่มีอายุมากมักจะสอนใหเชือ่ฟงหรือใหเปลี่ยน
ทัศนคต ิหรือเปลี่ยนพฤติกรรมก็ยิ่งยากดวย การวิจัยโดย ซี.เมเบิล (C. Maple) และไอ แอล เจนิส 
และดีไรฟ (I.L. Janis and D. Rife) ไดทําการวิจัยและไดผลสรุปวา การชักจูงหรือโนมนาวจิตใจของ
คน จะมีความยากขึ้นตามอายุของคนที่เพ่ิมขึ้นนอกจากน้ี อายุยังมีความสัมพันธกับขาวสารและการ
สื่อสารดวย เชน ภาษาที่จะใชในคนที่มีวยัตางกัน ก็ตองใชภาษาตางกัน โดยจะพบวาภาษาใหมๆ 
แปลกๆ จะเกิดกับคนในวยัหนุมสาว มากกวาเกิดกับคนสูงวัย เปนตน 

2. เพศ (Sex) มีงานวิจัยหลายชิ้นที่ไดทาํการพิสูจนวาคุณลักษณะบางประการของเพศชาย 
และเพศหญิงที่ตางกันจะสงผลตอการสื่อสารที่แตกตางกัน เชน การวิจัยเก่ียวกับการชมภาพยนตร
โทรทัศนของเด็กวัยรุนพบวาเด็กวัยรุนชายสนใจชมภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด สวน
เด็กวัยรุนหญงิจะสนใจชมภาพยนตรวทิยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นที่พบวา เพศชาย 
และเพศหญิง มีการส่ือสาร และการรับสื่อไมแตกตางกันเลย 
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3. การศึกษา (Education) ในเรื่องการศึกษานี้นับไดวาเปนตวัแปรที่สําคัญมาก ซึ่งมีผลตอ
ประสิทธิภาพในการรับรูขาวสารของผูรับสาร โดยมีงานวิจัยหลายชิน้ไดชี้ใหเห็นวา ระดับการศกึษา
ของผูรับสารแตละคนจะมีผลทําใหผูรบัสารมีพฤติกรรมการส่ือสารที่แตกตางกันไป เชน ผูที่มีระดับ
การศึกษาสูงจะสนใจรับรูขาวสารตางๆ และไมเชื่ออะไรงายๆ ซึ่งสวนใหญจะเปดรับสื่อส่ิงพิมพเปน
หลัก 

4. ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม (Economic and Social Status) ซึ่งจะหมายถึง อาชีพ 
ระดับรายได เชื้อชาต ิ ตลอดจนภูมิหลังทางครอบครัว สิ่งเหลาน้ีจะเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ
และพฤติกรรมของบุคคล โดยมีรายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ระดับฐานะทางเศรษฐกิจและ
สังคมของมนุษยจะมีอิทธิพลตอทศันคต ิและพฤติกรรมของเขาเหลาน้ัน 

5. สถานภาพสมรส (Marital Status) สุภาภรณ พลนิกร (2548: 28-31) การแบงสวนการ 
ตลาด (Market  segmentation) อาจนําสถานภาพสมรสมาพิจารณาประกอบกับรายไดหรือพิจารณา
รวมกับรายไดและลักษณะการซื้อ 

การศึกษาเรื่อง“ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายในเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดกําหนดลักษณะทางดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางเปนตวัแปร
ตนที่สําคัญในการศึกษาเพ่ือทราบถึงพฤติกรรมที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนา
สําหรับผูชายในกรุงเทพมหานคร  
 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับบุคลิกภาพ 

 ศิริวรรณ เสรรีัตน;  และคนอื่น ๆ (2541: 49-53) ไดใหความหมายของ บุคลิกภาพ ไวดังนี้ 
(Personality) หมายถึง แบบแผนพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเปนลักษณะเอกลักษณที่แสดงออกทั้ง
ทางดานความคิด ความรูสึก ความสนใจ สติปญญา รวมทั้งดานสรีระ เนนบุคลิกภาพภายนอก และ
ภายใน ทําใหสามารถแยกแยะความแตกตางของบคุคลได หรือหมายถึง ลักษณะภายในและ
ภายนอกของบุคคล รวมทัง้รูปราง ทรวดทรง การแตงกาย อากัปกิริยา ทาทาง การวางตัว ความ
สนใจ นิสัย ความสามารถ การหยอนสมรรถภาพ ความชอบ ความไมชอบ ความราเริง ความอดทน 
เชาวปญญา ความจํา การหลงลืม และรสนิยม เปนตน ปจจัยที่กําหนดบุคลิกภาพของบุคคล 
(Personality determinants) ไดแก พันธุกรรม และสิ่งแวดลอม 
 พันธุกรรม (Heredity) หมายถึง ลักษณะตางๆที่ไดรับการถายทอดจากบรรพบุรุษไปสู
ลูกหลาน โดยผานทางยีส (Genes) ในโครโมโซม (Chromosome) ซ่ึงไดแก ลักษณะทางดาน
รางกาย เชน ความสูง สีผิว เพศ ชนิดของโลหิต เปนตน ลักษณะทางสติปญญา และโรคบางชนิด 
เชน โรคเบาหวาน ตาบอดส ีเปนตน 
 สิ่งแวดลอม (Environment) หมายถึง สภาพที่มีผลตอบุคลิภาพ เชน สภาพแวดลอมกอน
เกิด หลังเกิด การอบรมเลี้ยงดู การศึกษา กลุมเพ่ือน ๆ ทัศนคติ คานิยม วฒันธรรม เปนตน 
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แนวคิดที่เก่ียวกับบุคลิกภาพ มีดังนี้ 
 1. บุคลิกภาพเปนผลรวมจากพันธุกรรมและส่ิงแวดลอม 
 2. บุคลิกภาพตองมีการสรางเสริม ไมไดเปนส่ิงที่เกิดขึน้เองตามธรรมชาต ิ
 3. บุคลิกภาพตองใชเวลาในการหลอหลอม มาเปนระยะเวลานานซึง่ไมอาจจะเกิดขึ้นได
ในชวงระยะเวลาสั้น 
 4. บุคลิกภาพพ้ืนฐานของบคุคลจะถูกหลอหลอมในชวงอายุ แรกเกิด – 6 ขวบ 
 5. บุคลิกภาพสามารถปรับปรุงได ไมใชสิ่งที่คงที่ตายตัว 
 6. ยังไมมีบุคคลคูใดที่จะมีบุคลิกภาพเหมือนกันทุกประการ (No two individuals are Ever 
Identical) 
 7. ไมมีบุคลิกภาพของบุคคลใดที่สมบูรณพรอมจนไมมีทางปรับปรุง หรือพัฒนาใหดียิ่งขึ้น
ไดอีก (No two person are born exactly alike) 
 8. บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะทางกายและจิตรวมกัน และมีสวนเก่ียวของอยางใกลชิด
กับความรอบรู (Congnittive) อารมณ (Affective) อันจะเปนรูปอารมณติดกาย (Temperament) 
และการกระทาํ (Cona-tive) ซึ่งจะออกมาในลักษณะนิสยั (Character) 
 9. บุคลิกภาพมีผลโดยตรงทั้งบวกและลบตอองคการ ธุรกิจ การงาน หรือสะทอนเปน
ภาพพจนของหนวยงานและองคการ 
 10. บุคลิกภาพที่มีผลเปนอยางยิ่งตอความสําเร็จ และความลมเหลวที่เกิดขึ้นของบุคคลทั้ง
สวนตนเอง และบุคคลครอบครัว และหนวยงาน 
 
 ประเภทบคุลกิภาพตามที่องคการคัดเลือก (Selected organization personality) การ
คัดเลือกบุคลากรเขาทํางานดวยการสัมภาษณจะมุงใหความสําคัญในเรื่องตอไปนี้ 
 1. รางกาย (Physical) หมายถึง รูปราง หนาตา สุขภาพ อนามัย น้ําหนัก ความสูง ทรงผม 
การเดิน การแตงเน้ือแตงตวั เปนตน 
 2. ความรู (Knowledge or attainments) หมายถึง ความรูทางวิชาสามัญ วิชาชพี ความรู
พิเศษ ประสบการณในการทํางาน 
 3. เชาวนปญญา (Intelligence) หมายถึง ความเฉลียวฉลาด ความรอบคอบ ไหวพริบ และ
การแกปญหาเฉพาะหนา 
 4. ความสนใจ (Interests) หมายถึง ความเอาใจใส ความสนใจของแตละคนวามีความสนใจ
เรื่องราวตางๆ มากนอยเพียงไร เชน การเมือง กีฬา งานอดิเรก วิชาการที่ตนร่ําเรียนมา เปนตน 
 5. นิสัยใจคอ (Habit or disposition) เปนคนเอาการเอางาน หรือเหลาะแหละ ไมสูงาน 
โอบออมอารี เอ้ือเฟอเผื่อแผ ขี้โมโห ฉุนเฉียว เปนตน 
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ประเภทบคุลกิภาพ ประกอบดวย 
 1. บุคลิกภาพทางรางกาย (Physical personality) เชน รูปรางใหญ รูปรางเล็กบอบบาง 
ขนาด น้ําหนัก รูปทรง หนาตา ความสูง สิ่งเหลาน้ีเปนสิ่งแสดงใหทราบถึงประสิทธิภาพและความ
แข็งแรงในตวับุคคลและยังมีผลทางจิตใจดวย 
 2. บุคคลิกภาพทางจิตใจ (Psychological personality) เชน ความจํา การลืม จิตนาการ 
ความสนใจ ความตั้งใจ การตัดสินใจ เปนตน เปนสิ่งที่เก่ียวพันกับสมอง 
 3. บุคคลิกภาพทางความสามารถ (Capability personality) หมายถึง ความสามารถในการ
ทํางานอันเปนลักษณะเฉพาะบุคคล เชน แกเหตุการณเฉพาะหนา สติปญญา ไหวพริบ ความคิด
ริเร่ิม และความสามาถอันเกิดจากการฝกฝน เชน มีทักษะในการทํางานอยางหน่ึงอยางใด, มีทักษะ
ในเก่ียวกบัภาษาตางประเทศ กีฬา ศิลปะ เปนตน 
 4. บุคคลิกภาพทางจริยธรรม (Ethical personality) หมายถึง ความประพฤติ และศีลธรรม
จรรยาบรรณ เชน ความสุภาพ ความออนโยน ความซื่อสัตย ความไมเห็นแกตัว เปนตน 
 5. บุคคลิกภาพทางสังคม (Social personality) คือ พฤติกรรมที่แสดงตอผูอ่ืน จะเปน
รูปราง ทาทาง กริยา ความประพฤติ เชน ชอบคบหาสมาคม ชอบเก็บตวั ชอบออกตัว สงบเสงี่ยม 
ชอบเดน ยอมรับในเหตผุลของผูอ่ืน ยอมแพคนทุกกรณี เปนตน 
 6. บุคคลิกภาพทางใจและอารมณ (Mental and emotional personality) คือ ความรูสึก
ทางจิตใจที่ทําใหเกิดการกระทําตางๆ เชน ตื่นเตน ตกใจงาย เฉย ๆ กลาหาญ ขลาด ใจเย็น ใจรอน 
เปนตน 
 7. บุคคลิกภาพทางกําลังใจ (Morale personality) คือ ความสามารถที่ควบคุมบังคับ
พฤติกรรมตาง ๆ ที่กระทําไปโดยเจตนาได เชน เปนคนกระฉับกระเฉง วองไว เฉื่อยชา ใจแข็ง ใจ
ออน มีความม่ันคง ความขยันหม่ันเพียร บากบั่น อดทน ตอตานกับความลําบาก ความขาดแคลน 
การตอสูกับอุปสรรค ความเบื่อหนาย ความตั้งใจที่ยึดม่ันในจุดมุงหมาย ขจัดอุปสรรค สงบเสง่ียม ไม
รุกรานใคร คนที่มีกําลังใจดีสามารถควบคุมพฤติกรรมไวได คนทีมี่กําลังจิตใจออนไหวจะไมสามารถ
ควบคุมพฤตกิรรมของตนได ถารูสึกดีใจก็หัวเราะออกมาดัง ๆ แสดงสีหนาพอใจเกินไป ถาเสียใจก็
รองไหแสดงความเศราโศก เปนตน 
  
 การมุงที่การพัฒนา (Developmental approaches)เปนโมเดลที่มีการตรวจสอบอยางเปน
ระบบถึงวิธีการพัฒนาบุคลิกภาพในชวงเวลาที่ผานไป ซึ่งแนวความคิดน้ีเปนของ Chris Argyris, 
Daniel levinson และ Gial Sheehy โดย Argyris ไดสังเกตวาบุคคลมีการพัฒนาทัศนะอยางตอเนื่อง 
กลาวคือ บคุคลสามารถไดรับการพัฒนาจากขั้นที่ยังไมพัฒนา (Immaturity) หรือมีพัฒนาการนอย 
ไปสูขั้นที่มีการพัฒนาเต็มทีไ่ด (Maturity) ดังภาพประกอบ 2 ซึ่ง Argyris เชือ่วาหลายองคการ
จะตองมีการพัฒนาพนักงานอยูเสมอ เพราะถาพนักงานมีทัศนะทีย่ังไมพัฒนา หรือมีพัฒนาการนอย



13 
 

 

ก็อาจสรางปญหาใหกับองคการได ดังนั้นองคการจะตองมีการใหขอมูลที่ดีที่สุดใหแกพนักงาน เพ่ือ
ใชเปนแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงตนเองทําใหองคการมีพนักงานที่ดียิ่งขึ้น 
 
 Levinson และ Sheehy ไดระบุวาบคุลิกภาพของบุคคลสามารถกําหนดไดในชวงเวลา
ตางๆ 3 ขั้น คือ (1) ขั้นอายุ 18-30 ป (2) ขั้นอายุ 30-45 ป (3) ขั้นอายุ 45-85 ปขึ้นไป ซึ่งในแตละ
ขั้นจะมีผลกระทบตอการจางแรงงานและสาขาอาชีพ การประยุกตใชบุคลิกภาพเหลาน้ีจะพัฒนาการ
สนองการบริหารที่แตกตางกัน ดังนั้นความจําเปนและลักษณะทางดานบุคลิกภาพของบุคคลในการ
ประกอบอาชพีจะมีผลตอการเปลี่ยนแปลงในองคการซ่ึงจะมีการพัฒนาผานขั้นอายุตางๆซ่ึงจะสงผล
ตอการเจริญเติบโตของพนักงานเพ่ิมขึ้น 
 
 
ตาราง 1 แสดงความตอเน่ืองระหวางขั้นการพัฒนาเต็มที่-ขั้นยังไมพัฒนาหรือพัฒนาการนอย 
     ของ Argyris (Argyris’ s maturity-immaturity continuum) 
 
 

จากข้ันยังไมพัฒนา (From immaturity) ไปสูข้ันการพัฒนาเต็มที ่(To immaturity) 

1.ชอบเปนผูตาม (Passivity) 1.ชอบกิจกรรม (Activity) 

2.ชอบพ่ึงพาผูอ่ืน (Dependence) 2.ชอบความเปนอิสระ (Indendence) 

3.มีพฤติกรรมจํากัด (Limited behavior) 3.มีพฤติกรรมหลากหลาย (Diverse behavior) 

4.มีความสนใจแคบ (Shallow interests) 4.มีความสนใจหลากหลาย (Deep interests) 

5.มีทัศนะในระยะสั้น (Short time perspective) 5.มีทัศนะในระยะยาว (Long time perspective) 

6.ชอบเปนลูกนอง (ผูใตบังคับบัญชา) 6.ชอบเปนผูบงัคับบัญชา 

   (Subordinate position)    (Superordinate position) 

7.เขาใจตวัเองนอย (Little self-awareness) 7.เขาใจตวัเองมาก (Much self-awareness) 

 
 
            ที่มา: Schermerhorn, Hunt ; & Osborn. (2003): 67 
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ทฤษฎีของกลุมฟรอยดใหม (The Neo-Freudian) 
 คารล จี จุง (Carl G.Jung) เปนนักจิตวทิยาชาวสวิส ไดศึกษาและพัฒนาทฤษฎีจิตวิทยา
แบบจิตวิเคราะห จุงมีความคิดที่เชื่อวาจิตใตสํานึกทําหนาที่บันทึกความจําและแรงกระตุนทั้งหลาย
ไว และทําหนาที่ถายทอดสิ่งที่จิตใตสํานึกมีการเก็บสะสมไว ซึ่งจะเปนการสะทอนกลับใหเปนมโน
ภาพเรื่องราวในอดีตที่นาตืน่เตนของมนุษยได 
 
 จุง แบงบุคลกิภาพออกเปน 2 แบบ คือ 
 แบบที่ 1 บุคลิกภาพแบบปกปด (Introverts) เปนลักษณะบุคคลท่ีไมชอบเขาสังคมมี
เพ่ือนมาก ยึดม่ันในความรูสึกของตนเอง ไมชอบคบเพ่ือนมาก บางขณะจะมีความรูสึกวาเหว ชอบ
อยูตามลําพัง สันโดษ ชอบอานหนังสือ เหงา จิตใจไมมีความม่ันคง อารมณหงุดหงิดหวั่นไหวงาย 
และไมชอบการกาวราวรุนแรง 
 แบบที่ 2  บุคลิกภาพแบบเปดเผย (Extroverts) เปนลักษณะบุคคลที่ถูกครอบงําโดย
อิทธิพลจากสิง่ภายนอก มีเปาหมายที่เปนความจริงมาก ชอบมีประสบการณดวยตนเอง ชอบเขา
สังคม ชอบมีเพ่ือนมาก ชอบพูดมากกวาฟง ชางพูด จิตใจมั่นคง ราเริง แจมใส ปรับตนเองได
คอนขางดี และสามารถที่จะแสดงความกาวราวรุนแรงได โดยขาดการควบคุมอารมณ 
 
 ดังนั้นบุคลิกทัง้แบบปกปด และแบบเปดเผยจะมีอยูในตัวของแตละบุคคล ทั้งน้ีขึ้นอยูกับ
โอกาสและสถานการณ 
 จากการศึกษาตอมาพบวาบุคคลที่มีลักษณะเก็บตวั หรือแสดงตัวอยางใดอยางหนึ่งเพียง
อยางเดียวพบนอยในสังคมบุคคลสวนใหญมักจะมีลักษณะที่กํ้าก่ึง (Ambiverts) คือ มีลักษณะทั้งสอง
แบบถวงดุลกันในคนหนึ่ง ๆ แตอาจมีแบบไหนมากกวากันแลวแตสถานการณ  
 ในขณะที่ฟรอยดมุงที่การเลีย้งดูวาตอนเด็กเปนอยางไรโตมาก็จะเปนอยางน้ัน แตจุงไมเห็น
ดวย จุงมีความคิดวาบคุลิกภาพเปนผลจากการวางเปาหมายอนาคต และประสบการณปจจุบัน
มากกวาทฤษฎีของจุงโดยกลาววาชวีิตมนุษยเปนการพยายามบากบั่นที่จะบรรลุเปาหมายในอนาคต 
คือความมีเอกภาพและบูรณภาพ (unity and perfection) โดยที่ระบบตาง ๆ ของบคุลิกภาพสามารถ
ทํางานรวมกันอยางสอดคลอง และสมดุลสามารถแกปญหา และดําเนินชีวติอยางมีวุฒิภาวะและปรับ 
ตัวได 
 จุงกลาวไวอีกวา จิตไรสํานึกของบุคคลมีสองฝาย คือจิตไรสํานึกสวนตัว (Personal) และ
จิตไรสํานึกสวนรวม (Collective or Racial) ซึ่งเปนประสบการณที่มีแตกตางกัน เชน เชื่อในเทพเจา 
ความรักแมและเอ้ือเฟอตอเพ่ือนมนุษยดวยกัน  
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 แอดเลอร มีความเชื่อวา ความรูสึกของตนเองจะแสดงบทบาทที่สําคญั ในการสรางรูปแบบ
ของบุคลิกภาพ การรูจักสรางตนเอง และบุคลิกภาพแบบที่รูจักตนเองกอใหเกิดความพยายามที่จะ
เอาชนะอุปสรรคทั้งหลายและสามารถพฒันาศักยภาพของตนเองไดเพราะวาศักยภาพนี้เปนลกัษณะ
พิเศษที่มีอยูในแตละบุคคล ทรรศนะจิตวิทยาของแอดเลอรเรียกวา จิตวิทยาปจเจกชน (Individual 
Psychology)  

 ความรูสึกเปนปมดอย (Feeling of Inferiority) แอดเลอร กลาววาบุคคลมีความพิการทาง
รางกายมีความพยายามที่จะหาทางชดเชยความบกพรองของตนเอง โดยการฝกอบรมอยางเรงรีบ 
เด็กผูหญิงที่พูดติดอางจะตองพยายามเอาชนะอุปสรรคการพูดติดอาง โดยการพยามยามฝกหัด
จนกระท่ังสักวันหน่ึงเขาก็จะสามารถพูดไดคลองและเกง ซึ่งบางทีก็อาจจะไดเปนผูประกาศขาวทาง
วิทยุกระจายเสียง เด็ก ผูชายที่มีขาไมแข็งแรงจะมีความพยายามอุตสาหะฝกฝนตนเองใหกลายเปน
นักวิ่งระยะไกลที่มีชื่อเสียงจากตัวอยางเด็กหญิงและเด็กชายที่กลาวมาแลวนี้ แอดเลอรมีความเชื่อวา 
ปมดอยมิไดเกิดจากความพิการในตวัของมัน ที่ทําใหเกิดแรงมานะพยายามที่จะเอาชนะปมดอยแตที่
จริงแลวเกิดจากเจตคตขิองบุคคลที่มีตอส่ิงนั้น บุคคลทีมี่ความเปนอิสระที่จะสามารถแปลความหมาย 
ความบกพรองไดหลายแนวทาง หรือแมกระทั่งวาจะไมยอมรับรูเลยก็ได ถาเขาไมยอมรับรูเลยก็จะ
ไมทําใหเกิดความพยายามที่จะทําลายพฤติกรรม ทาํใหเกิดเปนปมเขื่อง ชอบแสดงอํานาจความ
กาวราวเพ่ือปดบังขอบกพรองของตน 

 แอดเลอร กลาววา โครงสรางบุคลิกภาพของบุคคลเกิดขึ้นจากเปาหมาย 2 ชนิด คือ 

1. พยายามปรับตัวใหเขากับสงัคม (Social Adaptation) 
2. พยายามทรงไวซึ่งอํานาจ (Attainment of Power)  

ทฤษฎีบุคลิกภาพแบบคุณลักษณะ (Trait Personality Theory) 

 ทฤษฏีคุณลักษณะ กลาววา บุคลิกภาพเปนสิ่งที่สามารถทําความเขาใจ และระบคุุณสมบัติ
ขั้นพ้ืนฐานทีท่ําใหเกิดพฤติกรรมมนุษย และนับรวมไปถึงองคประกอบของพฤตกิรรม ที่แสดงใหเห็น
ถึงความอดทน พ้ืนฐานจิตใจ และรวมถึงพฤติกรรมในสภาวะเหตุการณตางๆ 

 แคทเทล (Cattel) กลาววา แตละบคุคลจะสามารถอธิบายไดตามคุณลักษณะ ของบุคคล
เชน มีความเปนมิตร ติดตอสัมพันธกัน ชอบเขาสังคม แจกแจงจากลักษณะนิสัยซอนเรน (Source 
traits) ซึ่งพฤติกรรมตนจะมีอยู 16 แบบ และมีลักษณะมีคานกันเปนคู เชน พ่ึงตนเองตรงขามกับพึ่ง
พวกพอง หรือใฝอิทธิพลกับคลอยตาม เรียกลักษณะเหลาน้ีวา นิสัยทั้ง 16 ของบุคลิกภาพ 
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 แฮนส ไอเซงค (Hans Esenck) ไดมีการพัฒนาทฤษฏีที่จะอธบิายวาทําไมแตละบุคคลจึงมี
ความแตกตางกันในทางบคุลิกภาพและพฤติกรรม คุณลักษณะบคุลิกภาพที่สําคญั มี 4 คุณลกัษณะ 
คือ พฤติกรรมปกปด(Introversion) พฤติกรรมเปดเผย(Extroversion) และพฤติกรรมทีม่ั่นคง
(Stability) แนวโนมโรคประสาท(Neuroticism) ตางก็มีจุดเร่ิมตนมาจากทางดานชีววิทยา ขึ้นอยูกับ
จํานวนกิจกรรมในระบบประสาทของแตละบุคคล กิจกรรมนี้จะจูงใจใหแตละบุคคลมีการพัฒนาไปใน
แนวทางที่แนนอน สวนขั้นสุดทายบุคลกิภาพจะไดมาจากระบบประสาทของแตละบุคคลที่ไดรับการ
ถายทอดทางพันธุกรรม และจากประสบการณที่แตละบคุคลไดรับมาแลว 

 บุคลิกภาพทีมี่พฤติกรรมเปดเผย มีธรรมชาติระบบประสาทที่มีความสงบเงียบ เกิดจาก
ธรรมชาตขิองระบบประสาท ที่ไมตองการแสวงหาส่ิงเพ่ิมเติมที่มีความตื่นเตน จึงมีพฤติกรรมชอบ
อยูตามลําพัง บุคคลทุกคนจะมีบุคลิกภาพเปนแบบพฤตกิรรมเปดเผยหรือพฤติกรรมปกปดก็ได หรือ
จะมีพฤติกรรมทั้งแบบเปดเผยและปกปดก็ได  

 แอลเบิรท แบนดูรา (Albert Bandura) นักทฤษฏีการเรียนรูทางสังคมที่มีชื่อเสียง 
ชี้ใหเห็นวา กระบวนการความเขาใจเปนศูนยกลางของการกระทําทั้งหลาย แบนดูรามีความเชื่อวา 
มนุษยมีศักยภาพในการใชสัญลักษณเปนกระบวนการ และสามารถเปลี่ยนแปลงสภาพการณที่เกิด 
ขึ้นแกตนเองใหเปนการนําไปสูการกระทําในอนาคต บคุคลมีความสามารถสรางสรรควิทยาการใหม
ดวยการลงมือกระทําโดยการรูจักใชความรู และพลังอํานาจในการรูจักใชสัญลักษณพฤติกรรมของ
บุคคลมิใชอาศัยเพียงแตประสบการณทีเ่คยผานมาแลว และมิใชปฏกิิริยาตอบสนองในทันทีทันใดตอ
สิ่งแวดลอมแตเปนการควบคุมโดยความคิดที่มองเห็นการณไกล นั้นก็คืออนาคตทีว่างแผนไวลวง 
หนาหรือกําหนดลําดับขั้นของการกระทําไวเปนการลวงหนา สวนมากพฤติกรรมของแตละบุคคลถูก
จูงใจและควบคุมโดยมาตรฐานภายในตัวบุคคล โดยการประเมินผล ปรับความคดิและพฤติกรรมได
รูปแบบของความคิดที่มีผลตอการกระทําทั้งหลาย แบนดูรามีความเชื่อวา บุคคลมีการตัดสินใจโดย
การใชความสามารถของตนที่จะจัดการไดอยางมีประสิทธิภาพตอสภาพการณที่แตกตางกัน นั้นก็คือ
ศูนยกลางทีเ่รยีกวา ประสิทธิภาพของตนเอง 

 อิทธิพลทีเ่กิดจากประสิทธภิาพการทํางานของบุคคล เปนสิ่งทีท่ําใหบุคคลเกิดการกระทํา
โดยใชความอุตสาหะในกิจกรรมแตละอยาง และถาเปนงานที่บคุคลน้ันมีความกระตือรือรนหรือมี
ความศรัทธา บุคคลน้ันก็สามารถเลือกระดับประสทิธิภาพการทาํงานของเขาได การรูจักสังเกต
ตวัอยางบุคคลอ่ืนที่มีความสําเร็จในการทํางาน เปนสิ่งจูงใจใหบุคคลเกิดการเปลี่ยนแปลงสถานภาพ
ทางฐานะความเปนอยูในการดํารงชีพของตนเองไดดีขึ้น 
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ลักษณะบุคลกิภาพและการจัดประเภทบุคลิกภาพ 
 ลักษณะบุคลกิภาพ (Personality) เปนบุคลิกภาพทีมี่ลักษณะคอนขางจะถาวรที่อธิบายถึง
พฤติกรรมเฉพาะอยางของบุคคล จากการวิจัยพฤติกรรมขององคการโดยใชแบบทดสอบบุคลิกภาพ
ที่มีมาตรฐาน (Standardized personality tests) เพ่ือพิจารณาถึงลักษณะบุคลกิภาพของบุคคลใน
เชิงบวกและเชิงลบ จึงทําใหไดมิติของบุคลิกภาพทั้ง 5 ประการ (Big five personality dimensions) 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. การเปดเผย (Extraversion) หมายถึง บุคลิกภาพที่ชอบเขาสังคม ชางพูด ชางคยุและ  
ชอบแสดงออกเปนลักษณะของบุคคลที่จะมีความกาวหนาในดานการขายและตําแหนงงานบริหาร 

2. การประนีประนอม (Agreeableness) หมายถึง บุคลิกภาพท่ีมีจิตใจดี พรอมจะใหความ 
รวมมือและเปนที่นาไววางใจ 

3. ลักษณะยึดม่ันในหลักการ (Conscientiousness) หมายถึง บุคลิกภาพท่ีมีความรบัผิด 
ชอบ มีหลักการเหตุผลยืนหยัด และมีความมุงม่ันตอความสําเร็จ ตัวอยางของอาชีพที่มีบุคลิกภาพน้ี 
ไดแก วิศวกร ตํารวจ ผูบริหาร พนักงานขาย และพนักงานที่มีทักษะและก่ึงทักษะ 

4. ความม่ันคงทางอารมณ (Emotional stability) หมายถึง การแสดงใหเห็นถึงบุคลกิภาพ 
ที่สงบ เชน ไมวิตกกังวล มีความรูสึกปลอดภัย และผอนคลาย 

5. เปดใจสูการเรียนรู (Openness to experience) หมายถีง บุคลิกภาพที่แสดงถึงการมี 
จินตนาการ ความอยากรูอยากเห็น และใจกวาง 
 
 
สรุปลักษณะสาํคัญของบุคลกิภาพแตละดานตามทฤษฎี Big Five Personality 
 
ตาราง  2  ทฤษฎี Big Five Personality 
    

Big Five Factor ชื่อที่อาจใช ตัวอยางลักษณะ ตัวอยางลักษณะ 

  แทนได พฤติกรรมในเชิงบวก พฤติกรรมในเชิงลบ 

Extraversion Assertiveness ชอบสังคม เงียบเฉย 

   ชอบอยูเปนกลุม ขรึม 

   ชางพูด ขี้อาย 

   กลาแสดงออก ปดตัวเอง 

   กระตือรือรน ไมแสดงออก 

   ทะเยอทะยาน  

    ทุมเท   
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ตาราง 2 (ตอ) 
    

Big Five Factor ชื่อที่อาจใช ตัวอยางลักษณะ ตัวอยางลักษณะ 

  แทนได พฤติกรรมในเชิงบวก พฤติกรรมในเชิงลบ 

Conscientiousness Conformity ระมัดระวัง ไมคงเสนคงวา 

 Dependability รับผิดชอบ ขยัน อดทน คุมอารมณไมได 

   วางแผนลวงหนา ไมมีทิศทาง 

   มีแรงจูงใจในการทํางาน ไมรับผิดชอบ 

    ควบคุมตวัเองไดดี   

Neuroticism Emotional  Emotional  วิตกกังวล 

 instability instability ซึมเศรา 

   สงบ โกรธงาย 

   คุมอารมณไดดี ออนแอ จิตใจไมม่ันคง 

   เชื่อม่ันในตนเอง ขี้นอยใจ 

   ม่ันคง  

    ไมเร่ืองมาก   

Agreeableness Likeable สุภาพ นุมนวล ใจดี ชอบเยาะเยย 

 Friendliness ถอมตัวอดทน เอาแตใจตวัเอง 

   ใหความรวมมือ ชอบโออวด 

   ยืดหยุน เย็นชา 

   ไวใจได ไมสนใจคนอ่ืน 

   ใสใจความรูสึกของคนอ่ืน หยาบคาย 

   เอาใจเขามาใสใจเรา รูสึกเปนศตัร ู

    ชอบชวยเหลอื   
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ตาราง 2 (ตอ) 
        

Big Five Factor ชื่อที่อาจใช ตัวอยางลักษณะ ตัวอยางลักษณะ 

  แทนได พฤติกรรมในเชิงบวก พฤติกรรมในเชิงลบ 

Openness to Culture ชางคิด มีจินตนาการ งายๆ 

Experience Intelligence มีความคิดสรางสรรค มองสิ่งตางๆเปนรูปธรรม 

 Inquiring  อยากรูอยากเห็น คับแคบ 

  Intellectual หลักแหลม ทําตามแบบ 

   ใจกวางเขาใจอะไรไดงาย ไมมีความคิดสรางสรรค 

   เขาใจส่ิงตางๆอยางถองแท  

    มีวัฒนธรรม   
    

 
             ที่มา: Kierstead (1998) 
 
 
โครงสรางของบุคลิกภาพ (Structure of Personality) 

ฟรอยด เชื่อวาโครงสรางของบุคลิกภาพจะประกอบดวย อิด (Id) อีโก (Ego) และซูเปอรอี
โก (Superego)    

โครงสรางบุคลิกภาพ มีรายละเอียดดังนี้ 
1. อิด (Id)  จะเปนตนกําเนิดของบุคลิกภาพและเปนสวนทีต่ิดตวัมนุษยมาตั้งแตกําเนิดการ

เกิด Id ประกอบดวย แรงขับทางสัญชาตญาณ (Instinct) ที่กระตุนใหมนุษยตอบสนองความตองการ
ความสุข ความพอใจ ในขณะเดียวกันก็จะทําหนาที่ลดความตึงเครยีดที่เกิดขึ้น ซึ่งการทํางานของ Id 
จึงเปนไปตามหลักความพอใจ (Pleasure Principle) ที่ไมไดคํานึงถึงความเหมาะสมตามความเปน
จริง จะเปนไปในลักษณะของการใชความคิดในขั้นปฐมภูมิ(Primary Process of Thinking) เชน เด็ก
หิวก็จะรองไหทันท ีเพ่ือตอบสนองความตองการของเขา และสวนใหญที่อยูในระดับจิตไรสํานึก  

2. อีโก (Ego) จะเปนสวนของบุคลิกภาพที่ทําหนาทีป่ระสาน อิด และซูเปอรอีโก ใหแสดง
บุคลิกภาพออกมาเพ่ือใหเหมาะสมกับความเปนจริง และขอบเขตทีส่ังคมกําหนดเปนสวนทีท่ารกเร่ิม
รูจักตนเองวา ฉันเปนใคร  Ego  ขึ้นอยูกับหลักแหงความเปนจริง(Reality Principle)ที่มีลักษณะของ
การใชความคดิในขั้นทุตยิภูมิ(Secondary Process of Thinking)ซึ่งมีการใชเหตุและผลมาประกอบมี
การใชสตปิญญาที่เฉียบคมและการรับรูทีเ่หมาะสม  และอีโก  (Ego) เปนสวนที่อยูในระดับจิตสาํนึก
เปนสวนใหญ 



20 
 

 

3. ซูเปอรอีโก (Superego) นั้นเปนสวนที่ทําหนาที่เก่ียวของกับศีลธรรมจรรยา บรรทัดฐาน
ของสังคม คานิยม และขนบธรรมเนียมประเพณีตางๆ ซึ่งทําหนาที่ผลักดันใหบคุคลทําการประเมิน
พฤติกรรมตางๆ ทีเก่ียวของกับมโนธรรม จริยธรรมที่มีพัฒนามาจากการอบรมเลี้ยงดู โดยเด็กจะรับ
เอาคานิยมมาเปนบรรทัดฐานทางศีลธรรมจรรยา และอุดมคติที่พอแมสั่งสอนเขามาไวในตนเองโดย 
เฉพาะอยางยิ่งในระยะที่เด็กมีอายุประมาณ 3-5 ขวบ (ระยะ Oedipus Complex) และเด็กจะพัฒนา
ความรูสึกเหลาน้ีไปตามวัย โดยมีสภาพแวดลอมทางบคุคลเปนองคประกอบสําคญั การทํางานของ
Superego จะขึ้นอยูกับหลักแหงจริยธรรม (Moral Principle) ที่หามควบคุม และจัดการไมใหIdไดรับ
การตอบสนองโดยไมไดคํานึงถึงความผดิชอบชั่วดี โดยมี Ego จะเปนตัวกลางที่ประสานการทํางาน
ของแรงผลักดันจาก Id และSuperego 

โดยท่ัวไปแลว Superego จะเปนเรื่องของการมีมโนธรรม (Conscience) ที่มีการพัฒนามา
จากการอบรมสั่งสอนของพอแม หรือผูอบรมเลี้ยงดู ซึ่งเปนคานิยมที่พอแมถายทอดใหลูกวาส่ิงใดดี
ที่ควรประพฤติปฏิบตัิหรือไมอยางไร  ซึ่งสวนนี้จะทําใหบุคคลเกิดความรูสึกผิด (Guilt Feeling) ที่จะ
ติดตามรบกวนจิตใจของบคุคลเม่ือกระทาํส่ิงใดที่ขัดตอมโนธรรมของตนเองและสวนที ่ เรียกวาอุดม
คติแหงตน (Ego-Ideal) ที่พัฒนามาจากการเอาแบบอยาง (Identification) จากบุคคลท่ีเราเคารพรัก
เชน พอแม ผูอบรมเลี้ยงดู และคนใกลชดิ ทําใหเด็กรับรูวาทําส่ิงใดควรประพฤตปิฏิบัต ิเพ่ือจะไดรับ
การยอมรับและความชื่นชมยกยองซึ่งทําใหเกิดความอิ่มเอิบใจเม่ือไดทําตามอุดมคติของตนบางสวน
ของ Superego จะอยูในระดับจิตสํานึกและบางสวนจะอยูในระดับจิตไรสํานึก 
 

จอรจ กาลอป จูเนียร เขียนไวในหนังสอื “เรื่องราวความสําเร็จอันยิ่งใหญของชาวอเมริกัน” 
ซึ่งขอมูลไดมาจาก การสํารวจ ชาวอเมริกันกวา 1,500 คน วาลักษณะของผูที่ประสบความสําเร็จน้ัน
สวนใหญมีลักษณะดังนี้ 

1. มีสามัญสํานึกที่ดี การตดัสินใจจะใชดุลยพินิจบนพืน้ฐานสามัญสํานึกที่ดีสามารถแยกแยะ
ปญหาที่ซับซอน ใหเปนรูปแบบที่เขาใจงายที่สุด 

2. มีความรูลึกซ้ึงในงานของตนเอง เปนผลจากการใฝเรียนใฝรูตลอดชีวิตคนเหลาน้ีจะ “ทํา
การบานอยูเสมอ” ซึ่งชวยลดความผิดพลาดที่จะเกิดขึ้นไดมากทีเดียว 

3. พ่ึงพาตนเอง 
4. มีสติปญญา มีความสามารถในการอาน การคิด และการเขียนเปนอยางดี 
5. มีความสามารถจะทํางานใหบรรลุผล ผูประสบความสําเร็จมักจะขยันทํางานหนักกวาใคร

มีความสามารถในการจัดการ รูจักแยกแยะวาอะไรสําคญั หรือ ไมสําคัญ 
6. มีภาวะผูนํา รูใจใชศลิปะการจูงใจคน ไมใชใชอํานาจขมขู 
7. รูจักแยกแยะส่ิงผิดกับส่ิงถูก มีคุณธรรมและความยุติธรรม ดํารงตนอยูในครรลองของ

ศีลธรรม 
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8. มีความคิดสรางสรรค แตก็ไมสําคัญเทากับการรูจักนําความคิดที่ดีมาใชประยกุตใชอยาง
มีประสิทธิภาพ 

9. มีความม่ันใจในตวัเอง รูวาตนสามารถทําในสิ่งที่เปนไปไดใหบังเกิดผลสําเร็จ 
10. รูวิธีสื่อสารเจรจา สามารถสื่อความใหทุกคนเขาใจและยอมรับได แมกระทั่งตอหนาผูคน

จํานวนมาก 
11. เห็นใจคนอ่ืน การเห็นใจคนอ่ืนจะทําใหเขาเขากับใคร ๆ ไดงาย 
12. โชคชวย เกงอยางเดียวอาจไมพอ ตองมีโชคชวยดวยจึงจะประสบความสําเร็จ 

 
 สําหรับประเทศไทยนั้น จากการศึกษาของชูชัย สมิทธิไกร (2545) เรื่องความสัมพันธ
ระหวางบุคลิกภาพ กับความสําเร็จในการทํางานของบุคคล ที่มีอาชพีตางกัน 7 กลุมอาชีพ ไดแก 
เภสัชกร ครู พนักงานธนาคาร พนักงานโรงแรม ทันตแพทย พนักงานขาย และเจาหนาที่ควบคุม
จราจรทางอากาศ พบวาความสําเร็จในการทํางานมีความสัมพันธทางบวกกับบุคลิกภาพดานความ
รับผิดชอบ ดานการเปดเผยตัวเอง ดานความเขาใจผูอ่ืน และดานการเปดรับประสบการณนอก 
จากน้ันยังพบวา ความรับผิดชอบเปน บุคลิกภาพดานเดียว ที่สามารถทํานายความสําเร็จในการ
ทํางานของบุคคลทุกอาชีพ ทุกระดับอายุการทํางานและทุกเพศ อยางไรก็ตาม ในโลกเศรษฐกิจใหม 
(New Economy) ภายใตกระแสโลกาภิวัฒน สังคมโลกที่กาวไปสูสังคมแหงความรู (Knowledge-
based Society) นั้น นภางค คงเศรษฐกุล (2546) ไดกลาวถึง บุคลกิภาพของบุคคลที่จะสามารถอยู
รอดและประสบความสําเร็จนั้นจะตองเปน “บุคคลที่เรยีนรู (Learning Person)” มีทักษะในการศึกษา 
คนควา และสรางความรูดวยตนเอง พัฒนาเองอยางตอเน่ือง อันนําไปสูความเปน “บุคคลท่ีรอบรู 
(Personal Mastery)” ที่มีระบบคิดท่ีแตกตางไปจากแนวคิดเดิมๆ (Divergently) สามารถตั้งขอสงสัย
กับสิ่งตาง ๆเพ่ือตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้น ซึ่งการสรางกรอบแนวคิดใหมตอปญหา
ที่เกิดขึ้นจะนําไปสูการเรียนรูที่สามารถขยาย หรือเพ่ิมขีดความสามารถในการทาํงานใหสูงขึ้นตอไป 
 
 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับแรงจูงใจ 
แรงจูงใจไมใชสิ่งที่มองเห็นไดแตอนุมานได ทําอยางไรเราจึงจะสามารถสรางแรงจูงใจใหกับ

พนักงานใหมีความพึงพอใจในงานมากขึ้น เพ่ือที่จะนําไปสูการไดมาซึ่งผลงานที่ดี อาจกลาวไดวา 
แรงจูงใจในการทํางาน หมายถึง กระบวนการจูงใจท่ีมีตอการทํางาน ประกอบดวยปจจัย 3 อยาง 
โดยแตละปจจัยมีความสัมพันธกันอยางสูงกับองคการและบุคคล ไดแก 

1. ทิศทาง (Direction)เปนการกําหนดวิธีในการปฏบิตัิเพื่อบรรลสุิ่งที่มุงหวังองคการตองการ
ลูกจางที่สามารถบังคับตวัเองใหทํางานดวยความรับผิดชอบ ในขณะเดียวกัน ลูกจางตองการงานที่
สรางแรงบันดาลใจและไดรบัความไววางใจ 



22 
 

 

 2. ความกระตือรือรน (Intensity) แสดงถึงระดับของความทุมเทในการพยายามทําใหเราไป
ถึงเปาหมาย องคการตองการลูกจางที่แสดงใหเห็นถึงแรงผลักดันในการทํางาน สามารถทํางานได
โดยไมตองมีคนชี้แนะ ในขณะเดียวกัน ลกูจางก็หวังวาจะไดรับมอบหมายงานที่นาสนใจ 
  3. ความทนทาน (Duration)ทนที่จะรักษาพลังงานไวจนผานชวงเวลาไปได องคการตองการ
ลูกจางที่ทํางานผานชวงเวลาที่ดีและแยได ในขณะเดียวกัน ลูกจางตองการงานที่สามารถทําเปน
เวลานาน ๆ ได 
 
ทฤษฎีแรงจงูใจในการทํางาน (Work Motivation Theories) 

กวา 40 ปที่ผานมา เกิดทฤษฎีแรงจูงใจในการทํางานมากมายซึ่งมีการอธิบายไวแตกตางกัน
อยางชัดเจนในมุมมองที่มีตอพฤติกรรมของมนุษย เชน สภาพแวดลอม สังคม นิสัยและกระบวนการ
รับรู ซึ่งเราสามารถแบงทฤษฎีของแรงจูงใจในการทํางานได 2 รูปแบบ คือ  

1. เชิงเน้ือหา (Contents Theories) อธิบายถึงเน้ือหาของงาน เนนความทาทาย ความ
เจริญกาวหนา โอกาส และความรับผิดชอบตอหนาที่ในการทํางานของพนักงาน 

2. เชิงกระบวนการ (Process Theories) อธิบายถึงกระบวนการในการทํางานไมเนนที่การ
ทํางานโดยตรง แตคอนขางที่จะเนนที่การรับรู ความเขาใจที่มีตอการทํางาน และการตัดสินใจ 

 
 
ทฤษฎีแรงจูงใจในการทํางานสามารถแบงออกเปนทฤษฎีตาง ๆ ไดดังน้ี 
1. ทฤษฎีแรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิ (Achievement Motivation Theory) 

คือ ความปรารถนาที่จะไปสูความสําเร็จ เปนสิ่งที่คนทั่วไปตองการ David McClelland 
กลาวถึง ลักษณะผูที่ประสบความสําเร็จสูง 3 ประการ ไดแก 

1. พอใจตอสภาพแวดลอมในการทํางาน พรอมที่จะแกไขปญหาตาง ๆ  
       2. กลาไดกลาเสีย และมีการกําหนดเปาหมายไดอยางเหมาะสม 
 3. ตองการการยอมรับอยางตอเน่ือง และไดรับคําชมเชยเกี่ยวกับความกาวหนา 
 
2. ทฤษฎีความตองการตามลําดับข้ัน (Need Hierarchy Theory)  

Abraham Maslow ใหความสําคัญกับแหลงที่มาของแรงจูงใจ เชน ความตองการดาน
ชีววิทยาหรือสัญชาตญาณ อะไรคือสาเหตุใหคนประพฤตติัวตามความพึงพอใจของตนเอง ซึ่งความ
ตองการอยางหนึ่งไมไดสงผลตอพฤติกรรมในระยะยาวและความตองการอ่ืนก็จะเขามาแทนทีค่นเรา
มักจะเสาะหาสิ่งตางๆ เพ่ือสนองความตองการเพราะความตองการที่จะสมหวังยอมไมมีที่สิ้นสุดโดย
ไดเสนอความตองการเปน 5 ขั้น  

 



23 
 

 

ทฤษฎีนี้แสดงใหเห็นวาแรงจูงใจเกิดจากความตองการของมนุษยที่ตองการความสําเร็จ 
มาสโลวไดตั้งขอสังเกตเกี่ยวกับความตองการตามลําดับขั้นไวดังนี้ 

1.การกระทําเปนสิ่งสําคัญทีเ่กิดจากความตองการที่ยังไมบรรลุความสําเร็จทุกคนตองการ
ความ สําเร็จไมวาจะมีแรงจูงใจหรือไมก็ตาม 
      2.คนจะจัดระบบเพ่ือตอบสนองความตองการโดยเร่ิมจากสิ่งที่เปนพ้ืนฐานที่สุดและพัฒนา
เปนลําดับขั้นขั้นตอนความสําคัญ เม่ือความตองการระดับต่ําไดรับการตอบสนองแลว บุคคลก็จะให
ความสนใจกับความตองการระดับสูงตอไป โดยไมมีวันส้ินสุด 
      3. ความตองการพ้ืนฐานตองมากอนความตองการอ่ืน 
 
3. ทฤษฎี ERG (ERG Theory : Existence Relatedness Growth Theory) 

เปนทฤษฎีที ่ Clayton Alderfer พัฒนามาจากทฤษฎีความตองการตามลําดับขั้นของ 
Maslow โดยไดใหขอเสนอเกี่ยวกับความตองการพ้ืนฐาน 3 อยาง ดังนี้ 

1. ความตองการดํารงชีวิต (Existence needs) เปนความตองการที่จะตอบสนองเพ่ือใหมี
ชีวติอยูตอไป ไดแก ความตองการอาหาร น้ํา ที่พักอาศัย ความปลอดภัยทางรางกาย 

2. ความตองการการมีสัมพันธภาพกับคนอ่ืน (Relatedness needs) เปนบทบาทที่จะ
ซับซอนเก่ียวกับคนและความพึงพอใจ การปฏิสัมพันธกันในสังคมนํามาสูเรื่องเก่ียวกับอารมณ การ
เคารพนับถือ การยอมรับ และความตองการเปนเจาของ ทําใหเกิดความพึงพอใจในบทบาทการ
ทํางานกับตวัพนักงานเองรวมทั้งครอบครัวและเพื่อน 

3. การตองการความเจริญกาวหนา (Growth needs) เปนความตองการสูงสุด เชน ไดรับ
การ ยกยอง, ประสบความสําเร็จในชีวติ, ความเจรญิกาวหนา ซึ่งตองใชความสามารถอยางเต็มที ่
ความตองการนี้ประกอบดวย การทาทาย อิสรภาพของตัวเองที่จะทําใหความสามารถนั้นเกิดความ
เปนจริงได 
 

ความตองการในทฤษฎี ERG ไมจําเปนตองเปนไปตามลําดับขั้นเสมอไป บุคคลอาจเกิด
ความตองการในระดับสูงไดโดยไมจําเปนตองไดรับการตอบสนองตอความตองการขั้นพ้ืนฐาน และ
ความพึงพอใจที่มาจากความตองการจะเพ่ิมมากขึ้น 
 
4. ทฤษฎี 2 ปจจัย จูงใจ - สุขอนามัย (Motivator – Hygiene (Two – Factor) Theory)  

เปนการศึกษาปจจัยตาง ๆ ที่มีผลตอการทํางานของมนุษย โดย Frederick Herzberg 
พบวา มี 2 ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการทํางาน ไดแก 
 1. ความตองการดานการจูงใจ (Motivator Needs) เปนความตองการขั้นสูงสุด ทําใหเกิด
ความพึงพอใจตองานและไดผลการทํางานที่ดีความตองการดานการจูงใจเปนสิ่งที่อยูภายในรางกาย
ของเราประกอบดวยลักษณะงาน, ระดับของความรบัผิดชอบ, เปาหมาย, การยอมรับ, ความทาทาย 
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และความกาวหนาในหนาที่การงาน ซึ่งมีความคลายคลึงกับความตองการความสําเร็จในชีวติตาม
ทฤษฎีของ Maslow และการตองการความเจริญกาวหนาตามทฤษฎีของ Clayton Alderfer 
 2. ความตองการดานสุขอนามัย (Hygiene Needs) เปนความตองการขั้นต่ํา ทําใหเกิดเปน
ความไมพอใจตองานจะเปนการสนับสนุนดูแลสุขภาพพนักงาน การมีความตองการดานสุขภาพเปน
เรื่องที่ไมเก่ียวกับงานทีท่ําแตมีองคประกอบหนึ่งของสภาพแวดลอมในการทํางาน เชน นโยบายของ
บริษัท เม่ือใดที่ความตองการทางดานสุขอนามัยยังไมเปนที่นาพอใจ ผลของงานที่ออกมาก็จะไมดี
เทาที่ควร อยางไรก็ตามแมวาความตองการทางดานสุขอนามัยเปนที่นาพอใจผลของงานก็ไมจําเปน
วาจะตองเปนที่นาพึงพอใจเสมอไป ซึ่งมีความคลายคลึงกับความตองการทางกายภาพ,ความปลอด 
ภัยและการยอมรับตามทฤษฎีของ Maslow ซึ่งทั้ง Herzberg และ Maslow ตางเห็นวา ตองไดรับ
การตอบสนองตอความตองการในระดับต่าํกอน จึงจะสามารถสรางแรงจูงใจใหเกิดความตองการใน
ระดับที่สูงขึ้นได 
 

Herzberg เนนปจจัยที่สงผลตอแรงจูงใจของพนักงานเพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ เรียกวา 
“การขยายขอบเขตของงาน (Job Enrichment)” เปนการพยายามที่จะทําใหพนักงานมีบทบาทใน
การวางแผนลกัษณะและสามารถประเมินคุณคาของงาน โดยมีวิธีเพิม่คุณคาใหกับงาน ดังนี้  

1. การโยกยายเปลี่ยนแปลงการจัดการ ควบคุมพนักงาน และเพิ่มหนาที่ในความรับผิดชอบ
ใหมากขึ้น และเพ่ิมอํานาจอิสรภาพในการทํางานใหแกพนักงาน 

 2. แตงตั้งงานใหเหมาะสมและใหเขาทํางานอยางเสร็จสมบูรณ 
 3. มีการบอกกลาวถึงผล หรือประสิทธภิาพในการทํางานของพนักงานใหทราบโดยตรงกับ

ตัวพนักงานแทนที่จะบอกผานทางผูควบคุมดูแล 
4. มอบหมายงานที่ทาทายและใหกําลังใจแกพนักงาน เพ่ือที่พนักงานจะไดเปนผูเชี่ยวชาญ

และชํานาญในงานนั้น ๆ 
 

5. ทฤษฎีคุณลักษณะของงาน (Job - Characteristics Theory) 
ทฤษฎีนี้เสนอวา สวนใหญสิ่งที่ควบคุมการจูงใจไมใชตัวบุคคล แตเปนสภาพแวดลอมที่

ปฏิบัติงาน การใหงานและสรางสถานที่ทํางานใหเหมาะสม สามารถสงเสริมแรงจูงใจในบุคคลได 
J.Richard Hackman และ G.R. Oldham อธิบายหลักการและคุณลักษณะของงานไว ดังนี้ 

 1.ความเชี่ยวชาญที่หลากหลาย (Skill Variety) เปนสวนประกอบหนึ่งที่สามารถจะนํามาซ่ึง
การเปลี่ยนแปลง และจะทําใหการทํางานนั้น ๆ มีคุณคาและประสบผลสําเร็จ 

 2. ลักษณะของงาน (Task Identity) ตองมีความเปนเอกภาพและมีระดับความยากงายซึ่งจะ
สงผลใหงานน้ันเสร็จสมบูรณ อาจจะทําคนเดียวหรือรวมมือกันทําก็ได 

 3. ความสําคัญของงาน (Task Significance) มีอิทธิพลตอผูปฏิบัติงานหรือผูบริโภค 
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 4. ความมีอิสรภาพ (Autonomy) การใหอิสระแกพนักงานในการกําหนดรายการหรือตาราง
การทํางาน และการจัดการน้ัน ๆ 

 5. การปอนกลับ (Feedback) เปนการใหพนักงานไดรับทราบเก่ียวกับประสิทธิภาพและ
คุณภาพในการทํางานของตัวเอง 

 
Hackman และ Oldham ไดสํารวจและพัฒนางาน (JDS) เก่ียวกับการวัดทฤษฎีลักษณะงาน 

โดยแบงออกเปน 3 ดาน คือ 
1. การรับรูลักษณะงานของพนักงาน 
2. ระดับของความตองการความกาวหนาของตัวพนักงาน 
3. ความพึงพอใจในการทํางาน 

 
การเสนอแนะงานวิจัยซึ่งมีประโยชนเก่ียวกับขอมูลขาวสารของงานแตจะมีเปาประสงคที่จะ

วัดความตองการความสมบูรณและการประเมินคุณสมบัติที่เหมาะสมของงาน ความแตกตางของ
บุคคลที่เปลี่ยนแปลงได เรยีกวา จุดแข็งที่จําเปนตอการเติบโต (GNS) ซึ่งสะทอนความตองการที่จะ
เติมเต็มความตองการในระดับที่สูงขึ้นคนที่มีความตองการสูงในดานการเติบโตและการพัฒนาตนเอง
จะตอบสนองในทางที่ดีตองาน คนที่มี GNS สูงเทาน้ันที่จะไดรับสภาพทางจิตใจวิกฤติที่สัมพันธกับ
งานดังกลาว 

 
  Hackman and Oldman ไดเสนอตัวแบบที่เปนสมการสําหรับบงชี้โอกาสของงานเพื่อจูงใจผู

ปฏิบัตสิมการจะอาศัยมิติหลักหาดานผูเขียนอางอิงดัชนีของตนเปนระดับโอกาสในการจูงใจ (MPS) 
และอธิบายไดวา 
 
 
MPS  =  ความหลายหลายของทักษะ + เอกลักษณงาน + ความสําคัญของงาน 
           3     

 
 

ภาพประกอบ 2  สมการสําหรับบงชี้โอกาสของงานเพื่อจูงใจผูปฏิบัติ (MPS) 
ที่มา : Hackman and oldman(1996) 

 
 
 

x ความเปนตัวเอง x ผลลัพธ 
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ทฤษฎีจัดวางใหบุคคลท่ีมีจุดแข็งซึ่งจําเปนตอการเตบิโตสูงจะทําใหเกิดการจูงใจสูงตองาน 
เม่ืองานถูกจําแนกโดยระดับคะแนนโอกาสในการจูงใจสูง และยังเสนอวาบุคคลในงานดังกลาวจะ
ไดรับความพงึพอใจตองานสูง 
          1. มิติงานหลักเก่ียวของกับสภาพทางจิตวิทยาวิกฤติความหลากหลายของทักษะเอกลักษณ
ของงาน และความสําคัญของงานประกอบกันเปนการคาดหมายระดับความสําคญัที่ไดรับ ผูเขียนจึง
สามารถที่จะจําแนกปจจัยที่สนับสนุน“งานที่มีความหมาย”เหลาน้ันทีเ่ปนความตองการของพนักงาน
ที่มักเกิดขึ้นเสมอ 

2. ความแตกตางของบุคคลใน GNS มีผลกระทบปานกลางตามที ่Hackman and Oldham 
ไดเสนอไว โดยเฉพาะพนกังานที่มี GNS สูงนาจะมีผลลัพธสวนตัวและงานเปนที่นาพอใจหลังจาก
ประสบกบัสภาพทางจิตวิทยาวิกฤต ิ

  3. มิติหลักของการเปนตัวของตัวเองและผลลัพธไมไดเก่ียวของกันอยางชัดเจนกับการ
สอดคลองกันของสภาพทางจิตวิทยาวิกฤติเก่ียวกับความรับผิดชอบและความรูดานผลลัพธ มิติอ่ืน
บางมิติคาดหมายสภาพเหลาน้ีใหดีหรือดีกวา 

 
  โดยทั่วไปผลลัพธจะแสดงใหเห็นวางานที่มีมิติงานหลกัสูงจะสัมพันธกับระดับของการจูงใจ

สูงบุคคลที่มี GNS สูงจะตอบสนองตอประเภทของงานเหลาน้ีไดดีที่สุด สรุปแลวการจูงใจไมถือเปน
คุณลักษณะสวนบุคคลท่ียั่งยืนหรือลักษณะเฉพาะทีบ่างคนมีมากกวาคนอ่ืนแตคณุลักษณะทีเ่ปลี่ยน 
แปลงไดนั้นสามารถเพิ่มขึ้นไดถาลักษณะสภาพแวดลอมในการทํางานมีความเหมาะสมและมีความ
ตั้งใจอยางไรก็ตาม การวิจัยเปดเผยวาความแตกตางของบางคนสงผลตอระดับโอกาสในการกระตุน
งานที่จะจูงใจพวกเขา GNS เปนสวนประกอบของตวัแบบทีถู่กออกแบบมาเพื่อสะทอนแนวคิดของ
บุคคลเชนนั้น 

 
การวิจัยตวัแบบไดถูกวิจารณโดยบางคนเน่ืองจากการประเมินคุณลักษณะงานเปนอัตวิสัย

ไมใชภววิสัยน่ันคือ ระดับของคุณลักษณะงานที่อยูในงานถูกวัดดวยคนเรารบัรูและตัดสินงานอยางไร 
พวกเขาไมไดเปนคุณสมบตัิที่เปนจริงของสภาพแวดลอมในการทํางาน อยางเชนจํานวนชัว่โมงใน
การทํางานหนึ่งวัน หรืออุณหภูมิในที่ทํางาน ดวยความสัมพันธกันอยางมากของการประเมินเชิงอัต
วิสัย ความมีผลของตวัแบบถูกปฏิบัติดวยประเด็นการจัดระดับจํานวนมากที่ไดอธิบายในบทที ่7 นั่น
คือคนสองคนปฏิบัติหนาที่เดียวกันอาจแตกตางกันในการประเมินเก่ียวกับมีความเปนตัวของตัวเอง
มากเทาใด (ยกตัวอยาง) ที่ปรากฏอยูในงาน เชนเดียวกันกับความเปนไปไดที่ผูทีมี่ GNS สูงมักเขา
ไปหางานที่มีความซับซอนมากกวา ขณะที่ผูที่มี GNS ต่ํามักเขาหางานที่มีความงายมากกวา ดังนั้น 
“ประเภทของงาน” และ “ประเภทของคน” ที่ปฏิบัติงานในชีวติจริงมักถูกทําใหเกิดความสับสน ถึง
กระน้ันการวิจัยเก่ียวกบัตวัแบบคุณลักษณะงานก็ไดเปดเผยการคนพบที่สําคัญบางประการเกี่ยวกับ
แนวคิดของการจูงใจ แทนที่จะพยายามบงชี้และเลือกผูสมัครงานที่ถูกชักจูงอยางสูง ดังนั้นองคกรยัง
สามารถออกแบบงานในลกัษณะที่สงเสริมหรือสนับสนุนการจูงใจสิ่งที่เก่ียวของก็คือองคกรไมจําเปน 
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ตองตอบสนองความตองการที่จะบงชี้พนักงานที่ถูกจูงใจขณะที่ออกแบบงาน องคกรสามารถชวยให
ไดรับผลมากมายที่พยายามจะบรรลุได 
 
6. ทฤษฎี VIE (VIE Theory : Valence – Instrumentality Expectancy Theory) 
 เปนพ้ืนฐานของความเขาใจเรื่องแรงจูงใจในการทํางาน บุคคลตองมีแรงจูงใจในการทํางาน
เพ่ือที่จะไดผลตอบแทนเปนที่สูง องคประกอบสําคัญของแรงจูงใจ คือ รายไดหรือคาตอบแทน เรา
ตองทําใหพนักงานเห็นถึงความสัมพันธระหวางผลของการทํางานกับรายได ถาบุคคลไมพยายาม
ทํางานใหหนักผลตอบแทนที่ไดก็จะนอยลงดวย เชน ถาหัวหนางานบอกวา “หลัง ๆ นี้คุณทํางานดี
มากดังนั้นผมจะเลื่อนตําแหนงใหคุณ”บุคคลจะมีแรงดึงดูดใจของเงินที่เพ่ิมขึ้นหรือการเลื่อนตําแหนง
วาเปนผลมาจากผลการทํางานที่ดี แตถาหัวหนางานพูดวา “เราจะไมขึ้นเงินใหตามความสามารถแต
จะใหตามอายุการทํางาน” บุคคลจะไมมีแรงจูงใจในการทํางานใหดี Victor Vroom กลาววา คนจะ
เลือกทําในสิ่งที่ดีที่สุด เพ่ือจะทําใหเขาจะไดรับสิ่งที่คาดหวังหรือผลตอบแทนคุมคา แรงผลักดันที่มี
ผลตอการตัดสินใจซึ่งสัมพันธกับ VIE Theory มี 3 ปจจัย ดังนี้ 

1. พนักงานจะเลือกทําในสิ่งที่คิดวาตนจะไดผลตอบแทนเปนรางวัล 
2. พนักงานตองม่ันใจวาผลลัพธที่ไดจะนําไปสูผลลัพธอ่ืนหรือไม  
3. พนักงานไดตัดสินใจวาผลลัพธที่ไดเพียงพอตอการกระทําดีในงานนั้นหรือไม 
 
ทฤษฎีนี้ประกอบไปดวยหัวขอหลัก 5 ขอ ดังนี้ 
1. ผลที่ไดจากการทํางาน (Job outcomes) คือ สิ่งที่องคกรจัดหาใหได เชน คาตอบแทน 

การเลื่อนตําแหนง หรือวันหยุดพักผอน เปนตน ไมไดมีจํานวนหรือปริมาณที่ตายตัวในการให เพราะ
ถือวาเปนรางวัล หรือประสบการณในทางบวก 

2. คุณคาของผลลัพธ (Valence) คือ สิ่งที่ไดรับหลังจากการทํางานและความพึงพอใจใน
การทํางาน บุคคลสามารถที่จะบงชีค้วามพอใจลวงหนาถึงผลลัพธที่ตนจะไดรับในทางบวกหรอืลบก็
ได ถาพนักงานคาดการณวาผลที่ไดรับจะออกมาพึงพอใจ ก็จะมีระดับความตั้งใจในการทํางานมีมาก
ขึ้น แตในทางตรงกันขามก็จะทําใหระดับความตั้งใจลดลง 

3. ความคาดหวงัผลลัพธจากการดําเนินงาน (Instrumentality) คือ ความสัมพันธของความ
คาดหวังตอผลลัพธที่มาจากการทํางานของตนที่บรรลผุลสําเร็จ เชน ถาบุคคลตองการเงินที่มากขึ้นก็
ตองพยามทํางานเพ่ือใหบรรลุผลสําเร็จคอืเงินเดือนที่สูงขึ้น 

4. ความคาดหวงั (Expectancy) คือ ความสัมพันธของความพยายามตอผลงานทีค่าดหวัง 
บางงานอาจเปนความสัมพันธระหวางคนที่พยายามทํางานหนักกับส่ิงที่ไดจะตองดีกวาที่ทํา ดังนั้น 
ทั้งคุณคาของผลลัพธและความคาดหวังของผลลัพธจากการดําเนินงาน ซึ่งเปนสวนประกอบที่จะ
กอใหเกิดความตองการความคาดหวังในงานของแตละคน 
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5. แรงเสริม (Force) คือ แรงจูงใจที่ทําใหเกิดความพยายามหรือความกดดันของแตละ
บุคคลสิ่งที่ควรระวัง เชน ผลตอบแทนจะตองทําใหเกิดความพึงพอใจที่สูง, ระบบและระเบียบสาํหรับ
แรงจูงใจใจตองสามารถอธิบายได และบคุคลจะตองเขาใจถึงการเปลี่ยนแปลงในการควบคุมเพ่ือให
ผลการปฏิบตังิานออกมาเพ่ือผลตอบแทน 

ทฤษฎีความคาดหวังขึ้นอยูกับเหตุผลและการมีสติ รูจักคิดและอธบิายแรงจูงใจของมนุษย
ไดทฤษฎีนีใ้ชทํานายความยุงยากที่จะตดัสินใจที่เก่ียวกับความพยายามในการเลอืกอาชีพ การเลือก
งานที่เหมาะกับหนาที่ที่มีความเฉพาะ 
 

งานวิจัยของทฤษฎีการตั้งเปาหมายไดนํามาสูทฤษฎีทีก่วางขวางในเรื่องของแรงจูงใจและ
ความพึงพอใจในงาน ซึ่งทฤษฎีแรงจูงใจและความพึงพอใจในการทํางานนี้ไดทําหนาที่เปนตัวกลั่น 
กรองและแผขยายของทฤษฎีการตั้งเปาหมาย ซึ่งจะพูดถึงบทบาทของปจจัยที่สงผลตอการรับรูและ
การตัดสินใจ และอธิบายถึงความสัมพันธระหวางแรงจูงใจ และความพึงพอใจ (Locke & Latham, 
1990) ซึ่งเรียกวา วงจรของการปฏิบัติงานที่ดี ซึ่งวงจรของการปฏิบัติงานที่ดีจะเปนรูปแบบแนวคิดที่
มีความซับซอนมากกวาทฤษฎีการตั้งเปาหมายซ่ึงเปนทฤษฎีในการกําหนดเปาหมายเพื่อเปนแรงจูง 
ใจของพนักงานที่จะนําไปปรับปรุงงานใหมีประสิทธิภาพ ผูที่ลดความรุนแรง หรือตัวกลางจะมีผลตอ
ความสัมพันธระหวางเปาหมายและผลงานซึ่งเปนการเฉพาะเจาะจงและเปนการทาทายในเปาหมาย 
จะนําไปสูแรงจูงใจและประสิทธิภาพของผลงานที่ดี เม่ือพนักงานที่ดีมีสิ่งนี้ 

 
1. ระดับของความสามารถในการทํางานสูง 
2. การทุมเทเพื่อเปาหมาย 
3. การมีความรูสกึคาดหวังในความกาวหนา และเปาหมายที่กําลังจะมาถึง 
4. ความเชื่อม่ันในประสิทธิภาพในการกระทาํของตนเองสูง 
5. การไมยอทอตอความยากลําบาก 
 
 
ทําอยางไรใหเปาหมายมีผลตอการทํางานหรือการปฏิบัติงาน สามารถทําไดโดยผานกลไกที่

เรียกวา ยุทธศาสตรการทํางานที่เปนสากล  (Universal Task Strategies)  ซึ่งเปนสิ่งที่จําเปนที่จะ
ทําใหผลงานสาํเร็จ ยุทธศาสตรนี้ไดแก ทิศทางของการสนใจ – ตั้งใจ ความอุตสาหะที่จะเลอืกใช
อํานาจ และเราจะยืนหยัดในการทานไมวาเวลาไหนหรือไม เม่ือมีความตองการที่จะไดรับความทา
ทาย ผูที่ลดความรุนแรงหรือตัวกลางจะทําใหการทํางานน้ันงายขึ้น และยุทธศาสตรการ
ประนีประนอมก็จะถูกถายทอดสูการกระทํา ยิ่งกวาน้ันพนักงานก็จะแสดงผลงานที่สูงการตอบแทน
หรือการใหรางวัลก็จะตามมาเม่ือเขาไดทําผลงานนั้นสําเร็จรางวัลสามารถเปนไปในรูปแบบภายนอก 
เชน การขึ้นเงินเดือน การสนับสนุน หรือองคประกอบอ่ืนๆ หรือเปนสิ่งตอบแทนภายใน เชน 
ความรูสึกของการประสบความสําเร็จและภูมิใจในความสามารถและความสําเร็จของตนเองสิ่งเหลาน้ี
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เปนการตอบแทนพ้ืนฐานทีง่ายในการทํางาน เชน ผลประโยชนพิเศษ ความปลอดภัยในงาน และ
ความเปนสังคมกับเพ่ือนรวมงาน ซึ่งเหลาน้ีอาจจะไมเปนรางวัลโดยตรง บุคคลที่ผูลดความรุนแรง
หรือตัวกลางกระทําแตสิ่งเหลาน้ีจะสามารถกระตุนหรือใหกําลังใจสําหรับคนทัว่ไปที่ทํางานถารางวัล
ภายในและภายนอก แบบไหนที่เกิดขึ้นมาจากปฏิบัติการที่ดีสรางความพอใจและสนองตอความ
ตองการและมีคุณคา 

พนักงานจะมีความพึงพอใจในงานนั้นๆสูงๆ ถารางวลัไมเปนไปตามความตองการและไมพึง
พอใจผลลัพธที่ไดก็คือ ความไมพึงพอใจในระดับสูง และจะนํามาซ่ึงความไมพอใจในผลงานของ
พนักงาน ผลลัพธคือความพึงพอใจก็จะนําไปสูความเต็มใจในองคการ และความเต็มใจในการทาํงาน 
และยอมรับเปาหมายและสิ่งทาทายใหมๆ มากขึ้น สิ่งเหลาน้ีเรียกวา รูปแบบของการปฏิบัติงานที่ดี
ขึ้น ความพึงพอใจสูงเปนผลมาจากผลงาน ซึ่งเปนความพึงพอใจที่ชัดเจนและสัมพันธกันในผลงาน
และอํานาจหนาที่ที่จะตามมาของพนักงานองคการโดยที่พนักงานเต็มใจในการทาํงานที่จะนําไปสู
เปาหมายมากขึ้น 

 
Brife (1998) กลาววา ลกัษณะทางบคุลิกภาพของบคุคลจะมีผลตอความรูสึกตอความพึง

พอใจในงาน โดย Wright และ Staw (1999) ไดกลาวถึงลักษณะของบุคลิกภาพน้ีวาเปน Positive 
affect บุคคลที่มี Positive affect  สูงจะมีแนวโนมเปนคนที่กระตือรือรน, มีแรงบันดาลใจ และสนใจ
สิ่งตางๆ สวนคนที่มี Positive affect ต่ําจะมีแนวโนมมองโลกในแงรายมากกวา สวนอีกองคประกอบ
ในรูปแบบนี้จะเปนเรื่องขอมูลที่เก่ียวของกับงาน (Objective job circumstances) ซึ่งรวมถึง อัตรา
การจายเงินเดือน, ชั่วโมงในการทํางาน, สภาพรางกายในการทํางาน, การตีความพึงพอใจในงาน 
(Interpretation of circumstances) จะนําทั้ง 2 สวนประกอบมารวมกัน แตทั้งน้ีก็ยังมีองคประกอบ
อ่ืนๆ อีกดวยที่นํามาใชในการตีความดวย เชน อัตราเงินเดือนที่เหมาะสมกับงาน, ระดับความเครียด
ในงาน และการเลือกงานที่เหมาะสมกับทักษะความสามารถของบุคคล เม่ือไดขอมูลเหลาน้ี คนก็จะ
นํามาตีความรูสึกวาชอบ-ไมชอบ, เห็นดวย-ไมเห็นดวย ซึ่งเปนความคิดเห็นวา พอใจหรือไมกับงาน
ที่ตนทําอยู  

Judge, Bono, Locke (2000) ยืนยันวาสาเหตุที่มีอิทธพิลทําใหเกิดความพอใจในงานนั้นมา
จากบุคลิกลักษณะของคนและลักษณะงานสําหรับผลงานวิจัยใหมๆไดเสนออีกองคประกอบที่เก่ียว 
กับทัศนคตใินงาน นั่นคือ เรื่องอารมณความรูสึก (Fisher and Ashkanasy, 2000) ถึงแมวาในอดีต 
นักจิตวิทยาอุตสาหกรรมจะสนใจเรื่องการรับรูมากกวาเร่ืองอารมณความรูสึกก็ตามแตก็ปฎิเสธไมได
วาอารมณความรูสึกมีบทบาทตอความรูสึกของมนุษยที่มีตอชีวติและการทํางานดวย  
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          MUCHINSKY (2000) ไดจําแนกอารมณความรูสึกเปน 5 แบบ โดยอาศัยงานวิจัยของ 
LAZARUS AND LAZARUS (1994) ไวดังนี้ 
 
 

                                        ประเภท                              อารมณ 
1. POSITIVE                  สุข, รัก, ภูมิใจ 
2. NEGATIVE                 เศรา, สิ้นหวัง, หมดหวัง 
3. EXISTENTIAL             กังวล, รูสึกผิด, ละอาย 
4. NASTY                      โกรธ, อิจฉา, ริษยา 
5. EMPATHETIC             เมตตา, สงสาร 

 
 

ภาพประกอบ 3 อารมณความรูสึก 5 แบบ 
ที่มา : LAZARUS AND LAZARUS (1994) 

 
 

อารมณทั้ง 5 แบบนี้เปนการจําแนกออกตามอารมณและความรูสึก ไมใชในเรื่องของทัศนคต ิ
การศึกษาเรื่องอารมณความรูสึกในที่ทํางานทําใหเราเขาใจถึงพฤตกิรรมในองคกรไดมากขึ้น นอก 
จากน้ียังมีการศึกษาความสมัพันธระหวางความพึงพอใจในงานกับอีก 3 องคประกอบคือ 

1. PERFORMANCE (การปฎิบัติงาน) ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจในงานกับการ
ปฎิบัติงาน ไดรับการศึกษาคนความากวา 40 ป โดยมีความคิดทีว่า เราควรจะใหคนงานทํางานได
อยางมีประสิทธิภาพและมีความสุขควบคูกันไป แตก็มีสิ่งที่บอกเปนนัย ๆ วา การที่องคการพยายาม
เพ่ิมผลผลติ องคการก็จะเพ่ิมมาตรการและตรวจตราการปฎิบัติงานมากขึ้น ซึ่งอาจจะทําใหความพึง
พอใจในงานของลูกจางลดลงได 

2. TURNOVER (การเปลี่ยนงาน) ถาบุคคลไมชอบงานที่ตนทํา ก็จะเลิกหรือลาออกจาก
งานนั้น ๆ ไดงาย ทําใหเกิดการมีพนักงานเปลี่ยนเขา-ออกบอย และถึงแมคนเราเลือกที่จะทํางานที่
ตนไมชอบมากกวาการตกงาน แตถาคนเหลาน้ันมีโอกาสหรือทางเลือก เขาก็เลือกที่จะลาออกจาก
งานที่ไมชอบ ABSENCE (การขาดงาน) มีหลายสาเหตุซึ่งบางสาเหตุอาจจะไมเก่ียวของกบัความ 
ชอบในงานก็ไดอาจจะเปนปจจัยภายนอก เชน ในเรื่องของการเดินทางหรือปญหาเร่ืองครอบครัวแต
ทั้งน้ีถาเรามีความชอบหรือรักในงานที่เราทํา ถึงแมวาจะปวยหรือมีปญหาใด ๆ 
 
 



31 
 

 

 จากแนวคิดในเรื่องของแรงจูงใจถือไดวาแรงจูงใจเปนตัวกระตุนทีส่าํคัญที่ทําใหพนักงานมี
ความกระตือรือรนไมวาจะเปนพนักงานในตําแหนงใด ตัวอยาง พนักงานในระดับลางซ่ึงมีเงินเดือน
ไมสูงมากมีแรงจูงใจในการทํางานเพ่ือตอบสนองความตองการในเรือ่งของปจจัยสี่ สวนพนักงานท่ีมี
เงินเดือนระดับปานกลางถงึระดับสูง มีรายไดเพียงพอในการดํารงชีพ จึงทําใหมีแรงจูงใจขั้นที่สูงขึ้น 
อันไดแก ความม่ันคงในหนาที่การงาน และความกาวหนาในหนาที่การงาน ซึ่งผูวิจัยไดนําแนวคิด
ดานแรงจูงใจมาสรางแบบสอบถามในสวนของแรงจูงใจในการทํางานและนํามาสรางกรอบแนวคิดใน
สวนตวัแปรอิสระ 
 
 

ทฤษฎีความตองการประสบผลสําเร็จ  (The need to achieve theory) 
 ธงชัย สันตวิงษ (2533 : 392-394) ทฤษฎีความตองการของมนุษยอีกทฤษฎีหนึง่ที่ เรียกวา 
ทฤษฎีการตองการประสบผลสําเร็จทั้ง 3 อยาง คือ ความสําเร็จ (Achievement) อํานาจ (Power) 
และการมีสายสัมพันธ (Affiliation) นี้เปนทฤษฎีที่กําหนดขึ้น โดย David C.Mcclelland และ 
J.W.Atkinson ตามทฤษฎีนี้เชื่อวาโดยปกติแลวความตองการที่มีอยูในตวัคนจะมีเพียงสองชนิด คือ 
ตองการมีความสุขสบาย และตองการปลอดจากการเจ็บปวดแตสําหรับความตองการอ่ืน ๆ น้ันตางก็
จะเกิดขึ้นภายหลังโดยวิธีการเรียนรู แตอยางไรก็ตามโดยที่มนุษยทกุคนตางก็ใชชีวติขวนขวายหา
สิ่งตางๆ มาคลายกัน จึงตางมีประสบการณเรียนรูสิ่งตาง ๆมาเหมือน ๆ กัน จนในที่สุดมนุษยทกุคน
ตางก็จะเรียนรูถึงความตองการจะมีมากนอยแตกตางกันไปดวยเหตุนี้จีงสรุปไดวามนุษยทุกคนตางก็
จะมีความตองการเหมือนกัน แตจะมีขนาดมากนอยแตกตางกัน ความตองการทั้ง 3 ชนิด จะมีดังนี้ 
 ความตองการดานความสําเร็จ (Achievement) คนที่ซึ่งมีความตองการประสบผลสําเร็จสูง
โดยมากมักจะนิยมตั้งเปาหมายงานไวคอนขางสูง คนเหลาน้ีชอบที่จะทํางานใหไดผลดีดวยตนเอง 
และมีความมุงมาดปรารถนาที่จะทําใหงานน้ันๆสําเร็จผลใหไดดวยฝมือของตนเองคนเหลาน้ีจะสนใจ
ถึงความสําเร็จตามที่ไดตั้งใจไวเปนสําคญัมากกวาที่จะคํานึงถึงรางวัลหรือผลประโยชนที่จะไดจาก
การทํางานนั้นคนพวกนี้มีบุคลิกภาพลักษณะเดน 3 ประการ คือ 

1. จะตั้งเปาหมายที่ยากและทาทาย 
          2. ตองการจะทราบถึงความเปนไปของงานที่กาวหนาไปแตละขั้นวาเปนไปตามทีต่ั้งไวเพียง 
ใดและจะไมชอบทํางานยาวนานเรื่อยเปอยโดยไมรูจักจบส้ินโดยไมอาจเห็นชัดถึงคุณคา หรือความ 
สําเร็จของงานที่ทํา 
           3. คนกลุมน้ีตองการที่จะควบคมุผลการทํางานที่เกิดจากการท่ีตนไดทุมเทกําลังพยายามไป 
และจะไมชอบอยูภายใตการควบคุมของผูหนึ่งผูใดทั้งสิ้น รวมทั้งการไมชอบทํางานประเภททีข่ึน้กับ
โชคหรือที่คาดการณผลไมได 
 จุดมุงหมายของคนเหลาน้ีคือตองการทําโครงการหนึ่งที่ชัดเจนเปนการเฉพาะโดยมีขอบเขต
แจงชัดแตจะไมนิยมทํางานที่ตองขึ้นกับโอกาสท่ีเอาแนนอนไมได หรือที่ตองขึ้นกับคนอ่ืน 
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ความตองการดานอํานาจ (Power) คือ ความตองการทีอ่ยากจะมีอํานาจเหนือบุคคลอ่ืน และ
จะมุงพยายามแสดงออกเพ่ือมีอํานาจควบคุมเหนือตอทั้งทรัพยสิน สิ่งของ และในทางสังคม คน
ประเภทที่นิยมชมชื่นตออํานาจเปนอยางมากน้ี ตางจะมีความพยายามมุงใชวิธสีรางอิทธิพลเหนือ
หรือพยายามหวานลอมใหเกิดการยอมรับนับถือจากฝายอ่ืน และบอยคร้ังตางจะใฝหาตําแหนงที่จะ
เปนผูนําของกลุมที่ตนสังกัดอยูคนกลุมน้ีจะรูสึกมีแรงจูงใจสูงถาหากไดมีโอกาสใหเขาไดแสดงออก
ในทางตางๆ ที่จะเพ่ิมบทบาท อํานาจใหเต็มที่ ลักษณะของคนที่มีความตองการดานอํานาจนี้จะมี
ดังนี้ (1) นิยมและเชื่อในระบบอํานาจที่มีอยูในองคการ (2) เชื่อในคณุคาของงานที่ทํา (3) พรอมที่จะ
สละประโยชนสวนตนใหองคการ (4) เชื่อในความเปนธรรมที่ไมมีการลําเอียงใด ๆ  
 ความตองการดานสายสัมพันธ (Affiliation) คือ การใหน้ําหนักความสําคัญตอไมตรีจิต และ
ความสัมพันธระหวางกัน และหวังจะไดรบัการมีน้ําใจตอบแทนจากคนอ่ืน ๆ ดวยเหตุนี้คนที่มีความ
ตองการทางสายสัมพันธมากจึงมักจะแสดงออกโดยการหวังหรืออยากที่จะไดรับการยอมรับจากคน
อ่ืนใหมากที่สุด โดยพยายามทําตนใหสอดคลองเขากับความตองการและความอยากไดของอีกฝาย
อ่ืนและจะพยายามทําตนเปนคนจริงใจและพยายามเขาใจความรูสึกของฝายอ่ืนๆ ใหมาก ดังนั้น คน
ประเภทนี้จึงมุงพยายามและแสวงหาโอกาสที่จะสรางความสัมพันธทางสังคมใหมากที่สุดเทาที่จะทํา
ได การหวังจะไดรูจักและมีโอกาสส่ือความกับคนอ่ืน จึงเปนสิ่งที่คนกลุมน้ีจะเสาะหาตลอดเวลา
ประโยชนจากการทราบถึงความตองการตามแนวคิดทฤษฎีดังกลาวน้ี ก็คือคนทุกคนจะมีความ
แตกตางกันในประสบการณที่แตละคนเคยมีมาทั้งในแงความตองการดานความสําเร็จ ดานอํานาจ
และดานสายสัมพันธ ดังนั้น จึงเปนขอคิดที่สาํคัญที่ชี้ใหเห็นวาผูบริหารทุกคนตองการทําการ
ประเมินถึงความเขมแข็งรูปแสดงเปรียบเทียบทฤษฎีความตองการทัง้สาม คือ Maslow, Alderfer 
และ Mcclelland  
 
 

กลยุทธการขาย 

                 ปจจุบันเปนที่ยอมรับกันวา อาชีพการขายเปนอาชีพที่สามารถฝกฝนและเรียนรูได ผูที่จะ
เปนพนักงานขายที่ดีนั้น ไมจําเปนตองเปนผูที่มีพรสวรรคเสมอไป การเรียนรู วิธีการที่ถูกตองและ
หม่ันฝกฝนจะชวยเสริมสรางใหเปนพนักงานขายที่มีคณุสมบัติเหมาะสมมากที่สุดและประสพ
ความสําเร็จในการประกอบอาชีพไดโดยเฉพาะอยางยิ่งในดานทฤษฎีการขายและเทคนิคการขาย   

ศิลปการขาย หมายถึง ทักษะในการขายโดยใชพนักงานซึ่งประกอบไปดวยความสามารถใน
การชี้ใหผูซื้อเล็งเห็นถึงประโยชน คุณสมบัติของผลติภัณฑและบริการที่ตนขายรวมถึงความสามารถ
ในการชี้ชวน และกระตุนใหลูกคาซ้ือสนิคาและบริการ หรืออาจกลาวไดวา ศิลปการขายหมายถึง 
ความพยายามของผูขายทีจ่ะใหขาว ขอมูลตอผูคาดวาจะเปนลูกคา โดยการกระตุนหรือชักจูงใหเกิด
การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของผูขายน้ันอยางมีเหตุผล การที่พนักงานขายคนหนึ่งคนใดจะมี
ศิลปการขายที่ดีนั้นยอมตองอาศัยพื้นฐานการศึกษาและการเรียนรูจากประสบการณที่แตกตางกัน
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เขามาชวย ไมวาในดานพฤติกรรมมนษุยสัมพันธความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑและเทคนิคการขายเปน
อยางดี  

 
 อุปกรณที่ดีที่สุดตองควบคูกับผูใชที่เขาใจหัวใจของการขาย อยากจะเนนวาการขายที่จะ
ประสบผลสําเร็จน้ัน “การบริการกับการขายเปนเรื่องเดียวกัน” เพราะการบริการท่ีสรางความพึง
พอใจสูงสุดใหกับลูกคาน้ัน คือ การแนะนําผลิตภัณฑของธนาคารที่ดีมีประโยชนและสอดคลองกับ
ความตองการของลูกคาและนี่เองคือส่ิงที่เราเรียกวา “การบริการนําการขาย” 
 การขาย SCB Life+ นั้นไมใชเร่ืองยาก แตขึ้นอยูกับการปรับเปลี่ยนทัศนคติ และความคิด 
ทั้งน้ีพนักงานทุกคนมีศักยภาพเทาเทียมกัน แตกตางกันที่ความขยัน อดทน ความมุงม่ัน และ
ประสบการณทางการขายและตองตระหนกัอยูเสมอวาพนักงานทุกคนเปนคนสําคญัของสาขา ดังนั้น
ทุกคนจะตองเขามารวมคิด รวมทํา และรวมรับผิดชอบ ซึ่งสิ่งเหลาน้ีเองจะเปนสิ่งที่ทําใหสาขาไปสู
จุดมุงหมายที่ตั้งไวได 
 แตอยางไรก็ตามการที่เราจะประสบผลสําเร็จในการขายไดนั้น เราจะตองมีวิธกีารขายใน
รูปแบบของการขายเปนทีม นั่นก็คือ ทุกคนในทีมจะตองมีแนวคิดไปทางเดียวกนัและตองอยูบนพื้น 
ฐานของความมีน้ําใจ ความเอ้ืออาทรซึ่งกันและกันของเพ่ือนพนักงานในสาขาและตางสาขา สอด 
คลองกับแนวความคิดของ  ทีมสงเสริมคุณภาพการขาย (เคร่ืองจักรสีมวง) กลาววา ตามสโลแกน 
พูดทุกราย ขายทุกวัน ปดใหได อยาละความพยายาม อยาเกรงใจ และตัดสินใจแทนลูกคา กลาที่จะ
ฝนและทําความฝนใหเปนจริง รางวัลมีไวใหคนตั้งใจ 
 ทีมสงเสริมคณุภาพการขาย (เคร่ืองจักรสีมวง) มีความมุงม่ันที่จะทําประโยชนสูงสุดตอ
องคกรและเพ่ือนพนักงานทุกทานเพ่ือเปนแรงใจใหกับทีมงานเพียงขอใหพนักงานทุกทานเห็นคุณคา
ของการขายและดําเนินการขายอยางตอเนื่อง ทั้งน้ีเพ่ือประโยชนตอลูกคา ตอพนักงาน และตอ
องคกร  
 
  ทฤษฎีกฎแหงการซื้อ ( Buying Formular ) แตกตางจาก 2 ทฤษฎีแรกโดยจะเนนใน
ดานผูซื้อมากกวาผูขาย ใหความสนใจกับความตองการ และปญหาของผูซื้อเปนสําคัญ พนักงาน
ขายจะมีบทบาทในการชวยผูซื้อแกปญหาของเขาทฤษฎีนี้แสดงกระบวนการกอนที่ลูกคาจะซ้ือสินคา 
วาจะผานขั้นตอนอะไรบาง เชน ตองเกิดความตองการในสินคา หรือบริการ ตองมีการเลือกผูผลิต
หรือตรายี่หอแลวจะมาถึงการซื้อและผลที่ไดรับจากการซ้ือ พอใจหรือผิดหวังมากนอยเพียงใด 
 
               Need or                Product or 
          Satisfaction ---------->           Trade name ---------->            Purchase ----------> 
               Problem                             Service                          Disatisfaction 
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           เทคนิคการขาย (Sales Techniques) เทคนิคการขายเปนเรื่องที่เนนในดานการปฏิบัติ
ของพนักงานขาย หรือวิธีการซ้ือขายจริงซึ่งเปนเหตุการณที่พนักงานขายมักจะตองประสบและ
ดําเนิน การอยูเสมอในการทํางานทุกวนัผูบริหารงานขายและพนกังานขายทุกคนถือวาการเรียนรู
และเขาใจเกี่ยวกับเทคนิคการขายเปนสิ่งจําเปนที่จะชวยใหการปฏิบตัิงานของเขามีประสิทธิภาพ 
และไดรับผลสําเร็จอยูเสมอเทคนิคหรือเครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการขายไปยังผูบริโภค 
          1. การแจกสินคาตวัอยาง 
       2. สินคาแจกฟรี 
           3. การใหของแถม 
        4. การสาธิตการใชสินคา  
        5. การคืนเงินใหลูกคาอาจเปนบางสวนหรือทั้งหมด 
        6. การสงเสริมการขายดวยสินคาคูอ่ืน  
       7. คูปอง  
        8. การสะสมแสตมป  
       9. การชิงโชคและการแขงขนั 
        10. การลดราคา  
        11. การเชิญชวนบริจาคเพ่ือการกุศล 
        12. ของขวัญหรือที่ระลึก  
        13. บรรจุภัณฑ  
        14. การสงเสริมการขายในเหตุการณพิเศษ  
        15. การจัดนิทรรศการ  
     16. การสงเสริมการขายทางไปรษณีย  
 
 ทฤษฎีแหงการกระตุนและการตอบสนอง (The Stimulus Response Theory or The 
L.O.R.Theory )  มีแนวคดิวา “การกระทําที่เกิดขึ้น มีผลสืบเน่ือง มาจากการตอบรับตอการกระตุน” 
เชนเดียวกบัลกูคาที่ไดรับการเสนอขายทีดี่จากพนักงานขายที่มีความรูและเชี่ยวชาญน้ันยอมไดรับ
การตอบสนองที่จะตัดสินซ้ือในขณะนั้นไดอยางรวดเร็ว 
 

ทฤษฎีลําดับขัน้ในการตัดสินใจซื้อ (The Mental Buying Process) แนวคิดของทฤษฎี 
จะเปนรูปสามเหลี่ยมหนาจ่ัวพ้ืนฐานของการตัดสินใจจะมีลักษณะกวางมีพ้ืนที่มากคือการกระตุนหรือ
เรียกรองใหลกูคาเกิดความสะดุดตาสะดุดใจ และการตัดสินใจของลกูคาจะแคบลงเปนลําดับจนเหลือ
พ้ืนที่นอยที่สดุ คือตัดสินใจซื้อและความพึงพอใจ เม่ือคนเราตองการอยากได สิ่งใดสิ่งหนึ่งยอมเกิด
พฤติกรรมแสดงออกมาในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง เชน เก็บเงินไวเดือนละ 1,500บาทเพ่ือจะซ้ือทัวร
ไปเที่ยวในที่สดุเม่ือสะสมเงินครบจํานวนตามราคาทัวรแลวผสมกบัความตองการ ก็จะแสดงออกมา
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ในรูปของการกระทํา คือ การตัดสินใจซื้อทัวรสําหรับเทีย่วซื้อแลวจะเกิดความพอใจ เม่ือไดไปเที่ยว
จะเกิดความพอใจสูงสุดความพอใจจะเริ่มลดนอยลงเม่ือไดไปในสิ่งที่อยากไปอยากเห็นแลว และจะ
เกิดความตองการหรืออยากไดสิ่งใหมๆตามความตองการของมนุษยที่ไมมีที่สิ้นสุดตลอดไป ดวย
เหตุนี้เองทําใหผูประกอบการจึงใชหลักของทฤษฎีนี้พัฒนาสินคาของตนเองอยูเสมอ 
 

ทฤษฎีลําดับขัน้ในการตัดสินใจซื้อมี 4 ประการคือ 
1. คนใหพบวา ลูกคาตองการส่ิงใด 
2. เสนอขายในสิ่งที่ลูกคาตองการ 
3. สรางความประทับใจในการขายจนกลายเปนลูกคาประจํา 
4. ทฤษฎีการขายตามความถูกตองของสภาพการณ (Right Setof Circumstance Theory) 

 
หากพนักงานขายไดประสบความสําเร็จในดานการสรางความตั้งใจ (Attention) และไดรับ

ความสนใจจากผูคาดหวังแลว ตลอดจนพนักงานขายไดใชสิ่งกระตุน อยางเหมาะสมแลว ผลที่ไดรับ
ก็คือการขายจะปรากฏขึ้น 
 
เทคนิคการขาย 

1. การสรรหาผูคาดหวัง (Prospecting) เปนจุดเร่ิม ตนของเทคนิคในการขาย การสรรหาผู
คาดหวัง มีวัตถุประสงคเพ่ือตองการใหเกิดการประหยัดเวลาและคาใชจายที่จะตองเสียไปในการ
ติดตอทางการคา การแสวงหาผูคาดหวังอาจไดมาจากแหลงตางๆ ดังนี้ 
 - แฟมเอกสารของบริษัท 
 - เพ่ือนหรือญาติมิตรเปนผูแนะนํามา 
 - การพบปะงานสังคม 
 - ลูกคาปจจุบนัของบริษัท 
 - ธนาคารพาณิชยและบรษิทัเงินทุนตางๆ 
 - งานนิทรรศการหรืองานแสดงสินคา 
 - เอกสารหรือสิ่งตีพิมพ 
 - สมุดโทรศัพท ฯลฯ 

2. การเตรียมการเพ่ือการเขาหาผูคาดหวัง (The Preapproach) หมายถึง กิจกรรมตางๆท่ี
ไดกระทําขึ้นกอนที่จะเขาไปทําการเสนอขายการเตรียมการ เพ่ือการเขาหาผูคาดหวังก็เพ่ือการ
ตระเตรียมขอมูลขาวสารตางๆของตัวบุคคลหรือองคการที่คาดหวังซ่ึงจะกระทําใหเกิดโอกาสที่จะ
บรรลุผลสําเร็จในการขายไดมากยิ่งขึ้น 
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3. การเขาพบผูคาดหวัง (Approach) หลังจากที่ไดเตรียมความพรอมในการหาขอมูล
ตลอดจนไดกําหนดคุณสมบัติของผูคาดหวังเพ่ือเปดการขายหรือเรียกกันอีกอยางวาการสัมภาษณ
เพ่ือการขาย (The Interview) 

4. การเสนอขาย (Presentation) ขั้นน้ีจะตอจากการเขาพบลูกคาพนักงานขายตองพยายาม
สรางความตองการใหเกิดขึ้นกับลูกคาใหได โดยการใหลูกคารับรูถึงปญหาของตน และมีวิธีแกไข
อยางไรเพื่อใหลูกคาเชื่อม่ันวาสินคาและบริการท่ีพนักงานขายอยูนั้นสามารถตอบสนองความ
ตองการของเขาได วิธีการนําเสนอสินคาเพ่ือใหขายไดนั้นพนักงานขายอาจใชวิธี ดังตอไปนี้
รับประกันคุณภาพ เอกสารรับรองสาธิต เปนตน 

5. การขจัดขอโตแยง (Handing Objection) ขอโตแยงที่จะเกิดขึ้นในการขายนั้นอาจออกมา
ในรูปใดรูปหน่ึงซ่ึงลักษณะของขอโตแยงอาจเกิดขึ้นไดดังน้ี ผูคาดหวังไมเห็นดวยขาดขอมูลขาวสาร 
เปนตน 

6. ปดการขาย (Closing the Sales) เปนกระบวนการหลังจากผูคาดหวังตกลงใจที่จะซื้อ
สินคา และบริการแลวการปดการขายจะกระทําไดตอเม่ือพนักงานขายเห็นวาไดขาวสารขอมูลโตแยง
เสร็จส้ินแลว 

7. การติดตามผล (Follow up) การขายที่สมบูรณแบบจะตองมีการติดตามผลเปนส่ิงที่ลูกคา
ทุกคนตองการและปรารถนาท่ีจะใหธุรกิจที่ขายสินคาและบริการใหกับตนไดเอาใจใสกับเขาดังน้ันจึง
เปนสิ่งที่ดีที่สุดสําหรับพนักงานขายท่ีควรจะสอบถามติดตามผลเมื่อมีโอกาสไปเยี่ยมเยียนลูกคา
โดยทั่วไปการติดตามผลมักเปนในรูปของบริการหลังการขายนั่นเอง 

8. การรายงานผลการขาย (Sales Report) โดยทั่วไปเม่ือพนักงานขายไดทําการขายเสร็จ
สิ้นลงแลวหรอืไดไปเยี่ยมเยียนผูคาดหวงักลับมาแลวก็จะตองกลับมาเขียนรายงานใหผูบังคับบัญชา
ไดรับรูและรบัทราบซ่ึงการเขียนรายงานการขายนี้จะเปนเครื่องชวยใหทราบถึงความกาวหนาในการ
ดําเนินงานและปญหาที่จะเกิดขึ้นกับพนกังานขายแตละคนไดเปนอยางดี 
  

 
 

จิตวทิยาการขาย 
การตัดสินใจที่จะซ้ือสินคาและบริการเปนการตัดสินใจทั้งที่มีเหตุผลและดวยอารมณ ซึ่ง

มักจะผสมผสานกันไป และมีความเกีย่วของสัมพันธกันจนยากทีจ่ะแยกออกจากกันได ความ
ตองการทางจิตวทิยาเปนสิ่งที่มองไมเห็น ยังไมมีเทคนิคหรือวิธีการใดๆ ที่จะอานจิตใจและความ
ตองการของมนุษยออกได แตพนักงานขายก็สามารถนําไปใชในการสรางอารมณแรงจูงใจ เพ่ือ
ประกอบการตัดสินใจซื้อของลูกคาไดเหมือนกัน 
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ประวัติของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

          ธนาคารไทยพาณิชย เปนสถาบันการเงินแหงแรกของคนไทยเริม่ดําเนินกิจการเม่ือปพ.ศ. 
2447 (ร.ศ.123) มีที่ทําการอยูที่ตึกแถวของพระคลังขางที่ ณ ตําบลบานหมอ ในชื่อ “บุคคลัภย” โดย
พระเจานองยาเธอกรมหม่ืนมหิศรราชหฤทัย พระโอรสในพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว ได
ทรงริเริ่มดําเนินกิจการธนาคารพาณิชยเปนการทดลองในนาม  "บุคคลัภย"  (BOOK CLUB) บุคค
ลัภยไดดําเนินกิจการเร่ือยมาจนวันที่ 30 มกราคม 2449 พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว 
ไดทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯพระราชทานพระบรมราชานุญาตใหตัง้“บริษัทแบงกสยามกัมมาจลทุน
จํากัด”นับเปนธนาคารพาณิชยแหงแรกของคนไทยโดยไดรับพระราชทานตราอารมแผนดินใหเปน
ตราประจําธนาคารดวย 

            ตอมาในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกลาเจาอยูหัวไดทรงยกเลิกตราอารมแผนดิน
เปลี่ยนเปนตราครุฑ ธนาคารจึงเปลี่ยนจากตราอารมมาเปนตราครุฑ โดยมีขอความจารึกพิเศษวา 
"ตั้งโดยพระบรมราชานุญาต" อยูในแถบแพรเปนกรณีพิเศษตั้งแตนั้นมา บริษัท แบงกสยามกัมมาจล 
ทุนจํากัด ไดดําเนินการดวยความเจริญรุดหนามาเปนลําดับ และกิจการขยายตัวอยางรวดเร็วในชวง
กอนหนาที่จะมีสงครามโลกคร้ังที่ 2 ไมนานนัก (พ.ศ. 2482) ไดมีการเปลี่ยนชื่อจาก "สยาม" มาเปน 
“ไทย”  สงผลใหชื่อของสถาบัน องคกรตาง ๆ ที่เคยใชคําวา "สยาม" ตองปรับเปลี่ยนมาใชคําวา 
“ไทย” แทน เพ่ือความสอดคลองและเหมาะสม บริษัทแบงกสยามกัมมาจล ทุนจํากัด จึงเปลี่ยนชื่อ
ใหมเปน “ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด ” เพ่ือใหสอดคลองกับภาพการณและยุคสมัย นับตั้งแตวันที่ 
27 มกราคม 2482 โดยมีสํานักงานทรัพยสินสวนพระมหากษัตริยและกระทรวงการคลังเปนผูถือหุน
ใหญ  

            ธนาคารไทยพาณิชยไดดําเนินกิจการรุดหนาไปดวยดี และเปนรากฐานใหกับระบบ
ธนาคารไทย จนมีธนาคารพาณิชยอ่ืนๆ เกิดขึ้นอีกมากมายหลายธนาคาร จวบจนกระทั่งป 2514 
ธนาคารไทยพาณิชย จึงไดขยายงานรองรับความเจริญเติบโตโดยยายสํานักงานใหญจากตําบล
ตลาดนอย มาอยูที่ถนนเพชรบุรตีัดใหม ซึ่งเปนถนนสายธุรกิจที่เกิดขึ้นใหมในขณะนั้นจาก
บทบัญญัติของธนาคารแหงประเทศไทย ที่ตองการใหธนาคารพาณิชยตางๆในประเทศไทย ที่นําเอา
เทคโนโลยีคอมพิวเตอรมาใช ไมตองประสบปญหาในการดําเนินงานจนกระทบกระเทือนตอลกูคา
ของธนาคาร ถาศูนยคอมพิวเตอรหลักของแตละธนาคารเกิดขัดของจนไมสามารถใชงานไดธนาคาร
แหงประเทศไทยจึงกําหนดใหธนาคารพาณิชยทุกธนาคารมีศูนยคอมพิวเตอรสํารอง ธนาคารไทย
พาณิชยจึงไดดําเนินการสรางศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศ ธนาคารไทยพาณิชยถนนแจงวัฒนะขึ้น 
และมีพิธีเปดอยางเปนทางการเม่ือวันที ่ 31 สิงหาคม 2535ตอมาในเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2536 
ธนาคารไทยพาณิชยไดจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย และเปลีย่นชื่อใหสอดคลอง
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กับสถานภาพ โดยใชชื่อวา "ธนาคารไทยพาณิชยจํากัด (มหาชน)" และ ใชชื่อเปนภาษาอังกฤษวา 
"SIAM COMMERCIAL BANK PUBLIC COMPANY LIMITED" ซึ่งเปนชื่อที่ใชอยูในปจจุบนั 

          ธนาคารไทยพาณิชย ยังคงดําเนินงานภายใตปณิธานอันแนวแนดวยคุณภาพควบคูคุณ 
ธรรมและดวยวิสัยทศันอันกาวไกลในการปรับตวัเพ่ือเตรียมพรอมสูยุคเศรษฐกิจ และ นโยบายการ
กาวสูระดับมาตรฐานสากล โครงการไทยพาณิชยปารค พลาซา จึงถือกําเนิดขึ้นพรอมกับสํานักงาน
ใหญแหงใหมของธนาคารไทยพาณิชย ซึ่งเปนสวนหนึ่งในโครงการฯ ที่มีทั้งความสวยงามทันสมัย
สมบูรณพรอมดวยเทคโนโลยีและสิ่งอํานวยความสะดวก ตั้งอยูบริเวณถนนรัชดาภิเษก ใกลสี่แยกรัช
โยธิน โดยเปดอยางเปนทางการ เม่ือวันที่ 29 มกราคม 2539  นับเปนเวลาเกือบศตวรรษที่ผานมา 
ที่ธนาคารไทยพาณิชยรแหงน้ีไดรับพระราชทานพระบรมราชานุญาตใหตั้ง "บริษัท แบงกสยามกัม
มาจล ทุนจํากัด" นับเปนธนาคารพาณิชยแหงแรกของคนไทยตราบจนปจจุบัน ธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) มิไดมุงเพียงการดําเนินธุรกิจในฐานะที่เปนธนาคารพาณิชยไทยแหงแรกเทาน้ัน 
หากแตยังมีการอุทิศตนเตม็ความสามารถเพื่อสรางความม่ันคง และความเจริญกาวหนาแกระบบ
การเงิน การธนาคาร และเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ ดังปณิธานของธนาคาร 6 ประการ ที่ไดยึด
ม่ันเสมอมาวา  

         1. มุงม่ันตอการใหบริการที ่เปนเลิศ  

         2. ยึดม่ันตอการทํางานรวมกัน 

         3. เชื่อม่ันในคุณคาของคน  

         4. ตั้งม่ันตอการบริหารดวย คุณภาพและความชอบธรรม  

         5. ยึดม่ันในความซือ่สัตย ซื่อตรง และมีวัฒนธรรมที่ดีงาม  

         6. ถือม่ันตอการมีสวนรวมใน สังคมและประเทศชาต ิ 

         ดวยมุงม่ันตอการใหบริการที่เปนเลิศ ธนาคารไทยพาณิชยไดพัฒนาการบริการดวยจิตสาํนึก
ในการใหบริการที่ดี และเขาใจความตองการของลูกคา ดวยการริเริม่และคิดคนปรับปรุงกิจการทั้งใน
ดานเงินฝาก ดานสินเชื่อ รวมทั้งบริการทางการเงินทุกประเภท เพ่ืออํานวยความสะดวกแกลูกคา 
ไดแก บริการบัตรเครดิต บริการการคาตางประเทศ บริการเสริมพิเศษอ่ืนๆครบวงจรและสมบูรณ
แบบ รวมทั้งบริการอิเล็คโทรนิคแบงกก้ิง เพ่ืออํานวยความสะดวกแกลูกคาอยางครบวงจร ธนาคาร
ไทยพาณิชยไดนําเทคโนโลยีที่ทันสมัย มาใหบริการลูกคา เริ่มดวยการนําระบบบรกิารเงินดวน ATM 
เขามาใชบริการเปนธนาคารแรก การวางรากฐานระบบธนาคารอิเล็คโทรนิคแบงกก้ิงที่ลูกคาสามารถ
ใชบริการตางๆของธนาคารไดสะดวก รวดเร็ว ไมวาจะอยูที่ไหน เวลาใดธนาคารไทยพาณิชยพัฒนา
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เครือขายการบริการครอบคลุมทัว่ประเทศ รวมทั้งรองรับความตองการของลูกคาไดทั่วโลก จาก
ปณิธานที่มุงม่ันใหบริการที่เปนเลศิ ธนาคารไดรับการรับรองมาตรฐาน ISO 9002 ครอบคลมุธุรกิจ
บริการของธนาคารดวยมาตรฐานสากลและเปนที่ยอมรบั ดวยการประกาศรางวลัเกียรติคุณ จาก
องคกรและสถาบันตางๆ เชน รางวัล BEST COMMERCIAL BANK OF THAILAND รางวัล BANK 
OF THE YEAR รางวัลการบริหารองคกรและคุณภาพ การใหบริการที่ประสบความสําเร็จมาอยาง
ตอเน่ือง จึงเปนเครื่องประกันไดถึงความพยายามที่ไมเคยหยุดย้ัง  

   บุคลากร นับเปนหัวใจสําคัญในการใหบริการที่ดีแกลูกคา ดวยปณิธานที่ยดึม่ันตอการ
ทํางานรวมกัน และเชื่อม่ันในคุณคาของคน ธนาคารไทยพาณิชย สงเสริมการเรียนรู การฝกอบรม 
เพ่ือพัฒนาพนักงานใหเปนทรัพยากรที่มีคุณภาพขององคกร เปนนักการธนาคารมืออาชีพที่มีความ
พรอมซึ่งความรู ความสามารถ รวมถึงทักษะทางธุรกิจสามารถใหคําแนะนาํปรึกษาทางการเงิน
ใหกับลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ ธนาคารจึงไดลงทุนสรางศนูยฝกอบรมทีส่ํานักงานใหญศูนย
ฝกอบรมธนาคารไทยพาณิชย หาดตะวันรอน และศูนยฝกอบรมธนาคารไทยพาณชิย เชียงใหม เพ่ือ
พัฒนาพนักงานใหมีประสทิธิภาพสูงสุดในทุกๆดานการตั้งม่ันตอการบริหารดวยคุณภาพและความ 
ชอบธรรม ถือเปนอีกหน่ึงปณิธานที่องคกรไดยึดถือตลอดมา โดยมุงเนนแนวทางการบริหารแบบมือ
อาชีพ สรรหาวิธีการใหมๆ เพ่ือสรางผลกําไรและประโยชนสูงสุดแกลูกคาและผูถือหุน ธนาคารไทย
พาณิชยไดยืนหยัดคูกับคนไทยมาทุกยุคทกุสมัย ดวยตระหนักถึงการมีสวนรวมในสังคมและประเทศ 
ธนาคารไทยพาณิชยมุงม่ันตอการสงเสริมระบบเศรษฐกิจของไทยใหสอดคลองกับนโยบายเศรษฐกิจ
การคลังและสงัคมของประเทศภาวะที่ประเทศขาดแคลนเงินออม ธนาคารไดเรงระดมเงินออมและ
การสนับสนุนสินเชื่อ เพ่ือใหประชาชนมีที่อยูอาศัยเปนของตนเอง และความจําเปนในการพัฒนา
วงจรดานธุรกิจ ไมวาจะเปนธุรกิจขนาดใหญ ธุรกิจขนาดกลาง หรือธุรกิจขนาดยอม ธนาคารมุงม่ันที่
จะใหบริการทีมี่คุณภาพใหแกธุรกิจที่เปนพ้ืนฐานสําคญัของประเทศ ในดานสังคมธนาคารไดเล็งเห็น
ความสําคัญในการศึกษาของเด็กและเยาวชน การสงเสริมศิลปวัฒนาธรรมไทย การอนุรักษ
ทรัพยากรธรรมและสิ่งแวดลอมการสงเสริมคุณภาพชีวติในทุกดาน จากปณิธานและความมุงม่ันที่
ดําเนินมากวาหน่ึงศตวรรษ ดวยการพัฒนาธนาคารที่ไมหยุดยั้งตามพันธกิจของธนาคาร วันน้ี
ธนาคารไทยพาณิชยไมเปนเพียงสถาบนัการเงินที่อยูคูกับสังคมไทย ยังเปนรากฐานสําคัญในการ
พัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศเทาน้ัน ธนาคารไทยพาณิชยยงัมีวิสัยทัศนทีจ่ะเปนธนาคารที่ดี
เลิศของคนไทย ควบคูไปกับภารกิจในการมุงสรางคุณคาบริการเพ่ือลูกคา สรางผลตอบแทนแกผูถือ
หุน เสริมความม่ันคงใหพนักงาน และสืบสานคุณคาสูสงัคมตลอดไป 

 ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) รวมกับ บริษัท นิวยอรคไลฟอินเตอรเนชั่นแนล อิงค 
จํากัด กอตั้งเม่ือวันที่ 24 มิถุนายน 2519 และมีทุนจดทะเบียน 800 ลานบาท 
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ประวัติของบริษัท นิวยอรคไลฟอินเตอรเนช่ันแอลอิงค จํากัด 

 กอตั้งขึ้นเม่ือป พ.ศ. 2388  ณ กรุงนิวยอรค  ประเทศสหรัฐอเมริกา เปนบริษทัประกันชีวติที่
ใหญที่สุดแหงหน่ึงของโลกและเชี่ยวชาญในดานธุรกิจมากกวา 163 ปเปนบรษิัทที่นาประทบัใจ
อันดับ 2 ในกลุมบริษทัประกันชีวติและสุขภาพจากการสํารวจนิตยสาร “ฟอรจูน” ประจําป 2008 
โดยมีทรัพยสินภายใตการบริหารงาน ณ ป 2550 รวม 280 พันลานเหรียญสหรัฐสวนเงินกองทุน ณ 
ป 2550  รวม  14.68 พันลานเหรียญสหรัฐกําไรสุทธิ  ณ ป 2550 รวม  1.49  พันลานเหรียญสหรัฐ
เบี้ยประกันสทุธิ ณ ป 2550  รวม  12.99 พันลานเหรียญสหรัฐไดรับการจัดอันดับจากสถาบันการ
จัดอิสระที่นาเชื่อถือ ดวยคะแนนสูงสุด   

 การรวมตวัของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) กับบริษทั นิวยอรคไลฟอินเตอรเนชั่น
แนลอิงค จํากัด ภายใตชือ่ บริษัทไทยพาณิชญนิวยอรคไลฟประกันชีวติ จํากัด (มหาชน) โดย
สถานที่ตั้งอยูที่ 1060 อาคาร 1 ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ถนนเพชรบุรีตัดใหม แขวง
มักกะสัน เขตราชเทวี กรุงเทพฯ 10400  
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งานวิจัยที่เก่ียวของ 

จิตตา ยุติ (2548.77) ไดกลาวถึง  เพศ การศึกษา สถานภาพ รายไดตอเดือน และ
ประสบการณในการทํางานที่ตางกันมีอิทธิพลตอการพัฒนาประสิทธิภาพการทํางานไมแตกตางกัน 

 
พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529: 312-315) ไดกลาวถึง การที่จะสอนงานกับผูที่มีอายุตางกัน

ใหเชื่อฟง หรือจะเปนการเปลี่ยนทัศนคติ หรือพฤติกรรมน้ันมีความยากงายแตกตางกันไปผูที่มีอายุ
มากจะสอนใหเชื่อฟง หรือใหเปลี่ยนทัศนคติ หรือเปลี่ยนพฤติกรรมก็ยิ่งยากดวยซึ่งมีผลตอ
ความสําเร็จที่แตกตางกัน 

 พัชรินทร อุณหะนันท (2548.) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลการทํางานของ
ผูบริหารตวัแทนประกันชวีติ ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

          1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31-40 ป สถานภาพสมรสระดับการ 
ศึกษาปริญญาตรี ระยะเวลาประกอบอาชีพผูบริหารตวัแทน 5 ป 

          2.  การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานความสามารถของผูบริหารตัวแทนของประกันชวีิตพบ  
วาผูบริหารตัวแทนประกันชวีิต มีความสามารถในเกณฑดี ซึ่งประกอบดวยดานตางๆ ดังนี้ ดาน
ความทรงจํา และความสามารถในการระลึกขอมูลตางๆ ดานความสามารถในการอธิบายเหตุผล
อยางเปนขั้นตอน ดานความสามารถในการหาขอสรุปอยางมีเหตุผล ดานความอดทนในการทํางาน 
ดานความสามารถในการจูงใจ 

           3. การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานบุคลิกภาพของผูบริหารตัวแทนประกันชีวติ พบวา
ผูบริหารตวัแทนประกันชวีติ มีบุคลิกภาพของผูบริหารตัวแทนตรงกับรูปแบบ A ซึ่งประกอบดวย
ดานตางๆดังนี้ดานชอบทํางานตลอดเวลา ดานชอบเขาสังคม ดานชอบเปนผูนํา ดานชอบแสดงออก
ถึงความรูสึก ดานชอบการแขงขันสรางยอดขาย ดานทํางานเร็ว ดานทํางานเสร็จตรงเวลาทุกคร้ัง 

           4. การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานแรงจูงใจของผูบริหารตัวแทนประกันชีวติ พบวา
ผูบริหารตวัแทนประกันชวีติ มีแรงจูงใจของผูบริหารตัวแทนอยูในเกณฑดี ซึ่งประกอบดวยแรงจูงใจ
ดานตางๆ ดังนี้ ดานคาคอมมิชชั่นและผลประโยชน ดานความม่ันคงในการประกอบอาชีพ ดานการ
ยอมรับจากสังคมในอาชีพผูบริหารตวัแทน ดานความสัมพันธกับทีมงาน ดานการประสบความ 
สําเร็จในการเปนผูบริหาร ดานการยกยองจากสังคม ดานความกาวหนาในอาชพีผูบริหารตวัแทน 
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ยงยุทธ พีรพงศพิพัฒน (2538.) ปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอความพึงพอใจในการทํางานใน
องคกรเอกชนแหงหน่ึง ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ ปจจัยสวนบุคคลทั่วไป ไดแก ระดับตําแหนงงาน 
เพศ สถานภาพสมรส วุฒิการศึกษา อายุ และปจจัยดานบุคลิกภาพ ซึ่งไดแก ลักษณะเปนชางเทา
หนา ลักษณะกลาที่จะยนืหยัดเรียกรอง ลักษณะตองการความสําเร็จ ลักษณะเปนตวัของตัวเอง 
ลักษณะตองการเปนที่ยอมรับ ลักษณะสขุุม ใจเย็น ลกัษณะมีความคิดริเริ่ม ลักษณะควบคุมตวัเอง 
โดยศึกษาปจจัยเหลาน้ีที่สงผลตอความพึงพอใจในการทํางาน 

 สนธิยา ชูขจร (2546.) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชวีิต บริษทั 
อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวติ จํากัด (มหาชน)  ผลการศึกษาพบวา ตัวแทนประกันชีวติมีทัศนคติ
ในระดับดีมากในดานอาชีพตัวแทนเปนอาชีพที่ตองพบปะบคุคลมากขึ้นเพื่อแนะนําสูผูมุงหวัง ดาน
ความรู ความเขาใจในวชิาชีพตัวแทนประกันชีวติสวนใหญมีความรูความเขาใจในวิชาชีพในระดับสูง 
ดานแรงจูงใจตัวแทนประกนัชีวติมีความเห็นเกี่ยวกับความเหมาะสมในการใหสวัสดิการตางๆของ
บริษัท ความม่ันใจในชื่อเสยีง ความตองการทํางานที่สามารถสรางตาํแหนงใหมที่สูงขึ้นได และความ
พอใจในการสนับสนุนความกาวหนาของบริษัทในระดับดีมาก ความพึงพอใจในผลตอบแทนของ
คอมมิชชั่น โบนัส การจัดแขงขันในระดับดี ดานบุคลิกภาพ ตัวแทนประกันชีวติมีความเห็นเกีย่วกับ
ความจริงใจทีมี่ตอลูกคาและเพ่ือนรวมอาชีพในระดับดีมาก ดานประชากรศาสตรพบวา ตวัแทน
ประกันชีวติทีมี่เพศแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพไมแตกตางกัน ตัวแทนประกันชีวติที่มีอายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาและประสบการณการทํางานแตกตางกัน มีความสําเร็จในอาชีพ
แตกตางกัน ปจจัยดานทัศนคติ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ความรูความเขาใจในวิชาชพี และกลยุทธใน
การขายของตวัแทนประกันชีวติมีความสมัพันธตอความสําเร็จในการขายประกันชีวติ 

สุกริช มารัตนชัย (2547.) ศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของผูประกอบการราน
ซีเมนตไทยโฮมมารท ผลการวิจัยสรุปได ดังนี้ 

1. ผูประกอบการที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีหรือสูงกวา อายุ 25-35 ป สวนใหญมีระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจ 6 ป มีประสบการณการ
ทําธุรกิจ 11-20 ป มีประสบการณการทําธุรกิจเฉลี่ย 19 ป มีพนักงานจํานวน 11-20 คน และมี
พนักงานเฉลี่ย 27 คน 

2. ผูประกอบการรานชิเมนตไทยโฮมมารทซ้ือสินคามาขายจากเครือซิเมนตไทยมากท่ีสุด
รองลงมา คือ ซื้อสินคาจากผูผลิตอ่ืนโดยตรง และซื้อสินคาจากผูคาสงอ่ืนๆ ตามลําดับ 

3. ปจจัยคุณลักษณะที่ทําใหประสบความสําเร็จของธุรกิจรานซิเมนตไทยโฮมมารทโดย
ความสามารถและประสบการณในการทําธุรกิจวัสดุกอสรางมากที่สุด รองลงมา คือ ความ
ขยันหม่ันเพียร และความรับผิดชอบในการดูแลธุรกิจ เทคนิค ศิลปะจิตวิทยาในการขายสินคาและจูง
ใจลูกคา ความสามารถในการตัดสินใจและความคิดริเร่ิมสรางสรรค และความรูดานบริหารธุรกิจจาก
การศึกษา อบรม สัมมนา ตามลําดับ โดยผูประกอบการมีคุณลักษณะโดยรวมในระดับมาก และเมื่อ
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พิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูประกอบการมีคุณลักษณะในระดับมาก 9 หัวขอ โดย 3 ลําดับแรก
ไดแก ความขยันหม่ันเพียรและความรับผิดชอบในการดูแลธุรกิจ รองลงมา คือ ความสัมพันธใกลชิด
กับลูกคา เปดใจยอมรับฟงความคิดเห็นของลูกคาและความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนา
และปรับปรุงกลยุทธเพ่ือใชกับลูกคาแตละราย 
 

สุดธิดา แกวปลั่ง (2545) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอประสิทธิภาพในการ
ปฏิบัติงานของพนักงานโทรศัพท จังหวัดลําปาง” ผลการศึกษาวิจัยพบวา ระดับความสําคัญของ
ปจจัยจูงใจที่ มิ ใชตัวเ งินที่ มี อิทธิพลตอประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน ไดแก ปจจัยดาน
ความกาวหนาในงาน ดานการไดรับการยอมรับนับถือ ดานความมั่นคงปลอดภัยในการปฏิบัติงาน 
ดานความรับผิดชอบ ดานสภาพแวดลอมในการทํางาน และดานความสัมพันธระหวางบุคคล เปน
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานในระดับมาก สวนปจจัยดาน
นโยบายและการบริหารงาน เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานใน
ระดับปานกลาง 

 
อัครินทร พาฬเสวต(2546) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอประสิทธิภาพการ

ทํางานของพนักงาน บริษัท คาโอ อินดัสเตรียล (ประเทศไทย) จํากัด” พบวา 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ ระดับการศึกษา และระดับตําแหนงที่แตกตาง

กันจะมีประสิทธิภาพการทํางานแตกตางกัน อายุ ประสบการณการทํางานมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิภาพการทํางานในทิศตรงกันขาม 

2. ปจจัยจูงใจโดยรวมไมมีความสัมพันธตอประสิทธิภาพในการทํางาน แตเม่ือแยกเปนราย
ดานพบวา ดานความสําเร็จของงานมีความสัมพันธตอประสิทธิภาพในการทํางานทิศทางเดียวกัน 

3. ปจจัยค้ําจุน และประสิทธิภาพในการทํางานของพนักงานโดยรวม และรายไดไมมี
ความสัมพันธกัน 

4. พนักงานบริษัท คาโอ อินดัสเตรียล (ประเทศไทย) จํากัด มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปญหา
และขอเสนอแนะในการปฏิบัติงาน 2 ประการที่ตองการใหบริษัทปรับปรุง คือ นโยบายการ
บริหารงานของบริษัทในเรื่องการใหขอมูลขาวสารตาง ๆ และพฤติกรรมของผูบังคับบัญชา 

จากการที่ผูวิจัยไดศึกษาวิจัย กลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกนัชีวติ SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย ซึ่งไดมีการกําหนดความมุงหมายในการวิจัย ความสําคัญของการ
วิจัย ขอบเขตในการวิจัย โดยไดกําหนดตัวแปรอิสระ เชน ขอมูลสวนบคุคล ไดแก เพศ อายุ 
การศึกษา ประสบการณการทํางาน โดยแนวคิดและลักษณะดานประชากรศาสตร ของ พรทิพย    
วรกิจโภคาทร (2529: 312-315), ปจจัยดานบุคลิกภาพ ไดแก แบบเปดเผย แบบรอบคอบ แบบ
ประนีประนอม แบบอารมณม่ันคงและแบบบใจกวางโดยใชทฤษฏีบคุลิกภาพ (Big Five personality 
dimensions) ของ Kierstead (1998) ปจจัยดานแรงจูงใจ ไดแก ดานลักษณะงานที่ทํา ดานการ



44 
 

 

ยอมรับในผลงาน ดานความรูสึกม่ันคงในการทํางานและดานโอกาสความกาวหนาในการทํางานโดย
ใชทฤษฎีแรงจูงใจ ของ Hackman และ Oldman (1996), กลยุทธการขายประกนัชีวติ ซึ่งมีผลตอตวั
แปรตามในดานความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ โดยใชกลยุทธการขายของทีม
สงเสริมคุณภาพการขาย ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด(มหาชน).2552 ซึ่งเปนไปตามมาตรฐานการ
ปฏิบัติงานและการวัดผลงานประจําป, เงินรางวัลพิเศษ และรางวัลพนักงานดีเดนประจําไตรมาส 
ตามกรอบแนวคิดจากนั้นไดทําการออกแบบสอบถามเพื่อเก็บขอมูล และนําผลที่ไดมาใชอภิปราย
ผลการวิจัย และกําหนดขอคิดเห็นเพื่อเสนอแนะตอไป 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง กลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร
ไทยพาณิชย โดยมีเน้ือหาสาระสําคัญในการดําเนินการตามลําดับ ดังนี้ 

1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําและวเิคราะหขอมูล 
5. สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 

 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย คอื พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  จํานวน 8,535 
คน ซึ่งเปนพนักงานที่อยูตามสาขาตางๆและในหางสรรพสินคา โดยทําการจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมี
ทั้งหมด 24 เขต (ขอมูลที่ไดรับจากการสอบถามเจาหนาที่ฝายบุคคลธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน)  เม่ือวันที่ 6 สิงหาคม 2552) 
 
 

กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ พนักงานธนาคารไทยพาณิชย ที่ทํางานประจําสาขา
ตางๆรวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทําการจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต  เน่ืองจาก
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนดกลุมตัวอยาง แบบใชความนาจะเปน (Probability 
sampling) โดยมีขนาดกลุมตัวอยางแบบทราบจํานวนประชากร โดยใชสูตรของ Taro Yamane ได
ขนาดตัวอยาง 385 ตัวอยาง และผูวิจัยไดทําการสํารองแบบสอบถามเพื่อปองกันความผิดพลาดที่จะ
เกิดขึ้นจากความไมครบถวนสมบูรณของแบบสอบถาม 15 ตัวอยาง รวมจํานวนตวัอยางทัง้หมด 
400 ตัวอยาง  
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 วิธีการสุมกลุมตัวอยางดังน้ี 
  
 

             N 
       2 

     n     =     1+ N(e) 
 
 
เม่ือ  n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 N = ขนาดของประชากรซึ่งเทากับ 385 คน 
 e = คาความคาดเคลื่อนสูงสุดทีย่อมรับได คือ 5% หรือ 0.05 เพ่ือใหเกิด 
  ความเชื่อม่ันที่ระดับ 95 % 
 
 
 วิธีการสุมตวัอยางแบงออกเปน 2 ข้ันตอน ดังน้ี 
 
 ขั้นที่ 1  ใชวธิีการสุมตวัอยางแบบใชความนาจะเปน (Probability sampling) โดยวิธีการสุม
ตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Statified Random sampling) แบบกําหนดสัดสวน (Proportionate) ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย ที่ทํางานประจําสาขาตางๆ รวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทํา
การจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต 
 
 
 
จํานวนกลุมตวัอยางที่เก็บทั้งหมด =    ประชากรทีป่ระจําสาขาตางๆ  x  385 
           ประชากรทัง้หมด 
 
 
 
 ขั้นที่ 2  ใชวธิีการสุมตวัอยางแบบอาศยัความสะดวก (Convenience sampling) โดยเลือก
กลุมตัวอยางเพื่อแจกแบบสอบถามตามจํานวนสัดสวนในแตละฝายที่กําหนดไวในขั้นที่ 1 ใหกับ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิยที่ทํางานประจําสาขาตางๆ รวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทําการ
จัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต 
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ตาราง 3 ขอมูลพนักงานธนาคารไทยพาณิชย แบงตามเขตพ้ืนที่ 
        

รหัสเขต รายชื่อเขตพ้ืนที ่ จํานวนพนักงาน จํานวนกลุมตัวอยาง 

    (คน) แบงเปนสัดสวน(คน) 

1 สํานักเขตพื้นที่ชิดลม 278 13 

2 สํานักงานเขตพื้นที่ วิสุทธิกษัตริย 245 11 

3 สํานักงานเขตพื้นที่ ประชาชื่น 326 15 

4 สํานักงานเขตพื้นที่ รามอินทรา 328 15 

5 สํานักงานเขตพื้นที่ เทพารกัษ 309 14 

6 สํานักงานเขตพื้นที่ ถนนรัชดาภิเษก(ทาพระ)  356 17 

7 สํานักงานเขตพื้นที่ สนามบินนํ้า 383 18 

8 สํานักงานเขตพื้นที่ ทาแพ (เชียงใหม) 374 18 

9 สํานักงานเขตพื้นที่ นครสวรรค 341 16 

10 สํานักงานเขตพื้นที่ แกงคอย(สระบุรี) 334 17 

11 สํานักงานเขตพื้นที่ ถนนโพศรี(อุดรธานี) 339 16 

12 
สํานักงานเขตพื้นที่ ถนนมิตรภาพ
(นครราชสีมา) 320 15 

14 สํานักงานเขตพื้นที่ พระประโทน(นครปฐม) 430 20 

15 
สํานักงานสาขา ถนนกาญจนวิถี(สุราษฎร
ธานี) 245 11 

16 
สํานักงานเขตพื้นที่ ถนนราษฎรยินดี
(หาดใหญ) 401 19 

17 สํานักงานเขตสาขา ภาคตะวันออก 1 320 15 

 สํานักงานเขตสาขา ภาคตะวันออก 2 260 12 

 สํานักงานเขตสาขา ภาคตะวันออก 3 231 11 

18.1 สํานักงานเขตพื้นที่ ศูนยการคากรุงเทพ 1 552 26 

18.2 สํานักงานเขตพื้นที่ ศูนยการคากรุงเทพ 2 541 25 

19 สํานักงานสาขา อาคารสํานักงาน 320 15 

20 สํานักงานสาขา สุวรรณภูมิ  244 11 
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ตาราง 3 (ตอ) 
        

รหัสเขต รายชื่อเขตพ้ืนที ่ จํานวนพนักงาน จํานวนกลุมตัวอยาง 

    (คน) แบงเปนสัดสวน(คน) 

21 สํานักงานเขตพื้นที่ สาขาขนาดใหญ 383 18 

22 สํานักงานสาขา เชียงราย 142 7 

23 สํานักงานเขตพื้นที่ ภูเก็ต 399 19 

24 สํานักงานสาขา อุบลราชธานี 134 6 

รวม   8,535 400 
    

 
     ที่มา : ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สํานักงานใหญ สิงหาคม 2552) 
 
 

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูลการทําวิจัยครั้งน้ี ไดแก แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธสู
ความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย ซึ่งไดศึกษา
คนควาเอกสารวิชาการ ตํารา งานวิจัยตาง ๆโดยแบงออกเปน 6 สวน คือ 
 
 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 
อายุ การศึกษา ประสบการณการทํางาน โดยเปนแบบสอบถามแบบปลายเปด (Close-ended 
response questions) แบบ มี 2 คําตอบ (Dichotomous choice questions) และคําถามที่หลาย
คําตอบใหเลือก (Muliple choice questions) จํานวน 6 ขอ ไดแก 
 
 ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต(ิNominal scale) เปนแบบสอบถาม
เพศ โดยใหเลอืกระหวางชาย หรือ หญิง 
 ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) เปนแบบสอบถาม
อายุ โดยแบงออกเปน 4 ชวงอายุ ไดแก 20-29 ป, 30-39 ป, 40-49 ปและ 50 ปขึ้นไป 
 ขอที่ 3 สถานภาพสมรส เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale)เปน
แบบสอบถามสถานภาพสมรส โดยแบงออกเปน 3 ประเภท ไดแก โสด, สมรส และสมรสไมจด
ทะเบียน  
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 ขอที่ 4 ระดับการศึกษาสงูสุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 
เปนแบบสอบถามการศึกษา โดยแบงออกเปน 2 ระดับ ไดแก ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี 
 ขอที่ 5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรยีงลําดับ (Ordinal scale) 
เปนแบบสอบถามรายได โดยแบงออกเปน 4 ชวง ไดแก ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท, 15,001-
25,000 บาท, 25,001-35,000 บาท และ 35,001 บาทขึ้นไป 
 ขอที่ 6  ระยะเวลาที่ทํางานที่ธนาคารไทยพาณิชยเปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal scale) เปนแบบสอบถามประสบการณการทาํงาน โดยแบงออกเปน 3 ชวง ไดแก 1-5 ป, 
6-10 ป และมากกวา 10 ปขึ้นไป 
 
 
 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามขอคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย ซึ่งมี 19 ขอ ลักษณะคําถามจะเปนคําถามแบบ Semantic 
Differential Scale มี 5 ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) โดยมี
หลักเกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
 
 
  คะแนน  1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่งกับบุคลิกภาพ 
  คะแนน  2  หมายถึง  ไมเห็นดวยกับบคุลกิภาพ 
  คะแนน  3  หมายถึง   เฉย ๆ 
  คะแนน  4  หมายถึง   เห็นดวยกับบคุลิกภาพ 
  คะแนน  5  หมายถึง   เห็นดวยอยางยิ่งกับบุคลิกภาพ 
 
 
  อันตรภาคชั้น  =  คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสุด 
                  จํานวนชั้น 
 
            =  5 – 1 
      5 
 
           =  0.8 
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 คะแนนเฉลี่ย 
คะแนน  1.00 – 1.80 หมายถึง    บุคลิกภาพแบบเปดเผย/ประนีประนอม/รอบคอบ/อารมณม่ันคง 
         นอยที่สุด 
คะแนน  1.81 – 2.60 หมายถึง    บุคลิกภาพแบบเปดเผย/ประนีประนอม/รอบคอบ/อารมณม่ันคง 
         นอย 
คะแนน  2.61 – 3.40 หมายถึง    บุคลิกภาพแบบเปดเผย/ประนีประนอม/รอบคอบ/อารมณม่ันคง 
         ปานกลาง 
คะแนน  3.41 – 4.20 หมายถึง    บุคลิกภาพแบบเปดเผย/ประนีประนอม/รอบคอบ/อารมณม่ันคง 
         มาก 
คะแนน  4.21 – 5.00 หมายถึง    บุคลิกภาพแบบเปดเผย/ประนีประนอม/รอบคอบ/อารมณม่ันคง 
         มากที่สุด 
 
 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามขอคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานแรงจูงใจ ของผูตอบแบบสอบถาม
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย ซึ่งมี 7 ขอ ลักษณะคําถามจะเปนคําถามแบบ Semantic 
Differential Scale มี 5 ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) โดยมี
หลักเกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
 
 
  คะแนน  1  หมายถึง   ไมจูงใจมาก 
  คะแนน  2  หมายถึง   คอนขางไมจูงใจ 
  คะแนน  3  หมายถึง   เฉย ๆ 
  คะแนน  4  หมายถึง   คอนขางจูงใจ 
  คะแนน  5  หมายถึง   จูงใจมาก 
 
 
  อันตรภาคชั้น  =  คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสุด 
                  จํานวนชั้น 
 
            =  5 – 1 
      5 
 
           =  0.8 
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 คะแนนเฉลี่ย 
คะแนน  1.00 – 1.80 หมายถึง     ไมจูงใจมาก 
คะแนน  1.81 – 2.60 หมายถึง     คอนขางไมจูงใจ 
คะแนน  2.61 – 3.40 หมายถึง     เฉย ๆ 
คะแนน  3.41 – 4.20 หมายถึง     คอนขางจูงใจ 
คะแนน  4.21 – 5.00 หมายถึง     แรงจูงใจมาก 
 
 
 
 

 สวนที่ 4 เปนแบบสอบถามขอคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของ
ผูตอบแบบสอบถามของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย ซึ่งมี 10 ขอ ลักษณะคําถามจะเปนคําถาม
แบบ Semantic Differential Scale มี 5 ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval 
scale) โดยมีหลักเกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
 
 
  คะแนน  1  หมายถึง   ไมเห็นดวยอยางยิ่งกับกลยุทธการขายประกนัชีวติ 
  คะแนน  2  หมายถึง   ไมเห็นดวยกับกลยุทธการขายประกันชีวติ 
  คะแนน  3  หมายถึง   เฉย ๆ กับกลยุทธการขายประกนัชีวติ 
  คะแนน  4  หมายถึง   เห็นดวยกับกลยุทธการขายประกันชีวติ 
  คะแนน  5  หมายถึง   เห็นดวยอยางยิ่งกับกลยุทธการขายประกันชวีิต 
 
 
  อันตรภาคชั้น  =  คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสุด 
                  จํานวนชั้น 
 
            =  5 – 1 
      5 
 
           =  0.8 
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 คะแนนเฉลี่ย 
คะแนน  1.00 – 1.80 หมายถึง     มีกลยุทธการขายไมดีมาก 
คะแนน  1.81 – 2.60 หมายถึง     มีกลยุทธการขายไมดี 
คะแนน  2.61 – 3.40 หมายถึง     มีกลยุทธการขายปานกลาง 
คะแนน  3.41 – 4.20 หมายถึง     มีกลยุทธการขายดี 
คะแนน  4.21 – 5.00 หมายถึง     มีกลยุทธการขายดีมาก 
 
 
 สวนที่ 5 เปนแบบสอบถามความคิดเห็นตอปจจัยดานความสําเร็จในการทํางานของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) ซึ่งมี 7 ขอ ลักษณะคําถามจะเปนคําถามแบบ 
Semantic Differential Scale มี 5 ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) 
โดยมีหลักเกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
 
 
  คะแนน  1  หมายถึง   ไมเห็นดวยอยางยิ่งกับความสาํเร็จในการทํางาน 
  คะแนน  2  หมายถึง   ไมเห็นดวยกับความสําเร็จในการทํางาน 
  คะแนน  3  หมายถึง   เฉย ๆ กับความสาํเร็จในการทํางาน   
  คะแนน  4  หมายถึง   เห็นดวยกับความสําเร็จในการทํางาน 
  คะแนน  5  หมายถึง   เห็นดวยอยางยิ่งกับความสําเร็จในการทาํงาน 
 
 
  อันตรภาคชั้น  =  คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสุด 
                  จํานวนชั้น 
 
            =  5 – 1 
      5 
 
           =  0.8 
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 คะแนนเฉลี่ย 
คะแนน  1.00 – 1.80 หมายถึง     มีความสําเร็จในการทํางานไมดีมาก 
คะแนน  1.81 – 2.60 หมายถึง     มีความสําเร็จในการทํางานไมดี 
คะแนน  2.61 – 3.40 หมายถึง     มีความสําเร็จในการทํางานปานกลาง 
คะแนน  3.41 – 4.20 หมายถึง     มีความสําเร็จในการทํางานดี 
คะแนน  4.21 – 5.00 หมายถึง     มีความสําเร็จในการทํางานดีมาก  
           
 
 
 

ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถาม โดยการดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี 
 1. ศึกษาคนควาเอกสารวชิาการ ตํารา งานวิจัยตาง ๆ ที่เก่ียวของกับกลยุทธสูความสําเร็จ
ในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย เพ่ือเปนแนวทางในการ
ออกแบบสอบถาม 
 2. แบบสอบถามทั้งหมดมี 5 สวน ไดแก 
  สวนที่ 1  ลักษณะผูบริโภค 
  สวนที่ 2  ลักษณะบุคลิกภาพของพนักงานในการขายประกันชีวติ 
  สวนที่ 3  ปจจัยดานแรงจูงใจ 
  สวนที่ 4  ความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชวีิต 
  สวนที่ 5  ความคิดเห็นตอปจจัยดานความสําเร็จในการทํางานของพนักงาน 
 3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นใหอาจารยสารนิพนธตรวจสอบ, เสนอแนะ และแกไข 
 4.นําแบบสอบถามที่แกไขแลวไปใหผูเชีย่วชาญตรวจสอบความเทีย่งตรงทางดานเน้ือหา
(Content validity) และความถูกตองและขอคําแนะนําเพ่ิมเติมหลังจากน้ันนําไปปรึกษาอาจารยที่
ปรึกษาสารนิพนธอีกคร้ังเพื่อตรวจสอบความถูกตอง 
 5. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบแกไขแลวไปทดลองใช (Try-out) กับกลุมตัวอยาง
จํานวน 30 ชุด เพ่ือหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยใชวิธีหาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α -
Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา.2546: 49) 

คาแอลฟาที่ไดจะแสดงระดับของความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมีคาระหวาง 0 < α < 1 
คาที่ใกลเคียง 1 มาก แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง (กัลยา วานิชยบญัชา. 2546)  
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คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 30 ชุดดังน้ี 
 1. ลักษณะบคุลิกภาพ 
    1.1. บุคลิกภาพแบบเปดเผย   มีคาเทากับ 0.881 
    1.2. บุคลิกภาพแบบประนีประนอม  มีคาเทากับ 0.762 
    1.3. บุคลิกภาพแบบรอบคอบ   มีคาเทากับ 0.750 
    1.4. บุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคง  มีคาเทากับ 0.804 
 2. ปจจัยดานแรงจูงใจโดยรวม   มีคาเทากับ  0.767    
 3. ความคิดเห็นตอกลยุทธการขายโดยรวม มีคาเทากับ 0.771    
 4. ความคิดเห็นตอปจจัยความสําเร็จโดยรวม มีคาเทากับ 0.737 
ภาพรวมกลยทุธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวติ มีคาเทากับ 0.881 
 
  

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยนําแบบสอบถามใหกับผูตอบแบบสอบถาม
และรอเก็บแบบสอบถามดวยตนเองตามพื้นที่ในการวจัิย เปนจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด  
 
 

การจัดกระทําและวิเคราะหขอมูล 

 1. การจัดกระทําขอมูล 
  1.1.ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดทําการเก็บ
ขอมูลแลว 
  1.2. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกตองแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบลง
รหัสสําหรับประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
  1.3.นําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติโดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณคาสถิติโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Window (Statistical Pack for the Social Science for Windows) 
และทําการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 2. การวิเคราะหขอมูล 
     2.1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถติิเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใชวเิคราะห
ขอมูล 
       2.1.1. ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ  สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได
ตอเดือน ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน จากแบบสอบถามสวนที่ 1 นํามาแจกแจงความถี่ (Frequency) 
และแสดงผลเปนคารอยละ (Percentage) 
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       2.1.2. ลักษณะบุคลกิภาพของพนักงานในการขายประกันชวีติ,ปจจัยดานแรง 
จูงใจ, ความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชีวติ, ความคิดเห็นตอปจจัยดานความสําเร็จในการ
ทํางานของพนักงาน จากแบบสอบถามสวนที่ 2,3,4 และสวนที่ 5 ใชการหาคาเฉลี่ย (Mean) และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
      2.2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถติิเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใชวิเคราะห
ขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 ในการศึกษาวจัิยครั้งนี้ใชสถติิในการวิเคราะห ดังนี้ 
 1. คาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดวย 

1.1. คารอยละ (Percentage) (กัลยา  วานิชยบัญชา. 2545: 36) 
 

 
     P =  f   x 100 
              n  
    เม่ือ  P แทน คาสถิตริอยละ 
     f แทน ความถีข่องขอมูล 
     n แทน ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
 
 

1.2. คาคะแนนเฉลี่ย (Mean หรือ X ) (กัลยา  วานิชยบัญชา. 2545: 36) 
 
 

X  = 
n
X∑  

 
 

เม่ือ X  แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
 X∑  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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     1.3. คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.)   
         (กัลยา  วานิชยบัญชา. 2545: 38) 

 
 

                                          S.D.  =  ( )
( )1

22

−
∑−∑

nn
XXn  

 
 
  

เม่ือ S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ( )2X∑  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลังสอง 

 2X∑  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 
 
 2. การหาคาความเชื่อม่ันของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชวิธีหาคา
สัมประสิทธิ์อัลฟา (α-Coefficient) ของครอนบัค  (Cronbach) (อางอิงจาก กัลยา วานิชยบัญชา 
2549 : 35) 
 
 
 

  Cronbach’s 
( ) ianceariancek

ianceariancek
var/cov11

var/cov
−+

=α  
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เม่ือ α  แทน ความเชือ่ม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
 k  แทน จํานวนคําถาม 
 
 

ariancecov
 

iancevar  

แทนคาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวาง
คําถาม 
แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 
 3. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิตเิชิงอนุมาน (Inferential statistic) ประกอบดวย 
 3.1 สถิติ  Independent t-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยาง 2  กลุมที่เปนอิสระตอกัน (กัลยา  วานิชยบัญชา. 2549: 108) ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 
ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ สถานภาพสมรส แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน โดยมีสูตรดังนี้ 
 
             การทดสอบ  t-test หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบความแตกตาง
ดวย Equal Variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุม ใหทดสอบความ
แตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุม
กอนโดยใช Levene test  
 
 

  3.1.1. กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2  กลุมเทากัน ( )2
2

2
1 SS =  

 

               

22

21

11
nn

S

XXt

p +

−
=                   

   
 
                   สถิติที่ใชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ  df  =  n1 + n2 – 2 
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  เม่ือ  iX     แทน คาเฉลี่ยตวัอยางกลุมที่ i  ;  i   = 1 , 2 
    PS แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
       ni       แทน ขนาดตัวอยางของกลุมที่ I 
    2

iS แทน คาแปรปรวนของตวัอยางกลุมที่ i  ;  i = 1 , 2 
   
        

              2
)1()1(

21

2
22

2
112

−+
−+−

=
nn

SnSn
S p   

 
 

 

   3.1.2. กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน ( )2
2

2
1 SS ≠  
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    สถิติทีใ่ชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ  =   V 
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เม่ือ t  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน  t-distribution 
 1X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
 2X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
 2

1S  แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่  1 
 2

2S  แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่  2 
 1n  แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
 2n  แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
 V แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ 

 
 
  3.2. สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  (One-Way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต   2  กลุมขึ้นไป  (กัลยา 
วาณิชยบัญชา. 2545: 293) เพ่ือทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก อายุ 
ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ย และระยะเวลาการทํางาน มีสูตรดังนี้ 
 3.2.1. ใชคา F-test กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน (กัลยา 
วาณิชยบัญชา. 2545: 293) มีสูตรดังนี้ 
 
 
ตาราง 4  แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 
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เม่ือ F แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน F-distribution 
 df   แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายใน 

        กลุม (n-k) 
 k แทน จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 
 n แทน จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
 )(BSS   

)(WSS   
แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม(Between Sum of Squares) 
แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม(Within Sum of Squares) 

 )(BMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square   
       between groups) 

 )(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square  
       within groups) 

 
 
 
 
              กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว  ตองทําการทดสอบ
ความแตกตางเปนรายคูตอไป  เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน  โดยใชวิธี  Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 333) 
 
 
 
 

  LSD = 
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⎥
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3.2.2 ใชคา Brown-Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุม 
ไมเทากัน (Hartung. 2001: 300) มีสูตรดังนี้ 
 
 
 

 β   = 
)(

)(

W

B
MS
MS

 โดย คา    ∑
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โดยที่ ni  ≠  nj  

เม่ือ LSD แทน  ผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากร กลุมที่ i และ j 
 knt −− ;2/1 α  แทน  คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ที่ระดับ 

        ความเชื่อม่ัน 95% และชั้นแหงความเปนอิสระภายในกลุม 
         = n - k 

 MSE แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSw) 
 ni แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 
 nj แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม j 
 α         แทน  คาความคลาดเคลื่อน 

เม่ือ β แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
 )(BMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  

(Mean Square between group) 
 )(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

(Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
 k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง 

 in  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i  

 N  แทน ขนาดของประชากร 
 2

1S  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
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            กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบเปนราย
คูเพื่อดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett’s T3 (เชียร เกศสิงห. 2543: 116) มีสูตรดังนี้ 
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เม่ือ    t แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 
 )(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

       (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
 iX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 
 jX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 

  ni  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 

 in  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 

   

   3.3 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 312-311 ) เพ่ือใชหาคาความสัมพันธของตัว
แปร 2   ตัวทีเ่ปนอิสระกัน ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 มีสูตรดังนี้ 

 

 

  สูตร 

   r xy   =                 nΣXY - ΣXΣY 

 

                                                                                            

 

   

 

 

nΣX  2 – (ΣX) 2  nΣY  2 – (ΣY) 2  
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  เม่ือ r xy เปนคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

    n เปนจํานวนคนหรือส่ิงที่ศึกษา 

   ΣX เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ X 

   ΣY เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ Y  

   ΣX  2 เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ X แตละตวัยกกําลังสอง 

   ΣY  2 เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ Y แตละตวัยกกําลังสอง 

  ΣXY เปนผลรวมทัง้หมดของคะแนนดิบ X และ Y คูณกันแตละคู 
 
 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1  < r < 1 (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 316) คือ 
 1. คา r มีคาอยูระหวาง -1 ถึง 0 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตวัแปรตามีความสัมพันธใน
ทิศทางตรงกันขาม 
 2. คา r มีคาอยูระหวาง 0 ถึง 1 แสดงวา ตวัแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสมัพันธใน
ทิศทางเดียวกนั 
 3. คา r มีคาเขาใกล 1 แสดงวา ตวัแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธในทศิทาง
เดียวกันและมีความสัมพันธกันมาก 
 4. คา r มีคาเขาใกล -1 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพันธในทศิทาง
ตรงกันขามและมีความสัมพันธกันมาก 
 5. คา r = 0 แสดงวา ตัวแปรอิสระและตวัแปรตามไมมีความสัมพันธกันเลย 
 
 
ตาราง 5  แสดงความหมายของคาสัมประสิทธสหสัมพันธ 
 

คาระดับความสัมพันธ ระดับความสมัพันธ 
0.81-1.00  สูงมาก (Very strong) 
0.61-0.80  คอนขางสูง (Strong) 
0.41-0.60  ปานกลาง (Moderate) 
0.21-0.40  คอนขางต่ํา (Weak) 
0.01-0.20  ต่ํามาก (Very weak) 

 
 

       ที่มา : ศิรวิรรณ เสรีรัตน; และคณะ.(2549). การวจัิยการตลาด 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
  การนําเสนอผลของการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลความหมายผลการวิเคราะหขอมูล
ในงานวิจัยเร่ือง กลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ และอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
ดังตอไปน้ี 
 
 n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 t แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 
 k แทน จํานวนกลุมของตัวอยางทีน่ํามาทดสอบสมมติฐาน 
 F แทน คาสถิตทิี่ใชในการพิจารณาใน F-distribution 
            X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
          S.D. แทน คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
    df          แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายใน 
   กลุม (n-k) 
        )(BSS     แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม(Between Sum of Squares) 
          )(WSS       แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม(Within Sum of Squares) 
       )(BMS       แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square between  
             groups) 
       )(WMS      แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square within  
             groups) 
          LSD แทน Least Significant Difference 

           Sig แทน ระดับนัยสําคญัทางสถิติจากการทดสอบ 

            Ho แทน สมมุติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

            H1 แทน สมมุติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

            * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 
   ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดแบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 5 สวน
ตามลําดับ ดังนี้ 
 
 สวนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลแรงจูงใจในการขายประกนัชีวติของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 4  การวิเคราะหความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชวีิตของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 5  การวิเคราะหความสําเร็จในการทํางานของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 6  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
สวนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

 
    การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได ระยะเวลาการทํางาน โดยแจกแจงจํานวน และคารอยละดัง
รายละเอียดตอไปน้ี 
 
 
ตาราง 6 แสดงจํานวน ความถี่ และคารอยละ ของขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบ  
     แบบสอบถาม 

      

ขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

   1    เพศ   

        -  ชาย 160                 40.00  

        -  หญิง 240                 60.00  

        รวม 400                100.00  
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ตาราง 6 (ตอ) 

      

ขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

   2    อายุ   

        -  20-29 ป 82                 20.50  

        -  30-39 ป 167                 41.80  

        -  40-49 ป 117                 29.20  

        -  50 ปขึ้นไป 34                  8.50  

        รวม 400               100.00  

   3    สถานภาพสมรส   

        - โสด 193                 48.30  

        -  สมรส 144                 36.00  

        -  สมรสไมจดทะเบียน 63                 15.70  

        รวม 400               100.00  

   4    ระดับการศึกษาสูงสุด   

        -  ปริญญาตรี 362                 90.50  

        -  สูงกวาปริญญาตรี 38                  9.50  

        รวม 400               100.00  

   5    รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

        -  ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 3                  0.70  

        -  15,001-25,000 บาท 139                 34.80  

        -  25,001-35,000 บาท 170                 42.50  

        -  35,001 บาทขึ้นไป 88                 22.00  

        รวม 400               100.00  

   6    ระยะเวลาทีท่ํางานที่ธนาคารไทยพาณิชย   

        -  1-5 ป 131                 32.80  

        -  6-10 ป 171                 42.70  

        -  มากกวา 10 ปขึ้นไป 98                 24.50  

        รวม 400               100.00  
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 ผลจากตาราง 6 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของ
ผูตอบแบบสอบ ซึ่งใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี จํานวน 400 คน โดยสามารถจําแนกตาม
ตัวแปรไดดังน้ี 
 1. เพศ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 
60.00 เปนเพศชายจํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.00 ตามลําดับ 
 2. อายุ  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุระหวาง 30-39 ป จํานวน 167 คน คิด
เปนรอยละ 41.80 รองลงมาคืออายุระหวาง 40-49 ป จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.20 อายุ
ระหวาง 20-29 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.50 และอายุ 50 ปขึ้นไป จํานวน 34 คน คิดเปน
รอยละ 8.50 ตามลําดับ 
 3. สถานภาพสมรส พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพโสด จํานวน 193 คน 
คิดเปนรอยละ 48.30 รองลงมาสถานภาพสมรส จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00  และ
สถานภาพสมรสไมจดทะเบยีน จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.80 ตามลําดับ 
 4. ระดับการศึกษาสูงสุด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
จํานวน 362 คน คิดเปนรอยละ 90.50   รองลงมาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 
9.50 ตามลําดับ 
 5. รายไดเฉลีย่ตอเดือนพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสวนใหญ มีรายไดเฉลีย่ 25,001-
35,000 บาท จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.50 รองลงมามีรายไดเฉลี่ย 15,001-25,000 บาท 
จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.80, รายไดเฉลี่ย 35,001 บาทขึน้ไป จํานวน 88 คน คิดเปนรอย
ละ 22.00 และรายไดเฉลี่ยต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.70 

6. ระยะเวลาในการทํางาน  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาการทาํงาน 6-10 
ป จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ  42.70  รองลงมาระยะเวลาการทํางาน 1-5 ป จํานวน 131 คน 
คิดเปนรอยละ 32.80 และระยะเวลาการทํางานมากกวา 10 ปขึ้นไป จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 
24.50  ตามลาํดับ 
  
 
สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับดานบุคลิกภาพ
แบบเปดเผย ไดแก ราเริง ชางพูด, มีความกระฉับกระเฉง, มีความกลาคิด, มีความมุงม่ัน,ชอบท่ีจะ
ใหคําปรีกษา. ดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอม ไดแก ชวยเหลือผูอ่ืน, สภาพออนโยน, ยอมรับ
และฟงคําตําหนิ, อดทน, ปรับปรุงตนเอง, มีความออนหวาน. ดานบุคลิกภาพแบบรอบคอบ ไดแก 
เปนคนละเอียด, เปนคนพยายาม, เปนคนขยัน, ไตรตรอง และบุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคง ไดแก 
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ควบคุมอารมณ, มีอารมณม่ันคง, อารมณดีไมเครียด, มีจิตใจสงบ โดยแสดงคาเฉลี่ย และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 
ตาราง 7  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลลักษณะดานบุคลิกภาพผูตอบ 
    แบบสอบถาม 

       

ขอมูลลักษณะดานบุคลกิภาพ X   S.D. ระดับบุคลิกภาพ 

        บุคลิกภาพแบบเปดเผย                       

1. ทานเปนคนราเริง ชางพูด 4.53 0.660 เปดเผยมากทีสุ่ด 

2. ทานเปนคนท่ีมีความกระฉับกระเฉง 4.55 0.650 เปดเผยมากทีสุ่ด 

3. ทานเปนคนท่ีมีความกลาคิด 4.41 0.620 เปดเผยมากทีสุ่ด 

4. ทานเปนคนท่ีมีความมุงม่ัน 4.58 0.640 เปดเผยมากทีสุ่ด 

5. ทานชอบทีจ่ะใหคําปรึกษา 4.41 0.640 เปดเผยมากทีสุ่ด 

ภาพรวมบุคลิกภาพแบบเปดเผย   4.49 0.520 เปดเผยมากที่สุด 

         บุคลิกภาพแบบประนีประนอม    

6. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน 4.81 0.430 ประนีประนอมมากที่สุด 

7. ทานมีความสุภาพออนโยน 4.73 0.480 ประนีประนอมมากที่สุด 

8. ทานยอมรับและฟงคําตาํหนิ 4.85 0.380 ประนีประนอมมากที่สุด 

9. ทานมีนิสัยอดทน 4.76 0.450 ประนีประนอมมากที่สุด 

10.ทานปรับปรุงตนเอง 4.85 0.410 ประนีประนอมมากที่สุด 

11.ทานมีความออนหวาน 4.59 0.650 ประนีประนอมมากที่สุด 

ภาพรวมบุคลิกภาพแบบประนีประนอม 4.76 0.310 ประนีประนอมมากที่สุด 

         บุคลิกภาพแบบรอบคอบ    

12.ทานเปนคนละเอียด 4.94 0.270 รอบคอบมากท่ีสุด 

13.ทานเปนคนพยายาม 4.80 0.430 รอบคอบมากท่ีสุด 

14.ทานเปนคนขยัน 4.88 0.370 รอบคอบมากท่ีสุด 

15.ทานมักจะไตรตรอง 4.79 0.440 รอบคอบมากท่ีสุด 

ภาพรวมบุคลิกภาพแบบรอบคอบ           4.84 0.290 รอบคอบมากที่สุด 
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ตาราง 7  (ตอ) 

       

ขอมูลลักษณะดานบุคลกิภาพ X   S.D. ระดับบุคลิกภาพ 

        บุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคง    

16.ทานสามารถคอบคุมอารมณ 4.95 0.240 อารมณม่ันคงมากที่สุด 

17.ทานเปนคนท่ีมีอารมณม่ันคง 4.76 0.520 อารมณม่ันคงมากที่สุด 

18.ทานเปนคนอารมณดีไมเครียด 4.80 0.500 อารมณม่ันคงมากที่สุด 

19.ทานเปนคนมีจิตใจสงบ 4.78 0.440 อารมณม่ันคงมากที่สุด 

ภาพรวมบุคลิกภาพแบบอารมณมั่นคง 4.82 0.480 เปดเผย/ประนีประนอม/รอบ 

      คอบ/อารมณมั่นคงมากที่สุด 

    
         
 จากตาราง 7  พบวาพนักงานธนาคารไทยพาณิชย มีลักษณะทางดานบุคลิกภาพโดยรวม 
ไดแก บุคลิกภาพแบบเปดเผย, บุคลิกภาพแบบประนปีระนอม, บุคลิกภาพแบบรอบคอบและ
บุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคงมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.72 ซึ่งเม่ือพิจารณารายดานพบวา 
ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบรอบคอบมีบคุลิกภาพอยูในระดับรอบคอบมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.84 รองลงมา คือ บุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคง, บุคลิกภาพแบบประนีประนอม และบุคลิกภาพ
แบบเปดเผยอยูในระดับมากที่สุดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.82, 4.76 และ 4.49 ตามลําดับ 

 
  ลักษณะดานบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยแบบเปดเผย เม่ือพิจารณาเปน

รายขอพบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวามีบุคลิกภาพแบบเปดเผยอยูในระดับ
เปดเผยมากที่สุด คือ เปนคนที่มีความมุงม่ันและตั้งใจทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58 รองลงมา เปน
คนที่มีความกระฉับกระเฉง, เปนคนราเริง ชางพูด, เปนคนที่มีความกลาคิด กลาทํา กลาแสดงออก 
และสามารถใหคําปรึกษาการทํางานใหแกผูรวมงาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.55, 4.53, 4.41 และ 
4.41 ตามลําดับ 
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 ลักษณะดานบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยแบบประนีประนอม เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวามีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมอยูใน
ระดับประนีประนอมมากที่สุด คือ ปรับปรุงตนเองใหเขากับผูอ่ืนงาย และยอมรับและเชื่อฟงคําตําหนิ 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.85 รองลงมา ชอบชวยเหลือผูอ่ืน, มีนิสัยอดทนและยืดหยุนในการทํางาน, มี
ความสุภาพออนโยน และมีความออนหวานและดูอบอุน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.81, 4.76, 4.73 และ 
4.59 ตามลําดับ 

 
 ลักษณะดานบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยแบบรอบคอบ เม่ือพิจารณาเปน

รายขอพบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวามีบุคลิกภาพแบบรอบคอบอยูในระดับรอบ 
คอบมากที่สุด คือ เปนคนละเอียดรอบคอบในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.94 รองลงมา, เปนคน
ขยันและทํางานเต็มความสามารถ, มีความพยายามจนงานสําเร็จลุลวงดวยดี และมีการไตรตรองและ
คิดทบทวนถึงความผิดพลาดที่ผานมา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.88, 4.80 และ 4.79 ตามลําดับ 

 
 ลักษณะดานบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยแบบอารมณม่ันคง เม่ือพิจารณา

เปนรายขอพบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวามีบุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคงอยูใน
ระดับอารมณม่ันคงมากที่สุด คือ สามารถควบคุมอารมณใหดีไดภายใตแรงกดดัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.95 รองลงมา เปนคนที่มีอารมณดีไมเครียด,เปนคนมีจิตใจสงบและใจเย็น และเปนคนที่มีอารมณ
ม่ันคงและแนวแน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.80, 4.78 และ 4.76 ตามลําดับ 
  
 
สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลแรงจูงใจในการขายประกันชวีิต SCB Life+ 
 

การวิเคราะหขอมูลแรงจูงใจในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของผูตอบแบบสอบถาม 
ไดแก ลักษณะงานที่ทํา, การยอมรับผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงาน, ความรูสึกม่ันคงในการทํางาน
ของทาน, เงินเดือนและสวสัดิการที่ไดรับ, โอกาสความกาวหนาในการทํางาน, ปริมาณงานที่ไดรับ
มอบหมาย และความสัมพันธกับเพื่อนรวมงาน 
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ตาราง 8  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลแรงจูงใจในการขายประกันชีวติ SCB   
     Life+ ของผูตอบแบบสอบถาม 

        

ขอมูลแรงจงูใจในการขายประกันชวีติ X   S.D. ระดับแรงจงูใจ    

1. ลักษณะงานที่ทํา  4.82 0.46 แรงจูงใจมาก 

2. การยอมรับผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงาน 4.70 0.51 แรงจูงใจมาก 

3. ความรูสึกม่ันคงในการทํางานของทาน 4.83 0.47 แรงจูงใจมาก 

4. เงินเดือนและสวัสดิการทีไ่ดรับ 4.66 0.61 แรงจูงใจมาก 

5. โอกาสความกาวหนาในการทํางาน 4.64 0.64 แรงจูงใจมาก 

6. ปริมาณงานที่ไดรับมอบหมาย 4.50 0.68 แรงจูงใจมาก 

7. ความสัมพันธกับเพื่อนรวมงาน 4.76 0.56 แรงจูงใจมาก 

แรงจงูใจในการขายประกันชีวิตโดยรวม 4.70 0.34 แรงจงูใจมาก 

 
 

จากตาราง 8  พบวา พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน )ที่ตอบแบบสอบถาม
เก่ียวกับแรงจูงใจในการขายประกันชีวิต SCB Life+ โดยรวมอยูในระดับแรงจูงใจมาก มีคาเฉลี่ย 
4.70 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ความรูสึกม่ันคงในการทํางานมีแรงจูงใจอยูในระดับแรงจูงใจ
มาก มีคาเฉลี่ย 4.83 รองลงมา ลักษณะงานท่ีทํา, ความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงาน, การยอมรับ
ผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงาน, เงินเดือนและสวัสดิการที่ไดรับ, โอกาสความกาวหนาในการทํางาน 
และปริมาณงานที่ไดรับมอบหมายมีแรงจูงใจอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.82, 4.76, 
4.70, 4.66, 4.64 และ 4.50 ตามลําดับ 
 
 
สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชีวติ SCB Life+ 

 
การวิเคราะหขอมูลความคดิเห็นตอกลยุทธขายประกนัชีวติ SCB Life+ ของผูตอบ

แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธการขายประกันชีวติ   ไดแก   เสนอขายประกันชีวติ SCB Life+ 
ใหกับลูกคาทกุราย, เสนอขายประกันชวีติ SCB Life+ ใหกับลูกคาทุกวัน, อธิบายถึงความจําเปนใน
การทําประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน, อธิบายถึงประโยชนจากการทําประกันชวีติ SCB 
Life+ ไดอยางชดัเจน, อธิบายเงื่อนไขเพิ่มเติมของการทําประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน, 
โนมนาวใหลูกคาตัดสินใจซือ้ประกันชีวติ SCB Life+ไดและทําการปดการขายทันที, ชี้แจงถึงการ
เวนคืนกรมธรรมใหกับลูกคาไดอยางถูกตองและชัดเจน, สามารถแกไขปญหาของลูกคาหลังจากทํา



72 
 

ประกันชีวติ SCB Life+ไปแลว, สามารถชักชวนใหลูกคานําประกันชีวติ SCB Life+ บอกตอกับเครือ
ญาติใหซื้อประกันเพิ่มและสามารถโนมนาวลูกคาที่เคยซ้ือประกันชวีิตไปแลวใหซื้อประกันชีวติ SCB 
Life+ เพ่ิม  

 
 

ตาราง 9  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอมูลความคิดเห็นตอกลยุทธการขาย 
     ประกันชีวิต SCB Life+ ของผูตอบแบบสอบถาม 

        

ขอมูลปจจัยดานกลยุทธการขายประกันชีวิต           X   S.D. ระดับกลยุทธ 

1. ทานเสนอขายประกันใหกับลูกคาทุกราย 4.55 0.57 กลยุทธการขายดีมาก 

2. ทานเสนอขายประกันใหกับลูกคาทุกวัน 4.74 0.53 กลยุทธการขายดีมาก 

3. ทานสามารถอธิบายถึงความจําเปน 4.56 0.57 กลยุทธการขายดีมาก 

4. ทานสามารถอธิบายถึงประโยชน 4.71 0.53 กลยุทธการขายดีมาก 

5. ทานสามารถอธิบายถึงเง่ือนไข 4.45 0.68 กลยุทธการขายดีมาก 

6. ทานสามารถโนมนาวใหตัดสินใจซื้อ 4.54 0.67 กลยุทธการขายดีมาก 

7. ทานสามารถชี้แจงถึงการเวนคืน 4.61 0.55 กลยุทธการขายดีมาก 

8. ทานสามารถแกไขปญหา 4.71 0.53 กลยุทธการขายดีมาก 
9. ทานสามารถชักชวนใหลกูคาบอกตอ 4.55 0.59 กลยุทธการขายดีมาก 
10.ทานสามารถโนมนาวใหซื้ออีก 4.72 0.53 กลยุทธการขายดีมาก 
ความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชีวิตโดยรวม 4.61 0.36 กลยุทธการขายดีมาก 

    
 
 

จากตาราง 9 พบวากลยุทธการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยรวมมีกลยทุธการขายอยูในระดับกลยุทธการขายดีมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.61 เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกลยุทธการขายอยูใน
ระดับกลยุทธการขายดีมาก ไดแก การเสนอขายประกันชีวติ SCB Life+ ใหกับลูกคาทุกวนั มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.74 รองลงมาสามารถโนมนาวลูกคาที่เคยซื้อประกันชีวติไปแลวใหซื้อประกันชีวติ 
SCB Life+ เพ่ิมอีก, สามารถอธิบายถึงประโยชนจากการทําประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน, 
สามารถแกไขปญหาของลูกคาหลังจากทําประกันชีวติ SCB Life+ ไปแลว, สามารถชี้แจงถึงการ
เวนคืนกรมธรรมใหลูกคาไดอยางถูกตองและชัดเจน,สามารถอธิบายถึงความจําเปนในการทําประกัน
ชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน, เสนอขายประกันชวีติ  SCB Life+ ใหกับลูกคาทุกราย, สามารถ
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ชักชวนใหลูกคานําประกัน SCB Life+ บอกตอกับเครือญาติใหซือ้ประกันเพิ่ม, สามารถโนมนาวให
ลูกคาตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต SCB Life+ ไดและทาํการปดการขายทันที และสามารถอธิบายถึง
เง่ือนไขเพ่ิมเติมของการทาํประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจนมีความคิดเห็นตอกลยุทธการขาย
ดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.72, 4.71, 4.71, 4.61, 4.56, 4.55, 4.55, 4.54  และ 4.45 ตามลาํดับ 
 
สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลความสําเร็จในการทํางาน 

 
การวิเคราะหขอมูลความสาํเร็จในการทํางานของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ตรงตอเวลา, 

แสวงหาความรูใหมเพ่ิมเติม, ความอดทนและตั้งใจในการทํางาน, ทุมเทการทํางานเม่ือเทียบกับ
เพ่ือนรวมงาน, ผลงานที่ทําเม่ือเทียบกับเพื่อนรวมงาน, คะแนน KPI เม่ือเทียบกับเพ่ือนรวมงาน, 
เงินรางวัลมีผลตอการทํางาน และภาพรวมผลสําเร็จของงาน 
 
ตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของขอมูลความสําเร็จในการทํางานของผูตอบ 
     แบบสอบถาม 
        

 ขอมูลปจจัยดานความสําเร็จในการทํางาน        S.D. ระดับความสําเร็จ 

1. ตรงตอเวลา 4.72 0.50 ความสําเร็จในการทํางานดีมาก 
2. แสวงหาความรูใหมเพ่ิมเติม 4.76 0.54 ความสําเร็จในการทํางานดีมาก 
3. มีความอดทนและตั้งใจในการทํางาน 4.73 0.48 ความสําเร็จในการทํางานดีมาก 
4. ทุมเทการทํางานเม่ือเทียบกับเพ่ือน
รวมงาน 4.86 0.37 ความสําเร็จในการทํางานดีมาก 

5. ผลงานที่ทาํเม่ือเทียบกับเพื่อนรวมงาน 4.68 0.54 ความสําเร็จในการทํางานดีมาก 

6. คะแนน KPI เม่ือเทียบกับเพ่ือนรวมงาน 4.62 0.58 ความสําเร็จในการทํางานดีมาก 

7. เงินรางวัลมีผลตอการทาํงาน 4.60 0.53 ความสําเร็จในการทํางานดีมาก 

ภาพรวมความสําเร็จในการทํางาน 4.71 0.50 ความสําเร็จในการทํางานดีมาก 

 
จากตาราง 10 พบวาการทํางานของพนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) 

โดยรวมมีความสําเร็จในการทํางานอยูในระดับความสําเร็จในการทํางานดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.71 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความสําเร็จในการทํางานอยูใน
ระดับความสําเร็จในการทํางานดีมาก คือ ทุมเทการทาํงานเม่ือเทียบกับเพ่ือนรวมงาน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.86 รองลงมา คือ แสวงหาความรูใหมเพ่ิมเตมิ, มีความอดทนและตั้งใจในการทํางาน, ตรง
ตอเวลา,  ผลงานที่ทําเม่ือเทียบกับเพื่อนรวมงาน, คะแนน KPI เม่ือเทียบกับเพื่อนรวมงาน และเงิน
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รางวัลมีผลตอการทํางานมีความสําเร็จอยูในระดับความสําเร็จในการทํางานดีมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.76, 4.73, 4.72, 4.68, 4.65, 4.62 และ 4.60 ตามลําดับ 
 
 
สวนที่ 6  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานขอที่ 1   ขอมูลสวนบุคคล  ไดแก  เพศ อายุ การศึกษา ระยะเวลาการทํางานแตกตาง
กันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) แตกตางกัน  สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 สมมติฐานขอที่ 1.1 เพศท่ีแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกันสามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังนี้ 
   

0H  :  เพศท่ีแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ไมแตกตางกัน 

 
 1H  : เพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชคาสถิติเชิงการทดสอบ Independent Simple t-test 
โดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก 0H  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 ในการทดสอบสมมติฐาน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  
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ตาราง 11   แสดงคาความแปรปรวนของขอมูลความสาํเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ 
     พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามเพศ 

        

ความสําเร็จในการทํางาน                            Levene’s test for Equality of Variances                            
                                            F                                 Sig. 
 ภาพรวมผลสําเร็จในการขาย                     1.435           0.232  
ประกันชีวติ SCB Life+       

                                                                                                                                                        
 
จากตาราง 11    แสดงคาความแปรปรวนของขอมูลความสําเร็จในการขายประกันชีวติ 

SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามเพศ พบวา ภาพรวม
ผลสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ มีคา Sig. เทากับ 0.232 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) ปฏิเสธสมมตฐิานรอง ( 1H ) หมายความวา คาความแปรปรวนของแต
ละกลุมไมแตกตางกัน  

 
 
ตาราง 12   แสดงความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
     จํากัด (มหาชน) จําแนกตามเพศ 

        

ความสําเร็จในการทํางาน           เพศ              t-test of Equality of Means                                              
                   (n)          x             S.D.         t             df          Sig. 

 ภาพรวมผลสาํเร็จในการขาย  ชาย       4.70      0.32       0.20      398      0.84 

ประกันชีวติ SCB Life+                   หญิง   4.69     0.33 

    
  

 จากตาราง 12 ความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามเพศ พบวา ภาพรวมผลสาํเร็จในการขายประกันชวีิต มีคา 

Sig. เทากับ 0.84 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) ปฏิเสธสมมติฐานรอง 

( 1H ) หมายความวา เพศท่ีแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติได
ดังนี้ 
 
 0H  : อายุท่ีแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกนัชีวิตSCB Life+ ของพนักงานธนาคาร
ไทยพาณิชย จาํกัด (มหาชน) ท่ีไมแตกตางกัน 
 
 1H  : อายุท่ีแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกนัชีวิตSCB Life+ ของพนักงานธนาคาร
ไทยพาณิชย จาํกัด (มหาชน) ท่ีแตกตางกัน 
 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  และการทดสอบสมมตฐิานใชระดับความ
เชื่อม่ัน  95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 0H ) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

และถาสมมตฐิานขอใดถูกปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ที่มีคาเฉลี่ย
อยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparision) โดยใชวธิีการ
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันทีร่ะดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 

 
ในการทดสอบสมมติฐานดงักลาว หากคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัใหทดสอบ

ความแตกตางดวย ANOVA และถาคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากนั ใหทดสอบความ
แตกตางดวย Brown-Forsythe 

 
 
สมมติฐานความแปรปรวน มีดังนี ้
( 0H )   :   คาความแปรปรวนของกลุมไมแตกตางกัน 

( 1H )   :   คาความแปรปรวนของกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 13 แสดงคาความแปรปรวนของขอมูลความสาํเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ 
     พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามอายุ 

        

ความสําเร็จในการทํางาน                            Levene’s test for Equality of Variances                            
                                            F                                 Sig. 
 ภาพรวมผลสําเร็จในการขาย                     5.660*   0.001  

ประกันชีวติ SCB Life+       

                                                                                                                                                        

*  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตาราง 13    แสดงคาความแปรปรวนของขอมูลความสําเร็จในการขายประกันชีวติ 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามอายุ พบวา ภาพรวม
ผลสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา คาความแปรปรวนของแต
ละกลุมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 
ตาราง 14   แสดงการทดสอบความแตกตางของขอมูลความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB  
     Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามอายุ ทดสอบโดยใชสถิติ  
     Brown-Forsythe ในการทดสอบคาเฉลี่ย 
 
        

ความสําเร็จในการทํางาน                    Statistic       df1            df2                Sig. 
                                                                                   
ภาพรวมความสําเร็จ Brown-Forsythe      8.203*      3         83.425     0.007   

 ในการขายประกันชีวติ SCB Life+       

            
    
*  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตาราง 14 แสดงการทดสอบความแตกตางของขอมูลความสําเร็จในการขายประกันชีวติ 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามอายุ พบวามีคา Sig. 

เทากับ 0.007 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่น คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง 

( 1H ) หมายความวา อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 ดังนั้นแสดงวามีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูแตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยวิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาคาเฉลี่ยคูใดบาง
ที่แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 ดังตาราง 
 
 
ตาราง 15   แสดงการเปรียบเทียบเชิงซอนความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของ 
     พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามอายุ  
 

        

อายุ    X  20-29 ป 30-39 ป 40-49 ป        50 ปขึ้นไป  
 
20-29 ป 3.95        -  -0.097    0.101   0.172 
      (0.201)   (0.212)          (0.132) 
30-39 ป 4.05       -           -    0.197*  0.273*  
         (0.004)          (0.013)  
40-49 ป 3.85       -            -             -   0.076 
          (0.473) 
50 ปขึ้นไป      3.77                -                  -                    -                   -    

      

             
  

*  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตาราง 15   ผลการเปรียบเทียบเชิงซอนความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามอายุ พบวา 

1. พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่มีอายุ 30-39 ป กับ อายุ 40-49 ป มีคา 
Sig. เทากับ 0.004 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่น คือ พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่
มีอายุ 30-39 ปมีความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ มากกวาอายุ  40-49 ป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย  0.197 

2. พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่มีอายุ 30-49 ป กับ อายุ 50 ปขึ้นไป มี
คา Sig. เทากับ 0.013 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่น คือ พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) ที่มีอายุ 30-49 ป มีความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ มากกวาอายุ  50 ปขึ้น
ไป อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย  0.273 

3. สวนรายคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที ่0.05 
 
 
สมมติฐานขอที่ 1.3    การศึกษาแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB 

Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกันสามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังน้ี 

 
 0H  : การศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตSCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ท่ีไมแตกตางกัน 
 
 1H  : การศึกษาท่ีแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตSCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ท่ีแตกตางกัน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  และการทดสอบสมมตฐิานใชระดับความ
เชื่อม่ัน  95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 0H ) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

และถาสมมตฐิานขอใดถูกปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ที่มีคาเฉลี่ย
อยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparision) โดยใชวธิีการ
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันทีร่ะดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 
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ในการทดสอบสมมติฐานดงักลาว หากคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัใหทดสอบ
ความแตกตางดวย ANOVA และถาคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากนั ใหทดสอบความ
แตกตางดวย Brown-Forsythe 

 
สมมติฐานความแปรปรวน มีดังนี ้
( 0H )   :   คาความแปรปรวนของกลุมไมแตกตางกัน 

( 1H )   :   คาความแปรปรวนของกลุมแตกตางกัน 
 
 

ตาราง 16 แสดงคาความแปรปรวนของขอมูลความสาํเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ 
     พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามการศึกษา 
 
        

ความสําเร็จในการทํางาน                            Levene’s test for Equality of Variances                            
                                            F                                 Sig. 
  ภาพรวมผลสําเร็จในการขาย                     0.005   0.940   

ประกันชีวติ SCB Life+       

                                                                                                                                                        
 

จากตาราง 16 ผลคาความแปรปรวนของขอมูลความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามการศกึษา พบวาภาพรวม
ความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ มีคา Sig. เทากับ 0.940 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่น 

คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา คาความแปรปรวนของ
แตละกลุมไมแตกตางกัน  
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ตาราง 17  แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชวีิตSCB Life+ ของพนักงาน 
     ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามการศึกษา 
 
        

ความสําเร็จในการทํางาน แหลงความ df  SS   MS       F          Sig. 
    แปรปรวน                                                                                                                       

ภาพรวมผลสาํเร็จในการ ขาย ระหวางกลุม    1    0.001 0.001   0.005    0.940 
ประกันชีวติ SCB Life+  ภายในกลุม 398  42.550   0.11       

                                       รวม   399   42.551 

  
     

จากตาราง 17  ผลการเปรียบเทยีบความสําเร็จในการขายประกนัชีวติSCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามการศึกษาพบวา การศึกษาที่แตกตางกัน
มีผลตอภาพรวมความสําเรจ็ พบวาคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.940 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) ปฏิเสธสมมตฐิานรอง ( 1H ) หมายความวา การศึกษาที่แตกตางกันมี
ผลตอความสาํเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) ที่ไมแตกตางกัน  
 

สมมติฐานขอที่ 1.4   ระยะเวลาในการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังนี้ 
    

0H  : ระยะเวลาการในทํางานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่ไมแตกตางกัน  

 
 1H  : ระยะเวลาการในทํางานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่แตกตางกัน 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  และการทดสอบสมมตฐิานใชระดับความ
เชื่อม่ัน  95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 0H ) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

และถาสมมตฐิานขอใดถูกปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ที่มีคาเฉลี่ย
อยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparision) โดยใชวธิีการ
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ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันทีร่ะดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 

 

ในการทดสอบสมมติฐานดงักลาว หากคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัใหทดสอบ
ความแตกตางดวย ANOVA และถาคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากนั ใหทดสอบความ
แตกตางดวย Brown-Forsythe 
 

สมมติฐานความแปรปรวน มีดังนี ้
( 0H )   :   คาความแปรปรวนของกลุมไมแตกตางกัน 

( 1H )   :   คาความแปรปรวนของกลุมแตกตางกัน 
 
 
 

ตาราง 18 แสดงคาความแปรปรวนของขอมูลความสาํเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ 
     พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามระยะเวลาในการทํางาน 
 
        

ความสําเร็จในการทํางาน                            Levene’s test for Equality of Variances                            
                                            F                                 Sig. 
  ภาพรวมผลสําเร็จในการขาย                     0.630   0.530  

ประกันชีวติ SCB Life+    

   
                                                                                                                                                        

 
จากตาราง 18 ผลคาความแปรปรวนของขอมูลความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB 

Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามระยะเวลาในการทํางาน พบวา
ภาพรวมความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ มีคา Sig. เทากับ 0.530 ซึ่งมีคามากกวา 

0.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั ( 0H ) ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน  
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ตาราง 19  แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชวีิตSCB Life+ ของพนักงาน 
     ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามระยะเวลาในการทํางาน 
        

ความสําเร็จในการทํางาน แหลงความ df  SS   MS    F             Sig. 
    แปรปรวน                                                                                                                       

ภาพรวมผลสาํเร็จในการขาย ระหวางกลุม   2    0.14  0.07  0.63     0.530 
ประกันชีวติ SCB Life+   ภายในกลุม 397  42.42   0.11     

                                       รวม   399   42.56 

 
 
จากตาราง 19    ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตSCB Life+ ของ

พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ตามระยะเวลาในการทํางาน  มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.530 ซึ่งมีคามากกวา 0.05  นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) หมายความวา ระยะเวลา
การทํางานที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตSCB Life+ ของพนักงานธนาคาร
ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่ไมแตกตางกัน 
 
 
สมมติฐานขอที่ 2   ลักษณะบุคลิกภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติได
ดังนี้ 
 

0H  : ลักษณะบุคลิกภาพไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

 
 1H  : ลักษณะบุคลิกภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบ
สมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา 
Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H   และยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 20    แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานบุคลิกภาพกับความสําเร็จใน 
     การขายประกันชีวิต SCB Life+  ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย  จํากัด(มหาชน)  
 

        

ลักษณะบุคลิกภาพ Pearson  Sig. ระดับความสัมพันธ 

  Correlation (2-tailed)   

(ภาพรวมผลสําเร็จของงาน)      

1.บุคลิกภาพแบบเปดเผย 0.205* 0.000 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า 

2.บุคลิกภาพแบบประนีประนอม    0.195* 0.000 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับตํ่ามาก 

3.บุคลิกภาพแบบรอบคอบ    0.140* 0.005 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับตํ่ามาก  

4.บุคลิกภาพแบบอารมณมั่นคง       0.034 0.497 ไมมีความสัมพันธ  

 
 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 

จากตาราง 20     ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานบุคลิกภาพกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+  ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย  จํากัด(มหาชน) 
โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Peason Product Moment Correlaion) พบวา 
 

2.1. ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบเปดเผย พบวาคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคา

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏเิสธสมมตฐิานหลัก ( 0H )  ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา 
ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบเปดเผยมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.205  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีบคุลิกภาพแบบเปดเผยเพ่ิมขึน้จะมี
ความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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2.2. ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอม พบวาคา  Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่ง

มีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 1H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H )  หมายความวา 
ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.195 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม
เพ่ิมขึ้นจะมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 

 
  2.3. ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบรอบคอบ พบวาคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.005 ซึ่งมีคา

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก ( 1H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา 
ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบรอบคอบมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05โดย
มีสัมประสิทธิส์หสัมพันธ (r) เทากับ 0.140 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก   กลาวคือถาพนักงานธนาคารมีบุคลิกภาพแบบประนปีระนอมเพ่ิมขึ้นจะมี
ความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
  
 2.4. ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคง พบวาคา   Sig.(2-tailed) เทากับ 0.497 ซึ่ง

มีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) ปฏิเสธสมมตฐิานรอง ( 1H ) หมายความวา 
ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคงไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวติ 
SCB Life+ โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.034 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวไมมี
ความสัมพันธกับความ สําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ 
 
สมมติฐานขอที่ 3 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานแรงจูงใจในขอความภาพรวม
ผลสําเร็จของงานกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+  ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย  จํากัด (มหาชน) สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

 
 0H  :  แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  
 
 1H  : แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  
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สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบ
สมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา 
Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H   และยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปน้ี 
 
 
ตาราง 21    แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานแรงจูงใจกับความสําเร็จในการ 
     ขายประกันชีวติ SCB Life+  ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย  จํากัด (มหาชน) 

        

ลักษณะดานแรงจูงใจ Pearson  Sig. ระดับความสัมพันธ 

  Correlation (2-tailed)   

1.ลักษณะงานที่ทํา    0.230* 0   ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า 

2.การยอมรับผลงานที่ทําจาก -0.026 0.613   ไมมีความสัมพันธ 

  เพ่ือนรวมงาน      

3.ความมั่นคงในการทํางานของทาน 0.07 0.163   ไมมีความสัมพันธ 

4.เงินเดือนและสวัสดิการท่ีไดรับ        0.077 0.125   ไมมีความสัมพันธ 

5.โอกาสความกาวหนาในการทํางาน  0.374* 0  ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า    

6.ปริมาณที่ไดรับมอบหมาย  0.275* 0   ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า 

7.ความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงาน         0.230* 0   ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า 

ลักษณะดานแรงจูงใจโดยรวม  0.300* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า    

 
*  มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 21     ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานแรงจูงใจกับ

ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+  ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย  จํากัด(มหาชน)  
โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Peason Product Moment Correlaion) พบวา 

3.1. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับลักษณะงานที่ทํา พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 

0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับลักษณะงานที่ทํามีความสัมพันธกับความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตSCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัย 
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สําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.180 แสดงวาตัวแปรทั้งสอง
ตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีแรงจูงใจใน
การขายประกันชีวิตกับลักษณะงานที่ทําเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 

3.2. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับการยอมรับผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงาน พบวาคา   

Sig.(2-taild) เทากับ 0.610  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H )  ปฏิเสธ

สมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับการยอมรับผลงานที่ทําจาก
เพ่ือนรวมงานไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ  -0.026  แสดงวาตัว
แปรทั้งสองตัวไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 

 
3.3. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับความรูสึกม่ันคงในการทํางานของทาน พบวาคา   

Sig.(2-taild) เทากับ 0.163 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H )  ปฏิเสธ

สมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับความรูสึกม่ันคงในการ
ทํางานของทานไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.070  แสดงวาตัว
แปรทั้งสองตัวไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+  
 

3.4. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับเงินเดือนและสวัสดิการที่ไดรับ พบวาคา    Sig.(2-

taild) เทากับ 0.125  ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H )  ปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับเงินเดือนและสวัสดิการที่ไดรับไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.077 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+  

 
3.5. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับโอกาสความกาวหนาในการทํางาน พบวาคา   

Sig.(2-taild) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H )  ยอมรับ

สมมติฐานรอง ( 1H )  หมายความวา แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับโอกาสความกาวหนาในการ
ทํางานมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) 
เทากับ 0.374แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา กลาว 
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คือ ถาพนักงานธนาคารมีแรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับโอกาสความกาวหนาในการทํางาน
เพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 

3.6. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับปริมาณงานที่ไดรับมอบหมาย พบวาคา   Sig.(2-

taild) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H )  ยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับปริมาณงานที่ไดรับมอบหมายมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 
0.275 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถา
พนักงานธนาคารมีแรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับปริมาณงานที่ไดรับมอบหมายเพ่ิมขึ้นจะมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 

 
3.7. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงาน พบวาคา   Sig.(2-

taild) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H )  ยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงานจะมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 
0.230  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถา
พนักงานธนาคารมีแรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงานเพ่ิมขึ้นจะมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 

แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตโดยรวม พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H )  ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา 
แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตโดยรวมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.300 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีแรงจูงใจในการขายประกันชีวิตโดยรวม
เพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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สมมติฐานขอที่ 4     กลยุทธการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังนี้ 
 

0H  : กลยุทธการขายประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

 

1H  : กลยุทธการขายประกันชีวติมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวติ 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 
  
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา Sig.(2-tailed) นอย
กวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H   และยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา ตัวแปร
ทั้งสองตัวมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดังตารางตอไปน้ี 
 
 
ตาราง 22    แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธการขายประกันชีวิต SCB Life+ กับ 
      ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+  ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย  จํากัด  
      (มหาชน) 
        

กลยุทธการขายประกันชีวิต  Pearson  Sig. ระดับความสัมพันธ 

                          SCB Life+ Correlation (2-tailed)   

1.เสนอขายประกันชีวิตใหกับทุกคาทุกราย 0.612* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางสูง 

2.เสนอขายประกันชีวิตใหกับลูกคาทุกวัน 0.285* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า 

3.สามารถอธิบายถึงความจําเปน 0.455* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง 

4.อธิบายถึงประโยชนจากการทําประกัน 0.172* 0.001 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับตํ่ามาก 

5.อธิบายเงื่อนไขเพ่ิมเติมการทําประกัน     0.104* 0.038 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับตํ่ามาก 
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ตาราง 22   (ตอ) 
 
        

กลยุทธการขายประกันชีวิต Pearson  Sig. ระดับความสัมพันธ 

SCB Life+ Correlation (2-tailed)   

6.สามารถโนมนาวใหลูกคาซ้ือ 0.234* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า 

7.สามาถชี้แจงถึงการเวนคืนกรมธรรม     0.245* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า 

8.สามารถแกไขปญหาของลูกคา 0.168* 0.001 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับตํ่ามาก 

9.สามารถชักชวนใหลูกคาบอกตอ     0.227* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางตํ่า 

10.สามารถโนมนาวใหลูกคาซ้ือเพิ่ม 0.176* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับตํ่ามาก 

รวมกลยุทธการขายประกันชีวิต 0.426* 0 ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับปานกลาง 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 

จากตาราง 22     ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ กับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+  ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย  จํากัด
(มหาชน) โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Peason Product Moment Correlaion) 
พบวา 
 

4.1. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุก
ราย พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 

( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความเสนอขาย
ประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุกรายมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย  จํากัด(มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05    
โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   (r ) เทากับ 0.612  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางสูง กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธการเสนอขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุกรายเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ เพิ่มขึ้นในระดับสูง 
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4.2. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุก

วันพบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) 

ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา  กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความการเสนอขาย
ประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุกวันมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   (r ) เทากับ 0.285  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในการเสนอขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ใหกับลูกคาทุกรายเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา  

 
4.3. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอภิบายถึงความจําเปนในการทําประกัน

ชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจน พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05  นั่น

คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา กลยุทธการขาย
ประกันชีวิตในขอความสามารถอภิบายถึงความจําเปนในการทําประกันชีวิต SCB Life+ ไดอยาง
ชัดเจนมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) 
เทากับ 0.455   แสดงวาตัวแปร ทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถอธิบายถึงความจําเปนในการทําประกันชีวิต 
SCB Life+ ใหกับลูกคาเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
เพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง 

 
4.4. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายถึงประโยชนจากการทําประกัน

ชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจน พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.001  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H )  หมายความวา กลยุทธการขาย
ประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายถึงประโยชนจากการทําประกันชีวิต SCB Life+ ไดอยาง
ชัดเจนมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน)อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   (r )  
เทากับ 0.172   แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถอธิบายถึงประโยชนจากการทําประกันชีวิต 
SCB Life+ ไดอยางชัดเจนเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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4.5. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายเง่ือนไขเพิ่มเติมของการทํา
ประกันชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจน พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.038  ซึ่งมีคานอยกวา 

0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H )  หมายความวา กลยุทธการ
ขายประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายเง่ือนไขเพิ่มเติมของการทําประกันชีวิต SCB Life+ มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   (r ) เทากับ 
0.104 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถา
พนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถอธิบายเงื่อนไขเพ่ิมเติมในการทําประกันชีวิต SCB Life+ 
ไดอยางชัดเจนเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้น
ในระดับต่ํา 

 
4.6. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถโนมนาวใหลูกคาตัดสินใจซื้อประกัน

ชีวิต SCB Life+ ไดและทําการปดการขายทันที พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H )  หมายความวา กลยุทธ
การขายประกันชีวิตในขอความสามารถโนมนาวใหลูกคาตัดสินใจซื้อประกันชีวิต SCB Life+ ไดและ
ทําการปดการขายทันทีมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 โดยมี
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ 0.234  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถโนมนาวให
ลูกคาตัดสินใจซื้อประกันชีวิต SCB Life+  และปดการขายเพิ่มขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 

4.7. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถชี้แจงถึงการเวนคืนกรมธรรมใหลูกคา
ไดอยางถูกตองและชัดเจน พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา กลยุทธการขายประกัน
ชีวิตในขอความสามารถช้ีแจงถึงการเวนคืนกรมธรรมใหลูกคาไดอยางถูกตองและชัดเจนมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ  
0.245  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ 
ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถชี้แจงถึงการเวนคืนกรมธรรมใหลูกคาไดอยางถูกตอง
และชัดเจนเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นใน
ระดับต่ํา 
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4.8. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถแกไขปญหาของลูกคา หลังจากทํา
ประกันชีวิต SCB Life+ ไปแลวพบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.001  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา กลยุทธการขายประกัน
ชีวิตในขอความสามารถแกไขปญหาของลูกคา หลังจากทําประกันชีวิต SCB Life+ ไปมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ 
0.168 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ  ถา
พนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถแกไขปญหาของลูกคาหลังจากทําประกันชีวิต SCB 
Life+ ไปแลวเพิ่มขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นใน
ระดับต่ํา 

 
4.9. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถชักชวนใหลูกคานําประกันชีวิต SCB 

Life+ บอกตอเครือญาติใหซื้อประกันชีวิตกับทาน พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคา

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา กล
ยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถชักชวนใหลูกคานําประกันชีวิต SCB Life+ บอกตอ
เครือญาติใหซื้อประกันชีวิตกับทานมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 โดยมี
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ 0.227  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถชักชวนให
ลูกคานําประกันชีวิต SCB Life+ บอกตอเครือญาติใหซื้อประกันชีวิตกับทานเพ่ิมขึ้นจะมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 

4.10. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถโนมนาวลูกคาที่เคยซ้ือประกันชีวิตไป
แลวใหซื้อประกันชีวิต SCB Life+เพ่ิม พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H )  ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา กลยุทธการขาย
ประกันชีวิตในขอความสามารถโนมนาวลูกคาที่เคยซื้อประกันชีวิตไปแลวใหซื้อประกันชีวิต SCB 
Life+เพ่ิมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร
ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  
(r ) เทากับ 0.176 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก  
กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถโนมนาวลูกคาที่เคยซื้อประกันชีวิต SCB 
Life+ไปแลวใหซื้อประกันเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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ภาพรวมกลยุทธในการขายประกันชีวิต SCB Life+  พบวาคา  Sig.(2-taild) เทากับ 0.000  

ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
วา ภาพรวมกลยุทธในการขายประกันชีวิต  SCB Life+  มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  0.05  โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.426  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในการ
ขายประกันชีวิต  SCB Life+ เพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 23  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
      

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที่ 1. ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ    

อายุ การศึกษา ระยะเวลาในการทํางาน    

แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวติ    

SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย    

จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน    

    

สมมติฐานที่ 1.1. เพศแตกตางกันมีความ    

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ สอดคลองกับสมมติฐาน t-test 

ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด    

(มหาชน) แตกตางกัน    

      

    

สมมติฐานที่ 1.2. อายุแตกตางกันมีความ    

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Brown-Forsythe 

ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด    

(มหาชน) แตกตางกัน    

      

    

สมมติฐานที่ 1.3. การศึกษาแตกตางกันมีความ    

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ สอดคลองกับสมมติฐาน t-test 

ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด    

(มหาชน) แตกตางกัน     
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ตาราง 23  (ตอ) 
      

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที่ 1.4. ระยะเวลาในการทํางาน    

แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกัน สอดคลองกับสมมติฐาน t-test 

ชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร    

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน    

      

    

สมมติฐานที่ 2 ลักษณะบคุลิกภาพมีความ    

สัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวติ    

SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย    

จํากัด (มหาชน)    

    

สมมติฐานที่ 2.1. ลักษณะบุคลิกภาพแบบ  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

เปดเผยมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ   Correlation 

ขายประกันชวีิต SCB Life+ ของพนักงาน    

ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที่ 2.2. ลักษณะบุคลิกภาพแบบ    

ประนีประนอมมีความสัมพันธกับความสาํเร็จ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

ในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนัก   Correlation 

งานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)    

      

สมมติฐานที่ 2.3. ลักษณะบุคลิกภาพแบบ    

รอบคอบมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

ขายประกันชวีิต SCB Life+ ของพนักงาน   Correlation 

ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)     
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ตาราง 23  (ตอ) 
      

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที่ 2.4. ลักษณะบุคลิกภาพแบบ    

อารมณม่ันคงมีความสัมพันธกับความสําเร็จใน สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

การขายประกนัชีวติ SCB Life+ ของพนักงาน   Correlation 

ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจในการขายประกนัชีวติ    

มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน    

ชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร    

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)    

    

สมมติฐานที ่3.1.แรงจูงใจในการขายประกันชีวติ    

กับลักษณะงานที่ทํามีความสัมพันธกับความ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ   Correlation 

พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที ่3.2.แรงจูงใจในการขายประกันชีวติ    

กับการยอมรับผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงาน สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย   Correlation 

ประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร    

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)     
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ตาราง 23  (ตอ) 
      

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที ่3.3.แรงจูงใจในการขายประกันชีวติ    

กับความรูสึกม่ันคงในการทํางานของทาน    

มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

ประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร   Correlation 

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที ่3.4.แรงจูงใจในการขายประกัน    

ชีวติกับเงินเดือนและสวัสดิการที่ไดรับมีความ สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

สัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน    

ชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร   Correlation 

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที ่3.5.แรงจูงใจในการขายประกันชีวติ    

กับโอกาสความกาวหนาในการทํางานกับความ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ   Correlation 

พนักงานธนาคารธนาคารไทยพาณิชย จํากัด    

(มหาชน)     

สมมติฐานที ่3.6.แรงจูงใจในการขายประกันชีวติ    

กับปริมาณงานที่ไดรับมอบหมายกับความ    

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

พนักงานธนาคารธนาคารไทยพาณิชย จํากัด   Correlation 

(มหาชน)     
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ตาราง 23  (ตอ) 
      

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที ่3.7.แรงจูงใจในการขายประกันชีวติ    

มีความสัมพันธกับเพื่อนรวมงานกับความ    

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

พนักงานธนาคารธนาคารไทยพาณิชย จํากัด   Correlation 

(มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที่ 4 กลยุทธการขายประกันชวีิตมี    

ความสัมพันธกับความสําเรจ็ในการขายประกัน    

ชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร    

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)    

    

สมมติฐานที่ 4.1. กลยุทธการขายประกันชีวติ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

ในขอความทานเสนอขายประกันชีวติ SCB Life+   Correlation 

กับลูกคาทุกรายมีความสัมพันธกับความ    

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ    

พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที ่4.2.กลยุทธการขายประกันชีวติ    

ในขอความทานเสนอขายประกันชีวติ SCB Life+  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

กับลูกคาทุกวนัมีความสัมพันธกับความสาํเร็จ    

ในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงาน   Correlation 

ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)     
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ตาราง 23  (ตอ) 
      

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที่ 4.3. กลยุทธการขายประกันชีวติ    

ในขอความทานสามารถอภิบายถึงความจําเปน    

ในการทําประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน    
ชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย   Correlation 

จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที่ 4.4. กลยุทธการขายประกันชีวติ    

ในขอความทานสามารถอภิบายถึงประโยชนจาก ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

การทําประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน   Correlation 

มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน    

ชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย    

พาณิชย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที่ 4.5. กลยุทธการขายประกันชีวติ    

ในขอความาทานสามารถอภิบายเงื่อนไขเพ่ิม    

เติมของการทาํประกันชีวติ SCB Life+ ได ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

อยางชัดเจนมีความสัมพันธกับความสําเร็จ   Correlation 

ในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของ    

พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน)    
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ตาราง 23  (ตอ) 

      

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที่ 4.6. กลยุทธการขายประกันชีวติ    

ในขอความทานสามารถโนมนาวใหลูกคาตัดสิน    

ใจซ้ือประกันชีวติ SCB Life+ ได และทําการ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

ปดการขายทนัทีมีความสัมพันธกับความสําเร็จ   Correlation 

ในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของ    

พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที ่4.7.กลยุทธการขายประกันชีวติ    

ในขอความทานสามารถชี้แจงถึงการเวนคืน ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

กรมธรรมใหลกูคาไดอยางถูกตองและชัดเจน   Correlation 

มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย    

ประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงาน    

ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที ่4.8.กลยุทธการขายประกันชีวติ    

ในขอความทานสามารถแกไขปญหาของลูกคา    

หลังจากทําประกันชีวติ SCB Life+ ไปแลวมี ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

ความสัมพันธกับความสําเรจ็ในการขายประกัน   Correlation 

ชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย    

พาณิชย จํากัด (มหาชน)     
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ตาราง 23  (ตอ) 

   

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที่ 4.9. กลยุทธการขายประกันชีวติ    

ในขอความทานสามารถชักชวนใหลูกคานํา    

ประกันชีวติ SCB Life+ บอกตอกับเครือญาต ิ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

ใหซื้อประกันกับทานมีความสัมพันธกับความ   Correlation 

สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของ    

พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน)    

      

    

สมมติฐานที่ 4.10. กลยุทธการขายประกนัชีวติ    

ในขอความทานสามารถโนวนาวลูกคาที่เคยซ้ือ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

ประกันชีวติไปแลวใหซื้อประกันชีวติ SCB Life+   Correlation 

เพ่ิมมีความสมัพันธกับความสําเร็จในการขาย    

    

ประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร    

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)     
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐานและวิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษากลยทุธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) เพ่ือที่จะไดใชเปนแนวทางในการวางกลยุทธและ
นําไปพัฒนาปรับปรุงในการขายประกันใหมีประสิทธิภาพและนําไปสูความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวติ SCB Life+ 
 
 ในงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไว ดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ อายุ  การศึกษา  และประสบการณ
การทํางานที่มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) 
            2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะบคุลิกภาพกับความสําเร็จในการขายประกนั
ชีวติSCB Life+ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
            3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการขายประกันชีวติกับความสําเร็จในการ
ขายประกันชวีิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
            4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธการขายประกันชีวติกับความสาํเร็จในการขาย
ประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 

ความสําคญัของการวิจัย 
              1. ผูบริหารของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สามารถนําขอมูลที่ไดจากการวิจัย
ไปใชในการวางแผนกลยุทธทางการขาย เพ่ือพัฒนาปรับปรุงใหพนักงานปฏิบตัิหนาที่ไดอยางมี
ประสิทธิภาพเปนที่ยอมรับเกิดความนาเชือ่ถือ และพัฒนาบุคลากรรุนใหมๆ เพ่ิมขึ้น 
            2. พนักงานไดนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปใชในการปรบัปรุงการทํางาน และเปนการสราง
แรง จูงใจใหพนักงานธนาคารไทยพาณิชยปฏิบตัิหนาที่ความรบัผิดชอบใหดียิ่งขึ้นกวาเดิมเหนือคู
แขงขัน 
            3.เปนแนวทางใหกับผูที่สนใจศึกษากลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวติSCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยเพ่ือใชในการคนควาตอไป 
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สมมติฐานในการวิจัย 

1. ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา ระยะเวลาในการทํางานแตกตางกันมีความ 
สําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
แตกตางกัน 

2. ลักษณะบุคลิกภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCBLife+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

3. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

4. กลยุทธการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตSCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

  

ขอบเขตของงานวิจัย 
 ขอบเขตของงานวิจัยนี้จะทาํการศึกษากลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย ดานบุคลิกภาพ ดานแรงจูงใจ และกลยุทธการขายประกัน
ชีวติที่สงผลตอความสําเร็จในการทํางาน 
 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย คอื พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  จํานวน 8,535 
คน ซึ่งเปนพนักงานที่อยูตามสาขาตาง ๆ และในหางสรรพสินคา (ขอมูลที่ไดรบัจากการสอบถาม
เจาหนาที่ฝายบุคคลธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  เม่ือวันที่ 6 สิงหาคม 2552) 
 

กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ พนักงานธนาคารไทยพาณิชย ที่ทํางานประจําสาขา
ตางๆ รวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทําการจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต เน่ืองจาก
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนดกลุมตัวอยาง แบบใชความนาจะเปน (Probability 
sampling) โดยมีขนาดกลุมตัวอยางแบบทราบจํานวนประชากร โดยใชสูตรของ Taro Yamane ได
ขนาดตัวอยาง 385 ตัวอยาง และผูวิจัยไดทําการสํารองแบบสอบถามเพื่อปองกันความผิดพลาดที่จะ
เกิดขึ้นจากความไมครบถวนสมบูรณของแบบสอบถาม 15 ตัวอยาง รวมจํานวนตัวอยางทั้งหมด 
400 ตัวอยาง วิธีการสุมกลุมตัวอยางประกอบดวย 2 ขั้นตอน ดังนี้ 
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 ขั้นที่ 1  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบใชความนาจะเปน (Probability sampling) โดยวิธีการ
สุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Statified Random sampling) แบบกําหนดสัดสวน (Proportionate) ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณิชย ที่ทํางานประจําสาขาตาง ๆ รวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทํา
การจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต 
 
 ขั้นที่ 2  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอาศัยความสะดวก (Convenience sampling) โดยเลือก
กลุมตัวอยางเพ่ือแจกแบบสอบถามตามจํานวนสัดสวนในแตละฝายที่กําหนดไวในขั้นที่ 1 ใหกับ
พนักงานธนาคารไทยพาณิชยที่ทํางานประจําสาขาตาง ๆ รวมทั้งสาขาในหางสรรพสินคา โดยทํา
การจัดสรรตามเขตพ้ืนที่ซึ่งมีทั้งหมด 24 เขต 
 
 

ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถาม โดยการดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 
 1. ศึกษาคนควาเอกสารวชิาการ ตํารา งานวิจัยตาง ๆ ที่เก่ียวของกับกลยุทธสูความสําเร็จ
ในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณชิย เพ่ือเปนแนวทางในการ
ออกแบบสอบถาม 
 2. แบบสอบถามทั้งหมดมี 5 สวน ไดแก 
 สวนที่ 1  ลักษณะผูบริโภค 
 สวนที่ 2  ลักษณะบุคลิกภาพของพนักงานในการขายประกันชีวติ 
 สวนที่ 3  ปจจัยดานแรงจูงใจ 
 สวนที่ 4  ความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชวีิต 
 สวนที่ 5  ความคิดเห็นตอปจจัยดานความสําเร็จในการทํางานของพนักงาน 
 3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นใหอาจารยสารนิพนธตรวจสอบ, เสนอแนะ และแกไข 
 4. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงดานเนื้อหา 
(Content validity) และความถูกตอง และขอคําแนะนําเพ่ิมเติม หลังจากนั้นนําไปปรึกษาอาจารยที่
ปรึกษาสารนิพนธอีกคร้ังเพ่ือตรวจสอบความถูกตอง 
 5. นําแบบสอบถามที่แกไขปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try-out) กับกลุมที่ไมใชตัวอยาง
จํานวน 30 ชุด เพ่ือนําไปหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยใชวิธีหาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α -
Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งคาแอลฟา (Alpha)  
 จากการศึกษาของ Sekaran, Uma ป ค.ศ.1992 กลาววา คาความเชื่อม่ันตองมีคาอยาง
นอย 0.60 ขึ้นไป จึงจะสามารถนําไปใชในการวิจัยได (ระพีพรรณ ถาวรวันชัย. 2546: 55) 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยนําแบบสอบถามใหกับผูตอบแบบสอบถาม
และรอเก็บแบบสอบถามดวยตนเองตามพื้นที่ในการวิจัย เปนจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด  
 
 

การจัดกระทําและวิเคราะหขอมูล 

 
 1. การจัดกระทําขอมูล 
  1.1. ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดทําการเก็บ
ขอมูลแลว 
  1.2. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกตองแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบลง
รหัสสําหรับประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
  1.3. นําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติโดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณคาสถิติโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Window (Statistical Pack for the Social Science for Windows) 
และทําการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 2. การวิเคราะหขอมูล 
  2.1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใช
วิเคราะหขอมูล 
       2.1.1. ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ  การศึกษา ระยะวเลาในการทํางาน 
จากแบบสอบถามสวนที่ 1 นํามาแจกแจงความถี่ (Frequency) และแสดงผลเปนคารอยละ 
(Percentage) 
       2.1.2. ลักษณะบุคลิกภาพของพนักงานในการขายประกันชีวิต, ปจจัยดาน
แรงจูงใจ, ความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชีวิต, ความคิดเห็นตอปจจัยดานความสําเร็จใน
การทํางานของพนักงาน จากแบบสอบถามสวนที่ 2,3,4 และสวนที่ 5 ใชการหาคาเฉลี่ย (Mean) 
และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
      2.2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใชวิเคราะห
ขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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สรุปผลการศึกษาคนควา 
 
สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.00 และเปน
เพศชาย จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมาอายุระหวาง 20-49 ป จํานวน 249 คน คิด
เปนรอยละ 62.30 อายุ 40-50 ปขึ้นไป จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.70 รองลงมามีสถานภาพ
โสด จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 59.5 สถานภาพสมรส/สมรสไมจดทะเบียน จํานวน 162 คน 
คิดเปนรอยละ 40.50  รองลงมาการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 362 คน คิดเปนรอยละ 90.50   สูง
กวาปริญญาตรี จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.50 รองลงมาระยะเวลาการทํางาน 6-10 ป จํานวน 
171 คน คิดเปนรอยละ  42.70  ระยะเวลาการทํางาน 1-5 ป จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.80 
รองลงมาระยะเวลาการทํางานมากกวา 10 ปขึ้นไป จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.50  
 
 
สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลลักษณะบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) มีลักษณะทางดานบุคลิกภาพโดยรวม 
ไดแก บุคลิกภาพแบบเปดเผย, บุคลิกภาพแบบประนีประนอม, บุคลิกภาพแบบรอบคอบและ
บุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคงมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.72 ซึ่งเม่ือพิจารณารายดานพบวา 
ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบรอบคอบมีบุคลิกภาพอยูในระดับรอบคอบมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.84 รองลงมา คือ บุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคงมีบุคลิกภาพอยูในระดับอารมณม่ันคงมากที่สุด มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.82, บุคลิกภาพแบบประนีประนอมมีบุคลิกภาพอยูในระดับประนีประนอมมากท่ีสุด 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.76 และบุคลิกภาพแบบเปดเผยอยูในระดับเปดเผยมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.4 
 

ลักษณะดานบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยแบบเปดเผย เม่ือพิจารณาเปน
รายขอพบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวามีบุคลิกภาพแบบเปดเผยอยูในระดับ
เปดเผยมากที่สุด คือ เปนคนที่มีความมุงม่ันและตั้งใจทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58 รองลงมา เปน
คนที่มีความกระฉับกระเฉง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.55, เปนคนราเริง ชางพูด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.53, 
เปนคนที่มีความกลาคิด กลาทํา กลาแสดงออก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.41 และสามารถใหคําปรึกษาการ
ทํางานใหแกผูรวมงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ  4.41  
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ลักษณะดานบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยแบบประนีประนอม เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวามีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมอยูใน
ระดับประนีประนอมมากที่สุด คือ การปรับปรุงตนเองใหเขากับผูอ่ืนงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.85, การ
ยอมรับและเชื่อฟงคําตําหนิ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.85, ชอบชวยเหลือผูอ่ืน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.81, มี
นิสัยอดทนและยืดหยุนในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.76, มีความสุภาพออนโยน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.73 และมีความออนหวานและดูอบอุน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.59 

  
ลักษณะดานบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยแบบรอบคอบ เม่ือพิจารณาเปน

รายขอพบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวามีบุคลิกภาพแบบรอบคอบอยูในระดับ
รอบคอบมากท่ีสุด คือ เปนคนละเอียดรอบคอบในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.94, เปนคนขยัน
และทํางานเต็มความสามารถ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.88, มีความพยายามจนงานสําเร็จลุลวงดวยดี มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.80 และมีการไตรตรองและคิดทบทวนถึงความผิดพลาดที่ผานมา มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.79  

 
 ลักษณะดานบุคลิกภาพของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยแบบอารมณม่ันคง เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา ขอที่ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวามีบุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคงอยูใน
ระดับอารมณม่ันคงมากที่สุด คือ สามารถควบคุมอารมณใหดีไดภายใตแรงกดดัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.95, เปนคนอารมณดีไมเครียด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.80, เปนคนมีจิตใจสงบและใจเย็น มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.78 และเปนคนที่มีอารมณม่ันคงและแนวแน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.76  
 
 
สวนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลแรงจูงใจในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
 

พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน ) ที่ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจใน
การขายประกันชีวิต SCB Life+ โดยภาพรวมทั้งหมดมีแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.70 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ความรูสึกม่ันคงในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.83, ลักษณะงานท่ี
ทํา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.82,  ความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.76, การยอมรับ
ผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.70, เงินเดือนและสวัสดิการที่ไดรับ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.66, โอกาสความกาวหนาในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.64 และปริมาณงานที่ไดรับ
มอบหมาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50  
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สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชีวติ SCB Life+ 
 

พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) ที่ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็น
ตอ กลยุทธการขายดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.61  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา การเสนอขาย
ประกันชีวติ SCB Life+ ใหกับลูกคาทุกวัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.74, สามารถโนมนาวลูกคาที่เคยซ้ือ
ประกันชีวติไปแลวใหซื้อประกันชีวติ SCB Life+ เพ่ิม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.72, สามารถอธิบายถึง
ประโยชนจากการทําประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.71, สามารถแกไข
ปญหาของลูกคาหลังจากทําประกันชีวติ SCB Life+ ไปแลว มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.71, สามารถชี้แจง
ถึงการเวนคืนกรมธรรมใหลกูคาไดอยางถูกตองและชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.61, สามารถอธิบาย
ถึงความจําเปนในการทําประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.56, การเสนอ
ขายประกันชวีิต SCB Life+ ใหกับลูกคาทุกราย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.55, สามารถชักชวนใหลูกคานํา
ประกันชีวติ SCB Life+ บอกตอเครือญาติใหซื้อประกันเพิ่ม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.55, สามารถโนม
นาวลูกคาที่เคยซ้ือประกันชวีิตไปแลวใหซื้อประกันชีวติ SCB Life+ เพ่ิม มีคาเฉลี่ย 4.54 และ
สามารถอธิบายถึงเง่ือนไขเพิ่มเติมของการทําประกันชีวติ SCB Life+ ไดอยางชัดเจน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.45  
 
สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลความสําเร็จในการทํางาน 
 

พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) ที่ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับภาพรวมความ 
สําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ มีความสําเร็จในการทํางานดีมาก มีคาเทากับ 4.70 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา ทุมเทการทํางานเม่ือเทียบกับเพ่ือนรวมงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.86, 
แสวงหาความรูใหมเพ่ิมเติม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.76, มีความอดทนและตั้งใจในการทํางาน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.73, ตรงตอเวลา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.72,  ผลงานที่ทําเม่ือเทียบกบัเพ่ือนรวมงาน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.68, คะแนน KPI เม่ือเทียบกับเพื่อนรวมงานมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 และเงินรางวัล
มีผลตอการทาํงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.60  
 
สวนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1   ขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา รายได และระยะเวลาในการทํางานที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  

 



110 
 

 

สมมติฐานที่ 1.1  เพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 
เพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานที่ 1.2  อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 
อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานท่ี 1.3  การศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 
การศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน

ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานที่ 1.4  ระยะเวลาในการทํางานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 
พนักงานที่มีระยะเวลาในการทํางานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 

Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานที่ 2   ลักษณะบุคลิกภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 

SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  
ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 
2.1. ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบเปดเผยมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน

ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
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ระดับ 0.05  โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.205  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีบุคลิกภาพ
แบบเปดเผยเพิ่มขึ้นจะมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
2.2. ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย

ประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.195 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีบุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอมเพ่ิมขึ้นจะมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
2.3. ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบรอบคอบมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน

ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.140  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีบุคลิกภาพแบบ
รอบคอบเพ่ิมขึ้นจะมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
2.4. ลักษณะดานบุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคงไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย

ประกันชีวิต SCB Life+ โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.034 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัว
ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 

 
 สมมติฐานที่ 3  แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  
 

ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 
3.1. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับลักษณะงานที่ทํามีความสัมพันธกับความสําเร็จใน

การขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.180 แสดงวาตัวแปรทั้ง
สองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํากลาวคือถาพนักงานธนาคารมีแรงจูงใจใน
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การขายประกันชีวิตกับลักษณะงานที่ทําเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
3.2. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับการยอมรับผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงานไมมี

ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ  -0.026  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
3.3. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับความรูสึกม่ันคงในการทํางานของทานไมมี

ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.070  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
3.4. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับเงินเดือนและสวัสดิการที่ไดรับไมมีความสัมพันธกับ

ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.077 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวไมมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
3.5. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับโอกาสความกาวหนาในการทํางานมีความสัมพันธ

กับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.374 
แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถาพนักงาน
ธนาคารมีแรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับโอกาสความกาวหนาในการทํางานเพ่ิมขึ้นจะมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 

3.6. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับปริมาณงานที่ไดรับมอบหมายมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตSCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r )เทากับ 0.275แสดงวาตัวแปร
ทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํากลาวคือถาพนักงานธนาคารมีแรงจูงใจ
ในการขายประกันชีวิตกับปริมาณงานที่ไดรับมอบหมายเพิ่มขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตSCB Life+เพ่ิมขึ้นในระดับต่ําซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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3.7. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงานจะมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.230  แสดงวาตัว
แปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมี
แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงานเพิ่มขึ้นจะมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 

 
แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตโดยรวมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน

ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.300 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีแรงจูงใจในการ
ขายประกันชีวิตโดยรวมเพิ่มขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

สมมติฐานที่ 4   กลยุทธการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  

ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 
4.1. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุก

รายมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย  จํากัด(มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05    โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   
(r ) เทากับ 0.612  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขาง
สูง กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในการเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุกราย
เพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับสูง ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
4.2. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุก

วันมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   (r ) 
เทากับ 0.285  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในการเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ ใหกับลูกคาทุกราย
เพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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4.3. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอภิบายถึงความจําเปนในการทําประกัน
ชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจนมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ 0.455   แสดงวาตัวแปร ทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถอธิบายถึงความ
จําเปนในการทําประกันชีวิต SCB Life+ ใหกับลูกคาเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง 

 
4.4. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายถึงประโยชนจากการทําประกัน

ชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจนมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   (r )  เทากับ 0.172   แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถอธิบายถึง
ประโยชนจากการทําประกันชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจนเพิ่มขึ้นจะมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 

 
4.5. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายเง่ือนไขเพิ่มเติมของการทํา

ประกันชีวิต SCB Life+ มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  โดยมี
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   (r ) เทากับ 0.104 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถอธิบายเง่ือนไข
เพ่ิมเติมในการทําประกันชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจนเพิ่มขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
4.6. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถโนมนาวใหลูกคาตัดสินใจซื้อประกัน

ชีวิต SCB Life+ ไดและทําการปดการขายทันทีมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ  0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ 0.234  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธใน
ความสามารถโนมนาวใหลูกคาตัดสินใจซื้อประกันชีวิต SCB Life+  และปดการขายเพิ่มขึ้นจะมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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4.7. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถช้ีแจงถึงการเวนคืนกรมธรรมใหลูกคา
ไดอยางถูกตองและชัดเจนมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 โดยมี
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ  0.245  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธไปในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถชี้แจงถึงการ
เวนคืนกรมธรรมใหลูกคาไดอยางถูกตองและชัดเจนเพิ่มขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
4.8. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถแกไขปญหาของลูกคา หลังจากทํา

ประกันชีวิต SCB Life+ ไปมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 โดยมี
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ 0.168 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถแกไขปญหาของ
ลูกคาหลังจากทําประกันชีวิต SCB Life+ ไปแลวเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
4.9. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถชักชวนใหลูกคานําประกันชีวิต SCB 

Life+ บอกตอเครือญาติใหซื้อประกันชีวิตกับทานมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ  0.05 โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ 0.227  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธใน
ความสามารถชักชวนใหลูกคานําประกันชีวิต SCB Life+ บอกตอเครือญาติใหซื้อประกันชีวิตกับ
ทานเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
4.10. กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถโนมนาวลูกคาที่เคยซ้ือประกันชีวิตไป

แลวใหซื้อประกันชีวิต SCB Life+เพ่ิมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (r ) เทากับ 0.176 แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก  กลาวคือ  ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในความสามารถโนมนาวลูกคาที่
เคยซ้ือประกันชีวิต SCB Life+ไปแลวใหซื้อประกันเพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ภาพรวมกลยุทธในการขายประกันชีวิต  SCB Life+  มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  0.05  โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r ) เทากับ 0.426  แสดงวาตัวแปรทั้งสองตัวมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาพนักงานธนาคารมีกลยุทธในการ
ขายประกันชีวิต  SCB Life+ เพ่ิมขึ้นจะมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ เพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 

อภิปรายผล 
ผลการวิจัยกลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชวีิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร

ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายผลได ดังนี้ 
 

1. ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา ระยะเวลาในการทํางานแตกตางกันมี
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ แตกตางกัน 

จากการศึกษาวิจัยพบวาลักษณะสวนบุคคลของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน)อันประกอบไปดวย เพศ การศึกษา ระยะเวลาในการทํางาน แตกตางกันมีความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิต SCB Life+ ไมแตกตาง ซึ่งสอดคลองกับผลงานการวิจัยของ จิตตา ยุติ 
(2548.77) พบวา เพศ การศึกษา สถานภาพ รายไดตอเดือน และประสบการณในการทํางานที่
ตางกันมีอิทธิพลตอการพัฒนาประสิทธิภาพการทํางานไมแตกตางกัน และผลงานวิจัยของ พัชรินทร 
อุณหะนันท (2548) เพศแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพไมแตกตางกัน 

 
ในสวนของอายุ แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ แตกตางกัน 

โดยพนักงานที่มีอายุ 30-39 ป มีความสําเร็จมากกวาชวงอายุอ่ืน เน่ืองจากเปนวัยที่มีประสบการณ
ในการรับรูและเรียนรูสิ่งตาง ๆไดเปนอยางดี มีความตั้งใจมุงม่ันที่ตองการความสําเร็จในการทํางาน 
ซึ่งสอดคลองกับผลงานการวิจัยของ พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529: 312-315) ไดกลาวถึง การที่จะ
สอนงานกับผูที่มีอายุตางกันใหเชื่อฟง หรือจะเปนการเปลี่ยนทัศนคติ หรือพฤติกรรมน้ันมีความยาก
งายแตกตางกันไปผูที่มีอายุมากจะสอนใหเชื่อฟง หรือใหเปลี่ยนทัศนคติ หรือเปลี่ยนพฤติกรรมก็ยิ่ง
ยากดวยซึ่งมีผลตอความสําเร็จที่แตกตางกัน 

 
2. ลักษณะบุคลิกภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 

ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
จากการศึกษาวิจัย พบวาลักษณะบุคลิกภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย

ประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยจําแนกรายดาน 



117 
 

 

ไดแก บุคลิกภาพแบบเปดเผยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํากับความ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
และบุคลิกภาพแบบประนีประนอมและบุคลิกภาพแบบรอบคอบมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ระดับต่ํามากกับความความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Kierstead(1998) ไดกลาวถึง ลักษณะ
บุคลิกภาพ เปนบุคลิกภาพที่มีลักษณะคอนขางจะถาวร ไดแก (1)การเปดเผย หมายถึง บุคลิกภาพ
ที่ชอบเขาสังคม ชางพูด ชางคุยและชอบแสดงออกเปนลักษณะของบุคคลที่จะมีความกาวหนาใน
ดานการขายและตําแหนงงานบริหาร (2)ประนีประนอม หมายถึง บุคลิกภาพที่มีจิตใจดี พรอมจะให
ความรวมมือและเปนที่นาไววางใจ (3)ลักษณะยึดม่ันในหลักการ หมายถึง บุคลิกภาพที่มีความ
รับผิดชอบ มีหลักการเหตุผลยืนหยัด และมุงความสําเร็จ ตัวอยางของอาชีพที่บุคลิกภาพน้ี ไดแก 
วิศวกร ตํารวจ ผูบริหาร พนักงานขาย และพนักงานที่มีทักษะและกึ่งทักษะ 

 
ทั้งน้ีลักษณะบุคลิกภาพแบบบเปดเผย, บุคลิกภาพแบบประนีประนอม, บุคลิกภาพแบบ

รอบคอบมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคาร
ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สอดคลองกับงานวิจัยของ ชูชัย สมิทธิไกร(2545) เร่ืองความสัมพันธ
ระหวางบุคลิกภาพกับความสําเร็จในการทํางานของบุคคล ซึ่งความสําเร็จในการทํางานมี
ความสัมพันธทางบวกกับบุคลิกภาพดานความรับผิดชอบ ดานการเปดเผยตัวเอง ดานความเขาใจ
ผูอ่ืน และดานการเปดรับประสบการณ  

ในสวนของบุคลิกภาพแบบอารมณม่ันคงไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ซึ่งขัดแยงกับ
แนวความคิดของ Kierstead(1998) ไดกลาวถึง ความม่ันคงทางอารมณ หมายถึง การแสดงใหเห็น
ถึงบุคลิกภาพที่สงบ เชน ไมวิตกกังวล มีความรูสึกปลอดภัย และผอนคลายซี่งมีผลตอความสําเร็จ
ในการทํางาน และขัดแยงกับผลงานการวิจัยของ ยงยุทธ พีรพงศพิพัฒน (2538) ไดกลาวถึง ปจจัย
สวนบุคคลที่มีผลตอความพึงพอใจในการทํางานในองคกรเอกชนแหงหน่ึง พบวา ลักษณะเปนชาง
เทาหนา ลักษณะกลาที่จะยืนหยัดเรียกรอง ลักษณะตองการความสําเร็จ ลักษณะเปนตัวของตัวเอง 
ลักษณะตองการเปนที่ยอมรับ ลักษณะสุขุม ใจเย็น ลักษณะมีความคิดริเร่ิม ลักษะควบคุมตัวเอง 
สงผลตอความพึงพอใจในการทํางาน 

 
3. แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความความสําเร็จในการขายประกัน

ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
จากการศึกษาพบวา แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน

ระดับคอนขางต่ํากับความความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยจําแนกเปนรายขอพบวา ลักษณะงานที่ทํา,โอกาสความกาวหนาใน
การทํางาน,ปริมาณงานที่ไดรับมอบหมาย และความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงานมีความสัมพันธใน
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ทิศทางเดียวกันคอนขางต่ํากับความความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิด Frederick Herzberg ปจจัยที่
สงผลตอแรงจูงใจในการทํางาน ไดแก ความตองการดานการจูงใจ ทําใหเกิดความพึงพอใจตองาน
และไดผลการทํางานที่ดี ความตองการดานการจูงใจ ประกอบดวย ลักษณะงาน, ระดับความ
รับผิดชอบ, เปาหมาย ,การยอมรับ, ความทาทาย และความกาวหนาในหนาที่การงาน ซึ่งมีความ
คลายคลึงกับความตองการความสําเร็จในชีวิตตามทฤษฎีของ Maslow และการตองการความ
เจริญกาวหนาตามทฤษฎีของ Clayton Alderfer และสอดคลองกับผลงานการวิจัยของ พัชรินทร 
อุณหะนันท (2548) ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิภาพการทํางานของผูบริหารตัวแทน
ประกันชีวิต ไดกลาวถึง ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจของผูบริหารอยูในเกณฑดี ซึ่ง
ประกอบดวยแรงจูงใจดานความม่ันคงในการประกอบอาชีพ ดานความสัมพันธกับทีมงาน ดานการ
ประสบความสําเร็จในการเปนผูบริหาร ดานการยกยองจากสังคม ดานความกาวหนาในอาชีพ
ผูบริหารตัวแทน 

สวนการยอมรับผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงาน, ความม่ันคงในการทํางานของทาน และ
เงินเดือนและสวัสดิการที่ไดรับไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สอดคลองกับผลงานการวิจัยของ อัครินทร พาฬ
เสวต(2546) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอประสิทธิภาพการทํางานของพนักงาน บริษัท 
คาโอ อินดัสเตรียล (ประเทศไทย) จํากัด” พบวา ปจจัยค้ําจุน และประสิทธิภาพในการทํางานของ
พนักงานโดยรวม และรายไดไมมีความสัมพันธกัน 

 
4. กลยุทธการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 

Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
จากการศึกษาพบวา กลยุทธการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับ

ปานกลางกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) โดยจําแนกเปนรายขอพบวา  

กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ ใหกับลูกคาทุก
รายมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางสูงกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความสามารถอธิบายถึงความจําเปนในการทําประกันชีวิต
มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับปานกลางกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความการเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ ใหกับลูกคา
ทุกวัน, สามารถโนมนาวใหลูกคาซ้ือ, สามารถชี้แจงถึงการเวนคืนกรมธรรม, สามารถชักชวนให
ลูกคาบอกตอมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํากับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
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กลยุทธการขายประกันชีวิตในขอความอธิบายถึงประโยชนจากการทําประกัน, อธิบาย
เง่ือนไขเพ่ิมเติมการทําประกัน, สามารถแกไขปญหาของลูกคา และสามารถโนมนาวใหลูกคาซ้ือเพ่ิม
มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามากกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

กลยุทธการขายประกันชวีติ สอดคลองกับแนวความคิดของ ทีมสงเสริมการขาย (เคร่ืองจักร
สีมวง) ธนาคารไทยพาณิชย .2552 ไดกลาวถึง ศิลปการขาย ( Salesmanship ) หมายถึงทักษะใน
การขายโดยใชพนักงานซึ่งประกอบไปดวย ความสามารถในการชีใ้หผูซื้อเล็งเห็นถึงประโยชน คุณ 
สมบัติของผลติภัณฑและบริการที่ตนขายรวมถึงความสามารถในการชี้ชวน และกระตุนใหลูกคาซ้ือ
สินคาและบริการ หรืออาจกลาวไดวา การขาย SCB Life+ นั้นไมใชเร่ืองยาก แตขึ้นอยูกับการ
ปรับเปลี่ยนทศันคติ และความคิด ทั้งน้ีพนักงานทุกคนมีศักยภาพเทาเทียมกัน แตกตางกันทีค่วาม
ขยัน อดทน ความมุงม่ัน และประสบการณทางการขายและตองตระหนักอยูเสมอวาพนักงานทุกคน
เปนคนสําคัญของสาขา ดังนั้นทุกคนจะตองเขามารวมคิด รวมทํา และรวมรบัผดิชอบ ซึ่งสิ่งเหลาน้ี
เองจะเปนสิ่งที่ทําใหสาขาไปสูจุดมุงหมายที่ตั้งไวได แตอยางไรก็ตามการที่เราจะประสบผลสําเร็จใน
การขายไดนั้น เราจะตองมีวิธีการขายในรูปแบบของการขายเปนทมี นั่นก็คือ ทุกคนในทีมจะตองมี
แนวคิดไปทางเดียวกัน และตองอยูบนพ้ืนฐานของความมีน้ําใจ ความเอ้ืออาทรที่มีใหแกกันและกัน
ของเพ่ือนพนักงานภายในสาขา และตางสาขา ตามสโลแกน พูดทุกราย ขายทุกวัน ปดใหได อยาละ
ความพยายาม อยาเกรงใจ และตัดสินใจแทนลูกคา กลาที่จะฝนและทําความฝนใหเปนจริง รางวัลมี
ไวใหคนตั้งใจ 

กลยุทธการขายประกันชวีติ SCB Life+ สอดคลองกับผลงานการวิจัยของ ธงชัย สันติวงษ 
(2533: 392-394)ศึกษาเรื่องปจจัยดานทัศนคต ิแรงจูงใจ บุคลิกภาพ ความรูความเขาใจวิชาชพี และ
กลยุทธในการขายของตวัแทนประกันชวีติมีความสัมพันธตอความสาํเร็จในการขายประกันชวีิตและ
สอด คลองกับผลงานการวจัิยของ สุกริช มารัตนชัย (2547) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอความสาํเร็จ
ของผูประกอบการานซีเมนตไทยโฮมมารท ไดกลาวถึง ผูประกอบการมีคุณลักษณะโดยรวมในระดับ
มาก ไดแก ความขยันหม่ันเพียรและความรับผิดชอบในการดแูลธุรกิจ มีความสัมพันธใกลชิดกับ
ลูกคา เปดใจยอมรับฟงความคิดเห็นของลูกคาและความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาและ
ปรับปรุงกลยุทธเพ่ือใชกับลูกคาแตละราย 

 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัยขางตน ทําใหทราบถึงกลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกนัชีวติ SCB 
Life+ ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) เพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดในครั้งน้ีไปใชให
เกิดประโยชนในการวางแผน และพัฒนาทักษะในการขายเพิ่มขึ้นของบุคคลากรในองคการจากกลุม 
เปาหมายคือ พนักงานธนาคารไทยพาณชิย จํากัด (มหาชน) ซึ่งสวนใหญเปนเพศหญิงอายุ 30-39 
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ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปรญิญาตรี และมีระยะเวลาในการทํางาน 6-10 ป ซึ่งผูวิจัยมี
ขอเสนอดังนี้ 

1. ผูบริหารของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ควรเอาใจใสพนักงานที่มีอายุมาก 
โดยการสรางทัศนคติที่ดีเก่ียวกับการเสนอขายประกันชีวิตดวยวิธีการจัดการฝกอบรมเกี่ยวกับ
ความรู ความเขาใจ และประโยชนจากการทําประกันชีวิต เพ่ือใหพนักงานขายมีความเขาใจและ
เล็งเห็นถึงความสําคัญของประกันชีวิตกอนที่จะนําไปเสนอขายลูกคา เพ่ือใหการเสนอขายประกัน
ชีวิตมีประสิทธิภาพดวยความรู ความเขาใจที่แทจริง และนํามาซ่ึงประโยชนสูงสุดแกธนาคาร ทั้งน้ี
มาจากผลการวิจัยพบวา พนักงานธนาคารที่มีอายุ 30-39 ปมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ มากที่สุด สวนพนักงานธนาคารที่มีอายุ 50 ปขึ้นไป มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ นอยที่สุด เน่ืองจากพนักงานที่มีอายุ 30-39 ปมีความขยันและตั้งใจทํางานสูง จึงสามารถ
พัฒนาตัวเองไดอยางรวดเร็วบวกกับความตองการโอกาสความกาวหนาในการทํางาน การเลื่อนขั้น 
เลื่อนตําแหนงงานที่สูงขึ้น 

 
2. ผูบริหารของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ควรมีการพัฒนาและสงเสริม

บุคลิกภาพของพนักงานใหมีมาตรฐานเดียวกันอยางตอเน่ือง เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
และนํามาซ่ึงความสําเร็จในการเสนอขายประกันชีวิต เพราะส่ิงแรกที่ลูกคาพบเห็น คือ ลักษณะ
บุคลิกของพนักงานขาย ดวยใบหนาที่ยิ้มแยมแจมใส พรอมคําทักทายอยางเปนมิตรและจริงใจ ซึ่ง
เปนสิ่งสําคัญที่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาใหเขามาใชบริการและเกิดความเชื่อม่ันในการซื้อ
ประกันชีวิต SCB Life+  อีกทั้งยังเปนการสรางภาพลักษณและภาพพจนที่ดีใหกับทางธนาคาร
เพ่ิมขึ้น ซึ่งผลการวิจัยพบวา ลักษณะบุคลิภาพแบบเปดเผย,บุคลิกภาพแบบประนีประนอม
บุคลิกภาพแบบรอบคอบมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํากับความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิต SCB Life+  ดังนั้นพนักงานขายที่ตองการความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ เพ่ิมขึ้น ตองสรางความเช่ือม่ันและความมั่นใจในความกลาที่จะคิด กลาที่จะทํา และกลา
แสดงออกกับสิ่งตางๆ ที่จะเผชิญอยูถึงแมวาบางคร้ังลูกคาอาจจะปฏิเสธในการซื้อประกันชีวิตก็ตาม 
  
 3. ผูบริหารของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ควรมีการสรางแรงจูงใจในการขาย
ประกันชีวติ อยางตอเน่ือง เพ่ือสรางขวัญและกําลังใจใหแกพนักงานใหมีผลงานการขายที่ดีเพิม่ขึ้น
สมํ่าเสมอ ซึ่งแรงจูงใจนั้นมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ เชน 
 ลักษณะงานทีท่ําควรมอบหมายงานที่ทาทายและใหกําลังใจแกพนักงานเพ่ือที่พนักงานจะได
เปนผูชํานาญในงานนั้นๆแลวคอยๆเพิ่มหนาที่ความรบัผิดชอบใหมากขึ้นและเพิม่อํานาจอิสรภาพใน
การทํางานใหแกพนักงาน  
           โอกาสความกาวหนาในการทํางานธนาคารสามารถสรางแรงจูงใจใหแกพนักงานไดโดยการ
โยก ยายเปลีย่นแปลงสถานที่ทํางาน เพ่ือสรางบรรยากาศการทํางานที่มีความแตกตางและมิตรภาพ 
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กับเพื่อนรวมงานกลุมใหม อีกทั้งยังเปนการแลกเปลีย่นประสบการณการทํางานซึ่งกันและกัน การ
เลื่อนขั้นและตาํแหนงงานตามผลงานของแตละบุคคล โดยยึดหลักจากผลงานการขายในแตละไตร
มาสกับภาพรวมการทํางานที่ไดรับมอบหมาย 
 ความสัมพันธกับเพื่อนรวมงาน เปนสิ่งสําคัญในการสรางมิตรภาพที่ดีใหแกกัน มีการ
ชวยเหลือซ่ึงกันและกัน โดยชวยกันเสนอการขายและทําการปดการขายประกันชีวติ นอกจาก
ผลงานที่ไดรบัแลวยังไดรับมิตรภาพและประสบการณในการขายที่มีความแตกตางกันออกไปขึ้นอยู
กับเทคนคิการขายของแตละบุคคลนํามาซ่ึงความสําเร็จในการขายประกันชีวติเพ่ิมขึ้น 
  
 4. ผูบริหารของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) สามารถนําผลของการวิจัยความ
คิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงานธนาคารไปพฒันาทักษะการเสนอ
ขาย การวางแผนกลยุทธทางการขาย ตลอดจนพัฒนาปรับปรุงใหพนักงานปฏิบัติหนาที่ไดอยางมี
ประสิทธิภาพเปนที่ยอมรับ เกิดความนาเชื่อถือ และพัฒนาบุคลากรรุนใหมๆเพิ่มขึ้น โดยเรียงลําดับ
จากกลยุทธการขายที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จ 4 ลําดับดังนี้ 

   4.1. การเสนอขายประกันชีวติใหกับลกูคาทุกรายทีม่าใชบริการกับทางธนาคาร 
   4.2. การขายประกันชวีิตที่ดีสามารถอธิบายถึงความจําเปนในการทําประกันชวีิตใหลูกคา 

เขาใจและเล็งเห็นถึงความสาํคัญของประกันชีวติ 
    4.3. การเสนอขายประกันชีวติใหกับลกูคาทุกวันที่ธนาคารเปดทําการ 

   4.4. การขายประกันชวีิตใหประสบความสําเร็จไดโดยอาศัยหลักจิตวทิยาในการโนมนาว
ใจใหลูกคาตัดสินใจซื้อประกันชีวติทันที หากเปดโอกาสใหลูกคาตัดสินใจซื้อประกันชีวติทีหลังโอกาส
จะกลับมาซื้อประกันชีวติมีนอยมาก 

 
 5. ความสําเร็จในการขายประกันชีวติของพนักงานธนาคารไทยพาณิย จํากัด (มหาชน) 
ขึ้นอยูกับปจจัยหลายๆ ดานที่เก่ียวของ ไดแก 
 การตรงตอเวลา โดยการมาทํางานแตเชา กอใหเกิดความรูสึกสดชืน่ มีชีวิตชวีา มีเวลาใน
การเตรียมความพรอมกอนธนาคารจะเปดทําการ มีกิจกรรมที่สามารถทํารวมกันในชวงเชา คือ การ
ประชุมตอนเชา โดยผูจัดการจะชี้แจงถึงเหตุการณตางๆท่ีสําคญัๆพรอมทั้งมีการชมเชยพนกังานที่
ปฎิบัติงานดีเปนการสรางความรูสึกที่ดีกอนใหบริการกับลูกคาธนาคาร และมีผลทําใหชวงเวลาใน
การทํางานระหวางวันมีความรูสึกอยากทํางานอยางทุมเทและตั้งใจเพราะมีความสุขไปพรอมกับการ
ทํางาน  
 พนักงานธนาคารควรมีการแสวงหาความรูใหมๆ เพ่ิมเติมจากส่ือ Intranet , สื่อขอความ, 
การแลกเปลีย่นทัศนคติระหวางกัน, มีการชี้แนะวธิีการแกไขขอผิดพลาดที่เคยเกิดขึ้นแลวและมีแนว 
ทางในการปองกันขอผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้น เพ่ือใหงานขายนั้นสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 
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 พนักงานธนาคารควรมีความอดทนตอคําพูดหรือส่ิงยั่วยุของลูกคาในกรณีที่ลูกคาเกิดความ 
รูสึกลําคาญไมอยากใหเสนอขายประกันชีวติ และควรตั้งใจในการทํางานโดยเสนอขายลูกคาคนถัด 
ไปเพราะบางครั้งการพูดทุกรายไมไดหมายความวา ลูกคาจะยินยอมซื้อประกันชีวติทุกราย บางราย
อาจจะซื้อประกันชีวติบางรายอาจจะไมซื้อประกันชีวติก็ได สวนใหญเปนไปตามเง่ือนไขหลัก 10 ตอ 
1 นั่นหมายความวา ลูกคา 10 ราย อาจจะซื้อประกันชีวติกับธนาคารเพียงแค 1 รายเทาน้ัน ดังนั้น
ขอใหพนักงานมีความอดทนและตั้งใจในการทํางานจะมีความสําเร็จในการทํางาน 
 
 พนักงานธนาคารควรมีความทุมเทในการทํางานเม่ือเทียบกับเพ่ือนรวมงานเพ่ือใหการนํา 
เสนอขายประกันชีวตินั้นมีประสิทธิภาพดวยวธิีการเปรียบเทียบกับเพื่อนรวมงานซึ่งเปนการสราง
แรงจูงใจใหมีความกระตือรือลนที่จะเสนอขายประกันชีวติใหกับลูกคาทุกราย เสนอขายทุกวัน ไมละ
ความพยายามจะนํามาซ่ึงความสําเร็จในการทํางาน  
 
 การวัดผลงานที่ทําเม่ือเทียบกับเพ่ือนรวมงาน มีผลทําใหพนักงานมีความตั้งใจและมุงม่ันใน
การเสนอขายประกันชีวติใหกับลูกคาซ่ึงสงผลถึงความสําเร็จในการทํางาน 
 
 การวัดผลงานจากคะแนน KPI เม่ือเทียบกับเพ่ือนรวมงาน เปนการกระตุนใหพนักงานสนใจ
ที่จะเสนอขายประกันชีวติหากพนักงานทําการปดการขายไดและกรมธรรมของลูกคาไดรับการอนุมัติ
ทางธนาคารจะมีคะแนน KPI ของแตละบุคคลและสวนของสาขาใหกับพนักงานทีท่ําผลงานได ซึ่ง
เปนการสรางแรงจูงใจใหพนักงานเสนอขายประกันชวีิตอยางตอเน่ืองและสมํ่าเสมอสงผลตอ
ความสําเร็จในการทํางาน 
 
 การใหเงินรางวัลกับพนักงานสงผลตอการทํางานที่มีประสิทธิภาพ โดยเปนการสรางขวัญ
และกําลังใจใหกับพนักงานที่มีความตั้งใจ ทุมเท มีความเพียรพยายามในการนําเสนอขายประกัน
ชีวติใหกับลูกคาอยางตอเน่ืองและสมํ่าเสมอ  
 
 ทั้งน้ีความสําเร็จในการเสนอขายประกันชีวตินั้นอยูไมไกลหากพนักงานทุกคนสามารถพูด
ทุกราย ขายทกุวัน ปดใหได อยาละความพยายาม อยาเกรงใจ และตดัสินใจแทนลกูคา กลาที่จะฝน
และทําความฝนใหเปนจริง รางวัลมีไวใหคนตั้งใจ 
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ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

 
 สําหรับการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาเพ่ิมเติมดังน้ี 
 1. ควรทําการศึกษาเปรียบเทียบความสําเร็จการขายประกันชีวิตกับธนาคารอ่ืนๆเพื่อนํา
ขอมูลที่มีความแตกตางมาปรับปรุงและพัฒนาวิธีการขาย การใชกลยุทธตางๆ ใหลูกคาเกิดความ
สนใจและพึ่งพอใจสูงสุด ซึ่งมีผลตอการทํางานที่มีประสิทธิภาพเพ่ิมมากขึ้น 
 2. ควรทําการศึกษาถึงทัศนคิตของผูที่มาใชบริการกับธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
เม่ือพนักงานเชิญชวนทําประกันชีวิต เพ่ือนําขอมูลที่ไดรับมาพัฒนาปรับปรุงในการเสนอขายประกัน
ชีวิตใหลูกคารูสึกวาประกันชีวิตเปนสิ่งที่สําคัญและจําเปนตอชีวิตประจําวัน 
 3. ควรทําการศึกษาถึงความคิดเห็นของพนักงานท่ีเขางานใหมเก่ียวกับการเสนอขาย
ประกันชีวิต เพ่ือนําขอมูลไปพัฒนาและปรับปรุงการทํางานของพนักงานใหสอดคลองกับนโยบาย
ของธนาคาร  
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แบบสอบถาม 
 งานวิจัย เร่ืองกลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวติ SCB Life+ ของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย    

 
 แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพ่ือสํารวจขอมูลเกี่ยวกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB 
Life+ของพนักงานธนาคารไทยพาณิชยเพ่ือประโยชนเชิงการศึกษา ผูวิจัยขอขอบพระคุณในความ
รวมมือของทานที่ไดสละเวลาตอบคําถามและใหคําแนะนําขอมูลของทานจะใชสําหรับงานวิจัยน้ี
เทาน้ัน 
    ------------------------------------------- 
 

สวนที่  1  : ลักษณะผูบริโภค 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองที่ตรงกับขอมูลสวนตัว 

 
1.  เพศ 
    ชาย      หญิง 
2.  อาย ุ
    20-29 ป      30-39 ป     
     40-49 ป            50 ปขึ้นไป 
3.  สถานภาพสมรส 
    โสด      .       สมรส      
    สมรสไมจดทะเบียน     
4.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
                                 ปริญญาตรี                               สูงกวาปริญญาตรี   
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
                             ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท      15,001-25,000 บาท         
                             25,001-35,000 บาท      35,001 บาท ขึ้นไป 
6. ระยะเวลาทีท่าํงานที่ธนาคารไทยพาณิชย 
    1-5 ป                                  6-10 ป          
                              มากกวา 10 ปขึ้นไป 
 
 
 



 

 

สวนที่  2  : ลักษณะบุคลิกภาพของพนักงานในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
คําชี้แจง    โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองที่ตรงกบัความคิดเห็นของทาน 
     (ตัวเลือกดานซายสุดมีคะแนนนอยที่สดุ เชน 1 2 3 4 5 ) 
 

  ไมเห็นดวย ไมเห็น เฉย ๆ เห็นดวย เห็นดวย 

คุณลักษณะของตัวทาน อยางย่ิง  ดวย     อยางย่ิง 

  1 2 3 4 5 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย           

1.ทานเปนคนราเริง ชางพูด           

2.ทานเปนคนท่ีมีความกระฉับกระเฉง           

3.ทานเปนคนท่ีมีความกลาคิด กลาทํา กลาแสดงออก           

4.ทานเปนคนท่ีมีความมุงมั่นและตั้งใจทํางาน           

5.ทานสามารถใหคําปรึกษาการทํางานใหแกผูรวมงาน           

บุคลิกภาพแบบประนีประนอม           

6.ทานชอบชวยเหลือผูอื่น           

7.ทานมีความสุภาพออนโยน           

8.ทานยอมรับและเชื่อฟงคําตําหนิ           

9.ทานมีนิสัยอดทน และยืดหยุนในการทํางาน           

10.ทานปรับปรุงตนเองใหเขากับผูอื่นงาย           

11.ทานมีความออนหวาน และดูอบอุน           

บุคลิกภาพแบบรอบคอบ           

12.ทานเปนคนละเอียดรอบคอบในการทํางาน           

13.ทานมีความพยายามจนงานสําเร็จลุลวงดวยดี           

14.ทานเปนคนขยันและทํางานเต็มความสามารถ           

15.ทานมีการไตรตรอง และคิดทบทวนถึงความผิดพลาดที่ผานมา           

บุคลิกภาพแบบอารมณมั่นคง           

16.ทานสามารถควบคุมอารมณใหดีไดภายใตแรงกดดัน           

17.ทานเปนคนท่ีมีอารมณมั่นคงและแนวแน           

18.ทานเปนคนอารมณดีไมเครียด           

19.ทานเปนคนมีจิตใจสงบและใจเย็น           
 
 



 

 

สวนที่  3  : ปจจัยดานแรงจูงใจ 
คําชี้แจง   ทานมีแรงจูงในการทํางานอยางไร โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในคะแนน  
                (ตัวเลือกดานซายสุดมีคะแนนนอยที่สุด เชน 1 2 3 4 5 ) 
 

 
ดานแรงจูงใจ ตัวเลือก 

1.ลักษณะงานทีท่ํา ไมทาทายเลย          1   :    2    :    3    :    4    :    5       ทาทายมาก 

2.การยอมรับผลงานที่ทําจากเพ่ือนรวมงาน ไมเปนที่ยอมรับ       1   :    2    :    3    :    4    :    5       เปนที่ยอมรับ 

3.ความรูสึกมั่นคงในการทํางานของทาน ขาดความม่ังคง       1   :    2    :    3    :    4    :    5       มีความมั่นคง 

4.เงินเดือนและสวัสดิการท่ีไดรับ ไมพอใจเลย           1   :    2    :    3    :    4    :    5       พอใจมาก 

5.โอกาสความกาวหนาในการทํางาน ขาดความกาวหนา   1   :    2    :    3    :    4    :    5       มีความกาวหนา 

6.ปริมาณงานที่ไดรับมอบหมาย ไมเหมาะสม          1    :    2    :    3    :    4    :    5        เหมาะสม 

7.ความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงาน ขัดแยงกัน             1   :    2    :    3    :    4    :    5       ราบรื่น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

สวนที่  4  : ความคิดเห็นตอกลยุทธการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
คําชี้แจง     โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองที่ตรงกบัความคิดเห็นของทาน 
                   (ตัวเลือกดานซายสุดมีคะแนนนอยที่สุด เชน 1 2 3 4 5 ) 

  ไมเห็นดวย ไมเห็น เฉย ๆ เห็นดวย เห็นดวย 

กลยุทธการขายประกันชีวิต อยางย่ิง  ดวย     อยางย่ิง 

  1 2 3 4 5 

1.ทานเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุกราย           

2.ทานเสนอขายประกันชีวิต SCB Life+ กับลูกคาทุกวัน           

3.ทานสามารถอธิบายถึงความจําเปนในการ           

ทําประกันชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจน           

4.ทานสามารถอธิบายถึงประโยชนจากการทําประกันชีวิต           

SCB Life+ ไดอยางชัดเจน           

5.ทานสามารถอธิบายเงื่อนไขเพ่ิมเติมของการทําประกัน           

ชีวิต SCB Life+ ไดอยางชัดเจน           

6.ทานสามารถโนมนาวใหลูกคาตัดสินใจซื้อประกนัชีวิต           

SCB Life+ ได และทําการปดการขายทันท ี           

7.ทานสามารถชีแ้จงถึงการเวนคนืกรมธรรมใหลูกคา           

ไดอยางถกูตองและชัดเจน           

8.ทานสามารถแกไขปญหาของลูกคา หลังจากทําประกัน           

ชีวิต SCB Life+ ไปแลว           

9.ทานสามารถชกัชวนใหลูกคานําประกันชีวิต SCB Life+           

บอกตอกับเครือญาติใหซื้อประกนักับทาน           

10.ทานสามารถโนวนาวลูกคาที่เคยซื้อประกันชีวิต           

ไปแลวใหซื้อประกันชีวิต SCB Life+ เพ่ิม           

 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

สวนที่  5  : ความคิดเห็นตอปจจัยดานความสําเร็จในการทํางานของพนักงาน
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในคําถามตอไปน้ี 
                (ตัวเลือกดานซายสุดมีคะแนนนอยที่สุด เชน 1 2 3 4 5 ) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ดานความสําเร็จในการทํางาน ตัวเลือก 

1.ตรงตอเวลา นอยคร้ัง              1   :    2    :    3    :    4    :    5     ทุกครั้ง 

2.แสวงหาความรูใหมเพ่ิมเติม นอยคร้ัง              1   :    2    :    3    :    4    :    5      ทุกครั้ง 

3.มีความอดทนและตั้งใจในการทํางาน นอยคร้ัง              1   :    2    :    3    :    4    :    5      ทุกครั้ง 

4.ทุมเทการทํางานเม่ือเทยีบกับเพ่ือนรวมงาน นอยกวา              1   :    2    :    3    :    4    :   5      มากกวา 

5.ผลงานท่ีทําเมื่อเทียบกับเพ่ือนรวมงาน นอยกวา              1   :    2    :    3    :    4    :   5      มากกวา 

6.คะแนน KPI เมื่อเทียบกับเพ่ือนรวมงาน นอยกวา              1   :    2    :   3    :    4    :    5      มากกวา 

7.เงินรางวัลมีผลตอการทํางาน นอยกวา              1   :    2    :   3    :    4    :    5      มากกวา 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ข 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

                   รายชื่อ                                      ตาํแหนงและสถานที่ทํางาน 
1. รองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน  อาจารยประจําบัณฑิตมหาวิทยาลัย    
                                     มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดุสิต 
2. รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร  คณะกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  
                       ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร                       
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



138 
 

 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ ชื่อสกุล   น.ส.อลิสา ธนชาติเตชินท 
 

วัน เดือน ปเกิด   วันที่   24 พฤษภาคม 2522 
 

สถานที่เกิด   จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 

สถานที่อยูปจจุบัน  389 ซ.นวมินทร 23 ถ.นวมินทร 
     คลองจ่ัน บางกะป กรุงเทพฯ 10240 
 

ตําแหนงหนาที่   หัวหนาบริการการเงินบุคคล 
 

สถานที่ทํางานปจจุบัน  ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)  
     สาขาถนนศรนีครินทร(กรุงเทพกรีฑา) 
 

ประวตัิการศึกษา   
  พ.ศ. 2538  มัธยมศึกษาปที่ 3  
     จากโรงเรียนบางกะป 
  พ.ศ. 2539  มัธยมศึกษาปที่ 6  
     จากการศึกษานอกโรงเรียนเขตบางกะป 
  พ.ศ. 2542  ปริญญาตรี วชิาเอกประชาสัมพันธ 

จากมหาวิทยาลัยศรีปทุม 
  พ.ศ. 2553  ปริญญาโท วชิาเอกการตลาด 
     จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
 
 
 
 
 
 
 


	Cover
	Abstract
	Chapter 1
	Chapter 2
	Chapter 3
	Chapter 4
	Chapter 5
	Bibliography
	Appendix
	Vitae

