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 การวิจัยคร้ังนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษา ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง
ที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ไดแก พนักงานธนาคารพาณิชย ที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 
400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
คือ คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหคาที การวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหความถดถอยเชิงซอนหรือพหุคูณ  
 ผลการวิจัย พบวา 
 1.  พนักงานธนาคารผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง อายุระหวาง 26 – 30 ป  
มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท และอายุ
การทํางาน 3 – 5 ป ปจจัยทางดานทัศนคติ ของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
พบวาอยูในระดับเห็นดวย ประกอบดวย ดานความเขาใจ ดานความรูสึก และ ดานพฤติกรรม อยูใน
ระดับเห็นดวย สําหรับดานความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของ
พนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร พบวา อยูในระดับสําเร็จ 
 2.  พนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ 
สถานภาพ รายไดตอเดือน อายุการทํางาน แตกตางกัน มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 3.  ปจจัยดานทัศนคติ ของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย 
ดานความรูความเขาใจ ดานความรูสึก และ ดานพฤติกรรม มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 The objective of this research was to study the factors affecting the success of 
Commercial Bank’ staff in selling life insurance for Commercial Loan Protection in Bangkok 
metropolis. Sample sizes are 400 staffs of Commercial Bank. This research was using 
questionnaire as a tool to collect data from sampling group. The statistics for data analysis 
are frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way analysis of variance 
and Multiple Regression. 
 The results of this research are as follows: 
 1. Most respondents are female, aged between 26-30 years old, single, holding 
higher bachelor’s degree, having monthly income between Baht 20,001-30,000, having 
duration at 3-5 years of work. Attitude of Commercial Bank’ staff is at agreed level consisting 
of Cognitive Component, Affective Component and Behavior Component at agreed level. 
The success of Commercial Bank’ staff in selling life insurance for Commercial Loan 
Protection in Bangkok metropolis is at success level. 
 2. The personnel characteristics, which are age, marital status, education level, 
monthly income and year of work of Commercial Bank’ staff had effected on overall success 
of Commercial Bank’ staff in selling life insurance for Commercial Loan Protection in 
Bangkok metropolis at statistical significant levels of 0.01. 
 3. Overall Attitude factors, Cognitive Component, Affective Component and 
Behavior Component were positively correlated with overall success of Commercial Bank’ 
staff in selling life insurance for Commercial Loan Protection in Bangkok metropolis at 
statistical significant levels of 0.05. 
 

 

 

 

 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยความเมตตากรุณาจาก ดร.มนู ลีนะวงศ ที่สละเวลา
อันมีคายิ่ง รับเปนอาจารยที่ปรึกษา โดยทานชี้แนะ อีกทั้งยังใหความชวยเหลือ ตลอดจนปรับปรุง
แกไขขอบกพรองตางๆ เปนอยางดี ตั้งแตเริ่มดําเนินการงานวิจัย จนงานวิจัยไดสําเร็จลุลวงเปนอยาง
ดียิ่ง ผูวิจัยรูสึกทราบซ่ึงในความเอาใจใน ความเมตตา และโอกาส ขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูง
สําหรับความอนุเคราะห ประสิทธิ์ประสาทความรู ตลอดระยะเวลาที่ทําการวิจัย 
 ขอกราบขอบพระคุณ ดร.พนิต กุลศิริ และ ดร.กาญณระวี อนันตอัครกุล ที่ไดกรุณาให
ความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถาม อีกทั้งยังไดสละเวลาอันมีคายิ่งในการให
คําแนะนํา ใหขอเสนอแนะตางๆ เพ่ือปรับปรุงแกไขขอบกพรองในแบบสอบถามอันเปนประโยชน
อยางยิ่งกับผูวิจัย 
 นอกจากน้ีผูวิ จัยขอขอบคุณบุคคลากรภาควิชาทุกทาน ที่ อํานวยความสะดวกและ
ขอแนะนําตางๆในการวิจัยใหผานพนไปอยางราบร่ืนตลอดระยะเวลาที่ศึกษา 
 

 และสุดทายนี้ผูวิจัยขอพระคุณครอบครัว ผูมีพระคุณ ที่ใหการสนับสนุนอยูเบื้องหลัง
ความสําเร็จ คอยใหกําลังใจ ขอขอบคุณเจานายที่คอยพลักดัน และใหโอกาส ขอบคุณเพ่ือนพนักงาน
ที่คอยใหกําลังใจ และความชวยเหลือคอยชี้แนะ ในงานวิจัยชิ้นน้ี ขอขอบคุณคนสําคัญที่คอยเปน
กําลังใจ เอาใจชวย อยูเคียงขางกัน ขอบคุณ Girl Gang ที่คอยใหกําลังใจอยูหางๆ แตไมเคยหายไป
ไหน และที่ขาดไมไดคือความชวยเหลือของเพ่ือนๆกลุม The gang ทุกทาน ทั้งในดานของกําลังใจ 
คอยกระตุน ใหคําแนะนํา อีกทั้งยังสละเวลาสวนตัวในการชวยเหลือสนับสนุนและคอยใหคําปรึกษา
เสมอมาตลอดระยะเวลาการศึกษาระดับปริญญาโท จนทําใหผูวิจัยประสบความสําเร็จ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ความเสี่ยงเปนสิ่งที่อาจเกิดขึ้นไดตลอดเวลาภายใตสถานการณที่ไมแนนอน และจะสงผล
กระทบหรือสรางความเสียหาย หรือความลมเหลว อีกทั้งปจจุบันมีการเกิดภัยธรรมชาติอยูบอยครั้ง 
รวมถึงการกอการรายเปนระยะ ดังน้ันการทําประกันชีวิตจึงเปนส่ิงที่จําเปน เพ่ือเปนการบรรเทา
ความเดือดรอนและเปนหลักประกันใหแกตนเองและครอบครัว ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตไดตลอดเวลา 
 ชองทางในการขายประกันชีวิตมีหลากหลายชองทาง ทั้งน้ี การขายประกันผาน “ตัวแทน” 
และ การขายประกันผาน “ธนาคาร” (Banc assurance) ซึ่งมีสัดสวนที่เพ่ิมขึ้นอยางนาสนใจ โดยใน
สวนของประกันชีวิตน้ัน คาดวาเบี้ยประกันภัยรับรวมสําหรับทั้งป 2555 นาจะขยายตัวไดประมาณ 
13.0-15.0% จากการขับเคลื่อนของเบี้ยประกันภัยรับรวมผานชองทางการขายผานธนาคารเปน
สําคัญ ดังจะเห็นไดจากสวนแบงตลาดของชองทางการขายผานธนาคารที่เพ่ิมขึ้นเปน 38.0% ณ 
มิถุนายน 2555 เทียบกับ 32.5% ในป 2554 ในขณะที่ชองทางขายผานตัวแทน มีสวนแบงตลาด
ลดลงเหลือ 55.7% ในชวงครึ่งแรกของปนี้ เทียบกับ 61.0% ในป 2554 เชนเดียวกับชองทางขายอ่ืน 
ที่มีสวนแบงตลาดลดลงเล็กนอยเปน 6.3% จาก 6.5% ในชวงเวลาเดียวกัน (ที่มา:  http://www.ryt9. 
com/s/prg/1437447 กรุงเทพฯ--3 ก.ค.--ศูนยวิจัยกสิกรไทย) 
 จากตัวเลขดังกลาวจะเห็นไดวา การขายประกันชีวิตผานชองทางธนาคาร (Banc 
assurance) มีอัตราเติบโตที่สูงขึ้นอยางตอเน่ือง ธนาคารพาณิชยตางๆ จึงหันมาใหความสําคัญ 
เน่ืองจากเปนชองทางในการเพ่ิมรายไดคาธรรมเนียมและเสริมสรางบริการเพ่ือดึงดูด ลูกคาของตนให
อยูติดกับธนาคารเอาไวใหได ในขณะที่บริษัทประกันก็จะไดสวนผลประโยชนในการท่ีสามารถเขาถึง
กลุม ลูกคาขนาดใหญซึ่งเปนลูกคาของธนาคารไดโดยไมตองเหน่ือยแรงมากนัก ซึ่งเทากับเปนการ
ลดตนทุนในการขยายตลาดไปในตัวเพราะไมตองใชตัวแทนขาย และยังแถมเพ่ิมลูทางในการพัฒนา
ผลิตภัณฑทางการเงินใหมๆ ที่สอดคลองกับบริการของธนาคารไดตลอดเวลา  

 ในการขายผลิตภัณฑประกันชีวิตผานชองทางธนาคารพาณิชย (Banc assurance) 
พนักงานธนาคารเปรียบเหมือนตัวแทนในการนําเสนอขายประกันชีวิตใหกับลูกคา จึงนับไดวา 
พนักงานธนาคารมีบทบาทที่สําคัญในการขับเคลื่อนความสําเร็จในการขายประกันชีวิตผานชองทาง
ธนาคารเปนอยางยิ่ง นอกจากน้ี จํานวนผูสมัครสอบเพ่ือขอรับใบอนุญาตนายหนาประกันชีวิต และ
นายหนาประกันวินาศภัยทั้งสิ้น 60,093 ราย พบวาเปนพนักงานของธนาคารจํานวนถึง 19,652 ราย 
หรือ คิดเปนรอยละ 32.70 ของผูสมัครสอบท้ังหมด ซึ่งแสดงใหเห็นวาธนาคารกําลังเรงพัฒนา
บุคลากรใหเพียงพอตอความตองการใน การซื้อประกันภัยผานชองทางธนาคาร (Banc assurance) 
เพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกประชาชนอยางทั่วถึง (ที่มา: http://www.siamturakij.com/home/ 
news/display_ news.php?news_id=413371007) 
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  ทั้งน้ี พนักงานธนาคารจะตองมีความเห็นหรือทัศนคติไปในทิศทางเดียวกัน โดยอยูบน
พ้ืนฐานของความถูกตองซึ่งเปนไปตามกฎของธนาคาร ซึ่งความประสบความสําเร็จในการขายนั้น จะ
เปนกําลังใจในการขายประกันชีวิต เพ่ือประโยชนสูงสุดของลูกคา และธนาคาร  
 ในรายงานฉบับนี้ผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา “ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย” เน่ืองดวยปจจุบันแนวโนมสินเชื่อ
มีการเติบโตอยางตอเน่ืองซึ่งเปนโอกาสในการขยายตัวของประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจ อีกทั้งปจจุบันการวิจัยในเรื่องประกันคุมครองวงเงินสินเชื่อยังไมเปนที่แพรหลายมากนัก 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1.  เพ่ือเปรียบเทียบปจจัยดานประชากรศาตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
รายไดตอเดือนและอายุงานตางกันกับในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของ
พนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 

 2.  เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปจจัยทางดานทัศนคติ ไดแก ดานความเขาใจ ดานความรูสึกและ
ดานพฤติกรรมที่มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของ
พนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 

 

ความสําคัญของการวิจัย 
 1.  ผลการวิจัยครั้งน้ีจะทําใหทราบถึงปจจัยใดบางที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชย  
 2.  ผลของการวิจัยครั้งน้ีจะทําใหผูบริหารสามารถนําไปปรับ เพ่ือใชในการกระตุนการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชย 
 3.  ผลของการวิจัยครั้งน้ีจะทําใหผูบริหารสามารถนําขอมูลไปปรับใชในการวางแผน เพ่ือ
พัฒนาปรับปรุงใหพนักงานธนาคารพานิชยปฏิบัติหนาที่อยางมีประสิทธิภาพและประสบความสําเร็จ
เปนไปตามเปาหมาย 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 1.  ขอบเขตของเน้ือหา 

  การวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาความคิดเห็นของพนักงานธนาคารพาณิชยที่ขายผลิตภัณฑ
ประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทางธนาคาร ทางดานทัศนคติและความพึงพอใจใน
แรงจูงใจ ที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงาน
ธนาคารพาณิชย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2.  ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือพนักงานธนาคารพาณิชย ที่ขายผลิตภัณฑประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทางธนาคารพาณิชย ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน ในการวิจัยครั้งน้ี ไดเลือกกลุมตัวอยางแบบ  
 เลือกสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (No probability sampling) โดยการใช
วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) โดยทําการแจกแบบสอบถามใหกับ
พนักงานธนาคารพาณิชยที่ขายผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทาง
ธนาคารพาณิชย กรุงเทพมหานคร โดยจะดําเนินการเก็บที่ธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
โดยเริ่มจากคนรูจัก (เนื่องจากเปนเรื่องละเอียดออน) จึงใชวิธี Snowball Sampling โดยอาศัยการ
แนะนําตอๆ ของคนรูจัก และกระจายเก็บใหครบจํานวนแบบสอบถามที่ตองการ 
 เลือกกลุมตัวอยางเน่ืองจากเปนเรื่องละเอียดออนจึงเริ่มจากคนรูจัก โดยใชวิธีการเลือก
ตัวอยางแบบลูกโซ (Snowball Sampling) โดยอาศัยการแนะนําตอๆของคนรูจัก และกระจายเก็บให
ครบจํานวนแบบสอบถามที่ตองการ พิจารณาจากคํานวณจากสูตร กรณีไมทราบจํานวนประชากร 
(กัลยา วานิชย บัญชา. 2545: 26) Yamane (Taro Yamane. 1967: 886 ) เพ่ือสะดวกในการตอบ
แบบสอบถาม ซึ่งไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 คน และสํารองไว 5% ของกลุมตัวอยาง ไดเทากับ 15 
คน รวมขนาดกลุมตัวอยาง 400 คน  
 
ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
 1.  ตัวแปรอิสระ แบงเปนดังน้ี 

  1.1  ขอมูลสวนตัวของพนักงานธนาคารพาณิชย 
      1.1.1  เพศ 
     1) ชาย 
     2) หญิง 
    1.1.2  อายุ 

     1) 20 – 25 ป 
  2) 26 – 30 ป 
  3) 31 – 35 ป 
  4) 36 – 40 ป 
  5) 41 – 45 ป 
  6) 46 ปขึ้นไป 
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    1.1.3  สถานภาพ 
     1) โสด 
     2) สมรส  
     3) หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
    1.1.4 ระดับการศึกษา 
     1) ปริญญาตรี 
     2) สูงกวาปริญญาตรี 
    1.1.5  รายไดตอเดือน 
     1) 10,001-20,000 บาท 
     2) 20,001-30,000 บาท 
     3) 30,001-40,000 บาท 
     4) 40,001 บาทขึ้นไป 
    1.1.6  อายุการทํางาน 
     1) ต่ํากวาหรือเทียบเทา 2 ป 
     2) 3-5 ป 
     3) 6-8 ป 
     4) 9 ปขึ้นไป 
  1.2 ปจจัยทางดานทัศนคติของพนักงานธนาคารพาณิชย (Zimbardo; & Ebbesen. 
1970) ไดแก ดานทางดานความเขาใจ (Cognitive Component) ดานความรูสึก (Affective 
Component) และดานพฤติกรรม (Behavior Component) 
 2. ตัวแปรตาม ไดแก ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ
ของพนักงานธนาคารพาณิชย ประกอบดวย (Gattiker; & Larwood.  1986) ไดแก บทบาทการ
ทํางาน, ดานความสัมพันธระหวางบุคคล, ดานการเงิน, ดานความกาวหนาในการเลื่อนตําแหนง 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1.  ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ หมายถึง การประกันชีวิต ที่ใหความ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจกับลูกคา ผูมีภาระหนี้สินทางธนาคารที่ทําการกูยืมเพ่ือธุรกิจ เพ่ือลด
ความเสี่ยงทั้งในดานธนาคาร และ ลูกคา 

 2.  พนักงานธนาคาร หมายถึง พนักงานตามขอบังคับการทํางานของธนาคาร 
 3.  Banc assurance หมายถึง การขายประกันผานทางธนาคารพาณิชย  

 4.  ลูกคา หมายถึง ผูที่เปนผูใชผลิตภัณฑและบริการของธนาคารพาณิชย 
 5. ทัศนคติ หมายถึง ความเขาใจและดานความรูสึก พฤติกรรม เก่ียวกับการประกันภัย 

ประกอบดวย  
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  5.1  ดานความเขาใจ คือ สวนที่แสดงถึงความรู การรับรู และความเชื่อ (Beliefs) ที่
บุคคลมีตอการขายประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ไดแก มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑประกันชีวิต เขาใจในประโยชนของผลิตภัณฑประกันชีวิต สามารถเปรียบเทียบ 
ผลประโยชนความคุมครองในแตละผลิตภัณฑประกันชีวิต และเลือกแบบประกันที่เหมาะสมกับลูกคา
ได รูวิธีการนําเสนอผลิตภัณฑ ใฝรูอยูเสมอ รูและเขาใจความตองการของลูกคา มีความเชื่อวา
ผลิตภัณฑมีความสําคัญกับธนาคาร ผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อเปนผลติภัณฑที่
ชวยแบงเบาภาระหนี้ที่ลูกคามีกับธนาคารในกรณีลูกคาเสียชีวิต เชื่อวาเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดความ
เสี่ยงของธนาคาร ในการเกิดหนี้เสีย (NPL) ในกรณีลูกคาเสียชีวิตเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดความเสี่ยง
ของธนาคาร ในการเกิดหน้ีเสีย (NPL) ในกรณีลูกคาเสียชีวิต 
  5.2  ดานความรูสึก คือ สวนที่สะทอนถึงอารมณ (Emotion) ของพนักงานขายตอการ
ขายประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ไดแก มีทัศนคติที่ดีกับการขายประกันชีวิต มีความ
ม่ันใจในการเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต มีความม่ันคงทางอารมณในการนําเสนอผลิตภัณฑประกัน
ชีวิต เชน ไมรูสึกหงุดหงิดเม่ือลูกคาซักถามเก่ียวกับรายละเอียด นอกจากน้ียัง ปรารถนาที่จะประสบ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ สามารถสรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา 
รูสึกภูมิใจเม่ือสามารถปดการขายได รูสึกอยากนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน
สินเชื่อเสมอ เม่ือมีการพูดคุยเรื่องวงเงินกับลูกคา รูสึกยินดีเม่ือเพ่ือนรวมงานมาปรึกษาวิธีการขาย 
พอใจกับผลตอบที่ไดรับจากการขายประกนชีวิตประเภทคุมครองวงเงินสินเชื่อ ความพอใจในงานท่ี
ปฏิบัติอยูความพอใจในงานที่ปฏิบัติอยู 
  5.3  ดานพฤติกรรม คือ สวนที่สะทอนถึงแนวโนมของพฤติกรรมการปดการขาย และ
ปฏิกิริยาของพนักงานธนาคารที่มีตอลูกคา ไดแก มีการวางแผนการขายประกันชีวิตอยูเสมอ มีการ
เตรียมตัวใหพรอมกับการขายประกันชีวิตอยูเสมอ พกเอกสารใบคําขอเอาประกันชีวิตติดตัวเสมอ 
พบลูกคาตรงตามเวลานัดหมาย มีความกระตือรือรน ติดตามขาวสารอยูเสมอ ติดตามขาวสาร
เก่ียวกับประกันชีวิต ใหความสําคัญในการสอบหรือตออายุบัตรนายหนา ปฏิบัติตนตอลูกคาอยาง
เสมอตนเสมอปลาย ทั้งกอนและหลังการขายประกันชีวิต ติดตามผลงานอนุมัติประกันชีวิตของลูกคา 
มีความตั้งใจในการนําเสนอลูกคา 
 6.  ความสําเร็จในการขายประกัน หมายถึง การสัมฤทธิ์ผลในการทํางานของพนักงาน
ธนาคารพาณิชยในการขายประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ประกอบดวย ความสําเร็จใน
บทบาทการชี้แนะ หรือแนะนําผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อใหกับลูกคา โดย
สามารถปดการขายไดตามเปาหมายท่ีกําหนด ความสําเร็จในดานทักษะ หรือเทคนิคในการขาย เชน 
สามารถตอบขอโตแยงของลูกคาได ประสบความสําเร็จในการไดรับการปรับตําแหนงตามผลงาน 
ไดรับรางวัลยกยอง ชมเชย ในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ  
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กรอบแนวความคิดการวิจัย  
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร” กรอบแนวคิดที่ใชในการวิจัย ดังนี้ 
 

ตัวแปรตน       ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวความคิดการวจัิย 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1. พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีเพศท่ีแตกตางกันความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 2. พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีอายุที่แตกตางกันความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 

                                                  
                                                  
                          
 
 
 
 
                                                  
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
เพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ 
ของพนักงานธนาคารพาณิชย ใน
กรุงเทพมหานคร 

 
 
 

                                                         
                                                         
 
 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของ
กลุมตวัอยาง 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. รายไดตอเดือน 
6. อายุงาน 

 

ปจจัยทางดานทัศนคต ิ(Attitude) 
- ดานทางดานความเขาใจ 

(Cognitive Component) 
- ดานความรูสึก   

(Affective Component) 
- ดานพฤติกรรม   

(Behavior Component) 
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 3.  พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพที่แตกตางกันความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 4.  พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่ มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 5.  พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่ มีรายไดตอเดือนที่แตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 6. พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีอายุงานที่แตกตางกันความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 7.  ปจจัยทางดานทัศนคติดานความเขาใจ มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อแตกตางกัน 
 8.  ปจจัยทางดานทัศนคติดานความรูสึก มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อแตกตางกัน 
 9.  ปจจัยทางดานทัศนคติดานพฤติกรรม มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อแตกตางกัน 

 
 
 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 การศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและ
งานวิจัยที่เก่ียวของ และไดนําเสนอตามหัวขอดังตอไปน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับประชากร 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับทัศนคติ 
 3. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับความสําเร็จ 
 4. ประวัติความเปนมาของประกันชีวิต 
 5. ประวัติความเปนมาของการขายประกันผานชองทางธนาคาร 
 6. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับประชากรศาสตร 
 ฮานนา และวอซเนียก (Hanna; & Wozniak. 2001), ชิฟแมน และคานุก (Schiffman; & 
Kanuk. 2003) ไดใหความหมายของลักษณะทางประชากรศาสตรไวคลายคลึงกันโดยกลาววา 
ลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง ขอมูลเก่ียวกับตัวบุคคล เชน อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ 
รายได ศาสนาและเชื้อชาติ ซึ่งมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งโดยทั่วไปแลวใชเปนลักษณะ
พ้ืนฐานที่นักการตลาดมักจะนํามาพิจารณาสําหรับการแบงสวนตลาด (Market Segmentation) โดย
นํามาเชื่อมโยงกับความตองการ ความชอบ และอัตราการใชสินคาของผูบริโภค 
 มิดเดิลตัน (Middleton. 1995) ไดใหความหมายของปจจัยดานลักษณะทางประชากร-
ศาสตรที่ทําใหเกิด อุปสงคกับการเดินทางไว โดยกลาววา ปจจัยดานลักษณะทางประชากรศาสตรทีมี่
ผลตอรูปแบบของ อุปสงคตอปริมาณการเดินทาง ไดแก อายุ เพศ การศึกษา ระดับรายได อาชีพ ซึ่ง
ปจจัยโดยรวมเหลาน้ีมีผลตอรูปแบบการเดินทางและปริมาณอุปสงคกับการเดินทาง 
 ราชบัณฑิตยสถาน (2524: 109) ประชากรศาสตร (demography) หมายถึง การวิเคราะห
เชิงสถิติและการพรรณนาลักษณะของกลุมประชากรในดานการแจกกระจาย สถิติชีพ อายุ เพศ และ
สถานภาพในทางพลเมือง ในขณะใดขณะหนึ่ง หรือชวงระยะเวลาหนึ่ง  
 
 โครงสรางทางประชากรศาตร 
 คอทเลอร (ธนพร วรศักด.  2552;  อางอิงจาก Kotler, 1997: 211) ไดใหความหมายของ 
โครงสรางทางประชากรศาสตร ประกอบดวย คุณลักษณะหาลายประการซึ่งอคประกอบดาย
ประชากรที่สําคัญ ไดแก อายุ เพศ เชื่อชาติ สถานภาพ รายได ภาษา และศาสนา เปนตน 
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 องคประกอบดายเพศ พบวา ชายและหญิง มีความตางแตกตางกัน ทั้งดานการศึกษา การ
เขาสูแรงงาน อาชีพ รายได และคุณลักษณะอ่ืนๆ ทางเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม เปนตน  
 องคประกอบดายอายุของประชากรเปนพื้นฐานในการวิเคราะหทางประชากรเกือบทาย เพราะ
อายุเปนตัวเลขพ ื้นฐานที่สุดของคุณลักษณะสวนบุคคล สัดสวนของประชากรในแตละกลุมอายุที่
แตกตางกันมีผลตออัตราการเกิด การตาย สมระ และยายที่อยู 
 องคประกอบดานสถานภาพ ศึกษาถึงสถานภาพการสมรส ตลอดจนสิ้นสุดการสมรส โดย
การหยารางหรือมาย การทราบถึงสัดสวนของประชากรที่เปนโสด หรือสมรส สมารถใชเปนเคร่ืองวัด
ความแตกตางทางเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรมไดในประเทศ 
 องคประกอบดานการศึกษา ระดับการศึกษา เปนดัชนีแสดงถึงพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจ และ
สังคมของประเทศ 
 องคประกอบดานอาชีพ หมายถึง กิจกรรมที่บุคคลประกอบเพื่อเลี้ยงชีพตน และครอบครัว 
สถานะทางดานอาชีพของประชารเปนเรื่องที่ตองศึกษาอยางละเอียด ทั้งน้ีเพราะตัวเลขดาน อาชีพจะ
แสดงถึงการมีงานทํา รวมถึงสถานะดานอาชีพเปนองคประกอบอยางสําคัญตอฐานะทางเศรษฐกิจ
และสังคม  
 องคประกอบดานรายได เปนการแสดงถึงคุณลักษณะในเชิงเศรศฐกิจของประชากรจากการ
ทําใหทราบวามีประชากรจํานวนเทาใด 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับทัศนคติ 
 ชิฟแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. 1994: 657) กลาวถึงทัศนคติ หมายถึง ความ
โนมเอียงที่เรียนรูเพ่ือใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมพึงพอใจที่มีตอส่ิงใดสิ่ง
หน่ึง หรืออาจหมายถึงการแสดงความรูสึกภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียง พอใจหรือไม
พอใจตอบางสิ่ง เชน ตราสินคา บริการ รานคาปลีก เนื่องจากเปนผลของกระบวนการทางจิตวิทยา 
ทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรง แตตองแสดงวาบุคคล กลาวถึงอะไรหรือทําอะไร  
 เดโช สวนานนท (2512: 28) กลาวถึง ทัศนคติ วาเปนบุคลิกภาพที่สรางขึ้นได 
เปลี่ยนแปลงไดและเปน แรงจูงใจ ที่กําหนด พฤติกรรม ของบุคคล ที่มีตอส่ิงแวดลอมตาง ๆ 
 สมยศ นาวีการ (2521: 78) ใหความหมายวา ทัศนคติ คือความรูสึกและการประพฤติใน
แนวทางใดแนวทางหนึ่งโดยเฉพาะตอวัตถุ บางอยางอยูเสมอ ทัศนคติของบุคคลใดบุคคลหน่ึงตอ
วัตถุบางอยางจะมีทั้งความรูสึกและความ เชื่อ ถาหากคน ๆ หนึ่งมีทัศนคติที่ไมดีแลวยอมแสดงให
เห็นโดยนัยวาจะมีความรูสึกและความ เชื่อในทางลบ  
 โสภา ชูพิกุลชัย (2522: 51) ใหความหมายวา ทัศนคติ เปนการรวมความรูสึกนึกคิด ความ
เชื่อ ความคิดเห็นและความจริงเปนการประเมินคาทั้งทางบวกและทางลบโดยทั้งหมดจะมี ความ
เก่ียวพันกันและมีแนวโนมที่จะกอใหเกิดพฤติกรรมขึ้น  
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 องคประกอบของทัศนคติ 
 ซิมบาโด และเอบบีเซน (พรทิพย บุญนิพัทธ. 2531: 49; อางอิงจาก Zimbardo; & 
Ebbesen. 1970) สามารถแยกองคประกอบของ ทัศนคติ ได 3 ประการคือ 
 1.  องคประกอบดานความเขาใจ (The Cognitive Component) คือ สวนที่เปนความเชื่อ
ของบุคคล ที่เก่ียวกับส่ิตาง ๆ ทั่วไปทั้งที่ชอบ และไมชอบ หากบุคคลมีความรู หรือคิดวาสิ่งใดดี 
มักจะมี ทัศนคติ ที่ดีตอสิ่งนั้น แตหากมีความรูมากอนวา สิ่งใดไมดี ก็จะมี ทัศนคติ ที่ไมดีตอส่ิงนั้น 
 2.  องคประกอบดานความรูสึก (The Affective Component) คือ สวนที่เก่ียวของกับ
อารมณที่เก่ียวเนื่องกับสิ่งตาง ๆ ซึ่งมีผลแตกตางกันไปตาม บุคลิกภาพ ของคนนั้น เปนลักษณะที่
เปนคานิยมของแตละบุคคล 
 3.  องคประกอบดานพฤติกรรม (The Behavioral Component) คือ การแสดงออกของ
บุคคลตอส่ิงหนึ่งหรือบุคคลหนึ่ง ซึ่งเปนผลมาจากองคประกอบดานความรู ความคิด และความรูสึก 
 กอรดอน อัลพอรท (Gordon Allport. 1975 ) ไดใหความเห็นเรื่อง ทัศนคติ วาอาจเกิดขึ้น
จากส่ิงตาง ๆ 4 ประการ ดังนี้ 
 1.  เกิดจากการเรียนรู เด็กเกิดใหมจะไดรับการอบรมสั่งสอนเก่ียวกับ วัฒนธรรม และ  
เกิดจากการเรียนรู เด็กเกิดใหมจะไดรับการอบรมสั่งสอนเก่ียวกับ วัฒนธรรม และประเพณีจากบิดา
มารดา ทั้งโดยทางตรง และทางออม ตลอดจนไดเห็นแนวการปฏิบัติของพอแมแลว รับมาปฏิบัติตาม
ตอไป 
 2.  เกิดจากความสามารถในการแยกแยะความแตกตาง คือ แยกสิ่งใดดี ไมดี เชน ผูใหญ 
กับเด็กจะมีการกระทําที่แตกตางกัน 
 3.  เกิดจากประสบการณของแตละบุคคล ซึ่งแตกตางกันออกไป เชน บางคนมี ทัศนคติ ไม
ดีตอครูเพราะเคยตําหนิตน แตบางคน มี ทัศนคติ ที่ดีตอครูคนเดียวกันน้ัน เพราะเคยเชยชมตนเสมอ 
 4.  เกิดจากการเลียนแบบ หรือ รับเอา ทัศนคติ ของผูอ่ืนมาเปนของตน เชน เด็กอาจรับ 
ทัศนคติ ของบิดามารดา หรือ ครูที่ตนนิยมชมชอบ มาเปน ทัศนคติ ของตนได 
 เครช และครัทชฟลด (Krech; & Crutchfield. 1948) ไดใหความเห็นวา ทัศนคติ อาจ
เกิดขึ้นจากองคประกอบของ ทัศนคติ 4 ประการคือ 
 1.  การตอบสนองความตองของบุคคล นั่นคือ สิ่งใดตอบสนองความตองการของตนได 
บุคคลนั้นก็มี ทัศนคติ ที่ดีตอสิ่งน้ัน หากส่ิงใดตอบสนองความตองการของตนไมไดบุคคลนั้นก็จะมี 
ทัศนคติ ไมดีตอสิ่งนั้น 
 2.  การไดเรียนรูความจริงตาง ๆ อาจโดยการอาน หรือ จากคําบอกเลาของผูอ่ืนก็ได ฉะน้ัน 
บางคนจึงอาจเกิด ทัศนคติ ไมดีตอผูอ่ืน จากการฟงคําติฉินที่ใคร ๆ มาบอกไวกอนก็ได 
 3.  การเขาไปเปนสมาชิก หรือสังกัดกลุมใดกลุมหน่ึง คนสวนมากมักยอมรับเอา ทัศนคติ 
ของกลุมมาเปนของตน หาก ทัศนคติ นั้นไมขัดแยงกับ ทัศนคติ ของตนเกินไป 
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 4.  ทัศนคติ สวนสําคัญกับบุคลิกภาพของบุคคลน้ันดวย คือ ผูที่มีบุคลิกภาพสมบูรณมัก
มองผูอ่ืนในแงดี สวนผูปรับตัวยากจะมี ทัศนคติ ในทางตรงขาม คือ มักมองวา มีคนคอยอิจฉาริษยา 
หรือคิดรายตาง ๆ ตอตน 
 
 ประเภทของทัศนคติ 
 ทัศนคติของบุคคลแบงออกเปน 3 ประเภท คือ 
 1.  ทัศนคติเชิงบวกหรือทัศนคติที่ดี เปนทัศนคติที่ชักนําใหบุคคลแสดงออกถึงความรูสึก 
อารมณจากสภาพจิตใจ โตตอบในดานตอบุคคลอ่ืน หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหน่ึงรวมทั้งหนวยงาน 
องคการ สถาบัน การดําเนินงานขององคการและอ่ืนๆ 
 2.  ทัศนคติเชิงลบหรือทัศนคติที่ไมดี คือ ทัศนคติที่สรางความรูสึกเปนไปในการเสื่อมเสีย
ไมไดรับความเชื่อถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลง ระแวง สงสัย รวมทั้งเกลียดชังตอบุคคล
ใดบุคคลหนึ่ง หรือเรื่องราว หรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงาน องคการ สถาบันการดําเนินงาน
ขององคการและอ่ืนๆ 
 3.  ทัศนคติที่บุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเรื่องราวหรือปญหาใดปญหาหน่ึงหรือตอบุคคล 
หนวยงาน สถาบัน องคการและอ่ืนๆโดยส้ินเชิงจะเห็นไดวา การที่บุคคลมี ทัศนคติ ตอส่ิงหน่ึงสิ่งใด
ตางกัน ก็เนื่องมาจาก บุคคลมีความเขาใจ มีความรูสึก หรือมี แนวความคิด แตกตางกันน้ันเอง 
 
  โมเดลโครงสรางทัศนคติ 
 โมเดลโครงสรางทัศนคติ (Structural model of attitudes) การทําความเขาใจความสัมพันธ
ระหวาง ทัศนคติและพฤติกรรม นักจิตวิทยาไดสรางโมเดลเพ่ือศึกษาถึงโครงสรางของทัศนคติ การ
กําหนดสวนประกอบของทัศนคติเพ่ือจะอธิบายพฤติกรรมที่คาดคะเน ตอมาจะสํารวจโมเดลทัศนคติ
ที่สําคัญหลายประการ แตละโมเดลมีทัศนคติที่แตกตางกันเกี่ยวกับสวนประกอบของทัศนคติและวิธี 
การซ่ึงสวนตางๆ เหลาน้ีมีการจัดหรือมีความสัมพันธระหวางกัน โดยรายละเอียดดัง ภาพประกอบ 2 
 

 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงโมเดลองคประกอบทัศนคต ิ3 ประการ (Tricomponent attitude model) 
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 โมเดลทัศนคติ ซึ่งประกอบดวย 3 สวนคือ 
 1. สวนของความเขาใจ (Cognitive component) หมายถึง สวนหนึ่งของโมเดล
องคประกอบทัศนคติ 3 ประการ ซึ่งแสดงถึงความรู (Knowledge) การรับรู (Perception) และความ
เชื่อถือ (Beliefs) ซึ่งผูบริโภคมีตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหน่ึง ชิฟแมน และคานุก (Schiffman; & 
Kanuk. 2007: 236)) สวนของความเขาใจเปนสวนประกอบสวนแรก ซึ่งก็คือความรูและการรับรูที่
ไดรับ จากการประสมกับประสบการณโดยตรงตอทัศนคติและขอมูลที่เก่ียวของจากหลายแหลงขอมูล 
ความรูนี้และผลกระทบตอการรับรูจะกําหนดความเชื่อถือ (Beliefs) ซึ่งหมายถึง สภาพดานจิตใจ ซึ่ง
สะทอนความรูเฉพาะอยางของบุคคล และมีการประเมินเก่ียวกับความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหน่ึง ซึ่งก็คือ
การที่ผูบริโภคมีทัศนคติตอส่ิงหนึ่ง คุณสมบัติของสิ่งหน่ึง หรือพฤติกรรมเฉพาะอยางจะนําไปสู
ผลลัพธเฉพาะอยาง 
  2.  สวนของความรูสึก (Affective component) หมายถึง สวนของโมเดลองคประกอบ
ทัศนคติ 3 ประการซึ่งสะทอนถึงอารมณ (Emotion) หรือความรูสึก (Feeling) ของผูบริโภคที่มีตอ
ความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง ชิฟแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. 2007: 236) สวนของอารมณ
และความรูสึกมีการคนพบโดยผูวิจัยผูบริโภค ซึ่งมีการประเมินผลเบื้องตนโดยธรรมชาติ ซึ่งมีการ
คนพบโดยการวิจัยผูบริโภค ซึ่งประเมินทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหน่ึง โดยการใหคะแนนความพึงพอใจ
หรือไมพึงพอใจ ดีหรือเลว เห็นดวยหรือไมเห็นดวย การวิจัยไดระบุวาสภาพอารมณจะสามารถเพิ่ม
ประสบการณดานบวกหรือลบ ซึ่งประสบการณจะมีผลกระทบดานจิตใจและวิธี ซึ่งบุคคลปฏิบัติการ
ใชการวัดการประเมินผลถึงทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง โดยอาศัยเกณฑ ดี-เลว ยินดี-ไมยินดี 
 3.  สวนของพฤติกรรม (Conative component หรือ Behavior หรือ Doing) หมายถึง สวน
หน่ึงของโมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการ ซึ่งสะทอนถึงความนาจะเปนหรือแนวโนมที่จะมี
พฤติกรรมของผูบริโภค ดวยวิธีใดวิธีหน่ึงตอทัศนคติที่มีตอส่ิงใดสิ่งหน่ึง หรืออาจหมายถึงความตั้งใจ
ที่จะซ้ือ (Intention to buy) ชิฟแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. 2007: 237) จากความหมาย
นี้สวนของพฤติกรรมจะ รวมถึงพฤติกรรมที่เกิดขึ้น รวมทั้งพฤติกรรมและความตั้งใจซื้อของผูบริโภค
ดวยคะแนนความตั้งใจของผู ซื้อสามารถนําไปใชเพ่ือประเมินความนาจะเปนของการซ้ือผลิตภัณฑ
ของผู บริโภค หรือพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง 
 
 ทัศนคติในการทํางานกับผลการปฏิบัติงาน  
 เดวิส (Davis. 1977: 76) ไดกลาวถึงทัศนคติที่ดีในงานมีความสัมพันธกับผลการทํางาน
ของบุคคลโดยมีความสัมพันธกับองคประกอบบางประการที่เก่ียวกับการทํางาน เชน ถาพนักงาน
เห็นวาระบบการจัดการขององคการมีประสิทธิภาพหัวหนางานใหความสําคัญตอคนงานมีสวัสดิการดี
มีความม่ันคงปลอดภัยในการทํางานรวมถึงมีความกาวหนาในการทํางานก็จะทําใหคนงานมีความ
ปราถนาที่จะรวมทํางานและกอใหเกิดความพอใจในงานเปนผลใหตั้งใจทํางานและทําใหผลการ
ปฏิบัติงานของตนเองและขององคการสูงขึ้น  
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 ซึ่งสอดคลองกับคํากลาวของสุพิณ เกชาคุปต (2536: 53-55) ที่กลาววา ในการทํางาน
ผูบริหารตองพยายามทําใหบุคคลในองคการมีทัศนคติที่ดีตอตนเองตอเพื่อนรวมงานและตอองคการ
เพ่ือเปนการเสริมสรางบรรยากาศที่ดีในการทํางานเพราะเชื่อวาบรรยากาศในการทํางานที่ดีจะชวย
ใหผลการปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพสูงขึ้นและมีผลผลิตมากขึ้นดวย นอกจากนี้ นิภา แกวศรีงาม 
(2532: 90-104) กลาววา หากสมาชิกขององค การมีทัศนคติที่ดีตอองคการและตองานเขาก็จะมี
พฤติกรรมที่จะตั้งใจทํางานใหแกองคกร แตในทางตรงขามหากบุคคลมีทัศนคติที่ไมดีตอการทํางาน
เขาก็จะไมเต็มใจทํางานทํางานแบบเฉื่อยชาและเปนอุปสรรคตอพฤติกรรมการทํางานของบุคคลและ
องคกรได ดังเชน 1.การมีทัศนคติที่ไมดีตอนโยบายและจุดมุงหมายขององคกร เปนเหตุใหไมยอม
ปฏิบัติงานตามจุดมุงหมายที่องคการกําหนดไว 2. การมีทัศนคติที่ไมดีตอเพื่อนรวมงานทําใหเกิด
บรรยากาศที่ไมดีในการทํางานขาดการติดตอส่ือสารสัมพันธทั้งในดานสวนตัวและการทํางาน 3. การ
มีทัศนคติที่ไมดีตอผูนําทําใหไมเชื่อฟงการสั่งการการบังคับบัญชาและการควบคุมดูแลงานยอมเป
นผลเสียตองานขององคการอยางแนนอนจากขางตนจะเห็นวาในการปฏิบัติงานใดๆก็ตามการจะ
ประสบผลสําเร็จในการปฏิบัติงานมากนอยแคไหน นอกจากจะตองอาศัยความรูทักษะความสามารถ
ของบุคคลในการทํางานแลว ยังขึ้นอยู กับทัศนคติของบุคคลที่มีตองานที่ทําน้ันดวย ถาบุคคลมี
ทัศนคติที่ดีในงานจะทําใหมีแรงจูงใจมีความพอใจในงานมีขวัญและกําลังใจในการปฏิบัติงานและมี
แนวโนมเกิดพฤติกรรมที่เอ้ือตอสัมฤทธิ์ผลของงาน 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับความสําเร็จ 
 จัด (Judge. 1995) กลาววา ความสําเร็จในอาชีพ เปนผลทางบวกทางดานจิตใจและดาน
สัมฤทธิ์ผลในการทํางาน 
 เกตติเกอร และลารวูด (อัชวฤณ ถนอมเนื้อ. 2551; อางอิงจาก Gattiker; & Larwood. 
1986) เสนอความสําเร็จในอาชีพเชิงอัตนัยไววาการรับรูของบุคคลเก่ียวกับความเจริญกาวหนาใน
อาชีพตนที่ไดรับจากประสบการณทํางานดานอาชีพ (Self-perceived Career Success) ในที่นี้
หมายถึง การรับรูของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับความสําเร็จในอาชีพจะพิจารณาหลาย ๆ ดาน ไดแก
บทบาทการทํางาน (Work Role) ดานความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal) ดานการเงิน 
(Financial) และดานความกาวหนาในการเลื่อนตําแหนง 
 
 ทฤษฎีแรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิของแมคคลีแลนด (McClelland) 
 ทฤษฎีนี้เนนอธิบายการจูงใจของบุคคลที่กระทําการเพ่ือใหไดมาซึ่งความตองการ
ความสําเร็จมิไดหวังรางวัลตอบแทนจากการกระทําของเขา ซึ่งความตองการความสําเร็จน้ีในแงของ
การทํางานหมายถึงความตองการที่จะทํางานใหดีที่สุดและทําใหสําเร็จผลตามที่ตั้งใจไว เม่ือตนทํา
อะไรสําเร็จไดก็จะเปนแรงกระตุนใหทํางานอ่ืนสําเร็จตอไป หากองคกรใดที่มีพนักงานที่แรงจูงใจใฝ
สัมฤทธิ์จํานวนมากก็จะเจริญรุงเรืองและเติบโตเร็ว 
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 1.  ความตองการความสําเร็จ (Need for Achievement (nAch)) เปนความตองการที่จะทํา
สิ่งตางๆใหเต็มที่และดีที่สุดเพ่ือความสําเร็จ จากการวิจัยของ McClelland พบวา บุคคลที่ตองการ
ความสําเร็จ (nAch) สูง จะมีลักษณะชอบการแขงขัน ชอบงานที่ทาทาย และตองการไดรับขอมูล
ปอนกลับเพื่อประเมินผลงานของตนเอง มีความชํานาญในการวางแผน มีความรับผิดชอบสูง และ
กลาที่จะเผชิญกับความลมเหลว 
 2.  ความตองการความผูกพัน (Need for Affiliation (nAff)) เปนความตองการการยอมรับ
จากบุคคลอ่ืน ตองการเปนสวนหน่ึงของกลุม ตองการสัมพันธภาพที่ดีตอบุคคลอ่ืน บุคคลที่ตองการ
ความผูกพันสูงจะชอบสถานการณการรวมมือมากกวาสถานการณการแขงขัน โดยจะพยายามสราง
และรักษาความสัมพันธอันดีกับผูอ่ืน 
 3.  ความตองการอํานาจ (Need for power (nPower)) เปนความตองการอํานาจเพ่ือมี
อิทธิพลเหนือผูอ่ืน บุคคลที่มีความตองการอํานาจสูง จะแสวงหาวิถีทางเพ่ือทําใหตนมีอิทธิพลเหนือ
บุคคลอ่ืน ตองการใหผูอ่ืนยอมรับหรือยกยอง ตองการความเปนผูนํา ตองการทํางานใหเหนือกวา
บุคคลอ่ืน และจะกังวลเรื่องอํานาจมากกวาการทํางานใหมีประสิทธิภาพ 
 
ประวัติความเปนมาของประกันชีวิต 
 ประวัติการประกันชีวิตในตางประเทศ 
 ในระยะแรก การประกันชีวิตถูกมองวาเปนการแสวงหาประโยชนจากชีวิตของมนุษยอยาง
ไรศีลธรรม และในหลายประเทศไดออกกฎหมายหามการดําเนินการดังกลาว โดยเฉพาะในฝรั่งเศส
กอนป พ.ศ. 2363 และอิตาลีระหวางพุทธศตวรรษที่ 19 แตในอังกฤษไมมีการหามดําเนินกิจการ
ดังกลาว นักทฤษฎีและนักคณิตศาสตรในภาคพ้ืนยุโรปจํานวนมากไดอุทิศตนในการพัฒนาความรู
ดานประกันชีวิต จอหน แกรนด ไดรวบรวมสถิติการตายเน่ืองจากกาฬโรค และในป พ.ศ. 2204 ได
พิมพหนังสือชื่อ “ธรรมชาติและขอสังเกตทางการเมือง” ผลงานดังกลาวถือวาเปนการแสดงตัวเลข
ทางเศรษฐศาสตรเก่ียวกับการประกันชีวิตเปนคร้ังแรก 
 Edmund Hally นักคณิตศาสตรไดศึกษาสถิติการตายในเมือง Breslau ในระหวางป พ.ศ. 
2230 - 2234 และไดพิมพผลงานชื่อ “สถิติมรณกรรมในเบรสเลาว” โทมัส ซิมปสัน ไดพิมพ ผลงาน
เรื่อง “ธรรมชาติและกฎการเปลี่ยนแปลง” ในป พ.ศ. 2283 เรื่อง “ขอกําหนดเบี้ยประกันรายปและการ
ลดอัตราการจายกรณีตาย” ในป 2385 แนวความคิดในวิชาการดานประกันชีวิตของ ซิมปสัน กวาง
และชัดเจนยิ่งกวาผลงานของบุคคลอ่ืน ๆ กอนหนาน้ัน 
 ระยะแรกของการประกันชีวิต Richard Martin กับพวกไดเสนอแนวทางที่เก่ียวกับ การ
ประกันชีวิตเปนคร้ังแรกในป พ.ศ. 2079 กลาวโดยสรุปก็คือหากผูเอาประกันถึงแกความตายภายใน 
12 เดือน ผูรับประกันจะจายเงินเปนจํานวน 400 ปอนด ตอมาไดมีคดีขึ้นสูศาลวา คําวา 12 เดือนน้ัน 
หมายถึง เดือนทางจันทรคติ หรือตามปฏิทิน ศาลไดตัดสินเอาความผิดกับผูรับประกัน เน่ืองจาก
สัญญาประกันภัยเคลือบคลุม แนะแนวทางคําพิพากษาดังกลาวยังใชกันอยูจนทุกวันน้ี 
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 ในป พ.ศ. 2241 บาทหลวง William Assheton ไดวางโครงการกอตั้งบริษัทประกันชีวิตชื่อ
บริษัทเมอเซอรในลอนดอน โดยจุดประสงคเพ่ือเปนการใหประโยชนตอแมหมายในปตอมา ก็มี
องคการในลักษณะคลายกัน ภายใตชื่อวา “สมาคมเพ่ือแมหมาย” แตก็ไมประสบความสําเร็จ 
เน่ืองจากความจริงที่วา ยังไมไดมีการรวบรวมสถิติเก่ียวกับการตายอยางถูกตอง อันจะเปนกฎเกณฑ
ของการดําเนินการขององคการตาง ๆ ตามมาตรฐานของการประกันชีวิต ศาสตราจารย James L. 
Athearn ไดกลาววา สมาคมดังกลาวเปนองคการแรกของการประกันชีวิต 
 บริษัทประกันชีวิตซึ่งเกาแกและยังดําเนินกิจการอยูในปจจุบันน้ีคือ “สมาคมเพ่ือการประกัน
ชีวิตที่เสมอภาค” (The Society for the Equitable Assurance of Lives and Survivorship) หรือที่
เรียกวาวา “Old Equitable” ซึ่งกอตั้งในป พ.ศ. 2305 โดย Thomas Simpson และดวยความ
ชวยเหลือสนับสนุนจาก Edward Rowe Mores อยางไรก็ดี สมาคมน้ีไดเร่ิมตนกอนหนาน้ัน โดย 
โทมัส ซิมปสัน และ เจมส ดิคสัน ในป พ.ศ. 2229 แตไมไดรับอนุญาตใหดําเนินการ จนหลังเจมส  
ดิคสัน ตายลง โทมัส จึงไดดําเนินการตอมา จนสมาคมกอตั้งขึ้นได สําหรับการคํานวณเบี้ยประกัน 
ไดคิดจากอายุของผูเอาประกันและระยะเวลาที่คุมครอง การย่ืนขอเอาประกันตองทําเปนหนังสือ และ
ระบุขอมูล 2 ประการคือ สถานะทางสุขภาพ รวมทั้งอาชีพและขอมูลอ่ืนๆ ที่เก่ียวของกับผูเอาประกัน 
องคการน้ีไดใชประโยชนจากวิธีการทางวิทยาศาสตร ซึ่งคํานวณโดยนักคณิตศาสตร ในอันที่จะ
กําหนดตารางเก่ียวกับอัตราการตาย นับแตกอตั้งองคการนี้ ธุรกิจการประกันชีวิตไดพัฒนากาวหนา
ขึ้นอยางรวดเร็วจนปจจุบัน 
 
 ประวัติการประกันชีวิตในประเทศไทย 
 ธุรกิจประกันชีวิตเทาที่มีการคนพบบันทึก และมีสถิติปรากฎเปนลายลักษณ อักษร บริษัท
ตางประเทศไดเร่ิมเขามาดําเนิน กิจการตั้งแตสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวซึ่งได
เคยมีรับสั่งเม่ือ ครั้งไดติดตอซื้อเครื่องพิมพจากตางประเทศ วา ควรจะประกันการขนสงระหวาง
เดินทางในเรือ ดวยนอกจากนี้จากเอกสารและหนังสือพิมพในรัชกาลที่5 ทําใหทราบวาการประกัน
ชีวิตไดเปนที่รูจักแลวเชนกันโดยมีหลักฐานยืนยันวาหลังจากที่พระองคเสดจ็ กลับจากประพาส 
ประเทศอินเดีย ไมนานนักทางอังกฤษไดจัดสงคณะฑูตการพาณิชยมาประเทศไทยเพื่อเขาเฝา
พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว ขอพระราชทานพระบรมราชานุญาตประกอบธุรกิจประกัน
ชีวิตในประเทศไทย โดยรับประกันชีวิตประชาชนคน 
 ผูไดชื่อวาเปนผูบุกเบิกธุรกิจประกันชีวิตใหปกหลักในแดนไทยในฐานะเปนคนแรกที่ถือ
กรมธรรมประกันชีวิตคือ"สมเด็จเจาพระยาบรมมหา ศรีสุริยวงศ" ทรงมีพระนามเดิมเรียกกันวา"ชวง 
บุนนาค"เกิดเม่ือปมะโรง พ.ศ. 2451 ซึ่งตรงกับรัชสมัยรัชกาลที่3 ทํางานรับราชการครั้งแรกใน ฐานะ
เปนนายไชยขรรคมหาดเล็กหุมแพร ตอมาไดรับตําแหนงราชการสูงสุด ในรัชสมัยพระบาทสมเด็จ
พระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวขึ้นครองราชยแตเน่ืองจากรัชกาลที่5 ยังทรงพระเยาวจึงจําเปนอยางยิ่งที่
จะตองมีผชูวยแบงเบาพระราชภารภิจ พระองคทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯแตงตั้งเจาพระยาศรีสุริ
ยวงศ เปนสมเด็จเจาพระยาบรมมหาศรีสุริยวงศทําหนาที่เปนผูสําเร็จราชการแผนดิน มีสิทธิขาดใน
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ราชการทั้งปวงเฉกเชน พระมหากษัตริยเปนที่ทราบวาในสมัยรัชกาลที่5 พระองคเปนผูจุดประกาย
และทรงอนุญาต ใหผูประกอบการชาวตางชาติพรอมคณะฑูตพาณิชยเขามาขยายกิจการธุรกิจ
ประกันชีวิตในแดนสยาม ในขณะน้ันสมเด็จเจาพระยาบรมมหาศรีสุริยวงศเปนผูถือสัญญากรมธรรม
ประกันชีวิตเปนคนแรกของคนไทย เพราะเขาใจวา การประกันชีวิตน้ันมีคุณคาซ่ึงกรมธรรมประกัน
ชีวิตแบบแรกที่เขามาในเมืองไทยและสมเด็จเจาพระยาบรมมหาศรีสุริยวงศเอาประกันชีวิตเปนคน
แรกน้ัน มีชื่อเปนภาษาอังกฤษวา"ทอนไทน"(Tonetine) ของบริษัทเอควิตาเบิลประกันภัยซึ่งเปนของ
ประเทศอังกฤษ ความนาสนใจของกรมธรรมแบบนี้อยูที่การจายเงินปนผลจากกําไรของบริษัท เม่ือ
ครบเวลาที่กําหนดใหอาจจะเปนชวงระยะเวลา 5 ป10 ป15 ปหรือ20 ปตามแตผูเอาประกันจะ เลือก
และในระยะเวลาตอมาเหลาบรรดาเจานายและขาราชการผูใหญตางก็ไดทยอยเปนผูเอาประกันจน
จํานวนผูเอาประกันไดเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ การ ประกันชีวิตแบบทอนไทนเม่ือ 100กวาปที่ผานมานั้น
ไดกลายมาเปนการฌาปนกิจสงเคราะหในวงราชการและวัดวาอารามในพระพุทธศาสนาที่ยึดถือ
ปฏิบัติกันอยางแพรหลายในรูปของการใหสมาชิกไดรวมสงเคราะหซึ่งกันและกัน 
 
ประวัติความเปนมาของการขายประกันผานชองทางธนาคาร 
 การขายประกันผานชองทางธนาคาร (Banc assurance) ถือกําเนิดมาจากประเทศฝรั่งเศส 
( สังเกตไดจากภาษาที่ใช) ตั้งแตป พ.ศ. 2523 ซึ่งคําวา Banc หมายถึง ธนาคาร สวนคําวา 
Assurance ก็หมายถึง ประกันชีวิต และเม่ือนําคําทั้งสองคํามารวมกันความหมายก็จะดูชัดเจนขึ้น 
การขายประกันผานทางธนาคารนั้นไดรับความนิยมมากในตลาดบางแหงโดยเฉพาะในประเทศทาง
แถบยุโรปซ่ึงการซ้ือขายประกันชีวิตผานทางธนาคารน้ัน เปนเรื่องที่ผูคนคุนเคยและเลือกใชบริการ
อยางถวนทั่วในฝรั่งเศส โปรตุเกส และเสปน 60% ของการขายประกันชีวิตไดมาจากการขายผาน
ทางธนาคารลวนๆ ( ตารางที่ 1 ) ในขณะที่อังกฤษและเนเธอรแลนด มีความแตกตางกันไปบาง
เพราะพฤติกรรมทางการตลาดที่ไมเหมือนกัน 
 สําหรับการขายประกันผานชองทางธนาคาร (Banc assurance) ในประเทศไทยไดมีมา
นานแลว แตยังไมชัดเจนเนื่องจากพระราชบัญญัติธนาคารพาณิชยหามไมใหประกอบธุรกิจอ่ืนใดท่ี
ไมใชธุรกิจของธนาคารพาณิชย ตอมาในป2545 ธนาคารแหงประเทศไทย(ธปท.) และกรมการ
ประกันภัยอนุญาตใหธนาคารพาณิชยเปนนายหนาประกันชีวิตรวมถึงการเปนนายหนาประกันภัยได
ซึ่งการเปนนายหนาประกันภัยนี้ธนาคารพาณิชยก็จะตองไดรับใบอนญาตจากสํานักงาน คปภ. กอน 
รวมทั้ง ตองปฏิบัติตามหลักเกณฑที่สํานักงานคปภ. และ ธปท. กําหนด ธุรกิจแบบ Bancassurance 
ไดเริ่มจากการใหบริการดานการประกันวินาศภัย และเนนลูกคากลุมสินเชื่อของธนาคาร จากนั้นก็
พัฒนาสูรูปแบบการบริการทางการเงินใหมีความหลากหลาย เชน Credit Life หรือ Mortgage 
Protection Plan รูปแบบการคุมครองจํานอง หรือประกันชีวิตเพ่ือค้ําประกันเงินกู การขายประกัน
ชีวิตรายบุคคลผานธนาคารพาณิชย หรือเจาหนาที่ธนาคาร เกิดจากการท่ีบริษัท AIA เขาไปยื่นเขา
เสนอใหกับเจาหนาที่ธนาคารพาณิชยรับเปนตัวแทนขายประกัน แตในชวงแรกเห็นในลักษณะของ
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งานสวนตัวมากกวาที่จะเปนขอตกลงทางธุรกิจอยางเปนทางการระหวางธนาคารกับบริษัทประกัน
ชีวิต โดยในชวงแรกเปนการไปติดตอเพ่ือขายประกันแลวแบงสวนรายไดตามขอตกลงกันเปนการ
สวนตัว ซึ่งตอมาธนาคารและบริษัทหลายแหงก็ไดทําในลักษณะเดียวกัน ซึ่งสวนมากจะทํากับบริษัท
ในเครือหรือรวมกับพันธมิตร ดังตารางตอไปน้ี 
 

 
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 รณวีร ชอนตะวัน (2547) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของบริษัท เอมริกันอินเตอรแนชชั่นแนลลเอสชัวรันส จํากัด ผลการวิจัย
พบวา ตัวแทนที่มีลักษณะสวนบุคคลที่ตางกันจะประสบความสําเร็จตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ0.05 คือ  
 ตัวแทนฯที่มีอายุมากกวา จะประสบความสําเร็จในดานจํานวนราย จํานวนเบี้ย และจํานวน
รางวัลคุณวุฒิที่สูงกวาตัวแทนฯที่มีอายุนอยกวา 
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 ตัวแทนฯที่สมรถแลว จะประสบความสําเร็จในดานจํานวนราย จํานวนเบี้ย และจํานวน
รางวัลคุณวุฒิที่สูงกวาตัวแทนฯที่ยังโสด 
 ตัวแทนฯที่มีอายุงานมากกวา จะประสบความสําเร็จในดานจํานวนราย จํานวนเบี้ย และ
จํานวนรางวัลคุณวุฒิที่สูงกวาตัวแทนฯที่มีอายุงานนอยกวา 
 ตัวแทนฯฟลูไทมจะประสบความสําเร็จในดานจํานวนราย จํานวนเบี้ย และจํานวนรางวัล
คุณวุฒิที่สูงกวาตัวแทนฯพารทไทม 
 ตัวแทนที่มีความรูความเขาใจในวิชาชีพมากกวาจะประสบความสําเร็จในดานจํานวนราย 
จํานวนเบี้ย และจํานวนรางวัลณวุฒิที่สูงกวาตัวแทนฯที่มีความรูนอยกวา 
 อลิสา ธนชาติเตชินท (2553.) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ ของพนักงานธนาคารพาณิชย จํากัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบวา พนักงานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) สวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุ 30-39 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี รายไดตอเดือน 25,001-35,000 บาทขึ้นไป และมีระยะเวลาในการทํางาน 6-10 ป เพศ 
การศึกษา ระยะเวลาในการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของ
พนักงานธนาคารพาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
แรงจูงใจในการขายประกันชีวิตกับลักษณะงานที่ทํา, โอกาสกาวหนาในการทํางาน, ปริมาณงานที่
ไดรับมอบหามายและความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงานมีความสัมพันธกับความสเร็จในการขายประกัน
ชีวิต SCB Life+ ของพนักงานธนาคารพาณิชย จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับคอนขางต่ํา 
 โอราฬ สกลเดชา (2546.) ไดศึกษาเรื่องทัศนคติเก่ียวกับการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ธนาคาร (Bancassurance) ของผูถือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสามัญในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบวา 
 1.  ผูถือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสามัญในกรุงเทพมหานครสวนใหญอายุ 25-31 ป มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเด่ือน 15,001 – 30,000 บาท มีบุคลิกเปนคนสุขุม
รอบคอบ และมักตรวจสอบขอมูลกอนซื้อ 
 2.  ในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตจากประสบการณในดานราคา ผูถือกรมธรรมคํานึงถึง
ราคามากกวาความจําเปนในการทําประกันชีวิตมากกวาดานอ่ืนๆ และมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความ
เหมาะสมของเบี้ยประกันในระดับปานกลางเม่ือเปรียบเทียบกับความคุมครอง นอกจากนั้น จาก
ประสบการณเดิมในดานชองทางจําหนาย ผูถือกรมธรรมมีความพอใจและมั่นใจในตัวแทนประกัน
ชีวิตในระดับปานกลาง 
 3.  ผูถือกรมธรรมไดรับขอมูลในดานขาวสารในดานประกันชีวิตในระดับปานกลาง 
 4.  ในดานทัศนคติตอการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารในดานราคา ผูถือกรมธรรม
คิดวาการซ้ือกรมธรรมผานธนาคารจะมีอัตราคาเบี้ยประกันถูกและนาพอใจกวาการซ้ือประกันผาน
ตัวแทนประกันชีวิตในระดับปานกลาง นอกจากน้ัน ในดานทัศนคติตอการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ผานธนาคารในดานบริการ ผูผือกรมธรรมคิดวาจะไดรับความสะดวกในในการจายเบ้ียประกันผาน
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ธนาคารในระดับมาก และ สําหรับทัศนคติตอการซ้ือกรมธรรมผานธนาคารในดานชองทางจําหนาย 
ผูถือกรมธรรมมีความม่ันใจและพอใจที่ซื้อกรมธรรมผานธนาคารในระดับปานกลาง 
 สนธิยา ชูขจร (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท
อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต ผลการศึกษาพบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติในระดับดีมากใน
ดานอาชีพตัวแทนเปนอาชีพที่ตองพบปะบุคคลมากขึ้นเพ่ือแนะนําสูผูมุงหวัง ดานความรูความเขาใจ
ในวิชาชีพในระดับสูง ดานแรงจูงใจตัวแทนประกันชีวิตมีความเห็นเก่ียวกับความเหมาะสมในการให
สวัสดิการของบริษัทความม่ันใจในชื่อเสียง ความตองการทํางานในการสรางตําแหนงใหมที่สูงขึ้น 
และความพอใจในการสนับสนุนความกาวหนาของบริษัทในระดับดีมาก ความพึงพอใจใน
ผลตอบแทนของคอมมิชชั่น โบนัส การจัดแขงขันในระดับดี ดานบุคลิกภาพ ตัวแทนประกันชีวิตมี
ความเห็นเกี่ยวกับความจริงใจที่มีตอลูกคาและเพ่ือนรวมอาชีพในระดับดีมาก ดานประชากรศาตร
พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศแตกตางกันมึความสําเร็จในอาชีพไมแตกตางกัน ตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จ
ในอาชีพแตกตางกัน ปจจัยดานทัศนคติ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ความรูความเขาใจในวิชาชีพ และกล
ยุทธในการขายของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
 อารินทรดา วุธวีระ (2549) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสูความสําเร็จในการทํางานของพนักงาน
ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ผลการวิจัย พบวา การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานบุคลิกภาพของ
พนักงานธนาคาร สรุปไดวา พนักงานธนาคารกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายมี
อายุ 24-30 ป รองลงมา คือ มีอายุ 31-37 ป มีอายุ 38-44 ป มีอายุ 45 ปขึ้นไป และมีอายุต่ํากวาหรือ
เทากับ 23 ป ตามลําดับ โดยพนักงานธนาคารที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีสถานภาพโสดและมี
สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน/หยาราง/หมาย/แยกกันอยู ตามลําดับ สวนใหญมีการศึกษา ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี รองลงมา คือ สูงกวาปริญญาตรี และมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี
ตามลําดับ สวนใหญมีประสบการณการทํางานต่ํากวา 5 ป รองลงมา คือ มีประสบการณ 11-16 ป มี
ประสบการณ 17-22 ป มีประสบการณ 23-28 ปขึ้นไป และมีประสบการณ 5-10 ป ตามลําดับ การ
วิเคราะหขอมูลปจจัยดานบุคลิกภาพพนักงานธนาคารสวนใหญมีบุคลิกภาพตรงกับรูปแบบ A คือมี
ความกระตือรือรนในการทํางาน กลาแสดงออกมีคติในการทํางานแบบนํ้าขึ้นใหรีบตัก การวิเคราะห
ขอมูลปจจัยดานแรงจูงใจในการทํางานของพนักงานสวนใหญ มีปจจัยดานแรงจูงใจในการทํางานอยู
ในระดับปานกลาง การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานความสําเร็จในการทํางานพนักงานสวนใหญ มีปจจัย
ดานความสําเร็จในการทํางานอยูในระดับปานกลาง 
 ชุมพล วีรชีวิน (2547) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่สัมพันธกับความสําเร็จของผูประกอบการ
ธุรกิจขายตรงของบริษัท แอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลกาวิจัยพบวา 
ปจจัยดานความรูของบุคคลในดานตางๆ ไดแก ดานความรูเก่ียวกันสินคา ความรูเก่ียวกับเทคนิค
การขาย ความรูเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค ความรูเก่ียวกับบุคลิกภาพของนักขาย โดยภาพรวม
อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ความคิดเห็นผูประกอบการธุรกิจขายตรงมี
ความแตกตางกัน ปจจัยดานวิธีกวารทํางาน ดานไดแก กระบวนการขายสินคา การสรางทีมงานขาย 
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โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานการแกไขปญหาในการทํางานดานตางๆ ไดแก การ
แกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากลูกคา การแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากลูกทีม การแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากแม
ทีม การแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากบริษัท โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัยที่มีความสัมพันธ
กับความสําเร็จของผูประกอบการธุรกิจขายตรง คือ ดานความรูของบุคคลไดแก ความรูเก่ียวกับ
สินคา ความรูเก่ียวกับเทคนิคการขาย ความรูเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค ความรูเก่ียวกับ
บุคลิกภาพในการขาย ดานวิธีการทํางาน ไดแก กระบวนการขายสินคา การสรางทีมงานขาย ดาน
การแกไขปญหาในการทํางาน ไดแก การแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากลูกคา การแกไขปญหาที่เกิดขึ้น
จากลูกทีม การแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากแมทีม การแกไขปญหาที่เกิดขึ้นกับบริษัท 
 
 
 



บทที่  3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
 1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 
 5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือพนักงานธนาคารพาณิชย ที่ขายผลิตภัณฑประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทางธนาคารพาณิชย ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือพนักงานธนาคารพาณิชย ที่ขายผลิตภัณฑประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทางธนาคารพาณิชย ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนด ขนาดของกลุม
ตัวอยางโดยการคํานวณจากสูตร กรณีไมทราบจํานวนประชากรโดยใชสูตรของ Taro Yamane โดย
ขนาดของตัวอยางประชากรที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คิดขนาดของความคลาดเคลื่อน (e) เปนรอยละ 
และสัมประสิทธิ์ของความผันแปรเทากับ 0.5 (วิชิต อูอน, 2550, หนา 599) สามารถแสดงไดดังนี้ 

 

 สูตร   
2

24

Z
n

E
  

 
 เม่ือ  n = ขนาดของกลุมตัวอยาง  

 Z = 1.96 ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%  
 E = ระดับคาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดกําหนดไวไมเกิน 5% 
 

 แทนคาสูตรไดดังนี้ 
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(1.96)2  
n  =  

(4) (.05) 2  
   

= 385  
 
 ดังน้ัน ขนาดของกลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และเพ่ือปองกันการ 
สูญเสียของแบบสอบถามเนื่องจากอาจมีคุณสมบัติของแบบสอบถามไมครบถวนสมบูรณ จึงทําการ
เก็บตัวอยางเพ่ิมแบบสอบถามเปนตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 

 
 การเลือกกลุมตัวอยาง  

 สําหรับวิธีการเลือกกลุมตัวอยางของการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยจะใชวิธีการสุมตัวอยางโดยมี 
ขั้นตอนดังน้ี  

 ขั้นที่ 1 เลือกสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (No probability sampling) โดยการ
ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) โดยทําการแจกแบบสอบถามใหกับ
พนักงานธนาคารพาณิชยที่ขายผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทาง
ธนาคารพาณิชย กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน  

 ขั้นที่ 2 เลือกกลุมตัวอยาง เน่ืองจากเปนเรื่องละเอียดออนจึงเริ่มจากคนรูจัก โดยใชวิธีการ
เลือกตัวอยางแบบลูกโซ (Snowball Sampling) โดยอาศัยการแนะนําตอๆของคนรูจัก และกระจาย
เก็บใหครบจํานวนแบบสอบถามที่ตองการ 

 พิจารณาจากคํานวณจากสูตร กรณีไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชย บัญชา. 
2545: 26) Yamane (Taro Yamane. 1967: 886 ) เพ่ือสะดวกในการตอบแบบสอบถาม ซึ่งไดขนาด
ตัวอยางจํานวน 385 คน และสํารองไว 5% ของกลุมตัวอยาง ไดเทากับ 15 คน รวมขนาดกลุม
ตัวอยาง 400 คน  
 
การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 1. ในการกําหนดเครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดออกแบบ แบบสอบถามซึ่งได
คนควาและศึกษาเอกสารขอมูล และงานวิจัยที่เก่ียวของตางๆเพื่อใชเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม โดยแบงเปน 3 สวน ดังนี้ 

   สวนที่ 1 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน และอายุการทํางาน 

   สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานทัศนคติของพนักงานธนาคารพาณิชย 
โดยแบงเปน 3 ดานหลัก คือ ดานความเขาใจ ดานความรูสึก และดานพฤติกรรม  
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  สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานความสําเร็จในการขายประกันชีวิตของ
พนักงานธนาคารพาณิชย  
  ลักษณะตัววัดระดับในแบบสอบถามใช Likert scales โดยมีการกําหนดระดับดังนี้ 

  5 คะแนน  หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 
  4 คะแนน  หมายถึง เห็นดวย 
  3 คะแนน  หมายถึง ไมแนใจ 
  2 คะแนน  หมายถึง ไมเห็นดวย 
  1 คะแนน  หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 

 2.  ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามขึ้น และนําไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบ
เน้ือหา (Content Validity) และเสนอแนะเพิ่มเติม 

 3.  นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try-Out) กับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพ่ือนําขอมูล
ที่ไดมาทดสอบความเชื่อม่ันกลุมคําถามของตัวแปรที่เปนแบบ Likert Scale คํานวณโดยใชการหาคา
ประสิทธิ์อัลฟา ของครอนบัด (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 449) 

 คาแอลฟาที่ไดจะแสดงระดับของความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมีคาระหวาง 0 α 1 
คาที่ใกลเคียง 1 มากกวา แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง  
 คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 30 ชุดดังน้ี 
 1. ดานความเขาใจ มีคาเทากับ 0.881 
 2. ดานความรูสึก มีคาเทากับ 0.750 
 3. ดานพฤติกรรม มีคาเทากับ 0.804 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ในการเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยจะเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่สงผล
ตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย 
ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัยนําแบบสอบถามแจกใหกับพนักงานที่เปนกลุมเปาหมายตามที่ได
กําหนดไว โดยผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด  
 
การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 
 เม่ือผูวิจัยไดรับแบบสอบถามกลับคืนมา ขั้นตอนในการดําเนินงานมีดังนี้  
 1.  นําแบบสอบถามที่ไดคําตอบออกมาดําเนินการ และวิเคราหขอมูลโดยผูวิจัยใชโปรแกรม
คอมพิวเตอรสําเร็จรูป 

 2.  นําขอมูลที่ไดในสวนที่ 2 ปจจัยทางดานทัศนคติของพนักงานธนาคารพาณิชย ซึ่งได 
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  กําหนดการใหคะแนนคําตอบของแบบสอบถาม โดยมีลักษณะดังนี้ 
  5 คะแนน  หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 
  4 คะแนน  หมายถึง เห็นดวย 
  3 คะแนน  หมายถึง ไมแนใจ 
  2 คะแนน  หมายถึง ไมเห็นดวย 
  1 คะแนน  หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 

 จากน้ันนํามาแจกแจงความถี่ หาระดับคะแนนรวมเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน ใน
การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยนําผลคะแนนจากการกําหนดดังกลาวมาประเมินคาเพ่ือหาความหมาย โดย
ใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 29)  
 

คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด  
อันตรภาคชั้น  =  

จํานวนชั้น  
   

5 – 1 
= 

5 
=  0.8 

 
  ดังจะแปลความหมายในคะแนนแตละระดับ ดังนี้ 

  4.21 - 5.00  แสดงวา หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 
  3.41 - 4.20  แสดงวา หมายถึง เห็นดวย 
  2.61 - 3.40  แสดงวา หมายถึง ไมแนใจ 
  1.81 - 2.60  แสดงวา หมายถึง ไมเห็นดวย 
  1.00 - 1.80  แสดงวา หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 
 3. นําขอมูลที่ไดในสวนที่ 3 ปจจัยทางดานความสําเร็จในการขายประกันชีวิตของ 

พนักงานธนาคารพาณิชย ซึ่งไดกําหนดการใหคะแนนคําตอบของแบบสอบถาม โดยมีลักษณะดังนี้ 
  5  คะแนน หมายถึง สําเร็จอยางยิ่ง 
  4  คะแนน หมายถึง สําเร็จ 
  3  คะแนน หมายถึง ไมแนใจ 
  2  คะแนน หมายถึง ไมสําเร็จ 
  1  คะแนน หมายถึง ไมสําเร็จอยางยิ่ง 
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 จากน้ันนํามาแจกแจงความถี่ หาระดับคะแนนรวมเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน ใน
การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยนําผลคะแนนจากการกําหนดดังกลาวมาประเมินคาเพ่ือหาความหมาย โดย
ใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 29)  
 

คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด  
อันตรภาคชั้น  =  

จํานวนชั้น  
   

5 – 1 
= 

5 
=  0.8 

 
  ดังจะแปลความหมายในคะแนนแตละระดับ ดังนี้ 

  4.21 - 5.00  แสดงวา  หมายถึง  สําเร็จอยางยิ่ง 
  3.41 - 4.20 แสดงวา  หมายถึง  สําเร็จ 
  2.61 - 3.40  แสดงวา  หมายถึง  ไมแนใจ 
  1.81 - 2.60  แสดงวา  หมายถึง  ไมสําเร็จ 
  1.00 - 1.80  แสดงวา  หมายถึง  ไมสําเร็จอยางยิ่ง 
 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1.  การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

  ในการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาจะใชความถี่ (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage) ในการอธิบาย และวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานลักษณะประชากรศาสตร ของ
พนักงานธนาคารพาณิชย ที่ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ในกรุงเทพมหานคร 

  อัตราสวนรอยละโดยใชสูตร (Percent) 
 

     100f
p

n


  

 
  โดย  P แทน คาสถิติรอยละ 
     ƒ แทน ความถี่ของขอมูล 
     n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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  คาเฉลี่ยโดยใชสูตร (Mean) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 40) 
 

     X
X

n


  

   
  โดย  X   แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
      X  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัว 
     n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 

  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation (S.D) ) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 
2541: 40.) 
 

     
2 2( )

. .
( 1)

n X X
S D

n n

  



 

 
  โดย  S.D   แทน  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

     ∑X ²  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

     (∑X) ² แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
     n    แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 

 2.  สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม  
  การหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา (a -

Coefficent) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 449) 
 

    cov / var

1 ( 1) var / var

k ariance iance

k con iance iance
 

 
 

 
   เม่ือ  a   แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม  
      k   แทน จํานวนคําถาม 
     ariancecov  แทน คาเฉลีย่ของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
     iancevar   แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 
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 3.  สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
  ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยใชสูตร t-test 

Independent (กัลยา วานิชยบัญชา. 2549: 108) โดยใชทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1 ในดานเพศ และ 
สถานภาพสมรส แตกตางกัน สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  หากการทดสอบ T-Test มีคาความแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุม ใหทดสอบความ
แตกตางดวย Equal Variances assumed และคาความแปรปรวนของขอมูลไมเทากัน ใหทดสอบ
ความแตกตางดวย Equal Variances not assumed  
 
 
 กรณีคาความแปรปรวนเทากัน  SS

2

2

2

1
  

       
    t =   X 1 - X 2 

      S p nn 21

11
  

 
 
  สถิติที่ใชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ df = nn 21

2 
  
  โดย  X 1  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i ; i = 1 , 2 
    

 S p
  แทน คาเบี่ยงเบนมาตราฐานตัวอยางรวมจาก 2 กลุม 

     ni
  แทน ขนาดตัวอยางของกลุมตัวอยางที่ 1 

     Si

2   แทน คาความแปรปรวนของตัวอยางกลุมตัวอยางที่ i ; i = 1 , 2 
 
     S p

2
  =    SnSn

2

22

2

11
11   

                       nn 21
2 

 
   กรณีคาความแปรปรวนไมเทากัน  SS

2

2

2

1
  

       
     t =          X 1 -  X 2 

      
  nn

S
2

2

2

1

2

1 S  
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  สถิติที่ใชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ = V 
 
    V =  nSnS 2

2

21

2

1
 2  

     










n
S

1

2

1  + 










n
S

2

2

2  

          n1
- 1        n2

- 1 
        
  โดย  t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
     X 1 แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
     X 2 แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
     S

2

1
 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 

     S
2

2
 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 

     n1
  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 

     n2
  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 

     V  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ 
 
  สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) แบบ
การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมขึ้นไป (กัลยา วาณิชยบัญชา. 
2545: 293)  เพ่ือทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก อายุ ระดับการศึกษา 
รายไดเฉลี่ย และระยะเวลาการทํางาน มีสูตรดังนี้ 
  
  ใชคา F-test กรณีหาคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน (กัลยา วาณิชยบัญชา. 
2545: 293) มีสูตรดังนี้ 
 
ตารางแสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance)  
 
แหลงความแปรปรวน   df SS         MS                F 

ระหวางกลุม (B)    k-1 SS )(B  MS )(B = 
1
)(

k

SS B   
)(

)(

W

B

MS

MS
 

ภายในกลุม (W)    n-k SS )(W  MS )(W = 
kn

SS W


)(  

รวม (T)       n-1 SS )(T   
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     F = 
)(

)(

W

B

MS

MS
 

 
เม่ือ F  แทน คาสถิติที่ใช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 
     SS )(B  แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between Sum of Squares) 
     SS )(W  แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 
     MS )(B  แทน คาประมาณของความผันแปรปรวนระหวางกลุม 
        (Mean Squares between groups) 
     MS )(W  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  (Mean Squares  
        Within groups) 
 
  กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการทดสอบ
ความแตกตางเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวาคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) (กลัยา วานิชยบัญชา. 2545: 333) 
     

     LSD  = t kna  ;2/1













ji nn
MSE

11  

 
  โดย  nn ji

  

 
   เม่ือ LSD  แทน ผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากร  
        กลุมที่ i และ j  

    t kna  ;2/1   
แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution  

        ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% และ 
        ชั้นแหงความเปนอิสระภายในกลุม = n – k 
    MES  แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSw

) 
    ni

   แทน จํานวนตัวอยางของกลุม i 
    n j

  แทน จํานวนตัวอยางของกลุม j 

     α   แทน คาความคลาดเคลื่อน 
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  ใชคา Brow-Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน (Hartung. 
2001: 300) มีสูตรดังนี้ 

     β =  
)(

)(

W

B

MS

MS
 โดยคา MS w)(

 = S
k

i

j

N

n 2

1
1

1










   

     
  เม่ือ  β  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
     MS )(B  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Meam  
        Square between group) 
     MS )(W แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Meam  
        Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
     k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง 
     n i   แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 
     N  แทน ขนาดของประชากร 
     S

2

1
 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 

 
 กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางเปนนัยสําคัญแหงสถิติ จะทําการทดสอบเปนรายคูเพ่ือ
ดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett’s T3 (เชียร เกศสิงห. 2543: 116) มีสูตรดังนี้ 
    

     t = 
MS

xx

ji nn
W

ji















11
)(

 

 
  เม่ือ  t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution  
     MS )(W แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean  
        Square within group) 
     xi

  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i     
     x j

 แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 

     ni
  แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 

     n j
 แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 

 
 การวิเคราะหเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression) เพ่ือหาความสัมพันธ 
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 สัมประสิทธิ์สหสัมพันธของตัวแปร x และ Y หรือ r หรือ r xy สามารถคํานวณจากสูตรได
ดังนี้ 

   r หรือ r xy  = 
  

    



 







n

i

n

i
ii

n

i
ii

yx

yx

yx

yx

1
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 สหสัมพันธเชิงเด่ียวเปนการหาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัว และสมมติวามี
ความสัมพันธกันในลักษณะเสนตรง ความสัมพันธของตัวแปรของทั้งสองอาจจะสัมพันธกันใน 4 
ลักษณะ คือ 
 ลักษณะที่ 1 เปนการสัมพันธกันเชิงบวกอยางสมบูรณ มีลักษณะแปรผันตามกัน เม่ือ X 
เพ่ิม Y ก็จะเพิ่มขึ้นดวย ถา X ลดลง Y ก็จะลดลงดวย และเพิ่มขึ้นหรือลดลงในอัตราสวนที่คงที่  
 ลักษณะที่ 2 เปนการสัมพันธกันเชิงลบอยางสมบูรณ ในลักษณะผกผันกัน เม่ือ X เพ่ิม Y ก็
จะลดลง 
 ลักษณะที่ 3 เปนการสัมพันธกันแบบไมสมบูรณ ซึ่งจะเปนลักษณะแปรผันตามกันหรือ
ผกผันกันได แตมีลักษณะสัมพันธต่ํา การสัมพันธจะกระจายกัน แตก็ยังเกาะกลุมกันทําใหเห็นวาเปน
เสนตรง  
 ลักษณะที่ 4 เปนลักษณะที่ไมสัมพันธกันเปนเสนตรง คาของ X และ Y ที่ตัดกันกระจัด
กระจายทั่วไป และมีลักษณะคลายจะเปนวงกลม ไมสามารถบอกความสัมพันธของ X และ Y ไดวา
เปนทิศทางใด    
 
 
 



บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การนําเสนอผลของการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลความหมายผลการวิเคราะหขอมูล
ในงานวิจัย เร่ือง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ 
ของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ และอักษรยอที่
ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปน้ี  
 
 n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 X   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D.  แทน  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t   แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
 F   แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
 df  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายในกลุม (n-k) 
 K  แทน จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 
 n  แทน จํานวนตวัอยางทั้งหมด 
 SS )(B  แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between Sum of Squares) 
 SS )(W  แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 
 MS )(B  แทน คาประมาณของความผันแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Squares between  
     groups) 
 MS )(W  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Squares Within  
     groups) 
 r    แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Correlation coefficient) 
 LSD   แทน  Least Significant Difference 
 Sig   แทน  ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ 
 Ho   แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1   แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *    แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 **    แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยมีการวิเคราะหขอมูลตามลําดับดังนี้ 
 1. วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 2. วิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร  
 3. วิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางดานความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจ 
 4. การทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะห (T-test, One-way ANOVA, Multiple 
Regression Analysis) 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงตามเพศ จํานวน
และคารอยละ ดังรายละเอียดตอไปน้ี  
 
ตาราง 1 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 
 

ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

เพศ   
ชาย 180 45.0 
หญิง 220 55.0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 1 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลโดยจําแนกเพศ ซึ่งใชเปน
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี จํานวน 400 คน สามารถจําแนกตามเพศ ของพนักงานธนาคาร
พาณิชย ในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 220 คน คิดเปน
รอยละ 55.0 และรองลงมาเปนเพศชาย จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.0 ตามลําดับ 
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ตาราง 2 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุ 
 

ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
อายุ   

20 – 25 ป 38 9.5 
26 – 30 ป 162 40.5 
31 – 35 ป 82 20.5 
36 – 40 ป 27 6.8 
31 – 45 ป 91 22.7 
46 ป ขึ้นไป 0 0.0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 2 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลจําแนกตามอายุ ของ
พนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอายุระหวาง 26 – 30 
ป จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 รองลงมาอายุระหวาง 41 – 45 ป จํานวน 91 คน คิดเปนรอย
ละ 22.7 มีอายุระหวาง 31 – 35 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 มีอายุระหวาง 20 – 25 ป 
จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 มีอายุระหวาง 36 – 40 ป จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 
ตามลําดับ  
 เน่ืองจากขอมูลสวนบุคคลดานอายุ มีความถี่ของขอมูลกระจายตัวไมสมํ่าเสมอ บางกลุม
ยอยมีความถี่นอยเกินไป ไดแก 46 ปขึ้นไป มีจํานวน 0 คน ผูวิจัยจังทําการรวบรวมขอมูลใหม ดัง
ตาราง 3 
 
ตาราง 3 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุ (จัดใหม) 
 

ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
อายุ   

20 – 25 ป 38 9.5 
26 – 30 ป 162 40.5 
31 – 35 ป 82 20.5 
36 – 40 ป 27 6.8 
41 – 45 ป 91 22.7 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 4 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ 
 

ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

สถานภาพ   
โสด 252 63.0 
สมรส 148 37.0 
หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 0 0.0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 4 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลจําแนกตามสถานภาพ ของ
พนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีสถานภาพโสด 
จํานวน 252 คน คิดเปนรอยละ 63.07 รองลงมามีสถานภาพสมรส จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 
37.0 ตามลําดับ 
 เนื่องจากขอมูลสวนบุคคลดานสถานภาพ มีควาถี่ของขอมูลกระจายตัวไมสมํ่าเสมอ บาง
กลุมยอยมีความถี่นอยเกินไป ไดแก หมาย / หยาราง / แยกกันอยู มีจํานวน 0 คน ผูวิจัยจังทําการ
รวบรวมขอมูลใหม ดังตาราง 5 
 
ตาราง 5 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพ 
 

ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
สถานภาพ   

โสด 252 63.0 
สมรส 148 37.0 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 6 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
ระดับการศึกษา   

ปริญญาตรี 148 37.0 
สูงกวาปริญญาตรี 252 63.0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 6 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลจําแนกตามระดับการศึกษา 
ของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีระดับการศึกษา
มากกวาปริญญาตรี จํานวน 252 คน คิดเปนรอยละ 63.07 รองลงมามีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 ตามลําดับ 
 
ตาราง 7 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
รายไดตอเดือน   

10,001-20,000 บาท 31 7.8 
20,001-30,000 บาท 161 40.2 
30,001-40,000 บาท 60 15.0 
40,001 บาทขึ้นไป 148 37.0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 7 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลจําแนกตามรายไดตอเดือน 
ของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีรายไดตอเดือน 
20,001-30,000 บาท จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.2 รองลงมาเปนผูที่มีรายได 40,001 บาท
ขึ้นไป จํานวน 148คน คิดเปนรอยละ 37.0 ผูที่มีรายไดระหวาง 30,001-40,000 บาท จํานวน 60 คน 
คิดเปนรอยละ 15.0 และผูที่มีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 
ตามลําดับ 
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ตาราง 8 แสดงจํานวน และคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุงาน 
 

ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
อายุงาน   

นอยกวาหรือเทียบเทา 2 ป 99 24.8 
3 – 5 ป 124  31.0  
6-8 ป 81 20.2 
9 ปขึ้นไป 96 24.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 8 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลจําแนกตามอายุงาน ของ
พนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีมีอายุงาน 3 – 5 
จํานวน 124คน คิดเปนรอยละ 31.0 รองลงมามีอายุงานนอยกวาหรือเทียบเทา 2 ป จํานวน 99 คน 
คิดเปนรอยละ 24.8 อายุงาน9 ปขึ้นไป จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0 ตามลําดับ และอายุงาน 
6 – 8 ป จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2 ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางดานทัศนคติ  
 การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานทัศนคติ ไดแก ดานความเขาใจ ดานความรูสึก ดาน
พฤติกรรม ที่สงผลตอความสําเร็จ โดยแสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังรายละเอียด
ตอไปน้ี 
 
ตาราง 9 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานทัศนคติ 
 

ปจจัยทางดานทัศนคต ิ X  S.D. ระดับทศันคติ 
1. ดานความเขาใจ 4.14 0.351 เห็นดวย 
2. ดานความรูสึก 4.20 0.358 เห็นดวย 
3. ดานพฤติกรรม 4.01 0.39 เห็นดวย 

รวม 4.12 0.305 เห็นดวย 
 
 จากตาราง 9 แสดงขอมูลทางดานทัศนคติของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพ  มหา
นคร ที่ตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยทางดาน
ทัศนคติที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงาน
ธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยรวมในระดับ เห็นดวย มีคาเฉลี่ย 4.12 และเม่ือพิจารณา
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รายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวา ความรูสึก ความเขาใจ และพฤติกรรม มีคาเฉลี่ย 4.20 4.14 
และ 4.01 ตามลําดับ  
 
  ตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความเขาใจ  
 

ดานความเขาใจ X  S.D. ระดับทศันคติ 
1. มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือ

คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร 
4.09 0.572 เห็นดวย 

2. มีความเขาใจในประโยชนของผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธรุกิจของธนาคาร 

4.06 0.693 เห็นดวย 

3. มีความรูและสามารถเปรียบเทียบ ผลประโยชนความคุมครอง
ในแตละผลิตภัณฑประกันชีวิต และเลือกแบบประกันที่
เหมาะสมกับลูกคาได 

4.03 0.644 เห็นดวย 

4. รูวิธีการนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจของธนาคาร 

3.84 0.703 เห็นดวย 

5. มีความใฝรูเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจของธนาคารอยูเสมอ 

3.89 0.469 เห็นดวย 

6. รูและเขาใจในความตองการของลูกคา 3.91 0.598 เห็นดวย 
7. เชื่อวาผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อมี

ความสําคัญตอธนาคาร 
4.23 0.604 เห็นดวยอยางยิ่ง 

8. เชื่อวาลูกคารับรูถึงประโยชนความคุมครองในการทําประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร 

4.39 0.507 เห็นดวยอยางยิ่ง 

9. เชื่อวาผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อเปน
ผลิตภัณฑที่ชวยแบงเบาภาระหนี้ที่ลูกคามีกับธนาคารใน
กรณีลูกคาเสียชีวิต  

4.44 0.607 เห็นดวยอยางยิ่ง 

10. เชื่อวาผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อเปน
ผลิตภัณฑที่ชวยลดความเส่ียงของธนาคาร ในการเกิดหน้ี
เสีย (NPL) ในกรณีลูกคาเสียชีวิต 

4.56 0.563 เห็นดวยอยางยิ่ง 

รวม 4.14 0.351 เห็นดวย 

 
 จากตาราง 10 แสดงขอมูลความเขาใจของพนังงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร ที่
ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานทัศนคติดานความเขาใจ โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวย มี
คาเฉลี่ย 4.14  



 39 

 เม่ือพิจารณารายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับทัศนคติ อยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง 
ไดแก ผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อเปนผลิตภัณฑที่ชวยลดความเสี่ยงของ
ธนาคาร ในการเกิดหนี้เสีย (NPL) ในกรณีลูกคาเสียชีวิต มีคาเฉลี่ย 4.56 ผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อ
คุมครองวงเงินสินเชื่อเปนผลิตภัณฑที่ชวยแบงเบาภาระหนี้ที่ลูกคามีกับธนาคารในกรณีลูกคา
เสียชีวิต มีคาเฉลี่ย 4.44 ลูกคารับรูถึงประโยชนความคุมครองในการทําประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร มีคาเฉลี่ย 4.39 และผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
มีความสําคัญตอธนาคาร มีคาเฉลี่ย 4.23 ตามลําดับ 
 ในระดับเห็นดวย ไดแก ความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร มีคาเฉลี่ย 4.09 ประโยชนของผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธรุกิจของธนาคาร มีคาเฉลี่ย 4.06 มีความรูและสามารถเปรียบเทียบ ผลประโยชน
ความคุมครองในแตละผลิตภัณฑประกันชีวิต และเลือกแบบประกันที่เหมาะสมกับลูกคา มีคาเฉลี่ย 
4.03 รูและเขาใจในความตองการของลูกคา มีคาเฉล่ีย 3.91 มีความใฝรูเก่ียวกับผลิตภัณฑประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร มีคาเฉลี่ย 3.89 และ รูวิธีการนําเสนอผลิตภัณฑ
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร มีคาเฉลี่ย 3.84 ตามลําดับ  
 
ตาราง 11 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความรูสึก 
 

ดานความรูสึก X  S.D. ระดับทศันคติ 
11. มีทัศนคติที่ดีกับการขายประกันชีวิต 4.16 0.617 เห็นดวย 
12. มีความม่ันใจในการเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครอง

วงเงินสินเชื่อของธนาคาร 
4.10 0.601 เห็นดวย 

13. มีความม่ันคงทางอารมณในการนําเสนอผลิตภัณฑประกัน
ชีวิต เพ่ือคุมครองวงสินเชื่อของธนาคาร เชน ไมรูสึกหงุดหงิด
เม่ือลูกคาซักถามเก่ียวกับรายละเอียด 

4.22 0.595 เห็นดวยอยางยิ่ง 

14. ปรารถนาที่จะประสบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อ 

4.22 0.689 เห็นดวยอยางยิ่ง 

15. สามารถสรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา 4.34 0.524 เห็นดวยอยางยิ่ง 
16. รูสึกภูมิใจเม่ือสามารถปดการขายได 4.44 0.554 เห็นดวยอยางยิ่ง 
17. รูสึกอยากนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน

สินเชื่อเสมอ เม่ือมีการพูดคุยเรื่องวงเงินกับลูกคา 
4.15 0.614 เห็นดวย 

18. รูสึกยินดีเม่ือเพ่ือนรวมงานมาปรึกษาวิธีการขาย ผลิตภัณฑ
ประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ 

4.29 0.605 เห็นดวยอยางยิ่ง 

 



 40 

ตาราง 11 (ตอ) 
 

ดานความรูสึก X  S.D. ระดับทศันคติ 
19. พอใจกับผลตอบที่ไดรับจากการขายประกนชีวิตประเภท

คุมครองวงเงินสินเชื่อ 
3.88 0.549 เห็นดวย 

20. มีความพอใจในงานที่ปฏิบัติอยู 4.18 0.464 เห็นดวย 
รวม 4.20 0.358 เห็นดวย 

 
 จากตาราง 11 แสดงขอมูลดานความรูสึกของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพ     
มหานคร ที่ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานทัศนคติดานความรูสึก โดยรวมอยูในระดับ เห็น
ดวย มีคาเฉลี่ย 4.20  
 เม่ือพิจารณาความคิดเห็นเปนรายขอ พบวา อยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ไดแก รูสึกภูมิใจ
เม่ือสามารถปดการขายได มีคาเฉลี่ย 4.44 สามารถสรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา มีคาเฉลี่ย 4.34 
รูสึกยินดีเม่ือเพ่ือนรวมงานมาปรึกษาวิธีการขาย ผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ มี
คาเฉล่ีย 4.29 ปรารถนาที่จะประสบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ มี
คาเฉลี่ย 4.22และมีความม่ันคงทางอารมณในการนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวง
สินเชื่อของธนาคาร เชน ไมรูสึกหงุดหงิดเม่ือลูกคาซักถามเก่ียวกับรายละเอียด มีคาเฉลี่ย 4.22 
ตามลําดับ 
  ในระดับเห็นดวย ไดแก ความพอใจในงานท่ีปฏิบัติอยู มีคาเฉลี่ย 4.18 มีทัศนคติที่ดีกับการ
ขายประกันชีวิต มีคาเฉลี่ย 4.16 รูสึกอยากนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
เสมอ เม่ือมีการพูดคุยเรื่องวงเงินกับลูกคา มีคาเฉลี่ย 4.15 มีความม่ันใจในการเสนอผลิตภัณฑ
ประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อของธนาคาร 4.10 และพอใจกับผลตอบที่ไดรับจากการขาย
ประกนชีวิตประเภทคุมครองวงเงินสินเชื่อ มีคาเฉลี่ย 3.88 ตามลําดับ 
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ตาราง 12 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานพฤติกรรม 
 

ดานพฤติกรรม X  S.D. ระดับทศันคติ 
21. มีการวางแผนการขายประกันชีวิตอยูเสมอ 3.78 0.653 เห็นดวย 
22. มีการเตรียมตัวใหพรอมกับการขายประกันชีวิตอยูเสมอ 3.97 0.581 เห็นดวย 
23. พกเอกสารใบคําขอเอาประกันชีวิตติดตัวเสมอ 3.73 0.798 เห็นดวย 
24. ไปพบลูกคาตรงตามเวลานัดเสมอ 4.10 0.65 เห็นดวย 
25. มีความกระตือรือรนในการนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต

เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อของธนาคาร 
4.13 0.644 เห็นดวย 

26. ติดตามขาวสารเกี่ยวกับประกันชีวิตอยูเสมอ 3.93 0.571 เห็นดวย 
27. ใหความสําคัญเก่ียวกับการสอบ หรือตออายุบัตรนายหนา

ประกันชีวิต 
4.01 0.641 เห็นดวย 

28. ปฏิบัติตนตอลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย ทั้งกอนและหลัง
การขายประกันชีวิต  

4.19 0.474 เห็นดวย 

29. ติดตามผลงานอนุมัติประกันชีวิตของลูกคาอยูเสมอ 4.08 0.446 เห็นดวย 
30. มีความตั้งใจในการนําเสนอประกันชีวิตตอลูกคาเสมอ 4.15 0.518 เห็นดวย 

รวม 4.01 0.390 เห็นดวย 

 
 จากตาราง 12 แสดงขอมูลดานพฤติกรรมของพนังงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพ     
มหานคร ที่ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานทัศนคติดานพฤติกรรม โดยรวมอยูในระดับ 
เห็นดวย มีคาเฉลี่ย 4.01 
  เม่ือพิจารณาความคิดเห็นเปนรายขอ พบวา ทุกขอมีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย 
ไดแก ทานปฏิบัติตนตอลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย ทั้งกอนและหลังการขายประกันชีวิต มี
คาเฉลี่ย 4.19ทานมีความตั้งใจในการนําเสนอประกันชีวิตตอลูกคาเสมอ มีคาเฉลี่ย 4.15 ทานมีความ
กระตือรือรนในการนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อของธนาคาร มีคาเฉลี่ย 
4.13 ทานไปพบลูกคาตรงตามเวลานัดเสมอ มีคาเฉลี่ย 4.10 ทานติดตามผลงานอนุมัติประกันชีวิต
ของลูกคาอยูเสมอ มีคาเฉลี่ย 4.08 ทานใหความสําคัญเก่ียวกับการสอบ หรือตออายุบัตรนายหนา
ประกันชีวิต มีคาเฉลี่ย 4.01 ทานมีการเตรียมตัวใหพรอมกับการขายประกันชีวิตอยูเสมอ มีคาเฉลี่ย 
3.97 ทานติดตามขาวสารเกี่ยวกับประกันชีวิตอยูเสมอ มีคาเฉลี่ย 3.93 ทานมีการวางแผนการขาย
ประกันชีวิตอยูเสมอ 3.78 ทานพกเอกสารใบคําขอเอาประกันชีวิตติดตัวเสมอ มีคาเฉลี่ย 3.73 
ตามลําดับ 
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 สวนที่ 3 การวิเคราะหความคิดเห็นของพนักงานเก่ียวกับปจจัยทางดานความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ 
 
ตาราง 13 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางดานความสําเร็จใน

การขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัยทางดานความสําเรจ็ X  S.D. 
ระดับ

ความสําเร็จ 
31. ประสบความสําเร็จในบทบาทการชีแ้นะ หรือแนะนําผลิตภัณฑ

ประกันชีวติเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อใหกับลูกคา โดยสามารถ
ปดการขายไดตามเปาหมายที่กําหนด 

3.98 0.436 สําเร็จ 

32. ประสบความสําเร็จในดานการใชทักษะหรือเทคนคิการขาย เชน 
ตอบขอโตแยงของลูกคาได 

3.91 0.455 สําเร็จ 

33. ประสบความสําเร็จในการไดรับการปรับตําแหนงตามผลงาน 3.80 0.563 สําเร็จ 
34. ประสบความสําเร็จไดรับรางวัลยกยอง ชมเชย ในการขาย

ประกันชีวติเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ เชน โลรางวัล 
ประกาศนียบตัร 

3.68 0.596 สําเร็จ 

35. ไดรับเงินรางวัลในแตละเดือน แตละรายไตรมาส จากการขาย
ประกันชีวติเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อตามที่ธนาคารกําหนดไว 

3.76 0.600 สําเร็จ 

รวม 3.82 0.373 สําเร็จ 

 
 จากตาราง 13 แสดงขอมูลดานความสําเร็จของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพ    
มหานคร ที่ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานทัศนคติดานความสําเร็จ อยูในระดับสําเร็จ มี
คาเฉลี่ย 3.82  
 เม่ือพิจารณาความคิดเห็นเปนรายขอ พบวา ทุกขอมีความคิดเห็นอยูในระดับ สําเร็จ ไดแก 
ทานประสบความสําเร็จในบทบาทการชี้แนะ หรือแนะนําผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อใหกับลูกคา โดยสามารถปดการขายไดตามเปาหมายที่กําหนด มีคาเฉลี่ย 3.98 ทานประสบ
ความสําเร็จในดานการใชทักษะหรือเทคนิคการขาย เชน ตอบขอโตแยงของลูกคาได มีคาเฉลี่ย 3.91 
ทานประสบความสําเร็จในการไดรับการปรับตําแหนงตามผลงาน มีคาเฉลี่ย 3.80 ทานไดรับเงิน
รางวัลในแตละเดือน แตละรายไตรมาส จากการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อตามที่
ธนาคารกําหนดไว มีคาเฉลี่ย 3.76 ทานประสบความสําเร็จไดรับรางวัลยกยอง ชมเชย ในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ เชน โลรางวัล ประกาศนียบัตร มีคาเฉลี่ย 3.68 ตามลําดับ 
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 สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่ มีเพศแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 H0: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกันความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน 
 H1: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 
ตาราง 14 แสดงคาความแปรปรวนและเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง

วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ 
 

Levene’s test t-test for Equality of Means ความสําเร็จในการ 
ขายประกันชีวิต F Sig เพศ  S.D.  df Sig 

ชาย 4.70 0.332 0.221 397.735 0.841 
ในภาพรวม 1.479 0.231 

หญิง 4.69 0.333    
 
 ในการศึกษาระหวางเพศและความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ
วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติการทดสอบคาความ
เปนอิสระของสองกลุมตัวอยาง (Independent  T-test) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยจะทําการ
ตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม หากพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมแตกตาง
กัน (คา Sig. มีคามากกวา 0.05) ก็จะใช คา Equal Variances Assumed แตหากผลการทดสอบ
พบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา0.05) ก็จะใชคา Equal 
Variances not Assumed ซึ่งผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม ใชสถิติ 
Levene’s test แสดงดังตาราง 14 
 
 จากตาราง 14 แสดงการวิเคราะหคาความแปรปรวน พบวาคา Sig เทากับ 0.231 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม ไมแตกตางกัน ดังน้ันจึงใชคา Sig. (2-tailed) 
ในสวนของ Equal variances assumed มาวิเคราะหความสําเร็จในการทํางาน  
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตกับเพศของพนักงาน
ธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร พบวา มีคา Sig. = 0.841 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 แสดงวา เพศของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานครที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับ
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ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 
 
 สมมติฐานที่ 2 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่ มีอายุแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 H0: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน 
 H1: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกันความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 ผูวิจัยทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของกลุมแตละกลุมกอน โดยใช Levine’s test มี
สมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครอง

วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ 
 

Homogeneity of Variances 
ตัวแปรที่ศึกษา 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตในภาพรวม 13.881 4 395 0.000** 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 
 ในการศึกษาอายุและความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของ
พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 
 หากพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมแตกตางกัน (คา Sig. มีคามากกวา 0.05) 
ใหทดสอบความแตกตางดวย F-test แตหากผลการทดสอบพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม
แตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ใหทดสอบความแตกตางดวย Brown – Forsythe ซึ่งผล
การทดสอบความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม ใชสถิติ Levine’s test แสดงดังตาราง 15 
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 จากตาราง 15 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนแตละกลุมของความสําเร็จในการขาย 
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามอายุ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 แสดงวา ความแปรปรวนของ
แตละกลุมแตกตางกัน จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 16 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครอง

วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติ Brown-
Forsythe จําแนกตามอายุ 

 
ตัวแปรที่ศึกษา Statistic df1 df2 Sig. 
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตในภาพรวม 23.913 4 147.894 0.000** 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

 จากตาราง 16 พบวา ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe มีคา 
Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง 
H1หมายความวา อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตแตกตางกัน ที่ระดับนยัสําคญั
ทางสถิติ 0.01 
 ดังน้ัน ผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจกับอายุของพนักงานเปนรายคูเพ่ือดูวาพนักงานที่มีอายุแตกตางกัน 5 กลุมนี้มีคู
ใดบางที่มีความแตกตางของความสําเร็จในการขายประกันชีวิตแตกตางกันโดยใชวิธีของ Dunnett’s 
T3 ดังปรากฏตามตาราง 
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ตาราง 17 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครอง วงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครจําแนกตามอายุ
เปนรายคู ดวยวิธี Dennett’s T3 

 

20 – 25 26 – 30 31 – 35 36 – 40 41 – 45 
อายุ (ป) X  

3.73 3.83 3.64 4.41 3.85 
20 – 25  3.73 - -0.10 0.09 -0.68** -0.12 
   (0.100) (0.154) (0.000) (0.073) 
26 – 30  3.83  - 0.19** -0.58** -0.02 
    (0.000) (0.000) (0.702) 
31 – 35  3.64   - -0.77** -0.21** 
     (0.000) (0.000) 
36 – 40  4.41    - 0.56** 
      (0.000) 
41 – 45  3.85     - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับนัยสําคัญ 0.01 
 
 จากตาราง 17 ผลการทดสอบความแตกตางระหวางความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ 
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามอายุเปนรายคู ดวยวิธี Dennett’s T3 พบวา  
 1. พนักงานที่มีอายุ 20-25 ป กับ พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป มีคา Sig เทากับ 0.000 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 หมายความวา พนักงานที่มีอายุ 20-25 ป มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางเปนรายคูกับ พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดย พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา พนักงานที่มีอายุ 20-25 ป มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.68 
 2. พนักงานที่มีอายุ 26-30 ป กับ พนักงานที่มีอายุ 31-35 ป และ 36-40 ป มีคา Sig 
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา พนักงานที่มีอายุ 26-30 ป มีความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางเปนรายคูกับ พนักงานที่มีอายุ 31-35 ป และ 
36-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย พนักงานที่มีอายุ 26-30 ป มีความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา พนักงานที่มีอายุ 31-35 มีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.19 และพนักงานที่มีอายุ 36-40 ป มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.58 
 3. พนักงานที่มีอายุ 31-35 ป กับ พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป และ 41-45 ป มีคา Sig 
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา พนักงานที่มีอายุ 31-35 ป มีความสําเร็จในการขาย
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ประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางเปนรายคูกับ พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป และ 
41-45 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย พนักงานที่มีอายุ 31-35 ป มีความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป มีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.77 และพนักงานที่มีอายุ 41-45 ป มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.21 
 4. พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป กับ พนักงานที่มีอายุ 41-45 ป มีคา Sig เทากับ 0.000 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 หมายความวา พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางเปนรายคูกับ พนักงานที่มีอายุ 41-45 ป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดย พนักงานที่มีอายุ 36-40 ป มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา พนักงานที่มีอายุ พนักงานที่มีอายุ 41-45 ป มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
0.56 
 
 สมมติฐานที่ 3 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 H0: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพแตกตางกันความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน 
 H1: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพแตกตางกันความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 
ตาราง 18 แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนและเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อ

คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
สถานภาพ 

 
Levine’s test t-test for Equality of Means ความสําเร็จในการ 

ขายประกันชีวติ F Sig สถานภาพ  S.D.  df Sig 
โสด 3.75 0.370 -5.537 328.110 0.000* 

ในภาพรวม 15.095 0.000 
สมรส 3.95 0.342    

 
* นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 ในการศึกษาสถานภาพและความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติการทดสอบดวยการวิเคราะหคา
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way ANOVA) ที่ระดับความ
เชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 
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 หากพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมแตกตางกัน (คา Sig. มีคามากกวา 0.05) 
ใหทดสอบความแตกตางดวย F-test แตหากผลการทดสอบพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม
แตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ใหทดสอบความแตกตางดวย Brown – Forsythe ซึ่งผล
การทดสอบความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม ใชสถิติ Levine’s test แสดงดังตาราง 18 
 จากตาราง 18 แสดงการวิเคราะหคาความแปรปรวนโดยใชสถิติ Levine’s test พบวา 
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจในภาพรวม มีคา Sig. = 0.000 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 นั่นคือ คาความแปรปรวนของทั้ง 2กลุม แตกตางกัน ดังนั้นจึงใชคา Sig. (2-tailed) ใน
สวนของ Equal variances not assumed มาวิเคราะหความสําเร็จในการทํางาน 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจในภาพรวมกับสถานภาพของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร พบวา มีคา Sig. = 
0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 แสดงวา 
สถานภาพของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
หมายความวา สถานภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 4 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกตาง
กันความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 H0: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน 
 H1: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
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ตาราง 19 แสดงคาความแปรปรวนและเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
Levene’s test t-test for Equality of Means 

ความสําเร็จในการ 
ขายประกันชีวติ F Sig 

ระดับ
การศึกษา  S.D.  df Sig 

ปริญญาตรี 3.83 0.252 0.141 397.996 0.888 
ในภาพรวม 28.076 0.000 สูงกวา

ปริญญาตรี 
3.82 0.428    

 
 ในการศึกษาระหวางการศึกษาและความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน
สินเชื่อวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติการทดสอบ
คาความเปนอิสระของสองกลุมตัวอยาง (Independent  T-test) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยจะทํา
การตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม หากพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไม
แตกตางกัน (คา Sig. มีคามากกวา 0.05) ก็จะใช คา Equal Variances Assumed แตหากผลการ
ทดสอบพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา0.05) ก็จะใชคา 
Equal Variances not Assumed ซึ่งผล   การทดสอบความแปรปรวนของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม ใช
สถิติ Levene’s test แสดงดังตาราง 19 
 จากตาราง 19 แสดงการวิเคราะหคาความแปรปรวนโดยใชสถิติ Levene’s test พบวา 
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจในภาพรวม มีคา Sig. = 0.000 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 นั่นคือ คาความแปรปรวนของทั้ง 2กลุม ไมเทากันดังน้ันจึงใชคา Sig. (2-tailed) ใน
สวนของ Equal variances not assumed มาวิเคราะหความสําเร็จในการทํางาน  
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา มีคา Sig. 
= 0.888 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 แสดงวา 
ระดับการศึกษาของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
หมายความวา ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 สมมติฐานที่ 5 พนักงานที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 H0: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน 
 H1: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 ผูวิจัยทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของกลุมแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test มี
สมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 20 แสดงคาความแปรปรวนความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ ของ

พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใช Levene’s Test จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

Homogeneity of Variances 
ตัวแปรที่ศึกษา 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตในภาพรวม 7.898 3 396 0.000** 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 ในการศึกษารายไดตอเดือนและความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติการทดสอบดวยการ
วิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way ANOVA) ที่
ระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอย
กวา 0.05 
 หากพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมแตกตางกัน (คา Sig. มีคามากกวา 0.05) 
ใหทดสอบความแตกตางดวย F-test แตหากผลการทดสอบพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม
แตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา0.05) ใหทดสอบความแตกตางดวย Brown – Forsythe ซึ่งผล
การทดสอบความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม ใชสถิติ Levine’s test แสดงดังตาราง 20 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนแตละกลุมของความสําเร็จในการขาย 
ประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามรายไดตอเดือน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 แสดงวา ความ
แปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 21 แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตคุมครองวงเงินสินเชื่อของ
พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติ Brown-Forsythe จําแนกตามรายได
ตอเดือน 

 
ตัวแปรที่ศึกษา Statistic df1 df2 Sig. 

ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตในภาพรวม 17.259 3 160.031 0.000** 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

 จากตาราง 21 พบวา ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามรายไดตอเดือน โดยใชสถิติ Brown-
Forsythe มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H1 และ ยอมรับ
สมมติฐานรอง H1 หมายความวา รายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 
 ดังน้ัน ผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจกับรายไดตอเดือนของพนักงานเปนรายคูเพ่ือดูวาพนักงานที่มีรายไดตอเดือน
แตกตางกัน มีคูใดบางที่มีความแตกตางของความสําเร็จในการขายประกันชีวิตแตกตางกันโดยใชวิธี
ของ Dennett’s T3 ดังปรากฏตามตาราง 
 

ตาราง 22 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อ ของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชวิธีของ 
Dunnett’s T3 จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001 ขึ้นไป รายไดตอเดือน 

(บาท) X  
3.73 3.69 3.97 3.94 

10,001-20,000  3.73 - 0.04 -0.24** -0.21 
   (0.542) (0.002) (0.058) 
20,001-30,000  3.69   -0.28** -0.25** 
    (0.000) (0.000) 
30,001-40,000  3.97    0.03 
     (0.558) 
40,001 ขึ้นไป 3.94    - 

 

** นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 22 ผลการทดสอบความแตกตางระหวางความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ 
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามรายไดตอเดือนเปนรายคู ดวยวิธี Dunnett’s T3 พบวา  
 1. พนักงานที่มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท กับ พนักงานที่มีรายไดตอเดือน 
30,001-40,000 บาท มีคา Sig เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา พนักงานที่มีรายได
ตอเดือน 10,001-20,000 บาท มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ 
แตกตางเปนรายคูกับ พนักงานที่มีรายไดตอเดือน 30,001-40,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดย พนักงานที่มีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท มีความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา พนักงานที่รายไดตอเดือน 30,001-40,000 มีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.24 
 2. พนักงานที่มีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท กับ พนักงานที่มีรายไดตอเดือน 
30,001-40,000 บาท และพนักงานที่มีรายไดตอเดือน 40,001 บาท ขึ้นไป มีคา Sig เทากับ 0.000 
ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา พนักงานที่มีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางเปนรายคูกับ พนักงานที่มีรายไดตอ
เดือน 30,001-40,000 บาท และพนักงานที่มีรายไดตอเดือน 40,001 บาท ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย พนักงานที่มีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา พนักงานที่รายไดตอเดือน 30,001-40,000 
มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.28 และพนักงานที่รายไดตอเดือน 40,001 บาท ขึ้นไป มีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.25  
 
 สมมติฐานที่ 6 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุการทํางานแตกตาง
กันความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 H0: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุการทํางานแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน 
 H1: พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุการทํางานแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
 ผูศึกษาทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของกลุมแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test 
มีสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 23 แสดงคาความแปรปรวนความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใช Levene’s Test จําแนกตามอายุ
การทํางาน 

 
Homogeneity of Variances ตัวแปรที่ศึกษา 

Levine Statistic df1 df2 Sig. 

ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตในภาพรวม 4.586 3 396 0.004** 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนแตละกลุมของความสําเร็จในการขาย 
ประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามอายุการทํางาน มีคา Sig. เทากับ 0.004 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 แสดงวา ความ
แปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ 

ของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติ Brown-Forsythe จําแนกตามอายุ
การทํางาน 

 
ดานความสาํเร็จ Statistic df1 df2 Sig. 

ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตในภาพรวม 6.546 3 378.692 0.000* 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 24 พบวา ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามอายุการทํางาน โดยใชสถิติ Brown-
Forsythe มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ ยอมรับ
สมมติฐานรอง H1 หมายความวา อายุการทํางานที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 
 ดังน้ัน ผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจกับอายุการทํางานของพนักงานเปนรายคูเพ่ือดูวาพนักงานที่มีอายุการทํางาน
แตกตางกัน มีคูใดบางที่มีความแตกตางของความสําเร็จในการขายประกันชีวิตแตกตางกันโดยใชวิธี
ของ Dennett’s T3 ดังปรากฏตามตาราง 
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ตาราง 25 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางความสําเร็จในการขายประกันชีวิตจําแนก
ตามอายุการทํางานเปนรายคู 

 
ต่ํากวาหรือ
เทียบเทา 2 

3 – 5 6 - 8 9 ขึ้นไป อายุการทํางาน 
(ป) X  

3.77 3.74 3.81 3.94 
ต่ํากวาหรือเทียบเทา 2  3.77 - 0.03 -0.04 -0.17** 
   (0.566) (0.458) (0.001) 
3 – 5  3.74  - -0.07 -0.20** 
    (0.200) (0.002) 
6 - 8  3.81   - -0.12* 
     (0.038) 
9 ขึ้นไป 3.94    - 
 

* นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบความแตกตางระหวางความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ จําแนกตามอายุการทํางานเปนรายคู ดวยวิธี Dunnett’s T3 พบวา  
 1. พนักงานที่มีอายุงาน ต่ํากวาหรือเทียบเทา 2 ป กับ พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป มี
คา Sig เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา พนักงานที่มีอายุงาน ต่ํากวาหรือเทียบเทา 2 
ป มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางเปนรายคูกับ 
พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย พนักงานที่มีอายุงานต่ํา
กวาหรือเทียบเทา 2 ป มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา 
พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป มีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.17 
 2. พนักงานที่มีอายุงาน 3-5 ป กับ พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป มีคา Sig เทากับ 
0.002 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา พนักงานที่มีอายุงาน 3-5 ป มีความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางเปนรายคูกับ พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย พนักงานที่มีอายุงาน 3-5 ป มีความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป มีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.20 
 3. พนักงานที่มีอายุงาน 6-8 ป กับ พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป มีคา Sig เทากับ 
0.038 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา พนักงานที่มีอายุงาน 6-8 ป มีความสําเร็จในการขายประกัน
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ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ แตกตางเปนรายคูกับ พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย พนักงานที่มีอายุงาน 6-8 ป มีความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวา พนักงานที่มีอายุงาน 9 ปขึ้นไป มีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.12 
 
 สมมติฐานที่ 7 ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความเขาใจมีผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
 H0: ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความเขาใจไมมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความเขาใจมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร  
 
 สมมติฐานที่ 8 ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความรูสึกมีผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
 H0: ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความรูสึกไมมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความรูสึกมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร  
 
 สมมติฐานที่ 9 ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานพฤติกรรมมีผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
 H0: ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานพฤติกรรมไมมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานพฤติกรรมมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร  
 
 ในการศึกษาความสัมพันธดวยสถิติการวิเคราะหความถดถอยเชิงซอนหรือพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) เปนการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จใน
การขายผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชือธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งปจจัยทางดานทัศนคติแบงออกเปน 3 ดาน ไดแก ดานความเขาใจ ดาน
ความรูสึก และดานพฤติกรรม มีความสัมพันธกับความสําเร็จดวยสถิติการวิเคราะหความถดถอย
เชิงซอนหรือพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตัวแปรอิสระเขาสมการถดถอยดวย
เทคนิค Enter ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 
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ตาราง 26 วิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยทางทัศนคติ กับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 

 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

ตัวแปรความถดถอยเชิงเสน 
Beta 

Std. 
Error  

 Sig 

คาคงที่ (Constant)  1.047 0.217  4.833 0.000 
ดานความเขาใจ  0.502 0.046 0.532 11.566 0.000 
ดานความรูสึก  0.389 0.048 0.405 8.430 0.000 
ดานพฤติกรรม  0.435 0.043 0.415 9.631 0.000 
Adjusted R Square ( ) 0.306     
Std. Error of the Estimate 0.310     
F 59.568     
Sig. 0.000     
  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 ในการศึกษาความสัมพันธดวยสถิติการวิเคราะหความถดถอยเชิงซอนหรือพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) เปนการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับความสัมพันธระหวางปจจัยทาง
ทัศนคติ ซึ่งแบงออกเปน 3 ดาน ไดแก ดานความเขาใจ ดานความรูสึก และดานพฤติกรรม 
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร ดวยสถิติการวิเคราะหความถดถอยเชิงซอนหรือพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) โดยเลือกตัวแปรอิสระเขาสมการถดถอยดวยเทคนิค Enter ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 
 จากตาราง 26 แสดงการวิเคราะหปจจัยทางดานทัศนคติดานความเขาใจสงผลตอ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร โดยวิธีวิเคราะหความถดถอยเชิงซอนหรือพหุคูณ สามารถเขียนเปนสมการไดดังนี้  
 
 Y = 1.047+ 0.502 X1 + 0.389 X2 + 0.435 X3 
 
 
 
 



 57 

 โดยที่  Y แทน ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของ 
        พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
   X1 แทน ทัศนคติดานความเขาใจ  
   X2 แทน ทัศนคติดานความรูสึก 
   X3 แทน ทัศนคติดานพฤติกรรม  
 
 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์ถดถอยมาตรฐาน (  ) แสดงถึงตัวแปรที่สงผลตอ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยเรียงลําดับตามขนาดของความสัมพันธ
จากมากไปนอย ไดแก ดานความเขาใจ ดานพฤติกรรม และดานความรูสึกโดยคาสัมประสิทธิ์ถดถอย
เทากับ 0.502, 0.435 และ 0.389 ตามลําดับ และจากคา Adjusted R Square ( ) มีคาเทากับ 
0.306 และคา Sig. เทากับ 0.000 แสดงวา ตัวแปรทั้ง 3 ดานนี้ สามารถรวมกันอธิบายความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพ      
มหานคร ไดรอยละ 30.6 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังนี้ 
 คาสัมประสิทธิ์ (Beta) ของดานความเขาใจ แสดงวา ตัวแปรนี้มีสงผลเชิงบวกตอ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร หมายความวา เม่ือพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่ตอบ
แบบสอบถามมีความเขาใจ เพ่ิมขึ้น 1 หนวยโดยไมมีอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนเขามาเก่ียวของ 
พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามจะสงผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.502 หนวย 
 คาสัมประสิทธิ์ (Beta) ของดานพฤติกรรม แสดงวา ตัวแปรนี้มีสงผลเชิงบวกตอความสําเร็จ
ในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร หมายความวา เม่ือพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่ตอบ
แบบสอบถามมีพฤติกรรม เพ่ิมขึ้น 1 หนวยโดยไมมีอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนเขามาเกี่ยวของ พนักงาน
ธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามจะสงผลตอความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.435 หนวย 
 คาสัมประสิทธิ์ (Beta) ของดานความรูสึก แสดงวา ตัวแปรนี้มีสงผลเชิงบวกตอความสําเร็จ
ในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร หมายความวา เม่ือพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่ตอบ
แบบสอบถามมีความรูสึก เพ่ิมขึ้น 1 หนวยโดยไมมีอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนเขามาเกี่ยวของ พนักงาน
ธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามจะสงผลตอความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.053 หนวย 
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ตาราง 27  แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
  

สมมติฐาน สรุปผลการทดสอบ 
พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีเพศที่
แตกตางกันสงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชวีิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีอายุที่
แตกตางกันสงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชวีิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพที่
แตกตางกันสงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชวีิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีระดับ
การศึกษาที่แตกตางกันสงผลตอความสาํเร็จในการขาย
ประกันชีวติเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธรุกิจแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีรายไดตอ
เดือนที่แตกตางกันสงผลตอความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวติเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

พนักงานธนาคารพาณิยในกรุงเทพมหานครที่มีอายุงานที่
แตกตางกันสงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชวีิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

ปจจัยทางดานทัศนคติดานความเขาใจ มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวติเพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

ปจจัยทางดานทัศนคติดานความรูสึก มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวติเพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

ปจจัยทางดานทัศนคติดานพฤติกรรม มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวติเพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
 
 



บทที่  5 
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาปจจัยทางดานทัศนคติ ไดแก 
ดานความเขาใจ ดานความรูสึก ดานพฤติกรรม ที่มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดสรุปผลของ
การวิจัย ดังนี้ 
  
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยลักษณะสวนบุคคล อันไดแก 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อายุการทํางาน และปจจัยทางดานทัศนคติ ที่
มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคาร
พาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  
ความสําคัญของการวิจัย 

 เพ่ือเปนแนวทางสําหรับผูบริหารทราบถึงปจจัยใดบางที่สงผลตอความสําเร็จ ซึ่งสามารถ
นําไปปรับ เพ่ือใชในการกระตุนการขาย และนําขอมูลไปปรับใชในการวางแผน เพ่ือพัฒนาปรับปรุง
ใหพนักงานธนาคารพานิชยปฏิบัติหนาที่อยางมีประสิทธิภาพและประสบความสําเร็จเปนไปตาม
เปาหมาย 
 

สมมติฐานการวิจัย  
 ลักษณะสวนบุคคลไดแกเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อายุงาน มี
ผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคาร
พาณิชยในกรุงเทพมหานคร  
 ปจจัยทางดานทัศนคติ ไดแก ดานความเขาใจ ดานความรูสึก และดานพฤติกรรม มีผลตอ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร 
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วิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือพนักงานธนาคารพาณิชย ที่ขายผลิตภัณฑประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทางธนาคารพาณิชย ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดกลุมตัวอยางที่
ใชในการวิจัยครั้งน้ี จํานวน 400 ตัวอยาง โดยเลือกสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (No 
probability sampling) โดยการใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) โดยทํา
การแจกแบบสอบถามใหกับพนักงานธนาคารพาณิชยที่ขายผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจของทางธนาคารพาณิชย กรุงเทพมหานคร โดยจะดําเนินการเก็บที่ธนาคาร
พาณิชย ในกรุงเทพมหานคร โดยเร่ิมจากคนรูจัก (เน่ืองจากเปนเรื่องละเอียดออน) จึงใชวิธี 
Snowball Sampling โดยอาศัยการแนะนําตอๆของคนรูจัก และกระจายเก็บใหครบจํานวน
แบบสอบถามที่ตองการ 
 
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเปนแบบสอบถามที่สรางขึ้น
ตามวัตถุประสงคของการวิจัย ลักษณะของแบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 แบบสอบถามลักษณะสวนบุคคลของพนักงานธนาคารพาณิชยที่ขายประกันชีวิต 
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทางธนาคารพาณิชย กรุงเทพมหานคร โดยลักษณะ
แบบสอบถามประกอบดวย คําถามแบบมีคําตอบใหเลือก 2 คําตอบ (Simple-dichotomy question) 
จํานวน 2 ขอ ไดแก เพศ และระดับการศึกษา คําถามมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple-dichotomy 
question) จํานวน 4 ขอ ไดแก อายุ สถานภาพสมรส รายไดตอเดือน และอายุการทํางาน  
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวปจจัยทางดานทัศนคติของพนักงานธนาคารพาณิชยที่ขาย
ประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของทางธนาคารพาณิชย กรุงเทพมหานคร จํานวน 30 
ขอ โดยมีคําถามทั้งหมด 3 ดาน ไดแก ดานความเขาใจ ดานความรูสึก และดานพฤติกรรม  
 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 5 ขอ  
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 เปนการเก็บรวบรวมขอมูล ที่ผูวิจัยไดศึกษาจากการเก็บรวบรวมขอมูล จากแบบสอบถาม
ของพนักงานธนาคารพาณิชยที่ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจในกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 ชุด 
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 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
 เปนการเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือใชประกอบในการทําวิจัย ซึ่งผูวิจัยไดคนควาหาขอมูลจาก
หนังสือทางวิชาการ เอกสาร วารสารที่สามารถอางอิงได สารนิพนธ ปริญญานิพนธ ผลงานวิจัยตางๆ 
ที่เคยวิจัยไวแลวที่เก่ียวของกับความสําเร็จ เพ่ือใชเปนแนวทางของการศึกษาและวิจัยในครั้งนี้ 
 
การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดทําขอมูล 
 เม่ือผูวิจัยไดรับแบบสอบถามกลับคืนมา ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดคําตอบออกมา
ดําเนินการ และวิเคราะหขอมูลโดยผูวิจัยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป  
  
 การวิเคราะหขอมูล 

 1.  การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
ในการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาจะใชความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 
(Mean: X ) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ในการอธิบาย และวิเคราะหขอมูล
ปจจัยทางดานลักษณะประชากรศาสตร ของพนักงานธนาคารพาณิชย ที่ขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ในกรุงเทพมหานคร  
 2.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือทดสอบ
สมมติฐาน โดยการวิเคราะหความแปรปรวนของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน (Independent- 
Sample T-test) การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว โดยใชสถิติ One–Way ANOVA (One–Way 
Analysis of Variance) และการวิเคราะหการถดถอย (Regression Analysis) โดยใชสถิติวิเคราะห
สมการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis)  
 
สรุปผลการศึกษาคนควา 
 การศึกษาปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาสามารถสรุปผลไดดังนี้ 
 1. วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
รายไดตอเดือน และอายุการทํางาน ของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี 
จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
  เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิงมีจํานวน 220 คน คิดเปนรอยละ 55.0 
และเพศชายมีจํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.0 

  อายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 26 – 30 ป จํานวน 162 คน คิดเปน
รอยละ 40.5 รองลงมาอายุระหวาง 41 – 45 ป จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.8 อายุระหวาง 31 – 
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35 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 อายุระหวาง 20 – 25 ป จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 
และอายุระหวาง 36 – 40 ป จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 ตามลําดับ  

  สถานภาพสมรส ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสดมีจํานวน 252 คน คิด
เปนรอยละ 63.0 รองลงมาคือสถานภาพสมรสหรืออยูดวยกันมีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0  
  ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาในระดับสูงกวา
ปริญญาตรีมากที่สุด มีจํานวน 252 คน คิดเปนรอยละ 63.0 รองลงมาเปนระดับปริญญาตรีมีจํานวน 
148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 
  รายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท 
จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.2 รองลงมาเปนผูที่มีรายได 40,001 บาทข้ึนไป จํานวน 148คน 
คิดเปนรอยละ 37.0 ผูที่มีรายไดระหวาง 30,001-40,000 บาท จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 
และผูที่มีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 ตามลําดับ 

  อายุการทํางาน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุการทํางาน 3 – 5 ป จํานวน 124คน 
คิดเปนรอยละ 31.0 รองลงมามีอายุการทํางานนอยกวาหรือเทียบเทา 2 ป จํานวน 99 คน คิดเปน
รอยละ 24.8 อายุการทํางาน9 ปขึ้นไป จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0 ตามลําดับ และอายุการ
ทํางาน 6 – 8 ป จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2 ตามลําดับ 
 2.  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของผูตอบแบบสอบถาม 
  การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานทัศนคติ ไดแก ดานความเขาใจ ดานความรูสึก ดาน
พฤติกรรม ของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี จํานวน 400 คน เม่ือ
พิจารณาปจจัยทางดานทัศนคติที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.12 และ
เม่ือวิเคราะหเปนรายดานพบวา 

  ดานความเขาใจพบวา ผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานทัศนคติดานความ
เขาใจ โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวย และเม่ือวิเคราะหเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวา  

  เห็นดวยอยางยิ่ง ไดแก ผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อเปนผลิตภัณฑ
ที่ชวยลดความเส่ียงของธนาคาร ในการเกิดหนี้เสีย (NPL) ในกรณีลูกคาเสียชีวิต ผลิตภัณฑประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อเปนผลิตภัณฑที่ชวยแบงเบาภาระหนี้ที่ลูกคามีกับธนาคารในกรณี
ลูกคาเสียชีวิต ลูกคารับรูถึงประโยชนความคุมครองในการทําประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของธนาคาร และผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อมีความสําคัญตอธนาคาร  

  เห็นดวย ไดแก ความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจของธนาคาร ประโยชนของผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธรุกิจของ
ธนาคาร มีความรูและสามารถเปรียบเทียบ ผลประโยชนความคุมครองในแตละผลิตภัณฑประกัน
ชีวิต และเลือกแบบประกันที่เหมาะสมกับลูกคา รูและเขาใจในความตองการของลูกคา มีความใฝรู
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เก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร และรูวิธีการนําเสนอ
ผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร  

  ดานความรูสึกของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร ที่ตอบแบบสอบถาม
เก่ียวกับปจจัยทางดานทัศนคติดานความรูสึก โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวย และเม่ือวิเคราะหเปน
รายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวา อยูในระดับ 

  เห็นดวยอยาง ย่ิง ไดแก รูสึกภูมิใจเ ม่ือสามารถปดการขายได สามารถสราง
ความสัมพันธที่ดีตอลูกคา รูสึกยินดีเม่ือเพื่อนรวมงานมาปรึกษาวิธีการขาย ผลิตภัณฑประกันชีวิต 
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ ปรารถนาที่จะประสบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อ และมีความม่ันคงทางอารมณในการนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวง
สินเชื่อของธนาคาร เชน ไมรูสึกหงุดหงิดเม่ือลูกคาซักถามเก่ียวกับรายละเอียด  

  เห็นดวย ไดแก ความพอใจในงานที่ปฏิบัติอยู มีทัศนคติที่ดีกับการขายประกันชีวิต รูสึก
อยากนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อเสมอ เม่ือมีการพูดคุยเร่ืองวงเงินกับ
ลูกคา มีความม่ันใจในการเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อของธนาคาร และ
พอใจกับผลตอบที่ไดรับจากการขายประกนชีวิตประเภทคุมครองวงเงินสินเชื่อ  

  ดานพฤติกรรมของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร ที่ตอบแบบสอบถาม
เก่ียวกับปจจัยทางดานทัศนคติดานพฤติกรรม โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวย และเม่ือวิเคราะหเปน
รายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวา อยูในระดับ  

  เห็นดวย ไดแก ปฏิบัติตนตอลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย ทั้งกอนและหลังการขาย
ประกันชีวิต มีความตั้งใจในการนําเสนอประกันชีวิตตอลูกคาเสมอ มีความกระตือรือรนในการ
นําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อของธนาคาร พบลูกคาตรงตามเวลานัดเสมอ 
ติดตามผลงานอนุมัติประกันชีวิตของลูกคาอยูเสมอ ใหความสําคัญเก่ียวกับการสอบ หรือตออายุบัตร
นายหนาประกันชีวิต มีการเตรียมตัวใหพรอมกับการขายประกันชีวิตอยูเสมอ ติดตามขาวสาร
เก่ียวกับประกันชีวิตอยูเสมอ มีการวางแผนการขายประกันชีวิตอยูเสมอ พกเอกสารใบคําขอเอา
ประกันชีวิตติดตัวเสมอ  
 3. การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของผูตอบแบบสอบถาม 
  ผลการวิเคราะหขอมูลเ ก่ียวกับความสําเร็จของพนักงานธนาคารพาณิชย ใน
กรุงเทพมหานคร ของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี จํานวน 400 คน 
พบวาผูตอบแบบสอบถามดานความสําเร็จ อยูในระดับสําเร็จ โดยมีคาเฉลี่ย 3.82 และเมื่อวิเคราะห
เปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีระดับความสําเร็จในระดับ สําเร็จ ทุกขอ โดยขอประสบ
ความสําเร็จในบทบาทการชี้แนะ หรือแนะนําผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อใหกับ
ลูกคา โดยสามารถปดการขายไดตามเปาหมายท่ีกําหนด มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.98 รองลงมาคือขอประสบความสําเร็จในดานการใชทักษะหรือเทคนิคการขาย เชน ตอบขอโตแยง
ของลูกคาได โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 ขอประสบความสําเร็จในการไดรับการปรับตําแหนงตาม
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ผลงาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 ขอไดรับเงินรางวัลในแตละเดือน แตละรายไตรมาส จากการขาย
ประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อตามที่ธนาคารกําหนดไว โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 และขอ
ประสบความสําเร็จไดรับรางวัลยกยอง ชมเชย ในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ เชน 
โลรางวัล ประกาศนียบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 
 4.  การวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานที่ 1 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
  สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังนี้ เพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  สมมติฐานที่ 2 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกัน
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
  สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังนี้ อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  สมมติฐานที่ 3 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพแตกตาง
กันความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
  สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังน้ี สถานภาพที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  สมมติฐานที่ 4 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษา
แตกตางกันความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
  สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังน้ี ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจไมแตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  สมมติฐานที่ 5 พนักงานที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน 
  สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังน้ี รายไดตอเดือนมีความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  สมมติฐานที่ 6 พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุการทํางาน
แตกตางกันความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน ส รุ ป ผ ล
การวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังนี้ อายุการทํางานที่แตกตางกันมีกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
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เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 
  สมมติฐานที่ 7 ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความเขาใจมีผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
  สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังน้ี ดานความเขาใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  สมมติฐานที่ 8 ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความรูสึกมีผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
  สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังน้ี ดานความรูสึกมีความสัมพันธกับความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิต เ พ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่ อธุ ร กิจของพนักงานธนาคารพาณิชย  ใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  สมมติฐานที่ 9 ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานพฤติกรรมมีผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร 
  สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐาน ไดดังน้ี ดานพฤติกรรมมีผลตอความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
อภิปรายผล 
 ผลการวิจัยปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผลเพิ่มเติมไดดังนี้ 
 1.  เพศกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของ
พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษาลักษณะสวนบุคคลดานเพศ พบวา เพศชายและเพศหญิงไมมีผลตอ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ   
พัชรินทร อุณหะนันท (2548) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลการทํางานของ
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บมจ.อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต ที่พบวา เพศแตกตางกันมี
ความสําเร็จในอาชีพไมแตกตางกัน  
 2.  อายุกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของ
พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร  
  จากการศึกษาลักษณะสวนบุคคลดานอายุ พบวา ชวงอายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ โดยพนักงานท่ีมีอายุ 20-25 ปมีการระบุถึงระดับ
ความสําเร็จที่สูงกวาชวงอายุอ่ืน เน่ืองจากเปนวัยที่มีประสบการณในการเรียนรูสิ่งตางๆไดเปนอยางดี 
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อีกทั้งยังเปนชวงเริ่มตนของการทํางานและสวนใหญยังไมมีครอบครัว จึงมีความตั้งใจมุงม่ันสู
ความสําเร็จซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพรทิพย วรกิจโภคาทร (2529: 312-315) ไดกลาวถึง การที่
จะสอนงานกับผูที่มีอายุตางกันใหเชื่อฟง หรือจะเปนการเปลี่ยนทัศนคติ หรือพฤติกรรมนั้นมีความ
ยากงายแตกตางกันไป ผูที่มีอายุมากจะสอนใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติ หรือเปลี่ยนพฤติกรรมก็
ยิ่งยากดวยซึ่งมีผลตอความสําเร็จที่แตกตางกัน  
 3.  สถานภาพกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ
ของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษาลักษณะสวนบุคคลดานสถานภาพ พบวา สถานภาพที่แตกตางกันมี
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ โดยพนักงานที่มีสถานภาพโสด มี
ความสําเร็จมากกวาสมรส เน่ืองจากไมมีภาระที่ตองรับผิดชอบในการดูแลครอบครัว ซึ่งสอดคลองกับ
งานของสนธิยา ชูขจร (2546: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของ
บริษัท อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพแตกตางกันมี
ความสําเร็จในอาชีพการขายประกันชีวิตแตกตางกัน  
 4.  ระดับการศึกษากับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษาลักษณะสวนบุคคลดานระดับการศึกษา พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตาง
กันไมมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ซึ่งสอดคลองกับงาน
ของ อุษณีย สุนทรโรทก (2539: 73) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตศึกษาเฉพาะกรณี บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด พบวา ไมมีความสัมพันธระหวางระดับ
การศึกษากับผลความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 5.  รายไดตอเดือนกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษาลักษณะสวนบุคคลดานรายไดตอเดือน พบวา รายไดตอเดือนที่แตกตาง
กันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ โดยพนักงานที่มีรายไดตอ
เดือน 10,001-20,000 มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจมากกวา
กลุมกลุมตัวอยางที่มีรายไดตอเดือนมากกวา อาจเน่ืองมาจากผูที่มีรายไดตอเดือนมากกวาเปนผูที่
ดูแล หรือเปนระดับหัวหนาที่ตองดูแลในภาพรวม อาจไมไดมีการลงไปขายเอง อีกทั้งผูที่มีรายไดตอ
เดือนใน 10,001-20,000 อาจเปนผูที่พ่ึงทํางานจึงมีการกระตือรือรนในการขาย ซึ่งจะรวมไปถึง
ตําแหนงงานที่อาจจะสูงขึ้นในอนาคต ซึ่งสอดคลองกับงานของรัชดาภรณ เดนพงศพันธุ (2539) ที่
พบวาโบนัสและคาตอบแทนอ่ืน ๆ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจและสงผลถึงความผูกพันตอ
องคการดวย  
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 6.  อายุการทํางานกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษาลักษณะสวนบุคคลดานอายุการทํางาน พบวา อายุการทํางานที่แตกตาง
กันมีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย
ในกรุงเทพมหานคร โดยพนักงานที่มีอายุการทํางาน พนักงานที่มีอายุงาน ต่ํากวาหรือเทียบเทา 2 ป 
มีความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ มากกวากลุมผูที่มีอายุการ
ทํางานที่มากกกวา อาจเน่ืองมาจากผูที่มีอายุงานที่มากกวา เปนผูที่มีตําแหนงหนาที่ที่ดูแลภาพรวม 
โดยการเสนอการปดการขายอาจมีโอกาสนอยกวา กลุมอายุการทํางานในชวงเริ่มตนที่ตองแสดงผล
งาน  
 7.  ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความเขาใจกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษาปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความเขาใจ พบวา ปจจัยทางดานทัศนคติ 
ดานความเขาใจ มีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครประสิทธิผลทีมงาน ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สามารถอธิบายไดวา เม่ือ
พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครมีความเขาใจ เก่ียวกับ เก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต 
ประโยชนของผลิตภัณฑประกันชีวิต มีความรูและสามารถเปรียบเทียบผลประโยชน และเลือกแบบ
ประกันที่เหมาะสมกับลูกคาได รูวิธีการนําเสนอ ใฝรูเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต รูและเขาใจใน
ความตองการของลูกคา เชื่อวาผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อมีความสําคัญตอ
ธนาคาร เชื่อวาลูกคารับรูถึงประโยชนความคุมครอง เชื่อวาผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน
สินเชื่อเปนผลิตภัณฑที่ชวยแบงเบาภาระหนี้ที่ลูกคามีกับธนาคารในกรณีลูกคาเสียชีวิต และเชื่อวา
เปนผลิตภัณฑที่ชวยลดความเสี่ยงของธนาคาร ในการเกิดหน้ีเสีย (NPL) ในกรณีลูกคาเสียชีวิต ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัย สนธิยา ชูขจร (2546) ศึกษาปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) พบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีความเห็นวา 
อาชีพตัวแทนประกันชีวิตเหมาะสมกับตนเอง งานขายประกันชีวิตเปนอาชีพที่ทาทายความสามารถ 
การไดรับการยอมรับจากสังคม ความม่ันคงของอาชีพบทบาทในการสรางภาพลักษณของบริษัท อยู
ในระดับดี โดยปจจัยดานทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต แรงจูงใจของตัวแทนประกันชีวิต 
บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต ความรูความเขาใจในวิชาชีพของตัวแทนประกันชีวิต กลยุทธใน
การขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
  8.  ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความรูสึกกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษา ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความรูสึก พบวา ปจจัยทางดานทัศนคติ 
ดานความรูสึก มีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
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คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สามารถอธิบายไดวา ทัศนคติที่ดีกับการ
ขายประกันชีวิต ความม่ันใจในการเสนอ ม่ันคงทางอารมณในการนําเสนอ เชน ไมรูสึกหงุดหงิดเม่ือ
ลูกคาซักถามเก่ียวกับรายละเอียด ปรารถนาท่ีจะประสบความสําเร็จ สรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา 
รูสึกภูมิใจเม่ือสามารถปดการขายได รูสึกอยากนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเม่ือมีการพูดคุยเร่ือง
วงเงินกับลูกคารูสึกยินดีเม่ือเพ่ือนรวมงานมาปรึกษาวิธีการขาย พอใจกับผลตอบที่ไดรับจากการขาย 
และมีความพอใจในงานที่ปฏิบัติ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย ปยนุช กอบกุลธนชัย (2552: 69) ศึกษา
ทัศนคติตองานขายบัตเครดิต: กรณีศึกษาพนักงานขายบริษัทอเมริกันเอ็กซเพรส (ไทย) จํากัด 
พบวา ทัศนคติตองานที่พนักงานสามารถประสบความสําเร็จได กอใหเกิดความภูมิใจในตนรวมถึง
เปนที่ไววางใจใหกับลูกคากลุมเปาหมาย ทําใหพนักงานมีความตองการที่จะรวมงานดวย  
 9.  ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานพฤติกรรมกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษาปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความเขาใจ พบวา ปจจัยทางดานทัศนคติ 
ดานพฤติกรรม มีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานครประสิทธิผลทีมงาน ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พฤติกรรมการวางแผนการ
ขาย การเตรียมตัวใหพรอมกับการขาย พกเอกสารใบคําขอเอาประกันชีวิตติดตัว พบลูกคาตรงตาม
เวลานัด มีความกระตือรือรนในการนําเสนอผลิตภัณฑ ติดตามขาวสารเก่ียวกับประกันชีวิต ให
ความสําคัญเก่ียวกับการสอบ หรือตออายุบัตรนายหนาประกันชีวิต ปฏิบัติตนตอลูกคาอยางเสมอตน
เสมอปลาย ทั้งกอนและหลังการขายประกันชีวิต ติดตามผลงานอนุมัติประกันชีวิตของลูกคา และมี
ความตั้งใจในการนําเสนอประกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สิทธิโชค วรานุสันติกุล (2546) พบวา 
ทัศนคติที่ดีตอสิ่งหน่ึง ยอมมีแนวโนมที่จะทําใหเกิดพฤติกรรมทางบวกตอส่ิงน้ันดวย จึงจะเห็นไดวา
ทัศนคติตอทีมผูบริหารอาจเปนปจจัยสําคัญที่สงผลทําใหพนักงานขายมีความประสงคที่จะบรรลุ
ความสําเร็จในงานของตนมากขึ้นตามไปดวย  
 
ขอเสนอแนะเก่ียวกับงานวิจัย 
 จากการศึกษาคนควาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะสําหรับนํา
ผลไปใชประโยชนทางการปฏิบัติและการทําศึกษาคนควาคร้ังตอไป ดังตอไปน้ี 
 1.  ผลการวิจัยพบวาพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ และประสบการ
การณทํางานที่อยูในชวงเริ่มตน มีทัศนคติความปรารถนาที่จะประสบความสําเร็จในการขายประกัน
ชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ในขณะที่พนักงานธนาคารที่ตอบแบบสอบถามที่มีอายุและ
ประสบการณการทํางานที่มากกวาจะมองในสวนของภาพรวมของทีมซึ่งอาจเจอลูกคานอยรายกวา 
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ผูวิจัยเห็นวาควรมีการสรางทัศนคติที่ดีเก่ียวกับการนําเสนอขาย โดยมีการจัดอบรม หรือสราง
กิจกรรมเพ่ือใหเห็นความสําคัญ หรือสงเสริมตอการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ 
 2.  ผลการวิจัยพบวา ทัศนคติในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของ
พนักงานธนาคารพาณิชย แบงเปน 3 ดาน ไดแก  
  ดานความเขาใจ พบวา พนักงานธนาคารพาณิชยที่เปนกลุมตัวอยางมีความรูความ
เขาใจอยูในผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ทั้งในแงมุมของตัวพนักงานเอง 
แงมุมของธนาคาร และแงมุมของลูกคา ดังนั้นเพื่อผลสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจ ควรมีการสงเสริมและอํานวยความสะดวก รวมไปถึงสนับสนุนเงินรางวัลในการทํา
ผลงานเพ่ือเปนขวัญและกําลังใจ เพ่ือความมุงม่ันเพ่ือผลสําเร็จที่เปนไปตามเปาหมายของตนเองและ
องคกร 
  ดานความรูสึก พบวา พนักงานธนาคารพาณิชยที่เปนกลุมตัวอยาง มีความปรารถนาที่
จะประสบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ และมีความรูสึกภูมิใจ 
ยินดีเม่ือปดการขายได ดังนั้นเพื่อผลสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ 
ควรมีรางวัลยกยอง หรือประกาศเกียรติคุณภายในองคกรเพื่อความภาคภูมิใจในตนเอง และเปน
ตัวอยางใหกับเพื่อนพนักงานคนอ่ืนๆ เปนแรงกระตุนสูความสําเร็จ 
  ดานพฤติกรรม พบวา พนักงานธนาคารพาณิชยที่ เปนกลุมตัวอยาง  มีความ
กระตือรือรนในการเขาพบลูกคาและมีการเตรียมตัวที่ดีในการนําเสนอหรือปฎิบัติหนาที่ของตนได
เปนอยางดี 
ดังน้ันเพื่อผลสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ควรมีการจัดกิจกรรม
สงเสริม หรือจัดงานเพ่ือสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา เพ่ือเขาถึงลูกคาและรับทราบความตองการ
ของลูกคา เพ่ือรักษาความสัมพันธอันดีงามและยังสามารถกอใหเกิดความสําเร็จที่เปนไปตาม
เปาหมายของตนเองและองคกร 
  
ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 
 1.  ควรมีการศึกษาวิจัยในประเด็นทัศนคติในการขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจ แตนํามาเปรียบเทียบทัศนคติของพนักงานธนาคารที่พ่ึงเริ่มตนทํางาน กับพนักงานที่มีอายุการ
ทํางานที่มาก เพ่ือนํามาปรับปรุงกลยุทธในการขาย 
 2.  ควรมีการศึกษาถึงบทบาทของผูชํานาญการดานการประกันชีวิตที่มีตอความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย ในเขตพื้นที่อ่ืน ๆ 
เพ่ิมขึ้นเพื่อใชเปนขอมูลในการพัฒนาศักยภาพของบุคคลและหนวยงานที่เก่ียวของ 
 3.  ศึกษาปจจัยดานอ่ืนๆ เชน ปจจัยแรงจูงใจที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิต
เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชย เพ่ือเปนการพลักดันและกําลังใจแก
พนักงาน และเพ่ือนํามาเปนกลยุทธในการขาย 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
 

เรื่อง 
ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวติเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงาน

ธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
 
คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร” 
เพ่ือเปนสวนหนึ่งของการทําสารนิพนธประกอบการศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต (MBA) 
สาขาการจัดการ คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินวิโรฒ 
 แบบสอบน้ีมีวัตถุประสงคที่จะคนควารวบรวมขอมูลเพ่ือวิเคราะหปจจัยอิทธิพลของปจจัย
ทางดานทัศนคติ ไดแก ดานความเขาใจ ดานความรูสึกและดานพฤติกรรมที่มีผลตอความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อธุร กิจ  ของพนักงานธนาคารพาณิชย  ใน
กรุงเทพมหานคร ดังน้ันผูวิจัยจึงขอขอบพระคุณทุกทานที่สละเวลาตอบแบบสอบถามตามความเปน
จริง โดยผูวิจัยจะเก็บขอมูลของทานไวเปนความลับ 
  
 แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย ดาน
ความเขาใจ ดานความรูสึก และดานพฤติกรรม 
 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยทางดานความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง  

ปจจัยที่สงผลตอความสาํเร็จในการขายประกันชวีติเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของ
พนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 

 
ตอนที่ 1: ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน ( ) ทํากําหนดใหตามความเปนจริงเก่ียวกับตัวทาน 

1. เพศ 
( ) 1. ชาย      ( ) 2. หญิง 
 

2. อายุ 
( ) 1. 20 – 25 ป    ( ) 2. 26 – 30 ป 
( ) 3. 31 – 35 ป    ( ) 4. 36 – 40 ป 
( ) 5. 41 – 45 ป    ( ) 6. 46 ปขึ้นไป 
 

3. สถานภาพ 
( ) 1. โสด      ( ) 2. สมรส  
( ) 3. หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 

4. ระดับการศึกษา 
( ) 1. ปริญญาตรี    ( ) 2. สูงกวาปริญญาตรี 
 

5. รายไดตอเดือน 
( ) 1. 10,001-20,000 บาท   ( ) 2. 20,001-30,000 บาท 
( ) 3. 30,001-40,000 บาท   ( ) 4. 40,001 บาทขึ้นไป 
 

6. อายุการทํางาน 
( ) 1. ต่ํากวาหรือเทียบเทา 2 ป  ( ) 2. 3 – 5 ป 
( ) 3. 6-8 ป      ( ) 4. 9 ปขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง 
 วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับความเห็นของทานมากที่สุดเพียงคําตอบ 
 เดียว 
 
 
 

ปจจัยทางดานทัศนคต ิ

(1
) ไ
มเ
ห็น

ดว
ยอ

ยา
งย
ิ่ง 

(2
) ไ
มเ
ห็น

ดว
ย 

(3
) ไ
มแ

นใ
จ 

(4
) เ
ห็น

ดว
ย 

(5
) เ
ห็น

ดว
ยอ

ยา
งย
ิ่ง 

ดานความเขาใจ  
1. ทานมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร 

     

2. ทานมีความเขาใจในประโยชนของผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธรุกิจของธนาคาร 

     

3. ทานมีความรูและสามารถเปรียบเทียบ ผลประโยชนความ
คุมครองในแตละผลิตภัณฑประกันชีวิต และเลือกแบบประกันที่
เหมาะสมกับลูกคาได 

     

4. ทานรูวิธีการนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงิน
สินเชื่อธุรกิจของธนาคาร 

     

5. ทานมีความใฝรูเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือคุมครอง
วงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคารอยูเสมอ 

     

6. ทานรูและเขาใจในความตองการของลูกคา      
7. ทานเชื่อวาผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อมี
ความสําคัญตอธนาคาร 

     

8. ทานเชื่อวาลูกคารับรูถึงประโยชนความคุมครองในการทําประกัน
ชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคาร 

     

9. ทานเชื่อวาผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อเปน
ผลิตภัณฑที่ชวยแบงเบาภาระหนี้ที่ลูกคามีกับธนาคารในกรณี
ลูกคาเสียชีวิต  

     

10. ทานเช่ือวาผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อเปน
ผลิตภัณฑที่ชวยลดความเสี่ยงของธนาคาร ในการเกิดหน้ีเสีย 
(NPL) ในกรณีลูกคาเสียชีวิต 
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง 
 วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับความเห็นของทานมากที่สุดเพียงคําตอบ 
 เดียว 
 
 
 

ปจจัยทางดานทัศนคต ิ

(1
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ห็น

ดว
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งย
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ดว
ย 
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) ไ
มแ

นใ
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) เ
ห็น

ดว
ย 

(5
) เ
ห็น

ดว
ยอ

ยา
งย
ิ่ง 

ดานความรูสึก  
11. ทานมีทัศนคติที่ดีกับการขายประกันชีวิต      
12. ทานมีความม่ันใจในการเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิต เพ่ือ

คุมครองวงเงินสินเชื่อของธนาคาร 
     

13. ทานมีความม่ันคงทางอารมณในการนําเสนอผลิตภัณฑประกัน
ชีวิต เพ่ือคุมครองวงสินเชื่อของธนาคาร เชน ไมรูสึกหงุดหงิด
เม่ือลูกคาซักถามเก่ียวกับรายละเอียด 

     

14. ทานปรารถนาที่จะประสบความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือ
คุมครองวงเงินสินเชื่อ 

     

15. ทานสามารถสรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา      
16. ทานรูสึกภูมิใจเม่ือสามารถปดการขายได      
17. ทานรูสึกอยากนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงิน

สินเชื่อเสมอ เม่ือมีการพูดคุยเรื่องวงเงินกับลูกคา 
     

18. ทานรูสึกยินดีเม่ือเพ่ือนรวมงานมาปรึกษาวิธีการขาย ผลิตภัณฑ
ประกันชีวิต เพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ 

     

19. ทานพอใจกับผลตอบที่ไดรับจากการขายประกนชีวิตประเภท
คุมครองวงเงินสินเชื่อ 

     

20. ทานมีความพอใจในงานที่ปฏิบัติอยู      
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง 
 วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับความเห็นของทานมากที่สุดเพียงคําตอบ 
 เดียว 
 

 
 

ปจจัยทางดานทัศนคต ิ
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ิ่ง 

ดานพฤติกรรม  
21. ทานมีการวางแผนการขายประกันชีวิตอยูเสมอ      
22. ทานมีการเตรียมตัวใหพรอมกับการขายประกันชีวิตอยูเสมอ      
23. ทานพกเอกสารใบคําขอเอาประกันชีวิตติดตัวเสมอ      
24. ทานไปพบลูกคาตรงตามเวลานัดเสมอ      
25. ทานมีความกระตือรือรนในการนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตเพ่ือ

คุมครองวงเงินสินเชื่อของธนาคาร 
     

26. ทานติดตามขาวสารเกี่ยวกับประกันชีวิตอยูเสมอ      
27. ทานใหความสําคัญเก่ียวกับการสอบ หรือตออายุบัตรนายหนาประกัน

ชีวิต 
     

28. ทานปฏิบัติตนตอลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย ทั้งกอนและหลังการ
ขายประกันชีวิต  

     

29. ทานติดตามผลงานอนุมัติประกันชีวิตของลูกคาอยูเสมอ      
30. ทานมีความตั้งใจในการนําเสนอประกันชีวิตตอลูกคาเสมอ      
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ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครอง 
 วงเงินสินเชื่อธุรกิจของพนักงานธนาคารพาณิชยในกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับความเห็นของทานมากที่สุดเพียงคําตอบ 
 เดียว 
 
 
 

ปจจัยทางดานความสําเรจ็ในการขายประกันชีวติเพื่อ
คุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ 
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31. ทานประสบความสําเร็จในบทบาทการชี้แนะ หรือแนะนํา
ผลิตภัณฑประกันชีวิตเพื่อคุมครองวงเงินสินเชื่อใหกับลูกคา 
โดยสามารถปดการขายไดตามเปาหมายที่กําหนด 

     

32. ทานประสบความสําเร็จในดานการใชทักษะหรือเทคนิคการ
ขาย เชน ตอบขอโตแยงของลูกคาได 

     

33. ทานประสบความสําเร็จในการไดรับการปรับตําแหนงตาม
ผลงาน 

     

34. ทานประสบความสําเร็จไดรับรางวัลยกยอง ชมเชย ในการ
ขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ เชน โลรางวัล 
ประกาศนียบัตร 

     

35. ทานไดรับเงินรางวัลในแตละเดือน แตละรายไตรมาส จาก
การขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อตามที่ธนาคาร
กําหนดไว 

     

 
 

ขอขอบคุณทกุทานที่สละเวลาในการกรอกแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
 

รายชื่อผูเชียวชาญตรวจคุณภาพเครือ่งมือวิจัย 
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รายชื่อผูเชียวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 
 1. ดร.พนิต กุลศิริ      
  ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร  
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