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 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา ปจจัยดานบุคลิกภาพ  ความฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต 
จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร จํานวน 311 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูลสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือคาความถี่  คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบคา ที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ อยางงาย
ของเพียรสัน โดยใชโปรแกรม SPSS  
 ผลจากการวิจัย พบวา  
 1.  ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 202 คน อายุ 40 - 49 ป มี
รายได15,001 – 30,000 บาท มีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
เปนผูบริหารทํางานเต็มเวลา มีอายุงานเฉลี่ย  7 ป ดานบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทน ประกนั
ชีวิตโดยรวม แตละแบบ ประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง  แบบม่ันคง แบบ
เปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม อยูในระดับมาก สวนความฉลาดทางอารมณของ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย การรูจักอารมณของผูอ่ืน อยูในระดับมากที่สุด และการรูจัก
อารมณของ ตนเอง อยูในระดับมาก มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต จํานวนผูถือ
กรมธรรม (รายตอป) เฉลี่ยประมาณ 37 ราย มีจํานวนเบี้ยประกันปแรก (บาทตอป) เฉลี่ยเทากับ 
614,654.60 บาท และจํานวนตัวแทนในทีมงาน (คน) เฉลี่ยประมาณ 6 คน    
 2.  ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได และสถานภาพตัวแทนที่แตกตางกันมี  
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  ดานจํานวนผูถือกรมธรรม  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได และสถานภาพตัวแทนที่
แตกตางกันมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ รายได 
สถานภาพ และ สถานภาพตัวแทนที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวน ตัวแทนในทีมงาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05   
 3.  อายุงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน  



 

 

 

  สวนอายุงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน 
 4.  บุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทน ประกันชีวิตโดยรวม  แบบเปดเผย แบบรอบคอบ 
ระมัดระวัง  แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธ ในระดับต่ํา 
ทิศทางเดียวกัน สวน บุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทน แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธในระดับต่ํา และมีทิศทางเดียวกัน 
  บุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทน ประกันชีวิตโดยรวม  แบบเปดเผย แบบรอบคอบ 
ระมัดระวัง  แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับ 
ประสิทธิผล ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธ ในระดับต่ําทิศทางเดียวกัน  
  บุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทน ประกันชีวิตโดยรวม  แบบเปดเผย แบบรอบคอบ 
ระมัดระวัง  มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน 
ตัวแทนในทีมงาน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในระดับต่ํา ทิศทาง
เดียวกัน  
 5. ความฉลาดทางอารมณของ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย การรูจัก
อารมณของผูอ่ืน และการรูจักอารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน 
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวน ตัวแทน
ในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในระดับต่ํา และมีทิศทาง
เดียวกัน 
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 This research aims to study personality factors and emotional intelligence 
influencing performance effectiveness of agency leader of Thailife Insurance Company 
Limited at vicinity area.  Sample size in this research is 311 agency leaders of Thailife 
Insurance Company Limited at Rattanatibet Branch.  Questionnaires are tool for data 
collection.  Statistics for data analysis are frequency, percentage, mean, and standard 
deviation.  t-test, one-way analysis of variance and Pearson product moment correlation 
coefficient are applied for hypotheses testing with SPSS program. 
 The results are as follows: 
 1. Most samples are female with the total of 202 people, aging between 40 and 
49 years old, earning between 15,001 and 30,000 baht, married/living together, holding 
bachelor degree or above, full-time agents, and having average duration of work at seven 
years.  Samples have opinions on overall agency leader’s personality consisting of 
extraversion, conscientiousness, emotional stability, openness personality, and 
agreeableness at high level.  Samples have opinions on agency leader’s emotional 
intelligence in category of awareness of other person’s emotion at the highest levels, 
whereas samples have opinions on category of awareness of their own emotion at very 
high levels.  Performance effectiveness of agency leader is accounted on: number of 
insurance policy holders (person per year) which is average at 37 persons; first year 
insurance premium (baht per year) which is average at 614,654.60 baht; and number of 
representatives in their team (number of person) which is average at 6 persons. 
 2. The difference in agency leader’s income and agent status influence 
performance effectiveness of agency leader in category of number of insurance policy 
holders differently with statistical significance of 0.05 levels.  The difference in agency 
leader’s income and agent status influence performance effectiveness of agency leader in 
category of first year insurance premium (baht per year) differently with statistical 
significance of 0.05 levels.  The difference in agency leader’s age, income, marital status, 
and agent status influence performance effectiveness of agency leader in category of 



 

 

 

number of representatives in their team differently with statistical significance of 0.05 
levels.   
 3. Agency leader’s duration of work have low positively related to performance 
effectiveness of agency leader in category of number of insurance policy holders and first 
year insurance premium with statistical significance of 0.01 levels.  Agency leader’s 
duration of work has moderate positively related to performance effectiveness of agency 
leader in category of number of representatives in their team with statistical significance of 
0.01 level. 
 4. Overall agency leader’s personality in category of extraversion, 
conscientiousness, and agreeableness have low positively related to performance 
effectiveness of agency leader in category of number of insurance policy holders with 
statistical significance of 0.01 levels. Overall agency leader’s personality in category of 
stable emotion and openness personality have low positively related to performance 
effectiveness of agency leader in category of number of insurance policy holders with 
statistical significance of 0.05 levels.  
  Overall agency leader’s personality in category of extraversion, 
conscientiousness, emotional stability, openness personality, and agreeableness have low 
positively related to performance effectiveness of agency leader in category of first year 
insurance premium with statistical significance of 0.01 levels. 
  Overall agency leader’s personality in category of extraversion and 
conscientiousness have low positively related to performance effectiveness of agency 
leader in category of number of representatives in their team with statistical significance of 
0.01 levels. 
 5. Agency leader’s emotional intelligence consisting of awareness of other 
person’s emotion and awareness of their own emotion have low positively related to 
performance effectiveness of agency leader in category of number of insurance policy 
holders, first year insurance premium, and number of representatives in their team with 
statistical significance of 0.01 levels. 
 
 
 
 
 



 

 

 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จสมบูรณไดดวยความอนุเคราะหอยางดียิ่งจาก รองศาสตราจารย 
ดร.ณักษ กุลิสร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดใหคําแนะนํา และขอคิดเห็นตางๆในการทําวิจัย 
ตลอดจนแกไขปรับปรุงขอบกพรองเพ่ือใหสารนิพนธฉบับน้ีมีความสมบูรณ ผูวิ จัยขอกราบ
ขอบพระคุณในความเมตตาของทานเปนอยางสูงไว ณ ที่น้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ รศ.ศิริวรรณ เสรีรัตน และรองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา ที่ให
ความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถามแกไขเครื่องมือการ
วิจัยใหสมบูรณ และกรุณาใหคําปรึกษา แนะนําแนวทางอันเปนประโยชนตอการทําสารนิพนธฉบับน้ี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

ภูมิหลัง  
   ปจจุบันธุรกิจประกันชีวิตเปนธุรกิจที่ไดรับการยอมรับวาเปนธุรกิจที่มีความมั่นคง มี
เสถียรภาพ มีการอัตราการเติบโตอยางรวดเร็วในทศวรรษที่ผานมา แมในภาวะเศรษฐกิจที่มีปญหาที่
เรียกวายุค ”ฟองสบูแตก” หลายธุรกิจประสบภาวะขาดทุน ปดกิจการ แตธุรกิจประกันชีวิตกลับ
เติบโตสวนกระแส แมกระทั่งธุรกิจการเงินอยางธนาคารพาณิชยยังหันมาลงทุนขยายตลาดกับธุรกิจ
ประกันชีวิต มีการออกสินคาเกี่ยวกับการประกันรถยนต การประกันชีวิตหลากหลายรูปแบบ 
แมกระทั่งตางชาติยังนิยมเขามาซื้อกิจการหรือรวมทุนในธุรกิจประกันชีวิตมากมาย ซ่ึงปจจุบันมี
บริษัทประกันชีวิตทั้งหมด 25 บริษัทจะเหลือที่เปนบริษัทของคนไทยแทๆ นอยมาก ซ่ึง บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ยังคงเปนบริษัทของคนไทย เปนความภาคภูมิใจของพนักงาน และตัวแทนฝาย
ขายทุกคน ผลกําไรที่ไดไมตองสงกลับไปตางประเทศ นํามาผลกําไรมาลงทุนและพัฒนากิจการใน
ประเทศ  
   

       
  
  ปพุทธศักราช ๒๕๔๑ นับเปนเกียรติประวัติอันสูงสุดของไทยประกันชีวิต ที่ไดรับพระมหา
กรุณาธิคุณจากพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว ที่ทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ พระราชทานตราตั้งแก 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด โดยไดมีพระบรมราชโองการให ฯพณฯ นายกรัฐมนตรี นายชวน   
หลีกภัย ออกหนังสือตราตั้งให บริษัทไทยประกันชีวิตเปนบริษัทในพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว 
ตั้งแตวันที่ ๒๔ มีนาคม ๒๕๔๑ ตราตั้ง หรือ พระครุฑพาห เปนตราประจําแผนดินซึ่งเปรียบเสมือน
สัญลักษณอันสูงสุด เปยมดวยคุณคา ซ่ึงผูที่จะไดรับพระราชทานตราตั้งจะตองอยูในฐานะนิติบุคคลที่
มีฐานะการเงินดี เปนที่นาเชื่อถือ ประกอบการโดยสุจริต พรอมตั้งม่ันอยูในศีลธรรม ดังนั้น การที่
บริษัทไทยประกันชีวิตไดรับพระราชทานตราตั้ง ยอมเปนสิ่งสะทอนใหเห็นถึงการดําเนินงานของ
บริษัทฯ ที่ตั้งม่ันอยูบนความซื่อสัตยสุจริต ม่ันคงดวยสถานภาพทางการเงิน ควบคูกับการตระหนัก
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ในความรับผิดชอบที่พึงมีตอสังคม ดวยการตอบแทนกําไรกลับคืนสูสังคมในรูปแบบของการบําเพ็ญ
กิจกรรมสาธารณะประโยชน อยางมากมาย 
 ไทยประกันชีวิตใหความสําคัญกับการเสริมสรางความรู ความสามารถในดานตางๆแก
บุคลากรทุกระดับอยางตอเน่ืองทุกป ดวยการรวมกับสถาบันฝกอบรม สถาบันการศึกษาจัดหลักสูตร
อบรมขึ้นเองตลอดจนสงบุคลากรเขารับการอบรมจากสถาบันภายนอกทั้งในประเทศและตางประเทศ 
รวมถึงการสนับสนุนใหบุคลากรเขาเรียนหลักสูตรประกันชีวิตทางไกลของตางประเทศ อาทิ สมาคม 
Life Office Management Association (LOMA) สมาคม International Claim Association (ICA) 
สมาคม Society of Actuaries (SOA) ทั้งนี้ การจัดอบรมจะมุงเนนการเสริมสรางทักษะเพิ่มพูน
ความรูเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางานใหครอบคลุมถึงบุคลากรทุกกลุม ทุกระดับอยางทั่วถึงทั้ง
บุคลากรสํานักงานใหญ สาขา และฝายขาย ทั้งในเรื่องของความรูดานการประกันชีวิต การบริหาร
จัดการ การบริการ ฯลฯ  
  โดยเฉพาะในป ๒๕๔๖ บริษัทฯ ยังไดมีการเตรียมความพรอมและมุงสงเสริมใหบุคลากร
ฝายขาย มีความรูความเขาใจทางการเงิน และการลงทุน สามารถทําหนาที่เปนทั้งนักขายประกนัชวีติ 
และเปน ที่ปรึกษาทางการเงินไดในเวลาเดียวกัน ทั้งนี้เพ่ือเปนการรองรับการขยายตัวของธุรกิจ
ประกันชีวิต ซ่ึงจะมีการขายกรมธรรมยูนิตลิงกในอนาคต โดยบริษัทฯ ไดมีการจัดอบรมเสริมความรู
ใหกับบุคลากรฝายขาย ๒ หลักสูตร คือ หลักสูตร Wealth Manager ซ่ึงมีเน้ือหาครอบคลุมในเรื่อง
ของกองทุน การเงิน และการลงทุน โดยผูเขารวมการอบรมในหลักสูตรนี้จะตองสอบรับใบอนุญาตใน
การขายหนวยลงทุน หรือ Investment Planner (IP) จากสถาบันพัฒนาบุคลากรธุรกิจหลักทรัพย 
สวนอีกหลักสูตร คือ Wealth Planner ซ่ึงมุงเนนการเพ่ิมพูนความรูในดานการเงิน การลงทุน 
โดยเฉพาะในเรื่องของกองทุนและกองทุนสํารองเลี้ยงชีพ (www.thailife.com) 
 จากสถานการณเศรษฐกิจและสภาพการแขงขันที่รุนแรงของธุรกิจในปจจุบัน ตัวแทน
ประกันชีวิตตองลุกขึ้นมาเปลี่ยนแปลงตนเอง เพ่ือรับมือกับสถานการณตางๆที่เกิดขึ้น เพ่ือการอยู
รอดและเปนสุดยอดบนเสนทางนักขายโดยสิ่งที่ทานผูบริหารทุกทานตระหนักถึงคือ การยกระดับฝาย
ขายสูการเปน Life Planer เปนที่ปรึกษาและดูแลชีวิตลูกคาเสมือนญาติหรือเพ่ือนสนิท นโยบายป 
2552 ของบริษัทไทยประกันชีวิต จํากัดใชกลยุทธ “พัฒนา เขาหา เขาถึง” โดยพัฒนา ตัวแทนเปน
มืออาชีพ“ Financial Future” เปนเครื่องมือในการเรียนรูและพัฒนาตนเอง สามารถใหคําแนะนําได
ตรงตามความตองการของลูกคา การเขาหาลูกคา โดยใช “Happiness Index” เปนแบบสอบถาม
วัดระดับความสุขของลูกคา การเขาถึงชุมชน “CSR” ใหความรวมมือกับชุมชนในการจัดกิจกรรมที่
เหมาะสม และมีการขยายสาขายอยเพ่ือใหบริการไดอยางทั่วถึง ในนิคมอุตสาหกรรมตางๆ เชน 
นวนคร,อมตะนคร,บางพลีเมืองใหม ฯลฯและขยายไปยังนิคมอ่ืนๆ ตอไปในอนาคต 
  จากนโยบายของบริษัทฯทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาเรื่อง ปจจัยดานบุคลิกภาพ ความ
ฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ซ่ึงจะทําใหเกิดการพัฒนาทางดานบุคลิกภาพ พัฒนาความฉลาดทางอารมณ รูจักที่จะ
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ควบคุมอารมณไดดีในการทํางานรวมกันกับทีมงาน และการใหบริการที่ดีสําหรับลูกคา อันจะนํามา
ซ่ึงความสําเร็จตามความเปาหมายของบริษัทดังคํากลาวที่วา “ไทยประกันชีวิต เปนมากกวาการ 
ประกันชีวิต” 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี 
 1.  เพ่ือศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไดแก เพศ อายุ รายได 
สถานภาพ ระดับการศึกษา สถานภาพของตัวแทน อายุการทํางาน มีผลตอประสิทธิผลของ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
    2. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตประกอบดวย 
แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ใน
เขตปริมณฑล 
 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต
ประกอบดวยการรูจักอารมณของผูอ่ืนและการรูจักอารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 

ความสําคัญของการวิจัย 

 1. ผลการวิจัยในครั้งน้ีจะทําใหทราบถึงปจจัยใดบางที่สัมพันธกันและกอใหเกิดประสิทธิผล 
ในการทํางานตัวแทนประกันชีวิต 
 2. ผลการวิจัยครั้งน้ีเปนประโยชนตอผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตเปนอยางมาก สามารถ 
นําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตใหมีประสิทธิผลมากขึ้น 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยเรื่องนี้เปนการศึกษาเรื่องปจจัยดานบุคลิกภาพ ความฉลาดทางอารมณ ที่มี
อิทธิพลตอประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑลประกอบดวย สายการตลาดนครหลวง และสายการตลาดภูมิภาค  
 สายการตลาดนครหลวง แบงเปนกรุงเทพและปริมณฑลดังน้ี 
 สาย 1 สาขาถนนพระราม 9   จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 2 สาขารัตนาธิเบศร    จังหวัด นนทบุรี (ปริมณฑล) 
 สาย 3 สาขาศาลาแดง, สาขาลุมพินี  จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 4 สาขาธนบุรี        จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 5 สาขาอโศก    จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
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 สาย 6 สาขาอโศก    จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 7 สาขาสมุทรปราการ  จังหวัด สมุทรปราการ (ปริมณฑล) 
สาขาเมืองใหมบางพลี จังหวัด สมุทรปราการ ขึ้นกับสาขาสมุทรปราการ 
 สาย 8 สาขา รัตนาธิเบศร   จังหวัด นนทบุรี (ปริมณฑล) 
 สาขาปทุมธานีและสาขานวนคร  จังหวัดปทุมธานี ขึ้นกับสาขารัตนาธิเบศร 
 
 สายการตลาดภูมิภาค แบงเปนภาคตางๆดังน้ี 
 ภาคกลาง 
 ภาคเหนือ 
 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 ภาคตะวันตก 
 ภาคตะวันออก 
 ภาคใต 
 (แหลงขอมูล: www.thailife.com) 
 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ประกอบดวย สายการตลาดนครหลวง และสายการตลาดภูมิภาค  
 สายการตลาดนครหลวง แบงเปนกรุงเทพและปริมณฑลดังน้ี 
 สาย 1 สาขาถนนพระราม 9   จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 2 สาขารัตนาธิเบศร    จังหวัด นนทบุรี (ปริมณฑล) 
 สาย 3 สาขาศาลาแดง , สาขาลุมพินี  จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 4 สาขาธนบุรี        จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 5 สาขาอโศก    จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 6 สาขาอโศก    จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 7 สาขาสมุทรปราการ  จังหวัด สมุทรปราการ(ปริมณฑล) 
สาขาเมืองใหมบางพลี จังหวัด สมุทรปราการ ขึ้นกับสาขาสมุทรปราการ 
  สาย 8 สาขา รัตนาธิเบศร   จังหวัด นนทบุรี (ปริมณฑล) 
    สาขาปทุมธานีและสาขานวนคร  จังหวัดปทุมธานี ขึ้นกับสาขารัตนาธิเบศร 
 
 สายการตลาดภูมิภาค แบงเปนภาคตางๆดังน้ี 
 ภาคกลาง 
 ภาคเหนือ 
 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
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 ภาคตะวันตก 
 ภาคตะวันออก 
 ภาคใต 
  (แหลงขอมูล: www.thailife.com) 
 
 เหตุผลที่เลือกกลุมประชากรของ สาขารัตนาธิเบศร เน่ืองจาก เปนสาขาที่ใหญที่สุดในโซน
นครหลวง เพราะมีสาขายอย ถึง 2 สาขา ซ่ึงผลิตผลงานขึ้นตรงกับสาขา รัตนาธิเบศร ทั้งหมด และ
เปนสาขาที่ผลิตผลงานเบี้ยปแรกเปนอันดับหน่ึงในป 2551 มีพนักงานทั้งสิ้น 1,137 คน แบงตาม
ตําแหนงงานไดดังน้ี (ณ. วันที่ 9 กรกฎาคม 2552: ขอมูลจากฝายคอมพิวเตอร สาขารัตนาธิเบศร) 
 1.  ผูจัดการสายงานนครหลวง           1  คน 
 2.  ผูจัดการฝายขยายงานนครหลวง        4  คน 
 3.  ผูจัดการภาค               73  คน 
 4.  ผูจัดการศูนย / ผูบริหารศูนย      338  คน         
 5.  ผูบริหารหนวย            721  คน 
       รวม                       1,137  คน 
 
 การเลือกกลุมตัวอยาง 
    กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของ บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร จังหวัดนนทบุรี ระดับ ผูบริหารหนวย ผูบริหารศูนย ผูจัดการ
ศูนย ผูจัดการภาค ผูจัดการฝายฯ ผูจัดการสายฯ ทั้งเพศหญิงและเพศชาย จํานวน 1,137 คน (ฝาย
ขอมูล สาขารัตนาธิเบศร 9 ก.ค 2552 ) คํานวณตามสูตรในการหากลุมตัวอยางของ Taro Yamane 
(ลวน สายยศ; และอังคณา สายยศ. 2538: 260-261) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะไดกลุม
ตัวอยางที่ใชในการศึกษา ทั้งสิ้นจํานวน 296 ราย ใชสูตรของยามาเน (Taro Yamane’) 
 

  สูตร   2

Nn = 
1 | + Ne

 

 
 1,137  
 

= 
1 + (1,137)(0.05)2 

=  295.90 ประมาณ 296 คน 
 

 
 เม่ือ    N  =  จํานวนประชากรทั้งหมด 
        n  =  ขนาด (จํานวน) จํานวนของกลุมตัวอยาง 
        e  =  สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นได 
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  วิธีการสุมตัวอยาง 
  วิธีการสุมตัวอยาง ใชการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยมี
ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 296 คน แตละชั้นภูมิมีการแบงระดับตามตําแหนงงานดวยวิธีการ
กําหนดสัดสวนของจํานวนสมาชิกในแตละชั้นภูมิ (Proportional Stratified Sampling) และเลือกกลุม 
ตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) ) ( กัลยา วานิชบัญชา: 2545 ) ใชวิธีการเก็บ
รวบรวมขอมูล โดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวเก็บขอมูลใหครบตามจํานวน 296 ตัวอยาง  
 
ตัวแปรที่ศึกษา 
 1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงไดดังน้ี 
    1.1  ปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตประกอบดวย 
   1.1.1 เพศ 
    1) ชาย 
    2) หญิง 
   1.1.2  อายุ 
    1) 20-30 ป 
    2) 31-40 ป 
    3) 41-50 ป 
    4) 51 ปขึ้นไป 
   1.1.3  รายได 
    1) ต่ํากวา 15,000 บาท  
    2) 15,001 – 30,000 บาท 
    3) 30,001 – 45,000 บาท 
    4) มากกวา 45,001 บาท 
   1.1.4  สถานภาพสมรส 
    1) โสด 
    2) สมรส/อยูดวยกัน 
    3) หมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู 
   1.1.5  ระดับการศึกษา 
    1) ต่ํากวาปริญญาตรี 
    2) ปริญญาตรีขึ้นไป 
   1.1.6  สถานภาพตัวแทน 
    1) พารทไทม 
    2) ฟลูไทม 
   1.1.7  อายุงาน ระยะเวลาในการประกอบอาชีพของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต  
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   1.2  ปจจัยทางดานบุคลิกภาพ 
   1.2.1  แบบเปดเผย 
   1.2.2  แบบรอบคอบระมัดระวัง 
   1.2.3  แบบม่ันคง 
   1.2.4  แบบเปดเผยและใจกวาง 
   1.2.5  แบบประนีประนอม 
  1.3 ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ 
   1.3.1  รูจักอารมณของผูอ่ืน 
   1.3.2  รูจักอารมณของตนเอง 
 2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแก ประสิทธิผลของผูบริหารงานของตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
   2.1  จํานวนผูถือกรมธรรม ตอป (โดยประมาณ) 
   2.2  จํานวนเบี้ยประกันปแรก ตอป (โดยประมาณ) 
   2.3  จํานวนตัวแทนในทีมงาน 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. บริษัทหมายถึง บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
 2. ปจจัยขอมูลสวนบุคคลหมายถึง เพศ อายุ รายได สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
สถานภาพการทํางาน อายุงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
 3. การประกันชีวิต หมายถึง การเฉลี่ยความเสียหายจากภัยตางๆ เชน การตาย การ
บาดเจ็บ ทุพลภาพ การเจ็บปวย การชราภาพ จากคนๆหนึ่ง ไปยังหลายๆคน โดยมีผูรับประกันทํา
หนาที่กระจายความเสี่ยง 
 4. ตัวแทน หมายถึง ผูที่ทําหนาที่เปนตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทประกันชีวิต บริษัทใด 
บริษัทหนึ่ง โดยบริษัทมอบหมายใหทําการแนะนํา ชักชวน วิเคราะหเสนอแบบประกันชีวิตใหบุคคล
ทําสัญญาประกันชีวิต 
 5. ผูบริหารหนวย หมายถึง ตัวแทนที่ผลิตผลงานคาบําเหน็จปแรกสะสมได 20,000 บาท 
 6. ผูบริหารศูนย หมายถึง ผูบริหารหนวยที่ผลิตผลงานคาบําเหน็จปแรกสะสมได 75,000 
บาท และมีผูบริหารหนวย 2 หนวยขึ้นไป และเปนตัวแทนมาไมนอยกวา 3 เดือน 
   7.  ผูจัดการศูนย หมายถึง ผูบริหารศูนยที่ไดรับเงินเดือนจากบริษัทฯ  
 8.  ผูจัดการภาค / ผูบริหารภาค หมายถึง ตัวแทนที่ผลิตผลงานคาบาํเหน็จปแรกได 
1,200,000 บาท และผูบริหารศูนย 5 ศูนยขึ้นไป และเปนผูบริหารศูนยไมนอยกวา 1 ป 
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 9. ผูจัดการฝายขยายงานนครหลวง หมายถึง ผูจัดการภาคที่ผลิตผลงานเบี้ยปแรกได 
24 ลาน และมีแยกทีมงานเปนผูจัดการภาค 10 ภาคขึ้นไป 
   10. ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง ผูบริหารหนวย ผูบริหารศูนย ผูจัดการ
ศูนย ผูจัดการฝายการตลาด ผูจัดการสายการตลาด สาขารัตนาธิเบศร 
  11. เบี้ยประกันชีวิต หมายถึง มูลคาเปนจํานวนเงินที่ผูเอาประกันชีวิตจะตองชําระใน   
แตละป ี ซ่ึงถูกกําหนดไวในกรมธรรมประกันชีวิตนําสงกับ บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
 12. จํานวนรายผูเอาประกัน หมายถึงจํานวนกรมธรรมที่ตัวแทนคนนั้นขายไดและดูแลอยู 
ทั้งหมด 
   13. ปจจัยดานบุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะเฉาะของบุคลิกภาพของผูบริหารตัวแทน 
ประกันชีวิต ประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและ 
ใจกวาง แบบประนีประนอม 
   14. ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ หมายถึง ความสามารถในการบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บ.ไทยประกันชีวิต จํากัด ประกอบดวยการรูจักอารมณของผูอ่ืน และการรูจักอารมณ
ของตนเอง  
   15. ประสิทธิผลในการบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต หมายถึงประสิทธิผลในเชิง
ปริมาณและคุณภาพ ไดแก จํานวนผูถือกรมธรรม ผลงานจํานวนเบี้ยประกันปแรก จํานวนตัวแทนใน
สังกัด ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด สาขารัตนาธิเบศร 
   16. เขต ปริมณฑล หมายถึง สาขาที่อยูในจังหวัดรอบๆกรุงเทพมหานคร ไดแก สาขา 
รัตนาธิเบศร จังหวัด นนทบุ รี ,สาขาปทุมธานี และสาขานวนคร จังหวัดปทุมธานี ,สาขา
สมุทรปราการ และ สาขาเมืองใหมบางพลี จังหวัด สมุทรปราการ 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ปจจัยดานบุคลิกภาพ ความฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
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ตัวแปรอิสระ  ตัวแปรตาม 

ขอมูลสวนบุคคล 
- เพศ 
- อายุ 
- รายได 
- สถานภาพ 
- ระดับการศึกษา 
- สถานภาพตัวแทน 
- อายุงาน 

 

  

ปจจัยทาดานบุคลิกภาพ 
- แบบเปดเผย 
- แบบรอบคอบ ระมัดระวัง 
- แบบม่ังคง 
- แบบเปดเผยและใจกวาง 
- แบบประนีประนอม 

 

  

ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ 
- รูจักอารมณของผูอ่ืน 
- รูจักอารมณของตนเอง 

 

ประสิทธิภาพของผูบริหารงาน 
ตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัทไทยประกันชวีิต จาํกัด 
ในเขตปริมณฑล 

- ผลงานจํานวนเบี้ยประกนั 
- จํานวนตัวแทนในสังกัด 

 
สมมติฐานในการวิจัย 

 1.  ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีขอมูลสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ 
ระดับการศึกษา ตําแหนงงาน สถานภาพของตัวแทน แตกตางกันมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลแตกตางกัน  
 2.  ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีขอมูลสวนบุคคลไดแก อายุงาน มีความสัมพันธกับ 
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 3.  ปจจัยดานบุคลิกภาพประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง  
แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 4.  ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณประกอบดวย การรูจักอารมณของผูอ่ืน และการรูจัก
อารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  



 

บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาคนควาครั้งน้ี ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของพอสรุป
สาระสําคัญและนําเสนอตามลําดับหัวขอตอไปน้ี 
 1. ทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตร หรือขอมูลสวนบุคลคล 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับบุคลิกภาพ 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความฉลาดทางอารมณ 
 4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของกับประสิทธิผลในการทํางาน 
 5. คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต 
 6. ประวัติ บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
 7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตร หรือขอมูลสวนบุคลคล 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 41-42) ไดกลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร
ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา ซ่ึงเหลานี้
เปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด 
 ลักษณะประชากรศาสตร หรือ ขอมูลสวนบุคคล เปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอพฤติกรรมการ
การแสดงออกของบุคคลจากอดีตถึงปจจุบัน ในหนวยงาน ขององคกรตางๆ ซ่ึงประกอบดวย 
พนักงาน ผูบริหารในระดับตางๆ ดังน้ันผูวิจัยจึงไดนําทฤษฎีทางดานประชากรศาสตร หรือขอมูล
สวนบุคคลมาประยุกตใช เพ่ืออธิบายถึงพฤติกรรมของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
 กรรณิการ เหมือนประเสริฐ (2548: 10) ไดกลาววา ในหนวยงานองคการตางๆ จะประกอบ
ไปดวยบุคลากรในระดับตางๆ เปนจํานวนมาก บุคคลแตละคนจะมีพฤติกรรมที่แตกตางกันออกไป 
ลักษณะพฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออกแตกตางกันนี้ มีสาเหตุมาจากปจจัยตางๆ ซ่ึงไดแก อายุ 
เพศ สถานภาพ ระยะเวลาในการปฏิบัติงานในองคการ ลักษณะพฤติกรรมในการทํางานของบุคคล 
จะเปนดังน้ี 
 1.  อายุกับการทํางาน (Age and Job Performance) เปนที่ยอมรับกันวาผลงานของบุคคล 
จะลดนอยลงในขณะที่อายุเพ่ิมขึ้น แตอยางไรก็ตามบุคคลที่มีอายุมากจะถือวาเปนผูมีประสบการณใน
การทํางานสูง และสามารถปฏิบัติหนาที่การงานที่จะกอใหเกิดผลผลิตสูงได นอกจากนี้จะเห็นไดวา 
คนที่อายุมากจะไมลาออกจากงานหรือยายงาน แตจะทํางานที่เดิม ทั้งน้ีเพราะโอกาสในการเปลี่ยน
งานมีนอย ประกอบกับชวงเวลาในการทํางานนานจะมีผลทําใหไดรับคาตอบแทนมากขึ้น ตลอดจน
สวัสดิการตางๆ ก็จะไดเพ่ิมขึ้นดวย รวมทั้งพนักงานที่มีอายุมากขึ้นจะปฏิบัติหนาที่การงานอยาง
สมํ่าเสมอ ขาดงานนอยกวาพนักงานที่มีอายุนอย 
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 2.  เพศกับการทํางาน (Gender and Job Performance) จากการศึกษาโดยทั่วไปเรื่อง
ความสามารถเกี่ยวกับการแกไขปญหาในการทํางาน แรงจูงใจ การปรับตัวทางสังคม ความสามารถ
ในการเรียนรู ระหวางเพศชายและเพศหญิงไมมีความแตกตางกัน แตอยางไรก็ตามในการศึกษาของ 
นักจิตวิทยาพบวา เพศหญิงจะมีลักษณะคลอยตามมากกวาเพศชาย และเพศชายจะมีความคิดเชิงรุก
ความคิดกาวไกล และมีความคาดหวังในความสําเร็จมากกวาเพศหญิง แตจะไมมีความแตกตางใน
เรื่องผลงาน และในเรื่องความพึงพอใจในงาน 
 3. สถานภาพสมรสกับการทํางาน (Marital Status and Job Performance) พบวา
พนักงานที่สมรสแลวจะขาดงาน และมีอัตราการลาออกจากงานนอยกวาผูที่เปนโสด นอกจากนี้ยังมี
ความพึงพอใจในงานสูงกวาผูที่เปนโสด ตลอดจนมีความรับผิดชอบ เห็นคุณคาของงาน และมีความ
สมํ่าเสมอในการทํางานดวย 
 4.  ความอาวุโสในการทํางานกับการทํางาน (Tenure and Job Performance) ผูอาวุโสใน 
การทํางานจะมีผลงานสูงกวาบรรดาพนักงานใหม และมีความพึงพอใจในงานสูงกวา 
 พัชรินทร  อุณหนันท (2548) ไดอธิบายไววาปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวยปจจัยตางๆดังน้ี 
 1. เพศของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตไมมีผลตอประสิทธิผลของการทํางาน ดังนั้น
สามารถสรรหาบุคคลากรโดยไมตองคํานึงถึงเพศ 
 2.  อายุของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีผลตอประสิทธิผลของการทํางานในดาน 
จํานวนเบี้ยประกัน โดยทีมีชวงอายุต่ํากวา หรือเทากับ 30 ป มีประสิทธิผลในการทํางานนอยกวา
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ในชวงอายุ 31-40 และ 41 ปขึ้นไป 
 3. สถานภาพสมรสผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมีผลตอประสิทธิผลของการทํางานใน
ดานเงินเดือน คาบริหารงาน คาคอมมิชชั่น ดานจํานวนตัวแทน และดานจํานวนเบี้ยประกัน 
 4. ระดับการศึกษาของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีผลตอประสิทธิผลของการทํางาน
ในดานจํานวนเบี้ยประกัน 
 รณวีร ชอนตะวัน (2547). ไดกลาววา ปจจัยลักษณะสวนบุคคลของของตัวแทนประกันชีวิต
ในดาน เพศ อายุ วุฒิการศึกษา สถานภาพสมรส อายุงาน และสถานภาพการทํางาน สงผลตอ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต มีความสําเร็จในดานจํานวนรายของป 2544 จํานวนเบี้ยประกัน
ของป 2544 จํานวนรายของป 2545 จํานวนเบี้ยประกันของป 2545 จํานวนรางวัลคุณวุฒิของ
ตัวแทนประกันชีวิต จากผลการวิจัยพบวา 
 1 . ตัวแทนที่มีอายุตางกัน   จะประสบความสําเร็จตางกัน คือตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ 
มากกวาจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุต่ํากวา  
 2.  ตัวแทนฯ ที่มีสถานภาพสมรสตางกัน จะประสบความสําเร็จตางกัน คือ ตัวแทนที่สมร
แลวจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนฯที่ยังโสด 
 3.  ตัวแทนฯที่มีอายุงานตางกัน จะประสบความสําเร็จตางกัน คือ ตัวแทนฯที่มีอายุงาน
มากกวาจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนที่มีอายุงานนอยกวา  
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 4.  ตัวแทนฯ ที่มีสถานภาพการทํางานตางกัน จะประสบความสําเร็จตางกัน ตัวแทนฯ    
ฟูลไทมจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนฯพารทไทม 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับบุคลิกภาพ 
 ความหมายของบุคลิกภาพ 
 คําวา“บุคลิกภาพ”มีนักการศึกษาและนักจิตวิทยาหลายทานใหแนวคิดและความหมายไว 
มากมายแตกตางกันดังตอไปน้ี 
 ธนวรรธ  ตั้งสินทรัพยสิริ (2550: 74)ไดกลาววาบุคลิกภาพ (Personality) เปนแบบแผน
พฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงเปนลักษณะที่แสดงออกทั้งทางดานความคิด ความรูสึก ความสนใจ 
สติปญญา รวมทั้งดานสรีระ เปนบุคลิกภายนอกและบุคลิกภายใน ซ่ึงทําใหสามารถแยกแยะความ
แตกตางของบุคคลได หรือหมายถึง ลักษณะภายในและภายนอกของบุคคล รวมทั้งรูปรางการแตง
กาย กริยา ทาทาง การวางตัว ความสนใจ นิสัย ความสามารถ ความชอบ ความอดทน เชาวปญญา 
ความจาํ รสนิยม เปนตน  
 ปจจัยที่กําหนดบุคลิกภาพของบุคคล (Personality determinants) ไดแก พันธุกรรมและ
สิ่งแวดลอม 
 พันธุกรรม (Heredity) หมายถึงลักษณะตางๆที่ไดรับการถายทอดจากบรรพบุรุษไปสู
ลูกหลานโดยผาทางยีนส (Genes) ในโครโมโซม (Chromosome) ไดแกลักษณะดานรางกาย 
ลักษณะทางสติปญญา และโรคบางชนิด เชน โรคเบาหวาน เปนตน 
 สิ่งแวดลอม (Environment) หมายถึงสภาพที่มีผลตอบุคลิกภาพ เชน การอบรมเลี้ยงดู 
การศึกษา กลุมเพ่ือน คานิยมของสังคม วัฒนธรรม เปนตน  
 ประเภทของบุคลิกภาพ ประกอบดวย 
 1. บุคลิกภาพทางดานรางกาย (Physical  Personality) 
 2. บุคลิกภาพทางดานจิตใจ (Psychological  Personality) 
 3. บุคลิกภาพทางความสามารถ (Capability  Personality) 
 4. บุคลิกภาพทางจริยธรรม (Ethical Personality) 
 5. บุคลิกภาพทางสังคม (Social  Personality) 
 6. บุคลิกภาพทางจิตใจและอารมณ (Mental and Emotional  Personality) 
 7. บุคลิกภาพทางขวัญและกําลังใจ (Morale  Personality) 
 ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ (2543: 216) กลาววา บุคลิกภาพวา หมายถึง ลักษณะ 
โดดเดนของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงแสดงออกแบบนั้นอยูเปนประจํากับสถานการณเฉพาะอยาง    
จนเกิดเปนนิสัยถาวร 
 นภาภรณ โลหวัฒนา (2545: 9) กลาววา บุคลิกภาพ หมายถึง องคประกอบตางๆ ที่
รวมกันเปนลักษณะประจําตัวของบุคคลแตละบุคคลอันไดแกรูปราง ทาทาง พฤติกรรมการแสดงออก
ความสามารถ ความรูสึก จิตใจ อารมณ สังคม และสติปญญาที่แสดงออกตอสิ่งแวดลอม 
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 ปานวาสน มหาลวเลิศ (2544: 6) กลาววา บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะนิสัยเฉพาะของแต
ละบุคคลที่คิดและแสดงออกมาเปนประจําเพื่อทําการโตตอบสิ่งเราตางๆ ซ่ึงการแสดงออกนี้มีความ
แตกตางกันและสามารถสังเกตได 
 สุภาภรณ ธาตุดี (2546: 10) กลาววา บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะหรือแนวโนมในการ
แสดงพฤติกรรมทั้งหมดของบุคคลทั้งภายในและภายนอกที่บุคคลแสดงออกมาทั้งทางกิริยา ทาทาง 
ตลอดจนสิ่งที่บงบอกถึงสภาพอารมณและจิตใจดานความรูสึก อันเปนผลมาจากพันธุกรรม การ
เรียนรู และสิ่งแวดลอมโดยพฤติกรรมตางๆ ที่แสดงออกนั้นจะตองมีลักษณะเปนแบบเฉพาะในแตละ
บุคคลจึงเปนเหตุใหแตละบุคคลมีบุคลิกภาพที่แตกตางกัน 
 อนาสตาซี (Anastasi. 1968: 111) กลาววา บุคลิกภาพของแตละบุคคลเกิดจากปฏิสัมพันธ
ระหวางพันธุกรรมกับสิ่งแวดลอม พันธุกรรมเดียวกันแตอยูในสภาพแวดลอมตางกันอาจกอใหเกิด
บุคลิกภาพตางกันหรือแมแตสภาพแวดลอมและพันธุกรรมเดียวกันก็อาจทําใหบุคลิกภาพตางกันได 
เอ็ดเวิรด (Edward. 1969: 261) กลาววา บุคลิกภาพวาเปนแบบอยางความประพฤติของแตละบุคคล 
ซึ่งเกิดจากโครงสรางทางกายภาพและประสบการณในอดีต อันมีผลตอโครงสรางทางกายภาพและ
ลักษณะนิสัยของบุคคลนั้น ๆ 
 แมคแคลแนล (Mc.Cannall. 1974: 610) กลาววา บุคลิกภาพเปนคุณลักษณะที่บุคคลคิด
และแสดงเปนแบบแผนพฤติกรรมเพื่อใชในการปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอม ซ่ึงคุณลักษณะที่กลาวนี้
หมายถึง คานิยม แรงจูงใจ ทัศนคติ อารมณ 
 แซมมวล (Samuel. 1981: 3) กลาววา บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะทางจิตวิทยา
เฉพาะตัวบุคคลแตละคน ซ่ึงจะแสดงออกใหเห็นทางดานพฤติกรรมและความคิด 
 จากความหมายดังกลาวขางตนที่ไดกลาวมาแลวสรุปไดวา บุคลิกภาพ หมายถึง
คุณลักษณะเฉพาะของแตละบุคคลที่แสดงออกในรูปของพฤติกรรมทั้งที่เปดเผยและซอนเรนไมวาจะ
เปนดานอารมณ การแสดงออก ทัศนคติ ปรัชญาชีวิต สติปญญา ซ่ึงสงผลใหแตละบุคคลมีบุคลิกภาพ
ที่แตกตางกัน 
 

ทฤษฎีบุคลิกภาพ 
 ทฤษฎีฟรอยดหรือทฤษฎีจิตวิเคราะห (Psychoanalytic Theory) Sigmund Freud 
จิตแพทยชาวเวียนนา ประเทศออสเตรีย เปนผูเสนอทฤษฏีจิตวิเคราะห (Psychoanalytic Theory)
เปนหลักสําคัญของหลักจิตวิทยาในปจจุบัน ทฤษฎีน้ีกําหนดโดยหลักของความตองการหรือสิ่งเราที่
ไมรูสึกตัวหรือจิตใตสํานึก(Unconscious mind) โดยเฉพาะสิ่งเราทางเพศและความตองการดาน
รางกายอื่น ๆ เปนสิ่งสําคัญในการจูงใจมนุษย หรืออาจหมายถึง ระบบบุคลิกภาพของมนุษยซ่ึง
ประกอบดวยอิด อีโก และซุปเปอรอีโก ฟรอยดกําหนดทฤษฎีน้ีโดยถือเกณฑการรวบรวมขอมูลซํ้า
แลวซํ้าอีกจากคนไขจากประสบการณของเด็กในตอนแรก การวิเคราะหความฝนลักษณะเฉพาะอยาง
ดานจิตใจและปญหาการปรับตัว จากการวิเคราะหของฟรอยดพบวาบุคลิกภาพของบุคคลเปนผลมา
จากการทํางานของโครงสรางจิต 3 ระบบ คือ 
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 1.  อิด (Id) เปนความคิดที่เกี่ยวของกับสิ่งกระตุนหรือสิ่งเราที่มีมาตั้งแตด้ังเดิม เปนสวน
ของบุคลิกภาพซึ่งเกิดจากแรงกระตุนอยางหยาบ (Primitive Drive) และความรูสึกที่กระตุนใหบุคคล
พยายามตอบสนองความตองการของเขาหรืออาจหมายถึง แหลงของพลังดานจิตวิทยา ดานจิตใจ
และการแสวงหาความพึงพอใจตามความตองการของรางกายและความตองการตามสัญชาตญาณ
จากความหมายที่กลาวมา อิดจึงมีลักษณะคือ 
  1.1  เปนความตองการขั้นพ้ืนฐานของรางกาย เชน ความหิว กระหาย และความ
ตองการทางเพศ บุคคลจะตองแสวงหาความพึงพอใจในทันทีทันใด ซ่ึงถือวาเปนแรงกระตุนตาม
สัญชาตญาณ (Instinctual Drive) หรือแรงกระตุนพ้ืนฐาน (Basic Drive)การทําใหเกิดความพึงพอใจ
(Gratification)  
  1.2  เปนจิตใตสํานึก (Unconscious) ซ่ึงเกิดจากความตองการของรางกาย (Biological) 
  1.3  เปาหมายของอิดคือทําใหบุคคลเกิดความสุขความพึงพอใจและลดความเจ็บปวด 
  1.4  อิดเปนบุคลิกภาพซึ่งยังไมไดรับการขัดเกลา ตัวอยาง การสูบบุหร่ีหรือด่ืมสุราเพ่ือ 
ลดความตึงเครียดถือวา เกิดจากอิด 
  1.5  เม่ือบุคคลไมสามารถสนองความตองการที่เกิดจากอิด จะเกิดความวิตกกังวล 
  1.6  การทํางานของอิดเปนการตัดขาดจากโลกภายนอก 
 2.  อีโก (Ego) หมายถึง สวนหนึ่งของบุคลิกภาพซึ่งอยูในการควบคุมโดยจิตใตสํานึกของ 
แตละบุคคล ซ่ึงทําหนาที่คอยตรวจสอบภายในโดยพยายามใหเกิดความสมดุลระหวางความตองการ 
อยางหยาบของอิด และเง่ือนไขทางสังคมวัฒนธรรมของซุปเปอรอีโก จากความหมายที่กลาวมาอีโก 
จึงมีลักษณะดังน้ี 
  2.1  เปนสวนที่จะประนีประนอม ความตองการจากอิดโดยหาวิธีที่จะสนองความตองการ
ใหถูกตองและเหมาะสม 
  2.2  เปนการรับรูที่มีสติ (Conscious Perception)  เพ่ือหาวิธีการตอบสนองที่ถูกตอง 
เปนสวนของบุคลิกภาพที่มีเหตุผลและมีการรับรูที่ดี 
  2.3  อีโกจะรวมการรับรู (Perception) และกระบวนการความคิดหรือเขาใจ (Cognitive 
Process) เขามาดวย 
  2.4  เปนความกังวลที่เกิดจากสถานการณโลกภายนอกที่เปนจริง (Realistic Anxiety) 
ตัวอยาง การดื่มสุราโดยทั่วไปถือวาผิดตอซุปเปอรอีโก (ความรูสึกผิดชอบชั่วดี) คือ ผิดศีลขอที่ 5 
นักการตลาดจึงเลี่ยงใชแนวคิดในการโฆษณาโดยอาศัยประเด็นการดื่มเพ่ือพบปะสังสรรค เพ่ือให 
ผูบริโภคลืมหรือมองขามจุดที่ผิดตอซุปเปอรอีโก แตไมผิดตออีโก 
 3.  ซุปเปอรอีโก (Superego) แสดงถึงความตองการสวนบุคคลหรือสังคมซึ่งใชเพ่ือกําหนด
เง่ือนไขดานจรรยาบรรณของพฤติกรรม หรือหมายถึงความคิดเกี่ยวกับการแสดงความตองการ
ภายในทางดานศีลธรรมและลักษณะจรรยาบรรณที่ควรปฏิบัติของสังคม จากความหมายที่กลาวมา
ซุปเปอรอีโกจะมีลักษณะดังน้ี 
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  3.1  บทบาทของซุปเปอรอีโกจะมองวาบทบาทของแตละบุคคลจะสนองความตองการ
ตามการยอมรับของสังคม ซุปเปอรอีโกจึงเปนขอหาม ขอผูกมัดหรือขอยับยั้งดานจิตใจในสิ่งกระตุน
อยางหยาบที่เกิดขึ้นจากอิด 
  3.2  เปนระบบการควบคุม (Control System) ความตองการจากอิดใหแสดงออกตาม
ความตองการตามเงื่อนไขดานศีลธรรม (Moral) และจรรยาบรรณ (Ethical) 
  3.3  เปนสวนของมโนธรรมหรือจิตสํานึก (Conscious) ซ่ึงเปนความละอายและความ
กลัวตอบาป ตัวอยาง การสูบบุหร่ีที่มีผลกระทบตอสุขภาพของผูที่ใกลชิดถือวาผิดตอซุปเปอรอีโก 
  3.4  เปนความวิตกกังวลดานศีลธรรม (Moral Anxiety) ตัวอยาง บุคคลที่ไปสูบบุหร่ีใน
หองน้ําถือวาขัดแยงกับซุปเปอรอีโกแตไมขัดตออีโก แตถาสูบบุหร่ีบนรถประจําทางผิดตออีโกและ 
ซุปเปอรอีโกดวย 
 ธนวรรธ  ตั้งสินทรัพยสิริ (2550: 82)  ไดกลาวถึงทฤษฎีบุคลิกภาพ 5 ประการ สรุป
ลักษณะแตละดานตามคุณลักษณะของบุคลิกภาพ ดังน้ี 
 
ตารางแสดงทฤษฎีบุคลิกภาพ 5 ประการ 
 
     บุคลิกภาพ    คุณลักษณะ  พฤติกรรมเชิงบวก   พฤติกรรมเชิงลบ 
เปดเผย 
Extraversion 
 
 

การเขากับสังคมได VS 
เก็บตัว 
เปนมิตร VS ไมเปนมิตร 
เปดเผย VS สงบเสงี่ยม 

เขาสังคมได , ราเริง
ชางพูด 
เปนมิตรกับผูอ่ืน 
กระตือรือรน 

ไมชอบเขาสังคม 
เงียบเฉย  
ไมแสดงความเปนมิตร 
ขรึม 

รอบคอบ ระมัดระวัง  
Conscientiousness 
 
 

รอบคอบ VS ไมเอาใจใส 
เชื่อถือได VS ไมนาเชื่อถือ 
สามารถจัดการไดดี VS 
ไมสามารถจัดการได  

ละเอียดถี่ถวน 
ต้ังใจทํางาน 
สุขุม 
มีวินัยในตนเอง 

เชื่อถือไมได 
เกียจคราน 
ขาดระบบงาน 
ไมมีวินัยในตนเอง 

อารมณมั่นคง   
Emotional stability 
 
 

อารมณมั่นคง VS ไมมั่นคง 
สงบ VS กังวล 
พอใจ VS เก็บกด 
พอใจ VS สงสารตนเอง 

อารมณมั่นคง 
สงบ 
ทําใหผูอ่ืนพอใจ 
จิตใจเยือกเย็น 

เจาอารมณ 
ขี้โมโห 
เก็บกด 
อารมณแปรปรวน 

เปดเผยและใจกวาง  
Openness 
personality 
 

มีการกระทําที่เปนของตนเอง VS 
ยึดระเบียบแบบแผน 
มีจินตนาการ VS  
ไมมีจินตนาการ 

มีวิสัยทัศน 
มองการณไกล 
ความคิดสรางสรรค 
มีจินตนาการ 

ไมสนใจสิ่งตางๆ 
ทําตามหนาที่ 
มีความสนใจแคบ 
ชอบเปนผูปฎิบัติ 

ป ร ะ นี ป ร ะ น อ ม 
Agreeableness 
 
 

อารมณดี VS ฉุนเฉียวงาย 
จิตใจออนโยน VS 
หยาบกระดาง 
สุภาพ VS หยาบคาย 

เขากับผูอ่ืนงาย 
ชอบชวยเหลือผูอ่ืน 
ไววางใจผูอ่ืน 
สุภาพ 

หลบหนาผูอ่ืน 
ไมใหความรวมมือ 
ระแวง 
ดื้อรั้น 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความสามารถทางเชาวอารมณ 
 ทศพร ประเสริฐสุข (2542: 21) ใหความหมาย ความฉลาดทางอารมณ วาหมายถึง
ความสามารถลักษณะหนึ่งของบุคคลที่จะตระหนักถึงความรูสึก ความคิด และอารมณของตนเองและ 
ของผูอ่ืน สามารถควบคุมอารมณและแรงกระตุนภายใน ตลอดจนสามารถรอคอยการตอบสนอง
ความตองการของตนเองไดอยางเหมาะสมและถูกกาลเทศะ สามารถใหกําลังใจตนเองในการที่จะ
เผชิญกับอุปสรรค และขอขัดแยงตางๆ ไดอยางไมคับของใจ รูจักขจัดความเครียดที่จะขัดขวาง
ความคิดริเริ่มสรางสรรคอันมีคาของตนเองได สามารถชี้นําความคิด และการกระทําของตนในการ
ทํางานรวมกับผูอ่ืน ทั้งในฐานะผูนํา หรือผูตามไดอยางมีความสุขจนประสบความสําเร็จในการเรียน 
(study success) ความสําเร็จในอาชีพ (career success) ตลอดจนประสบความสําเร็จในชีวิต (life 
success) 
 ธนวรรธ  ตั้งสินทรัพยศิริ (2550: 94)ไดกลาววาความฉลาดทางอารมณ(Emotional 
Intelligence) มักเรียกยอๆEIหรือ EQ (Emotional Quotient)เปนเรื่องที่ไดรับการกลาวถึงมากใน
ปจจุบัน เพราะความฉลาดทางอารมณมีผลตอการดําเนินชีวิตคน ทั้งในแงบุคคล การอยูรวมกันกับ
ผูอ่ืน และมีผลตอความสําเร็จในชีวิต ความฉลาดทางอารมณเปนศักยภาพ ขีดความสามารถและ
ทักษะที่ไมเกี่ยวกับทางดานสติปญญา แตมีใหบุคคลสามารถเอาชนะสภาพความตึงเครียดหรือแรง
กดดันจากสิ่งแวดลอมไดดี 
 การดเนอร (Gardner. 1983) ไดเสนอแนวคิดวาความสามารถภายในของบุคคล
(Intrapersonal  intelligence) และความสามารถในการมีสัมพันธภาพกับผูอ่ืน (Interpersonal 
intelligence) มีความสําคัญที่ควรทดสอบหรือประเมินไดเชนเดียวกับการทดสอบเชาวปญญาและการ
ทดสอบชนิดอ่ืนๆตอมาไดมีขอมูลจากการศึกษาวิจัยจํานวนมากที่แสดงวาความเขาใจและยอมรับ
เปนคุณสมบัติที่สําคัญของการเปนผูนําที่มีความสามารถ โดยเฉพาะอยางยิ่งขอมูลจากการวิจัยชี้บง
วานําที่สามารถสรางความไววางใจซ่ึงกันและกัน ความนับถือและการสรางสัมพันธภาพที่อบอุนกับ
รวมงานจะเปนผูนําที่มีประสิทธิภาพ ไดมีองคกรหลายแหงที่ไดพัฒนาวิธีการประเมินหรือทดสอบ
ความสามารถทางอารมณและสังคม เชน การสื่อความหมาย ความไวในการรับรู ความคิดริเร่ิมและ
ทักษะการสรางสัมพันธภาพระหวางบุคคล ดังน้ัน เริ่มตั้งแต ค.ศ.1990 เปนตนมา ไดมีการการศึกษา
วิจัยกันอยางกวางขวางในเรื่องบทบาทของความฉลาดรูที่ไมเกี่ยวของกับเชาวปญญาที่ชวยใหบุคคล
ประสบความสําเร็จในชีวิตและการทํางานซึ่งเปนพ้ืนฐานความรูที่มีอิทธิพลตองานดานความฉลาด
ทางอารมณในระยะเวลาตอมาเม่ือซาโลเวยและเมเยอร (Salovey; & Mayer. 1990) เร่ิมใชคําวา 
ความฉลาดทางอารมณ ใน ค.ศ.1990 ก็ไดใหความสนใจกับแนวคิดเกี่ยวกับความฉลาดรูที่ไม
เกี่ยวของกับเชาวปญญาที่มีมากอนหนานี้ ซาโลเวย และเมเยอร ไดอธิบายถึงความฉลาดทางอารมณ
วา เปนรูปแบบหนึ่งของความฉลาดทางสังคมที่ประกอบดวยความสามารถในการรูอารมณและ
ความรูสึกของตนเองและผูอ่ืน สามารถแยกความแตกตางของอารมณที่เกิดขึ้นและใชขอมูลน้ีเปน
เครื่องชี้นําในการคิดและกระทําสิ่งตางๆ 
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 ซาโลเวยและเมเยอร (Salovey; & Mayer. 1990) ยังไดริเร่ิมโครงการศึกษาวิจัยเพ่ือจะ
นําไปพัฒนาแบบประเมินความฉลาดทางอารมณที่มีความแมนตรงและศึกษาคนควาความสําคัญของ
ความฉลาดทางอารมณดวย ดังตัวอยางการศึกษาวิจัยโดยใหคนกลุมหน่ึงดูภาพยนตรที่ทําใหเกิด
อารมณโกรธ เขาพบวาผูที่ไดคะแนนสูงในดานอารมณที่ชัดเจนซึ่งเปนความสามารถที่จะบอก
ลักษณะอารมณและความรูสึกที่ตนมีประสบการณอยูจะคืนสภาพปกติไดเร็วกวา ในการศึกษาวิจัยอีก
เรื่องหน่ึงพบวาผูที่ไดคะแนนสูงในความสามารถรับรูอยางถูกตอง เขาใจและประเมินอารมณของ
บุคคลอื่น จะมีความยืดหยุนมากกวาในการเผชิญกับความเปลี่ยนแปลงในสิ่งแวดลอมและสามารถ
สรางเครือขายที่ใหความชวยเหลือซ่ึงกันและกันทางสังคมผูที่ทําใหคํา Emotional Intelligence เปนที่
รูจักกันแพรหลายจนถึงปจจุบัน ไดแกแดเนียล โกลแมน (1995) และไดเขียนบทความลงใน 
Reader’s Digest เรื่อง “What’s YourEmotional IQ?” ในป ค.ศ. 1996 และไดเขียนเกี่ยวกับเรื่อง 
Emotional Intelligence ใน The Edmonton Sunday Journal ในป ค.ศ.1997 ในระยะกอนหนาและ
ใกลเคียงกันน้ีก็ไดมีนักจิตวิทยาอีกหลายทานที่ไดศึกษาเรื่องความฉลาดทางอารมณ เชน การดเนอร
(Gardner . 1983) ไวซิงเกอร (Weisinger. 1998) ซาโลเวยและเมเยอร (Salovey; & Mayer. 1990) 
คูเปอรและสวาฟ (Cooper; &Sawaf. 1997) บารออน (Bar–on. 1997) เปนตน บุคคลเหลานี้ใหความ
หมายความฉลาดทางอารมณแตกตางกันออกไปทั้งนี้ขึ้นอยูกับความสนใจและภูมิหลังดานประสบ
การในการทํางาน แตโดยสรุปแลวจะเนนโครงสรางของความฉลาดทางอารมณ 3 ดาน คือ  
 1. ความสามารถทางสังคม การสรางและรักษาสัมพันธภาพ (Interpersonal Intelligence)  
 2. ความสามารถสวนบุคคลในการตระหนักรู เขาใจตนเองและแสดงออกอยางเหมาะสม 
 (Intrapersonal Intelligence)  
 3. ความสามารถดานการปรับตัวทางอารมณ (Adaptability) 
 ในปจจุบันนี้เราคงเห็นกันชัดเจนแลววาความฉลาดหรือการมีเชาวปญญาสูง ไมเพียง
พอที่จะทําใหบุคคลประสบความสําเร็จในชีวิต ดังจะเห็นจากตัวอยางเปนจํานวนมากที่คนเชาว
ปญญาสูงอาจมีปญหาในการเรียนเพราะใชความสามารถไดไมเต็มที่ มีปญหาในการเขาใจและ
ยอมรับอารมณของตนเอง ทําใหนําไปสูปญหาการปรับตัวและการไมสามารถสรางสัมพันธภาพกับ
เพ่ือนหรือผูรวมงานไดดังน้ัน ความสามารถทางเชาวปญญาจึงเปนเพียงสวนประกอบหนึ่งเทานั้น แต
หากบุคคลใดมีความฉลาดทางอารมณดวย จะทําใหบุคคลนั้นมีความพรอมทั้งในดานการเรียน การ
งาน ครอบครัว การดําเนินชีวิตสวนตัวและการอยูรวมกับผูอ่ืนในสังคมมีการศึกษาวิจัยจํานวนมากที่
แสดงวาความฉลาดทางอารมณ (Emotional Quotient หรือ Emotional Intelligence)   
 

ความฉลาดทางอารมณ (Emotional Intelligence) 
 กรมสุขภาพจิต (2543ก: 75-77) ไดอธิบายโดยละเอียดถึงการพัฒนาความฉลาดทาง
อารมณวาดังน้ี เดิมเชื่อกันวาบุคคลที่มีความฉลาดทางปญญาจะประสบความสําเร็จในการทําสิ่ง
ตางๆ ไดดี แตในความเปนจริงพบวาผูที่ประสบความสําเร็จไมไดมีความสุขในชีวิตเสมอไป จึงเกิด
ความเขาใจวาสิ่งที่นอกเหนือไปจากความฉลาดทางเชาวปญญาที่จะทําใหบุคคลทั่วไปประสบ
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ความสําเร็จและมีความสุขน้ันคือสิ่งใด ซ่ึงพบวาสิ่งเหลานั้นคือความฉลาดทางอารมณน่ันเอง ความ
ฉลาดทางอารมณเปนสิ่งที่พัฒนาได ไดเสนอแนะวิธีการพัฒนาอารมณไว 5 ประการดังตอไปน้ี 
 1.  การตะหนักถึงตนเอง (Self awareness) ถาผูบริหารมีความเขาใจเรื่องการรูจักตนเอง
คือ รูจักความรูสึกของตนเองที่เกิดขึ้นทุกขณะจิต การรูจักอารมณและความคิดที่เกิดจากอารมณ และ
มีความสามารถในการปรับปรุงแกไขอารมณที่ไมดีน้ันได ก็จะสามารถติดตอประสานงานและสั่งงาน
ไดอยางประสบผลสําเร็จ 
 2.  การจัดการตนเองได (Self-management) หมายถึง ความสามารถในการควบคุม
อารมณของตนเองใหเปนไปอยางราบรื่นเหมาะสม ไมเปนภัยตอตนเองและสังคมรอบดาน การ
จัดการควบคุมอารมณใหมีเหตุผล มีการชั่งใจวาอะไรควรทํา และอะไรไมควรทํา จะเปนเสนหอยาง
หน่ึงของผูบริหารที่ผูใตบังคับบัญชายอมรับ อันจะนําไปสูการปฏิบัติงานดวยความเต็มใจ 
 3.  ความสามารถจูงใจตนเอง (Self – motivation)หมายถึง การจัดการกับอารมณตนเองให
เกิดแรงกระตุนที่ทําใหเอาชนะตนเองได เชน แรงกระตุนจากความมานะ ความขยันอดทน ความ
กระตือรือรน ความพยายาม 
 4.  การเขาใจสภาวะอารมณของผูอ่ืน (Empathy) หมายถึง ความสามารถในการอาน
ความรูสึกของคนอื่นไดอยางเขาใจและถูกตอง รวมไปถึงสามารถอานภาษากาย ซ่ึงเปนทาทางของ
การแสดงออกของอารมณผูอ่ืนเปน และมีความรูสึกวาถาเราเปนหรือเรามีอารมณมีความรูสึกอยาง
เขา เราจะทําอยางไร 
 5.  ทักษะทางสังคม หมายถึง ความสามารถและทักษะในการสรางสัมพันธภาพกับผูอ่ืน 
และรักษาใหยืนยาวเขากับผูอ่ืนไดดีรูจักทํางานเปนทีม รูสึกเห็นอกเห็นใจและเขาใจความรูสึกของคน
อ่ืนซึ่งจะสงผลใหไดรับความรวมมือจากทุกๆฝายเปนอยางดี 
 กรมสุขภาพจิต (2544: 2-3) ไดพัฒนาแนวความคิดเรื่องความฉลาดทางอารมณขึ้นโดย
แบงออกเปน 3 ดาน ดังน้ี 
        1. ความดี หมายถึง ความสามารถในการควบคุมอารมณและความตองการของตนเอง รูจัก
เห็นใจผูอ่ืน และมีความรับผิดชอบตอสวนรวม ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 
         ความสามารถในการควบคุมอารมณและความตองการของตนเอง 
  - รูอารมณและความตองการของตนเอง 
  - ควบคุมอารมณและความตองการได 
  - แสดงออกอยางเหมาะสม 
          ความสามารถในการเห็นใจผูอ่ืน 
  - ใสใจผูอ่ืน 
  - เขาใจและยอมรับผูอ่ืน 
  - แสดงความเห็นใจอยางเหมาะสม 
          ความสามารถในการรับผิดชอบ 
  - รูจักการให รูจักการรับ 
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  - รูจักรับผิด รูจักใหอภัย 
  - เห็นแกประโยชนสวนรวม 
 2. ความเกง หมายถึง ความสามารถในการรูจักตนเอง มีแรงจูงใจ สามารถตัดสินใจ 
แกปญหาและแสดงออกไดอยางมีประสิทธิภาพ ตลอดจนมีสัมพันธภาพที่ดีกับผูอ่ืน 
         ความสามารถในการรูจักและสรางแรงจูงใจใหตนเอง 
  - รูศักยภาพของตนเอง 
  - สรางขวัญและกําลังใจใหตนเองได 
  - มีความมุงม่ันที่จะไปใหถึงเปาหมาย 
         ความสามารถในการตัดสินใจและแกปญหา 
  - รับรูและเขาใจปญหา 
  - มีขั้นตอนในการแกปญหาไดอยางเหมาะสม 
  - มีความยืดหยุน 
         ความสามารถในการมีสัมพันธภาพกับผูอ่ืน 
  - รูจักการสรางสัมพันธภาพที่ดีกับผูอ่ืน 
  - กลาแสดงออกอยางเหมาะสม 
  - แสดงความเห็นที่ขัดแยงไดอยางสรางสรรค 
  3. ความสุข หมายถึง ความสามารถในการดําเนินชีวิตอยางเปนสุข มีความภูมิใจในตนเอง 
พอใจในชีวิตและมีความสุขสงบทางใจ 
         ความภูมิใจในตนเอง 
  - เห็นคุณคาในตนเอง 
  - เชื่อม่ันในตนเอง 
         ความพึงพอใจในชีวิต 
  - รูจักมองโลกในแงดี 
  - มีอารมณขัน 
  - พอใจในสิ่งที่ตนมีอยู 
         ความสงบทางใจ 
  - มีกิจกรรมที่เสริมสรางความสุข 
  - รูจักผอนคลาย 
  - มีความสงบทางจิตใจ 
 มนัส บุญประกอบ (2543: 213-214) กลาวถึง ความฉลาดทางอารมณวา ผูบริหารหรือผูนํา
เปนตัวจักรที่สําคัญยิ่งที่จะมีบทบาทในการควบคุม จัดการกับอารมณในลักษณะตางๆ เพ่ือใหเกิด
ความเหมาะสม ตลอดจนสรางแรงจูงใจ ความพอใจ ขวัญกําลังใจ ใหแกผูรวมงานเพื่อจะชวยสงผล
ตอประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการปฏิบัติงาน หากผูบริหารหรือผูนําไดคํานึงถึงความรูสึก
อารมณของผูอ่ืนประกอบการปฏิบัติงานไปดวยก็จะเปนการดีอยางยิ่ง ดังมีนักจิตวิทยาบางทานกลาว
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ไววา “งานก็ไดผล คนก็เปนสุข”ความฉลาดทางอารมณเปนเรื่องสําคัญ อีกทั้งจําเปนสําหรับผูบริหาร 
และการเปนผูนําอยางมาก  
 ระวัฒน ปนนิตามัย (2544: 133,174-175) ไดแสดงทัศนะวา ความฉลาดทางอารมณเปนสิ่ง
ที่สําคัญสําหรับผูบริหารหรือผูนําที่จําเปนตองมี (Need to Have) ไมใชวา หากมีไวก็จะเปนการดี  
(Nice to Have) ปญหาความเครียดกับผูบริหารเปนของคูกันที่ไมอาจหลีกเลี่ยงไดเพราะในแตละวัน
ตองพบกับอารมณที่หลากหลายของลูกนอง จากเพื่อนรวมงานปญหาจากการปฏิบัติงานตางๆ
ผูบริหารนาจะมีความฉลาดทางอารมณ คือจําเปนตองมี (Need to Have) ถาหากมีไวก็จะเปนการดี 
(Nice to Have) เพราะหากผูบริหาร หรือผูนํามีความฉลาดทางอารมณ ยอมจะสงผลดีตอทั้งตัว
ผูบริหาร หรือ ผูนําเองในการรูจักอารมณของตน และบริหารจัดการอารมณของตน ไดอยางมี
ประสิทธิภาพตลอดจน สงผลตอความสามารถในการทํางานรวมกับผูอ่ืน ความสามารถในการแกไข’
ปญหาความขัดแยงในการทํางาน และยังชวยสงเสริมสัมพันธภาพระหวางบุคคล เกิดการทํางานเปน
ทีมผูรวมงานมีขวัญกําลังใจในการทํางาน สงผลใหงานสําเร็จอยางมีประสิทธิภาพตอไป 
 จากที่กลาวมาสรุปไดวา ความฉลาดทางอารมณของผูบริหาร หรือ EQ ความสามารถของ
ผูบริหารที่เขาใจและสามารถควบคุมอารมณของตนเองได อีกทั้งยังมีความสามารถในการเขาใจ
อารมณและหยั่งรูอารมณของผูอ่ืนได สามารถผสมผสานอารมณของตนเองและของผูอ่ืนเขากันได
เปนอยางดีรวมไปถึงการรูจักสรางและรักษาความสัมพันธกับผูอ่ืนไดตลอดไป หากผูบริหารเขาใจ
และสามารถปฏิบัติตามองคประกอบเหลานี้ไดเปนอยางดีแลวยอมประสบความสําเร็จในการบริหาร
อยางแนนอน 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับประสิทธิผลในการทํางาน 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2548: 39) ประสิทธิผล หมายถึง การใชทรัพยากรขององคกร
ใหบรรลุเปาหมายขององคกร ประสิทธิผลจึงวัดกันที่วาองคการสามารถตอบสนองผูบริโภคดวยสินคา 
หรือบริการที่เปนที่ตองการหรือไม และสามารถบรรลุในสงที่พยายามจะทํามากนอยเพียงใด  
 ธงชัย  สันติวงษ (2539: 315)  ใหความหมายของประสิทธิผลวาหมายถึงความสําเร็จใน
การที่สามารถดําเนินการกาวหนาไปและสามารถบรรลุเปาหมายตางๆที่ตั้งไว 
 นิตยา เงินประเสริฐศรี (2542: 15) เปาหมายเปนตัวชี้วัดในสิ่งที่เราตองการทําใหสําเร็จและ
เปนแนวทางที่องคกร และสมาชิกองคกรมีความคิดที่สอดคลอง และปฏิบัติตามทําใหเกิดประสิทธิผล
ในการทํางานและไดตามเปาหมายที่ตั้งไว 
 ปเตอร ดรัคเกอร นักคิดทางดานการบริหารที่นิยามประสิทธิผลวาเปนเรื่องของการ “ทําใน
สิ่งที่ถูกตอง” เกณฑการวัดอีกตัวหน่ึงคือ การอยูรอด ซ่ึงเกิดขึ้นไดก็ตอเม่ือองคกรตองสามารถ
ปรับตัวตอสภาวการณ และสิ่งใหมๆที่เกิดขึ้นและสามารถมีประสิทธิภาพการปฏิบัติงานภายในพรอม
กันไปดวยเสมอการวัดความมีประสิทธิภาพโดยวัดการอยูรอดขององคกร เทากับเปนการวัดความ 
สําเร็จขององคกรในระยะยาว โดยมีเง่ือนไขไววาองคกรจะตองมีประสิทธิภาพการทํางานของระบบ
ปฏิบัติงานภายในเสมอ 
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 เมอรฟ (Rotundo. 2002; citing Murphy. 1989) ไดอธิบายวาประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน
หมายถึงศักยภาพในการปฏิบัติงานขายสวนบุคคล ทําใหเกิดปริมาณงานที่แตละคนทําได สงผลตอ
ความสําเร็จในจํานวนขายรวม เน่ืองจากเปนการทํางานการขายที่ตองสรางทีมขายเอง ประสิทธิผลใน
การปฏิบัติงานเปนมิติของการพัฒนาดานการแสดงออกทางบทบาทของตัวแทนขายมากกวาผลลัพธ
ของการทํางานเพราะผลลัพธของงานเกิดจากนโยบายบริษัทที่ผลักดันยอดขายใหเปนไปตามเปา 
 เชอรริงตัน (Cherrington. 1994) ใหความหมาย “ประสิทธิผลในการทํางานขาย” หมายถึง 
สัมฤทธิผลหรือความสําเร็จในการทํางาน ของผูทํางานขาย อันอาจพิจารณาได 4 ดานไดแก  
 1. คุณภาพของงานที่ทําได (Quality of work) ไดแก ความสําเร็จในการทํางานจากการ 
ปรับปรุงบริการลูกคา ความสามารถในการพูดชักจูงลูกคาเพื่อการเสนอขาย การปดการขาย ฯลฯ 
 2. ปริมาณงานที่ทําได (Quantity of work) ไดแก ความสําเร็จในการทํางานจากจํานวน 
ขายรวมทั้งหมดที่ขายได หรือจํานวนขายที่เพ่ิมขึ้นจากครั้งที่แลว จํานวนลูกคา ฯลฯ 
 3. การพัฒนาคุณภาพสวนบุคคล (Personal quality development) ไดแก การมีความ
รับผิดชอบ การมีความคิดริเริ่ม มีความรู มีสติปญญา ความเฉลียวฉลาด การพัฒนาความสามารถ 
ทักษะและประสบการณในการขาย มีบุคลิกภาพ ทัศนคติที่ดี มีความสามารถในการพูดคุย  
  4. การพัฒนาบริหารจุดขาย (Personal quantity development) ไดแกผูนําที่ดีของกลุม
ตนเอง ความใสใจในการดําเนินงานของผูรวมทีมงานขาย การสนับสนุน การชวยแกปญหา ฯลฯ เพ่ือ
การเพิ่มประสิทธิภาพกลุมโดยรวม  
 เดฟ และสทรีน  (Daft; & Steers. 1986: 416 – 419;  citing Hannan; & Freeman.1977: 
409 - 412) การมองประสิทธิผลขององคการโดยพิจารณาจากจุดหมายปลายทางเปนสําคัญ
ประสิทธิผลขององคการจะรวมถึงการรักษาสภาพความเปนอยูที่ดีของสมาชิกในองคการหากสมาชิก
ในองคการมีความเปนอยูที่ดีองคการนั้นก็มีประสิทธิผล นอกจากนี้ประสิทธิผลองคการหมายถึงระดับ
ของความเหมาะสมระหวางเปาหมายองคการกับระดับผลผลิตที่เกิดจากองคการ โดยการประเมินวา
องคการสามารถบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายที่ตั้งไววาอยูในระดับใด  
 รอบบินส และโคเตอร  (Robbins; & Coulter. 1999: 9) ประสิทธิผล หมายถึง การทํางาน
ใหประสบความสําเร็จในแงการจัดการ คือการปฏิบัติงานบรรลุเปาหมายขององคกร ประกอบดวย
คุณลักษณะที่สําคัญประสิทธิผลขององคกร ตองวิเคราะหตอไปถึงความสําเร็จของเปาหมายวาเปน
เปาหมายระยะสั้นหรือระยะยาวและเปนเปาหมายที่แทจริง หรือเปนเพียงเปาหมายทางการที่ระบุไว
ใหบุคคลภายนอกทราบเปาหมายตางๆที่กําหนดและทําบรรลุผลลงไดน้ัน ไดตกเปนของกลุม
ผลประโยชนกลุมใดอีกดวยเชน เปนของผูถือหุนพนักงานฝายจัดการ หรือกับคูคาลูกคา และ
บุคคลภายนอกรวมทั้งสังคมโดยสวนรวม 
 งานวิจัยของนักวิชาการที่ไดใชวิธีการประเมินประสิทธิผลองคการโดยยึดแนวทางการบรรลุ
เปาหมายไดแกงานวิจัยของ เซทตี (Shetty.  1979: 71-79) โดยไดทําการศึกษาบริษัทขนาดใหญใน
ประเทศสหรัฐอเมริกา จํานวน 82 บริษัทสิ่งที่คนพบในงานวิจัยน้ีก็คือ บริษัทสวนใหญไดกําหนด
เปาหมายในการดําเนินธุรกิจไวหลายเปาหมายในเวลาเดียวกัน และเปาหมายที่ถูกนํามาใชในการ



        22 

ประเมินประสิทธิผลขององคการมากที่สุดประกอบดวยความสามารถในการทํากําไร อัตราการจริญ
เติบโต และสวนแบงทางการตลาด ตามลําดับ สวนเปาหมายที่ถูกนํามาใชในการประเมินประสิทธิผล
ขององคการในระดับรองลงมาไดแก ความรับผิดชอบตอสังคม สวัสดิการของพนักงาน และคุณภาพ
ของสินคาหรือบริการ ตามลําดับ 
 อินแกรม และลาฟรอส (Ingram; & Laforge.  1980) ใหความหมาย “ประสิทธิผลในการ
ทํางานขาย” หมายถึง สัมฤทธิผลหรือความสําเร็จในการทํางานของตัวแทนขายใน 2 สวนคือ 
 1. Behavior-based effectiveness ประสิทธิผลของการพัฒนา ประกอบดวย 
  1.1 ทางดานพฤติกรรมของตัวแทนขาย (Behavioral development)  
  1.2 ทางดานความเปนมืออาชีพ (Professional development)  
 2. Outcome-based effectiveness การสรางรายได ประกอบดวย 
  2.1 ผลการทํางานเชิงปริมาณ (Result of sales volume) 
  2.2 ความสามารถในการทํากําไร (Profitability หรือ Cost-benefits)  
 ประสิทธิผลในการขายของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตจะใช  Outcome - based 
effectiveness การสรางรายได เปนตัววัดประสิทธิผลในการทํางานโดยวัดจากปริมาณการขายที่
ตัวแทนขายไดในแตละเดือน วาไดตามเปาหมายที่บริษัทฯ กําหนดไวหรือไม หากต่ํากวาเปาหมายที่
กําหนดตองกลับไปใช Behavior-based effectiveness ประสิทธิผลของการพัฒนา เพ่ือพัฒนาความรู
ความสามารถ เสริมทักษะการขายใหกับตัวแทนขายมากยิ่งขึ้น ทําใหเกิดปริมาณการขายที่มากขึ้น 
ประสบความสําเร็จในงานขายประกันชีวิต โดยมีรางวัลแหงความสําเร็จของบริษัทเชน นักขายเงิน
ลาน  ศูนยเงินแสน รางวัล เงินสด หรือทองเที่ยวตางประเทศ ฯลฯ  
 

คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต 
  การประกันชีวิตมีบทบาทสําคัญยิ่งตอการพัฒนาทางดานเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศชาติ ทั้งในดานการสรางหลักประกันความมั่นคงของครอบครัวผูเอาประกัน การระดมเงิน
ออมเพ่ือพัฒนาประเทศ เกิดการลงทุนและการจางแรงงาน เพ่ิมขึ้นเปนตน ธุรกิจประกันชีวิตจึงเปน
ธุรกิจที่มีประโยชนตอเศรษฐกิจและสังคมอยางมาก แตเม่ือมองสัดสวนการทําประกันชีวิตในประเทศ
แลว มีผูทําประกันชีวิตประมาณ 18% ของประชากรเทานั้น สวนที่เหลือยังไมไดตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตเพราะสวนใหญยังขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับการทําประกันชีวิตเพ่ือเปนการพัฒนาธุรกิจ
ประกันชีวิตใหเจริญเติบโตตัวแทนจะตองชวยกันสรางภาพพจนและทัศนคติที่ดี เพ่ือใหประชาชน
ทั่วไปยอมรับและเชื่อม่ันในธุรกิจดวยการตระหนักในจรรยาบรรณหนาที่ และความรับผิดชอบของ
ตัวแทนเพราะตัวแทนคือคนกลางระหวางประชาชนทั่วไปหรือผูเอาประกันกับบริษัท 
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 การสรางความเชื่อมั่นตอธุรกิจประกันชีวิต 
 เพ่ือใหประชาชนทั่วไปไดมีการสรางหลักประกันใหแกครอบครัวอยางกวางขวาง และ
เพ่ือใหธุรกิจประกันชีวิตมีการพัฒนาใหเจริญกาวหนา ทุกฝายที่เกี่ยวของจะตองชวยกันสรางความ 
เชื่อถือและศรัทธาใหเกิดขึ้นดังน้ี 
 1.  สรางความเขาใจเกี่ยวกับการ ประกันชีวิต เปนหนาที่ของตัวแทนที่จะถายทอดความรู 
ความเขาใจเกี่ยวกับการประกันชีวิตใหกับประชาชนไดทราบในการวางแผนทางการเงินใหเหมาะสม
กับผูเอาประกัน เชน เก็บเงินออมไวใชในยามเกษียณ  เปนคารักษาพยาบาลยามเจ็บปวย เพ่ือเปน
ทุนการศึกษาบุตร คุมครองรายไดและภาระหนี้สินหากเกิดจากไปกอนวัยอันควร  ตัวแทนจะตองมี
ความรูเกี่ยวการวางแผนทางการเงินและประโยชนของการประกันชีวิตที่ผูเอาประกันจะไดรับเปน
อยางดี เพ่ือเปนการสรางความเชื่อถือ ไววางใจในการเก็บเงินผานกรมธรรม 
 2.  สรางศรัทธาตอการ ประกันชีวิต ตัวแทนจะตองมีความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิตเปน
อยางดี และชี้แจงรายละเอียดเกี่ยวกับเง่ือนไขของกรมธรรมผลประโยชน ขอยกเวนเกี่ยวกับการรับ 
ผิดบางประการเพื่อวาผูเอาประกันจะไดเขาใจในเรื่องของการเรียกรองคาสินไหมทดแทนในภายหลัง 
ซ่ึงจะชวยสรางความมั่นใจ ความศรัทธาในบริการที่ดี และเชื่อวาการประกันชีวิตชวยบรรเทาความ 
เดือดรอนของเขาได ดังคําขวัญที่วา เจ็บชวย ปวยให ตายจาย สบายคืน 
 3.  สรางศรัทธาใหเกิดแกอาชีพตัวแทน ประกันชีวิต ตัวแทนทุกคนจะตองพัฒนาตนเองทั้ง
ความรู  ความสามารถ  มีการบริการอยางมีประสิทธิภาพ ปลูกฝงทัศนคติที่ดี อาชีพตัวแทนเปน
อาชีพที่ตองเสียสละ เพราะเปนอาชีพที่ยังไมไดรับการยอมรับเสียทีเดียว ตองอดทนสูงเพราะการขาย
ประกันชีวิตยังไมสามารถเห็นประโยชนไดในวันนี้แตจะมีประโยชนก็ตอเม่ือผูเอาประกันเจ็บปวย 
ญาติหรือเพ่ือนก็ชวยไดเพียงของเยี่ยมชั่วคราว แตถาเจ็บนานจะมีเพียงประกันชีวิตเปนผูชวย
รับผิดชอบคาใชจายผอนหนักเปนเบาไดแตจะมีชักกี่คนที่เขาใจจนกวาจะเจอดวยตนเอง ถึงจะเขาใจ
เห็นคุณคาในการประกันชีวิต ตัวแทนที่เขาใจในอาชีพจะรูสึกวาเปนอาชีพที่มีเกียรติมีศักดิ์ศรี  ได
ชวยเหลือผูอ่ืน บังเกิดความรับผิดชอบตออาชีพ มีจรรยาบรรณนํามาซึ่งความเชื่อถือศรัทธาตองาน
อาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 
 คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิตที่ดี 
 1.  มีความรูเกี่ยวกับการ ประกันชีวิตและ การวางแผนทางการเงินเปนอยางดี ชอบเรียนรู
และพัฒนาตนเองอยูเสมอ 
 2.  มีความสามารถในการขาย และขยายตลาด ดูแลทีมงาน ดวยการแสวงหาผูมุงหวังจาก
ตลาดใหมๆ จากการขอตอรายชื่อ และการใชเทคนิคการขาย แนวคิด วิธีการใหมๆในการขาย  
 3.  มีนิสัยในการทํางานที่ดี มีการวางแผนการทํางานอยางมีระบบ มีเปาหมายชัดเจน ขยัน
ขันแข็งมีระเบียบวินัยในตนเอง มีความรับผิดชอบตอหนาที่ เชน 
  3.1 ขายอยางมีคุณภาพ ขายตามความตองการของลูกคา 
  3.2 ใหบริการลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย เพ่ือใหลูกคามีความเชื่อถือเขาใจ 
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  3.3 ตองมีจรรยาบรรณในวิชาชีพในธุรกิจน้ีตองอาศัยความเชื่อถือศรัทธา และความ
สุจริตใจตอกันเปนอยางสูง ทั้งผูเอาประกันและผูรับประกันโดยผานตัวแทน 
 ตัวแทนประกันชีวิต คือคนสําคัญในการสรางภาพพจนที่ดีในธุรกิจประกันชีวิต เพราะ
ตัวแทนจะเกี่ยวของกับบุคคล 3 กลุม คือ ผูเอาประกัน บริษัทรับประกัน และเพื่อนรวมอาชีพ การ
พัฒนาตนเองใหเปนผูที่มีคุณลักษณะที่ดีของตัวแทนจึงเปนสิ่งที่ทุกคนตองปฏิบัติอยางสม่ําเสมอ 
 
 จรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิต 
 1.  มีความซื่อสัตยสุจริตตอผูเอาประกัน บริษัทและเพื่อนรวมอาชีพ 
 2. ใหบริการที่ดีอยางสม่ําเสมอ และชี้แจงใหผูเอาประกันทราบถึงสิทธิและหนาที่เพ่ือรักษา 
ผลประโยชนของผูเอาประกัน 
 3.  รักษาความลับของผูเอาประกัน และของบริษัทตอบุคคลภายนอก 
 4.  เปดเผยขอเท็จจริงของผูเอาประกัน ในสวนที่เปนสาระสําคัญ เพ่ือการพิจารณา 
รับประกัน หรือเพ่ือความสมบูรณแหงกรมธรรม 
 5.  ไมเสนอแนะผูขอเอาประกันทําประกันเกินความสามารถ ในการชําระเบี้ยประกันหรือ 
เสนอขายนอกเหนือเง่ือนไขแหงกรมธรรม 
 6.  ไมแนะนําใหผูเอาประกันสละกรมธรรมเดิมเพ่ือทําสัญญาใหม หากทําใหผูเอาประกัน 
เสียประโยชน 
 7.  ไมลดหรือเสนอที่จะลดคาบําเหนจ็ เพ่ือเปนการจูงใจใหเอาประกันชีวิต 
 8.  ไมกลาวใหรายทับถมตัวแทนประกันชีวิต หรือบริษัทอ่ืน 
 9.  หม่ันหาความรูในวิชาชีพเพ่ิมเติมอยูเสมอ 
 10. ประพฤติตนอยูในศีลธรรมและประเพณีอันดีงาม ทั้งธํารงไวซ่ึงเกียรติ ศักดิ์ศรี และ 
คุณธรรม แหงอาชีวะปฏิญาณ 
 
 คุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิต 
  1. บรรลุนิติภาวะ 
 2. มีภูมิลําเนาในประเทศไทย 
 3. ไมเปนคนวิกลจริตหรือจิตฟนเฟอนไมสมประกอบ 
 4. ไมเคยตองโทษจําคุก โดยคําพิพากษาถึงที่สุดใหจําคุกในความผิดเกี่ยวกับทรัพยที่
กระทําโดยทุจริต เวนแตไดพนโทษมาแลวไมนอยกวา 5 ป กอนวันขอรับใบอนุญาต 
 5. ไมเคยเปนบุคคลลมละลาย 
 6. ไมเปนนายหนาขายประกันชวีิต 
 7. ไมเคยถูกเพิกถอนใบอนุญาตเปนตัวแทนประกันชีวิตหรือใบอนุญาตเปนนายหนา
ประกันชีวิตในระยะเวลา 3 ป กอนวันขอรับใบอนุญาต 
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 8. ไดรับการศึกษาวิชาประกันชีวิตจากสถาบันการศึกษาที่คณะกรรมการประกาศกําหนด 
หรือสอบความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิตไดตามหลักและวิธีที่คณะกรรมการประกาศกําหนด 
  - ผูทีสําเร็จการศึกษาปริญญาตรี และศึกษาวิชาประกันชีวิต ไมนอยกวา 6 หนวยกิต 
  - ผูที่สมัครสอบและผานการสอบความรูในหลักสูตรตามประกาศคณะกรรมการ เรื่อง
กําหนดหลักสูตรและวิธีการสอบความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
  - ผูที่สมัครเรียนและผานการสอบความรูตามหลักสูตรของสถาบันประกันภัยไทย 
(ประกันภัยขั้นตน) 
 ผูที่ประสงคจะเปนตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทใดใหยื่นคําขอรับใบอนุญาตเปนตัวแทน
ประกันชีวิตของบริษัทนั้นตอนายทะเบียน พรอมดวยหนังสือแสดงความตองการของบริษัทใหผูน้ัน
เปนตัวแทนประกันชีวิต และหนังสือรับรองวาผานการอบรมจากสํานักคณะกรรมการกํากับและ
สงเสริมธุรกิจประกันภัย หรือผานการอบรมหลักสูตรและวิธีการที่สํานักคณะกรรมการกํากับและ
สงเสริมธุรกิจประกันภัยกําหนด 
 เม่ือนายทะเบียนไดพิจารณาคําขอเปนที่พอใจแลว ใหออกใบอนุญาตใหผูน้ันเปนตัวแทน
ประกันชีวิตของบริษัทที่แสดงความตองการ เม่ือไดออกใบอนุญาตแลวใหแจงใหบริษัททราบ 
 

 
                                                                                คอมมิชชั่น  24,000,000 บาท 10 ภาค 

 
                                     คอมมิชชั่น  1,200,000 บาท 5 ผูบริหารศูนย 

 
                                                     คอมมิชชั่น  75,000 บาท   2   ผูบริหารหนวย 

         
                                คอมมิชชั่น   20,000   บาท   2 ตัวแทน 

    
                  คอมมิชชั่น 10,000 บาท 
 
 
ภาพประกอบ 2   ความกาวหนาของอาชีพตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
 
 
 
 
 

ผูจัดการฝาย 

ผูจัดการภาค 

ผูบริหารศูนย 

ผูบริหารหนวย 

ตัวแทน 
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ประวัติ บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
 ความเปนมา 
 นับจากที่การประกันชีวิตเริ่มเปนที่รูจักในเมืองไทยราวสมัยรัชกาลที่ 5 โดยมีบริษัท
ตางประเทศเขามาดําเนินกิจการ และตั้งสํานักงานตัวแทนเสนอขายประกันชีวิตแบบตลอดชีพ พรอม
กับมีสมเด็จเจาพระยาบรมมหาศรีสุริยวงศ เอกอัครมหาเสนาบดี เปนผูถือกรมธรรมฉบับแรกนั้น อาจ
เรียกไดวาการประกันชีวิตยังไมเปนที่นิยมมากนัก แตหลังจากที่ไดมีการกอตั้งกองประกันภัย สังกัด
กระทรวงพาณิชยและ คมนาคมขึ้นในป พ.ศ. 2472 ธุรกิจประกันชีวิตก็เริ่มเปนที่แพรหลาย มีบริษัท
ประกันชีวิตตางชาติเขามาประกอบธุรกิจเปนจํานวนมาก ซ่ึงตอมาในชวงป พ.ศ. 2485 อันเปนชวง
สงครามโลกครั้งที่ 2 จึงมีกลุมบุคคลคนไทยไดกอตั้งบริษัทประกันชีวิตที่เปนของคนไทยขึ้นเปนครั้ง
แรก (www.thailife.com) 
 
  ประวัติบริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
        การประกันชีวิตตองหยุดชะงักลงเมื่อเกิดสงครามโลกครั้งที่ 2 บริษัทประกันชีวิตตางชาติได
พากันปดกิจการและขนทรัพยสินกลับสูภูมิลําเนาเดิม ยังความเสียหายใหแกผูเอาประกันในเมืองไทย
เปนอยางยิ่ง ดวยเหตุน้ีคนไทยและขาราชการชั้นผูใหญของไทยในสมัยน้ัน จึงไดรวมตัวกันกอตั้ง
บริษัทประกันชีวิตของไทยขึ้น เม่ือวันที่ 22 มกราคม พ.ศ. 2485 ภายใตชื่อ บริษัทไทยประกันชีวิต 
จํากัด นับเปนบริษัทประกันชีวิตแหงแรกของคนไทย ที่มุงสรางหลักประกันที่ม่ันคงใหกับครอบครัว
คนไทย โดยมีคณะกรรมการดังน้ี      
       1. พระยาชัยสุรินทร (ตาล  บุนนาค) 
       2. นายบุญลอม  พ่ึงสุนทร 
       3. นายปพาฬ  บุญ-หลง 
       4. นายหลุย  พนมยงค 
      5. นายวิจิตร  ลุลิตานนท 
       6. นายโลเต็กชวน  บูลสุข 
       7. นายตันจินเกง 
       8. นายเชวง  เคียงศิริ 
       9. นายตันเกียกปุน  
       หลังจากนั้นบริษัทฯ ไดรับหนังสืออนุญาตจากกระทรวงคลังใหประกอบธุรกิจประกันภัย 
เม่ือวันที่ 23 มีนาคม พ.ศ. 2485 แลวก็ไดมีการแตงตั้งคณะกรรมการบริหารชุดแรกเพื่อดําเนินธุรกิจ 
ซ่ึงประกอบดวย 
    1. เจาพระยาศรีธรรมาธิเบศ  (จิตร ณ สงขลา) ประธานกรรมการ  
    2. พระยาชัยสุรินทร กรรมการ    
    3. นายหลุย  พนมยงค กรรมการ    
    4. นายบุญลอม  พ่ึงสุนทร กรรมการ    
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    5. นายปพาฬ  บุญ-หลง กรรมการ    
    6. นายวิจิตร  ลุลิตานนท กรรมการ    
    7. นายเชวง  เคียงศิริ กรรมการ    
    8. นายโลเต็กชวน  บูลสุข กรรมการ    
        บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด เร่ิมดําเนินกิจการประกันชีวิตครั้งแรกดวยทุนจดทะเบียน 
1,000,000 บาท และมีสํานักงานแหงแรกตั้งอยูเลขที่ 25 - 27 ถนนเยาวราช กรุงเทพฯ  
       ตอมาในป พ.ศ. 2500 ไดยาย สํานักงานมาอยู ณ เลขที่ 624 ตึกสหธนาคาร และในป พ.ศ. 
2502 ไดยายสํานักงานมาอยู ณ อาคาร 8 ถนนราชดําเนิน พรอมกับไดดําเนินกิจการเรื่อยมา 
จนกระทั่งในป พ.ศ. 2513 จึงไดมีการเปลี่ยนแปลงคณะกรรมการบริหารชุดใหม อันมีนายวานิช 
ไชยวรรณ เปนผูนําเขามาปรับปรุงโครงสรางและระบบบริหารงานครั้งใหญ โดยมีนายอนิวรรตน 
กฤตยากีรณ เปนกําลังสําคัญในการวางรากฐานการดําเนินงานที่ทันสมัย และมีประสิทธิภาพ รวมทั้ง
ไดปรับปรุงโครงสรางระบบงาน ตลอดจนวางแผนพัฒนาจนไทยประกันชีวิต จํากัดสมบูรณในทุกๆ 
ดาน   ตลอดระยะเวลาที่ผานมา ไทยประกันชีวิตไดสั่งสมประสบการณและความชํานาญในการ
ดําเนินธุรกิจ ทั้งยังไดรับความเชื่อม่ันศรัทธาจากมหาชนเพิ่มขึ้นตามลําดับ เปนผลใหไทยประกันชีวิต
กาวขึ้นสูบริษัทประกันชีวิตชั้นแนวหนาของคนไทยปจจุบัน  
  
 ปณิธาน 
       ในทุกปที่เราทํางานหนัก 
       ในทุกกาวที่เรามุงม่ัน 
       ในทุกจุดหมายที่เราตั้งใจจริง 
       ในทุกการเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น 
       มีเหตุผลเดียว 
       เพราะเราทํางานกับชีวิตคน ชีวิตคนไทย 
       และเปนเหตุผลที่ยิ่งใหญเพียงสิ่งเดียว 
       ที่จะทําใหเราไมเปลี่ยนปณิธานนี้ 
       ไมวาวันเวลาจะหมุนผานไปอีกนานแคไหน 
 
  วิสัยทัศน  
       1. มีเจตนารมณที่แนวแนในการปฏิบัติภารกิจของบริษัทใหลุลวงดวยดีซ่ึงเปนหัวใจสําคัญ
ของความสําเร็จรวมกัน 
       2.  สรางเอกลักษณในการบริหารและตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึง
พอใจสูงสุด 
       3.  เปนองคกรไทยที่มีบทบาทสําคัญในการสรางสรรคประโยชน และพัฒนาสังคมเพื่อสราง
คุณภาพชีวิตที่ดีกับคนไทย 
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       4.  ดําเนินธุรกิจอยางมืออาชีพ โดยยึดม่ันในหลักคุณธรรม ดวยความเปนอันหน่ึงอัน
เดียวกันตลอดไป 
 
  ภารกิจ  
       มุงม่ันในการเปนบริษัทประกันชีวิตของคนไทยในระดับสากล ที่สรางหลักประกันความ
ม่ันคงทางการเงินแกประชาชนทุกครอบครัว ทุกระดับ และใหบริการที่สะดวก รวดเร็ว สมบูรณแบบ 
ครอบคลุมพ้ืนที่ทั่วประเทศ  
 
  อุดมการณ  
  ตั้งม่ัน   ตอการเปนสถาบันการเงินที่ซ่ือสัตย ม่ันคง และดําเนินธุรกิจดวยหลักวิชาการอัน
ทันสมัย 
 มุงม่ัน  สรางสรรคแบบกรมธรรมประกันชีวิตที่ใหประโยชนสูงสุดและการบริการที่มี
คุณภาพนําหนา 
  ถือม่ัน   สงเสริมความรู ความสามารถ ประสบการณ และคุณภาพชีวิตของพนักงาน 
  ยึดม่ัน   ในการสนับสนุนและบําเพ็ญกิจกรรมสาธารณประโยชน  
 
    บนเสนทางการดําเนินธุรกิจ  การนําพาองคกรใหกาวสูความสําเร็จ นอกจากการ
บริหารงานอยางมีประสิทธิภาพที่สงผลใหการดําเนินงานเติบโตอยางตอเน่ืองแลว การรักษา
สถานภาพของธุรกิจ ใหม่ันคง และย่ังยืนก็เปนอีกหนึ่งปจจัย ที่สะทอนถึง ความสัมฤทธิผล ในการ
ดําเนินธุรกิจ ดวยเชนกัน  
        และวันนี้ไทยประกันชีวิต สามารถ พัฒนาองคกร และบริหารงาน ไดบรรลุตามเปาหมายทั้ง
สอง โดยในป 2550 บริษัทฯยังคงรักษาอัตรา การขยายตัวของธุรกิจ ไดในทุก ๆ ดาน ทั้งในดานเบี้ย
ประกันรับปแรก ที่มีจํานวนถึง 4,725 ลานบาท มีผูเอาประกันรายใหม ที่มอบความไววางใจออม
ทรัพยประกันชีวิต กับบริษัทฯ อีกจํานวน 418,932 ราย คิดเปนทุนประกันจํานวน 64,409 ลานบาท 
รวมไปถึงมีสถานภาพทางการเงินที่ม่ันคง แข็งแกรง ดังจะเห็นไดจากในป 2550 บริษัทฯ ม่ันคงดวย
สินทรัพยจํานวน 124,386 ลานบาท และเงินสํารองประกันภัย จํานวน 104,447 ลานบาท ซ่ึงมีอัตรา
การขยายตัวเพ่ิมขึ้นรอยละ 12 เม่ือเทียบกับปที่ 2549  
 นอกจากนี้ ในป 2550 ยังเปนปที่ไทยประกันชีวิตดําเนินงานครบ 65 ป ระยะเวลากวา 6 
ทศวรรษ ที่บริษัทฯอยูเคียงคูสังคม และมอบหลักประกันที่ม่ันคงใหกับคนไทยยอมเปนบทพิสูจนได
เปนอยางดี ถึงประสิทธิภาพในการบริหารงาน และการดําเนินธุรกิจที่ไดสงผลใหสถานภาพของ
บริษัทฯเติบโตและ ม่ันคงอยางตอเน่ือง  
        อยางไรก็ตามความภาคภูมิใจของไทยประกันชีวิตในวันนี้ ไมไดอยูเพียงแคการเปนบริษัท
ประกันชีวิตของคนไทย โดยคนไทยที่สามารถดําเนินธุรกิจใหเจริญกาวหนาและรักษาสถานภาพของ
ธุรกิจ ไดอยางยั่งยืนยาวนานเทานั้น แตเหนือสิ่งอ่ืนใดคือ ภารกิจที่บริษัทฯพึงมีตอผูเอาประกันและ
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สังคม ซ่ึงถือเปน นโยบายหลักที่บริษัทฯไดปฏิบัติควบคูกับการดําเนินธุรกิจมาโดยตลอด ดวยเหตุน้ี
ตลอดระยะเวลาของการดําเนินงาน บริษัทฯจึงไดสรางสรรคการบริการใหมๆ การพัฒนาบุคลากร 
เทคโนโลยี และแบบประกัน ที่จะเอ้ือประโยชนสูงสุดใหกับผูเอาประกันเปนสําคัญ รวมไปถึงการปน
ผลกําไรกลับคืนสูสังคมดวยการสนับสนุนงบประมาณ รวมบําเพ็ญกิจกรรม ในดานตางๆ ที่เปน
ประโยชนแกสังคมอยางตอเน่ือง  
        กลาวไดวาความสัมฤทธิผลในการดําเนินงานของไทยประกันชีวิตในรอบป 2550 ลวนเปน 
ผลพวงมาจากความมุงม่ันและพลังความรูความสามารถของบุคลากรทุกระดับ ทุกฝาย ซ่ึงผมตอง
ขอขอบคุณในความรวมมือรวมใจของทุกทาน ที่รวมกันขับเคลื่อนนําพาองคกรใหกาวเดิน จนบรรลุ
เปาหมาย รวมไปถึง ขอขอบคุณผูเอาประกันทุกทานที่ไดมอบความไววางใจใหไทยประกันชีวิต เปน
ผูดูแลชีวิต และเปน สวนหนึ่ง ในการสรางหลักประกันที่ม่ันคงอยางตอเน่ืองมาโดยตลอด จนทําให
ไทยประกันชีวิตเจริญกาวหนามาได จนถึง ทุกวันนี้  
       ความสําเร็จ และเสถียรภาพที่ม่ันคงของไทยประกันชีวิตในวันนี้จะเปนรากฐานสําคัญที่จะ
สราง ความเชื่อม่ันศรัทธาใหกับสาธารณชน และจะเปนพลังอันยิ่งใหญที่จะนําไปสูการสรางสรรคและ
พัฒนาสิ่งตางๆ ที่จะเอ้ือประโยชนและเติมเต็มคุณคาชีวิตใหกับผูเอาประกัน และคนในสังคมอยาง
ตอเน่ืองตลอดไป ใหสมกับ ปณิธานของไทยประกันชีวิตที่มุงดูแลชีวิตคนไทย และเปนบริษัทประกัน
ชีวิตแหงแรกของคนไทยที่อยูเคียงขาง สังคมไทยมายาวนานกวา 67 ป  
 
 มากกวาการประกันชีวิตบริการพิเศษ...เพื่อผูเอาประกัน  
       เพราะไทยประกันชีวิตตระหนักถึงคุณคาแหงชีวิต ดังนั้นบริษัทฯ จึงไดยึดม่ันตอการดูแลชีวิต
ของผูเอาประกันเสมอมา ดวยการพัฒนาการบริการพิเศษที่เหนือความคาดหมายอยางครอบคลุม
ครบรอบดาน เพ่ือชวยเติมเต็มคุณคาชีวิตที่สมบูรณใหกับผูเอาประกัน  

 
ไทยประกันชีวิตฮอตไลน* 

       หน่ึงในการบริการที่มากกวาการประกันชีวิตที่บริษัทฯ ไดริเร่ิมขึ้นเปนแหงแรกและแหง
เดียวของธุรกิจประกันชีวิตในไทย เพ่ือใหบริการชวยเหลือทางการแพทย และบริการชวยเหลือการ
เดินทางแกผูเอาประกัน ฟรีตลอด 24 ชั่วโมง ทุกที่ ทั่วโลก ทุกกรมธรรม ผานทางหมายเลขโทรศัพท 
0 2256 7333 โดยผูเอาประกันไมตองเสียคาใชจาย หรือเพ่ิมเบี้ยประกันแตอยางใด  
 ไทยประกันชีวิตฮอตไลน นอกจากจะเปนการบริการพิเศษที่โดดเดน และแตกตางจาก
บริษัทประกันชีวิตอ่ืนๆ แลว ยังเปนการบริการพิเศษที่สะทอนถึงปณิธานของบริษัทฯ ที่พรอมจะดูแล
ชีวิตของผูเอาประกันในทุกเสี้ยววินาทีอยางไมฉวยโอกาส และอยางเทาเทียมกัน โดยนับตั้งแตป 
2542 จนถึงปจจุบันมีผูเอาประกันติดตอขอใชบริการตางๆ จํานวน 51,412 ราย และผูเอาประกันที่
ไดรับบริการชวยเคลื่อนยายฉุกเฉินรวมจํานวน 1,215 ราย โดยแบงเปนการเคลื่อนยายดวย
รถพยาบาลพรอมทีมแพทย จํานวน 1,160 ราย และเคลื่อนยายทางเฮลิคอปเตอร เครื่องบินพาณิชย
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เชาเหมาลํา และสายการบินพาณิชย จํานวน 55 ราย คิดเปนคาใชจายในการดําเนินการเคลื่อนยาย
กวา 42,000,000 บาท  
 
 
 
 
 
 
 
 
 ไทยประกันชีวิตแครเซนเตอร* 
     เพราะ ... ผูเอาประกันคือลูกคาคนสําคัญ ไทยประกันชีวิตจึงไดจัดตั้ง “ ไทยประกันชีวิต
แครเซนเตอร " ศูนยดูแลสิทธิประโยชนผูเอาประกัน และใหบริการขอมูลตามเงื่อนไขกรมธรรม แกผู
เอาประกันที่สมบูรณแบบแหงแรก ของธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย ที่นอกจากจะเปนศูนยให
คําปรึกษาและติดตามแกไขทุกปญหาเกี่ยวกับการประกันชีวิต เพ่ือรักษาสิทธิประโยชนสูงสุดใหกับผู
เอาประกันแลว ยังมุงเนนการใหบริการดานกิจกรรมตางๆ ตลอดจนแนะนําสินคาและบริการหลังการ
ขายใหแกผูเอาประกัน ในรูปแบบ Multimedia Contact Center ที่สามารถใหบริการผานทุกชอง
ทางการสื่อสารอาทิ อีเมล เว็บเพจ แชท โทรสาร และโทรศัพทหมายเลข 1124 หรือ 0 2203 9988 
ตลอด 24 ชั่วโมง โดยในป 2550 บริษัทฯ ไดพัฒนาศักยภาพการใหบริการ ดวยการจัดโครงการ
บริการสูความเปนเลิศ โดยไดมีการจัดเตรียมเจาหนาที่และสถานที่เพ่ือรองรับการใหบริการแกลูกคา
ไดอยางครบถวน และเสร็จสิ้น ณ จุดเดียว (One-Stop Service) ซ่ึงจากการวัดระดับความพึงพอใจ
ของลูกคาในป 2550 ที่ผานมา ผลปรากฏวาลูกคามีระดับความพึงพอใจสูงถึงรอยละ 97 นับวาสูงกวา
ในระดับมาตรฐานที่ตั้งไวคือรอยละ 95 และเพื่อใหผูเอาประกันไดรับการบริการจากไทยประกันชีวิต
แครเซนเตอร อยางครอบคลุมและทั่วถึง ปจจุบันบริษัทฯ ยังไดขยายการบริการดูแลสิทธิประโยชน
ใหกับลูกคาไปยังสวนภูมิภาค ดวยการจัดตั้ง สาขาเครือขายดูแลสิทธิประโยชนของผูเอาประกัน 
(Care Center Network) ณ ที่ทําการสาขาทั่วประเทศ จํานวน 255 แหง ซ่ึงนับไดวาไทยประกันชีวิต
เปนบริษัทประกันชีวิตแหงแรกที่เปดเครือขายศูนยดูแลสิทธิประโยชน ของผูเอาประกัน โดยทาํหนาที่
ในลักษณะเดียวกันกับไทยประกันชีวิตแครเซนเตอรที่สํานักงานใหญ และยังสอดรับกับพรบ . 
ประกันชีวิตฉบับใหมที่กําหนดใหบริษัทประกันชีวิตตองมีศูนยรับเรื่องรองเรียน เพ่ือบรรเทาความ
เดือดรอนแกประชาชน 
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 ความสําเร็จของบริษัทคนไทยที่ทั่วโลกยอมรับ 

 
 
 รางวัล International Stevie Award 2005  
       รางวัลดานการตลาดที่ไดรับการยอมรับในระดับนานาชาติโดยไทยประกันชีวิตสามารถควา
มาถึง 2 รางวัลคือรางวัลองคกรดีเดนที่รับผิดชอบตอสังคม (Best Corporate Social Responsibility) 
และรางวัลชมเชยดานบริการลูกคา (Customer Service Organization) จากการประชุมประจําป The 
International Business Awards ประเทศสหรัฐอเมริกา 
 
 รางวัลสุดยอดบริษัทประกันชีวิตแหงป 

 
 
 “รางวัลสุดยอดบริษัทประกันชีวิตแหงป ” (Life Insurance Company of The Year) จาก
การประกวด Asia Insurance Industry Award 2004 ในงานประชุมประกันภัยโลก (EAIC) ครั้งที่ 22  
       รางวัลที่ไดรับเปนผลสืบเนื่อง จากนโยบายการดําเนินงานของบริษัทที่เนนการดําเนินธุรกิจ
แบบ Optimize Profit มากกวา Maximize Profit คือการมุงแสวงหากําไรที่เหมาะสมแกผูถือหุน และ
กําไรสวนหนึ่งคืนกลับไปยังลูกคาในรูปของการพัฒนาประสิทธิภาพดานบริการ รวมถึงสรางสรรค
ประโยชนแกสังคม 
 

งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี เปนการศึกษาเพื่อมุงหาปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
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 รณวีร ชอนตะวัน (2547) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิต: กรณีศึกษาตัวแทนประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของบริษัทอเมริกันอินเตอรแนชั่นแนล
แอสชัวรันส จํากัด การวิจัยครั้งน้ีพบวา ปจจัยลักษณะสวนบุคคลของของตัวแทนประกันชีวิตในดาน 
เพศ วุฒิการศึกษามีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต ไมแตกตางกัน สวนอายุ สถานภาพสมรส 
อายุงาน และสถานภาพการทํางาน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน ปจจัยดาน
บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต และปจจัยดานความรูความเขาใจในวิชาชีพของตัวแทนประกัน
ชีวิตที่ตางกัน สงผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตที่ตางกัน และเพื่อศึกษาวาปจจัยดาน
ลักษณะการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตในดาน ทัศนคติ ทักษะการขาย และอุปนิสัยการทํางาน มี
ความสําเร็จในดานจํานวนรายของป 2544 จํานวนเบี้ยประกันของป 2544 จํานวนรายของป 2545 
จํานวนเบี้ยประกันของป 2545 จํานวนรางวัลคุณวุฒิของตัวแทนประกันชีวิต จากผลการวิจัยพบวา
ตัวแทนที่มีอายุตางกันจะประสบความสําเร็จตางกัน คือตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุมากกวาจะประสบ
ความสําเร็จสูงกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุต่ํากวา ตัวแทนฯที่มีสถานภาพสมรสตางกัน จะประสบ
ความสําเร็จตางกัน คือ ตัวแทนที่สมรสแลวจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนฯที่ยังโสดตัวแทนฯที่
มีอายุงานตางกัน จะประสบความสําเร็จตางกัน คือ ตัวแทนฯที่มีอายุงานมากกวาจะประสบ
ความสําเร็จสูงกวาตัวแทนที่มีอายุงานนอยกวา ตัวแทนฯที่มีสถานภาพการทํางานตางกัน จะประสบ
ความสําเร็จตางกัน คือ ตัวแทนฯฟูลไทมจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนฯ พารทไทม  ตัวแทนที่
มีบุคลิกภาพที่ดีจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนฯที่มีบุคลิกภาพนอยกวา ตัวแทนฯที่มีความรู
ความเขาใจในวิชาชีพมากกวาจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนฯที่มีความรูความเขาใจในวิชาชีพ
ที่นอยกวา และลักษณะการทํางานของตัวแทนฯในดานทัศนคติ ทักษะการขาย และอุปนิสัยการ
ทํางานจะสงผลตอความสําเร็จของตัวแทนฯ ในดาน จํานวนรายของป2544 จํานวนเบี้ยประกันของป 
2544 จํานวนรายของป 2545 จํานวนเบี้ยประกันของป2545 และจํานวนรางวับคุณวุฒิ 
 กรมสุขภาพจิต (2543ข: 2) ไดทําวิจัยเรื่อง การพัฒนาแบบประเมินความฉลาดทางอารมณ
สําหรับประชาชนโดยอายุ 12-60 ป พบวาผลที่ไดสําคัญจากการศึกษาคือคาคะแนนเฉลี่ยความฉลาด
ทางอารมณ คาเบี่ยงเบนมาตรฐานและเกณฑมาตรฐานโดยรวมของ องคประกอบหลักแตละดาน
จําแนกตามอายุ 3 กลุม ไดแก กลุมอายุ 12-17 ป 18-25 ป และ 26-60 ป ตามลําดับ และพบวา 
ความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยความฉลาดทางอารมณรวมและคะแนนเฉลี่ยดานที่ เกง สุข ของ
กลุมอายุ12-17 ป ต่ํากวากลุมอายุอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ ทางสถิติที่ระดับ0.05 นอกจากนี้ยังพบวา 
กลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรสคู คะแนนเฉลี่ยความฉลาดทางอารมณดานเกง สูงกวากลุมตัวอยาง
ที่มีสถานภาพโสด หมาย หยา/แยก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ประชัน จันทรสุข (2544: 62-63) ไดทําวิจัยเรื่อง การศึกษาความสัมพันธระหวางเชาว
อารมณกับความสามารถในการปฏิบัติการพยาบาลจิตเวช ของนักศึกษาพยาบาล วิทยาลัยพยาบาล
บรมราชชนนี พบวา กลุมตัวอยาง จํานวน 60 คน เชาวอารมณมีความสัมพันธทางบวกสงผลตอ
ทักษะพยาบาลจิตเวชทุกทักษะ 
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 รัตติกรณ จงวิศาล (2544ข) ไดทําวิจัยเรื่อง ปจจัยดานเชาวอารมณ บุคลิกภาพและภาวะ
ผูนําที่สงผลตอความพึงพอใจในการทํางานของผูใตบังคับบัญชา และผลการปฏิบัติงานของหัวหนา
งานระดับกลางในองคกรธุรกิจ กลุมตัวอยางเปนหัวหนางานระดับกลางในองคกรธุรกิจ จํานวน303 
คน พบวา เชาวอารมณสงผลทางตรงตอภาวะผูนําการเปลี่ยนแปลง 
 กฤษฎอธิป ใจปล้ํา (2544: 130-131) ไดทําวิจัยเรื่อง ความฉลาดทางอารมณของผูบริหาร
โรงเรียนประถมศึกษา สังกัดสํานักงานประถมศึกษาจังหวัดกําแพงเพชร พบวา ความฉลาดทาง
อารมณของผูบริหารรวมทุกดานอยูในระดับสูง และเม่ือพิจารณารายดานประกอบดวยการตระหนักรู
ถึงอารมณตนเอง การบริหารจัดการอารมณของตนเอง การสรางแรงจูงใจใหกับตนเอง การหยั่งรู
อารมณและความรูสึกตอผูอ่ืน และทักษะทางสังคมอยูในระดับสูง เปรียบเทียบตามวุฒิการศึกษา 
ประสบการณบริหาร พบวา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
 สนธิยา ชูขจร (2546) ศึกษาเรื่องปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท
อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความรู
ความเขาใจ ดานแรงจูงใจ ดานบุคลิกภาพ และดานกลยุทธในการขายที่มีผลตอความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิต ผลการศึกษาพบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติที่ดีตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต มี
ความรูความเขาใจในวิชาชีพ ดานแรงจูงใจมีความเหมาะสมในการใหสวัสดิการของบริษัทฯ ความ
ม่ันใจในชื่อเสียง พอใจในความกาวหนาในอาชีพในระดับดีมาก ดานบุคลิกภาพมีความกระตือรือรน
ในการทํางานเสมอ มีความจริงใจตอลูกคาและเพ่ือนรวมอาชีพในระดับดีมาก ดานประชากรศาสตร 
พบวา ตัวแทนที่มีเพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพไมแตกตางกัน ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพ
แตกตางกัน ปจจัยทางดานทัศนคติ ดานความรูความเขาใจ ดานแรงจูงใจ ดานบุคลิกภาพ และดาน
กลยุทธในการขายประกันชีวิตมีความสัมพันธตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
 สุชานันท ชีสําราญ (2551)  ศึกษาเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทนที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนหญิง อายุ 27-33 ป สถานภาพสมรส  ปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตโดยรวม อยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ชื่อเสียงของบริษัทอยูใน
ระดับดีมาก เอกสิทธิ์ในกรมธรรม เง่ือนไขในกรมธรรม รายละเอียดของกรมธรรม และประโยชน
พ้ืนฐานของกรมธรรม อยูในระดับดี มีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต
โดยรวมอยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ความซื่อสัตย ความรูเกี่ยวกับอาชีพ 
บุคลิกภาพของตัวแทน และคุณภาพการใหบริการ อยูในระดับดี ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา อาชีพที่
แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ดานผลิตภัณฑ ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ  แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ
0.01   คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานบุคลิกภาพของตัวแทน ดานความรูเกี่ยวกับอาชีพ 
ดานความซื่อสัตย ดานคุณภาพการใหบริการมีความสัมพันธปานกลางในทิศทางเดียวกับพฤติกรรม
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การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01.  
 พัชรินทร อุณหะนันท (2548) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลการทํางานขง
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บมจ.อยุธยา อลิอัลซ ซีพี ประกันชีวิต พบวา ลักษณะประชากรศาสตร
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศ และสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีประสิทธิผลในการทํางานใน
ดานเงินเดือน คาบริหาร คาคอมมิชั่น ดานจํานวนตัวแทนในปจจุบัน ดานจํานวนเบี้ยประกัน และ
ดานระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกับผูบริหารตัวแทนคนอื่นไมแตกตางกัน สวนอายุที่แตกตางกันมี
ประสิทธิผลในการทํางานในดานเงินเดือน คาบริหาร คาคอมมิชั่น ดานจํานวนตัวแทนในปจจุบัน และ
ดานระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกับผูบริหารตัวแทนคนอื่นไมแตกตางกัน  และอายุที่แตกตางกันมี
ประสิทธิผลในการทํางาน ดานจํานวนเบี้ยประกันแตกตางกัน สวนระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มี
ประสิทธิผลในการทํางานในดานเงินเดือน คาบริหาร คาคอมมิชั่น ดานจํานวนตัวแทนในปจจุบัน และ
ดานระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกับผูบริหารตัวแทนคนอื่นไมแตกตางกัน และระดับการศึกษาที่
แตกตางกันมีประสิทธิผลในการทํางาน ดานจํานวนเบี้ยประกันแตกตางกัน  ผูบริหารตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีระยะเวลาที่ประกอบอาชีพผูบริหารตัวแทนมีความสัมพันธกับประสิทธิผลการทํางานขง
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต ปจจัยดานความสามารถในเกณฑดี ดานแรงจูงใจ ดานภาวะผูนํา ดาน
คุณสมบัติตัวแทนอยูในเกณฑดีทั้งหมดและปจจัยดานบุคลิกภาพตรงกับรูปแบบ A ซ่ึงประกอบดวย 
ดานชอบทํางานตลอดเวลา ดานชอบเขาสังคม ดานชอบเปนผูนํา ดานชอบแสดงออกถึงความรูสึก 
สวนประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตพบวาผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต สวนใหญมี
เงินเดือน คาบริหารงาน คอมมิชชั่น เฉลี่ย 80,000 บาท มีจํานวนตัวแทน 10 คน มีจํานวนเบี้ย
ประกันเฉลี่ย 2,000,000 บาท และมีระดับวามสําเร็จเม่ือเทียบกับผูบริหารตัวแทนคนอื่นอยูในเกณฑ
ปานกลาง  
 อัมภินี  ตรีสุภิญโญ (2545) ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจในการปฏิบัติงานเปนตัวแทน
ประกันชีวิตของตัวแทนบริษัทอเมริกันอินเตอรเนชั่นแนลแอสชัวรันส จํากัด พบวา ตัวแทนประกัน
ชีวิตมีความพึงพอในโดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก  ดานลักษณะสวนบุคคลไดแกอายุ 
ลักษณะการเปนตัวแทน ตําแหนงงาน รายไดและสวัสดิการ ตัวแทนมีความพึงพอใจแตกตางกัน 
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีตําแหนงงานระดับสูงกวา และรายไดที่สูงกวา มีความพึงพอใจในการ
ปฏิบัติงานเปนตัวแทนประกันชีวิต มากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีตําแหนงงานระดับต่ํากวา และ
รายไดที่ต่ํากวา 
 สําหรับในการวิจัยครั้งน้ีในสวนของปจจัยดานบุคลิกภาพ ผูวิจัยไดใชทฤษฎีบุคลิกภาพ ของ 
ธนวรรธ  ตั้งสินทรัพยสิริ (2550) ซ่ึงไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะของบุคลิกภาพ 5 แบบ ไดแก 
แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง  แบบประนีประนอม  
ในสวนปจจัยดานความฉลาดทางอารมณกรมสุขภาพจิต(2543ก: 75-77) ไดอธิบายไดเสนอแนะ
วิธีการพัฒนาอารมณไว 5 ประการดังตอไปน้ี 1. การตะหนักถึงตนเอง (Self awareness) 2. การ
จัดการตนเองได (Self-management) 3. ความสามารถจูงใจตนเอง (Self – motivation) 4. การ
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เขาใจสภาวะอารมณของผูอ่ืน (Empathy) 5. ทักษะทางสังคม โดยผูวิจัยนําเสนอเพียง 2 ดานที่
สําคัญคือการตะหนักถึงตนเอง (Self awareness) และ การเขาใจสภาวะอารมณของผูอ่ืน (Empathy) 
มาเปนแนวทางในการกําหนดกรอบการวิจัยและแบบสอบถาม  และในดานประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยเลือกใชแนวคิดประสิทธิผลในการทํางานขายของเชอรริงตัน 
(Cherrington ,1994) มี 4 ดาน ไดแก 1.คุณภาพของงานที่ทําได (Quality of work) 2.ปริมาณงานที่
ทําได (Quantity of work) 3.การพัฒนาคุณภาพสวนบุคคล (Personal quality development) 4. การ
พัฒนาบริหารจุดขาย (Personal quantity development) ในการวิจัยครั้งน้ีไดนํามาใชเพียง 2 ดาน 
คือคุณภาพและปริมาณของงานที่ทําได ซ่ึงนํามาใชในการวัดประสิทธิผลของตัวแทนประกันชีวิต จึง
ใชเปนแนวทางในการกําหนดกรอบการวิจัยและแบบสอบถามในการทําวิจัยครั้งน้ี การที่ผูบริหารมี
บุคลิกภาพที่ดี  การแสดงออกที่เหมาะสม ความสามารถรับรูอารมณของตนเองและของผูอ่ืนได 
สามารถควบคุมอารมณตนเองได จะทําใหทีมงานมีความเชื่อม่ันและ ศรัทธา มีผลทําใหเกิด
ประสิทธิภาพ สรางประสิทธิผลมาขึ้น  มีผลงานดี มียอดขายสูง สามารถนําพาทีมงานสูความสําเร็จ
ในอาชีพตัวแทนประกันชีวิตได  

 
 
 
 



 

บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดดําเนินตามขั้นตอนดังน้ี 
  1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
  2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
  3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
  4.  การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตของ บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ประกอบดวย สายการตลาดนครหลวง และสายการตลาดภูมิภาค  
 สายการตลาดนครหลวง แบงเปนกรุงเทพและปริมณฑลดังน้ี 
 สาย 1  สาขาถนนพระราม 9   จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 2  สาขารัตนาธิเบศร   จังหวัด นนทบุรี (ปริมณฑล) 
 สาย 3  สาขาศาลาแดง, สาขาลุมพินี  จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 4  สาขาธนบุรี    จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 5  สาขาอโศก   จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 6  สาขาอโศก   จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
 สาย 7  สาขาสมุทรปราการ  จังหวัด สมุทรปราการ(ปริมณฑล) 
  สาขาเมืองใหมบางพลี    จังหวัด สมุทรปราการ ขึ้นกับสาขาสมุทรปราการ 
 สาย 8  สาขา รัตนาธิเบศร   จังหวัด นนทบุรี (ปริมณฑล) 
     สาขาปทุมธานีและสาขานวนคร จังหวัดปทุมธานี ขึ้นกับสาขารัตนาธิเบศร 
 
 สายการตลาดภูมิภาค แบงเปนภาคตางๆดังน้ี 
 ภาคกลาง 
 ภาคเหนือ 
 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 ภาคตะวันตก 
 ภาคตะวันออก 
 ภาคใต 
 (แหลงขอมูล: www.thailife.com ) 
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 เหตุผลที่เลือกกลุมประชากรของ สาขารัตนาธิเบศร เน่ืองจาก เปนสาขาที่ใหญที่สุดในโซน
นครหลวง เพราะมีสาขายอย ถึง 2 สาขา ซ่ึงผลิตผลงานขึ้นตรงกับสาขา รัตนาธิเบศร ทั้งหมด และ
เปนสาขาที่ผลิตผลงานเบี้ยปแรกเปนอันดับหน่ึงในป 2551 มีพนักงานทั้งสิ้น 1,137 คน แบงตาม
ตําแหนงงานไดดังน้ี (ณ. วันที่ 9 กรกฎาคม 2552: ขอมูลจากฝายคอมพิวเตอร สาขารัตนาธิเบศร ) 
 1.  ผูจัดการสายงานนครหลวง       1 คน 
 2.  ผูจัดการฝายขยายงานนครหลวง      4 คน 
 3.  ผูจัดการภาค        73 คน 
 4.  ผูจัดการศูนย / ผูบริหารศูนย    338 คน  
 5.  ผูบริหารหนวย      721 คน 
   รวม      1,137 คน 
 

การเลือกกลุมตัวอยาง 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของ บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร จังหวัดนนทบุรี ระดับ ผูบริหารหนวย ผูบริหารศูนย ผูจัดการ
ศูนย ผูจัดการภาค ผูจัดการฝายฯ ผูจัดการสายฯ ทั้งเพศหญิงและเพศชาย จํานวน 1,137 คน (ฝาย
ขอมูล สาขารัตนาธิเบศร 9 ก.ค 2552 ) คํานวณตามสูตรในการหากลุมตัวอยางของ Taro Yamane 
(ลวน สายยศ. และอังคณา สายยศ. 2538: 260-261) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะไดกลุม
ตัวอยางที่ใชในการศึกษา ทั้งสิ้นจํานวน 296 ราย ใชสูตรของยามาเน ( Taro Yamane ) 
 

    fP =   100
n
×  

 
 เม่ือ  N = จํานวนประชากรทั้งหมด 
  n =  ขนาด (จํานวน) จํานวนของกลุมตัวอยาง 
  e =  สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นได 
 
 1,137   
 

= 
1 + (1,137)(0.05)2   

 = 295.90 ประมาณ 296 คน  
 
 เพ่ือใหแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ ผูวิจัยจึงมีการเผื่อความผิดพลาดของแบบสอบถาม
ไว 5% ของกลุมตัวอยางที่คํานวณได เทากับ 14.8 คนประมาณ 15 คน รวมกลุมตัวอยางที่ใชในการ
วิจัยทั้งสิ้น 311 คน 
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วิธีการสุมตัวอยาง 
 ข้ันตอนที่ 1 การเลือกตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยเลือกกลุม
ตัวอยางของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตของ บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร 
จังหวัด นนทบุรี ระดับ ผูบริหารหนวย ผูบริหารศูนย ผูจัดการศูนย ผูจัดการภาค ผูจัดการฝายฯ 
ผูจัดการสายฯ โดยกําหนดสัดสวนตามจํานวนผูบริหารทั้งหมดในแตละชั้นภูมิ (Proportional 
Stratified Sampling) โดยคํานวณจากสูตร ดังน้ี 

 

    ns  nfs = 
N
×  

 
 เม่ือ  fs แทน สัดสวนในการสุมของแตละชั้นภูมิ 
   Ns แทน ขนาดของกลุมตัวอยางจากแตละชั้นภูมิ 
   n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
   N  แทน ขนาดของกลุมประชากร 
 
ตารางจํานวนขนาดกลุมตัวอยางของผูบริหารในบริษัทโดยจําแนกตามระดับตําแหนงงาน ดังน้ี 
 

ตําแหนงงาน ประชากร (คน) กลุมตวัอยาง (คน) 
1. ผูจัดการสายงานนครหลวง 
2. ผูจัดการฝายขยายงานนครหลวง 
3. ผูจัดการภาค 
4. ผูจัดการศูนย/ผูบริหารศูนย 
5. ผูบริหารหนวย 

1 
4 
73 
338 
721 

1 
1 
20 
93 
197 

รวม 1,137 311 

 
 ข้ันตอนที่ 2 การดําเนินการเก็บขอมูลแบบสอบถามตามความสะดวก (Convenience 
Sampling) (กัลยา วานิชบัญชา: 2545) เปนการสุมตัวอยางโดยใหผูบริหารแตละคนเต็มใจตอบ
แบบสอบถามตามความสะดวกใหครบตามจํานวนกลุมตัวอยาง และไดตามสัดสวนของจํานวน
สมาชิกในแตละชั้นภูมิ  
 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดสรางเครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลที่ใชสําหรับการวิจัยครั้ง
น้ี จากการศึกษาทฤษฎี แนวความคิด สารนิพนธและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือเปนแนวทางในการ
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สรางแบบสอบถาม (Questionnaire) ใหครอบคลุมสิ่งที่ตองการศึกษาวิจัย โดยแบงแบบสอบถาม
ออกเปน 4 ตอนคือ 
 ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต จํานวน 7 ขอ ไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา สถานภาพของ
ตัวแทน และอายุงาน โดยขอที่ 1-6 มีลักษณะคําถามปลายปด (Close-ended response question) 
และ ขอที่ 7 มีลักษณะคําถามปลายเปด (Open-ended question) ไดทําการใชระดับการวัดขอมูล
ดังน้ี 
 ขอ 1.  เพศ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังน้ี 
   1)  เพศชาย 
   2)  เพศหญิง 
 ขอ 2.  อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี  
 
 ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 
 จากฝายขอมูลแผนกคอมพิวเตอร บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด สาขารัตนาธิเบศร วันที่ 9 
กรกฎาคม 2552 ไดระบุวา การจะสมัครเปนตัวแทนประกันชีวิตไดตองมี อายุ 20 ปขึ้นไป จึงเปนอายุ
ที่ต่ําสุด และ โดยสวนใหญอายุ 60 ป เปนอายุที่สูงที่สุด ผูวิจัยกําหนด จํานวนชั้นของขอมูล 4 ชั้นได
ความกวางของอันตรภาคชั้น ดังน้ี 
 
 60 – 20  
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
4 

=  10 ป 
 

 
   1)  20 - 29 ป 
   2)  30 - 39 ป 
   3)  40 - 49 ป 
   4)  50 ป ขึ้นไป 
 
 ขอ 3.  รายได ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี 
 
 ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   
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 จากฝายขอมูลแผนกคอมพิวเตอร บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร วันที่ 9 
กรกฎาคม 2552  ไดระบุวา รายได โดยเฉลี่ยสวนใหญโดยประมาณเดือนละ 10,000 บาท ที่ต่ําสุด
ของพนักงาน และ รายไดโดยเฉลี่ยประมาณ 70,000 บาทตอเดือนเปนรายไดที่สูงที่สุดของพนักงาน 
ผูวิจัยกําหนดจํานวนชั้นของขอมูล 4 ชั้น ไดความกวางของอันตรภาคชั้น ดังน้ี 
 
 70,000 – 10,000  
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
4 

=  15,000 บาท 
 

 
   1)  ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท   
   2)  15,001 – 30,000 บาท 
   3)  30,001 – 45,000 บาท   
   4)  45,001 บาทขึ้นไป 
 ขอ 4.  สถานภาพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังน้ี  
   1)  โสด  
   2)  สมรส  
   3)  หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 
 ขอ 5.  ระดับการศึกษา ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี 
   1)  ต่ํากวาปริญญาตรี  
   2)  ปริญญาตรีขึ้นไป 
 ขอ 6.  สถานภาพตัวแทน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)ดังน้ี  
    1)  ทํางานพารทไทม 
    2)  ทํางานเต็มเวลา 
 ขอ 7.  อายุงาน ป ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน ( Ratio scale) 
 
 ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบ
ประนีประนอม ลักษณะคําถามใชมาตราวัดแบบ Likert scale โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating 
scale method)จํานวน 25 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) แบง
ออกเปน 5 ระดับซ่ึงมีการกําหนดระดับคะแนนดังน้ี 
 เห็นดวยอยางยิ่ง   =  5  คะแนน 
 เห็นดวย    =  4  คะแนน 
 ไมแนใจ    =   3  คะแนน 
 ไมเห็นดวย   =   2  คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง =   1  คะแนน 
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 ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้น ใชสูตรคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี (กัลยา   
วานิชยบัญชา: 2544: 29) 
 
 คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 5 – 1  
 

= 
5 

=  0.8  (เริ่มจากขั้นต่ําสุด) 
 

 
 โดยกําหนดเกณฑการแปลความหมายของระดับคะแนน คาเฉลี่ยของความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ดานบุคลิกภาพ ดังน้ี 
 4.21 - 5.00   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับมากที่สุด 
 3.41 - 4.20   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับมาก 
 2.61 - 3.40   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับปานกลาง 
 1.81 - 2.60   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับนอย 
 1.00 - 1.80   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับนอยที่สุด 
 
 ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ ของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย การรูจักอารมณของผูอ่ืน และการรูจักอารมณของตนเอง ลักษณะ
คําถามใชมาตราวัดแบบ Likert scale โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating scale method) จํานวน 
10 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) แบงออกเปน 5 ระดับซ่ึงมี
การกําหนดระดับคะแนนดังน้ี 
 เห็นดวยอยางยิ่ง   =  5  คะแนน 
 เห็นดวย    =  4  คะแนน 
 ไมแนใจ    =   3  คะแนน 
 ไมเห็นดวย   =   2  คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง =   1  คะแนน 
 
 ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้น ใชสูตรคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี (กัลยา วา
นิชยบัญชา: 2544: 29) 
 
 คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 5 – 1  
 

= 
5 

=  0.8  (เริ่มจากขั้นต่ําสุด) 
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 โดยกําหนดเกณฑการแปลความหมายของระดับคะแนน คาเฉลี่ยของความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ความฉลาดทางอารมณ ดังน้ี 
 4.21 - 5.00  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับมากที่สุด 
 3.41 - 4.20  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับมาก 
 2.61 - 3.40  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับปานกลาง 
 1.81 - 2.60  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับนอย 
 1.00 - 1.80  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับนอยที่สุด 
 
 ตอนที่ 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
จํานวน 3 ขอ มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายเปด (Open-ended question) ใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอัตราสวน ( Ratio scale) 
 1. จํานวนผูถือกรมธรรม   .................... รายตอป 
 2. จํานวนเบี้ยประกันปแรก .................... บาทตอป  
 3. จํานวนตัวแทนในทีมงาน .................... คน 
 

ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือ 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลําดับ ดังน้ี 
 1.  ศึกษาลักษณะ การทํางานงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด โดยศึกษาจาก เว็บไซดของบริษัทฯ และจากการสัมภาษณผูบริหารงานตัวแทน
ของบริษัทฯ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2.  กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึ่งเกี่ยวของกับลักษณะสวนบุคคลของผูบริหารงาน
ตัวแทนของผูตอบแบบสอบถาม ปจจัยดานบุคลิกภาพ ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ ปจจัยดาน
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยแบบสอบถามตองมีความสอดคลองกับ
วัตถุประสงค นิยามศัพท และกลุมตัวอยาง 
 3.  รวบรวมสาระ และเนื้อหาตางๆ ที่ไดจากเอกสาร งานวิจัย แนวคิดทฤษฎี และผลงาน
การวิจัย เพ่ือใชเปนขอมูลประกอบในการสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิผลตอประสิทธิผล
ในการบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทบริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
 4.  นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลวไปนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษา และ ผูเชียวชาญเพื่อ
ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา ( Content Validity ) และรับขอเสนอแนะนําในการปรับปรุง
แกไขตอไป 
 5.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขเรียบรอยแลว ไปทดลองใช (Try out) กับผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 50 ราย แลวนํามาหาความเชื่อม่ัน 
 6.  การทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามที่ผานการคัดเลือก โดยใชวิธีหา
คาสัมประสิทธิ์ อัลฟา (α - Coefficient) โดยใชสูตร Cronbach ( กัลยา วานิชยบัญชา. 2545:449 ) 
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คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ ∝ ≤ 1 คาที่
ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง ไดคาความเชื่อม่ันดังน้ี 
  สวนที่ 2 บุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทน มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .8923 
   1) บุคลิกภาพแบบเปดเผย มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7407 
   2) บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7909 
   3) บุคลิกภาพ แบบม่ันคง มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7714 
   4) บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .8418 
   5) บุคลิกภาพแบบประนีประนอม มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7200 
   สวนที่ 3 ความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทน มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .8031  
   1) ความฉลาดทางอารมณรูจักอารมณของผูอ่ืน มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7451 
   2) ความฉลาดทางอารมณรูจักอารมณของตนเอง มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7516 
 7.  นําแบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยาง  
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาครั้งน้ี ผูวิจัยมีขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอมูลดังน้ี 
 1.  ติดตอบัณฑิตวิทยาลัย เพ่ือทําหนังสือขอความอนุเคราะหจาก ทานกรรมการผูจัดการ
ใหญบริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม 
 2.  จัดเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับกลุมตัวอยาง 
 3.  นําหนังสือที่รับอนุมัติจาก กรรมการผูจัดการใหญ เสนอตอผูจัดการสายการตลาดนคร
หลวง 8 บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร จังหวัด นนทบุรีเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล 
โดยให เลขาผูจัดการสายฯเปนผูจัดชวยสงแบบสอบถามไปยังผูบริหารงานตัวแทนฝายตางๆ ณ.วัน
จัดประชุมประจําเดือน ทําการสอบถามใหกลุมตัวอยางตอบ พรอมทั้งอธิบายและใหคําแนะนําในการ
ตอบแบบสอบถามดวยตัวผูวิจัยเอง 
 4.  ภายหลังที่สงแบบสอบถามไปแลว ระยะเวลาที่ใชเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแตวันที่1 
ธันวาคม ถึง 30 กุมภาพันธ 2553 ไดรับแบบสอบถามที่สงกลับคืนมาทั้งสิ้น 311 ฉบับ นํา
แบบสอบถามที่ไดรับคืนมาตรวจความสมบูรณ  
 5.  นําแบบสอบถามที่สมบูรณมาทําการวิเคราะหขอมูลตอไป 
  

การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดรับทั้งหมดมาตรวจสอบความ 
สมบูรณของการตอบแบบสอบถาม และคัดแบบสอบถามที่ ไมสมบูรณออก 
 2.  การลงรหัส (Coding) ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่มีความถูกตองสมบูรณมาลงรหัสตามที่
กําหนดไว 
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 3.  การประมวลผลขอมูล ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ผานการลงรหัสเรียบรอยแลวมาบันทึก
ขอมูลลงในคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistic Package for Social Sciences)  
 4.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ดังน้ี 
  4.1  นําขอมูลในแบบสอบถามตอนที่1 ลักษณะสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิตไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา สถานภาพของตัวแทน มาวิเคราะห
ดวยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และ นําเสนอผลเปนคารอยละ (Percentage) 
  4.2  นําขอมูลในแบบสอบถามตอนที่1 ลักษณะสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ไดแก อายุงาน มาวิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: SD) 
  4.3  นําขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานดานบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต โดยการหา
คาเฉลี่ย (Mean) และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 
  4.4  นําขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ ของผูบริหารงานตัวแทน 
ประกันชีวิตโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD)  
   4.5  นําขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยการหา
คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 
 5.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ดังน้ี 
  5.1  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไดแก 
เพศ ระดับการศึกษา สถานภาพตัวแทน โดยใชสถิติ t- test ในการทดสอบ สมมติฐาน ขอ 1 ทดสอบ
กับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
  5.2  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไดแก 
อายุ สถานภาพ รายได โดยใชสถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐานขอ 1 ทดสอบกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
  5.3  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต อายุ
งาน โดยใชสถิติ สถิติ Pearson Correlation Coefficient ในการทดสอบสมมติฐานขอ 1 ทดสอบกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
  5.4  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยดานบุคลิกภาพกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถิติ Pearson Correlation Coefficient ในการทดสอบ
สมมติฐาน ขอที่ 3 
  5.5  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยดานความฉลาดทางอารมณกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถิติ Pearson Correlation Coefficient ใน
การทดสอบสมมติฐาน ขอที่ 4 
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 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติพ้ืนฐาน (Descriptive Statistic) ไดแก 
  1.1  หาคารอยละ ( Percentage ) โดยใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 36)  
  

    fP  =   100
n
×  

 
   เม่ือ  P   แทน คารอยละ หรือเปอรเซ็นต 
    f   แทน ความถี่ของขอมูลในแตละกลุม 
    n   แทน จํานวนความถีทั้งหมด 
 
  1.2  คาคะแนนเฉลี่ย (Mean หรือ X  ) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2550: 33)  
      

    XX  =  
n
∑  

 
   เม่ือ X    แทน คาคะแนนเฉลี่ย 

    ∑X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n   แทน จํานวนกลุมตัวอยาง  
 
  1.3  คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) โดยใชสูตร (ชูศรี  
วงศรัตนะ. 2550: 60) 
 

    S.D. = 
)1(

)( 22

−

− ∑∑
nn

XXn
  

  
  
   เม่ือ S.D แทน คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
    ∑ 2X  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
    2)(∑ X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

    n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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  2. สถิติสําหรับวิเคราะหคุณภาพ 
   สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability of the test) ของแบบสอบถาม เพ่ือ 

ทดสอบความเชื่อม่ันรวมโดยใชวิธี คาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α- Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) 
(กัลยา วานิชยบัญชา.  2546:449) 
 

    k Covariance / Variance = 
1 + (k -1) Covariance / Variance

α  

 

   เม่ือ α          แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
                            k         แทน จํานวนขอของแบบสอบถาม 
   Covariance    แทน คาเฉลี่ยของความแปรปรวนระหวางคําถามตาง ๆ 
   Variance       แทน  คาเฉลีย่ของคาความแปรปรวนของคําถาม 
 
 3. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ไดแก 
  3.1  สถิติ t-test for Independent sample ใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยาง 2 กลุม ที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2550: 151) 
 
     3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน 2

1S  = 2
2S  

 

    t  =  
( ) ( )

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
+

−+
−−

−

2121

2
21

2
11

21

11
2
11

nnnn
SnSn

XX
 

 
   โดยที่  df  =  221 −+ nn  

 

    3.1.2  กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม ไมเทากัน 2
1S ≠ 

2
2S  

 

   t = 

2

2
2

1

2
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21

n
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   โดยที่ df  =  

11 2

2

2

2
2

1

2

1

2
1

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

1S   แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 1 
    2

2S   แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 2 
     1n    แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
     2n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 
      df   แทน องศาอิสระ (Degree of freedom)  
 
  3.2 วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (One-Way Analysis of 
Variance) ใชทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมขึ้นไป (กัลยา   
วานิชยบัญชา.  2548: 175 ) ณ ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95  
   สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห น้ันในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตาง
ระหวางความแปรปรวนของกลุมโดยใชสถิติ Levene test ซ่ึงจะพิจารณาผลการทดสอบคาความ
แปรปรวนดังน้ี 
   3.2.1  กรณีคาความแปรปรวนเทากันทุกกลุม ก็จะใชคาสถิติ F-test ทดสอบความ
แตกตาง ดังน้ี  
 
ตารางแสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) 
 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F 
ระหวางกลุม(B) 

 
k-1 

 
SSB 

 

MSB = SSB 

k-1 

ภายในกลุม(W) 
 

N-k SSw 
MSw = SSw 

N-k 

MSB 

MSw 

ทั้งหมด N-1 SSt   
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    B

W

MSF  =  
MS

 

 
  โดยที่ k-1  แทน องศาแหงความอิสระระหวางประชากร 

    N-k  แทน องศาแหงความอิสระภายในประชากร 

  เม่ือ  F    แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา F- distribution 
    MSB  แทน ความแปรปรวนระหวางกลุม 
    MSw  แทน ความแปรปรวนภายในกลุม 
    SSB  แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม 
    SSw  แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม 
    K   แทน จํานวนประชากรของกลุมตัวอยาง 
     N    แทน จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 
    df    แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และ 
             ภายในกลุม (N-k)    
 
   และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการ
ทดสอบความแตกตางเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 333) . 
 

      
⎟
⎟
⎠

⎞
⎜
⎜
⎝

⎛
+

−−
ji

kn nn
MSEt 11

;
2

1
α

 
 
  เม่ือ  ni  ≠   nj   
   
  โดยที่ r = n-k 
    LSD  แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยาง ที่ i และ j  
    MSE แทน คา Mean square error ไดจากตารางวิเคราะหความแปรปรวน  
    k  แทน จํานวนกลุมของกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
    n  แทน จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 
    α   แทน คาความเชื่อม่ัน 
    ni  แทน จํานวนตัวอยางในกลุมที่ i 
    nj  แทน จํานวนตัวอยางในกลุมที่ j 
 

LSD  = 
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   3.2.2  กรณีคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใชคาBrown – Forsythe (B) 
(Hartung. 2001: 300) ใชสูตรดังน้ี 
 

    B  =  
'MSW

MSB
 

 

  โดยคา 'MSW  =   ∑
=

⎟
⎠
⎞

⎜
⎝
⎛ −

k

i
i

i S
N
n

1

21  

 

  เม่ือ   B    แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-forsythe  
    MSB  แทน  คาความแปรปรวนระหวางกลุม  
    MSW แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม สําหรับสถิติ Brown-forsythe  
     K    แทน  จํานวนกลุมตัวอยาง  
    n    แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง  
    N    แทน  ขนาดประชากร 

    2
iS    แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 

 
   และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการ 
ทดสอบเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett T3 (กัลยา วานิชยบัญชา
2548: 332-333) 
   สูตรวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153 – 155) ใช
สูตรดังน้ี 
 

    

( )
S
MSq

d ASD
D

/2
=

 
 

  เม่ือ  Dd  แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Dunnett test 

    Dq   แทน  คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test  

    ASMS /  แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 
    S  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  3.3  วิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) ทดสอบความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใช
สถิติ การวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 – 3 โดย
ใชสูตร ดังน้ี (ลวน สายยศ; และอังคณา สายยศ. 2538: 85-86) 
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    xy 2 2 2 2

n XY - ( X) ( Y)r  = 
(n X  - X)  - (n Y  - ( Y)

∑ ∑ ∑
∑ ∑ ∑ ∑

 

 
 
   เม่ือ rxy   แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
    ∑x  แทน ผลรวมคะแนนรายขอของกลุมตัวอยาง 
    ∑Y  แทน ผลรวมคะแนนรวมของทั้งกลุม 
    ∑X2  แทน ผลรวมคะแนนชุด x แตละกลุมตัวอยางยกกําลังสอง 
    ∑Y2  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละกลุมตัวอยางยกกําลังสอง 
    ∑XY  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y 
     n   แทน จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 
 
 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง -1 < r < 1 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2548: 
437) 
 หมายความวาคาของ r คือ 
 คา r เปนลบ แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 
 คา r เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
 ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมี
ความสัมพันธกันมาก 
 ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกันและมี 
ความสัมพันธกันมาก 
 ถา r = 0  แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกัน 
 ถา r เขาใกล 0 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันนอย 
 
 การพิจารณาวาตัวแปร 2 ตัวนั้น มีความสัมพันธกันหรือไม และสัมพันธกันในระดับใด 
พิจารณาไดจากคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ซ่ึงมีเกณฑดังน้ี (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 316) 
 1. คาสัมประสิทธิ์ระหวาง 0.71 – 1.00 แสดงวามีความสัมพันธในระดับสูง 
 2. คาสัมประสิทธิ์ระหวาง 0.31 – 0.70 แสดงวามีความสัมพันธในระดับปานกลาง 
 3. คาสัมประสิทธิ์ระหวาง 0.01 – 0.30 แสดงวามีความสัมพันธในระดับต่ํา 
 4. คาสัมประสิทธิ์ระหวาง เปน 0 แสดงวาไมมีความสัมพันธกันเลย 
 
 



 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษา ปจจัยดานบุคลิกภาพ ความฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล การ
วิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล เพ่ือใหเกิดความรูความเขาใจ
ในการสื่อความหมายที่ตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D. แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา t-distribution 
 F  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา F-distribution 
 SS แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of squares) 
 SS(B) แทน ผลรวมของกําลังสองระหวางกลุม (Between group sum of Square) 
 SS(W) แทน ผลรวมของกําลังสองภายในกลุม (Within groups sum of Square) 
 MS แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกําลังสอง (Mean of squares) 
 MS(B) แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square Between  
    Groups) 
 MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม(Mean Square Within Groups) 
 df  แทน ระดับขั้นของความเปนอิสระ (Degree of freedom) 
 r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Correlation Coefficient) 
 Sig แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบใชในการสรุปผลการทดสอบ 
    สมมติฐาน 
 H0  แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 **  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งน้ี
ผูวิจัยไดวิเคราะห และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยแบงการนําเสนอออกเปน 
5 ตอน ตามลําดับ ดังน้ี 
 ตอนที่  1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่  2 การวิเคราะหขอมูลบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลประสิทธิผลของผูบริหารงานของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูล เพ่ือทดสอบสมมุติฐาน ดังน้ี คือ 
 
 สมมติฐานที่ 1 : ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีขอมูลสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ 
รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา ตําแหนงงาน สถานภาพของตัวแทน อายุงาน แตกตางกันมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล
แตกตางกัน  
 สมมติฐานที่ 2: ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีขอมูลสวนบุคคลไดแก อายุงานมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด     
ในเขตปริมณฑล  
 สมมติฐานที่ 3: ปจจัยดานบุคลิกภาพประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง 
แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
  สมมติฐานที่ 4 : ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณประกอบดวย การรูจักอารมณของผูอ่ืน 
และการรูจักอารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา 
สถานภาพตัวแทนและอายุงานของผูตอบแบบสอบถาม โดยแจกแจงจํานวน (ความถี่) และคา  
รอยละ ดังตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 1 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลสวนบุคคล 
จํานวน 

(คน) 
รอยละ 

1. เพศ 
ชาย  
หญิง  

 
109 
202 

 
35.00 
65.00 

รวม 311 100.00 
2. อายุ 
 20 - 29 ป  
 30 - 39 ป   
 40 - 49 ป  
  50 ป ขึ้นไป 

 
33 
82 
115 
81 

 
10.60 
26.40 
37.00 
26.00 

รวม 311 100.00 

 3. รายได 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  
15,001 – 30,000 บาท  
30,001 – 45,000 บาท  
45,001 บาทขึ้นไป 

 
35 
159 
71 
46 

 
11.30 
51.10 
22.80 
14.80 

รวม 311 100.00 

 4. สถานภาพ 
 โสด   
 สมรส / อยูดวยกัน  
 หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 

 
76 
196 
39 

 
24.50 
63.00 
12.50 

รวม 311 100.00 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

ขอมูลสวนบุคคล 
จํานวน 

(คน) 
รอยละ 

5. ระดับการศึกษา 
  ต่ํากวาปริญญาตรี  
               ปริญญาตรีขึ้นไป  

 
121 
190 

 
38.90 
61.10 

รวม 311 100.00 
 6. สถานภาพตัวแทน 
 ทํางานพารไทม  
  ทํางานเต็มเวลา  

 
148 
160 

 
47.60 
52.40 

รวม 311 100.00 
ขอมูลสวนบุคคล Min Max X  S.D. 

7. อายุงาน ... ป (ตั้งแตเปนตัวแทนถึงปจจุบัน) 1 30 6.59 6.86 

 
 จากตาราง 1 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ที่ใชเปน
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี จํานวน 311 คน พบวา 
 เพศ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่
ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 202 คน คิดเปนรอยละ 65.00 และเพศชาย 
จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 35.00 
 อายุ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่
ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนผูมีอายุ 40 - 49 ป มีจํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 37.00 
รองลงมาเปนผูมีอายุ 30-39 ป มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 26.40 ถัดมาเปนผูมีอายุ 50 ปขึ้นไป 
มีจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 26.00 และ20 - 29 ป มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 10.60 
ตามลําดับ 
 รายได ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่
ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนผูมีรายได15,001 – 30,000 บาท มีจํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 
51.10 รองลงมาเปนผูมีรายได 30,001 – 45,000 บาท มีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 22.80 ถัดมา
เปนผูมีรายได 45,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 14.80 และ รายได ต่ํากวาหรือ
เทากับ 15,000 บาท มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 11.30 ตามลําดับ 
 สถานภาพ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน มีจํานวน 196 คน คิดเปน
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รอยละ 63.00 รองลงมามีสถานภาพโสด มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 24.40 และมีสถานภาพหยา
ราง / หมาย / แยกกันอยู มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 12.50 ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูมีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป มีจํานวน 190 คน 
คิดเปนรอยละ 61.10 และเปนผูมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 
38.90 ตามลําดับ 
 สถานภาพตัวแทน ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูบริหารทํางานเต็มเวลา จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 
52.40 และเปนผูบริหารทํางานพารไทม มีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 47.60 
 อายุงาน ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
ที่ตอบแบบสอบถามมีอายุงานนอยที่สุด 1 ป มากที่สุด 30 ป โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 6.59 ป และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 6.86 ป 
 
 ตอนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 การวิเคราะหขอมูลบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต 
จํากัด ในเขตปริมณฑล ประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบ
เปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอมโดยแสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปรากฏผลดัง
ตาราง 2  
 
ตาราง 2 แสดงคาเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของบุคลิกภาพของผูบริหารงาน 
     ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 

บุคลิกภาพของผูบริหาร X  S.D. 
ระดับ 

บุคลิกภาพ 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย     
1. ทานชอบเขาสังคม 4.02 .611 มาก 
2. ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน 4.40 .522 มากที่สุด 
3.  ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ 
4.  ทานชอบการแขงขัน 
5.  ทานมีความมั่นใจในตนเอง 

4.33 
3.90 
4.15 

.576 

.743 

.619 

มากที่สุด 
มาก 
มาก 

ดานแบบเปดเผยโดยรวม 4.16 .451 มาก 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

บุคลิกภาพของผูบริหาร X  S.D. 
ระดับ 

บุคลิกภาพ 

บุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวัง     
 6. ทานมีความละเอียดถี่ถวน 3.86 .719 มาก 
 7. ทานมีความตั้งใจทํางาน 4.22 .603 มาก 
 8. ทานมีความขยันในการทํางาน 
 9. ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน 
10. ทานมีวินัยในตนเอง 

4.11 
4.01 
3.97 

.673 

.657 

.722 

มาก 
มาก 
มาก 

ดานบุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวังโดยรวม 4.03 .554 มาก 
บุคลิกภาพแบบมั่นคง     
 11. ทานมีนิสัยใจเย็น 3.85 .831 มาก 
 12. ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ 4.15 .683 มาก 
 13. ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง 
 14. ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย 
 15. ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง 

4.11 
3.83 
3.91 

.698 

.819 

.719 

มาก 
มาก 
มาก 

ดานบุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวม 3.97 .594 มาก 
บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง     
 16. ทานมีความคิดสรางสรรค 4.07 .699 มาก 
 17. ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ  4.02 .655 มาก 
 18. ทานมีจินตนาการประณีต 
 19. ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล 
 20. ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง 

3.95 
4.12 
4.17 

.689 

.637 

.603 

มาก 
มาก 
มาก 

ดานบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม 4.06 .54 มาก 
บุคลิกแบบประนีประนอม 
21. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน 

 
4.32 

 
.526 

 
มากที่สุด 

22. ทานมีความไววางใจผูอ่ืน 3.98 .619 มาก 
23. ทานเขากับคนอื่นไดงาย 
24. ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี 
25. ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน 

4.20 
4.27 
4.26 

.611 

.549 

.563 

มาก 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

ดานบุคลิกแบบประนีประนอมโดยรวม 4.20 .459 มาก 
บุคลิกภาพโดยรวม 4.08 .412 มาก 
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 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบ
ม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม พบวา บุคลิกภาพโดยรวมของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิตที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีบุคลิกภาพโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.08 ซ่ึงเม่ือพิจารณาบุคลิกภาพเปนแตละแบบและรายขอ มีรายละเอียดดังน้ี 
 บุคลิกภาพแบบเปดเผย ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
ในเขตปริมณฑล มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีบุคลิกภาพแบบเปดเผย อยูในระดับมากที่สุด ไดแก ชอบเปนมิตร
กับผูอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 ชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 และขอที่มีบุคลิกภาพ
แบบเปดเผย อยูในระดับมาก ไดแก ชอบเขาสังคมมีความมั่นใจในตนเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 
ชอบเขาสังคมมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 ชอบการแขงขัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 ตามลําดับ 
 บุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวัง ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวังโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.03 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวัง อยู
ในระดับมากที่สุด ไดแก มีความตั้งใจทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 และ ขอที่มีบุคลิกภาพแบบ
รอบคอบ ระมัดระวัง อยูในระดับมาก ไดแก มีความขยันในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 มี
ความสุขุม รอบคอบในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 มีวินัยในตนเองมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 มี
ความละเอียดถี่ถวน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 ตามลําดับ 
 บุคลิกภาพแบบมั่นคง ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ใน
เขตปริมณฑล มีบุคลิกภาพแบบม่ันคงโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอ มีบุคลิกภาพแบบมั่นคง อยูในระดับมาก ไดแก ทานชอบทําใหผูอ่ืน
พอใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 มีจิตใจที่เขมแข็ง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 เปนคนมีอารมณม่ันคง มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.91 มีนิสัยใจเย็น มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 ไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.83 ตามลําดับ  
 บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.06 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอ มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง อยู
ในระดับมาก ไดแก ทานมีความสนใจสิ่งตางๆ อยางกวางขวาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 มีวิสัยทัศน 
มองการณไกล มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 มีความคิดสรางสรรค มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07มีความฉลาด มี
ไหวพริบ มีคาเฉลี่ยเทากับ  4.02 มีจินตนาการประณีต มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 ตามลําดับ  
 บุคลิกแบบประนีประนอม ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
ในเขตปริมณฑล มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.20 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม อยูในระดับมากที่สุด 
ไดแก ชอบชวยเหลือผูอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 ใหความรวมมือกับผูอ่ืน ในการทํางานเปนอยางดี 
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มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 มีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 และขอ
ที่มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม อยูในระดับมาก ไดแก เขากับคนอื่นไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 
มีความไววางใจผูอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลความฉลาดทางอารมณ ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 การวิเคราะหขอมูลความฉลาดทางอารมณ ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไดแก การรูจักอารมณของผูอ่ืน และการรูจักอารมณของ
ตนเอง โดยแสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปรากฏผลดังตาราง 3  
 
ตาราง 3 แสดงคาเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความฉลาดทางอารมณของ 
     ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 

ความฉลาดทางอารมณของผูบริหาร X  S.D. 
ระดับความฉลาด 

ทางอารมณ 

การรูจักอารมณของผูอ่ืน    
1. ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ 4.23 .576 มากที่สุด 
2. ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา 4.15 .601 มาก 
3. ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ 4.45 .598 มากที่สุด 
4. ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืนในขณะพูดคุยกัน 4.12 .570 มาก 
5. ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ 4.28 5.71 มากที่สุด 

การรูจักอารมณของผูอ่ืนโดยรวม 4.24 .470 มากที่สุด 
การรูจักอารมณของตนเอง    
6. ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได 4.07 .651 มาก 
7. ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได 4.07 .636 มาก 
8. ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี 4.23 .615 มากที่สุด 
9. ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ 4.12 .603 มาก 
10. ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี 4.00 .667 มาก 

การรูจักอารมณของตนเองโดยรวม 4.09 .514 มาก 
ความฉลาดทางอารมณโดยรวม 4.17 .44 มาก 

 
 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไดแก การรูจักอารมณของผูอ่ืนและการ
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รูจักอารมณของตนเอง พบวา โดยรวมผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมี
ผลรวมปจจัยดานความฉลาดทางอารมณของผูบริหารตัวแทน มีความฉลาดทางอารมณโดยรวม อยู
ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 ซ่ึงเม่ือพิจารณาขอมูลความฉลาดทางอารมณของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต เปนดานและรายขอ มีรายละเอียดดังน้ี 
 ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต 
จํากัด ในเขตปริมณฑล มีความความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของผูอ่ืนโดยรวม อยูใน
ระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีความฉลาดทาง
อารมณดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน อยูในระดับมากที่สุด ไดแก ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบ
ความสําเร็จ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 มีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 มีนํ้าใจ
ชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 และขอที่มีความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณ
ของผูอ่ืน อยูในระดับมาก ไดแก รับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.15 สามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ตามลําดับ 
  ดานการรูจักอารมณของตนเอง ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต 
จํากัด ในเขตปริมณฑล มีความความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของตนเองโดยรวม อยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีความฉลาดทางอารมณ
ดานการรูจักอารมณของตนเอง อยูในระดับมากที่สุด ไดแก ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 และขอที่มีความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของตนเอง อยูในระดับ
มาก ไดแก ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ทาน
สามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของ
ตนเองลงได มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.00 ตามลําดับ 
.  
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลดานประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
  การวิเคราะหขอมูลดานประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไดแก จํานวนผูถือกรมธรรม จํานวนเบี้ยประกันปแรก จํานวนตัวแทน
ในทีมงาน โดยแสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปรากฏผลดังตาราง 4  
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ตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของ ประสิทธิผลของผูบริหารงาน  
     ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 

ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน          Min Max 
X  S.D. 

1 จํานวนผูถือกรมธรรม   0 365 37.13 47.03 
2. จํานวนเบี้ยประกันปแรก  0 4,200,000 614,654.60 741,056.59 
3. จํานวนตัวแทนในทีมงาน  0 40 5.49 6.47 

 
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลดานประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล พบวา ผูบริหารตัวแทนที่ตอบแบบสอบถาม มีจํานวน
ผูถือกรมธรรม (รายตอป) ต่ําสุด 0 ราย และมากที่สุด 365 ราย โดยเฉลี่ยประมาณ 37 ราย มีจํานวน
เบี้ยประกันปแรก (บาทตอป) ต่ําสุด 0 บาทและมากที่สุด 4,200,000บาท โดยเฉลี่ยเทากับ 
614,654.60 บาท และจํานวนตัวแทนในทีมงาน (คน)ต่ําสุด 0 คนและสูงสุด 40 คน โดยเฉลี่ย
ประมาณ 6 คน  
 

 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูล เพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา 
สถานภาพตัวแทน ที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลแตกตางกัน แตกตางกัน 
 การทดสอบสมมติฐานในดาน เพศ ระดับการศึกษา และสถานภาพตัวแทน สถิติที่ใชในการ
ทดสอบสมมติฐาน คือ สถิติ Independent Samples t-test ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 
 การทดสอบสมมติฐานในดานอายุ รายได และสถานภาพ สถิติที่ใชในการทดสอบ
สมมติฐาน คือ สถิติ One-way ANOVA (One-Way Analysis of Variance) 
 โดยสามารถจําแนกออกเปนสมมติฐานยอยได 6 สมมติฐาน ดังน้ีคือ 
 เพศ 
 สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีเพศที่แตกตางกัน มีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลแตกตางกัน 
แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: เพศแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไมแตกตางกัน 
 H1: เพศแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
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 สําหรับสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยางสองกลุมที่เปนอิสระตอกัน (Independent Sampling t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% 
ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. (2-tailed) คาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอย
กวา 0.05  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหน้ันในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวาคาความ
แปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมแตกตางกัน (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคา Equal 
Variances Assumed สําหรับผลการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม แตหากผลการทดสอบพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม
แตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคา Equal Variances not Assumed สําหรับผลการ
ทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม 
ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ 
Levene's test แสดงดังตาราง 5  
 
ตาราง 5 แสดงการเปรียบเทียบประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน 
    ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามเพศ 
 

 
 จากตาราง 5 ผลการทดสอบ Levene’s test พบวา ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวติ ดานจํานวนผูถือกรมธรรม จํานวนเบี้ยประกันปแรก และดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน มี
คา Sig. เทากับ 0.103 , 0.252 และ 0.694 ตามลําดับ ซ่ึงมีคามากกวา 0.05 หมายความวา คาความ
แปรปรวนของเพศทั้ง2 กลุมไมแตกตางกัน จึงใช t-test กรณี Equal Variances Assumed ดังน้ัน
ผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของเพศทั้ง 2 
กลุม โดยใชสถิติ t-test ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%ผลการทดสอบจะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคา Sig. มากกวา 0.05 และจะยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 ซ่ึง
ผลการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถิติ t-test 
แสดงดังตาราง 6 

 
Levene’s test for Equality of Variances ประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทน 

F Sig. 
จํานวนผูถือกรมธรรม 2.677 .103 

จํานวนเบี้ยประกันปแรก 1.319 .252 
จํานวนตวัแทนในทีมงาน .155 .694 



    62 

ตาราง 6 แสดงการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท 
     ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามเพศ 
 

 
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ
ทดสอบแบบ Independent Sample t-test สามารถวิเคราะหไดดังน้ี  
 1.  จํานวนผูถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ .092 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีเพศ
แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก มีคา Sig. เทากับ .554 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีเพศแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน มีคา Sig. เทากับ .092 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีเพศแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
  
 
 
 
 

ประสิทธิผลของ 
ผูบริหารตัวแทน 

เพศ X  S.D. t-test df 
Sig. 

(2-tailed) 

จํานวนผูถือกรมธรรม  
Equal variances assumed 

ชาย 
หญิง 

31.11 
43.47 

40.519 
70.242 

- 1.691 
 

309 .092 

จํานวนเบี้ยประกันปแรก  
Equal variances assumed 

ชาย 
หญิง 

587534.3 
694536.3 

812188.786 
10000914.496 

- .959 309 .339 

จํานวนตัวแทนในทีมงาน  
Equal variances assumed 

ชาย 
หญิง 

5.19 
5.65 

6.225 
6.609 

- .592 309 .554 
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 อายุ 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: อายุแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไมแตกตางกัน 
 H1: อายุแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหน้ันในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมอายุโดยใชสถิติ Levene Statistic ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวากลุมอายุมีความ
แปรปรวนไมแตกตางกันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิติ F-test ใน
การทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตโดยรวมของกลุมอายุ 
แตหากผลการทดสอบพบวากลุมอายุมีคาความแปรปรวนแตกตางกันอยางนอย 2 กลุม (คา Sig. มี
คานอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตโดยรวมของกลุมอายุ ซ่ึงผลการทดสอบ ความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมอายุโดยใชสถิติ Levene Statistic แสดงดังตาราง 7 
 
ตาราง 7 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
     บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลโดยรวม กับอายุ 
 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 7 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมอายุกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต พบวา ดานจํานวนผูถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ 0.026 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมอายุอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน สวน

Homogeneity of Variances 
ประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทน 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 
จํานวนผูถือกรมธรรม 3.130* 3 307 .026 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก 5.159** 3 307 .002 
จํานวนตวัแทนในทีมงาน 8.066** 3 307 .000 
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ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน พบวามีคา Sig. เทากับ 0.002 และ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมอายุอยางนอย 2 กลุมแตกตาง
กัน ดังน้ันผูวิจัยจึงทําทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown Forsythe ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) ก็ตอเม่ือ Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง ( H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู ที่แตกตางกันจะ
นําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 8  
 
ตาราง 8 แสดงการทดสอบความแตกตางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย 
     ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล โดยรวม จําแนกตามอายุ 
 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามอายุ โดยใชการ
ทดสอบ Brown-Forsythe Test พบวา 
  1.  จํานวนผูถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ 0.51 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีอายุแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก มีคา Sig. เทากับ 0.053 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีอายุแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต จํานวนเบี้ยประกันปแรก ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงานมีคา Sig. เทากับ .003 ซ่ึงนอยกวา 0.01น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีอายุแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 

ประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทน 
Brown-

Forsythe 
Statistic df1 df2 Sig. 

จํานวนผูถือกรมธรรม ระหวางกลุม 2.635 3 220.625 .051 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก ระหวางกลุม 2.606 3 202.757 .053 
จํานวนตวัแทนในทีมงาน ระหวางกลุม 4.897** 3 246.396 .003 
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แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคู
ตอโดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซ่ึงไดผลลัพธดังตาราง 9 
 
ตาราง 9 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทย 
     ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่มีอายุแตกตางกันกับ ประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนใน 
     ทีมงาน 
 

20 - 29 ป 30 – 39 ป 40 – 49 ป 50 ปขึ้นไป 
อายุ X  4.24 3.95 5.63 7.35 

20 – 29 ป 
 
30 – 39 ป 
 
40 – 49 ป 
 
50 ปขึ้นไป 

4.24 
 

3.95 
 

5.63 
 

7.35 

- .29 
(1.00) 

- 
 
 

-1.39 
(.702) 
- 1.68 
(.197) 

- 

- 3.10 
(.060) 

- 3.39** 
(.004) 
- 1.71 
(.513) 

- 

  
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
  จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูของผูบริหารงาน  
ตัวแทนที่มีอายุแตกตางกัน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
ตัวแทนในทีม โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี Dunnett’s T3 พบความแตกตางรายคูดังน้ี 
 ผูบริหารตัวแทนที่มีอายุ 30 – 39 ป กับผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุ 50 ปขึ้นไป มี
คา Sig. เทากับ .004 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุ 30–39 
ป มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีม แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนที่มีอายุ 50 ปขึ้นไป 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต อายุ 30 – 39 ป มี
ประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมโดยเฉลี่ยตอป นอยกวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุ 
50 ปขึ้นไป และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 3.39   
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 รายได 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 รายไดที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: รายไดแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไมแตกตางกัน 
 H1: รายไดแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหน้ันในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมอายุโดยใชสถิติ Levene Statistic ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวากลุมรายไดมีความ
แปรปรวนไมแตกตางกันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิติ F-test ใน
การทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของกลุมรายได แต
หากผลการทดสอบพบวากลุมอายุมีคาความแปรปรวนแตกตางกันอยางนอย 2 กลุม (คา Sig. มีคา
นอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของกลุมรายได ซ่ึงผลการทดสอบ ความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมอายุโดยใชสถิติ Levene Statistic แสดงดังตาราง 10 ตอไปน้ี 
 
ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
     บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลโดยรวม กับรายได 
 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 10 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมรายไดกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน พบวา ดานจํานวนผูถือกรมธรรม Sig. เทากับ 0.029 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมรายไดอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน สวน ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 และ 0.000 ซ่ึงนอย

Homogeneity of Variances 
ประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทน 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 
จํานวนผูถือกรมธรรม 3.055* 3 307 .029 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก 20.459** 3 307 .000 
จํานวนตวัแทนในทีมงาน 11.656** 3 307 .000 
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กวา 0.01 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมรายไดอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน ดังน้ัน
ผูวิจัยจึงทําทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0 ) ก็ตอเม่ือ Sig. มีคานอยกวา 0.01 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู ที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 11 ตอไปน้ี 
 
ตาราง 11 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
     บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลโดยรวม จําแนกตามรายได  
 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามรายได โดยใชการ
ทดสอบ Brown-Forsythe Test พบวา 
  1.  จํานวนผูถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ .003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีรายได แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคู
ตอโดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซ่ึงไดผลลัพธดังตาราง 12 
  2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ที่มีรายไดแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการทดสอบความ
แตกตางรายคูตอโดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซ่ึงไดผลลัพธดังตาราง 13 
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 0.01น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 

ประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทน 
Brown- 

Forsythe 
Statistic df1 df2 Sig. 

จํานวนผูถือกรมธรรม ระหวางกลุม  4.965** 3  159.370 .003 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก ระหวางกลุม 16.133** 3  115.660 .000 
จํานวนตัวแทนในทีมงาน ระหวางกลุม 10.098** 3 136.189 .000 
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ที่มีรายได แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความ
แตกตางรายคูตอโดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซ่ึงไดผลลัพธดังตาราง 14 
 
ตาราง 12 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท

ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ทีมีรายไดแตกตางกัน กับประสิทธิผลดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม  

 

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 
15,000 
บาท 

15,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
45,000 
บาท 

45,001 
บาทขึ้นไป รายได X  

25.34 31.94 39.21 60.83 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
 
15,001 – 30,000 บาท 
 
30,001 – 45,000 บาท 
  
45,001 บาทขึ้นไป  

25.34 
 

31.94 
 

39.21 
 

60.83 
 

- - 6.59 
(.926) 

 

- 13.87 
(.514) 
- 7.27 
(.863) 

- 35.48** 
(.010) 

- 28.89* 
(.020) 
- 21.61 
(.245) 

- 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูของผูบริหารงาน 
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดแตกตางกัน กับประสิทธิผลดานจํานวนผูถือกรมธรรม โดยเปรียบเทียบ
รายคู ดวยวิธี Dunnett’s T3 พบความแตกตางรายคูดังน้ี 
 1.  ผูบริหารตัวแทนที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท กับผูบริหารตัวแทนที่มี
รายได 45,001 บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.010 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริหาร
ตัวแทนที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนผูถือกรมธรรม โดยเฉลี่ย
ตอป แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีประสิทธิผลดาน
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จํานวนผูถือกรมธรรม โดยเฉลี่ยตอป นอยกวา ผูบริหารตัวแทนที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป และมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 35.48  
 2.  ผูบริหารตัวแทนที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท กับผูบริหารตัวแทนที่มีรายได 
45,001 บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.049 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริหารตัวแทนที่มี
รายได 15,001 – 30,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนผูถือกรมธรรม โดยเฉลี่ยตอป แตกตางเปน
รายคูกับ ผูบริหารตัวแทนที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
ผูบริหารตัวแทนที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
โดยเฉลี่ยตอป นอยกวา ผูบริหารตัวแทนที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
28.89  
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 13  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตบริษัท

ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ทีมีรายไดแตกตางกัน กับประสิทธิผลดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก 

  

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 

15,000 บาท 

15,001 – 
30,000 บาท 

30,001 – 
45,000 บาท 

45,001 บาท
ขึ้นไป รายได X  

286,428.6 438,938.0 775,683.6 1,223,215 
ต่ํากวาหรือเทากับ  
 15,000 บาท 
15,001–30,00 บาท 
 
30,001–45,00 บาท 
  
45,001 บาทขึ้นไป 

286,428.6 
 

438,938.0 
 

775,683.6 
 

1,223,215 

- -152509.47 
(.188) 

 

-489255.06** 
(.001) 

-336745.59** 
(.009) 

-936786.56** 
(.000) 

-784277.09** 
(.000) 

- 447531.50 
(.100) 

- 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

  
 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูของผูบริหารงาน 
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดแตกตางกัน กับประสิทธิผลดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี Dunnett’s T3 พบความแตกตางรายคูดังน้ี 
 1.  ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท กับผูบริหาร
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 30,001 – 45,000 บาท มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
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หมายความวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีประสิทธิผล
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 30,001 – 
45,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํา
กวาหรือเทากับ15,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก นอยกวา ผูบริหารตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีรายได 30,001 – 45,000 บาท และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 489,255.06  
 2.  ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท กับผูบริหาร
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
หมายความวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีประสิทธิผล
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 
บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวา
หรือเทากับ 15,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก นอยกวา ผูบริหารตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 936,786.56 
 3.  ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท กับผูบริหารตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีรายได 30,001 – 45,000 บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ.009 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
หมายความวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท มีประสิทธิผลดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 30,001 – 
45,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 
15,001 – 30,000บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก นอยกวา ผูบริหารตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีรายได 30,001 – 45,000 บาทขึ้นไป และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 336,745.59  
 4.  ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท กับผูบริหารตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ.009 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา 
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนเบี้ยประกันป
แรก แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000บาท มี
ประสิทธิผลดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก นอยกวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 
บาทขึ้นไป และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 784,277.09 
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูระหวางผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตบริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ทีมีรายไดแตกตางกัน กับประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน 

  

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 

15,000 บาท 

15,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
45,000 
บาท 

45,001 บาท
ขึ้นไป รายได 

 

X  
 

2.51 4.57 6.51 9.37 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
 
15,001 – 30,000 บาท 
 
30,001 – 45,000 บาท 
  
45,001 บาทขึ้นไป 

2.51 
 

4.57 
 

6.51 
 

9.37 

- - 2.05** 
(.010) 

 

- 3.99** 
(.000) 
- 1.94 
(.213) 

- 6.86** 
(.000) 

- 4.80** 
(.004) 
- 2.86 
(.302) 

- 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูของผูบริหารงาน 
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดแตกตางกัน กับประสิทธิผลดานตัวแทนในทีมงานโดยเปรียบเทียบราย
คู ดวยวิธี Dunnett’s T3 พบความแตกตางรายคูดังน้ี 
 1.  ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ15,000 บาท กับผูบริหาร
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท มีคา Sig. เทากับ .010 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
หมายความวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ15,000 บาท มีประสิทธิผล
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนที่มีรายได 15,001 – 30,000 
บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือ
เทากับ15,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน นอยกวา ผูบริหารตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 2.05 
 2.  ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ15,000 บาท กับผูบริหาร
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 30,001 – 45,000 บาท มีคา Sig. เทากับ.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
หมายความวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ15,000 บาท มีประสิทธิผล
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 30,001 – 
45,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํา
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กวาหรือเทากับ15,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน นอยกวา ผูบริหารตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีรายได 30,001 – 45,000 บาท และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 3.99  
 3.  ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท กับผูบริหาร
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
หมายความวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีประสิทธิผล
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 
บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวา
หรือเทากับ 15,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน นอยกวา ผูบริหารตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 6.86  
 4.  ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท กับผูบริหารตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ.004 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา 
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 บาทขึ้นไป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 15,001 – 30,000 บาท มี
ประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน นอยกวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 45,001 
บาทขึ้นไป และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 4.80  
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สถานภาพ  
 สมมติฐานขอที่ 1.4 สถานภาพที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: สถานภาพแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท 
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไมแตกตางกัน 
 H1: สถานภาพแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท 
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหน้ันในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมอายุโดยใชสถิติ Levene Statistic ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวากลุมสถานภาพมี
ความแปรปรวนไมแตกตางกันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใช การทดสอบ
ดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance: One Way 
ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
ก็ตอเม่ือคา Sig. (2- tailed) มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบ
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เชิงซอน (Multiple Comparison) โดยวิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือ
หาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แตหากผลการทดสอบพบวา
กลุมสถานภาพมีคาความแปรปรวนแตกตางกันอยางนอย 2 กลุม (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะ
ใชคาสถิติ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) ก็ตอเม่ือ Sig. 
มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู ที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 15 ตอไปน้ี 
 
ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
    บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลโดยรวม กับสถานภาพ 
 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 15 ผลการทดสอบ Levene Statistic test เปรียบเทียบกลุมสถานภาพกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน พบวา ดานจํานวนผูถือกรมธรรม Sig. เทากับ 0.599 ซ่ึง
มากกวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมสถานภาพทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้น
ผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติในการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance:One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
ก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H1) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู ที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู
ใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงดังตาราง 15  
 สวนดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน มีคา Sig. เทากับ 0.001 
และ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมสถานภาพอยางนอย 2 กลุม
แตกตางกัน ดังน้ันผูวิจัยจึงทําทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) ก็ตอเม่ือ Sig. มีคานอยกวา 0.01 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธ

Homogeneity of Variances 
ประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทน 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 
จํานวนผูถือกรมธรรม 0.514 2 308 .599 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก 7.305** 2 308 .001 
จํานวนตวัแทนในทีมงาน 11.283** 2 308 .000 
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สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คู ที่แตกตางกันจะ
นําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 16 ตอไปน้ี 
 
ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
    บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนผูถือกรมธรรม จําแนกตามสถานภาพ 
 

 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหาร 
งานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม จําแนกตามสถานภาพโดยใชสถิติการวิเคราะหคา
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) พบวา ดานจํานวน
ผูถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ .735 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐาน รอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีสถานภาพแตกตาง
กันมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 
ตาราง 17  แสดงการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
     บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนเบี้ยปแรก และจํานวนตัวแทนใน 
     ทีมงาน จําแนกตามสถานภาพ 
 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 

ประสิทธิผลของ 
ผูบริหารตัวแทน 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

จํานวนผูถือกรมธรรม 
 
 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

1,371.40 
684,279 
685,650 

  3 
308 
310 

685.70 
2221.68 

.309 .735 

ประสิทธิผลของผูบริหาร
ตัวแทน 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 

จํานวนเบี้ยประกันปแรก ระหวางกลุม 2.970 2 158.470 .054 
จํานวนตัวแทนในทีมงาน ระหวางกลุม 10.732** 2 272.129 .000 
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 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกและดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน จําแนกตาม
สถานภาพ โดยใชการทดสอบ Brown-Forsythe Test พบวา 
  1.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก มีคา Sig. เทากับ .054 ซ่ึงมากกวา 0.01 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกัน
ปแรก ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
  2.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 0.01น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความ
แตกตางรายคูตอโดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซ่ึงไดผลลัพธดังตาราง 18 
 
ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคูระหวางผูบริหารงานตัวแทนทีมีสถานภาพตางกัน  
     กับประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
 

โสด 
สมรส 

/ อยูดวยกัน 
หมาย / หยา 
/ แยกกันอยู สถานภาพ 

 

X  

4.11 6.42 3.51 
โสด 
 
สมรส / อยูดวยกัน 
 
หมาย / หยา / แยกกันอยู 

4.11 
 

6.42 
 

3.51 

- - 2.31** 
(.005) 

- 
 
 

.51 
(.793) 

- 2.91** 
(.000) 

- 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูของผูบริหารงาน 
ตัวแทนที่มีสถานภาพแตกตางกัน กับประสิทธิผลดานตัวแทนในทีมงาน โดยเปรียบเทียบรายคู ดวย
วิธี Dunnett’s T3 พบความแตกตางรายคูดังน้ี 
 1.  ผูบริหารตัวแทนที่โสด กับผูบริหารตัวแทนที่ สมรส /อยูดวยกัน มีคา Sig.เทากับ .005 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริหารตัวแทนที่โสด มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน
โดยเฉลี่ยตอป แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนที่สมรส / อยูดวยกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนที่โสด มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมโดยเฉลี่ยตอป นอย
กวา ผูบริหารตัวแทนที่ สมรส / อยูดวยกัน และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 2.31  
 2.  ผูบริหารตัวแทนที่ สมรส / อยูดวยกัน กับผูบริหารตัวแทนที่ หมาย / หยา / แยกกันอยู 
มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริหารตัวแทนที่ สมรส / อยูดวยกัน มี
ประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงานโดยเฉลี่ยตอป แตกตางเปนรายคูกับ ผูบริหารตัวแทนที่ 
หมาย / หยา / แยกกันอยู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริหารตัวแทนที่ สมรส / อยู
ดวยกัน มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงานโดยเฉลี่ยตอป มากกวา ผูบริหารตัวแทนที่ 
หมาย/ หยา / แยกกันอยู และมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 2.91  
 สวนรายคูอ่ืนๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
 ระดับการศึกษา  
 สมมติฐานขอที่ 1.5 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: ระดับการศึกษาแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไมแตกตางกัน 
 H1: ระดับการศึกษาแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวาง
ประชากรสองกลุม โดยกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปนอิสระจากกัน (Independent Sample t-test) ใช 
ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มี 
คานอยกวา 0.05  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหน้ันในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวาคาความ
แปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมแตกตางกัน (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคา Equal 
Variances Assumed สําหรับผลการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม แตหากผลการทดสอบพบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม
แตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคา Equal Variances not Assumed สําหรับผลการ
ทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม 
ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมเพศทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ 
Levene's test แสดงดังตาราง 19 ตอไปน้ี 
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ตาราง 19 แสดงการเปรียบเทียบประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน 
     ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลโดยรวม กับระดับการศึกษา 
 

 
 จากตาราง 19 ผลการทดสอบ Levene’s test พบวา ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม จํานวนเบี้ยประกันปแรก และดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน มี
คา Sig. เทากับ 0.771 ,0.569 และ 0.45 ตามลําดับ ซ่ึงมีคามากกวา 0.05 หมายความวา คาความ
แปรปรวนของระดับการศึกษาทั้ง2 กลุมไมแตกตางกัน จึงใช t-test กรณี Equal Variances 
Assumed ดังน้ันผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ของระดับการศึกษาทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ t-test ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%ผลการทดสอบจะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. มากกวา 0.05 และจะยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็ตอเม่ือคา 
Sig. นอยกวา 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต โดยใชสถิติ t-test แสดงดังตาราง 20 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Levene’s test for Equality of Variances ประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทน 

F Sig. 
จํานวนผูถือกรมธรรม .085 .771 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก .325 .569 
จํานวนตวัแทนในทีมงาน 2.133 .145 
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ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
     บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามระดับการศึกษา โดย
ใชสถิติทดสอบแบบ Independent Sample t-test สามารถวิเคราะหไดดังน้ี  
 1.  จํานวนผูถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ .687 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีระดับ
การศึกษาแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก มีคา Sig. เทากับ .592 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน มีคา Sig. เทากับ .322 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงาน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 
 
 

ประสิทธิผลของ 
ผูบริหารตัวแทน 

ระดับการศึกษา X  S.D. t-test df 
Sig. 

(2-tailed) 

จํานวนผูถือกรมธรรม  
Equal variances assumed 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีขึ้นไป 

38.48 
36.27 

50.926 
44.488 

-.404 
 

309 .687 

จํานวนเบี้ยประกันปแรก 
Equal variances assumed 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีขึ้นไป 

586364.5 
632671.0 

738929.939 
743794.444 

-.537 309 .592 

จํานวนตัวแทนในทีมงาน  
Equal variances assumed 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีขึ้นไป 

5.03 
5.78 

6.233 
6.618 

 -.991 309 .322 
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 สถานภาพตัวแทน 
 สมมติฐานขอที่ 1.6 สถานภาพตัวแทนที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: สถานภาพตัวแทนแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไมแตกตางกัน 
 H1: สถานภาพตัวแทนแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวาง
ประชากรสองกลุม โดยกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปนอิสระจากกัน (Independent Sample t-test) ใช 
ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มี 
คานอยกวา 0.05  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหน้ันในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมสถานภาพตัวแทนทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบ
พบวาคาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมแตกตางกัน (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะ
ใชคา Equal Variances Assumed สําหรับผลการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของกลุมสถานภาพตัวแทนทั้ง 2 กลุม แตหากผลการทดสอบพบวา
คาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคา Equal 
Variances not Assumed สําหรับผลการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ของกลุมสถานภาพตัวแทนทั้ง 2 กลุม ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางระหวาง
ความแปรปรวนของกลุมสถานภาพตัวแทนทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ Levene's test แสดงดังตาราง 21 
ตอไปน้ี 
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ตาราง 21 แสดงการเปรียบเทียบมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทย 
    ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลโดยรวม กับสถานภาพตัวแทน 
 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบ Levene’s test พบวาประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม จํานวนเบี้ยประกันปแรก และดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
พบวาทุกดานมีคา Sig. เทากับ 0.000 0.000 และ 0.000 ตามลําดับ ซ่ึงมีคานอยวา 0.05 
หมายความวา คาความแปรปรวนของสถานภาพตัวแทนทั้ง 2 กลุมแตกตางกัน จึงใช t-test กรณี 
Equal Variances not Assumed ดังน้ันผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของสถานภาพตัวแทนทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ t-test ที่ระดับความ
เชื่อม่ัน 95%ผลการทดสอบจะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. มากกวา 0.05 และจะ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางของ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถิติ t-test แสดงดังตาราง 22 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Levene’s test for Equality of Variances ประสิทธิผลของผูบริหารตัวแทน 

F Sig. 
จํานวนผูถือกรมธรรม 43.664** .000 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก 52.716** .000 
จํานวนตัวแทนในทีมงาน 64.652** .000 
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ตาราง 22 แสดงการทดสอบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
     บริษัท  ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลโดยรวม จําแนกตามสถานภาพตัวแทน 
 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามสถานภาพตัวแทน 
โดยใชสถิติทดสอบแบบ Independent Sample t-test สามารถวิเคราะหไดดังน้ี  
 1.  จํานวนผูถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
สถานภาพตัวแทนแตกตางกัน ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
โดยผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานพารไทมมีคาเฉลี่ยต่ําวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิ
ตที่ทํางานเต็มเวลา  
 2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติ 
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
สถานภาพตัวแทนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการ ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก แตกตางกัน 
อยางมีนัย สําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิตที่ทํางานพารไทมมีคาเฉลี่ยต่ําวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานเต็มเวลา  
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติ 
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
สถานภาพตัวแทนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการ ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางกัน
อยาง มีนัย สําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิตที่ทํางานพารไทมมีคาเฉลี่ยต่ําวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานเต็มเวลา  
 

ประสิทธิผลของ 
ผูบริหารตัวแทน 

สถานภาพ 
ตัวแทน X  S.D. t-test df 

Sig. 
(2-tailed) 

จํานวนผูถือกรมธรรม  
Equal variances assumed 

ทํางานพารไทม 
ทํางานเต็มเวลา 

20.14 
52.56 

19.70 
58.10 

-6.71** 202.0 .000 

จํานวนเบี้ยประกันปแรก  
Equal variances assumed 

ทํางานพารไทม 
ทํางานเต็มเวลา 

332521.9 
870824.2 

403488.87 
874296.45 

-7.07** 232.7 .000 

จํานวนตัวแทนในทีมงาน  
Equal variances assumed 

ทํางานพารไทม 
ทํางานเต็มเวลา 

3.28 
7.49 

3.13 
7.92 

-6.23** 215.6 .000 
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 สมมติฐานขอที่ 2 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก อายุงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ใน
เขตปริมณฑล 
 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: อายุงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 H1: อายุงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน
(Pearson Product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ในการทดสอบ
สมมติฐาน ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. 
คาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 23 
 
ตาราง 23  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
     กับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต 
     ปริมณฑล  
 

อายุงาน 
 

ประสิทธิผลในการทํางาน 
Pearson 

Correlation (r) 
Sig 

(2 tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

1.จํานวนผูถือกรมธรรม  .257** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 
2.จํานวนเบี้ยประกันปแรก  .309** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 
3.จํานวนตัวแทนในทีมงาน .349** .000 ปานกลางทิศทางเดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 23 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุงานกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยรวม โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson Product moment correlation coefficient) พบวา   
  จํานวนผูถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุงานของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
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ชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.257 แสดงวา มี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
อายุงานมากขึ้น จะมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
  จํานวนเบี้ยประกันปแรก มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุงานของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
0.309 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุงานมากขึ้น จะมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา  
 จํานวนตัวแทนในทีมงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุงานของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทน
ในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.349 
แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับปานกลาง และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุงานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยดานบุคลิกภาพประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ 
ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
  
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0: ปจจัยดานบุคลิกภาพ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกนั
ชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 H1: ปจจัยดานบุคลิกภาพ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน
(Pearson Product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ในการทดสอบ
สมมติฐาน ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. 
คาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 24 
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ตาราง 24 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับประสิทธิผล ของผูบริหารงาน 
     ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนผูถือกรมธรรม  
  

ประสิทธิผลของดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
บุคลิกภาพ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

 แบบเปดเผย 
 1. ทานชอบเขาสังคม 
 2. ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน 
 3. ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ 
 4. ทานชอบการแขงขัน 
 5. ทานมีความมั่นใจในตนเอง 

 
.148** 
.128* 
.133* 
.272** 
.216** 

 
.009 
.024 
.019 
.000. 
000 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 แบบเปดเผยโดยรวม .252** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบรอบคอบระมัดระวัง 
6. ทานมีความละเอียดถี่ถวน  
7. ทานมีความตั้งใจทํางาน 
8. ทานมีความขยันในการทํางาน 
9. ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน 
10. ทานมีวินัยในตนเอง 

 
.118* 
.173** 
.150** 
.162** 
.177** 

 
.038 
.002 
.008 
.004 
.002 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 แบบรอบคอบระมัดระวัง โดยรวม .189** .001 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบมั่นคง 
 11. ทานมีนิสัยใจเย็น 
 12. ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ 
 13. ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง 
 14. ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย 
 15. ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง 

 
.126* 
.115* 
.126* 
.076 
.069 

 
.026 
.043 
.026 
.179 
.222 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 

 แบบมั่นคงโดยรวม .129* .023 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบเปดเผยและใจกวาง  
16. ทานมีความคิดสรางสรรค 
17. ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ 
18. ทานมีจินตนาการประณีต  
19. ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล 
20. ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง 

 
.105 
.102 
.144* 
.126* 
.105 

 
.064 
.071 
.011 
.027 
.065 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ไมมีความสัมพันธ 

 บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม .142* .012 ต่ําทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 24  (ตอ) 
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
บุคลิกภาพ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

แบบประนีประนอม 
21. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน 
22. ทานมีความไววางใจผูอ่ืน 
23. ทานเขากบัคนอื่นไดงาย 
24. ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางาน   
     เปนอยางดี 
25. ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการ 
     ทํางาน 

 
.080 
.132* 
.141* 
.107 
 
.219** 
 

 
.160 
.020 
.013 
.060 
 
.000 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ไมมีความสัมพันธ 
 
 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบประนีประนอม โดยรวม .171** .003 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

บุคลิกภาพโดยรวม .218** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

  
 จากตาราง 24 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม กับบุคลิกภาพโดยรวม โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product moment correlation coefficient) พบวา 
บุคลิกภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผู
ถือกรมธรรม มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพโดยรวมของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.218 แสดงวา มี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
มีบุคลิกภาพโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ผูถือกรมธรรม เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห บุคลิกภาพแตละแบบไดดังน้ี 
  

 บุคลิกภาพแบบเปดเผย  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวม กับประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม พบวา มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
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แบบเปดเผยโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
.252 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอได
ดังน้ี 
 1.  ทานชอบเขาสังคม พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.009 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่อง
ชอบเขาสังคม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.148 
แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบเขาสังคมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 2.  ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.024 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเร่ืองชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.128 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบเปนมิตรกับผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา
 3.  ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.019 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเร่ืองชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.133 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆมากขึ้น จะทํา
ให มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 4.  ทานชอบการแขงขัน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่อง
ชอบการแขงขัน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.272 
แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบการแขงขันมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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 5.  ทานมีความมั่นใจในตัวเอง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.216 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเองมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
   

 บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม พบวา มี Sig. เทากับ 
.001 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .189 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวม
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น
ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 6.  ทานมีความละเอียดถี่ถวน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.038 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องความละเอียดถี่ถวน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.118 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความละเอียด
ถี่ถวนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 7.  ทานมีความตั้งใจทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องความตั้งใจทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.173 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความตั้งใจ
ทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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 8.  ทานมีความขยันในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.008 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องความขยันในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.150 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความขยันใน
การทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 9.  ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.004 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบรอบคอบระมัดระวัง ในเร่ืองความสุขุม รอบคอบในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.162 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และ
ไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวังในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 10. ทานมีวินัยในตนเอง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องมีวินัยในตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.177 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องมีวินัยใน
ตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
  

 บุคลิกภาพแบบมั่นคง  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวม กับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม พบวา มี Sig. เทากับ .023 ซ่ึงนอยวา 
0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบม่ันคงโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผู
ถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .129 
แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
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 11. ทานมีนิสัยใจเย็น พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.026 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเร่ืองมี
นิสัยใจเย็น มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.126 
แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบม่ันคงในเรื่องมีนิสัยใจเย็นมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 12. ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.043 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ใน
เรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.115 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 13. ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.026 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเร่ืองมี
จิตใจที่เขมแข็ง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.126 
แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องมีจิตใจที่เขมแข็งมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 14. ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย พบวา มี Sig. เทากับ .179 ซ่ึงมากกวา 0.05 
น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ม่ันคง ในเรื่องไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 15. ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง พบวา มี Sig. เทากับ .222 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ใน
เรื่องเปนคนมีอารมณม่ันคง ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม พบวา มี Sig. เทากับ 
.012 ซ่ึงนอยวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
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วา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .142 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น
ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 16. ทานมีความคิดสรางสรรค พบวา มี Sig. เทากับ .064 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจ
กวาง ในเรื่องความคิดสรางสรรค ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 17. ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ พบวา มี Sig. เทากับ .071 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
และใจกวาง ในเรื่องความฉลาด มีไหวพริบ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 18. ทานมีจินตนาการประณีต พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.011 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
และใจกวาง ในเรื่องมีจินตนาการประณีต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.144 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางในเรื่องมีจินตนาการ
ประณีตมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 19. ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.027 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
เปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมีวิสัยทัศน มองการณไกล มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.126 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางใน
เร่ืองมีวิสัยทัศน มองการณไกลมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 20. ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง พบวา มีคา Sig. เทากับ .065 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง ไมมีความสัมพันธกับ
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ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
   

 บุคลิกแบบประนีประนอม 
  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม พบวา มี Sig. เทากับ 
.003 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา บุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ .171 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวมมากขึ้น จะทํา
ใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 21. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. เทากับ .160 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องความฉลาด มีไหวพริบ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 22. ทานมีความไววางใจผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.020 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องมีความไววางใจผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.132 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีความไววางใจ
ผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 23. ทานเขากับคนอ่ืนไดงาย พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.013 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องเขากับคนอ่ืนไดงาย มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.141 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเร่ืองเขากับคนอ่ืนได
งายมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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 24. ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี พบวา มีคา Sig. เทากับ .060 
ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี ไมมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 25. ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน มีความสัมพันธ
กับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.219 แสดงวามีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 
ตาราง 25 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับประสิทธิผล ของผูบริหารงานตัว 
     แทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก  
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
บุคลิกภาพ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

 แบบเปดเผย 
 1. ทานชอบเขาสังคม 
 2. ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน 
 3. ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ 
 4. ทานชอบการแขงขัน 
 5. ทานมีความมั่นใจในตนเอง 

 
.249** 
.181** 
.171** 
.286** 
.260** 

 
.000 
.001 
.002 
.000. 
000 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 แบบเปดเผยโดยรวม .138** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบรอบคอบระมัดระวัง 
6. ทานมีความละเอียดถี่ถวน  
7. ทานมีความตั้งใจทํางาน 
8. ทานมีความขยันในการทํางาน 
9. ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน 
10. ทานมีวินัยในตนเอง 

 
.107 

.205** 

.204** 
.139* 
.172** 

 
.059 
.000 
.000 
.014 
.002 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 แบบรอบคอบระมัดระวัง โดยรวม .200** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 25  (ตอ) 
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
บุคลิกภาพ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

แบบมั่นคง 
 11. ทานมีนิสัยใจเย็น 
 12. ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ 
 13. ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง 
 14. ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย 
 15. ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง 

 
.171** 
.164** 
.168** 
.143* 
.168** 

 
.002 
.004 
.003 
.011 
.003 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 แบบมั่นคงโดยรวม .205** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบเปดเผยและใจกวาง  
16. ทานมีความคิดสรางสรรค 
17. ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ 
18. ทานมีจินตนาการประณีต  
19. ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล 
20.ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง 

 
.133* 
.122* 
.167** 
.115* 
.125* 

 
.019 
.032 
.003 
.043 
.028 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 แบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม  .162** .004 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบประนีประนอม 
21. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน 
22. ทานมีความไววางใจผูอ่ืน 
23. ทานเขากับคนอื่นไดงาย 
24. ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนใน 
     การทํางานเปนอยางดี 
25. ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุน 
     ในการทํางาน 

 
.116* 
.188** 
.154** 
.134* 

 
.221** 

 

 
.042 
.001 
.006 
.018 

 
.000 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบประนีประนอม โดยรวม .204** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

บุคลิกภาพโดยรวม .270** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 25 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก กับบุคลิกภาพโดยรวม โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product moment correlation coefficient) พบวา 
บุคลิกภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรก มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพโดยรวมของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
0.270 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห บุคลิกภาพแตละแบบ
ไดดังน้ี 
 บุคลิกภาพแบบเปดเผย  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวม กับประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก พบวา มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอย
วา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ .138 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห
เปนรายขอไดดังน้ี 
 1.  ทานชอบเขาสังคม พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่อง
ชอบเขาสังคม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
0.249 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบเขาสังคมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 2. ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเรื่องชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.181 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
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งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบเปนมิตรกับผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 3.  ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเร่ืองชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.171 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆมากขึ้น จะทํา
ให มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับ
ต่ํา 
 4.  ทานชอบการแขงขัน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่อง
ชอบการแขงขัน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
0.286 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบการแขงขันมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 5.  ทานมีความมั่นใจในตัวเอง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.260 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเองมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 บคุลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก พบวา มี Sig. เทากับ 
.000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .200 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวม
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก
เพิ่มขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
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 6.  ทานมีความละเอียดถี่ถวน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.059 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องมีความละเอียดถี่ถวน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 7.  ทานมีความตั้งใจทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบ คอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องความตั้งใจทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา 
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.205 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่อง
ความตั้งใจทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 8.  ทานมีความขยันในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องความขยันในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.204 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่อง
ความขยันในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 9.  ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.014 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบรอบคอบระมัดระวัง ในเร่ืองความสุขุม รอบคอบในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.139 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และ
ไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวังในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 10. ทานมีวินัยในตนเอง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องมีวินัยในตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.172 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องมีวินัยใน
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ตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันป
แรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 บุคลิกภาพแบบมั่นคง  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวม กับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก พบวา มี Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบม่ันคงโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
.205 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอได
ดังน้ี 
 11. ทานมีนิสัยใจเย็น พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเร่ืองมี
นิสัยใจเย็น มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
0.171 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบม่ันคงในเรื่องมีนิสัยใจเย็นมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 12. ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.004 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ใน
เรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.164 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 13. ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเร่ืองมี
จิตใจที่เขมแข็ง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
0.168 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องมีจิตใจที่เขมแข็งมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 14. ทาน
ไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.011 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธ
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สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องไม
เปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.143 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงายมากขึ้น จะ
ทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับ
ต่ํา 
 15. ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ใน
เรื่องเปนคนมีอารมณม่ันคง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.168 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องเปนคนมีอารมณม่ันคงมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก พบวา มี Sig. เทากับ 
.004 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .162 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 16. ทานมีความคิดสรางสรรค พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.019 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
และใจกวาง ในเร่ืองมีความคิดสรางสรรค มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.133 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางงในเรื่องมี
ความคิดสรางสรรคมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรก เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 17. ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.032 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
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และใจกวาง ในเรื่องมีความฉลาด มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.122 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางงในเรื่องมีความฉลาดมากขึ้น จะทําให
มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 18. ทานมีจินตนาการประณีต พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
และใจกวาง ในเรื่องมีจินตนาการประณีต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.167 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางงในเรื่องมี
จินตนาการประณีตมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 19. ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.043 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
เปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมีวิสัยทัศน มองการณไกล มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.115 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางใน
เร่ืองมีวิสัยทัศน มองการณไกลมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 20. ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.028 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง มีความสัมพันธกับประสิทธผิล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.125 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และ
ไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจ
กวางในเรื่องมีความสนใจสิ่งตางๆ อยางกวางขวางมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 บุคลิกแบบประนีประนอม 
  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก พบวา มี Sig. เทากับ 
.000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา บุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
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ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .270 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวมมาก
ขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนราย
ขอไดดังน้ี 
 21. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.042 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องชอบชวยเหลือผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.116 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องชอบ
ชวยเหลือผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 22. ทานมีความไววางใจผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องมีความไววางใจผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.188 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีความ
ไววางใจผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 23. ทานเขากับคนอ่ืนไดงาย พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องเขากับคนอ่ืนไดงาย มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.154 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องเขากับ
คนอ่ืนไดงายมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 24. ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.018 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเร่ืองใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.134 แสดงวา มี
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ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดีมากขึ้น จะทํา
ใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
   25. ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน มีความสัมพันธ
กับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.221 แสดงวามีความสัมพันธกัน
ในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
แบบประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 
ตาราง 26 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับประสิทธิผล ของผูบริหารงานตัว 
    แทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนตวัแทนในทีมงาน 
บุคลิกภาพ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

 แบบเปดเผย 
 1. ทานชอบเขาสังคม 
 2. ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน 
 3. ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ 
 4. ทานชอบการแขงขัน 
 5. ทานมีความมั่นใจในตนเอง 

 
.129* 
.093 
.132* 
.213** 
.136* 

 
.023 
.102 
.020 
.000 
.017 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 แบบเปดเผยโดยรวม .197** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

แบบรอบคอบระมัดระวัง 
6. ทานมีความละเอียดถี่ถวน  
7. ทานมีความตั้งใจทํางาน 
8. ทานมีความขยันในการทํางาน 
9. ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน 
10. ทานมีวินัยในตนเอง 

 
.090 

.152** 

.157** 
.112* 
.153** 

 
.111 
.007 
.006 
.048 
.007 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 แบบรอบคอบระมัดระวัง โดยรวม .161** .004 ต่ําทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 26 (ตอ) 
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน บุคลิกภาพ 

 r Sig. ระดับความสัมพันธ 

แบบมั่นคง 
 11. ทานมีนิสัยใจเย็น 
 12. ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ 
 13. ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง 
 14. ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย 
 15. ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง 

 
-.010 
.019 
.099 
-.030 
.011 

 
. .866 
.734 
.081 
.592 
.853 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 

 แบบมั่นคงโดยรวม .019 .736 ไมมีความสัมพันธ 

แบบเปดเผยและใจกวาง  
16. ทานมีความคิดสรางสรรค 
17. ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ 
18. ทานมีจินตนาการประณีต  
19. ทานมีวิสยัทัศน มองการณไกล 
20.ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยาง
กวางขวาง 

 
.019 
.000 
.033 
.068 
.044 

 
.738 
.994 
.560 
.234 
.445 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 

 แบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม  .039 .491 ไมมีความสัมพันธ 

 แบบประนีประนอม 
21. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน 
22. ทานมีความไววางใจผูอ่ืน 
23. ทานเขากบัคนอื่นไดงาย 
24. ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนใน 
     การทํางานเปนอยางดี 
25. ทานมีนิสัยอดทนและมีความ 
     ยืดหยุนในการทํางาน 

 
-.030 
.075 
-.010 
.038 

 
.067 

 

 
.596 
.186 
.860 
.503 

 
.237 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 

 
ไมมีความสัมพันธ 

 แบบประนีประนอม โดยรวม .036 .524 ไมมีความสัมพันธ 

 บุคลิกภาพโดยรวม .110 .052 ไมมีความสัมพันธ 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 26 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน กับบุคลิกภาพโดยรวม โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product moment correlation coefficient) พบวา 
บุคลิกภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงานมีคา Sig. เทากับ 0.052 ซ่ึงมีคามากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพโดยรวมของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สามารถวิเคราะห บุคลิกภาพแตละแบบไดดังน้ี 
 
 บุคลิกภาพแบบเปดเผย  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวม กับประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน พบวา มีคา Sig. เทากับ .000 ซ่ึง
นอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ .197 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห
เปนรายขอไดดังน้ี 
 1.  ทานชอบเขาสังคม พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.023 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่อง
ชอบเขาสังคม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
0.129 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบเขาสังคมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 2.  ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.102 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเรื่องชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.  ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.020 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเร่ืองชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
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เทากับ 0.132 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆมากขึ้น จะทํา
ให มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับ
ต่ํา 
 4.  ทานชอบการแขงขัน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่อง
ชอบการแขงขัน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทน
ในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.213 
แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องชอบการแขงขันมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 5.  ทานมีความมั่นใจในตัวเอง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.017 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.136 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเองมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 
 บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมดัระวัง 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน พบวา มีคา Sig. 
เทากับ .004 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.161 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง
โดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 6.  ทานมีความละเอียดถี่ถวน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.111 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องมีความละเอียดถี่ถวน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 7.  ทานมีความตั้งใจทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.007 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบ คอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องความตั้งใจทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.152 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความตั้งใจ
ทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 8.  ทานมีความขยันในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องความขยันในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.157 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่อง
ความขยันในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 9.  ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.048 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบรอบคอบระมัดระวัง ในเร่ืองความสุขุม รอบคอบในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.112 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และ
ไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวังในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 10. ทานมีวินัยในตนเอง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.007 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบ
ระมัดระวัง ในเรื่องมีวินัยในตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.153 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องมีวินัยใน
ตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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 บุคลิกภาพแบบมั่นคง  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวม กับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก พบวา มี Sig. เทากับ .736 ซ่ึงมากวา 
0.05 น่ันคือ หมายความวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา บุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 สามารถวิเคราะหเปนราย
ขอไดดังน้ี 
 11. ทานมีนิสัยใจเย็น พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.866 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องมี
นิสัยใจเย็น ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 12. ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ พบวามีคา Sig. เทากับ 0.734 ซ่ึงมากกวา0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ใน
เรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 13. ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง พบวามีคา Sig. เทากับ 0.081 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องมี
จิตใจที่เขมแข็ง ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 14. ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.592 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบม่ันคง ในเร่ืองไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
 15. ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.853 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ใน
เรื่องเปนคนมีอารมณม่ันคง ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน พบวา มีคา Sig. 
เทากับ .491 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
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บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 16. ทานมีความคิดสรางสรรค พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.738 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
และใจกวาง ในเรื่องมีความคิดสรางสรรค ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 17. ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.994 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
และใจกวาง ในเร่ืองมีความฉลาด ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 18. ทานมีจินตนาการประณีต พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.560 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย
และใจกวาง ในเรื่องมีจินตนาการประณีต ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 19. ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.234 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ัน
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
เปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมีวิสัยทัศน มองการณไกล ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
 20. ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.445 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง ไมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
 บุคลิกแบบประนีประนอม 
  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม กับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน พบวา มี Sig. เทากับ 
.524 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 21. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน พบวา คา Sig. เทากับ 0.596 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
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ประนีประนอม ในเรื่องชอบชวยเหลือผูอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 22. ทานมีความไววางใจผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.186 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องมีความไววางใจผูอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 23. ทานเขากับคนอื่นไดงาย พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.860 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องเขากับคนอื่นไดงาย ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 24. ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี พบวา คา Sig. เทากับ 0.503 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี ไมมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   25. ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.237 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน ไมมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
 สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณประกอบดวย การรูจักอารมณ 
ของผูอ่ืน และการรูจักอารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0: ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 H1: ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน
(Pearson Product moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ในการทดสอบ
สมมติฐาน ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. 
คาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
    บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนผูถือกรมธรรมกับ ความฉลาดทาง 
    อารมณโดยรวม 
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม ความฉลาดทางอารมณ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
1. ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ  
2. ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตา
ของเขา  
3. ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ 
4. ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืนในขณะพูดคุยกัน 
5. ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ 

 
.129* 
.162** 
 
.074 
.149** 
.175** 

 
.023 
.004 

 
.194 
.009 
.002 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน โดยรวม .167** .003 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
6. ทานสามารถผอนคลาย 
 ความเครียดของตนเองลงได 
7. ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได 
8. ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี 
9. ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตาม 
    สถานการณตางๆ 
10. ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี 

 
.204** 
 
.193** 
.149** 
.140* 
 
.178** 

 
.000 

 
.001 
.009 
.014 

 
.002 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวม .214** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ความฉลาดทางอารมณ โดยรวม .212** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม กับความฉลาดทางอารมณโดยรวม โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product moment correlation coefficient) พบวา มีคา 
Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
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ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .212 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณโดยรวมมากขึ้น จะ
ทําใหมีประสิทธิผล ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายดานได
ดังน้ี 
 ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม กับความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน พบวา มี Sig. 
เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืนโดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .167 แสดงวา มีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 1.  ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.023 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเร่ืองมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.129 แสดงวามีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรู จักอารมณของผู อ่ืน ในเร่ืองมีนํ้าใจชวยเหลือผู อ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 2.  ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.004 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องรับรูความรูสึกของผูอ่ืน 
มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.162 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องรับรูความรูสึกของผูอ่ืนมากขึ้น จะทํา
ใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
  3.  ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.194 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องยินดีเม่ือเห็นผู อ่ืนประสบความสําเร็จ ไมมี
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ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4.  ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.009 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณ
ของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.149 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถ
รับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 5.  ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.175 แสดงวามีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 

 ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม กับความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง พบวา มี Sig. 
เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .214 แสดงวา มีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 6.  ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได  พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของ
ตนเองลงได มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
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กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.204 
แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาด
ความเครียดของตนเองลงไดมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 7.  ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรู จักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.193 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได 
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพิ่มขึ้น
ในระดับต่ํา 
 8.  ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.009 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.149 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น
ในระดับต่ํา 
 9.  ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.014 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยาง
เหมาะสมตามสถานการณตางๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.204 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเร่ืองแสดง
อารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตวัแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 10. ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความ
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ฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.178 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปน
อยางดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 

ตาราง 28 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
    บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก ความฉลาดทาง 
    อารมณโดยรวม 
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
ความฉลาดทางอารมณ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
1. ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ  
2. ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา  

3. ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ 
4. ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืนในขณะพูดคุยกัน 
5. ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ 

 
.154** 
.159** 
.108 
.190** 
.145* 

 
.006 
.005 
.057 
.001 
.010 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน โดยรวม .184** .001 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
6. ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได 
7. ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได 
8. ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี 
9. ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตาม 
   สถานการณตางๆ 
10. ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี 

 
.218** 
.190** 
.178** 
.160** 
 
.190** 

 
.000 
.001 
.002 
.005 
 
.001 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวม .231** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ความฉลาดทางอารมณ โดยรวม .231** .000 ต่ําทิศทางเดียวกัน 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก กับความฉลาดทางอารมณโดยรวม โดยใชสถิติสัมประสทิธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product moment correlation coefficient) พบวา มี 
Sig. เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .231 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณโดยรวมมากขึ้น จะ
ทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับ
ต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายดานไดดังน้ี 
 

 ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก กับความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน พบวา มี Sig. 
เทากับ .001 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืนโดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .184 แสดงวา มีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 1.  ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเร่ืองมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.154 แสดงวามีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรู จักอารมณของผู อ่ืน ในเร่ืองมีนํ้าใจชวยเหลือผู อ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 2.  ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องรับรูความรูสึกของผูอ่ืน 
มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.159 แสดงวามี
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ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเร่ืองรับรูความรูสึกของผูอ่ืนมากขึ้น จะมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
  3.  ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.057 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องยินดีเม่ือเห็นผู อ่ืนประสบความสําเร็จ ไมมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4.  ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณ
ของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.190 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถ
รับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 5.  ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.01 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.145 แสดงวามีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 

 ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก กับความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง พบวา มี Sig. 
เทากับ .000 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .231 แสดงวา มีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทาง



    116 

อารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 6.  ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได  พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของ
ตนเองลงได มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 
0.218 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอน
คลาดความเครียดของตนเองลงไดมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 7.  ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรู จักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.190 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได 
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือเบี้ยประกันปแรก
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 8.  ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.178 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 9.  ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยาง
เหมาะสมตามสถานการณตางๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
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(r) เทากับ 0.160 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเร่ืองแสดง
อารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 10. ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความ
ฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.190 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปน
อยางดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันป
แรกเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 
ตาราง 29 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
    บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน กับ ความฉลาดทาง 
    อารมณโดยรวม 
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนตวัแทน 
ในทีมงาน ความฉลาดทางอารมณ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
1. ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ  
2. ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จาก 
 สีหนาและแววตาของเขา  
3. ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ 
4. ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน  
 ในขณะพูดคุยกัน 
5. ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ 

 
.103 
.096 

 
.107 

.161** 
 

.138* 

 
.069 
.090 

 
.060 
.004 

. 
.015 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ไมมีความสัมพันธ 

 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน โดยรวม .147* .010 ต่ําทิศทางเดียวกัน 
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ตาราง 29  (ตอ) 
 

ประสิทธิผลของดานจํานวนตวัแทน 
ในทีมงาน ความฉลาดทางอารมณ 

r Sig. ระดับความสัมพันธ 

ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
6. ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเอง 
   ลงได 
7. ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได 
8. ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี 
9. ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตาม 
    สถานการณตางๆ 
10. ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี 

 
.129* 
 
.143** 
 .102 
.126* 
 
.139** 

 
.023 

 
.012 
.073 
.027 

 
.014 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 
ไมมีความสัมพันธ 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวม .158** .005 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 ความฉลาดทางอารมณ โดยรวม .169** .003 ต่ําทิศทางเดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน กับความฉลาดทางอารมณโดยรวม พบวา มีคา Sig. 
เทากับ .003 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .169 แสดงวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณโดยรวมมากขึ้น จะ
ทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นใน
ระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายดานไดดังน้ี 
 

 ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงาน กับความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน พบวา มีคา Sig. 
เทากับ .01 ซ่ึงนอยวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืนโดยรวมมีความสัมพันธกับ
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ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .147 แสดงวา มีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 1.  ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.069 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ 
ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเร่ืองมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 2.  ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.090 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องรับรูความรูสึกของผูอ่ืน 
ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  3.  ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.060 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องยินดีเม่ือเห็นผู อ่ืนประสบความสําเร็จ ไมมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4.  ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.004 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณ
ของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.161 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถ
รับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 5.  ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.015 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.138 แสดงวามีความสัมพันธกันใน
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ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 

  ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก กับความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง พบวา มี Sig. 
เทากับ .005 ซ่ึงนอยวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .158 แสดงวา มีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
 6.  ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได  พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.023 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของ
ตนเองลงได มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทน
ในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.129 
แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาด
ความเครียดของตนเองลงไดมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 7.  ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.012 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรู จักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.102 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได 
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 8.  ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.073 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความฉลาด
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ทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี ไมมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 9.  ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ พบวา มีคา Sig. เทากับ 
0.027 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยาง
เหมาะสมตามสถานการณตางๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.126 แสดงวามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเร่ืองแสดง
อารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 10. ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.014 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความ
ฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.139 แสดงวามี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปน
อยางดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงานเพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 30  แสดงสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน และสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
1. ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ รายไดสถานภาพ ระดับการศึกษา สถานภาพตัวแทน อายุงาน
แตกตางกันมีประสิทธผิลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวติ บริษทัไทยประกันชีวติ จํากัด ในเขต
ปริมณฑล  
1.1 เพศที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชวีิต บรษิัทไทยประกัน
ชีวติ จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 - จํานวนผูถือกรมธรรม 
 - จํานวนเบี้ยประกันปแรก 
 - จํานวนตัวแทนในทีมงาน 

 
 
 
t – test 
t – test 
t – test 

 
 
 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชวีิต บรษิัทไทยประกัน
ชีวติ จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 แตกตางกัน 
 - จํานวนผูถือกรมธรรม 
 - จํานวนเบี้ยประกันปแรก 
 - จํานวนตัวแทนในทีมงาน 

 
 
 
 
Brown-Forsythe  
Brown-Forsythe  
Brown-Forsythe  

 
 
 
 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 1.3 รายไดที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกนัชีวติ บริษทัไทย
ประกันชีวติ จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 แตกตางกัน 
 - จํานวนผูถือกรมธรรม 
 - จํานวนเบี้ยประกันปแรก 
 - จํานวนตัวแทนในทีมงาน 

 
 
 
 
Brown-Forsythe  
Brown-Forsythe  
Brown-Forsythe  

 
 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
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ตาราง 30 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
1.4 สถานภาพที่แตกตางกัน มีประสิทธผิลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกนัชีวติ บริษทัไทย
ประกันชีวติ จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตาง
กัน 
 - จํานวนผูถือกรมธรรม 
 - จํานวนเบี้ยประกันปแรก 
 - จํานวนตัวแทนในทีมงาน 

 
 
 
 
One Way ANOVA  
Brown-Forsythe  
Brown-Forsythe  

 
 
 
 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

1.5 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มี
ประสิทธผิลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวติ บริษทัไทยประกันชวีติ จํากัด ในเขต
ปริมณฑล แตกตางกัน 
 - จํานวนผูถือกรมธรรม 
 - จํานวนเบี้ยประกันปแรก 
 - จํานวนตัวแทนในทีมงาน 

 
 
 
 
t – test  
t – test 
t – test 

 
 
 
 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

1.6 สถานภาพตัวแทนที่แตกตางมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวติ บรษิัท
ไทยประกันชวีิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
แตกตางกัน 
 - จํานวนผูถือกรมธรรม 
 - จํานวนเบี้ยประกันปแรก 
 - จํานวนตัวแทนในทีมงาน 

 
 
 
 
t – test 
t – test 
t – test 

 
 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

1.7 อายุงานมีความสัมพันธกับประสิทธ ิ
 ผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวติ บริษัท
ไทยประกันชวีิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
แตกตางกัน 
 - จํานวนผูถือกรมธรรม 
 - จํานวนเบี้ยประกันปแรก 
 - จํานวนตัวแทนในทีมงาน 

 
 
 
 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 



    124 

ตาราง 30 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
 2. ปจจัยดานบุคลิกภาพประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบ
เปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
2.1 ปจจัยดานบุคลิกภาพมีความสัมพันธ  
 กับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน 
 ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถีอกรมธรรม 
- แบบเปดเผย 
- แบบรอบคอบ ระมัดระวัง  
- แบบม่ันคง  
- แบบเปดเผยและใจกวาง  
- แบบประนีประนอม  

 
 
 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

2.2 ปจจัยดานบุคลิกภาพมีความสัมพันธ 
 กับประสิทธิผลของผูบริหารงาน  
 ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย  
 ประกันปแรก 
- แบบเปดเผย 
- แบบรอบคอบ ระมัดระวัง  
- แบบม่ันคง  
- แบบเปดเผยและใจกวาง  
- แบบประนีประนอม    

 
 
 
 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 2.3 ปจจัยดานบุคลิกภาพมีความสัมพันธ 
 กับประสิทธิผลของผูบริหารงาน 
 ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน 
 ตัวแทนในทีมงาน  
- แบบเปดเผย 
- แบบรอบคอบ ระมัดระวัง  
- แบบม่ันคง  
- แบบเปดเผยและใจกวาง  
- แบบประนีประนอม   

 
 
 
 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
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ตาราง 30 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
3. ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณประกอบดวย การรูจักอารมณของผูอ่ืน และการรูจักอารมณ
ของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
3.1 ปจจัยดาน ความฉลาดทางอารมณ มี 
 ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู  
 บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน  
 จํานวนผูถีอกรมธรรม 
- ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
- ดาน การรูจักอารมณของตนเอง 

 
 
 
 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 3.2 ปจจัยดาน ความฉลาดทางอารมณ มี 
 ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู 
 บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
 ดานจํานวนผูถีอกรมธรรม 
- ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน  
- ดานการรูจักอารมณของตนเอง  

 
 
 
 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 
 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 3.3 ปจจัยดาน ความฉลาดทางอารมณ มี 
 ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู 
 บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
 ดานจํานวนผูถีอกรมธรรม 
- ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน  
- ดาน การรูจักอารมณของตนเอง 

 
 
 
 
 Pearson Correlation 
 Pearson Correlation 

 
 
 
 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

 
 
 
 
 



 

บทที่ 5 
สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษา ปจจัยดานบุคลิกภาพ ความฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล การ
วิจัยในครั้งน้ี สามารถนําไปใชเปนแนวทางในการวางแผนสงเสริมการเรียนรูและพัฒนาบุคลิกภาพ 
ความฉลาดทางอารมณ ใหกับผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต เพ่ือเพ่ิมศักยภาพใหกับผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต สามารถนําไปเปนขอมูลในการพัฒนาบุคลิกภาพ ความฉลาดทางอารมณ ในการ
ทํางานเพิ่มขึ้น สงผลทําใหทีมงานทํางานมีประสิทธิผลเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือใหพนักงานทํางานอยางมี
ความสุข เต็มใจที่จะทํางาน และเม่ือพนักงานมีความสุขกับการทํางาน เต็มใจที่จะทํางานแลว ยอม
สงผลที่ดีตอบริษัทฯ ซ่ึงทําใหบรรลุเปาหมายของบริษัทฯและ อีกทั้งยังสามารถใชเปนขอมูลสําหรับ
พนักงานในการปรับปรุงบุคลิกภาพ และ ความฉลาดทางอารมณ ของตนเอง เพ่ือใหประสบ
ความสําเร็จในการทํางาน เพ่ือใหเกิดประสิทธิผลในการทํางานทั้งผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
และทีมงาน เพ่ือการเติบโตอยางยั่งยืนขององคกร 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี 
 1.  เพ่ือศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไดแก เพศ อายุ รายได 
สถานภาพ ระดับการศึกษา สถานภาพของตัวแทน อายุงาน มีผลตอประสิทธิผลของผูบริหาร งาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
   2.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตประกอบดวย
แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ใน
เขตปริมณฑล 
 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต
ประกอบดวยการรูจักอารมณของผูอ่ืนและการรูจักอารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 

สมมติฐานในการวิจัย 

 1.  ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีขอมูลสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ 
ระดับการศึกษา ตําแหนงงาน สถานภาพของตัวแทน แตกตางกันมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลแตกตางกัน  
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 2.  ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีขอมูลสวนบุคคลไดแก อายุงาน มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 3.  ปจจัยดานบุคลิกภาพประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง 
แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 4.  ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณประกอบดวย การรูจักอารมณของผูอ่ืน และการรูจัก
อารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 

วิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 
 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 1. ประชากร 
   ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตของ บริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด ประกอบดวย สายการตลาดนครหลวง และสายการตลาดภูมิภาค  
  สายการตลาดนครหลวง แบงเปนกรุงเทพและปริมณฑลดังน้ี 
  สาย 1  สาขาถนนพระราม 9  จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
  สาย 2  สาขารัตนาธิเบศร  จังหวัด นนทบุรี (ปริมณฑล) 
  สาย 3  สาขาศาลาแดง, สาขาลุมพินี จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
  สาย 4  สาขาธนบุรี    จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
  สาย 5  สาขาอโศก จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
  สาย 6  สาขาอโศก จังหวัด กรุงเทพมหานคร 
  สาย 7  สาขาสมุทรปราการ จังหวัด สมุทรปราการ(ปริมณฑล) 
       สาขาเมืองใหมบางพลี  จังหวัด สมุทรปราการ ขึ้นกับสาขาสมุทรปราการ 
  สาย 8  สาขา รัตนาธิเบศร  จังหวัด นนทบุรี (ปริมณฑล) 
      สาขาปทุมธานีและสาขานวนคร  จังหวัดปทุมธานี ขึ้นกับสาขารัตนาธิเบศร 
  สายการตลาดภูมิภาค แบงเปนภาคตางๆดังน้ี 
  ภาคกลาง 
  ภาคเหนือ 
  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
  ภาคตะวันตก 
  ภาคตะวันออก 
  ภาคใต 
   (แหลงขอมูล: www.thailife.com) 
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 เหตุผลที่เลือกกลุมประชากรของ สาขารัตนาธิเบศร เน่ืองจาก เปนสาขาที่ใหญที่สุดในโซน
นครหลวง เพราะมีสาขายอย ถึง 2 สาขา ซ่ึงผลิตผลงานขึ้นตรงกับสาขา รัตนาธิเบศร ทั้งหมด และ
เปนสาขาที่ผลิตผลงานเบี้ยปแรกเปนอันดับหน่ึงในป 2551 มีพนักงานทั้งสิ้น 1,137 คน (ณ. วันที่ 9 
กรกฎาคม 2552: ขอมูลจากฝายคอมพิวเตอร สาขารัตนาธิเบศร  
 
 การเลือกกลุมตัวอยาง 
   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ของ บริษัท ไทย
ประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร จังหวัดนนทบุรี ระดับ ผูบริหารหนวย ผูบริหารศูนย ผูจัดการ
ศูนย ผูจัดการภาค ผูจัดการฝายฯ ผูจัดการสายฯ ทั้งเพศหญิงและเพศชาย จํานวน 1,137 คน (ฝาย
ขอมูล สาขารัตนาธิเบศร 9 ก.ค 2552 ) คํานวณตามสูตรในการหากลุมตัวอยางของ Taro Yamane 
(ลวน สายยศ. และอังคณา สายยศ. 2538: 260-261) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะไดกลุม
ตัวอยางที่ใชในการศึกษา ทั้งสิ้นจํานวน 296 ราย เพ่ือใหแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ ผูวิจัยจึงมี
การเผื่อความผิดพลาดของแบบสอบถามไว 5% ของกลุมตัวอยางที่คํานวณได เทากับ 14.8 คน
ประมาณ 15 คน รวมกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยทั้งสิ้น 311 คน 
 
 วิธีการสุมตัวอยาง 
  ข้ันตอนที่ 1 การเลือกตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยเลือกกลุม
ตัวอยางของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตของ บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร 
จังหวัด นนทบุรี ระดับ ผูบริหารหนวย ผูบริหารศูนย ผูจัดการศูนย ผูจัดการภาค ผูจัดการฝายฯ 
ผูจัดการสายฯ โดยกําหนดสัดสวนตามจํานวนผูบริหารทั้งหมดในแตละชั้นภูมิ (Proportional 
Stratified Sampling) โดยคํานวณจากสูตร  
  ข้ันตอนที่ 2 การดําเนินการเก็บขอมูลแบบสอบถามตามความสะดวก (Convenience 
Sampling) (กัลยา วานิชบัญชา. 2545) เปนการสุมตัวอยางโดยใหผูบริหารแตละคนเต็มใจตอบ
แบบสอบถามตามความสะดวกใหครบตามจํานวนกลุมตัวอยางและไดตามสัดสวนของจํานวนสมาชิก
ในแตละชั้นภูมิ  
 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดสรางเครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลที่ใชสําหรับการวิจัยครั้ง
น้ี จากการศึกษาทฤษฎี แนวความคิด สารนิพนธและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือเปนแนวทางในการ
สรางแบบสอบถาม (Questionnaire) ใหครอบคลุมสิ่งที่ตองการศึกษาวิจัย โดยแบงแบบสอบถาม
ออกเปน 4 ตอนคือ 
 ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต จํานวน 7 ขอ ไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา สถานภาพของ
ตัวแทน และอายุงาน โดยขอที่ 1-6 มีลักษณะคําถามปลายปด (Close-ended response question) 
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และ ขอที่ 7 มีลักษณะคําถามปลายเปด (Open-ended question) ไดทําการใชระดับการวัดขอมูล
ดังน้ี 
 ขอ 1.  เพศ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังน้ี 
   1)  เพศชาย 
   2)  เพศหญิง 
 ขอ 2.  อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี  
 
 ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 
 จากฝายขอมูลแผนกคอมพิวเตอร บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด สาขารัตนาธิเบศร วันที่ 9 
กรกฎาคม 2552 ไดระบุวา การจะสมัครเปนตัวแทนประกันชีวิตไดตองมี อายุ 20 ปขึ้นไป จึงเปนอายุ
ที่ต่ําสุด และ โดยสวนใหญอายุ 60 ป เปนอายุที่สูงที่สุด ผูวิจัยกําหนด จํานวนชั้นของขอมูล 4 ชั้นได
ความกวางของอันตรภาคชั้น ดังน้ี 
 
 60 – 20  
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
4 

=  10 ป 
 

   1)  20 - 29 ป 
   2)  30 - 39 ป 
   3)  40 - 49 ป 
   4)  50 ป ขึ้นไป 
 

 ขอ 3.  รายได ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี 
 
 ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 
 จากฝายขอมูลแผนกคอมพิวเตอร บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร วันที่ 9 
กรกฎาคม 2552  ไดระบุวา รายได โดยเฉลี่ยสวนใหญโดยประมาณเดือนละ 10,000 บาท ที่ต่ําสุด
ของพนักงาน และ รายไดโดยเฉลี่ยประมาณ 70,000 บาทตอเดือนเปนรายไดที่สูงที่สุดของพนักงาน 
ผูวิจัยกําหนดจํานวนชั้นของขอมูล 4 ชั้น ไดความกวางของอันตรภาคชั้น ดังน้ี 
 
 70,000 – 10,000  
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
4 

=  15,000 บาท 
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   1)  ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท   
   2)  15,001 – 30,000 บาท 
   3)  30,001 – 45,000 บาท   
   4)  45,001 บาทขึ้นไป 
 ขอ 4.  สถานภาพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังน้ี  
   1)  โสด  
   2)  สมรส  
   3)  หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 
 ขอ 5.  ระดับการศึกษา ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังน้ี 
   1)  ต่ํากวาปริญญาตรี  
   2)  ปริญญาตรีขึ้นไป 
 ขอ 6.  สถานภาพตัวแทน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)ดังน้ี  
    1)  ทํางานพารทไทม 
    2)  ทํางานเต็มเวลา 
 ขอ 7.  อายุงาน ป ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน ( Ratio scale) 
 
 ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบ
ประนีประนอม ลักษณะคําถามใชมาตราวัดแบบ Likert scale โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating 
scale method)จํานวน 25 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) แบง
ออกเปน 5 ระดับซ่ึงมีการกําหนดระดับคะแนนดังน้ี 
 เห็นดวยอยางยิ่ง   =  5  คะแนน 
 เห็นดวย    =  4  คะแนน 
 ไมแนใจ    =   3  คะแนน 
 ไมเห็นดวย   =   2  คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง =   1  คะแนน 
 ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้น ใชสูตรคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี (กัลยา   
วานิชยบัญชา: 2544: 29) 
 
 คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 5 – 1  
 

= 
5 

=  0.8  (เริ่มจากขั้นต่ําสุด) 
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 โดยกําหนดเกณฑการแปลความหมายของระดับคะแนน คาเฉลี่ยของความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ดานบุคลิกภาพ ดังน้ี 
 4.21 - 5.00   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับมากที่สุด 
 3.41 - 4.20   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับมาก 
 2.61 - 3.40   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับปานกลาง 
 1.81 - 2.60   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับนอย 
 1.00 - 1.80   มีบุคลิกภาพในดานนั้นอยูในระดับนอยที่สุด 
 
 ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ ของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ประกอบดวย การรูจักอารมณของผูอ่ืน และการรูจักอารมณของตนเอง ลักษณะ
คําถามใชมาตราวัดแบบ Likert scale โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating scale method) จํานวน 
10 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) แบงออกเปน 5 ระดับซ่ึงมี
การกําหนดระดับคะแนนดังน้ี 
 เห็นดวยอยางยิ่ง   =  5  คะแนน 
 เห็นดวย    =  4  คะแนน 
 ไมแนใจ    =   3  คะแนน 
 ไมเห็นดวย   =   2  คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง =   1  คะแนน 
 
 ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้น ใชสูตรคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี (กัลยา วา
นิชยบัญชา: 2544: 29) 
 
 คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 5 – 1  
 

= 
5 

=  0.8  (เริ่มจากขั้นต่ําสุด) 
 

 โดยกําหนดเกณฑการแปลความหมายของระดับคะแนน คาเฉลี่ยของความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ความฉลาดทางอารมณ ดังน้ี 
 4.21 - 5.00  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับมากที่สุด 
 3.41 - 4.20  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับมาก 
 2.61 - 3.40  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับปานกลาง 
 1.81 - 2.60  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับนอย 
 1.00 - 1.80  มีความฉลาดทางอารมณในดานนั้นอยูในระดับนอยที่สุด 
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 ตอนที่ 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
จํานวน 3 ขอ มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายเปด (Open-ended question) ใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอัตราสวน ( Ratio scale) 
 1. จํานวนผูถือกรมธรรม   .................... รายตอป 
 2. จํานวนเบี้ยประกันปแรก .................... บาทตอป  
 3. จํานวนตัวแทนในทีมงาน .................... คน 
 

ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือ 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลําดับ ดังน้ี 
 1.  ศึกษาลักษณะ การทํางานงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทไทย
ประกันชีวิต จํากัด โดยศึกษาจาก เว็บไซดของบริษัทฯ และจากการสัมภาษณผูบริหารงานตัวแทน
ของบริษัทฯ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2.  กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึ่งเกี่ยวของกับลักษณะสวนบุคคลของผูบริหารงาน
ตัวแทนของผูตอบแบบสอบถาม ปจจัยดานบุคลิกภาพ ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ ปจจัยดาน
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยแบบสอบถามตองมีความสอดคลองกับ
วัตถุประสงค นิยามศัพท และกลุมตัวอยาง 
 3.  รวบรวมสาระ และเนื้อหาตางๆ ที่ไดจากเอกสาร งานวิจัย แนวคิดทฤษฎี และผลงาน
การวิจัย เพ่ือใชเปนขอมูลประกอบในการสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิผลตอประสิทธิผล
ในการบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัทบริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด 
 4.  นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลวไปนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษา และ ผูเชียวชาญเพื่อ
ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา ( Content Validity ) และรับขอเสนอแนะนําในการปรับปรุง
แกไขตอไป 
 5.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขเรียบรอยแลว ไปทดลองใช (Try out) กับผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 50 ราย แลวนํามาหาความเชื่อม่ัน 
 6.  การทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามที่ผานการคัดเลือก โดยใชวิธีหา
คาสัมประสิทธิ์ อัลฟา (α - Coefficient) โดยใชสูตร Cronbach ( กัลยา วานิชยบัญชา. 2545:449 ) 

คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ ∝ ≤ 1 คาที่
ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง ไดคาความเชื่อม่ันดังน้ี 
  สวนที่ 2 บุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทน มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .8923 
   1) บุคลิกภาพแบบเปดเผย มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7407 
   2) บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7909 
   3) บุคลิกภาพ แบบม่ันคง มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7714 
   4) บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .8418 
   5) บุคลิกภาพแบบประนีประนอม มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7200 
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   สวนที่ 3 ความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทน มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .8031  
   1) ความฉลาดทางอารมณรูจักอารมณของผูอ่ืน มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7451 
   2) ความฉลาดทางอารมณรูจักอารมณของตนเอง มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .7516 
 7.  นําแบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยาง  
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาครั้งน้ี ผูวิจัยมีขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอมูลดังน้ี 
 1.  ติดตอบัณฑิตวิทยาลัย เพ่ือทําหนังสือขอความอนุเคราะหจาก ทานกรรมการผูจัดการ
ใหญบริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด ใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม 
 2.  จัดเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับกลุมตัวอยาง 
 3.  นําหนังสือที่รับอนุมัติจาก กรรมการผูจัดการใหญ เสนอตอผูจัดการสายการตลาดนคร
หลวง 8 บริษัทไทยประกันชีวิต จํากัด สาขา รัตนาธิเบศร จังหวัด นนทบุรีเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล 
โดยให เลขาผูจัดการสายฯเปนผูจัดชวยสงแบบสอบถามไปยังผูบริหารงานตัวแทนฝายตางๆ ณ.วัน
จัดประชุมประจําเดือน ทําการสอบถามใหกลุมตัวอยางตอบ พรอมทั้งอธิบายและใหคําแนะนําในการ
ตอบแบบสอบถามดวยตัวผูวิจัยเอง 
 4.  ภายหลังที่สงแบบสอบถามไปแลว ระยะเวลาที่ใชเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแตวันที่1 
ธันวาคม ถึง 30 กุมภาพันธ 2553 ไดรับแบบสอบถามที่สงกลับคืนมาทั้งสิ้น 311 ฉบับ นํา
แบบสอบถามที่ไดรับคืนมาตรวจความสมบูรณ  
 5.  นําแบบสอบถามที่สมบูรณมาทําการวิเคราะหขอมูลตอไป 
 

การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดรับทั้งหมดมาตรวจสอบความ 
สมบูรณของการตอบแบบสอบถาม และคัดแบบสอบถามที่ ไมสมบูรณออก 
 2.  การลงรหัส (Coding) ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่มีความถูกตองสมบูรณมาลงรหัสตามที่
กําหนดไว 
 3.  การประมวลผลขอมูล ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ผานการลงรหัสเรียบรอยแลวมาบันทึก
ขอมูลลงในคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistic Package for Social Sciences)  
 4.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ดังน้ี 
  4.1  นําขอมูลในแบบสอบถามตอนที่1 ลักษณะสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิตไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา สถานภาพของตัวแทน มาวิเคราะห
ดวยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และ นําเสนอผลเปนคารอยละ (Percentage) 
  4.2  นําขอมูลในแบบสอบถามตอนที่1 ลักษณะสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ไดแก อายุงาน มาวิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: SD) 



        134 

  4.3  นําขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานดานบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต โดยการหา
คาเฉลี่ย (Mean) และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 
  4.4  นําขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ ของผูบริหารงานตัวแทน 
ประกันชีวิตโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD)  
   4.5  นําขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยการหา
คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 
 5.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ดังน้ี 
  5.1  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไดแก 
เพศ ระดับการศึกษา สถานภาพตัวแทน โดยใชสถิติ t- test ในการทดสอบ สมมติฐาน ขอ 1 ทดสอบ
กับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
  5.2  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไดแก 
อายุ สถานภาพ รายได โดยใชสถิติ One-way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐานขอ 1 ทดสอบกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
  5.3  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต อายุ
งาน โดยใชสถิติ สถิติ Pearson Correlation Coefficient ในการทดสอบสมมติฐานขอ 1 ทดสอบกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
  5.4  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยดานบุคลิกภาพกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถิติ Pearson Correlation Coefficient ในการทดสอบ
สมมติฐาน ขอที่ 3 
  5.5  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยดานความฉลาดทางอารมณกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถิติ Pearson Correlation Coefficient ใน
การทดสอบสมมติฐาน ขอที่ 4 
 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบดวย 
  1.1 คารอยละ(Percentage) ใชในการแปลความหมายของขอมูลประชากรศาสตรของ
ผูตอบแบบสอบถาม 
  1.2 คาคะแนนเฉลี่ย (Mean หรือ X  ) ใชในการแปลความหมายของขอมูลดานตางๆ 
  1.3 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) ใชในการกระจายของ
ขอมูล 
 2. คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม คาความเชื่อถือไดของเครื่องมือ (Reliability of the 

test) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) 
 3. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) 
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  3.1 สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
2 กลุม เพ่ือทดสอบคาเฉลี่ยของประชากรกลุมที่ 1 และ กลุมที่ 2 ใชสูตร t-test Independent โดยใช
ทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1 ในสวนของลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ ระดับการศึกษา 
สถานภาพตัวแทน  
  3.2 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance) ทดสอบ
ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมขึ้นไป โดยใชสูตรการวิเคราะห ความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน
ขอที่ 1 ในดาน อายุ รายได สถานภาพ 
  3.3 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ทดสอบความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติ การ
วิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ในดานอายุงาน 
และทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 – 4 
 

สรุปผลการศึกษาคนควา 
 ผลจากการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานบุคลิกภาพ ความฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลสรุป
ผลไดดังน้ี 
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ที่ใชเปนกลุมตัวอยาง ใน
การศึกษาครั้งน้ี จํานวน 311 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังน้ี 
 เพศ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่
ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 202 คน คิดเปนรอยละ 65.00 และเพศชาย 
จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 35.00 
 อายุ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่
ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนผูมีอายุ 40 - 49 ป มีจํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 37.00 
รองลงมาเปนผูมีอายุ 30-39 ป มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 26.40 ถัดมาเปนผูมีอายุ 50 ปขึ้นไป 
มีจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 26.00 และ20 - 29 ป มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 10.60 
ตามลําดับ 
 รายได ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่
ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนผูมีรายได15,001 – 30,000 บาท มีจํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 
51.10 รองลงมาเปนผูมีรายได 30,001 – 45,000 บาท มีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 22.80 ถัดมา
เปนผูมีรายได 45,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 14.80 และ รายได ต่ํากวาหรือ
เทากับ 15,000 บาท มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 11.30 ตามลําดับ 
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 สถานภาพ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน มีจํานวน 196 คน คิดเปน
รอยละ 63.00 รองลงมามีสถานภาพโสด มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 24.40 และมีสถานภาพหยา
ราง / หมาย / แยกกันอยู มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 12.50 ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูมีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป มีจํานวน 190 คน 
คิดเปนรอยละ 61.10 และเปนผูมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 
38.90 ตามลําดับ 
 สถานภาพตัวแทน ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูบริหารทํางานเต็มเวลา จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 
52.40 และเปนผูบริหารทํางานพารไทม มีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 47.60 
 อายุงาน ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
ที่ตอบแบบสอบถามมีอายุงานนอยที่สุด 1 ป มากที่สุด 30 ป โดยมีคาเฉลี่ย 6.59 ป และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 6.86 ป 
 

 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 ผลการวิเคราะหขอมูลบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกัน
ชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบ
เปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม พบวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ มีผลรวมปจจัยดานบุคลิกภาพโดยรวมของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 ซ่ึงเม่ือพิจารณาบุคลิกภาพเปนแตละแบบและรายขอ มี
รายละเอียดดังน้ี 
 

 บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
 ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มี
บุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวาขอ มีบุคลิกภาพแบบเปดเผย อยูในระดับมากที่สุด ไดแก ชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.40 ชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 และขอที่มีบุคลิกภาพแบบเปดเผย อยูใน
ระดับมาก ไดแก ชอบเขาสังคมมีความมั่นใจในตนเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 ชอบเขาสังคมมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.02 ชอบการแขงขัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 ตามลําดับ 
 

 บุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวัง 
  ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มี
บุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวังโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 เม่ือ
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พิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอ มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวัง อยูในระดับมากที่สุด ไดแก 
มีความตั้งใจทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 และ ขอที่มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวัง อยูใน
ระดับมาก ไดแก มีความขยันในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 มีความสุขุม รอบคอบในการ
ทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 มีวินัยในตนเองมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 มีความละเอียดถี่ถวน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.86 ตามลําดับ 
 

 บุคลิกภาพแบบมั่นคง  
 ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มี
บุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวาทุกขอ มีบุคลิกภาพแบบมั่นคง อยูในระดับมาก ไดแก ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.15 มีจิตใจที่เขมแข็ง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 เปนคนมีอารมณม่ันคง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 
มีนิสัยใจเย็น มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 ไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 
ตามลําดับ  
 

 บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง  
 ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มี
บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอ มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง อยูในระดับมาก ไดแก ทาน
มีความสนใจสิ่งตางๆ อยางกวางขวาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 มีวิสัยทัศน มองการณไกล มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.12 มีความคิดสรางสรรค มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07มีความฉลาด มีไหวพริบ มีคาเฉลี่ยเทากับ  
4.02 มีจินตนาการประณีต มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 ตามลําดับ  
 

 บุคลิกแบบประนีประนอม 
 ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มี
บุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 เม่ือพิจารณาเปน
รายขอ พบวาขอ มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม อยูในระดับมากที่สุด ไดแก ชอบชวยเหลือผูอ่ืน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.32 ใหความรวมมือกับผูอ่ืน ในการทํางานเปนอยางดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 มีนิสัย
อดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 และขอมีบุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม อยูในระดับมาก ไดแก เขากับคนอื่นไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 มีความไววางใจ
ผูอ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 ผลการวิเคราะหขอมูลความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท 
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ไดแก การรูจักอารมณของผูอ่ืนและการรูจักอารมณของ
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ตนเอง พบวา โดยรวมผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีผลรวมปจจัยดาน
ความฉลาดทางอารมณของผูบริหารตัวแทน มีความฉลาดทางอารมณโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.17 ซ่ึงเม่ือพิจารณาขอมูลความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต เปนดานและรายขอ มีรายละเอียดดังน้ี 
 

 ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
  ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มีความ
ความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของผูอ่ืนโดยรวม อยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.24 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวาขอ มีความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของ
ผูอ่ืน อยูในระดับมากที่สุด ไดแก ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 มี
ความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 มีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.23 และมีความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน อยูในระดับมาก ไดแก รับรู
ความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 สามารถรับรูอารมณของ
ผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ตามลําดับ 
  

 ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
 ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล มีความ
ความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของตนเองโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.09 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวาขอ มีความฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของตนเอง อยู
ในระดับมากที่สุด ไดแก ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 และความ
ฉลาดทางอารมณดานการรูจักอารมณของตนเอง อยูในระดับมาก ไดแก ทานแสดงอารมณไดอยาง
เหมาะสมตามสถานการณตางๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 
ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลดานประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท 
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 ผลการวิเคราะหขอมูลดานประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล พบวา ผูบริหารตัวแทนที่ตอบแบบสอบถาม จํานวนผูถือ
กรมธรรม (รายตอป) เฉลี่ยเทากับ 37.13 มีคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 47.03 มีจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก (บาทตอป) เฉลี่ยเทากับ 614,654.60 มีคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 741,056.59 
และจํานวนตัวแทนในทีมงาน (คน) เฉลี่ยเทากับ 5.49 คน มีคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 6.47 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา 
สถานภาพตัวแทน ที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลแตกตางกัน แตกตางกัน 
 โดยสามารถจําแนกออกเปนสมมติฐานยอยได 6 สมมติฐาน ดังน้ีคือ 
 เพศ 
 สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีเพศที่แตกตางกัน มีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลแตกตางกัน 
แตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามเพศ โดยใชการทดสอบแบบ 
Independent Sample t-test สรุปไดดังน้ี  
 1.  จํานวนผูถือกรมธรรมของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีเพศแตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรกของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีเพศแตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีเพศแตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน ไมแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 อายุ 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท 
ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามอายุ โดยใชการทดสอบ Brown-Forsythe Test 
สรุปไดดังน้ี 
  1.  จํานวนผูถือกรมธรรม ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุแตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุแตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต จํานวนเบี้ยประกันปแรก ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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  3.  จํานวนตัวแทนในทีมงานมีคา Sig. เทากับ .003 ซ่ึงนอยกวา 0.01น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ที่มีอายุแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 รายได 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 รายไดที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
ผลการเปรียบเทียบความแตกตางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามรายได โดยใชการทดสอบ Brown-Forsythe Test 
สรุปไดดังน้ี 
  1.  จํานวนผูถือกรมธรรม ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีรายได แตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีรายไดแตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีรายได แตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สถานภาพ  
 สมมติฐานขอที่ 1.4 สถานภาพที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหาร งานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนผูถือกรมธรรม จําแนกตามสถานภาพ โดยใชการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-
way Analysis of Variance: One-way ANOVA) สรุปวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มี
สถานภาพแตกตางกันมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สวนผลการเปรียบเทียบความแตกตางประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน จําแนกตามสถานภาพ โดยใชการทดสอบ Brown-Forsythe Test สรุปไดดังน้ี 
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  1.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีรสถานภาพแตกตาง
กัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 2.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีสถานภาพ แตกตาง
กัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 ระดับการศึกษา  
 สมมติฐานขอที่ 1.5 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชการทดสอบ
แบบ Independent Sample t-test สรุปไดดังน้ี  
 1.  จํานวนผูถือกรมธรรม ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีระดับการศึกษาแตกตาง
กัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีระดับการศึกษา
แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีระดับการศึกษา
แตกตางกัน มีประสิทธิผล ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สถานภาพตัวแทน 
 สมมติฐานขอที่ 1.6 สถานภาพตัวแทนที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล แตกตางกัน 
  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล จําแนกตามเพศ โดยใชการทดสอบแบบ 
Independent Sample t-test สรุปไดดังน้ี  
 1.  จํานวนผูถือกรมธรรม ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีสถานภาพตัวแทน
แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม แตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
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 2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีสถานภาพตัวแทน
แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 3.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีสถานภาพตัวแทน
แตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 2 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก อายุงาน ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ใน
เขตปริมณฑล 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุงานกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต โดยรวม โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
moment correlation coefficient) สรุปไดดังน้ี   
  1. ดานจํานวนผูถือกรมธรรม พบวา อายุงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุงานมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  2.  ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก พบวา อายุงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
ต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุงานมากขึ้น จะทําให
มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา  
 3.  ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน พบวา อายุงานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุงานมากขึ้น จะ
ทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้นใน
ระดับปานกลาง 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยดานบุคลิกภาพประกอบดวย แบบเปดเผย แบบรอบคอบ 
ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
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 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพโดยรวมกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก และดานจํานวนตัวแทน
ในทีมงาน โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product moment 
correlation coefficient) จากผลการวิจัยสรุปเปนรายดานและรายขอไดดังน้ี 
 1.  ดานจํานวนผูถือกรมธรรม  
  บุคลิกภาพโดยรวมของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดย มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห 
บุคลิกภาพแตละแบบไดดังนี้ 
  บุคลิกภาพแบบเปดเผย  
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปน
รายขอไดดังน้ี 
  1)  ทานชอบเขาสังคม พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเขาสังคม มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยใน
เรื่องชอบเขาสังคมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผู
ถือกรมธรรมเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  2)   ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเปนมิตรกับ
ผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
ต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยใน
เรื่องชอบเปนมิตรกับผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  3)   ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเรียนรูสิ่ง
ใหมๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
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เปดเผยในเรื่องชอบทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆมากขึ้น จะทําให มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  4)   ทานชอบการแขงขัน พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบการแขงขัน มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยใน
เรื่องชอบการแขงขันมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน 
ผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  5)   ทานมีความมั่นใจในตัวเอง พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องมีความมั่นใจใน
ตัวเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผยในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
   บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง 
  บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดย มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมากขึ้น 
จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ใน
ระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  6)  ทานมีความละเอียดถี่ถวน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเร่ืองความ
ละเอียดถี่ถวน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความละเอียดถี่ถวนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  7)  ทานมีความตั้งใจทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่องความ
ตั้งใจทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความตั้งใจทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
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  8)  ทานมีความขยันในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่อง
ความขยันในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความขยันในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมมากขึ้น 
  9)  ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง 
ในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบรหิารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางาน
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น 
ในระดับต่ํา 
  10) ทานมีวินัยในตนเอง พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่องมีวินัยใน
ตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
รอบคอบระมัดระวังในเรื่องมีวินัยในตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  บุคลิกภาพแบบมั่นคง  
  บุคลิกภาพแบบม่ันคงโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปน
รายขอไดดังน้ี 
  11)  ทานมี นิสัยใจเย็น  พบวา  บุคลิกภาพแบบม่ันคง  ในเรื่ องมีนิสัยใจเย็น  มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องมี
นิสัยใจเย็นมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  12) ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ พบวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องชอบทําใหผูอ่ืน
พอใจ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
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อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
ม่ันคงในเรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  13)  ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง พบวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องมีจิตใจที่เขมแข็ง มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องมี
จิตใจที่เขมแข็งมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  14)  ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย พบวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องไม
เปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
  15)  ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง พบวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องเปนคนมีอารมณ
ม่ันคง ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง  
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ 
ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  16)  ทานมีความคิดสรางสรรค พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่อง
ความคิดสรางสรรค ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  17)  ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่อง
ความฉลาด มีไหวพริบ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  18)  ทานมีจินตนาการประณีต พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมี
จินตนาการประณีต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผู
ถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
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บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางงในเรื่องมีจินตนาการประณีตมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  19)  ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่อง
มีวิสัยทัศน มองการณไกล มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดย
มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางในเรื่องมีวิสัยทัศน มองการณไกลมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 20. ทานมีความ
สนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเร่ืองมีความสนใจสิ่ง
ตางๆอยางกวางขวาง ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   บุคลิกแบบประนีประนอม 
   บุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  21)  ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน พบวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องความฉลาด 
มีไหวพริบ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  22)  ทานมีความไววางใจผูอ่ืน พบวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีความ
ไววางใจผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีความไววางใจผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  23) ทานเขากับคนอ่ืนไดงาย พบวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเร่ืองเขากับคน
อ่ืนไดงาย มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องเขากับคนอ่ืนไดงายมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
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  24)  ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี พบวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี ไมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  25) ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมี
ความยืดหยุนในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
 2.  ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก  
  บุคลิกภาพโดยรวมของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห 
บุคลิกภาพแตละแบบไดดังน้ี 
  บุคลิกภาพแบบเปดเผย  
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห
เปนรายขอไดดังน้ี 
  1)  ทานชอบเขาสังคม พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเขาสังคม มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
ต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยใน
เรื่องชอบเขาสังคมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  2)  ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเปนมิตรกับ
ผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
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ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผยในเรื่องชอบเปนมิตรกับผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  3)  ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเรียนรูสิ่ง
ใหมๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผยในเรื่องชอบทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆมากขึ้น จะทําให มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  4)  ทานชอบการแขงขัน พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบการแขงขัน มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยใน
เรื่องชอบการแขงขันมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  5)  ทานมีความมั่นใจในตัวเอง พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องมีความมั่นใจใน
ตัวเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผยในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
   บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง 
  บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมากขึ้น 
จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ใน
ระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  6)  ทานมีความละเอียดถี่ถวน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่องมี
ความละเอียดถี่ถวน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  7)  ทานมีความตั้งใจทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบ คอบระมัดระวัง ในเร่ืองความ
ตั้งใจทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
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ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต    
มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความตั้งใจทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  8)  ทานมีความขยันในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่อง
ความขยันในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความขยันในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  9)  ทานมคีวามสุขุม รอบคอบในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง 
ในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบรหิารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางาน
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก
เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  10)  ทานมีวินัยในตนเอง พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่องมีวินัยใน
ตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันป
แรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพ
แบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องมีวินัยในตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  บุคลิกภาพแบบมั่นคง  
  บุคลิกภาพแบบม่ันคงโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห
เปนรายขอไดดังน้ี 
  11)  ทานมีนิสัยใจเย็น พบวาบุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องมีนิสัยใจเย็น มีความสัมพันธ
กับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องมีนิสัยใจ
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เย็นมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก
เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  12)  ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ พบวาบุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ 
มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจมาก
ขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น 
ในระดับต่ํา 
  13)  ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง พบวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องมีจิตใจที่เขมแข็ง        
มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
ม่ันคงในเรื่องมีจิตใจที่เขมแข็งมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  14)  ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย พบวาบุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องไมเปน
คนเจาอารมณ ไมโมโหงาย มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต มีบุคลิกภาพแบบมั่นคงในเรื่องไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงายมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  15)  ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง พบวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องเปนคนมีอารมณ
ม่ันคง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันป
แรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพ
แบบม่ันคงในเรื่องเปนคนมีอารมณม่ันคงมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง  
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวมมากขึ้น 
จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ใน
ระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
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  16)  ทานมีความคิดสรางสรรค พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมี
ความคิดสรางสรรค มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางในเร่ืองมีความคิดสรางสรรคมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  17)  ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมี
ความฉลาด มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางในเร่ืองมีความฉลาดมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  18)  ทานมีจินตนาการประณีต พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมี
จินตนาการประณีต มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางในเรื่องมีจินตนาการประณีตมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  19)  ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่อง
มีวิสัยทัศน มองการณไกล มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางในเร่ืองมีวิสัยทัศน มองการณไกลมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  20)  ทานมีความสนใจสิ่งตางๆ อยางกวางขวาง พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจ
กวาง ในเรื่องมีความสนใจสิ่งตางๆ อยางกวางขวาง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางในเรื่องมีความสนใจสิ่งตางๆ
อยางกวางขวางมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  บุคลิกแบบประนีประนอม 
   บุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึง
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สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ 
ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผล ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  21)  ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน พบวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องชอบ
ชวยเหลือผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเร่ืองชอบชวยเหลือผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  22)  ทานมีความไววางใจผูอ่ืน พบวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีความ
ไววางใจผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มี
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีความไววางใจผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกนัปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  23)  ทานเขากับคนอ่ืนไดงาย พบวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเร่ืองเขากับคน
อ่ืนไดงาย มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกนั
ปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพ
แบบประนีประนอม ในเรื่องเขากับคนอ่ืนไดงายมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  24)  ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี พบวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดย มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเร่ือง
ใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
    25) ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบแบบประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทน
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และมีความยืดหยุนในการทํางาน มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
 3.  ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน  
  บุคลิกภาพโดยรวมของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว สามารถวิเคราะห บุคลิกภาพแตละแบบไดดังน้ี 
  บุคลิกภาพแบบเปดเผย  
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห
เปนรายขอไดดังน้ี 
  1)  ทานชอบเขาสังคม พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเขาสังคม มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผยในเรื่องชอบเขาสังคมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  2)  ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเปนมิตรกับ
ผูอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  3)  ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบเรียนรูสิ่ง
ใหมๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผยในเรื่องชอบทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆมากขึ้น จะทําให มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  4)  ทานชอบการแขงขัน พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องชอบการแขงขัน มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยใน
เรื่องชอบการแขงขันมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
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  5)  ทานมีความมั่นใจในตัวเอง พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ในเรื่องมีความมั่นใจใน
ตัวเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผยในเรื่องมีความมั่นใจในตัวเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
   บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง 
  บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดย มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังโดยรวมมากขึ้น 
จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานมากขึ้น 
สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  6)  ทานมีความละเอียดถี่ถวน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่องมี
ความละเอียดถี่ถวน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 
  7)  ทานมีความตั้งใจทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบ คอบระมัดระวัง ในเร่ืองความ
ตั้งใจทํางาน ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพ
แบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความตั้งใจทํางานมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  8)  ทานมีความขยันในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่อง
ความขยันในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว
โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความขยันในการทํางานมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  9)  ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง 
ในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบรหิารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องความสุขุม รอบคอบในการทํางาน
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มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน
เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  10)  ทานมีวินัยในตนเอง พบวา บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง ในเรื่องมีวินัยใน
ตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพ
แบบรอบคอบระมัดระวังในเรื่องมีวินัยในตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  บุคลิกภาพแบบมั่นคง  
  บุคลิกภาพแบบมั่นคงโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว สามารถ
วิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  11)  ทานมีนิสัยใจเย็น พบวา หมายความวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องมีนิสัยใจเย็น 
ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยตัวแทนใน
ทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  12)  ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ พบวาบุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ 
ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  13)  ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง พบวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องมีจิตใจที่เขมแข็ง ไมมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  14)  ทานไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย พบวา มีบุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องไม
เปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว  
  15)  ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง พบวา บุคลิกภาพแบบมั่นคง ในเรื่องเปนคนมีอารมณ
ม่ันคง ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง  
  บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวางโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  16)  ทานมีความคิดสรางสรรค พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมี
ความคิดสรางสรรค ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
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จํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 
  17)  ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมี
ความฉลาด ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  18)  ทานมีจินตนาการประณีต พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่องมี
จินตนาการประณีต ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงาน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  19)  ทานมีวิสัยทัศน มองการณไกล พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง ในเรื่อง
มีวิสัยทัศน มองการณไกล ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
  20)  ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง พบวา มี บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจ
กวาง ในเรื่องมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  บุคลิกแบบประนีประนอม 
   บุคลิกภาพแบบประนีประนอมโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  21)  ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน พบวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องชอบ
ชวยเหลือผูอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  22)  ทานมีความไววางใจผูอ่ืน พบวา มี บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเรื่องมีความ
ไววางใจผูอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  23)  ทานเขากับคนอ่ืนไดงาย พบวา บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ในเร่ืองเขากับคน
อ่ืนไดงาย ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทน
ในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  24)  ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี พบวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี ไมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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    25) ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน พบวา บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม ในเรื่องมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณประกอบดวย การรูจักอารมณ 
ของผูอ่ืน และการรูจักอารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความฉลาดทางอารมณโดยรวมกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก และดาน
จํานวนตัวแทนในทีมงาน โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product moment correlation coefficient) จากผลการวิจัยสรุปเปนรายดานและรายขอไดดังน้ี 
 1. ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
  ความฉลาดทางอารมณโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล ดานจํานวน
ผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายดานไดดังน้ี 
   ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
  ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผู อ่ืนโดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือ
กรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  1)  ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีนํ้าใจ
ชวยเหลือผูอ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผู
ถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  2)  ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องรับรูความรูสึกของผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
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ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
ในเร่ืองรับรูความรูสึกของผูอ่ืน มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
   3)  ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  4)  ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดาน
การรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอมากขึ้น จะทํา
ใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  5)  ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเร่ืองมี
ความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
   ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
  ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผู
ถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  6) ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได พบวา ความฉลาดทางอารมณ 
ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา 
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และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดาน
การรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงไดมากขึ้น จะทําใหมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  7)  ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของ
ตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  8)  ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของตนเอง ในเร่ืองคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของ
ตนเอง ในเร่ืองคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  9)  ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณ
ตางๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณ
ตางๆมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม
เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  10)  ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดาน
การรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของตนเอง ในเร่ืองสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรมเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
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 2.  ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
  ความฉลาดทางอารมณโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห
เปนรายดานไดดังน้ี 
   ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
  ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผู อ่ืนโดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ย
ประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  1)  ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเร่ืองมี
นํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดาน
จํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  2)  ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องรับรูความรูสึกของผูอ่ืน มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
ในเร่ืองรับรูความรูสึกของผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดบัต่ํา 
   3)  ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   4)  ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ มี
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ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
ต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ 
ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอมากขึ้น จะ
ทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก เพ่ิมขึ้น ใน
ระดับต่ํา 
  5)  ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
  ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
เบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  6)  ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได พบวา ความฉลาดทางอารมณ 
ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
ต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ 
ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงไดมากขึ้น จะทํา
ใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับ
ต่ํา 
  7)  ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของ
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ตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  8)  ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของตนเอง ในเร่ืองคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของ
ตนเอง ในเร่ืองคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  9)  ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณ
ตางๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันป
แรก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณ
ตางๆมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันป
แรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
  10)  ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดาน
การรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของตนเอง ในเร่ืองสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรกเพิ่มขึ้น ในระดับต่ํา 
 3.  ดานจํานวนตัวแทนในทมีงาน  
  ความฉลาดทางอารมณโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหาร
งานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณโดยรวมมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะห
เปนรายดานไดดังน้ี 
   ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
  ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผู อ่ืนโดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก อยางมีนัยสําคัญทาง
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สถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืนมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  1)  ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  2)  ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องรับรูความรูสึกของผูอ่ืน ไมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   3)  ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  4)  ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน ในเรื่องสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกันเสมอ
มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
เพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  5)  ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของผูอ่ืน ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของผูอ่ืน 
ในเรื่องมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
   ดานการรูจักอารมณของตนเอง 
  ความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง โดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
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ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของตนเองมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวน
ตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา สามารถวิเคราะหเปนรายขอไดดังน้ี 
  6)  ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได พบวา ความฉลาดทางอารมณ 
ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงไดมาก
ขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น 
ในระดับต่ํา 
  7)  ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของ
ตนเอง ในเรื่องสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได มากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
  8)  ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  
  9)  ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ พบวา ความฉลาดทาง
อารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณ
ตางๆ มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาด
ทางอารมณ ดานการรูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณ
ตางๆมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
 10) ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี พบวา ความฉลาดทางอารมณ ดานการ
รูจักอารมณของตนเอง ในเรื่องสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี มีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปใน
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ทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ที่มีความฉลาดทางอารมณ ดานการรูจัก
อารมณของตนเอง ในเร่ืองสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดีมากขึ้น จะทําใหมีประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงานเพ่ิมขึ้น ในระดับต่ํา 
 

อภิปรายผลการศึกษาวิจัย 
 จากผลการวิจัย เรื่อง ปจจัยดานบุคลิกภาพ ความฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลมี
ประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายผลตามสมมติฐานไดดังน้ี 
 1. ผลการวิจัยขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา 
ตําแหนงงาน สถานภาพของตัวแทน แตกตางกันมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลแตกตางกัน สามารถอภิปรายไดดังน้ี 
  เพศ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่มี
เพศแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 เน่ืองจากในปจจุบันเพศหญิงและเพศชายมีสิทธิเทาเทียมกัน มีโอกาสและความสามารถ
ในการทํางานเหมือนกัน และในปจจุบันผูหญิงทํางานเกงไมแพผูชายเลย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของ พัชรินทร อุณหะนันท(2548) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลการทํางานของ
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บมจ.อยุธยา อลิอัลซ ซีพี ประกันชีวิต พบวา ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีเพศแตกตางกันมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
  อายุ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑลที่มี
อายุแตกตางกัน มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนทีมงานแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวาผูบริหาร
ตัวแทนประกันชีวิต อายุ 30 – 39 ป มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมโดยเฉลี่ยตอป นอยกวา 
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต ที่มีอายุ 50 ปขึ้นไป ทั้งนี้อาจเนื่องจากผูที่มีอายุมากเปนผูที่มีความ
นาเชื่อถือ และประสบความสําเร็จแลว จึงสามารถดูแลทีมงานไดดีกวาหนุมสาว ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ สนธิยา ชูขจร ( 2546) ศึกษาเรื่องปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท 
อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต พบวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
และประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพแตกตางกัน  
  รายได ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล ที่มี
รายไดที่แตกตางกันมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซ่ึงผลทดสอบเปนรายคูพบวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 
บาท มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต นอยกวาผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มี
รายได 15,001 – 30,000 บาท , 30,001 – 45,000 บาท และ 45,001 บาทขึ้นไป ตามลําดับ ทั้งน้ี
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เพราะการจายผลตอบแทนกับผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต จายตามผลงานเบี้ยประกันปแรกที่ทํา
ได จึงทําใหรายไดตอเดือนตางกัน มีประสิทธิผลในการทํางานตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
มงคล ทศมงคลนิรมิต (2552) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอประสิทธิผลการปฏิบัติงานของเจาหนาที่
การตลาด ในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย. พบวา รายไดที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลในการ
ปฏิบัติงานแตกตางกัน  
  สถานภาพ ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
ที่มีสถานภาพที่แตกตางกันมีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนใน
ทีมงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางเปนราย
คู พบวาผูบริหารตัวแทนที่โสด และหมาย / หยา / แยกกันอยู มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีม
โดยเฉลี่ยตอป นอยกวา ผูบริหารตัวแทนที่ สมรส / อยูดวยกัน เน่ืองจากผูที่สมรสแลวไมมีเวลาขาย
ประกันชีวิตมากนัก จึงใชวิธีสรางทีมงานมากกวาลงมือปฏิบัติเอง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ    
รณวีร ชอนตะวัน (2547) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต: 
กรณีศึกษาตัวแทนประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชั่นแนลแอส 
ชัวรันส จํากัด พบวาตัวแทนฯที่มีสถานภาพสมรสตางกัน จะประสบความสําเร็จตางกัน  
  ระดับการศึกษา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล ที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีประสิทธิผลการทํางานในดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 เน่ืองจาก ความรูวัดกันที่การศึกษาแตการขายประกันชีวิตไมตองใชวุฒิการศึกษาที่สูง 
สามารถในการขายประกันชีวิตได เพราะเปนอาชีพเฉพาะทางตองมาอบรม เรียนรู และพัฒนาทักษะ
การขายพรอมกัน ไมมีใครรูมากอน และสิ่งสําคัญที่วุฒิการศึกษาไมไดการันตีความสามารถในงาน
ขายคือ ตองมีใจรักงานบริการ มีความขยัน มีความอดทนสูงกวาอาชีพอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของพัชรินทร อุณหะนันท (2548) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลการทํางานของ
ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บมจ.อยุธยา อลิอัลซ ซีพี ประกันชีวิต พบวา ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีประสิทธิผลในการทํางานในดานเงินเดือน คาบริหาร 
คาคอมมิชั่น ดานจํานวนตัวแทนในปจจุบัน และดานระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกับผูบริหารตัวแทน
คนอ่ืนไมแตกตางกัน  
  สถานภาพตัวแทน ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล ที่มีสถานภาพตัวแทนที่แตกตางกันมีประสิทธิผลการทํางานในดานจํานวนผูถือกรมธรรม 
จํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 จากผลการวิจัยพบวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานเต็มเวลามีประสิทธิผลในการ
ทํางานมากกวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานพารไทม เน่ืองจากมีเวลาเขาพบลูกคามากกวา 
สามารถทุมเทเวลาในการขาย ดูแลลูกคาและทีมงานไดตลอดเวลา ไมติดงานประจํา ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัย รณวีร ชอนตะวัน (2547). ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิต: กรณีศึกษาตัวแทนประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชั่นแนล
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แอสชัวรันส จํากัด พบวา ตัวแทนฯที่มีสถานภาพการทํางานตางกัน จะประสบความสําเร็จตางกัน คือ 
ตัวแทนฯฟูลไทมจะประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนฯพารไทม 
  อายุงาน ของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล มีความสัมพันธกับประสิทธิผลการทํางานในดานจํานวนผูถือกรมธรรม และจํานวนเบี้ย
ประกันปแรกมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 เน่ืองจากผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตยิ่งมีอายุงานนาน ยอมมีประสบการณในการ
ขายมากกวา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานนอย สามารถวิเคราะหลูกคาและแกไข
ปญหาตางๆ ไดเปนอยางดี ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ พัชรินทร อุณหะนันท (2548) ศึกษาเรื่อง 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลการทํางานของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บมจ.อยุธยา อลิอัลซ ซีพี 
ประกันชีวิต พบวา ผูบริหารตัวแทนประกันชีวิตที่มีระยะเวลาที่ประกอบอาชีพผูบริหารตัวแทนมี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลการทํางานของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต 
 2.  ผลการวิจัยความสัมพันธระหวางปจจัยดานบุคลิกภาพทั้ง 5 แบบ ประกอบดวยแบบ
เปดเผย แบบรอบคอบ ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอมกับ
ประสิทธิผลการทํางานของผูบริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขต
ปริมณฑล พบวา ปจจัยดานบุคลิกภาพโดยรวมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต ในดานจํานวนผูถือกรมธรรม และจํานวนเบี้ยประกันปแรก โดยมีความสัมพันธ
กันในระดับต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
แนวคิดเรื่องบุคลิกภาพของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ที่กลาวไววาบุคลิกภาพมีผลอยางยิ่ง
ตอความสําเร็จและความลมเหลวของบุคคลทั้งสวนตน ครอบครัวและหนวยงาน และงานวิจัยของ
ภัทธียา กมลรัตนเวช (2549) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของพนักงาน 
บริษัท ที.ยู.ดับบลิว.เท็กซไทล จํากัด พบวา ปจจัยดานบุคลิกภาพโดยรวมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของพนักงาน  
 3.  ผลการวิจัยความสัมพันธระหวางปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ 2 ดานประกอบดวย
การรูจักอารมณของตนเองและการรูจักอารมณของผูอ่ืน กับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล พบวา ปจจัยดานความฉลาดทาง
อารมณโดยรวม มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ในดานจํานวนผู
ถือกรมธรรม จํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
ต่ํา และไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดและ
งานวิจัยของ มนัส บุญประกอบ (2543: 213-214) ไดกลาววา ความฉลาดทางอารมณวา ผูบริหาร
หรือผูนําเปนตัวจักรที่สําคัญยิ่งที่จะมีบทบาทในการควบคุม จัดการกับอารมณในลักษณะตางๆ 
เพ่ือใหเกิดความเหมาะสม ตลอดจนสรางแรงจูงใจ ความพอใจ ขวัญกําลังใจ ใหแกผูรวมงานเพื่อจะ
ชวยสงผลตอประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการปฏิบัติงาน หากผูบริหารหรือผูนําไดคํานึงถึง
ความรูสึกอารมณของผูอ่ืนประกอบการปฏิบัติงานไปดวยก็จะเปนการดีอยางยิ่ง ดังมีนักจิตวิทยาบาง
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ทานกลาวไววา “งานก็ไดผล คนก็เปนสุข”ความฉลาดทางอารมณเปนเรื่องสําคัญ อีกทั้งจําเปน
สําหรับผูบริหาร และการเปนผูนําอยางมาก  
 

ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 
 จากผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยดานบุคลิกภาพ ดานความฉลาดทางอารมณ ที่มีผลตอ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
เพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดในครั้งนี้ไปใชใหเกิดประโยชนในการใหบริการที่ดี สรางความนาเชื่อถือ และ
ความพึงพอใจใหกับลูกคาในการซื้อประกันชีวิต ซ่ึงผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังน้ี 
 1.  ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูหญิงอายุ 40 - 49 ป 
มีรายได 15,001 – 30,000 บาท มีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
เปนผูบริหารทํางานเต็มเวลา มีอายุงานประมาณ 7 ป ขอมูลดังกลาวนับวาเปนขอมูลสําคัญ ในการ
คัดเลือกบุคลากรมาพัฒนาบุคลิกภาพ และความฉลาดทางทางอารมณเพ่ือเพ่ิมประสิทธิผลใหกับ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต  
 2.  ทางบริษัทฯ ควรจัดอบรมใหความรู และเสริมทักษะในดานการชวนตัวแทนใหมใหกับผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต เชน การเปดใจแนะนําอาชีพตัวแทนประกันชีวิต ความกาวหนาใน
อาชีพ รายไดที่ม่ันคงในอนาคต ดวยโครงการ “ประกันชีวิต ธุรกิจแสนลาน” หรือ โครงการ “ประกัน
ชีวิต ธุรกิจผูประกอบการ” ฯลฯ เปนแนวทางในการชวนเขาสูอาชพีตัวแทนประกันชีวิต เปนการสราง
ทีมงานใหม ชวยเพ่ิมประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตใหมากขึ้น 
  เน่ืองจากผลการวิจัยพบวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุแตกตางกัน มี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนทีมงานแตกตางกัน โดยผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ 50 ปขึ้นไป มีประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมากที่สุด
ทั้งน้ีอาจเปนเพราะผูที่มีอายุมากเปนผูที่มีความนาเชื่อถือ มีบุคลิกภาพดี มีประสบการณมากกวาคน
หนุมสาว สามารถกํากับดูแลปญหาตางๆ และอารมณความรูสึกของทีมงานไดเปนอยางดี จึงทําให
เกิดความรวมมือ รวมใจในการสรางผลงานใหกับองคกร 
 3.  ทางบริษัทฯควรออกแบบประกันใหมๆ ที่นาสนใจ เหมาะกับสภาวะการณในปจจุบันใน
เรื่องการคุมครองโรครายแรง มีคารักษาพยาบาลสําหรับผูสูงอายุ ซ่ึงในปจจุบันมีผูสูงอายุเพ่ิมมากขึ้น
เร่ือยๆ และจัดอบรมเรื่องการวางแผนทางการเงินสวนบุคคล การออมเพื่อการเกษียณอายุ การ
คุมครองชีวิตและทรัพยสิน ยามเสียชีวิตกอนวัยอันควร และการคํานวณภาษีเงินไดใหลูกคา ใหกับ
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต เพ่ือใหผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ
15,001 บาท ไดมีชองทางการขายและมีความรูความสามารถในการขายมากขึ้น ทําใหมีประสิทธิผล
ในการทํางานมากขึ้นดวย 
  เน่ืองจากผลการวิจัยพบวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายไดที่แตกตางกันมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตในดานจํานวนผูถือกรมธรรม จํานวนเบี้ยประกันป
แรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางกัน โดยผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีรายได 
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45,000 บาทขึ้นไป มีประสิทธิผลมากที่สุด ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตทีมี
รายไดมาก มาจากการขายลูกคาจํานวนมากราย มีประสบการณการขายมาก ทําใหเกิดความมั่นใจ
ในการขายมากขึ้น สามารถรับรูอารมณความรูสึก ความพึงพอใจของลูกคาและทีมงานไดเปนอยางดี  
 4. ทางบริษัทฯควรจัดสโมสรนักขายประจําสัปดาห มีการแชรประสบการณ ใหรางวัล
สําหรับผูที่มีเบี้ยสูงสุดประจําสัปดาห ใหคําแนะนําสําหรับตัวแทนที่ไมมีผลงาน เพ่ือสรางขวัญและ
กําลังใจใหทีมงานในการเพิ่มยอดขายตอไป 
   เน่ืองจากผลการวิจัยพบวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพที่แตกตางกนัมี
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางกัน โดย
ผูบริหารตัวแทนที่สมรส / อยูดวยกัน มีประสิทธิผลดานจํานวนตัวแทนในทีมงานมากที่สุด ทั้งน้ีอาจ
เปนเพราะผูที่สมรสแลวไมมีเวลาขายประกันชีวิตมากนัก ตองดูแลครอบครัว จึงใชวิธีสรางทีมงาน
มากกวาขายเอง เพราะคนหนึ่งคน มีเวลาหนึ่งชั่วโมง แตถามีสิบคน เราก็มีสิบชั่วโมง สามารถ
ผลิตผลงานไดมากกวาทําใหมีประสิทธิผลในการทํางานเพิ่มขึ้นดวย 
 5.  ประกันชีวิตเปนงานที่ใหบริการ ที่ตองสรางความพึงพอใจใหกับผูเอาประกันซึ่งเปน
ลูกคา ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานเต็มเวลา เปนกลุมที่มีเวลาดูแลลูกคาไดอยางเต็มที่ 
จึงควรไดรับสงเสริม และพัฒนาความรูทักษะการขายประกันชีวิต ในดานการบริการหลังการขาย 
และการการชวนทีมงานใหมอยูตลอดเวลา จัดทีมงานใหคําปรึกษาปญหาดานการขายประกันชีวิต 
แนะนําวิธีการขายตามเทศกาลตางๆ เชน กรมธรรมลูกกตัญูในวันพอ และวันแมแหงชาติ วัน
สงกรานต กรมธรรมสัญญาแหงรัก ในวันวาเลนไทล ฯลฯ 
  เน่ืองจากผลการวิจัยพบวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพตัวแทนที่
แตกตางกันมีประสิทธิผลการทํางานในดานจํานวนผูถือกรมธรรม จํานวนเบี้ยประกันปแรก และ
จํานวนตัวแทนในทีมงาน แตกตางกัน โดยผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานเต็มเวลา มี
ประสิทธิผลดีกวาผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานพารไทม ทั้งน้ีอาจเปนเพราะผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานเต็มเวลา มีเวลาในการดูแลใหบริการลูกคาและทีมงานไดมากกวา 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานพารไทม ซ่ึงติดงานประจํา 
 6.  ทางบริษัทฯควรจัดโครงการผูบริหารสัมพันธ เพ่ือรวมกลุมแบงปนประสบการณตางๆ 
ทุกเดือน โดยใหผูที่ประสบความสําเร็จและมีประสบการณมากกวาเปนผูแนะนําวิธีการขายใหกับกลุม
เชน การขายลูกคารายใหญ ขายเจาของธุรกิจ การแสวงหาผูมุงหวัง และปญหาตางๆที่เกิดขึ้นในการ
ขายประกันชีวิต จะทําใหเกิดความสามัคคีรวมมือรวมใจ สรางความสัมพันธที่ดีในองคกร มี
บุคลิกภาพความเปนมิตรที่ดี จะสงผลใหการทํางานของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมีประสิทธผิล
มากยิ่งขึ้น จากผลการวิจัยพบวา บุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต อยูในระดับมาก 
และผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญมีบุคลิกภาพแบบเปดเผย ชอบเปนมิตรกับผูอ่ืนและ
ชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ มากที่สุด โดยผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญมีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผย ในดานจํานวนตัวแทนในทีมงานมากที่สุด เน่ืองจากบุคลิกภาพเปดเผยของผูบริหารงาน
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ตัวแทน ทําใหทีมงานมีความไววางใจในการทํางานรวมกันอยางรักใครสามัคคี ใหความรวมมือในการ
ทํางานเปนอยางดี และเชื่อใจในการนําพาสูทีมงานความสําเร็จในอาชีพ   
  ทางบริษัทฯ ควรจัดสัมมนาพาไปเที่ยวตางจังหวัดพักผอนประจําป เพ่ือผอนคลาย
ความเครียดจากการทํางาน และมีกิจกรรมไปปฏิบัติธรรมตามวัด หรือสถานที่ปฏิบัติธรรมตางๆ ตาม
ความเหมาะสม พาไปทํากิจกรรมจิตอาสาในโครงการ CSR ของบริษัท จัดอบรมบุคลิกภาพดาน
ความมั่นคงทางอารมณ ใหสามารถรับสถานการณตางๆได ไมวาลูกคาจะเกิดปญหาอะไรพรอม
แกปญหาตางๆ ใหลุลวงไปไดดวยดี เพ่ือเสริมสรางบุคลิกภาพที่ม่ันคง จากผลการวิจัยพบวา 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่มีบุคลิกภาพแบบมั่นคง อยูในระดับมาก ผูบริหารงานตัวแทน
ประกันชีวิต ไมเปนคนเจาอารมณ ไมโมโหงาย และมีนิสัยใจเย็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยต่ํา
ที่สุด  
 7. บริษัทฯควรจัดอบรมอาสาวิทยากรเพื่อใหผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต เปนวิทยากร
ใหกับทีมงาน หนวยงาน ทั้งในสังกัดและนอกสังกัด สลับสับเปลี่ยนกันเปนวิทยากร แบงปนความรู 
ประสบการณใหกับเพ่ือนรวมงาน และจัดงานมอบรางวัลใหกับผูที่ผลิตผลงานไดตามเปาหมายของ
บริษัทฯ รางวัลและโลเกียรติยศใหกับผูผลิตผลงานสูงสุด ใหรางวัลการทองเที่ยวสถานที่ตางๆ จาก
ผลการวิจัยพบวา ความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานการรูจักอารมณ
ของผูอ่ืน อยูในระดับมากที่สุด โดยผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมีความยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบ
ความสําเร็จ มีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ และมีความเห็นใจผูอ่ืนเสมอ เปนสิ่งดีมีความสุขในการ
ทํางาน มีเปาหมายความสําเร็จรวมกัน จะทําใหเกิดประสิทธิผลในการทํางานมากขึ้น 
   ทางบริษัทฯ ไมควรออกกฎระเบียบบังคับมากเกินไป จะทําใหเกิดการตอตานในการ
ทํางาน ควรมีการชี้แจงทําความเขาใจกับผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ในการเปลี่ยนแปลง
กฎระเบียบของบริษัทฯในแตละครั้งที่มีผลกระทบตอผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต จะไดรับความ
รวมมือเปนอยางดี และมีกําลังใจในสรางผลงานใหกับบริษัทฯ มีความภักดีกับองคกรตลอดไป จาก
ผลการวิจัยพบวา ความฉลาดทางอารมณของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานการรูจักอารมณ
ของตนเองอยูในระดับมาก โดยผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตสามารถทนตอความกดดันไดเปน
อยางดี มีคาเฉลี่ยต่ําสุด เพ่ือไมใหเกิดความกดดันจึงควรขอความรวมมือกับผูที่เกี่ยวของ ทําความ
เขาใจและใหมีสวนรวมในการเปลี่ยนแปลงนั้นๆ 
 8.สวนผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตที่เปนโสด อายุนอย รายไดนอย มีประสิทธิผลในการ
ทํางานคอนขางต่ํา เพ่ือเพ่ิมประสิทธิผลใหกับผูบริหารกลุมน้ี จึงควรจัดใหเขารวมฟงบรรยายใน
โครงการตางๆของบริษัทฯ ดังที่กลาวมาแลวขางตน เชน สโมสรนักขายขายประจําสัปดาห รับฟง
คําแนะนํา การแชรประสบการณจากผูที่มีประสิทธิผลในการทํางานมากกวา มีรางวัลสําหรับผูที่มีเบี้ย
สูงสุดประจําสัปดาห เพ่ือสรางขวัญและกําลังใจใหทีมงานในการเพิ่มยอดขายตอไป 
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 ปจจัยดานบุคลิกภาพ 
 จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานบุคลิกภาพประกอบดวยแบบเปดเผย แบบรอบคอบ 
ระมัดระวัง แบบม่ันคง แบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับประสิทธิผล
ของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนผูถือกรมธรรม และดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก 
โดยมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา ดังนั้นควรจัดอบรมและพัฒนาบุคลิกภาพใหกับผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิตเพ่ิมขึ้น โดยจางวิทยากรจากสถาบันพัฒนาบุคลิกภาพ จอหน โรเบิรต เพาเวอรส 
มาใหความรูในการพัฒนาบุคลิกภาพทั้งเรื่องการแตงกาย การวางตัว การพูด กริยาทาทางตางๆที่
เหมาะสมในการเขาพบลูกคาและทีมงานของผูบริหารงานตัวแทน  
 สวนบุคลิกภาพของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดานจํานวนตัวแทนในทีมงาน ซ่ึงพบวา บุคลิกภาพ
แบบม่ันคงแบบเปดเผยและใจกวาง แบบประนีประนอม ไมมีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผู
บริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ดังนั้นการสรางทีมงานควรใชแรงจูงใจในการสรางตัวแทนโดยให 
ผลตอบแทนเปนของรางวัล เชน การทองเที่ยว เงินรางวัล โบนัส จะทําใหเกิดประสิทธิผลมากกวา 
 
 ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณ 
  จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานความฉลาดทางอารมณประกอบดวย การรูจักอารมณของ
ผูอ่ืน และการรูจักอารมณของตนเอง มีความสัมพันธกับประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกัน
ชีวิตดานจํานวนผูถือกรมธรรม ดานจํานวนเบี้ยประกันปแรก และจํานวนตัวแทนในทีมงาน โดยมี
ความสัมพันธอยูในระดับต่ํา ดังน้ัน บริษัทฯควรจัดกิจกรรมใหผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตมีสวน
รวมปฏิสัมพันธกับผูอ่ืนเพ่ือใหเขาเปนสวนหนึ่งของกลุม จัดกีฬาสัมพันธในกลุม จัดกิจกรรมกลุม
สัมพันธแบงปนประสบการณ เปดโอกาสใหแสดงความสามรถพรอมทั้งทําใหเกิดความภาคภูมิในใน
อาชีพตนเอง และมีความรวมมือรวมใจในการทํางานเปนทีมที่แข็งแกรงนําไปสูความสําเร็จของ
องคกร ควรจัดงานเลี้ยงขอบคุณลูกคา แนะนําการเลือกซื้อประกันชีวิตใหเหมาะสม รับฟงปญหา
ตางๆจากลูกคาเพื่อชี้แจงใหเขาใจและนําไปปรุงแกไขตอไป เปนการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 
เพ่ือพัฒนาการรับรูอารมณของตนเองและผูอ่ืนในการมีสวนรวมทํากิจกรรมดังกลาว กอใหเกิด
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิตเพ่ิมขึ้น จนประสบความสําเร็จบรรลุเปาหมายของ
องคกร 
 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 1. ควรศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีผลตอประสิทธิผลใหกับผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต 
ในบริษัทอ่ืนดวยเชนกัน ซ่ึงอาจจะเปนคูแขง หรือองคกรที่มีลักษณะธุรกิจคลายกัน หรือใกลเคียงกัน 
เปนตน เพ่ือใหทราบวาบริษัทที่ดําเนินกิจการอยางเดียวกัน มีความแตกตางกันอยางไร มีอะไรที่ทํา
ใหพนักงานมีประสิทธิผล ในการทํางานแตกตางกันไป เพ่ือจะไดทราบถึงความแตกตาง และนํามา
เปรียบเทียบ แกไขใหเกิดการพัฒนาตอไป เพ่ือจะไดทราบจุดออน จุดแข็งของแตละบริษัท และนํา



        173 

ขอมูลไปใชเปนแนวทางปรับปรุงและพัฒนาประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต สงผลให
พนักงานเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการปฏิบัติงานเพิ่มขึ้น อยางยั่งยืน 
 2. งานวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษากลุมตัวอยางเฉพาะ ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต ใน
สาขารัตนาธิเบศร ซ่ึงหากมีการทําการวิจัยในครั้งตอไป ผูวิจัยเสนอแนะใหทําการวิจัยในกลุมตัวอยาง
ที่แตกตางกัน แตละสาขา เพ่ือจะไดนําผลการวิจัยที่แตกตางกันมาศึกษาเปรียบเทียบกันไดอีก
แนวทางหนึ่ง อันจะเปนประโยชนตอบริษัทฯมากขึ้น 
 3. ควรศึกษาความตองการของพนักงานใหมีความละเอียดลึกซึ้ง ซ่ึงจะสามารถชวยให
ทราบถึงความตองการ และผลกระทบตอความสําเร็จในการทํางานของพนักงาน เพ่ือใหตรงกับ  
ความตองการของผูบริหารงาน เพ่ือเปนการปองกันและแกไขปญหาตางๆที่จะเกิดขึ้น 
 4. ควรทําการวิจัยอยางตอเน่ืองเพ่ือศึกษาและพัฒนากลยุทธทางการตลาดของบริษัทฯใหมี
ความเขมแข็งมากยิ่งขึ้น และสามารถแขงขันกับคูแขง ในอุตสาหกรรมประกันชีวิตไดอยางมี
ประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 5.  ควรศึกษาถึงปจจัยดานอ่ืน ไมวาจะเปนปจจัยภายในและภายนอก ความพึงพอใจในงาน 
หรือ ความตองการประสบความสําเร็จในงาน ซ่ึงอาจสงผลตอ ประสิทธิผลในการทํางานโดยรับ
ขอเสนอจากทีมงาน เพ่ือใชเปนแนวทางในการพัฒนาความสําเร็จในการทํางานของบริษัทตอไปใน
อนาคต 
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    แบบสอบถามการวิจัย 
 
  เร่ือง  ปจจัยดานบุคลิกภาพ  ความฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลของ 
ผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 
 
     
คําชี้แจงเก่ียวกับแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามฉบับน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาเปนขอมูลประกอบการทําสารนิพนธเร่ือง
ปจจัยดานบุคลิกภาพ ความฉลาดทางอารมณ มีอิทธิตอประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทน 
ประกันชีวิต  ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร   บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา 
การจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร   
ขอมูลจาการวิจัยในครั้งน้ีจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต ทางผูวิจัยขอ
ความกรุณาใหทาน  โปรดตอบคําถามทุกคําถามตามความเปนจริง โดยคําตอบของทาน  จะถูกเก็บ
เปนความลับ และขอขอบพระคุณทุกทานที่เสียสละเวลา กรอกแบบสอบถามนี้ 
 
แบบสอบถามชุดน้ี แบงออกเปน   4 ตอน   มีทั้งหมด  4 หนา ดังน้ี 
 
             ตอนที่ 1    ปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2    ปจจัยทางดานบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 3     ปจจัยทางดานความฉลาดทางอารมณ ตัวแทนประกันชีวิตผูตอบ    
                แบบสอบถาม 
ตอนที่ 4     ประสิทธิผลของผูบริหารงาน ตัวแทนประกันชีวิตผูตอบแบบสอบถาม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



        183 

แบบสอบถามการวิจัย 
เร่ือง 

ปจจัยดานบคุลิกภาพ  ความฉลาดทางอารมณ ที่มีอิทธิพลตอประสิทธิผลของผูบริหารงาน
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัท ไทยประกนัชีวิต จํากัด ในเขตปริมณฑล 

 
ตอนที่ 1 

ปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลของตวัแทนประกันชวีิตผูตอบแบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย    ลงในชอง    หนาขอที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 
      1.  เพศ   
    ชาย    หญิง    
 2.  อายุ 
        20 - 29   ป                    30 - 39   ป 
        40 - 49   ป                      50   ปขึ้นไป 
 3. รายได 
             ต่ํากวาหรือเทากับ  15,000 บาท             
    15,001 – 30,000   บาท 
             30,001 – 45,000   บาท                    
    45,001   บาทขึ้นไป 
 4.  สถานภาพ 
      โสด                            สมรส  /  อยูดวยกัน 
      หมาย / หยา / แยกกันอยู 
 5. ระดับการศึกษา 
       ต่ํากวาปริญญาตรี               ปริญญาตรีขึ้นไป 
 6. สถานภาพตัวแทน 
      ทํางานพารไทม                 ทํางานเต็มเวลา 
       7. อายุงาน ……………… ป  ( ตั้งแตเปนตัวแทนจนถึงปจจุบัน ) 
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ตอนที่ 2 
ปจจัยทางดานบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวติผูตอบแบบสอบถาม 

 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย     ลงในชองที่ตรงกับ ความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
        

บุคลิกภาพแบบเปดเผย  ( Extraversion ) 

ไม
เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

ไม
เห็
นด

วย
 

ไม
แน

 ใจ
 

เห็
นด

วย
 

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

    (1) (2) (3) (4) (5) 
 1.  ทานชอบเขาสังคม      
 2.  ทานชอบเปนมิตรกับผูอ่ืน      
 3.  ทานชอบเรียนรูสิ่งใหมๆ      
 4.  ทานชอบการแขงขัน      
 5.  ทานมีความมั่นใจในตนเอง      
    บุคลิกภาพแบบรอบคอบ ระมัดระวัง  ( Conscientiousness ) 
  6.  ทานมีความละเอียดถี่ถวน      
  7.  ทานมีความตั้งใจทํางาน      
  8.  ทานมีความขยันในการทํางาน      
  9.  ทานมีความสุขุม รอบคอบในการทํางาน      
 10.  ทานมีวินัยในตนเอง      
    บุคลิกภาพแบบมั่นคง  ( Emotional stability ) 
 11.  ทานมีนิสัยใจเย็น      
 12.  ทานชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ      
 13.  ทานมีจิตใจที่เขมแข็ง      
 14.  ทานไมเปนคนเจาอารมณ  ไมโมโหงาย      
 15.  ทานเปนคนมีอารมณม่ันคง      
    บุคลิกภาพแบบเปดเผยและใจกวาง  ( Openness personality ) 
 16.  ทานมีความคิดสรางสรรค      
 17.  ทานมีความฉลาด มีไหวพริบ        
 18.  ทานมีจินตนาการประณีต      
 19.  ทานมีวิสัยทัศน   มองการณไกล      
 20.  ทานมีความสนใจสิ่งตางๆอยางกวางขวาง      
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บุคลิกแบบประนีประนอม ( Agreeableness ) 

ไม
เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

ไม
เห็
นด

วย
 

ไม
แน

 ใจ
 

เห็
นด

วย
 

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

    (1) (2) (3) (4) (5) 
 21.  ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน      
 22.  ทานมีความไววางใจผูอ่ืน      
 23.  ทานเขากับคนอื่นไดงาย      
 24.  ทานใหความรวมมือกับผูอ่ืนในการทํางานเปนอยางดี      
 25.  ทานมีนิสัยอดทนและมีความยืดหยุนในการทํางาน      
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ตอนที่ 3 
ปจจัยทางดานความฉลาดทางอารมณ ของตัวแทนผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย    ลงในชองที่ตรงกับ ความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 

 

 
 
 

การรูจักอารมณของผูอ่ืน 
 ไม

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

ไม
เห็
นด

วย
 

ไม
แน

 ใจ
 

เห็
นด

วย
 

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

 (1) (2) (3) (4) (5) 
 1.  ทานมีนํ้าใจชวยเหลือผูอ่ืนเสมอ         
 2.  ทานรับรูความรูสึกของผูอ่ืน จากสีหนาและแววตาของเขา        
 3.  ทานยินดีเม่ือเห็นผูอ่ืนประสบความสําเร็จ      
 4.  ทานสามารถรับรูอารมณของผูอ่ืน ในขณะพูดคุยกัน      
 5.  ทานมีความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืนเสมอ      
   การรูจักอารมณของตนเอง 
 6.  ทานสามารถผอนคลาดความเครียดของตนเองลงได      
 7.  ทานสามารถสรางแรงจูงใจใหตนเองได      
 8.  ทานคิดสิ่งดีอยูเสมอ ทําใหทานอารมณดี      
 9.  ทานแสดงอารมณไดอยางเหมาะสมตามสถานการณตางๆ      
10.  ทานสามารถทนตอความกดดันไดเปนอยางดี      
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ตอนที่ 4 
ประสิทธิผลของผูบริหารงานตัวแทนประกันชีวติ 

 
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามตอไปน้ี  ตามความเปนจริงของทาน 
 
 ผลงานที่ผานมา  พ.ศ.  2551( โดยประมาณ ) 
 1.  จํานวนผูถือกรมธรรม               .............................................      รายตอป 
 2.  จํานวนเบี้ยประกันปแรก            .............................................      บาทตอป 
 
       จํานวนตัวแทนในทีมงานของทานในปจจุบัน 
  3.  จํานวนตัวแทนในทีมงาน             .............................................       คน 
 
 
 
 

ขอขอบพระคุณทุกทานที่เสียสละเวลา ตอบแบบสอบถามครบทุกขอ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ข 
 

รายนามผูเชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
  
   รายชื่อ       ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 
1.  รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา   ประธานกรรมการบริหารหลกัสูตรบริหารธรุกิจ 
         ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
         มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
        
2.  รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน   อาจารยประจําบัณฑิตวิทยาลัย 
          มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดสุิต 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ค 
 

หนังสือขอความรวมมือ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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                        ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อ  ชื่อสกุล นางสาวนพรัตน  กองศิลป 
วันเดือนปเกิด 23  สิงหาคม  2512 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยูปจจุบัน 46  ซอยอุดมเกียรติ  ถนนสุทธิสาร  แขวงหวยขวาง 
  เขตหวยขวาง กรุงเทพฯ 10600 
สถานที่ทํางานปจจุบัน บริษัท ไทยประกันชีวติ จํากัด สาขารัตนาธิเบศร 
  99/999 ถนนรัตนาธิเบศร  ตําบลบางกระสอ 
  อําเภอเมือง จังหวัดนนทบุร ี 11000 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน ผูจัดการภาค สังกัดฝายขยายงานนครหลวง 8 
     
ประวัติการศึกษา   
          พ.ศ. 2535 ปริญญาตรี สาขาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการตลาด 
  จาก  มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
 พ.ศ. 2553 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ 
  จาก  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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