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 การวิจัยในครั้งนี้ มีความมุงหมายเพ่ือศึกษาความสําเร็จในการขายประกันชีวิตของตัวแทน
ประกันชีวิต โดยจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร และศึกษาความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพ
ของตัวแทนประกันชีวิต แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต และทัศนคติของตัวแทน
ประกันชีวิตกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต กลุมตัวอยางที่ใชในการ
วิจัยครั้งนี้คือ ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย–แอกซา จํากัด (มหาชน) จํานวน 400 คน โดย
ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล คาสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอย
ละ คาเฉลี่ยเลขคณิต และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห การทดสอบคาที การวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความสัมพันธ โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
โดยทําการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 ผลการวิจัยพบวา  
 1.  ตัวแทนประกันชีวิต โดยสวนใหญเปนเพศหญิงที่มีอายุในชวง 20– 27 ป มีสถานภาพ
โสด/หยา/หมาย/แยกกันอยู ระดับการศึกษาสวนใหญต่ํากวาปริญญาตรี และมีอายุงานของตัวแทน
ประกันชีวิตต่ํากวา 1 ป 
 2.  ตัวแทนประกันชีวิต มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบประนีประนอม บุคลิกภาพแบบ
ยึดมั่นในหลักการ และบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู อยูในระดับมากที่สุด สวนบุคลิกภาพของ
ตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม บุคลิกภาพแบบเปดเผย บุคลิกภาพแบบมั่นคงทางอารมณ อยูในระดับ
มาก  
 3.  ตัวแทนประกันชีวิต มีความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต
โดยรวม ดานองคประกอบจูงใจ และดานองคประกอบคํ้าจุน อยูในระดับจูงใจมาก 
 4.  ตัวแทนประกันชีวิต มีความคิดเห็นตอทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม ดาน
ความรูสึก ดานความรูความเขาใจ และดานพฤติกรรม อยูในระดับดีมาก 
 5.  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพการสมรสและอายุงานแตกตางกันมีความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
ไดรับแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 6.  บุคลิกภาพโดยรวมของตัวแทนประกันชีวิต บุคลิกภาพแบบเปดเผย บุคลิกภาพแบบ
ประนีประนอม บุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการและบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาโดยมี
ความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  



 

 7.  แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม ดานองคประกอบจูงใจ และดาน
องคประกอบคํ้าจุน มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต ดานความสามารถในการ
หาลูกคา โดยมีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 
 8.  แรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบจูงใจ มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานรายได โดยมีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 9.  แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม ดานองคประกอบจูงใจ มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตั วแทนเคยไดรับ โดยมี
ความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  10. ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม ดานความรูสึก ความรูความเขาใจ และดาน
พฤติกรรม มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
โดยมีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  11. ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูความเขาใจ มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได โดยมีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  12. ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูความเขาใจ มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ โดยมีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับ
ต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 The objective of this research is to study success of the assurance agents of 
Krungthai-AXA life Insurance Public Company Limited by categorizing the agents’ 
demographic characteristics and studying the relationship between their personalities, work 
motivation, attitudes, and the success in selling insurance. The sample in this research was 
400 insurance agents of Krungthai - AXA life Insurance Public Company Limited. 
Questionnaires were used for data collection. Statistics used for data analysis were 
percentage, arithmetic mean, standard deviation, t-test, one-way variance analysis, and 
correlation analysis using Pearson product moment correlation coefficient. Which was 
considered statistical significance at 0.05 levels. 
 The findings indicated that: 
 1.  The majority of the responded insurance agents were female, age between 20-
27 years old, single/divorced/widow/separated, had education level lower than a bachelor’s 
degree, and had worked as an insurance agent for less than one year. 
 2.  The assurance agents held opinions towards agreeableness personality, 
conscientiousness personality, and openness to experience personality at the highest 
levels, while opinions towards overall personality, extraversion personality, and emotional 
stability personality were at a high level. 
 3.  The assurance agents held opinions towards work motivation in general in the 
aspects of motivational component and maintenance components at a high level. 
 4.  The assurance agents held opinions towards attitude in general in the aspects 
of feeling, perception, and behavior at the highest levels. 
 5.  The assurance agents with different marital status and years of work experience 
had different success in the aspects of ability to find clients, income, and received 
qualification with statistically significant level at 0.05. 
 6.  General personality, extraversion personality, agreeableness personality, 
conscientiousness personality, and openness to experience personality correlated in the 
same direction to the success of the assurance agents in the aspect of ability to find clients 
at a low level with statistically significant level at 0.01. 



 

 7.  Work motivation of the assurance agents in general in the aspects of 
motivational component and maintenance component correlated in the same direction to 
their success in the aspect of ability to find clients at a low level with statistically significant 
level at 0.01. 
 8.  Motivational component correlated in the same direction to the success of the 
assurance agents in the aspect of income at a low level with statistically significant level at 
0.05. 
 9.  Work motivation of the assurance agents in general in the aspect of 
motivational component correlated in the same direction to their success in the aspect of 
received qualification at a low level with statistically significant level at 0.05. 
  10. Attitude of the assurance agents in general in the aspects of feeling, perception, 
and behavior correlated in the same direction to their success in the aspect of ability to find 
clients at a low level with statistically significant level at 0.01. 
  11. Attitude of the assurance agents in the aspect of perception correlated in the 
same direction to their success in the aspect of income at a low level with statistically 
significant level at 0.01. 
  12. Attitude of the assurance agents in the aspect of perception correlated in the 
same direction to their success in the aspect of received qualification at a low level with 
statistically significant level at 0.05. 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ปจจุบันธุรกิจประกันชีวิตจัดไดวาเปนธุรกิจที่มีความสําคัญตอภาคธุรกิจการเงินของ
ประเทศไทยเปนอยางมาก เพราะเปนภาคธุรกิจที่มีสวนชวยในการลดการพ่ึงพาเงินทุนจาก
ตางประเทศและยังมีบทบาทตอการพัฒนาตลาดทุนในอนาคต ซึ่งจากในอดีตจนถึงปจจุบันธุรกิจ
ประกันชีวิตมีการเจริญเติบโตเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องในทุกๆ ป และยังคงมีแนวโนมที่จะเติบโตมากข้ึน
เรื่อยๆ ซึ่งชองทางการสื่อสารระหวางบริษัทประกันชีวิตกับลูกคาที่มีสําคัญชองทางหนึ่งคือการ
สื่อสารผานตัวแทนประกันชีวิต โดยบทบาทและหนาที่ที่สําคัญของตัวแทนประกันชีวิตคือ การ
นําเสนอสินคา ใหคําแนะนําปรึกษา เปนการสรางภาพลักษณและทัศนคติที่ดีตอบริษัทประกันชีวิต 
ซึ่งจากการเก็บขอมูลการสํารวจของสมาคมประกันภัยในป 2557 ที่ผานมาชองทางการขายผาน
ตัวแทนปจจุบันมีการเติบโตอยางตอเนื่อง การขายประกันชีวิตผานตัวแทนประกันชีวิตจึงเปน
ชองทางที่มีความสําคัญอยางย่ิง โดยไตรมาสแรกของป 2557 คิดเปนเบ้ียประกันจํานวน 59,811 
ลานบาท สัดสวนรอยละ 44.2 หรือเติบโตข้ึนรอยละ 9.9 
 จากขอมูลของสมาคมประกันชีวิตไทย ธุรกิจประกันชีวิตป 2556 ที่ผานมามีเบ้ียประกันภัย
รับรวม 442,496.1 ลานบาท คิดเปนอัตราการเติบโตรอยละ 13.1 เมื่อเทียบกับระยะเวลาเดียวกันป 
2555 สําหรับธุรกิจประกันชีวิตไทยในป 2557 ยังคงมีแนวโนมการเติบโตอยางตอเนื่อง ดวยอัตรา
การเติบโตประมาณรอยละ 12 คิดเปนเบ้ียประกันภัยรับรวม 496,000 ลานบาท ซึ่งจําแนกออกเปน 
เบ้ียประกันภัยรับรายใหมจํานวน 168,000 ลานบาท อัตราการเติบโตรอยละ 13 และเบ้ียประกันภัย
รับปตอไป 327,000 บาท อัตราการเติบโตรอยละ 11 โดยมีอัตราการคงอยูของกรมธรรมประกันชีวิต
ที่รอยละ 85 ทั้งนี้สาเหตุที่ทําใหอัตราการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตมีการชะลอตัวลงบางเล็กนอย 
เนื่องมาจากการเติบโตที่ชะลอตัวลงของสภาวะเศรษฐกิจโดยทั่วไปที่สงผลตอกําลังซื้อของผูบริโภค 
การจํากัดอัตราการปลอยสินเชื่อของธนาคารพาณิชย รวมถึงปจจัยความเสี่ยงทางการเมืองที่มีความ
ผันผวนอยูในขณะนี้ (สมาคมประกันชีวิตไทย.2557) 
 บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เปนบริษัทประกันชีวิตที่เกิดจากการ
รวมทุนระหวาง บมจ.ธนาคารกรุงไทย และกลุมแอกซา กลุมธุรกิจประกันชีวิต สุขภาพ และบริหาร
สินทรัพยขนาดใหญ บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จึงเปนบริษัทประกันชีวิตที่มีสถานะทาง
การเงินที่แข็งแกรงและมีความเชี่ยวชาญในดานธุรกิจประกันชีวิตโดยปจจุบันกรุงไทย-แอกซา
ประกันชีวิตข้ึนสูอันดับ 4 ดานเบ้ียรับปแรก และอันดับที่ 5 ในดานกรมธรรมที่มีผลบังคับ ซึ่งกลยุทธ
ที่ทางบริษัทฯ มีการบริหารชองทางการจัดจําหนายใหมีความหลากหลาย โดยในปที่ผานมา ชองทาง
ตัวแทนยังคงเปนชองทางหลักในการสรางรายไดใหกับบริษัทฯ โดยสามารถสรางยอดขายไดที่ 
5,400 ลานบาทเพ่ิมข้ึน 19% จากชวงเดียวกันของปกอน ในขณะที่ชองทางการจัดจําหนายผาน
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ธนาคารมีการสงมอบเบ้ียประกันสูงกวาปกอนถึง 20% หรือ 6,500 ลานบาท และชองทางการจัด
จําหนายผานธุรกิจองคกร เนนการทําตลาดองคกรตางๆ เติบโตกวา 81% หรือเบ้ีย 900 ลานบาท 
(บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด.  2557) 
 ดังนั้นการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยจึงควรมีการพัฒนาชองทางการจําหนาย
ที่หลากหลายและมีคุณภาพในการเขาถึงผูบริโภคทุกกลุม โดยจะตองอาศัยเทคโนโลยีอันทันสมยัเขา
มามีสวนชวยในการดําเนินการ มุงเนนการพัฒนาบุคลากรใหมีศักยภาพสูงข้ึนและสามารถทัดเทียม
กับตางประเทศ นอกจากนี้การพัฒนาผลิตภัณฑประกันชีวิตที่หลากหลายจะสามารถตอบสนอง
ความตองการผูบริโภคในทุกระดับ โดยเฉพาะอยางย่ิงการกาวเขาสูสังคมของผูสูงวัยในอนาคตของ
ประเทศไทยที่มีจํานวนผูสูงอายุเพ่ิมมากข้ึนในทุกๆ ปสงผลใหผูบริโภคหันมาใสใจและให
ความสําคัญกับเรื่องของการประกันสุขภาพ และการวางแผนชีวิตหลังเกษียณอายุกันมากข้ึน ที่
สําคัญคือการเรงดําเนินการประชาสัมพันธใหผูบริโภคไดรูจักและตระหนักถึงความสําคัญของการ
ประกันชีวิตใหครอบคลุมในทุกๆ สื่อ 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาความสําเร็จในการขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต โดยจําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และอายุงานของตัวแทน
ประกันชีวิต 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตแรงจูงใจในการ
ทํางานของตัวแทนประกันชีวิต และทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลการวิจัยครั้งนี้จะเปนประโยชนตอตัวแทนประกันชีวิต ผูบริหารตัวแทนระดับตางๆ ของ
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เพ่ือเปนแนวทางในการนําไปปรับปรุงการ
ทํางานและพัฒนาศักยภาพของตัวแทนประกันชีวิต อันเปนประโยชนตอการเพ่ิมยอดขายใหกับ
บริษัท 
 

ขอบเขตการวจิัย 
 ขอบเขตของงานวิจัยนี้จะทําการศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิต ของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ไดแก บุคลิกภาพของ
ตัวแทนประกันชีวิต แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต และทัศนคติของตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตบริษัทกรุงไทย– แอกซา ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) 
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 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย– แอกซา 
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่มีอายุตั้งแต 20 ป ข้ึนไปและมีใบอนุญาตตัวแทน ซึ่งมีจํานวนทั้งหมด
ประมาณ 11,300 คน (ขอมูลที่ไดรับจากการสืบคนขอมูลจากเว็บไซตของบริษัท กรุงไทย-แอกซา 
จํากัด (มหาชน) เมื่อวันที่ 26 ธันวาคม 2557  (https://www.krungthai-axa.co.th/distributor) 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย– แอกซา 
จํากัด (มหาชน) ที่สังกัดอยูในสํานักงานตัวแทนประกันชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากทราบ
จํานวนประชากรที่แนนอน จึงคํานวณขนาดตัวอยางจากสูตรของ Taro Yamane (ลวน สายยศ; และ
อังคณา สายยศ. 2538: 260-261) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ไดขนาดตัวอยาง 385 ตัวอยาง 
และผูวิจัยไดทําการเพ่ิมจํานวนตัวอยางอีก 15 ตัวอยาง รวมจํานวนตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 
โดยจะใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
ตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
 
ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา 
 1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปนดังนี้ 
  1.1  ขอมูลสวนตัวของตัวแทนประกันชีวิต ไดแก  
   1.1.1  เพศ 
    1.1.1.1 ชาย 
    1.1.1.2 หญิง 
   1.1.2  อายุ 
    1.1.2.1 20– 27 ป 
    1.1.2.2 28– 35 ป 
    1.1.2.3 36– 43 ป 
    1.1.2.4 44– 51 ป 
    1.1.2.5 52 ป ข้ึนไป 
   1.1.3 สถานภาพการสมรส 
    1.1.3.1 โสด 
    1.1.3.2 สมรส / อยูดวยกัน 
    1.1.3.3 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
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   1.1.4 ระดับการศึกษา 
    1.1.4.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 
    1.1.4.2 ปริญญาตรี 
    1.1.4.3 สูงกวาปริญญาตรี  
   1.1.5 อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต 
    1.1.5.1 ต่ํากวา 1 ป 
    1.1.5.2 1 ปข้ึนไป– 2 ป 
    1.1.5.3 2 ปข้ึนไป– 3 ป 
    1.1.5.4 3 ปข้ึนไป– 4 ป 
    1.1.5.5 มากกวา 4 ป 
  1.2  บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
  1.3  แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
  1.4  ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
 2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
ประกอบดวย 
  2.1  ความสามารถในการหาลูกคาตอเดือน 
  2.2  รายไดที่มาจากการขายประกัน 
  2.3  จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนไดรับ 
 
นิยามศัพทท่ีใชในการศึกษา 
 ตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย– แอกซา ประกัน
ชีวิตจํากัด (มหาชน) 
 ลักษณะทางดานประชากรศาสตร หมายถึง ขอมูลสวนตัวของตัวแทนประกันชีวิตของ
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะบุคลิกภาพดานตางๆ ของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท 
กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) คือ 
 - แบบเปดเผย หมายถึง บุคลิกภาพที่ชอบเขาสังคม ราเริง ชางพูด กระฉับกระเฉง และ
ชอบแสดงออก  
 - แบบประนีประนอม หมายถึง บุคลิกภาพที่มีจิตใจดีชอบชวยเหลือผูอ่ืน มีความสุภาพ
ออนโยน อดทน พรอมที่จะใหความรวมมือปรับปรุงตนเอง และเปนคนที่ผูอ่ืนชอบเขาหา 
 - แบบยึดมั่นในหลักการ หมายถึง บุคลิกภาพที่มีความละเอียดรอบคอบ มุงมั่นตั้งใจ มี
ความขยันและทํางานเต็มความสามารถ ยึดเหตุผลโดยมีการไตรตรองและทบทวนความผิดพลาด 
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 - แบบมั่นคงทางอารมณ หมายถึง บุคลิกภาพที่สงบสามารถควบคุมอารมณไดดี มีความ
แนวแน อารมณดี ชอบทําใหผูอ่ืนพอใจ และเปนคนใจเย็น 
 - แบบเปดใจสูการเรียน หมายถึง บุคลิกภาพที่แสดงความอยากรูอยากเห็น อยากเรียนรู 
และเปดใจรับฟงคําแนะนํา 
 แรงจูงใจในการทํางาน หมายถึง ปจจัยที่เปนสิ่งกระตุนอันกอใหเกิดการทํางานของตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัท กรุงไทย– แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ประกอบดวย 
 - องคประกอบจูงใจ ไดแก ความตองการตําแหนงงานที่สูงข้ึน คุณวุฒิทองเที่ยวของบริษัท 
การจัดการแขงขันที่บริษัทจัดข้ึน ลักษณะงานที่ทํา และการยอมรับจากเพ่ือนรวมงาน   
 - องคประกอบคํ้าจุน ไดแก ความพึงพอใจตอเงินเดือน โอกาสและความกาวหนา ความพึง
พอใจในการทํางานเปนทีมของหนวยงาน ความรูสึกมั่นคงในการทํางาน และการบริหารงานภายใน
หนวยงาน 
 ทัศนคติ หมายถึง ความคิดของตัวแทนประกันชีวิตบริษัทกรุงไทย– แอกซา ประกันชีวิต
จํากัด (มหาชน) ในดานตางๆ คือ  
 - ดานความรูสึก ไดแก ความภูมิใจในอาชีพ ความเหมาะสมในอาชีพ การไดรับการยอมรับ 
ความมั่นใจวาจะประสบความสําเร็จและความมั่นใจในการนําเสนอผลิตภัณฑ  
 - ดานความรูความเขาใจ ไดแก ความเขาใจในตัวแบบประกันชีวิต สามารถเปรียบเทียบ
ผลประโยชนความคุมครองได และมีความใฝรูในตัวผลิตภัณฑ  
 - ดานพฤติกรรม ไดแก การเชื่อฟงผูบังคับบัญชา ชอบพบเจอผูคน ความสม่ําเสมอกับ
ลูกคา และการปฏิบัติตนอันเปนการสรางภาพพจนที่ดีตอธุรกิจ 
 ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง ความสําเร็จจากความกาวหนาและผลงานที่
ตัวแทนประกันชีวิตกรุงไทย– แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ไดรับ ไดแก ความสามารถใน
การหาลูกคารายได และจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนไดรับ 
 รายได หมายถึง เงินที่ตัวแทนประกันชีวิตไดรับจากการขายประกันชีวิต จากบริษัท
กรุงไทย– แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ประกอบดวย เงินเดือน คาคอมมิชชั่น และโบนัส 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การวิจัยเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท 
กรุงไทย– แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) มีกรอบแนวคิดในการวิจัยดังตอไปนี้ 
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ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
 
 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 1.  ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา และ 
อายุงานของตัวแทนประกันชีวิตที่แตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 2.  บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิต 

ลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทน
ประกันชีวิตประกอบดวย 

 - เพศ 
 - อายุ 
 - สถานภาพการสมรส 
 - ระดับการศึกษา 
 - อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต 

 

บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชวีิต 
 - แบบเปดเผย 
 - แบบประนีประนอม 
 - แบบยึดมั่นในหลักการ 
 - แบบมั่นคงทางอารมณ 
 - แบบเปดใจสูการเรียนรู 

 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
- ความสามารถในการหาลูกคาตอเดือน  
- รายไดที่มาจากการขายประกัน 
- จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 

แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทน 
ประกันชีวิต 

 

ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
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 3. แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต 
 4. ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 
 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 ในการศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท 
กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือประกอบการศึกษา และไดนําเสนอตามหัวขอตอไปนี้ 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 2.  แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวกับบุคลิกภาพ 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับการจูงใจ 
 4.  ความหมายและแนวคิดเก่ียวกับทัศนคต ิ
 5.  ทฤษฏีความตองการประสบความสําเร็จและปจจัยสูความสําเร็จ  
 6.  ประวัติความเปนมาของบริษัทกรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 7.  งานวิจัยและผลงานที่เก่ียวของ 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 ราชบัณฑิตยสถาน (2524: 109) ไดใหความหมายของปจจัยประชากรศาสตร วาหมายถึง 
การวิเคราะหเชิงสถิติและการพรรณนาลักษณะของกลุมประชากรในดานการแจกกระจาย สถิติชีพ 
อายุ เพศ และสถานภาพในทางพลเมือง ในขณะใดขณะหนึ่งหรือชวงระยะเวลาหนึ่ง 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546: 112) ไดอธิบายถึงคุณสมบัติเฉพาะของตนซึ่งมีความแตกตางกัน
ในแตละคน คุณสมบัติเหลานี้จะมีอิทธิพลตอผูรับสารในการทําการสื่อสาร ซึ่งการสื่อสารใน
สถานการณที่ตางกันนั้น จําเปนตองวิเคราะหผูรับสารดวยการจําแนกผูรับสารออกเปนกลุมๆ ตาม
ลักษณะประชากร (Demographic Characteristic) ไดแก อายุ เพศ สถานภาพทางสังคม เศรษฐกิจ 
การศึกษาสถานภาพการสมรส เปนตน ซึ่งคุณสมบัติเหลานี้ลวนแลวแตมีผลตอการรับรู การตีความ 
และการเขาใจในการสื่อสารทั้งสิ้น 
 1.  เพศ (Sex) ชายหญิงมีความแตกตางกันทั้งในดานสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ 
อารมณ จากงานวิจัยทางดานจิตวิทยาทั้งหลายไดแสดงใหเห็นถึงความแตกตางอยางมากในเรื่อง
ความคิด คานิยม และทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมไดกําหนดบทบาทและกิจกรรมของ
คนทั้งสองเพศไวแตกตางกัน 
 2.  อายุ (Age) เปนปจจัยที่สําคัญที่สําคัญประการหนึ่งตอพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษย 
เนื่องจากอายุจะเปนตัวกําหนดหรือเปนสิ่งที่บงบอกเก่ียวกับความมีประสบการณในเรื่องตางๆ ของ
ตัวบุคคล ดังคํากลาวที่วาผูใหญอาบน้ํารอนมากอน เกิดมาหลายฝน หรือเรียกคนที่มีประสบการณ
นอยกวาวาเด็กเมื่อวานซืน เปนตน สิ่งเหลานี้ลวนแลวแตเปนเครื่องบงชี้หรือแสดงความคิด ความ
เชื่อ ลักษณะการโตตอบตอเหตุการณตางๆ ที่เกิดข้ึนของบุคคล คนเราโดยทั่วไปเมื่ออายุเพ่ิมข้ึน 
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ประสบการณก็เพ่ิมข้ึน ความฉลาดรอบคอบก็เพ่ิมมากข้ึน วิธีคิดและสิ่งที่สนใจก็จะเปลี่ยนแปลงไป
ดวย 
 3.  การศึกษา (Education) หรือความรูเปนลักษณะอีกประการหนึ่งที่มีอิทธิพลตอผูรับสาร 
การที่คนไดรับการศึกษาที่ตางกัน ในยุคสมัยที่ตางกัน ในระบบการศึกษาที่แตกตางกัน จึงยอมมี
ความรูสึกนึกคิด อุดมการณ และความตองการที่แตกตางกัน คนทั่วๆ ไปมักจะสนใจหรือยึด
แนวความคิดในแนวสาขาของตนเปนสําคัญและบุคคลมักมีลักษณะบางประการที่แสดงหรือบงชี้ถึง
พ้ืนฐานการศึกษาหรือสาขาวิชาที่เรียนมา จึงทําใหบุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางที่แตกตางกัน 
ดังนั้นการศึกษาจึงเปนตัวกําหนดในกระบวนการเลือกสรรของผูรับ 
 4.  สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ (Economic and Social Status) อันไดแกเชื้อชาติ
และชาติพันธุ ถิ่นฐาน ภูมิลําเนา พ้ืนฐานของครอบครัว อาชีพ รายไดและฐานะการเงิน ปจจัยเหลานี้
มีอิทธิพลอยางสําคัญตอผูรับ ซึ่งในการวิจัยทางดานนิเทศศาสตรไดชี้ใหเห็นวาฐานะทางเศรษฐกิจ
และสังคมของผูรับสารมีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร และสถานะภาพ
ทางสังคมและเศรษฐกิจทําใหคนมีวัฒนธรรมที่ตางกัน มีประสบการณที่ตางกัน มีทัศนคติ คานิยม 
และเปาหมายที่ตางกัน 
 5.  สถานภาพการสมรส (Marital Status) สุภาภรณ พลนิกร (2548: 28-31) การแบงสวน
ทางการตลาด (Market segmentation) อาจนําสถานภาพการสมรสมาพิจารณาประกอบกับรายได
หรือพิจารณารวมกับรายไดและลักษณะการซื้อ 
 ปจจัยทางดานประชากรยังมีลักษณะอ่ืนๆ ซึ่งสามารถนํามาวิเคราะหเพ่ือทําความรูจักกับ
การสื่อสารได โดยอยูภายใตแนวความคิดที่วาถาบุคคลมีปจจัยเหลานั้นแตกตางกัน ความคิดและ
การกระทําก็จะมีแนวโนมแตกตางกันไปดวย ซึ่งแนวความคิดนี้สามารถนําไปใชเพ่ืออธิบายปจจัย
ของประชากรดานอ่ืนๆ ได 
 
2. แนวคิดและทฤษฏท่ีีเกี่ยวกับบุคลิกภาพ 
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ไดใหความหมายของคําวา “บุคลิกภาพ” 
วาหมายถึง สภาพนิสัยจําเพาะคน 
 อัญชลี แจมจันทร (2530: 163) ใหความหมาย บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะสวนรวมของ
บุคคลทั้งหมด ที่แสดงออกมาปรากฏใหคนอ่ืนไดรูไดเห็น ซึ่งแตกตางกันเพราะภาวะสิ่งแวดลอมที่
สรางตัวบุคคลนั้นแตกตางกันประการหนึ่ง และพันธุกรรมที่แตละคนไดมาก็แตกตางกันไปอีก
ประการหนึ่ง 
 ฟลลิป จี. ซิมบารโด และฟลอยด แอล. รูซ (Zimbardo; & Ruch 1980: 292) อธิบายคําวา 
บุคลิกภาพไววา เปนผลรวมของลักษณะเชิงจิตวิทยาของบุคคลแตละคน มีผลตอการแสดงออกซึ่ง
พฤติกรรมที่หลากหลายของบุคคลนั้น ทั้งสวนที่เปนลักษณะภายนอกที่สังเกตไดงาย และพฤติกรรม
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ภายในที่สังเกตไดยาก ลักษณะที่หลากหลายดังกลาวสงผลใหบุคคลแสดงออกตางกันในแตละ
สถานการณและชวงเวลา 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 66) บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาภายในของบุคคล
เปนสิ่งที่กําหนดและสะทอนถึงวิธีการ ซึ่งบุคคลหนึ่งตอบสนองตอสิ่งแวดลอมของเขาเองหรืออาจ
ตอบสนองจากสิ่งกระตุนที่เปนสิ่งแวดลอม 
 จากคําจํากัดความและความหมายของบุคลิกภาพที่กลาวมาขางตนอาจกลาววา 
บุคลิกภาพ หมายถึงตัวบุคคลโดยสวนรวม อันไดแก รูปราง หนาตา กิริยา ทาทาง น้ําเสียง คําพูด 
ความสามารถทางสมอง ทักษะการทํากิจกรรมตางๆ ซึ่งเปนที่สังเกตไดงาย และลักษณะทางจิต 
ไดแก ความรูสึกนึกคิด เจตคติ คานิยม ความสนใจ ความมุงหวัง อุดมคติ เปาหมาย และความสาม
รถในการปรับตัว ซึ่งสังเกตไดคอนขางยาก ลักษณะดังกลาวมีที่มาจากพันธุกรรมและสิ่งแวดลอม
ของแตละบุคคลทําใหบุคคลแตละคนมีพฤติกรรมที่แตกตางกันออกไป 
 
 ทฤษฎีฟรอยดหรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด  
 ซิกมันด ฟรอยด (Sigmund Freud) เปนผูตั้งทฤษฎีที่เก่ียวกับบุคลิกภาพเรียกวา “ทฤษฎี
จิตวิเคราะหเก่ียวกับบุคลิกภาพ” (Psychoanalytic theory of personality) ซึ่งเปนทฤษฎีที่เปนการ
ทําความเขาใจพฤติกรรมของมนุษย โดยไดแสดงแนวคิดของบุคลิกภาพวาเปนผลที่เกิดมาจากความ
ด้ินรนพยายามระหวางแรงขับอันเกิดจากภายในรางกาย (Inner physiological drivers) เชน ความ
หิว อารมณทางเพศ ความกาวราว ซึ่งเปนพฤติกรรมที่เกิดข้ึนตลอดเวลากับความกดดันทางสังคม 
(Social pressure) ที่เปนตัวคอยขัดขวางเพ่ือใหตัวบุคคลประพฤติและปฏิบัติใหเปนไปตาม
กฎระเบียบ ขอบังคับ และศีลธรรมที่ดีงาม 
 ฟรอยด ไดอธิบายวามนุษยมีจิตสํานึก 3 ระดับ คือ  
 1)  จิตสํานึก (Conscious mind) 
 2)  จิตกอนสํานึกหรือจิตใตสํานึก (Preconscious or Subconscious mind)  
 3)  จิตไรสํานึก (Unconscious mind)  
 ซึ่งจิตสํานึกจะเปนตัวคอยควบคุมกํากับพฤติกรรมของมนุษยใหแสดงพฤติกรรมตางๆ 
ออกมา ฟรอยดพบวาพลังผลักดันที่เปนแรงขับใหมนุษยแสดงพฤติกรรมสวนใหญแลวมาจากจิต
ไรสํานึก จึงไมไดผานการพิจารณาอยางละเอียดรอบคอบจากความคิดที่วา บุคคลเกิดการรับรูเพียง
สวนนอยที่เก่ียวกับแรงผลักดันภายใน ที่จูงใจใหเกิดการกระทําจึงเปนจุดเปลี่ยนความคิดที่สําคัญอัน
ย่ิงใหญตอการเขาใจบุคลิกภาพของมนุษย  
 
 โครงสรางของบุคลิกภาพ (Structure of personality) 
 ตามทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยดไดกําหนดข้ึนโดยอาศัยหลักของความตองการและสิ่ง
เราที่มาจากจิตใตสํานึก โดยเฉพาะสิ่งเราทางเพศและความตองการดานรางกายอ่ืนๆ เปนสิง่สาํคัญที่
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จูงใจมนุษย ฟรอยดไดมีการบัญญัติศัพทเฉพาะข้ึนมาเพ่ืออธิบายโครงสรางบุคลิกภาพของมนุษยวา
ประกอบดวยองคประกอบที่เปนระบบ 3 ประการที่ไมอาจแยกออกจากกันได ประกอบดวย 
 1.  อิด (Id หรือ libido) หมายถึง แรงขับทางรายกายที่กํากับบุคคลใหกระทําการตางๆ 
ซึ่งติดตัวมาตั้งแตเกิด และเปนตัวกระตุนที่คอนขางรุนแรงอันเกิดจากภาวะของจิตไรสํานึก เปรยีบได
กับกิเลสตัณหาหรือโลภที่ยังไมไดรับการตอบสนอง อิดจึงเปนแรงกระตุนด้ินรนขวนขวายที่จะ
ประพฤติปฏิบัติ ไปตามหลักที่เรียกวา “หลักแหงความพอใจ” (pleasure principle) เพ่ือหลีกเลี่ยง
ความเครียด (avoid tension) และแสวงหาความพึงใจในทันทีเพ่ือวาความรูสึกและอารมณที่จะไดรับ
เปนไปในทางบวก 
 2.  อีโก (Ego) หมายถึง จิตที่รูสํานึกที่กอตัวและพัฒนาข้ึนมาตัง้แตเด็กเริม่เจรญิเตบิโต เปน
สวนที่เก่ียวของกับการรับรูและความรูสึกนึกคิดจากการเรียนรูและประสบการณที่สั่งสมจึงทําใหอีโก
ไดรับการพัฒนาจนทําใหบุคคลมีความสามารถในการคิดที่อยู ในวิสัยแหงความเปนจริ ง 
(realistic thinking) รวมทั้งมีความสามารถเผชิญกับสิ่งแวดลอมไดอยางเหมาะสม รูวาอะไรควร
หรือไมควรกระทําจึงทําหนาที่เสมือนหนึ่งเปนผูจัดการของอิด โดยอีโกจะเปนผูเลือกกลยุทธที่
เหมาะสมเพ่ือสนองความตองการตามสัญชาตญาณใหเกิดความพอใจ 
 3.  ซุปเปอรอีโก (Superego) หมายถึง องคประกอบสวนที่สามของบุคลิกภาพ เปนสวน
ของจิตที่เปรียบเสมือนเปนตัวแทนของศีลธรรมจรรยาและระเบียบประเพณีของสังคม หรือเปนมโน
ธรรมที่อยูในจิตของแตละบุคคลอันเกิดจากการเลี้ยงดูอบรมของครอบครัวและสังคมสามารถแยก
ออกไดวาอะไรคือความถูกตองและเปนสิ่งดีงาม อะไรควรหรือไมกระทํา จึงทําหนาที่ตรวจสอบและ
ควบคุมทั้งอิดและอีโก เพ่ือใหอีโกประพฤติปฏิบัติใหอยูในทํานองคลองธรรม เปนที่ยอมรับของสังคม
ไมปฏิบัติตามที่จิตเรียกรองทุกอยาง 
 บุคลิกภาพทั้งสามจะอยูภายในตัวมนุษย คอยตอสูและขัดขวางตอกัน ซึ่งการเขาใจใน
ทฤษฎีดังกลาวจะเปนประโยชนตอการทําความเขาใจพฤติกรรมของมนุษย สวนประกอบทั้งสามจะ
ทํางานประสานกัน โดยบุคคลที่ อิด อีโก และซุปเปอรอีโก ทํางานประสานกันไดดี จะเปนบุคคลที่มี
สุขภาพจิตดี แตหากทั้งสามสวนขาดความสมดุลจะเปนสาเหตุใหบุคคลมีความบกพรองทางอารมณ 
นําไปสูความเครียดและความวิตกกังวล 
 
 ทฤษฎีของกลุมฟรอยดใหม (The Neo-Freudian) 
 ทฤษฏีบุคลิกภาพของจุง (Jung’s Personality Theory) 
 คารล จี จุง (Carl G. Jung) เปนนักจิตวิทยาชาวสวิส ไดศึกษาทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟ
รอยดแตจุงมีความเชื่อวาจิตใตสํานึกทําหนาที่บันทึกความจําและแรงกระตุนทั้งหลายไวและทํา
หนาที่ถายทอดสิ่งที่จิตใตสํานึก มีการเก็บสะสมไวซึ่งจะเปนการสะทอนกลับใหเปนมโนภาพเรื่องราว
ในอดีตที่นาตื่นเตนของมนุษยได โดยจุงไดแบงบุคลิกภาพออกเปน 2 แบบคือ 
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 แบบที่ 1 บุคลิกภาพแบบปกปด (Introverts) เปนลักษณะของบุคคลที่ไมชอบเขาสังคม 
มีเพ่ือนไมมาก ยึดมั่นในความรูสึกของตัวเอง ไมชอบคบเพ่ือนมาก บางขณะจะมีความรูสึกวาเหว
ชอบอยูตามลําพัง สันโดษ ชอบอานหนังสือ เหงา จิตใจไมมีความมั่นคง อารมณหงุดหงิดงายและไม
ชอบความกาวราวรุนแรง 
 แบบที่ 2 บุคลิกภาพแบบเปดเผย (Extroverts) เปนลักษณะบุคคลที่ถูกครอบงําโดย
อิทธิพลจากสิ่งภายนอก มีเปาหมายที่เปนความจริงมาก ชอบมีประสบการณดวยตัวเอง ชอบเขา
สังคม ชอบมีเพ่ือนมาก ชอบพูดมากกวาฟง ชางพูด จิตใจมั่นคง ราเริง แจมใส ปรับตนเองไดคนขาง
ดี และสามารถที่จะแสดงความกาวราวรุนแรงไดโดยขาดการควบคุมอารมณ 
 ดังนั้น บุคลิกภาพทั้งแบบปกปดและแบบเปดเผยจะมีอยูในตัวของแตละบุคคล ทั้งนี้ข้ึนอยู
กับโอกาสและสถานการณ จากการศึกษาตอมาพบวาบุคคลที่มีลักษณะเก็บตัวหรือแสดงตัวอยางใด
อยางหนึ่งเพียงอยางเดียวพบนอยในสังคม บุคคลสวนใหญมักจะมีลักษณะที่กํ้าก่ึง คือมีลักษณะทั้ง
สองแบบถวงดุลกันในคนหนึ่งๆ แตอาจมีแบบไหนมากกวากันแลวแตสถานการณ 
 จุงกลาวไวอีกวาจิตไรสํานึกของบุคคลมีสองฝาย คือจิตไรสํานึกสวนตัว (Personal) และจติ
ไรสํานึกสวนรวม (Collective or Racial) ซึ่งเปนประสบการณที่มีแตกตางกัน เชน เชื่อในเทพเจา 
ความรักแมและเอ้ือเฟอตอเพ่ือนมนุษยดวยกัน 
 
 ทฤษฏีบุคลิกภาพของแอคเลอร (Adler’s Personality Theory) 
 อัลเฟรด แอดเลอร (Alfed Adler) เปนจิตแพทยที่ไดคนควาและพัฒนาบุคลิกภาพข้ึนมา
ใหม เรียกวา จิตวิทยาปจเจกชน (Individual Psychology) ซึ่งเชื่อในอิทธิพลของสังคม ชี้ใหเห็นวา 
พฤติกรรมของบุคคลจะเปนอยางไรนั้นถูกกําหนดโดยสังคมรอบตัว เชน เศรษฐกิจ การเมือง 
ประเพณีวัฒนธรรม วิธีการเลี้ยงดูบุตร 
 แอดเลอรมีความเชื่อวาบุคคลโดยพ้ืนฐานแลวถูกจูงใจโดยปมดอย บุคคลบางคนมี
ความรูสึกเปนปมดอย เมื่อมีรางกายพิการและมีความตองการที่จะทําการชดเชยปมดอยเหลานั้น 
ความรูสึกที่ตนเองมีปมดอยทําใหเกิดแรงขับที่เรียกวา ปมเดน ตัวอยางเชน นักกวีชาวอังกฤษ ลอรด 
ไบรอน (Lord Byron) ชายพิการเปนแชมปวายน้ํา บีโธเวน (Beethoven) หูพิการไดสรางตนเองจน
ไดรับความสําเร็จเปนนักดนตรีเอกของโลก 
 แอดเลอรมีความเชื่อวาความรูสึกของตนเองจะแสดงบทบาทที่สําคัญ ในการสรางรูปแบบ
ของบุคลิกภาพ การรูจักสรางตนเองและบุคลิกภาพแบบที่รูจักตนเอง กอใหเกิดความพยายามที่จะ
เอาชนะอุปสรรคทั้งหลายและสามารถพัฒนาศักยภาพของตนเองได เพราะวาศักยภาพนี้เปน
ลักษณะพิเศษที่มีอยูในแตละบุคคล ทรรศนะจิตวิทยาของแอดเลอรเรียกวา จิตวิทยาปจเจกชน 
(Individual Psychology) ความรูสึกเปนปมดอย (Feeling of Inferiority) แอดเลอรกลาววาบุคคลที่
มีความพิการทางรางกายมีความพยายามที่จะหาทางชดเชยความบกพรองของตนเอง โดยการ
ฝกอบรมอยางเรงรีบ เด็กผูหญิงที่พูดติดอางจะพยายามเอาชนะอุปสรรคการพูดติดอางโดยการ
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พยามยามฝกหัด จนกระทั่งสักวันหนึ่งเขาก็จะสามารถพูดไดเกง บางทีก็อาจจะไดเปนผูประกาศขาว
ทางวิทยุกระจายเสียง เด็กผูชายที่มีขาไมแข็งแรงจะมีความพยายามอุตสาหะฝกฝนตนเองให
กลายเปนนักว่ิงระยะไกลที่มีชื่อเสียง จากตัวอยางเด็กหญิงและเด็กชายที่กลาวมาแลวนี้ แอดเลอรมี
ความเชื่อวาปมดอยมิไดเกิดจากความพิการในตัวของมันที่ทําใหเกิดแรงมานะพยายามที่จะเอาชนะ
ปมดอย แตที่จริงแลวเกิดจากเจตคติของบุคคลที่มีตอสิ่งนั้น บุคคลที่มีความเปนอิสระที่จะแปลความ
หมายความบกพรองไดหลายแนวทาง หรือแมกระทั่งวาจะไมยอมรับรูเลยก็ได ถาเขาไมยอมรับรูเลย
ก็จะไมทําใหเกิดความพยายามที่จะทําลายพฤติกรรม หรือชอบแสดงอํานาจความกาวราวเพ่ือปดบัง
ขอบกพรองของตน 
 แอดเลอร กลาววา โครงสรางบุคลิกภาพของบุคคลเกิดข้ึนจากเปาหมาย 2 ชนิด คือ 
 1. พยายามปรับตัวใหเขากับสังคม (Social Adaptation)  
 2. พยายามทรงไวซึ่งอํานาจ (Attainment of Power) 
 
 ทฤษฎีลักษณะและองคประกอบ (Trait and factor theories) 
 ทฤษฎีลักษณะและองคประกอบ (Trait and factor theories) เปนทฤษฎีบุคลิกภาพ ซึ่ง 
มุงความสําคัญที่การวัดลักษณะดานจิตวิทยาอยางใดอยางหนึ่ง หรืออาจหมายถึงทฤษฎีที่เก่ียวของ
กับความแตกตางใดๆ มีแนวโนมจะคงที่ ซึ่งบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง (เสรี วงษมณฑา. 
2542: 73) 
 นักทฤษฎีลักษณะ (Trait theorists) เชื่อวาบุคลิกภาพของคนประกอบดวยลักษณะเฉพาะ
ตางๆ ที่จะอธิบายและบรรยายออกมาได และเปนตัวที่จะกําหนดความแตกตางของบุคคล ทฤษฎี
ลักษณะยึดถือสมมติฐานหรือความเชื่อ 3 ประการ คือ (Loudon and Della Bitta.1993: 305) 
 1. บุคคลแตละคนจะมีแนวโนมทาทีที่จะแสดงพฤติกรรมที่คอนขางมั่นคงและแนนอน 
 2. บุคคลมีแนวโนมทาทีที่จะแสดงพฤติกรรมในขนาดที่แตกตางกัน 
 3. ขนาดของแนวโนมทาทีที่แตกตางกันระหวางบุคคลอันเกิดจากการกําหนดและการวัดจะ
สามารถนําไปใชประโยชนในการบอกลักษณะของบุคลิกภาพได 
  
 คริสเทด  (Kierstead. 1998)   ไดอธิบายไววา ลักษณะบุคลิกภาพ (Personality) เปน
บุคลิกภาพที่มีลักษณะคอนขางจะถาวร แสดงถึงพฤติกรรมเฉพาะอยางของแตละตัวบุคคล ซึ่งจาก
การวิจัยพฤติกรรมขององคการโดยใชแบบทดสอบบุคลิกภาพที่มีมาตรฐาน (Standardized 
personality tests) เมื่อพิจาณาถึงบุคลิกภาพทั้ง 5 ประการ (Big five personality dimensions) โดย
จัดเปน 5 ประเภท ดังนี้ 
 1.  การเปดเผย (Extraversion) หมายถึง บุคลิกภาพที่ชอบเขาสังคม ชางพูด ชางคุย และ
ชอบแสดงออก เปนลักษณะของบุคคลที่มีความกาวหนาในดานการขายและตําแหนงงานบริหาร 
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 2.  การประนีประนอม (Agreeableness) หมายถึง บุคลิกภาพที่มีจิตใจดี พรอมที่จะให
ความรวมมือ และเปนที่นาไววางใจ 
 3.  ยึดมั่นในหลักการ (Conscientiousness) หมายถึง บุคลิกภาพที่มีความรับผิดชอบ มี
หลักการ ยึดเหตุและผล และมีความมุงมั่นตอความสําเร็จ ตัวอยางอาชีพของบุคคลที่มีบุคลิกภาพนี้ 
ไดแก วิศวกร ตํารวจ ผูบริหาร พนักงานขาย และพนักงานที่มีทักษะและก่ึงทักษะ 
 4.  ความมั่นคงทางอารมณ (Emotional stability) หมายถึง การแสดงใหเห็นถึงบุคลิกภาพ
ที่สงบ เชน ไมวิตกกังวล รูสึกถึงความปลอดภัย และผอนคลาย 
 5.  เปดใจสูการเรียนรู (Openness to experience) หมายถึง บุคลิกภาพที่แสดงถึงการมี
จินตนาการ ความอยากรูอยากเห็น และใจกวาง 
 กอรดอน ออลพอรท (Gordon Allport) อธิบายวาคุณลักษณะเปนรากฐานของระบบ
ประสาทของบุคคล เปนโครงสรางของระบบจิตประสาท ซึ่งทําหนาที่ควบคุมบังคับหรือเปนแกนนํา
ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมชวยสรางความเชื่อมั่น และทําใหบุคคลอ่ืนเกิดความรูสึกยินดีและทําให
ครอบครัวอบอุน ถาบุคคลใดที่ขาดคุณลักษณะเก่ียวกับความสามารถในการเขาสังคมจะมีพฤติกรรม
ที่ผิดหวัง มีความรูสึกแตกตางกันอยางมากในสภาวะเหตุการณตางๆ ที่เกิดข้ึน คุณลักษณะคือ
บทบาทที่ชักจูงใจใหเกิดพฤติกรรมโดยตรงมีลักษณะเดนเปนพิเศษ จะทําหนาที่ควบคุมการแสดง
พฤติกรรมของบุคคลทุกรูปแบบ ออลพอรทแบงคุณลักษณะเฉพาะบุคคลเปน 3 สวน คือ 
 1.  พวกมีลักษณะเดนพวกนี้มักมีรายกายสูงใหญ หรือหนาตาดี มีลักษณะเดนเฉพาะตัว 
อาจจะเปนน้ําเสียง การพูด ทาทาง หรือทาทีที่ปฏิบัติตอผูอ่ืน 
 2.  พวกมีลักษณะดอย พวกนี้มักมีรูปรางเตี้ยหรือตัวเล็ก หนาตาไมดี หรือมีลักษณะบาง
ประการที่เปนปมดอยของตน 
 3.  พวกที่มีลักษณะกลาง พวกนี้มักมีรางกายธรรมดาแบบคนทั่วไป ลักษณะเปนกลางๆ 
ไมเดนไมดอยแตก็ไมมีลักษณะพิเศษที่นาสนใจ มักผสมผสานกลมกลืนไปกับคนคนสวนใหญ 
 ลักษณะตางๆ ทั้ง 3 ประการมีผลตอการแสดงพฤติกรรมในสถานการณตางๆ เชน 
ผูบริหาร ถามีลักษณะเดนจะเปนตัวสงเสริมใหงานดีข้ึน แตถาไมมีก็ตองพยายามเพ่ือที่จะสรางความ
นาเชื่อถือใหเกิดมากข้ึน 
 แคทเทล (Cattel) กลาววา แตละบุคคลจะสามารถอธิบายไดตามคุณลักษณะ ของบุคคล
เชน มีความเปนมิตร ติดตอสัมพันธกัน ชอบเขาสังคม แจกแจงจากลักษณะนิสัยซอนเรน (Source 
traits) ซึ่งพฤติกรรมจะมีอยู 16 แบบ และมีลักษณะคานกันเปนคู เชน พ่ึงตนเองตรงขามกับพ่ึงพวก
พอง หรือใฝอิทธิพลกับคลอยตาม เรียกลักษณะเหลานี้วา นิสัยทั้ง 16 ของบุคลิกภาพ 
 แฮนส ไอเซงค (Hans Esenck) ไดมีการพัฒนาทฤษฏีที่จะอธิบายวาทําไมแตละบุคคลจึงมี
ความแตกตางกันในทางบุคลิกภาพและพฤติกรรม คุณลักษณะบุคลิกภาพที่สําคัญ มี 4 คุณลักษณะ 
คือ พฤติกรรมปกปด (Introversion) พฤติกรรมเปดเผย (Extroversion) และพฤติกรรมที่มั่นคง 
(Stability) แนวโนมโรคประสาท (Neuroticism) ตางก็มีจุดเริ่มตนมาจากทางดานชีววิทยา ข้ึนอยูกับ
จํานวนกิจกรรมในระบบประสาทของแตละบุคคล กิจกรรมนี้จะจูงใจใหแตละบุคคลมีการพัฒนาไปใน
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แนวทางที่แนนอน ข้ันสุดทายบุคลิกภาพจะไดมาจากระบบประสาทของแตละบุคคลที่ไดรับการ
ถายทอดทางพันธุกรรม และจากประสบการณที่แตละบุคคลไดรับมาแลว 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการจูงใจ  
 แรงจูงใจมาจากคํากริยาในภาษาละตินวา Movere (Kidd, 1973: 101) ซึ่งมีความหมาย
ตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา to move อันมีความหมายวา เปนสิ่งที่โนมนาวหรือมักชักนําบุคคลเกิด
การกระทําหรือปฏิบัติการ  
 โลเวลล (Lovell. 1980: 109) ใหความหมายของแรงจูงใจวา เปนกระบวนการที่ชักนําโนม
นาวใหบุคคลเกิดความมานะพยายามเพ่ือที่จะสนองตอบความตองการบางประการใหบรรลุผลสําเร็จ 
 ไมเคิล คอมแจน (Domjan. 1996: 199) อธิบายวา การจูงใจเปนภาวะในการเพ่ิม
พฤติกรรมการกระทํากิจกรรมของบุคคล โดยบุคคลจงใจกระทําพฤติกรรมนั้นเพ่ือใหบรรลุเปาหมาย
ที่ตองการ 
 สรุปไดวาการจูงใจเปนกระบวนการที่บุคคลถูกกระตุนจากสิ่งเรา โดยจงใจใหกระทําหรือ
ด้ินรนเพ่ือใหบรรลุจุดประสงคบางอยาง ซึ่งจะเห็นไดพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจเปนพฤติกรรมที่
มิใชเปนเพียงการตอบสนองสิ่งเราปกติธรรมดา 
 การจูงใจเปนกระบวนการที่บุคคลถูกกระตุนจากสิ่งเราโดยจงใจ ใหกระทําหรือด้ินรน
เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคบางอยาง ซึ่งจะเห็นไดวาพฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจ เปนพฤติกรรมที่
มิใชเปนเพียงการตอบสนองสิ่งเราปกติธรรมดา แตตองเปนพฤติกรรมที่มีความเขมขน มีทิศทาง
จริงจัง มีเปาหมายชัดเจนวาตองการไปสูจุดใด และพฤติกรรมที่เกิดข้ึนเปนผลสืบเนื่องมาจาก
แรงผลักดันหรือแรงกระตุน ที่เรียกวา แรงจูงใจดวย  
 
 องคประกอบของแรงจูงใจ 
 นักจิตวิทยาปจจุบันไดศึกษาและสรุปวา องคประกอบของแรงจูงใจ มี 3 ดานคือ 
 1.  องคประกอบทางดานกายภาพ (Biological Factor) ในองคประกอบดานนี้จะพิจารณา
ถึงความตองการทางกายภาพของมนุษย เชน ความตองการปจจัย 4 เพ่ือจะดํารงชีวิตอยูได  
 2.  องคประกอบทางดานการเรียนรู (Learned Factor) องคประกอบดานนี้เปนผลสืบเนื่อง
ตอจากองคประกอบขอแรก ทั้งนี้เพราะมนุษยทุกคนไมสามารถไดรับการตอบสนองความตองการใน
ปริมาณ ชนิด และคุณภาพตามที่ตนเองตองการ และในหลายๆ ครั้งสิ่งแวดลอมเปนตัววางเงื่อนไข
ในการสรางแรงจูงใจของมนุษย  
 3.  องคประกอบทางดานความคิด (Cognitive Factor)  
 การจูงใจจึงเปนเรื่องสําคัญในการทําความเขาใจพฤติกรรมของบุคคล และเปนเครื่องมือที่
จะกระตุนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมที่ตองการ จนทําใหมีความสนใจและการศึกษาการจูงใจอยาง
หลากหลายจากแนวความคิดระดับพ้ืนฐานจนถึงระดับที่มีความซับซอน มีทฤษฎีและการศึกษาเรื่อง
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จูงใจจํานวนมากนักวิชาการหลายทานไดพยายามหาทางจูงใจใหเกิดการทํางานข้ึน โดยการกระตุน
หรือจูงใจใหเกิดพลังงานที่จะตอสูไปอยางไมทอถอย ซึ่งนักวิชาการหลายทานไดใหแนวคิดและความ
คิดเห็น ดังนี้ 
 
 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s General Theory of Human & Motivation) 
 มาสโลวไดอธิบายถึงความตองการของมนุษย ซึ่งมีลักษณะเปนลําดับข้ันจากต่ําไปหา
สูง (Hierarchy & Needs) และเปนทฤษฎีที่ยอมรับกันแพรหลายสมมติฐานดังกลาวมีความเก่ียวกับ 
พฤติกรรมของมนุษยดังนี้ คือ 
 1.  มนุษยมีความตองการอยูเสมอและไมมีที่สิ้นสุด แตสิ่งที่มนุษยตองการนั้นข้ึนอยูกับวา
เขามีสิ่งนั้นอยูแลวหรือยัง ขนาดที่ความตองการใดไดรับการตอบสนองแลวความตองการอ่ืนจะเขา
มาแทนที่ กระบวนการนี้ไมมีที่สิ้นสุดและจะเริ่มตั้งแตเกิดจนกระทั่งตาย 
 2.  ความตองการที่ไดรับการตอบสนองแลวจะไมเปนสิ่งจูงใจของพฤติกรรมอีกตอไป ความ
ตองการที่ไมไดรับการตอบสนองเทานั้นที่เปนแรงจูงใจของพฤติกรรม 
 3.  ความตองการของมนุษยมีลําดับข้ันความสําคัญ กลาวคือ เมื่อความตองการระดับต่ํา
ไดรับการตอบสนองแลวความตองการระดับสูงก็จะมีการเรียกรองใหมีการตอบสนองทันที 
 4.  ตามทฤษฎีของมาสโลวไดแบงลําดับข้ันของความตองการ (Hierarchy of Needs) ไว 5 
ข้ันจากต่ําไปสูง ดังนี้ 
 
 ลําดับขั้นความตองการตามทฤษฎีมาสโลว (Maslow’s hierarchy of human needs) 
 

 
 

ภาพประกอบ 2 ลําดับข้ันความตองการตามทฤษฎีมาสโลว 
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 มาสโลว (Maslow) ไดแบงความตองการออกเปน 5 ประเภท เรียงตามลําดับความสําคัญ 
คือ 
 1.  Physiological needs คือ ความตองการทางดานรางกาย เปนความตองการพ้ืนฐาน
เพ่ือความอยูรอดของชีวิต ไดแก ความตองการปจจัยสี่ ความตองการการยกยอง และความตองการ
ทางเพศ เปนตน ซึ่งความตองการนี้จะยุติเมื่อไดรับการตอบสนองจนเกิดความพอใจ และถาเมื่อขาด
อีกก็จะตองการอีกหมุนเวียนไปเรื่อยๆ ดังนั้นการจูงใจคนจึงตองคํานึงถึงความตองการทางดาน
รางกายเปนหลัก  
 2.  Safety and Security Needs คือ ความตองการดานความปลอดภัยและมั่นคง เปน
ความตองการที่เหนือกวาความตองการอยูรอด ซึ่งมนุษยตองการเพ่ิมความตองการในระดับที่สูงข้ึน 
ความมั่งคงการปกปองคุมครองใหปราศจากความกลัวและความกังวลจะมาในรูปแบบโครงสราง 
กฎหมาย กฎระเบียบ และตัวผูคุมครองหรือหัวหนา บุคคลตองการที่จะตองทํางานในที่ที่มีความ
มั่นคง มีการคุมครองที่ดีกวา ตองการเก็บเงินในที่ปลอดภัยรวมทั้งการประกันชีวิตและทรัพยสิน 
 3.  Belonging and Love Need คือ ความตองการความรักและการยอมรับ เปนความ
ตองการทั้งในแงของการใหและการไดรับซึ่งความรัก ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ถาคน
ไดบรรลุความตองการทางรางกายและความมั่นคงปลอดภัยแลว ความตองการความรัก ความพึง
พอใจและการยอมรับก็จะปรากฏข้ึน คนจะเกิดความพึงพอใจถาทํางานอยูในสังคมที่ยอมรับ มีความ
รักใหซึ่งกันและกัน เขาก็จะทํางานดวยความสุข ผลงานก็จะมากข้ึนดวยเชนกัน 
 4.  Esteem needs คือ ความตองการที่จะใหคนอ่ืนนับถือตน ตองการการยกยอง
สวนตัว (Self-esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคม ตลอดจนเปน
ความพยายามที่จะใหมีความสัมพันธระดับสูงกับบุคคลอ่ืน เชน ความตองการใหไดการเคารพนับถือ 
ความสําเร็จ ความรู ศักด์ิศรี ความสามารถ สถานะที่ดีในสังคมและมีชื่อเสียงในสังคม 
 5.  Self-actualization needs คือ ความตองการการสัมฤทธิ์ผลและการพัฒนาศักยภาพที่
แทจริง เพ่ือความเปนมนุษยที่แทจริง มนุษยตองการที่จะใฝหาและพัฒนาตนเองใหมากข้ึนย่ิงๆ ข้ึน
ไป เปนความตองการสูงสุดแตละบุคคล ซึ่งถาบุคคลใดบรรลุความตองการในข้ันนี้ไดจะไดรับการยก
ยองวาเปนบุคคลพิเศษ เชน ความตองการที่เกิดจากความสามารถทําทุกสิ่งทุกอยางไดสําเร็จ 
นักรองหรือนักแสดงที่มีชื่อเสียง เปนตน 
 
 ทฤษฎีการจูงใจของ แมคแกรเกอร (McGregor’s Theory X and Theory Y) 
 แมคแกรเกอรไดทําการศึกษาวิจัยพฤติกรรมการทํางานของมนุษย และไดสรางทฤษฎีการ
จูงใจในการทํางานเปน 2 ทฤษฎี ดังนี้ 
 1.  ทฤษฎี X 
  ทฤษฎีนี้มองความเปนมนุษยในแงไมดี สรุปแนวคิดที่สําคัญของทฤษฎีนี้ได 3 ประการ 
คือ  
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  1.1 เห็นวาโดยธรรมชาติของมนุษยที่แทจริงนั้น มนุษยไมชอบทํางาน หากมีโอกาสที่
จะหลีกเลี่ยงก็จะพยายามหลีกเลี่ยง 
  1.2 เห็นวาวิธีที่จะทําใหมนุษยทํางานไดนั้นตองใชวิธีบังคับ ควบคุม ขมขู สั่งการ และ
ลงโทษ เพ่ือใหงานบรรลุวัตถุประสงค  
  1.3 เห็นวามนุษยสวนใหญชอบเปนผูตามมากกวาผูนํา และพยายามหลีกเลี่ยงความ
รับผิดชอบ ไมคอยหวังความกาวหนา ทะเยอทะยานนอย แตสิ่งที่ตองการมากเหนืออยางอ่ืน คือ 
ความมั่นคงปลอดภัย  
  ซึ่งจากแนวคิดที่มองวามนุษยไมดีดังกลาว จึงเห็นไดวาผูที่เชื่อตามทฤษฎีนี้หากจะ
มอบหมายงานอะไรใหจะตองมีหัวหนาคอยควบคุมงาน บังคับบัญชา เพราะเห็นวาถาไมมีหัวหนา
คอยบังคับบัญชาหรือไมมีใครชี้นิ้วสั่งการ งานก็มักไมเดิน คนในกลุมนี้จึงมีพ้ืนฐานของความเกียจ
ครานและขาดความรับผิดชอบ 
 2.  ทฤษฎี Y  
  ทฤษฎีนี้มองความมนุษยในแงที่ดี แนวคิดของทฤษฎีนี้ สรุปคือ โดยธรรมชาติของ
มนุษยสวนใหญ มีความมานะ มีความพยายามทั้งทางจิตใจและรางกาย ความพยายามมีคูกับความ
เปนมนุษย เชนเดียวกับการพักผอนและการแสวงหาความเพลิดเพลิน มนุษยมิไดรังเกียจการทํางาน 
เห็นวางานชวยสนองความตองการของตน และเห็นวามีบางครั้งที่มนุษยจําตองหลีกเลี่ยงงาน
บางอยาง อันเนื่องมาจากลักษณะการควบคุมของหัวหนางาน หรืออํานาจการควบคุมจากภายนอก 
โดยการทํางานใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ อาจไมจําเปนตองใชการควบคุมและบังคับ แตการ
ใหโอกาสมนุษยไดทํางานในบรรยากาศที่เปนตัวของตัวเอง และยอมรับในวัตถุประสงคของงานได 
จะสงผลใหงานบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ เมื่อทํางานสําเร็จตามวัตถุประสงคของงานแตละอยาง 
จะเกิดความรูสึกพอใจ สมใจ เกิดความพยายามในการทํางานมากข้ึน 
  จะเห็นไดวาทฤษฎี Y จะมองมนุษยในแงดี มนุษยเปนคนดี แสวงหาความรับผิดชอบ 
เต็มใจที่จะทํางานและสามารถควบคุมตนเองได หนวยงานจึงไมควรไปควบคุมมากนัก เพราะจะทํา
ใหผูใตบังคับบัญชาเกิดความทอถอย เห็นวาไมใหเกียรติและเปนปรปกษตอหนวยงานในที่สุด 
 
 ทฤษฎีการจูงใจของเฮิรซเบอรก (Herzberg’s Motivator-Hygiene Theory) 
 เฟดเดริค เฮิรซเบอรก (1950) ไดทําการศึกษาเก่ียวกับทัศนคติความรูสึกที่ดีและความรูสึก
ที่ไมดีที่มีตอการทํางาน ซึ่งเฮิรซเบอรกไดพบปจจัย 2 ที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจและไมพึง
พอใจในการปฏิบัติงาน ไดแก ป 
 1.  องคประกอบจูงใจ (Motivation Factors) เปนองคประกอบที่เก่ียวของกับงานที่ปฏิบัติ
โดยตรง และเปนสิ่งจูงใจใหบุคคลเกิดความพึงพอใจในการทํางาน ประกอบดวย  
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  1.1  ความสําเร็จในการทํางาน (Achievement) หมายถึง การที่บุคคลสามารถทํางานได
เสร็จสิ้นประสบความสําเร็จเปนอยางดี สามารถแกไขปญหาตางๆ เก่ียวกับงาน และรูจักปองกัน
ปญหาที่เกิดข้ึน 
  1.2  การไดรับการยอมรับนับถือ (Recognition) หมายถึง การไดรับการยอมรับนับถือ
จากบุคคลในหนวยงานหรือบุคคลอ่ืนๆ ที่มาขอคําปรึกษา ซึ่งอาจแสดงออกในรูปการยกยองชมเชย 
การใหกําลังใจ การแสดงความยินดี การแสดงออกที่ทําใหเห็นถึงการยอมรับในความสามารถ 
  1.3  ลักษณะของงาน (Work itself) หมายถึง งานนั้นนาสนใจ ตองอาศัยความคิดริเริ่ม
สรางสรรค ทาทายใหลงมือทํา หรือเปนงานที่มีลักษณะทําตั้งแตตนจนจบโดยลําพัง 
  1.4  ความรับผิดชอบ (Responsibility) หมายถึง การไดรับมอบหมายใหดูแลงานใหมๆ 
และมีอํานาจอยางเต็มที่ ไมมีการตรวจหรือการควบคุมอยางใกลชิด 
  1.5  ความกาวหนา (Advancement) หมายถึง การไดรับเลื่อนข้ัน กานเลื่อนตําแหนงให
สูงข้ึน มีโอกาสไดศึกษาตอเพ่ือหาความรูเพ่ิมเติม ไดรับการฝกอบรมดูงาน 
 2.  องคประกอบคํ้าจุน (Maintenance Factors) / องคประกอบสุขอนามัย (Hygiene 
Factors) เปนองคประกอบที่ชวยปองกันการปฏิบัติงานของบุคคลที่จะเกิดความไมชอบงานหรือ
หยอนประสิทธิภาพลง ประกอบดวย 
  2.1 เงินเดือน (Salary) เปนสิ่งตอบแทนการปฏิบัติงานในรูปเงิน รวมถึงการเลื่อนข้ัน
เงินเดือนในหนวยงานนั้น เปนที่พอใจของบุคคลที่ทํางาน 
  2.2  โอกาสที่จะไดรับความกาวหนาในอนาคต (Possibility of Growth) หมายถึง ความ
นาจะเปนที่บุคคลจะไดรับความกาวหนาในวิชาชีพ 
  2.3  ความสัมพันธระหวางบุคคล (interpersonal Relation) หมายถึง ความมีสัมพันธ
อันดีตอกัน สามารถทํางานรวมกันมีความเขาใจซึ่งกันและกันเปนอยางดี  
  2.4  สถานะของอาชีพ (Status) หมายถึง อาชีพนั้นเปนที่ยอมรับและนับถือของสังคม 
มีเกียรติและมีศักด์ิศรี 
  2.5  นโยบายและการบริหาร (Company policy and Administration) หมายถึง การ
จัดการและการบริหารงานขององคกร การติดตอสื่อสารภายในองคกรที่มีประสิทธิภาพ 
  2.6  สภาพการทํางาน (Working Condition) หมายถึง สภาพทางกายภาพของงาน 
เชน แสง เสียง อากาศ รวมทั้งลักษณะสิ่งแวดลอมอ่ืนๆ เชน อุปกรณหรือเครื่องมือตางๆ  
  2.7  ชีวิตสวนตัว (Personal Life) หมายถึง สภาพความเปนอยูสวนตัวที่เก่ียวของกับ
งาน เชน การไมถูกยายไปทํางานในที่แหงใหมซึ่งหางไกลครอบครัว 
  2.8  ความมั่นคงในงาน (Job Security) หมายถึง ความรูสึกของบุคคลที่มีความมั่นคง
ในการทํางาน 
  2.9  การปกครองบังคับบัญชา (Supervision) หมายถึง ความสามารถหรือความ
ยุติธรรมของผูบังคับบัญชาในการดําเนินงานและการบริหารงาน 
 



 20 

 ทฤษฎีแรงจูงใจของแอลเดอรเฟอร (ERG theory) 
 Clayton Alderfer ไดเสนอทฤษฎีวาดวยความตองการของมนุษยข้ึนมาเรียกวาทฤษฎี อี
อาร จี (ERG Theory) พัฒนามาจากทฤษฎีความตองการของ Maslow ซึ่งไดแบงความตองการของ
บุคคลเปนลําดับข้ัน 3 ข้ันตอน คือ 
 1.  ความตองการเพ่ือดํารงชีพ (Existence needs: E) เปนความตองการที่จําเปนในการอยู
รอดของชีวิต ไดแกความตองการอาหาร น้ํา ที่อยูอาศัย เสื้อผา สภาพแวดลอมในการทํางานที่ดี 
คาตอบแทนและประโยชนเก้ือกูลตางๆ ความตองการเพ่ือดํารงชีพนี้เทียบไดกับความตองการ
ทางดานรางกายและความตองการทางดานความปลอดภัยของมาสโลว 
 2.  ความตองการดานความสัมพันธทางสังคม (Relatedness needs: R) เปนความ
ตองการที่จะมีความสัมพันธกับสังคมรอบดาน เชน เพ่ือนรวมงาน ผูบังคับบัญชา ผูใตบังคับบัญชา 
การไดรับการยอมรับยกยองจากผูอ่ืน ตองการเปนผูนํา เปนหัวหนา เปนผูตามความตองการดาน
ความสัมพันธทางสังคมนี้ถาเทียบกับความตองการที่มาสโลวกําหนดไว ก็คือ ความตองการสังคม
และความรัก  
 3.  ความตองการความเจริญกาวหนา (Growth needs: G) เปนความตองที่จะพัฒนา
ตนเองใหมีความเจริญกาวหนาตองการเปนผูมีความคิดริเริ่ม บุกเบิก และใชศักยภาพของตนเองที่มี
อยูใหเกิดประโยชนสูงสุด ซึ่งเปนความตองการข้ันสูงสุด ความตองการประเภทนี้เหมือนกับความ
ตองการความสําเร็จสมหวังในชีวิตของมาสโลว 
 

Alderfer EGR Theory 

 
 

ภาพประกอบ 3 ลําดับข้ันความตองการของแอลเดอรเฟอร (ERG theory) 
 
 โดยสรุปทฤษฎี ERG ตั้งอยูบนสมมุติฐานดานการจูงใจที่สําคัญ 2 ประการ คือ 
 1.  ถาความตองการที่อยูระดับลางสามารถตอบสนองไดมากเพียงใดจะย่ิงสงผลใหเกิด
ความตองการที่อยูในระดับสูงเพ่ิมมากข้ึน 
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 2.  ถาความตองการที่อยูระดับสูงไดรับการตอบสนองนอยเพียงใด ย่ิงสงผลใหเกิดความ
ตองการที่อยูในลําดับลางเพ่ิมมากข้ึน 
 ความตองการในทฤษฎี ERG ไมจําเปนตองเปนไปตามลําดับข้ันเสมอไป บุคคลอาจเกิด
ความตองการในระดับสูงไดโดยไมจําเปนตองไดรับการตอบสนองตอความตองการข้ันพ้ืนฐาน และ
ความพึงพอใจที่มาจากความตองการจะเพ่ิมมากข้ึน 
 
4. ความหมายและแนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
 พจนานุกรมฉบับบัณฑิตสถาน พ.ศ.2525 ใหความหมายคําวา “ทัศนคติ” วา แนวความคิด
เห็นซึ่งเปนคําสมาส ระหวางคําวา ทัศนะ แปลวา ความเห็น กับคําวา คติ ซึ่งแปลวา แบบอยางหรือ 
ลักษณะเมื่อรวมกันเขาจึงแปลวา ลักษณะของความเห็นซึ่งหมายถึงความรูสึกสวนตัวที่เห็นดวยตอ
เรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 
 ชาเมอรฮอน (Schermerhorn. 2000: 75) ใหความหมายของทัศนคติไววาทัศนคติ คือ 
การวางแนวความคิดความรูสึก ใหตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบตอคนหรือตอสิ่งของในสภาวะ
แวดลอมของบุคคลนั้นๆ และทัศนคตินั้นสามารถที่จะรูหรือถูกตีความไดจากสิ่งที่คนพูดออกมาอยาง
ไมเปนทางการ หรือจากการสํารวจที่เปนทางการ หรือจากพฤติกรรมของบุคคลเหลานั้น 
 กูด (Good.1973: 48) ใหความหมายวา ทัศนคติหมายถึงความพรอมที่จะแสดงออกใน
ลักษณะใดลักษณะหนึ่ง อาจจะเปนการยอมรับหรือปฏิเสธตอสภาพการณบางอยางตอบุคคลหรือ
สิ่งของ เชน ความพึงพอใจ 
 พงศ หรดาล (2540: 42) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ ความรูสึก ทาที
ความคิดเห็น และพฤติกรรมของคนงานที่มีตอเพ่ือนรวมงาน ผูบริหาร กลุมคน องคกรหรือ
สภาพแวดลอมอ่ืนๆ โดยการแสดงออกในลักษณะของความรูสึกหรือทาทีในทางยอมรับหรือปฏิเสธ 
 ศักด์ิไทย สุรกิจบวร (2545: 138) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ สภาวะ
ความพรอมทางจิตที่เก่ียวของกับความคิด ความรูสึก และแนวโนมของพฤติกรรมบุคคลที่มีตอ
บุคคล สิ่งของ สถานการณตางๆ ไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง และสภาวะความพรอมทางจิตนีจ้ะตอง
อยูนานพอสมควร 
 กิบซอน (Gibson.  2000: 102) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ คือตัวตัดสิน
พฤติกรรมเปนความรูสึกเชิงบวกหรือเชิงลบ เปนสภาวะจิตใจในการพรอมที่จะสงผลกระทบตอการ
ตอบสนองของบุคคลนั้นๆ ตอบุคคลอ่ืนๆ ตอวัตถุหรือตอสถานการณ โดยที่ทัศนคตินี้สามารถเรียนรู
หรือจัดการไดโดยใชประสบการณ 
 จากความหมายทัศนคติที่กลาวมาพอสรุปไดดังนี้ ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก ความคิด
หรือความเชื่อและแนวโนมที่จะแสดงออกซึ่งพฤติกรรมของบุคคล เปนปฏิกิริยาโตตอบโดยการ
ประมาณคาวาชอบหรือไมชอบ ที่จะสงผลกระทบตอการตอบสนองของบุคคลในเชิงบวกหรือเชิงลบ
ตอบุคคล สิ่งของ และสถานการณในสภาวะแวดลอมของบุคคลนั้นๆ โดยที่ทัศนคตินี้สามารถเรียนรู
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หรือจัดการไดโดยใชประสบการณและทัศนคตินั้นสามารถที่จะรู หรือถูกตีความไดจากสิ่งที่คนพูด
ออกมาอยางไมเปนทางการ หรือจากการสํารวจที่เปนทางการหรือจากพฤติกรรมของบุคคลเหลานั้น 
 
 ประเภทของทัศนคติ 
 การแสดงออกทางทัศนคติสามารถแบงไดเปน 3 ประเภท (ดารณี.2542: 43) คือ 
 1.  ทัศนคติในทางบวก (Positive Attitude) คือ ความรูสึกตอสิ่งแวดลอมในทางที่ดี หรือ
ยอมรับความพอใจ เชน นักศึกษาที่มีทัศนคติที่ดีตอการโฆษณาเพราะวิชาการโฆษณาเปนการให
บุคคลไดมีอิสระทางความคิด 
 2.  ทัศนคติในทางลบ (Negative Attitude) คือ การแสดงออกหรือความรูสึกตอสิ่งแวดลอม
ในทางที่ไมพอใจ ไมดี ไมยอมรับ ไมเห็นดวย เชน นิดไมชอบคนเลี้ยงสัตวเพราะเห็นวาทารุณสัตว 
 3.  การไมแสดงออกทางทัศนคติหรือมีทัศนคติเฉยๆ (Negative Attitude) คือ มีทัศนคติ
เปนกลางอาจจะเพราะวาไมมีความรูความเขาใจในเรื่องนั้นๆ หรือในเรื่องนั้นๆ เราไมมีแนวโนม
ทัศนคติอยูเดิม หรือไมมีแนวโนมทางความรูในเรื่องนั้นๆ มากอน เชน เรามีทัศนคติที่เปนกลางตอตู
ไมโครเวฟเพราะเราไมมีความรูเก่ียวกับโทษหรือคุณของตูไมโครเวฟมากอน 
 จะเห็นไดวาการแสดงออกของทัศนคตินั้น เกิดจากการกอตัวของทัศนคติที่สะสมไวเปน
ความคิดและความรูสึก จนสามารถแสดงพฤติกรรมตางๆ ออกมาตามทัศนคติตอสิ่งนั้น 
 พฤติกรรมของมนุษยเกิดจากทัศนคติ (เสรี วงษมณฑา.2542: 106) มีข้ันตอนดังนี้ 
 1.  K = Knowledge เปนการเกิดทัศนคติเมื่อเกิดความรู  
 2.  A = Attitude เปนการเกิดทัศนคติเมื่อเกิดความรูในข้ันตอมา จะเกิดความรูสึกชอบ
หรือไมชอบ ซึ่งความรู (Knowledge) ทัศนคติ (Attitude) จะสงผลไปที่การกระทํา (Practice)  
 3.  P = Practice เปนการเกิดการกระทําหลังจากที่เกิดความรูและทัศนคติแลว ก็จะเกิด
การกระทําในลําดับตอมา 
 
 ลักษณะของทัศนคติ  
 เนื่องจากวานักจิตวิทยาไดศึกษาในความหมายที่แตกตางกัน ดังนั้น จึงควรกลาวถึง
ลักษณะรวมๆ ของทัศนคติที่ทําใหเกิดความเขาใจทัศนคติใหดีข้ึน (ศักด์ิไทย. 2545: 138) ซึ่ง
ลักษณะของทัศนคติ สรุปไดดังนี้ 
 1.  ทัศนคติเปนสิ่งที่เรียนรูได 
 2.  ทัศนคติมีลักษณะที่คงทนถาวรอยูนานพอสมควร 
 3.  ทัศนคติมีลักษณะของการประเมินคาอยูในตัว คือ บอกลักษณะดี– ไมดีชอบ– ไมชอบ
เปนตน 
 4.  ทัศนคติทําใหบุคคลที่เปนเจาของพรอมที่จะตอบสนองตอที่หมายของทัศนคติ 
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 5.  ทัศนคติบอกถึงความสัมพันธระหวางบุคคลกับบุคคล บุคคลกับสิ่งของและบุคคลกับ
สถานการณ นั่นคือทัศนคติยอมมีที่หมายนั่นเอง 
 
 แหลงที่มาของทัศนคติ 
 การเกิดทัศนคติแตละประเภทนั้นจะกอตัวข้ึนมาและเปลี่ยนแปลงไปไดเนื่องจากปจจัย
หลายประการดวยกัน ซึ่งในความเปนจริงปจจัยตางๆ ของการกอตัวของทัศนคติไมไดมีการ
เรียงลําดับตามความสําคัญแตอยางใด ทั้งนี้เพราะแตละปจจัยปจจัยใดมีความสําคัญมากกวาข้ึนอยู
กับการอางอิงเพ่ือกอตัวเปนทัศนคตินั้น บุคคลดังกลาวไดเก่ียวของกับสิ่งของหรือแนวความคิดที่มี
ลักษณะแตกตางกันไปอยางไรซึ่ง Newsom และ Carrell ไดกลาวถึงปจจัยที่กอใหเกิดทัศนคติและ
อธิบายวาการเกิดทัศนคติประกอบดวยองคประกอบหลักไดแก 
 1.  พ้ืนฐานของบุคคลแตละคนหรือเบ้ืองหลังทางประวัติศาสตร (Historical Setting) 
หมายถึง ลักษณะทางดานชีวประวัติของแตละคน ไดแก สถานที่เกิด สถานที่เจริญเติบโต 
สถานภาพทางเศรษฐกิจ สังคม และการเมืองที่ผานมาจะเปนตัวหลอหลอมบุคลิกภาพของบุคคล 
และเปนปจจัยนําไปสูการเกิดทัศนคติของคนนั้นๆ  
 2.  สิ่งแวดลอมทางสังคม (Social environment) ไดแกการปฏิสัมพันธของมนุษยที่มีตอกัน 
และกัน เชน การเปดรับขาวสารกลุม และบรรทัดฐานของกลุม สภาพการณตางๆ ที่เกิดข้ึนกับบุคคล 
และประสบการณ 
 3.  กระบวนการสรางบุคลิกภาพ (Personality Process) และสิ่งที่เ กิดข้ึนมากอน 
(Predispositions) เปนกระบวนการข้ันพ้ืนฐานในการสรางทัศนคติของแตละบุคคล  
 
 องคประกอบของทัศนคติ 
 กิบซอน (Gibson.  2000: 103) กลาววา ทัศนคติเปนสวนที่ยึดติดแนนกับบุคลิกภาพของ
บุคคลเราซึ่งบุคคลเราจะมีทัศนคติที่เปนโครงสรางอยูแลวทางดานความรูสึกความเชื่ออันใดอันหนึ่ง 
โดยที่องคประกอบนี้จะมีความสัมพันธซึ่งกันและกัน ซึ่งหมายความวาการเปลี่ยนแปลงใน
องคประกอบหนึ่งทําใหเกิดความเปลี่ยนแปลงในอีกองคประกอบหนึ่งซึ่งทัศนคติมี 3 องคประกอบมี
ดังนี้ 
 1.  ความรูสึก (Affective) องคประกอบดานอารมณหรือความรูสึกของทัศนคติ คือ การ
ไดรับการถายทอด การเรียนรูมาจากพอ แม ครู หรือกลุมของเพ่ือนๆ  
 2.  ความรูความเขาใจ (Cognitive) องคประกอบดานความรูความเขาใจของทัศนคติจะ
ประกอบดวย การรับรูของบุคคล ความคิดเห็น และความเชื่อของบุคคล หมายถึง กระบวนการ
คิด ซึ่งเนนไปที่การใชเหตุผลและตรรกะ องคประกอบที่สําคัญของความรูความเขาใจ คือความเชื่อ
ในการประเมินผลหรือความเชื่อที่ถูกประเมินผลไวแลวโดยตัวเองประเมิน ซึ่งความเชื่อเหลานี้จะ
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แสดงออกมาจากความประทับใจในการชอบหรือไมชอบ ซึ่งบุคคลเหลานั้นรูสึกตอสิ่งของหรือบุคคล
ใดบุคคลหนึ่ง 
 3.  พฤติกรรม (Behavioral) องคประกอบดานความรูความเขาใจของทัศนคติ หมายถึง 
แนวโนมหรือความตั้งใจ (intention) ของคนที่จะแสดงบางสิ่งบางอยางหรือที่จะกระทําบางสิ่ง
บางอยางตอคนใดคนหนึ่ง สิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางใดทางหนึ่ง เชน เปนมิตรใหความอบอุน กาวราวเปน
ศัตรู เปนตน โดยที่ความตั้งใจนี้อาจจะถูกวัดหรือประเมินออกมาไดจากการพิจารณาองคประกอบ
ทางดานพฤติกรรมของทัศนคติ 
 
 ลักษณะสําคัญของทัศนคติ 
 จิระวัฒน วงศสวัสดิวัฒน (2535: 104-105) ไดสรุปคุณลักษณะของทัศนคติวามี 6 รูปแบบ 
คือ  
 1.  ทัศนคติเปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรู ไมใชสิ่งที่มีติดตัวมาแตเกิด ประสบการณมีอิทธิพล
อยางมากตอทัศนคติการสั่งสมประสบการณทั้งทางตรงและทางออม โดยผานกระบวนการปะทะกับ
สิ่งตางๆ ในสังคม จะมีผลโดยตรงตอทัศนคติ 
 2.  ทัศนคติมีคุณลักษณะของการประเมิน (evaluative nature) ทัศนคติเกิดจากการ
ประเมินความคิดหรือความเชื่อที่บุคคลมีอยู เก่ียวกับสิ่งของบุคคลอ่ืนหรือเหตุการณ ซึ่งจะเปน
สื่อกลางทําใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง ทัศนคติมีธรรมชาติของการประเมิน เปนความคิดหรือความ
เชื่อที่มีความรูสึกแฝงอยูดวย การที่บุคคลหนึ่งจะมีทัศนคติอยางไรตอสิ่งใดข้ึนอยูกับการประเมิน
ความรู ความคิดหรือความเชื่อที่มีเก่ียวกับสิ่งนั้น ซึ่งจะทําใหผูประเมินเกิดความรูสึกทางบวกหรือ
ทางลบตอสิ่งดังกลาว ผลการประเมินอาจแตกตางกันตามประสบการณของแตละบุคคล ทัศนคติตอ
สิ่งเดียวกันอาจแตกตางกันตามเพศอายุหรืออาชีพ 
 3.  ทัศนคติมีคุณภาพและความเขม (quality and intensity) คุณภาพและความเขมของ
ทัศนคติจะเปนสิ่งที่บอกถึงความแตกตางของทัศนคติที่แตละคนมีตอสิ่งตางๆ เมื่อบุคคลประเมินสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งก็อาจมีทัศนคติทางบวกหรือทัศนคติทางลบตอสิ่งนั้น นั่นคือ กอใหเกิดสภาวะความพรอม
ที่จะเขาหาหรือหลีกหนีสิ่งดังกลาว สวนความเขมจะบงถึงความมากนอยของทัศนคติทางบวกหรือ
ลบ หรือบงชี้ระดับการประเมิน เชน ชอบมากชอบปานกลาง ชอบนอย 
 4.  ทัศนคติมีความคงทนไมเปลี่ยนงาย (permanence) ทัศนคติมีลักษณะที่ฝงแนนลึกซึ้ง 
เนื่องจากสิ่งที่ประเมินมีความชัดเจนถูกตองแนนอน หรือมีการสั่งสมประสบการณเก่ียวกับสิ่งนั้น 
โดยผานการเรียนรูมานานพอ ในกรณีเชนนี้การเรียนรูสิ่งใหมหรือการบังคับใหแสดงพฤติกรรมนั้นๆ 
อยูเสมอก็อาจไมมีผลทําใหทัศนคติที่มีอยูไมเปลี่ยนแปลง 
 5.  ทัศนคติตองมีสิ่งที่หมายถึง (attitude object) ที่แนนอน นั่นคือทัศนคติตออะไร ตอ
บุคคล ตอสิ่งของ หรือตอสถานการณ 
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 6.  ทัศนคติมีลักษณะความสัมพันธทัศนคติแสดงความสัมพันธระหวางบุคคลกับสิ่งของกับ
บุคคลอ่ืนหรือกับสถานการณและความสัมพันธนี้เปนความรูสึกจูงใจ (Motivation affect) 
 เคท (Loudon; & Della Bitta. 1993: 425; citing Katz.  n.d.) ไดกลาวถึงหนาที่ของ
ทัศนคติที่สําคัญ 4 ประการ ดังนี้ 
 1.  หนาที่ในการปรับตัว (Adjustment function) ทัศนคติชวยใหเราปรับตัวเขาหาสิ่งที่ทํา
ใหไดรับความพึงพอใจหรือไดรางวัลขณะเดียวกันก็หลีกเลี่ยงตอสิ่งที่ไมปรารถนาไมพอใจหรือให
โทษ นั่นคือยึดแนวทางที่กอใหเกิดประโยชนตอตนเองมากที่สุดและหลีกเลี่ยงสิ่งที่เปนโทษใหเกิด
นอยที่สุด ซึ่งชวยในการปรับตัวของแตละบุคคลใหเขากับสภาพแวดลอมตางๆ เพ่ือใหบุคคลเหลานัน้
เกิดความพอใจคือเมื่อเราเคยมีประสบการณตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งมากอนและเราไดประสบกับสิ่งนั้นอีกเรา
จะพัฒนาการตอบสนองของเราในทิศทางที่เราตองการ  
 2.  หนาที่ในการปองกันตน (Ego– defensive function) ทัศนคติชวยปกปองภาพลักษณ
แหงตน (ego or self-image) ตอความขัดแยงที่เกิดข้ึนภายในจิตใจและแสดงออกมาเปนกลไกที่
ปองกันตนเอง ใชในการปกปองตัวเองโดยการสรางความนิยมนับถือตนเอง หลีกเลี่ยงจากสิ่งที่ไม
พอใจหรือสรางทัศนคติข้ึนมาเพ่ือรักษาหนา 
 3.  หนาที่ในการแสดงออกของคานิยม (Value expressive function) ในขณะที่ทัศนคติที่
ปกปองตนเองไดสรางข้ึนเพ่ือปกปองภาพลักษณของตนเองหรือเพ่ือปดบังทัศนคติที่แทจริงไมให
ปรากฏ แตทัศนคติที่ทําหนาที่แสดงออกถึงคานิยมจะพยายามแสดงลักษณะที่แทจริงของตนเองทํา
หนาที่ใหบุคคลแสดงคานิยมของตนเอง เปนการแสดงออกทางทัศนคติที่จะสรางความพอใจใหกับ
บุคคลที่แสดงทัศนคตินั้นออกมา เพราะเปนการแสดงคานิยมพ้ืนฐานที่แตละบุคคลพอใจ 
 4.  หนาที่ในการแสดงออกถึงความรู (Knowledge function) มนุษยตองการเก่ียวของกับ
วัตถุตางๆ รอบขาง ดังนั้นจึงตองแสวงหาความมั่นคงความหมายความเขาใจเก่ียวกับสิ่งเหลานั้น
ทัศนคติจะเปนสิ่งที่ใชประเมิน และทําความเขาใจเก่ียวกับสภาพแวดลอม และเปนมาตรฐานเพ่ือ
เปรียบเทียบ หรือเปนขอบเขตแนวทางสําหรับอางอิงเพ่ือหาทางเขาใจ ใหสามารถเขาใจโลกและ
สิ่งแวดลอมไดงายๆ ข้ึน เพราะคนเราไดรับรูแลวครั้งหนึ่งก็จะเก็บประสบการณเหลานั้นๆ ไวเปน
สวนๆ เมื่อเจอสิ่งใหมจะนําประสบการณที่มีอยูเดิมมาเปนกรอบอางอิงวาสิ่งใดควรรับรูสิ่งใดควร
หลีกเลี่ยง ซึ่งทัศนคติชวยใหคนเราเขาใจสิ่งแวดลอมตางๆ รอบตัวเราโดยเราสามารถตีความหรือ
ประเมินคาสิ่งที่อยูรอบตัวเราได  
 
5. ทฤษฏีความตองการประสบความสําเร็จและปจจัยสูความสําเร็จ 
ทฤษฎีความตองการความสําเร็จ (The need to achieve theory) 
 แมคแคลแลน และอคินโซ (Devid C. Mcclelland; & Ackinso, J.W.) ไดกลาวถึงทฤษฎี
ความตองการของมนุษยอีกทฤษฎีหนึ่ง เรียกวา ทฤษฎีการตองการประสบความสําเร็จทั้ง 3 อยาง 
คือ ความสําเร็จ (Achievement) อํานาจ (Power) และการมีสายสัมพันธ (Affiliation) ตามทฤษฎีเชื่อ
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วาโดยปกติแลวความตองการที่มีอยูในตัวคนจะมีเพียง 2 ชนิด คือ ความตองการมีความสุขสบาย 
และตองการปลอดจากการเจ็บปวด แตสําหรับความตองการอ่ืนๆ นั้นจะเกิดข้ึนภายหลังโดยวิธีการ
เรียนรู แตอยางไรก็ตามที่มนุษยทุกคนตางก็ใชชีวิตขวนขวายหาสิ่งตางๆ มาคลายกัน จึงตางมี
ประสบการณเรียนรูสิ่งตางๆ มาเหมือนๆ กัน จนในที่สุดมนุษยทุกคนตางก็จะเรียนรูถึงความ
ตองการ ซึ่งจะมีมากมีนอยแตกตางกันไป ดวยเหตุผลนี้จึงสรุปไดวามนุษยทุกคนตางก็จะมีความ
ตองการเหมือนกัน แตจะมีขนาดมากนอยแตกตางกันความตองการ 3 ชนิด มีดังนี้ 
 1.  ความตองการดานความสําเร็จ (Achievement) คนที่ตองการประสบความสําเร็จสูง
โดยมากมักจะนิยมตั้งเปาหมายงานไวคอนขางสูง คนเหลานี้ชอบที่จะทํางานใหไดผลดีดวยตัวเอง
และมีความมุงมั่นปรารถนาที่จะทําใหงานนั้นๆ สําเร็จผลไดโดยฝมือของตนเอง คนเหลานีจ้ะสนใจถงึ
ความสําเร็จตามที่ไดตั้งใจไวเปนสําคัญมากกวาที่จะคํานึงถึงรางวัลหรือผลประโยชนที่จะไดจากการ
ทํางานนั้น คนพวกนี้มีคุณลักษณะเดน 3 ประการ คือ 
  1) จะตั้งเปาหมายที่ยากและทาทาย 
  2) ตองการจะทราบถึงความเปนไปของงานที่กาวหนาไปแตละข้ัน วาเปนไปตามทีต่ัง้ไว
เพียงใดและจะไมชอบทํางานยาวนานเรื่อยเปอยโดยไมรูจักจบสิ้นโดยไมอาจเห็นชัดถึงคุณคาหรือ
ความสําเร็จของงานที่ทํา 
  3) คนกลุมนี้ตองการที่จะควบคุมผลการทํางานที่เกิดจากการที่ตนไดทุมเทกําลัง
พยายามไปและจะไมชอบอยูภายใตการควบคุมของผูใดผูหนึ่งทั้งสิ้น รวมทั้งไมชอบทํางานประเภทที่
ข้ึนกับโชคหรือที่คาดการณผลไมได จุดมุงหมายของคนเหลานี้คือตองการทําโครงการหนึ่งที่ชัดเจน
เปนการเฉพาะ โดยมีขอบเขต แตจะไมนิยมทํางานที่ตองข้ึนกับโอกาสที่เอาแนนอนไมไดหรือที่ตอง
ข้ึนกับคนอ่ืน 
 2.  ความตองการดานอํานาจ (Power) คือความตองการที่อยากจะมีอํานาจเหนือบุคคลอ่ืน 
และมุงพยายามจะแสดงออกเพ่ือมีอํานาจควบคุมเหนือตอทั้งทรัพยสิน สิ่งของ และในทางสังคมคน
ประเภทนี้นิยมชื่นชมตออํานาจเปนอยางมาก ตางจะมีความพยายามมุงใชวิธีสรางอิทธิพลเหนือหรือ
พยายามหวานลอมใหเกิดการยอมรับนับถือจากฝายอ่ืน และบอยครั้งตางจะใฝหาตําแหนงที่จะเปน
ผูนําของกลุมที่ตนสังกัดอยู คนกลุมนี้จะรูสึกมีแรงจูงใจสูงถาหากไดมีโอกาสใหเขาไดแสดงออก
ในทางตางๆ ที่จะเพ่ิมบทบาทอํานาจใหเต็มที่ ลักษณะของคนที่มีความตองการอํานาจนี้จะมีดังนี้ 
  1) นิยมและเชื่อในระบบอํานาจที่มีอยูในองคการ 
  2) เชื่อในคุณคาของงานที่ทํา 
  3) พรอมที่จะสละประโยชนสวนตนในองคการ 
  4) เชื่อในความเปนธรรมที่ไมมีการลําเอียงใด 
 3.  ความตองการดานสายสัมพันธ (Affiliation) คือการใหน้ําหนักความสําคัญตอไมตรีจิต
และความสัมพันธระหวางกัน และจะหวังไดรับการมีน้ําใจตอบแทนจากคนอ่ืนๆ ดวยเหตุนี้คนที่
ตองการทางสายสัมพันธมากจึงมักจะแสดงออกโดยการหวังหรืออยากที่จะไดรับการยอมรับจากคน
อ่ืนใหมากที่สุด โดยพยายามทําตนใหสอดคลองเขากับความตองการและความอยากไดของอีกฝาย 
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และจะพยายามทําตนเปนคนจริงใจ พยายามเขาใจความรูสึกของฝายอ่ืนๆ ใหมาก ดังนั้นคน
ประเภทนี้จึงมุงพยายามและแสวงหาโอกาสที่จะสรางความสัมพันธทางสังคมใหมากที่สุดเทาที่จะทํา
ได การหวังจะไดรูจักและมีโอกาสสื่อความกับคนอ่ืนจึงเปนสิ่งที่คนกลุมนี้เสาะหาตลอดเวลา  
 จากทฤษฎี Mcclelland คาดวาบุคคลจะเกิดแรงจูงใจเมื่อไดคนพบและทํางานตรงกับความ
ตองการของตน กลาวคือ คนที่มีความตองการดานความสําเร็จสูง จะเหมาะกับงานดานการตลาด
หรือพนักงานขาย หรือเปนผูประกอบการธุรกิจอิสระ เนื่องจากงานเหลานี้ลวนตองการไดขอมูล
ปอนกลับ ตองอาศัยความรับผิดชอบสวนตัวสูง รวมทั้งเปดโอกาสใหกําหนดเปาหมายของงานไดเอง 
สําหรับผูที่ตองการอํานาจจะมีแรงจูงใจสูงที่ตองการมีอิทธิพลและผลกระทบตอผูอ่ืน จึงเหมาะสาํหรบั
งานหนังสือพิมพหรืองานดานบริหาร สวนผูที่มีความตองการดานสายสัมพันธมักมีแรงแรงจูงใจตอ
งานประเภทงานบริการสังคม งานลูกคาสัมพันธ เนื่องจากงานเหลานี้จําเปนตองสรางสัมพันธภาพที่
ดีกับผูอ่ืน  
 ประโยชนจากการทราบถึงความตองการตามแนวคิดทฤษฎีดังกลาวนี้ ก็คือคนทุกคนจะมี
ความแตกตางกันในประสบการณที่แตละคนมีมา ทั้งในแงความตองการดานความสําเร็จ ดานอํานาจ 
และดานสายสัมพันธ ดังนั้น จึงเปนขอคิดที่สําคัญที่ชี้ใหเห็นวาผูบริหารตองการทําการประเมินถึง
ความเขมแข็ง รูปแสดงเปรียบเทียบทฤษฎีความตองการทั้งสาม คือ Maslow, Alderfer และ 
Mccleland 
 
 ปจจัยสูความสําเร็จ (Critical Success Factor: CSFs)  
 คือกิจกรรมหรือปจจัยสําคัญซึ่งจะสงผลใหไดเปรียบในการแขงขันบรรลุผลสําเร็จ โดยเปน
ปจจัยสําคัญอันเปนผลมาจากความพึงพอใจของลูกคาและการสงเสริมการทํางานขององคกร 
 การจําแนกปจจัยความสําเร็จที่สําคัญ (Identify Critical Success Factor) (ประสงค 
ประณีตผลกรัง.2543) การปฏิบัติการตามกลยุทธที่ประสบความสําเร็จจะตองมีการกําหนดงานซึ่ง
เปนสิ่งสําคัญตอความสําเร็จผูบริหาร การบริหารการปฏิบัติการจะถามคําถามวา “งานอะไรที่จะตอง
ทําใหดีสําหรับการทําใหกลยุทธการปฏิบัติการประสบความสําเร็จ” มีปจจัยอะไรที่จะทําใหเกิดความ
ลมเหลวสูงสุดและสิ่งใดที่จะตองเพ่ิมเขามาในขอผูกพันทางการบริหาร การเงิน เทคโนโลยี และ
ทรัพยากรมนุษยหรือกิจกรรมอะไรที่จะชวยใหหนาที่การบริหารการปฏิบัติการมีขอไดเปรียบทางการ
แขงขัน 
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ภาพประกอบ 4 แสดงข้ันตอนการสัมภาษณและการวิเคราะหขอมูลเพ่ือกําหนดปจจัยสูความสําเร็จ  
 
 ที่มา: สนธิยา ชูขจร. (2546).  ปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต.  หนา 16. 
 
 ปจจัยนําไปสูความสําเร็จ (Laudon; & Laudon. 2002: 307-308) คือจากการสัมภาษณ
ผูบริหารแลวนํามาวิเคราะหเปนกลยุทธของบริษัท วิธีการที่สําคัญคือการสัมภาษณผูบริหารซึ่งจะชี้
ถึงเปาหมายและเหตุผลที่สําคัญของปจจัยสูความสําเร็จ 
 จุดดีของปจจัยสูความสําเร็จ 
 1.  สะทอนใหเห็นการเปลี่ยนแปลงได โดยการสัมภาษณผูบริหารในแตละครั้งที่มีชวง
ระยะเวลาที่แตกตางกันจะมีการเปลี่ยนแปลง 
 2.  สะทอนใหเห็นถึงวิธีที่องคกรใหกําไรสูงสุดและนําไปสูความสําเร็จ 
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 3.  จะไดขอมูลปริมาณเชิงนอยและสั้นกวาสัมภาษณพนักงานทุกคน ทําใหเกิดการ
วิเคราะหขอมูลสะดวกและงาย 
 
6. ประวัติความเปนมาของบริษัทกรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เปนบริษัทประกันชีวิตชั้นนําของ
ไทย กอตั้งข้ึนเมื่อวันที่ 12 มิถุนายน พ.ศ.2540 ดวยทุนจดทะเบียนเริ่มตน 500 ลานบาท โดยบริษัท
กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เกิดจากการรวมทุนระหวาง บมจ.ธนาคารกรุงไทยซึ่ง
เปนธนาคารพาณิชยชั้นนําที่มีรัฐบาลไทยเปนผูถือหุนใหญ และกลุมแอกซากลุมธุรกิจประกันชีวิต 
สุขภาพ และบริหารสินทรัพยขนาดใหญสงผลให กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เปน
บริษัทประกันชีวิตที่มีสถานะทางการเงินที่แข็งแกรงและมีความเชี่ยวชาญในดานการรับประกันชีวิต 
 ปจจุบันบริษัทกรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) มีทุนจดทะเบียนทั้งสิ้น 1,355 
ลานบาท มีจํานวนพนักงาน 826 คน มีผูบริหารและตัวแทน 11,300 คนมีการขยายสาขาในประเทศ
ไทยทั้งสิ้น 5 สาขาและมีสํานักงานตัวแทน 78 แหง บริษัทกรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) จึงมีศักยภาพและบทบาทสําคัญในภาคการเงินดานธุรกิจประกันชีวิตแหงหนึ่งของประเทศ
ไทย 
 
 กลุมแอกซา 
 กลุมแอกซาเปนกลุมธุรกิจชั้นนําระดับโลกที่ใหบริการดานความคุมครองทางการเงิน และ
การบริหารจัดการสินทรัพย โดยในป 2002, 2004 และ 2007 กลุมแอกซาไดรับการจัดอันดับจาก
นิตยสารฟอรจูนโกลโบล 500 ใหเปนอันดับ 1 ของธุรกิจประกันชีวิตของโลกในดานรายไดและการ
ดําเนินงาน และเปนอันดับที่ 15 ของธุรกิจทั่วโลกในป 2007 
 
 ธุรกิจหลักของกลุมแอกซา 
 1.  การประกันชีวิตและการออมเงิน (Life and savings)  
 2.  การประกันอสังหาริมทรัพยและประกันวินาศภัย (Property and casualty insurance)  
 3. การประกันภัยสากล (International insurance)  
 4.  การบริหารจัดการสินทรัพย (Asset management)  
 5.  การใหบริการดานการเงินอ่ืนๆ (Other financial services) 
 
 กลุมแอกซา มีธุรกิจในประเทศไทย ไดแก 
 - บริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 - บริษัท แอกซา ประกันภัย จํากัด (มหาชน)  
 - บริษัท แอกซา แอสซิสแทนส จํากัด 
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 พันธกิจ 
 - ตอสังคม (The community) การเปนองคกรที่มีความรับผิดชอบตอสังคม หมายถงึ การ
แบงปนทักษะ ความรูความชํานาญกับชุมชนรวมถึง การสรางงานและการสนับสนุนโครงการการ
กุศลตางๆ  
 - ตอผูถือหุน (Our Shareholders) ปณิธานของบริษัท คือการบรรลุเปาหมายผลการ
ดําเนินงานเพ่ือเปนที่หนึ่งในธุรกิจซึ่งนําไปสูการสรรคสรางคุณคาและการเติบโตที่มั่นคง รวมถึงการ
เสนอขอมูลทางการเงินที่ถูกตองแมนยํา  
 - ตอลูกคา (Our Clients) นอกจากจะยึดมั่นกับบริการมาตรฐานสูงสุดระดับมืออาชีพแลว 
บริษัทยังมุงมั่นใหบริการที่ตอบสนองความตองการของลูกคาอยางแทจริง  
 - ตอคูคา (Our Suppliers) บริษัทมีนโยบายชัดเจนในการจัดหาบริการและยังสงเสรมิการ
สื่อสารระหวางกันอยางตอเนื่องเพ่ือรักษาสายสัมพันธที่ดีตอคูคาของบริษัท 
 - ตอพนักงาน (Our Employees) บริษัทไดปลูกฝงความชํานาญในอาชีพดวยการสราง
บรรยากาศการทํางานที่เอ้ือใหพนักงานสามารถตัดสินใจและปฏิบัติหนาที่ไดอยางเต็มที่ ใน
ขณะเดียวกันก็มีการฝกอบรมอยางตอเนื่องเพ่ือสงเสริมและพัฒนาขีดความสามารถ  
 - ตอสิ่งแวดลอม (The Environment) เพ่ือเปนการรักษาสิ่งแวดลอมกลุมแอกซาไดจดัให
มีการบริหารความเสี่ยงดานสิ่งแวดลอมและสนับสนุนใหมีการปฏิบัติกันอยางทั่วถึงในองคกรทั่งโลก 
 
 ตราสัญลักษณของบริษัท กรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  
 กรุงไทย-แอกซา ประกันชี วิต  เ กิดจากสองประสานที่แข็งแกรงระหวาง บมจ .
ธนาคารกรุงไทย และกลุมแอกซา กลุมธุรกิจที่มีความเชี่ยวชาญดานความคุมครองทางการเงินและ
การบริหารจัดการสินทรัพยระดับโลก 
 

 
 

ภาพประกอบ 5 โลโกบริษทักรุงไทย-แอกซาประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 
 โลโก บริษัทกรุงไทย-แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) จึงถูกสรางข้ึนโดยแสดงใหเห็น
ถึงการรวมกันระหวาง 2 องคกร โดยวางโลโกของ บมจ.ธนาคารกรุงไทยและโลโกของกลุมแอกซา
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อยูเคียงขางกัน มีตัวอักษรภาษาไทยระบุชื่อของบริษัทวา กรุงไทย-แอกซา วางไวเหนือเสนตรงสี
แดงและ signature ใหมของบริษัท นิยามใหม / ของการประกันชีวิต 
 
 เครื่องหมาย สวิตซ (Switch) 
 

 
ภาพประกอบ 6 เครื่องหมายสัญลักษณ บรษิัทกรงุไทย-แอกซาประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 

 
 สําหรับเครื่องหมาย “สวิตช” ซึ่งเปนเสนทแยงมุมสีแดงมีความหมายวา “การเปลี่ยนแปลง
ไปในทางที่ดีข้ึน” ทุกๆ กิจกรรมการตลาดสื่อสิ่งพิมพทั้งโฆษณาและประชาสัมพันธจะมีเครื่องหมาย
นี้เปนสวนหนึ่งของทุกๆ สื่อ ไมวาจะเปนภาพยนตรโฆษณา กิจกรรมการตลาด เอกสารการ
ประชาสัมพันธ ฯลฯ 
 “สวิตช” เปนสิ่งที่สรางความแปลกใหมและแตกตางระหวางกรุงไทย-แอกซา กับบริษัท
ประกันชีวิตอ่ืนๆ ซึ่งเครื่องหมายนี้จะปรากฏตอสายตาคนไทยพรอมกันทั่วประเทศตามสถานทีต่างๆ 
เพ่ือยํ้าเตือนภาพลักษณใหมของกรุงไทย-แอกซาประกันชีวิตคือบริษัทประกันชีวิตที่แตกตาง ซึ่งมี
ลูกคาเปนศูนยกลางกรุงไทย-แอกซาจึงเปนองคกรที่ใสใจลูกคาเสมอ ไวใจไดและพรอมใหบริการ 
 
7. งานวิจัยและผลงานท่ีเกี่ยวของ 
 อุษณีย สุนทรโรทก (2539) ไดทําการศึกษาปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิต กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด มีแนวทางการศึกษาในลักษณะเชิงวิจัยสํารวจ พบวา
ลักษณะสวนบุคคลของตัวแทนประกันชี วิต ไดแก เพศ การศึกษา สถานภาพสมรส ไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จ แตปจจัยเรื่องอายุงานมีความสัมพันธกับความสําเร็จ ในสายอาชีพ ซึ่ง
ชวงอายุ 35-45 ป เปนชวงที่ประสบความสําเร็จมากที่สุด นอกจากนี้ปจจัยที่เก่ียวของกับคุณสมบัติ
ของตัวแทนประกันชีวิต ซึ่งไดแก ประสบการณดานการขายประกันเต็มเวลา ความเขาใจเก่ียวกับ
ประกันชีวิต ความพึงพอใจในอาชีพ ทัศนคติที่ดีตอบริษัท นิสัยที่ดีและความสามารถในการ
ติดตอสื่อสาร กลยุทธในการขาย มีความสัมพันธในทางบวกกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 มัลลิกา นกแยม (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอความสําเร็จในอาชีพการขาย
ของพนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) พบวาความสําเร็จในอาชีพการขาย
ของพนักงานขายมีผลมาจากลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน คือ เพศ อายุ สถานภาพ 
และระยะเวลาการทํางาน ยกเวนระดับการศึกษา และความสําเร็จในอาชีพการขายมีความสัมพันธใน
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ดานคุณสมบัติของพนักงานขาย โดยความสําเร็จของพนักงานขายวัดจากรายไดของพนักงานขาย 
สวนความรูพ้ืนฐานและกลยุทธในกระบวนการขายไมมีความสําพันธกับความสําเร็จในอาชีพการขาย
ของพนักงาน นอกจากนี้ควรมีการใหความสําคัญกับการฝกอบรมพนักงาน 
 สนธิยา ชูขจร (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสูความสําเร็จของพนักงานของบริษัทอยุธยาอลิ
อันซ ซีพี ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) พบวาความสําเร็จในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต มีผลมาจาก
ลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันคือ เพศ อายุ สถานภาพ ระยะเวลาการทํางาน และ
ระดับการศึกษา โดยความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตวัดไดจาก จํานวนลูกคาที่ตองดูแล จํานวน
เบ้ียประกันที่สามารถทําได และรายได (เงินเดือน คอมมิชชั่น โบนัส) สวนกลยุทธในกระบวนการ
ชายประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในอาชีพของตัวแทนประกันชีวิต บริษัทอยุธยาอลิ
อันซ ซีพี ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) และนอกจากนี้ควรเปรียบเทียบระหวางบริษัทประกันชีวิต
ตางๆ เพ่ือจะไดทราบถึงจุดแข็งจุดออนของแตละบริษัท เพ่ือเปนโอกาสในการนําขอมูลไปใช และ
เพ่ือพัฒนาประสิทธิภาพการทํางานของประกันชีวิตตอไป 
 อลิสา ธนชาติเตชินท (2553) ไดศึกษาเรื่องกลยุทธสูความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
SCB Life+ ของพนักงานไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยผลการสํารวจลักษณะทาง
ประชากรศาสตร พบวา อายุ สถานภาพ และรายได ไมมีผลตอความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 
แตดาน เพศ การศึกษา และระยะเวลาในการทํางานมีความสัมพันธกับการใชกลยุทธในการขาย
ประกันชีวิต สวนลักษณะบุคลิกภาพแบบเปดเผยและแรงจูงใจในการขายประกันดานลักษณะงานที่
ทํา โอกาสความกาวหนา ปริมาณงานของงานที่ไดรับการมอบหมายและความสัมพันธกับเพ่ือน
รวมงาน ลวนเปนปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ 
นอกจากนี้ในดานกลยุทธที่พนักงานธนาคารไทยพาณิชย นํามาใชและมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต SCB Life+ คือการเสนอขายประกันชีวิตแกลูกคา การอธิบายถึง
ความจําเปนในการทําประกันชีวิตของ SCB Life + ความสม่ําเสมอในการเสนอขาย ความสามารถ
ในการโนมนาวใจลูกคา ประโยชนของการทําประกันชีวิต และการมีความรูชัดเจนในการเสนอแบบ
ประกัน กลยุทธดังกลาวลวนมีความสัมพันธกับความสําเร็จการขายประกันชีวิต SCB Life+ ของ
พนักงานไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
 จากการที่ผูวิจัยไดศึกษาวิจัย ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ซึ่งไดกําหนดความมุงหมายในการ
วิจัย ความสําคัญของการวิจัย ขอบเขตในการวิจัย โดยไดกําหนดตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยทางดาน
ประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา และอายุงานของตัวแทน
ประกันชีวิต โดยใชแนวคิดลักษณะทางดานประชากรศาสตรของ ปรมะ สตะเวทิน (2546: 112 -
118) ปจจัยดานบุคลิกภาพ ไดแก แบบเปดเผยแบบประนีประนอม แบบยึดมั่นในหลักการ แบบ
มั่นคงทางอารมณและแบบเปดใจสูการเรียนรู โดยใชทฤษฎีบุคลิกภาพ (Big Five personality 
dimension) ของ Kierstesd (1998) ปจจัยดานแรงจูงใจ ไดแก องคประกอบจูงใจ คือ ความตองการ
ตําแหนงงานที่สูงข้ึน คุณวุฒิทองเที่ยวของบริษัท การจัดการแขงขันที่บริษัทจัดข้ึน ลักษณะงานที่ทํา 
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และการยอมรับจากเพ่ือนรวมงาน องคประกอบคํ้าจุน คือ ความพึงพอใจตอเงินเดือน โอกาสและ
ความกาวหนา ความพึงพอใจในการทํางานเปนทีมของหนวยงาน ความรูสึกมั่นคงในการทํางาน 
และการบริหารงานภายในหนวยงาน โดยใชทฤษฎีแรงจูงใจของ Herzberg (1950)ปจจัยดาน
ทัศนคติ เปนปจจัยที่แสดงออกถึงความรูสึก ความรูความเขาใจ และพฤติกรรมของตัวแทนประกัน
ชีวิต โดยใชทฤษฏีของ Gibson (2003: 103) ซึ่งทั้งสี่เปนตัวแปรอิสระมีความสัมพันธตอตัวแปรตาม
คือความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตบริษัทกรุงไทย–แอกซา จํากัด (มหาชน) ซึ่งใชทฤษฎีความ
ตองการความสําเร็จของ David C. Mcclelland (1973) ที่กลาวถึงความตองการของมนุษยในดาน
ความตองการประสบความสําเร็จ 3 ประการ คือ ความสําเร็จ อํานาจ และการมีสายสัมพันธซึ่ง
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตสามารถประเมินไดจาก ความสามารถในการหาลูกคาตอเดือน 
รายไดที่ไดรับจากการขายประกัน และจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนไดรับโดยจะใชเปนแนวทางในการ
กําหนดกรอบแนวคิดจากนั้นไดทําการออกแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูลและนําไปวิเคราะหขอมูล
ทางการวิจัยเพ่ือใหทราบถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท 
กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 



บทท่ี  3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท 
กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอน ดังนี้  
 1.  การกําหนดประชากรและการสุมตัวอยาง 
 2.  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.  ข้ันตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในงานวิจัย 
 4.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 5.  การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 6.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
1. การกําหนดประชากรและการสุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกัน
ชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่มีอายุตั้งแต 20 ป ข้ึนไปและมีใบอนุญาตตัวแทน ซึ่งมีจํานวนทั้งหมด
ประมาณ 11,300 คน (ขอมูลที่ไดรับจากการเขาเว็บไซตของบริษัท กรุงไทย-แอกซา จํากัดเมื่อวันที่ 
26 ธันวาคม 2557 https://www.krungthai-axa.co.th/distributor) 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย–แอกซา 
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่สังกัดอยูในสํานักงานตัวแทนประกันชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เนื่องจากทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงคํานวณขนาดตัวอยางจากสูตรของ Taro Yamane 
(ลวน สายยศ; และอังคณา สายยศ. 2538: 260-261) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ไดขนาด
ตัวอยาง 385 ตัวอยาง และผูวิจัยไดทําการเพ่ิมจํานวนตัวอยางอีก 15 ตัวอยาง รวมจํานวนตัวอยาง
ทั้งหมด 400 ตัวอยาง  
 วิธีการสุมกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
 
 N  
 

จากสูตร n = 
1 + Ne2  
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 เมื่อ n แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 
   N แทน ขนาดของประชากรที่ศึกษา 
   e แทน คาความคาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได คือ 5 % หรือ 0.05 เพ่ือใหเกิด 
     ความเชื่อมั่นที่ระดับ 95% 
  
 สําหรับวิธีการสุมตัวอยางของการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะใชวิธีการสุมตัวอยางโดยมีข้ันตอน
ดังนี้ 
 ข้ันที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปที่สํานักงาน
ใหญ บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ในชวงเวลาสิ้นเดือนเนื่องจากเปน
ชวงเวลาที่ตัวแทนประกันชีวิตจะเขาสํานักงานใหญเปนจํานวนมาก เพราะตองเรงสงงานเขาบริษัท
เพ่ือใหงานทันอนุมัติภายในเดือน โดยจะสอบถามเฉพาะตัวแทนประกันชีวิต ที่ขายผลิตภัณฑ
ประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มี
อายุตั้งแต 20 ปข้ึนไปและมีใบอนุญาตตัวแทน ทั้งเพศชายและเพศหญิง 
 ข้ันที่ 2 วิธีการสุมตัวอยางแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดยทําการ
แจกแบบสอบถามใหกับตัวแทนประกันชีวิต ณ สํานักงานใหญ บริษัทกรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) อาคารอิตัลไทยทาวเวอร ถ.เพชรบุรีตัดใหม แขวงบางกะป เขตหวยขวาง กรุงเทพฯ 
จํานวน 400 คน  
 
2. เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 เครื่องมือและข้ันตอนการสรางเครื่องมือของการวิจัยครั้งนี้เปนแบบสอบถามที่ใชในการ
เก็บรวบรวมขอมูล มีการดําเนินการสรางโดยแบงออกเปน 5 สวน ไดแก 
 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปน
แบบสอบถามปลายปด (Close-ended response questions) แบบมี 2 คําตอบ (Dichotomous 
choice questions) และคําถามที่หลายคําตอบใหเลือก (Multiple choice questions) จํานวน 5 ขอ 
ดังนี้ 
 ขอที่ 1  เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขอที่ 2  อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal Scale) โดยกําหนดชวงอายุ(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 110) คํานวณดังนี้ 
 
 ขอมูลที่มีคาสูงสุด– ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  
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   การวิจัยครั้งนี้ไดใชชวงอายุ 20 ป ถึง 60 ป เนื่องจากกฎเกณฑการสมัครสอบเปน
ตัวแทนหรือนายหนาขายประกันชีวิต ตาม พ.ร.บ.ประกันชีวิต พ.ศ. 2535 แกไขเพ่ิมเติมโดยพ.ร.บ.
ประกันชีวิต (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2551 กําหนดไววาผูสมัครจะตองบรรลุนิติภาวะคือ 20 ปบริบูรณ 
สําหรับการกําหนดอายุสูงสุดนั้นใชหลักเกณฑการเกษียณอายุของการทํางานเปนเกณฑ โดยแบง
ออกเปน 5 ชวง ดังนี้  
 
 60 – 20 
 

ชวงอายุ  = 
5 

=  8 

 
   ดังนั้น ชวงอายุของกลุมตัวอยางที่ใชในแบบสอบถามคือ  
   1. 20– 27 ป 
   2. 28– 35 ป 
   3. 36– 43 ป 
   4. 44– 51 ป 
   5. 52 ปข้ึนไป 
 
 ขอที่ 3  สถานภาพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 
   1. โสด 
   2. สมรส / อยูดวยกัน 
   3. หยา / หมาย / แยกกันอยู 
 
 ขอที่ 4  ระดับการศึกษา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
เรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังนี้ 
   1. ต่ํากวาปริญญาตรี 
   2. ปริญญาตรี 
   3. สูงกวาปริญญาตรี 
 
 ขอที่ 5  อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยกําหนดชวงอายุการทํางาน (มหาวิทยาลัยสุโขทัย 
ธรรมาธิราช. 2542: 110) คํานวณดังนี้ 
 

 ขอมูลที่มีคาสูงสุด– ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น  
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   การทํางานของตัวแทนขายประกัน ตัวแทนประกันชีวิตจะตองมีผลงานหรือมี
จํานวนผูซื้อประกันสงเขาบริษัทอยางตอเนื่อง เพ่ือรักษาสถานภาพของตัวแทนขายประกัน ซึ่งมี
ตัวแทนจํานวนมากที่ไมสามารถทําได การวิจัยครั้งนี้จึงไดกําหนดชวงอายุงานตั้งแตเริ่มตนทํางาน 
และหากมีความมั่นคงในอาชีพในระยะเวลา 5 ปหรือมากกวานั้น โอกาสในการเปลี่ยนอาชีพของ
ตัวแทนนั้นจะมีนอย และหากเปนตัวแทนที่มีอายุงานที่ยาวนานก็จะมีความเขาใจในข้ันตอนการ
ทํางานไดดี (มุกวิสาข สุทธิวรฤทธิ์. 2547: 42)  
 
 5 – 0 
 

อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต  = 
5 

=  1 

 
   ดังนั้น ชวงอายุงานของกลุมตัวอยางที่ใชในแบบสอบถาม คือ  
   1. ต่ํากวา1 ป 
   2. 1 ปข้ึนไป - 2 ป 
   3. 2 ปข้ึนไป - 3 ป 
   4. 3 ปข้ึนไป - 4 ป 
   5. มากกวา 4 ป 
 
 สวนที่  2 เปนแบบสอบถามขอคิดเห็นบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต เปนแบบ 
สอบถามแบบ Semantic Differential Scale ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) จํานวน 20 ขอ มี 5 ระดับคะแนนโดยมีหลักเกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
 คะแนน 1 หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางย่ิงกับบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 2  หมายถึง  ไมเห็นดวยกับบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 3  หมายถึง  เฉยๆ กับบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 4  หมายถึง  เห็นดวยกับบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 5  หมายถึง  เห็นดวยอยางย่ิงกับบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 
 คะแนนสงูสุด –คะแนนต่ําสุด  
 

อันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.8 
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 แสดงคะแนนเฉลี่ยไดดังนี้ 
 คะแนน 1.00– 1.80 หมายถึง  บุคลิกภาพ เปดเผย/ประนีประนอม/ยึดมั่นในหลักการ/
มั่นคงทางอารมณ/เปดใจสูการเรียนรูนอยที่สุด 
 คะแนน 1.81– 2.60 หมายถึง  บุคลิกภาพ เปดเผย/ประนีประนอม/ยึดมั่นในหลักการ/
มั่นคงทางอารมณ/เปดใจสูการเรียนรูนอย 
 คะแนน 2.61– 3.40 หมายถึง  บุคลิกภาพ เปดเผย/ประนีประนอม/ยึดมั่นในหลักการ/
มั่นคงทางอารมณ/เปดใจสูการเรียนรูปานกลาง 
 คะแนน 3.41– 4.20 หมายถึง  บุคลิกภาพ เปดเผย/ประนีประนอม/ยึดมั่นในหลักการ/
มั่นคงทางอารมณ/เปดใจสูการเรียนรูมาก 
 คะแนน 4.21– 5.00 หมายถึง  บุคลิกภาพ เปดเผย/ประนีประนอม/ยึดมั่นในหลักการ/
มั่นคงทางอารมณ/เปดใจสูการเรียนรูมากที่สุด 
 
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามขอคิดเห็นแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
ลักษณะคําถามจะเปนคําถามแบบ Semantic Differential Scale จํานวน 10 ขอ มี 5 ระดับ ใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยมีหลักเกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
 คะแนน 1  หมายถึง  ไมจูงใจมาก 
 คะแนน 2  หมายถึง  คอนขางไมจูงใจ 
 คะแนน 3  หมายถึง  เฉยๆ  
 คะแนน 4  หมายถึง  คอนขางจูงใจ 
 คะแนน 5  หมายถึง  จูงใจมาก 
 
 คะแนนสงูสุด –คะแนนต่ําสุด  
 

อันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.8 

 
 แสดงคะแนนเฉลี่ยไดดังนี้ 
 คะแนน 1.00– 1.80  หมายถึง ไมจูงใจมากตอตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 1.81– 2.60  หมายถึง  คอนขางไมจูงใจตอตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 2.61– 3.40  หมายถึง เฉยๆ ตอตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 3.41– 4.20  หมายถึง  คอนขางจูงใจตอตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 4.21– 5.00  หมายถึง  จูงใจมากตอตัวแทนประกันชีวิต 
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 สวนที่ 4 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตตออาชีพตัวแทน
ประกันชีวิต ลักษณะคําถามจะเปนคําถามแบบ Semantic Differential Scale จํานวน 12 ขอ มี 5 
ระดับ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยมีหลักเกณฑในการให
คะแนน คือ 
 คะแนน 1 หมายถึง มีทัศนคติระดับไมดีอยางมากตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 2 หมายถึง มีทัศนคติระดับไมดีตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 3 หมายถึง มีทัศนคติระดับปานกลางตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 4  หมายถึง มีทัศนคติระดับดีตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 5 หมายถึง มีทัศนคติระดับดีมากตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 
 คะแนนสงูสุด –คะแนนต่ําสุด  
 

อันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.8 

 
 แสดงคะแนนเฉลี่ยไดดังนี้ 
 คะแนน 1.00– 1.80  หมายถึง มีทัศนคติไมดีมากตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 1.81– 2.60  หมายถึง มีทัศนคติไมดีตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 2.61– 3.40 หมายถึง มีทัศนคติเฉยๆ ตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 3.41– 4.20  หมายถึง  มีทัศนคติที่ดีตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 คะแนน 4.21– 5.00  หมายถึง  มีทัศนคติที่ดีมากตออาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 
 สวนที่ 5 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับความสําเร็จในวิชาชีพของตัวแทนประกันชีวิต 
แบงเปนดังนี้ 
 1. ความสามารถในการหาลูกคาตอเดือนเปนแบบสอบถามชนิดปลายเปด โดยใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) ใหผูตอบแบบสอบถามกรอกจํานวนลูกที่ตัวแทน
สามารถหาไดตอเดือน 
 2. รายไดจากการขายประกันชีวิต (เงินเดือน คอมมิชชั่น โบนัส) เปนแบบสอบถามชนิด
ปลายเปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) ใหผูตอบแบบสอบถามกรอก
จํานวนเงินรายไดจากการทํางานขายประกันชีวิต 
 3. จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนไดรับ เปนแบบสอบถามชนิดปลายเปด โดยใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) ใหผูตอบแบบสอบถามกรอกจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนไดรับ
จากการทํางานขายประกันชีวิต 
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3. ข้ันตอนการสรางเครื่องมือท่ีใชในงานวิจัย 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลําดับดังนี้ 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของตางๆ จากเอกสารทางวิชาการ ตํารา และ
งานวิจัยที่เก่ียวของ กับตัวแปรจะศึกษาเพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2.  แบบสอบถามมีทั้งหมด 5 สวน ไดแก 
  สวนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันชีวิต 
  สวนที่ 2 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
  สวนที่ 3 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
  สวนที่ 4 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
  สวนที่ 5 ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 3.  นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางข้ึนใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกตองและ
เสนอแนะเพ่ิมเติม 
 4.  นําแบบสอบถามที่แกไขแลวไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงทางดานเนื้อหา 
(Content Validity) และความถูกตอง ขอคําแนะนําเพ่ิมเติม หลังจากนั้นนําไปปรึกษาอาจารยที่
ปรึกษาสารนิพนธอีกครั้งเพ่ือตรวจสอบความถูกตอง 
 5.  นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบแกไขแลวไปทดลองใช (Try-Out) กับกลุมตัวอยาง 
จํานวน 30 ชุด เพ่ือหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α– 
Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะ
มีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 คาที่ใกลเคียง 1 มาก แสดงวามีความเชื่อมั่นสูง การวิจัยครั้งนี้ไดใชคา α 
ที่ยอมรับได ที่ 0.70 (กัลยา วานิชยปญญา.2546: 49) 
  สําหรับคําถามในสวนที่ 2– 4 เปนขอคิดเห็นในดานบุคลิกภาพ แรงจูงใจในการทํางาน 
และทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต จากผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α– Coefficient) 
พบวาไดคาความเชื่อมั่นทั้ง 3 ดานดังนี้ 
  บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
  - แบบเปดเผย   เทากับ  0.849 
  - แบบประนีประนอม  เทากับ 0.838 
  - แบบยึดมั่นในหลักการ เทากับ 0.927 
  - แบบมั่นคงทางอารมณ เทากับ 0.853 
  - แบบเปดใจสูการเรียนรู เทากับ 0.840 
 
  แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
  - ดานองคประกอบจูงใจ เทากับ 0.754 
  - ดานองคประกอบคํ้าจุน เทากับ 0.823 
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  ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
  - ดานความรูสึก  เทากับ  0.894 
  - ดานความรูความเขาใจ เทากับ 0.715 
  - ดานพฤติกรรม  เทากับ 0.752 
 
 6.  นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ ไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตัวแทน
ประกันชีวิตทั้งชายและหญิง ณ สํานักงานใหญ บริษัทกรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
อาคารอิตัลไทยทาวเวอร ถ.เพชรบุรีตัดใหม แขวงบางกะป เขตหวยขวาง กรุงเทพฯ จํานวนทั้งหมด 
400 คน 
 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 แหลงขอมูล (Source of Data) การวิจัยเรื่องนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive 
Research) และการวิจัยเชิงสํารวจ (Exploratory Research) โดยมุงศึกษาถึงปจจัยที่มีความสัมพันธ
กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ซึง่
แหลงขอมูลมีดังนี้ 
 1.  แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผู
รวบรวมและทําการศึกษาไวทั้งหนวยงานของรัฐและหนวยงานเอกชน ดังนี้ 
  1.1  ศึกษาตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฏี หลักการ และงานวิจัยที่เก่ียวของ 
  1.2  หนังสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ และรายงานที่เก่ียวของ 
  1.3  ขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
 2.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 400 คน  
 
5. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทําขอมูล 
 1.  ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดทําการเก็บรวบรวม
ขอมูล 
 2.  นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกตองแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบลงรหัส
สําหรับประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
 3.  นําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติโดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณคาสถิติ โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และทําการวิเคราะหขอมูลตามสมมุติฐานที่ตั้งไว 
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 การวิเคราะหขอมูล 
 1.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชวิเคราะหขอมูล 
  1.1 ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา 
และอายุงานของตัวแทนประกันชีวิต จากแบบสอบถามสวนที่ 1 นํามาแจกแจงความถี่ (Frequency) 
และแสดงผลเปนคารอยละ (Percentage) 
  1.2 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
และทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต จากแบบสอบถามสวนที่ 2, 3 และสวนที่ 4 ใชในการหาคาเฉลีย่ 
(Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชวิเคราะหขอมูล
เพ่ือทดสอบสมมติฐานในกรณีกลุมตัวอยาง 2 กลุม ใชสถิติทดสอบ t-test กรณีกลุมตัวอยางมากกวา 
2 กลุม ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) และใชสถิติสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) หาความสัมพันธระหวางขอมูล
ชุด 
 3.  ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามปลายเปดนํามาแจกแจงความถี ่
 
6. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชสถิติ
พ้ืนฐาน ไดแก  
  1.1  คารอยละ (Percentage) 
 
 จํานวนขอมูลที่เก็บได  X 100  
 

รอยละ = 
จํานวนตัวอยาง  

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

    xX =
n
  

 
   เมื่อ X   แทน  คาเฉลี่ย 
    x  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
      แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   
  1.3  คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กัลยา  
วานิชยบัญชา. 2545: 38) 



 43 

    
2 2n X - ( X)SD = 

n (n -1)
      

    
   เมื่อ SD   แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวอยางที่ยกกําลังสอง  
    2( x)  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
    n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2.  การหาคาความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชหาคาสัมประสิทธิ์
อัลฟา (–Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยปญญา. 2546: 49) 
 

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

  

 
   เมื่อ    แทน คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
      แทน จํานวนคําถาม 
    แทน คาเฉลี่ยความแปรปรวนระหวางคําถามตางๆ   
    แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 
 
 3.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ประกอบดวย 
  3.1  สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกตางระหวาคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 
กลุมที่เปนอิสระตอกัน (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 360) โดยทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 
ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ ที่แตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตาง
กันโดยมีสูตร ดังนี้ 
   การทดสอบคา t-test หากคาความแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุม ใหทดสอบ
ความแตกตางดวย Equal Variances assumed และถาคาความแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุก
กลุมใหทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคาความ
แปรปรวนแตละกลุมกอนโดยใช Levene test 
   กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน 2 2

1 2(S = S )  
 

    1 2

2
P

1 2

X - Xt = 
1 1S +
n n
 
 
 

 

    1 2df  = n  + n  - 2  
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   เมื่อ t   แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
      แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 1 
       แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 2  
      แทน คาความแปรปรวน 
     แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 และขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 
      แทน องศาความเปนอิสระ 
 
   กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน 2 2

1 2(S S )  
 

    1 2

2 2
1 2

1 2

X - Xt = 
S S+
n n

 

 

    

2 2
1 2

1 2
22 2

1 2

1 2

1 2

df  = 

1 1

S S
n n

S S
n n
n n

 
 

 
   
   
   

 

 

 
   เมื่อ t   แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
      แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 1 
      แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 2  
      แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
      แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
     แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 และขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 
     แทน องศาความเปนอิสระ 
 
  3.2  สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) เปรียบเทียบ
คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมข้ึนไป (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 393) เพ่ือ
ทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
และอายุงานของตัวแทนประกันชีวิตที่แตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
   3.2.1  ใชคา F-test กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน (กัลยา  
วาณิชยบัญชา. 2545: 293) มีสูตรดังนี้ 
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ตาราง 1 ตารางวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA)  
 

แหลงความ
แปรปรวน df SS47 MS F 

ระหวางระชากร k - 1 
   

ภายในประชากร n - k 
  

 

 
รวม 

 
n - 1  

 
 

 

 
 
 เมื่อ  k แทน จํานวนประชากรที่นํามาทดสอบสมมุติฐาน 
   n แทน จํานวนตัวอยางทั้งสิ้นที่เลือกมาจากประชากรทุกประชากร 
    แทน จํานวนตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
    แทน คาสังเกตซึ่งไดจากตัวอยางที่ j ที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
    แทน ผลรวมของคาสังเกตจากตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรที่ i  
    แทน ผลรวมของคาสังเกตจากตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรทุก 
      ประชากร 
   SS(B) แทน ผลรวมกําลังสองระหวางประชากร (Between Sum of Square) 
   k– 1 แทน องศาแหงความเปนอิสระระหวางประชากร (Between Degree of  
      Freedom) 
   SS(W) แทน ผลรวมกําลังสองภายในประชากร (Within Sum of Square) 
   n – k แทน องศาแหงความเปนอิสระของภายในประชากร (Within Degree of  
      Freedom) 
   MS(B) แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square  
      Between Groups) 
   MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square Within 
      Groups) 
   F  แทน คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤติจากการแจกแจงแบบ F เพ่ือ
      ทราบนัยสําคัญ 
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 กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความแตกตางเปน
รายคู ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 333) 
 

    α1- ;n-k
i j2

1 1LSD = t MSE +
n n
 
 
  

 

 
   โดยที่ i jn - n   

    r = n - k  
 
   เมื่อ LSD  แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยางกลุมที่ i  
       และ j 
    MSE  แทน  คา Mean Square Error จากตารางวิเคราะหความแปรปรวน 
    k   แทน จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
    n   แทน จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 
      แทน คาความเชื่อมั่น 
 
   3.2.2  ใชคา Brown– Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน (Hartung.  2001: 300) มีสูตรดังนี้   
 

     (B)

(W)

MS
β = 

MS
 

   โดยคา 
k

j 2
(W) 1

i-1

n
MS = 1- S

N
 
 
 

   

 
   เมื่อ β   แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown– Forsythe 
    (B)MS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square 
       between group) 
    (W)MS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square  
       within group) 
    k   แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง 
    jn   แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 
    N   แทน ขนาดของประชากร 
    2

1S   แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ j 
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   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบ
เปนรายคูเพ่ือดูวาคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett’s T3 (เชียร เกศสิงห. 2543: 116) มีสูตร
ดังนี้ 
 

    i j

(W)
j j

X - Xt =
1 1MS +
n n

 
  
 

 

 
   เมื่อ t   แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
    (W)MS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square  
       within) สําหรับ Brown-Forsythe 
     แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 
      แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 
     แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 
      แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 
 
  3.3  สถิติสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชหาความสัมพันธระหวางขอมูลชุดเพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2– 4 (มหาวิทยาลัย
สุโขทัยธรรมมาธิราช. 2542: 13) ดังนี้ 
 

    xy 2 2 2 2

n XY - ( X)( Y)
r =

[n X - ( X) ][n Y - ( Y) ]
  

   
 

 
   เมื่อ  xyr   แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
    x  แทน ผลรวมของคะแนน X 
    y  แทน ผลรวมของคะแนน Y 
    2x  แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 
    2y  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง 
    xy  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 
    n   แทน จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 
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 โดยมีเกณฑในการประเมิน ระดับความสัมพันธของตัวแปรที่ทําการทดสอบสมมติฐาน 
ดังนี้  
 
ตาราง 2 คาระดับความสัมพันธ การแปลความหมายและคาระดับความสัมพันธของตัวแปร 
 

คาระดับความสัมพันธ ระดับความสัมพันธ 
1.00 ถึง 0.81 
0.80 ถึง 0.61 
0.60 ถึง 0.41 
0.40 ถึง 0.21 
0.20 ถึง 0.01 

สูงมาก (Very strong) 
สูง (Strong) 
ปานกลาง (Moderate) 
คอนขางต่ํา (Weak) 
ต่ํามาก (Very weak) 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน: และคณะ.  (2549).  การวิจัยการตลาด. 
 
 



บทท่ี  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต ของ
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)” ครั้งนี้ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใช
ในการวิเคราะหขอมูลตามลําดับ ดังนี้ 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 X   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D.  แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา t–Distribution 
 F  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา F–Distribution 
 k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 
 df  แทน ระดับชั้นของความเปนอิสระ(Degree of Freedom) 
 SSB แทน ผลรวมกําลังสองระหวางประชากร (Between Sum of Square) 
 SSW แทน ผลรวมกําลังสองภายในประชากร(Within Sum of Square) 
 MS(B) แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม(Mean Square between  
    group) 
 MS(W)  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square within group) 
 LSD แทน Least Significant Difference 
 Sig แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ 
 H0  แทน สมมุติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมุติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 **  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)” ครั้งนี้ ผูวิจัยจะนําเสนอผลการวิเคราะหขอมลู
และการแปลการวิเคราะหขอมูลในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยแบงหัวขอในการ
นําเสนอออกเปน 6สวน ดังตอไปนี้ 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
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 สวนที่ 5 การวิเคราะหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน โดยจะทําการทดสอบสมมติฐานตาม
รายละเอียด ดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา และ อายุงานของตัวแทนประกันชีวิตที่แตกตางกันมีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 2 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต 
 สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 สมมติฐานขอที่ 4 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต 
 

 สวนที่ 1 การวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันชีวิต 
 การศึกษาลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันชีวิต บริษัท กรุงไทย–แอกซา 
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ผูวิจัยไดทําการศึกษาเก่ียวกับเรื่อง เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 
ระดับการศึกษา และอายุงานของตัวแทนประกันชีวิต ผลจาการวิเคราะหขอมูลในรูปความถี่และคา
รอยละ มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ตาราง 3 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา

ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
 

ขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
1. เพศ   

 ชาย 151 37.75 
 หญิง 249 62.25 

รวม 400 100.00 
2. อายุ   

 20–27 ป 201 50.25 
 28–35 ป 159 39.75 
 36–43 ป 35 8.75 
 44–51 ป 4 1.00 
 52 ปข้ึนไป 1 0.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 3  (ตอ) 
 

ขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
3. สถานภาพสมรส   

 โสด 262 65.50 
 สมรส / อยูดวยกัน 125 31.25 
 หยา / หมาย / แยกกันอยู 13 3.25 

รวม 400 100.00 
4. ระดับการศึกษา   

 ต่ํากวาปริญญาตรี 242 60.50 
 ปริญญาตรี 154 38.50 
 สูงกวาปริญญาตรี 4 1.00 

รวม 400 100.00 
5. อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต   

 ต่ํากวา 1 ป 181 45.25 
 1 ปข้ึนไป–2 ป 126 31.50 
 2 ปข้ึนไป–3 ป 53 13.25 
 3 ปข้ึนไป–4 ป 27 6.75 
 มากกวา 4 ป 13 3.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 3 แสดงผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ซึ่งใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ 
จํานวน 400 คน โดยจําแนกตามตัวแปรดานตางๆ มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 1.  เพศ พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันโดยสวนใหญเปนเพศหญิง ซึ่งมีจํานวน 249 คน
หรือคิดเปนรอยละ 62.25 และเปนเพศชายจํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.75 ตามลําดับ 
 2.  อายุ พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตโดยสวนใหญจะมีอายุในชวง 20–27 ปเปน
จํานวนมากที่สุด ซึ่งมีจํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.25 รองลงมาคืออายุระหวาง 28–35 ป 
จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.75 อายุระหวาง 36–43 ป จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 
อายุระหวาง 44–51 ป จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1 และอายุ 52 ปข้ึนไป จํานวน 1 คน คิดเปน
รอยละ 0.25 ตามลําดับ 
 3.  สถานภาพสมรส พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญมีสถานภาพโสด 
จํานวน 262 คน คิดเปนรอยละ 65.50 รองลงมาสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 125 คน คิด
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เปนรอยละ 31.25 และสถานภาพหยา/หมาย/แยกกันอยู จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 
ตามลําดับ 
 4.  ระดับการศึกษา พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํา
กวาปริญญาตรี จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 60.50 รองลงมาระดับปริญญาตรี จํานวน 154 คน 
คิดเปนรอยละ 38.50 และระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1 ตามลําดับ 
 5.  อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตโดยสวนใหญมี
อายุงานต่ํากวา 1 ป จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 45.25 รองลงมาอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป 
จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 อายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.25 
อายุงาน 3 ปข้ึนไป–4 ป จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.75 และอายุงานมากกวา 4 ป จํานวน 13 
คน คิดเปนรอยละ 3.25 ตามลําดับ 
 เนื่องจากผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันชี วิตบริษัท 
กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ในดานอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และอายุงาน
ของตัวแทนประกันชีวิตมีการกระจายของขอมูลมากเกินไป ผูวิจัยจึงไดทําการแบงกลุมของขอมูล
ใหม เพ่ือที่จะสามารถนําไปทําการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งสามารถแสดงผลการจัดกลุมของขอมูล
ลักษณะดานประชากรศาสตรใหมในรูปของคาความถี่ และรอยละ ดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 4 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา    
     ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรที่ไดทําการแบงกลุมของขอมูล 
     ใหม 
 

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

1. อายุ   
 20–27 ป 201 50.25 
 28–35 ป 159 39.75 
 36 ปข้ึนไป 40 10.00 

รวม 400 100.00 
2. สถานภาพสมรส   

 โสด/ หยา / หมาย / แยกกันอยู 275 68.75 
 สมรส / อยูดวยกัน 125 31.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4 (ตอ) 
 

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

3. ระดับการศึกษา   
 ต่ํากวาปริญญาตรี 242 60.50 
 ปริญญาตรีข้ึนไป 158 39.50 

รวม 400 100.00 
4. อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต   

 ต่ํากวา 1 ป 181 45.25 
 1 ปข้ึนไป–2 ป 126 31.50 
 2 ปข้ึนไป–3 ป 53 13.25 
 มากกวา 3 ป 40 10.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 4 แสดงผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันบริษัท 
กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่ไดทําการแบงกลุมของขอมูลใหม จําแนกตาม อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และอายุงานของตัวแทนประกันชีวิต ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 1. อายุ พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญจะมีอายุในชวง 20–27 ป เปน
จํานวนมากที่สุด ซึ่งมีจํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.25 รองลงมาคืออายุระหวาง 28–35 ป 
จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.75 และอายุ 36 ปข้ึนไป จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 
ตามลําดับ 
 2.  สถานภาพสมรส พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญมีสถานภาพโสด/หยา/
หมาย/แยกกันอยู จํานวน 275 คน คิดเปนรอยละ 68.75 และสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 
125 คน คิดเปนรอยละ 31.25 ตามลําดับ 
 3.  ระดับการศึกษา พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํา
กวาปริญญาตรี จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 60.50 และระดับปริญญาตรีข้ึนไป จํานวน 158 คน 
คิดเปนรอยละ 39.50 ตามลําดับ 
 4.  อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต พบวากลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิตโดยสวนใหญมี
อายุงานต่ํากวา 1 ป จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 45.25 รองลงมาอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป 
จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 อายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.25 
และอายุงานมากกวา 3 ป มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 ตามลําดับ  
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 สวนที่ 2 การวิเคราะหบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 ในการศึกษาบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) ครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหออกเปน 5 แบบ คือบุคลิกภาพแบบเปดเผย 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม บุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการ บุคลิกภาพแบบมั่นคงทางอารมณ 
และบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู ซึ่งผลการวิเคราะหขอมูลโดยแจกแจงคาเฉลี่ยเลขคณิต สวน
เบ่ียงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมูล มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ยเลขคณิต สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับบุคลิกภาพของลักษณะดาน 
     บุคลิกภาพตัวแทนประกันชีวิตใน 5 ดาน 
 

บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต X  S.D ระดับบุคลิกภาพ 
บุคลิกภาพแบบเปดเผย    
1. ทานเปนคนชอบเขาสังคม ราเริง ชางพูด 4.11 0.763 เปดเผยมาก 
2. ทานเปนคนที่มีความกระฉับกระเฉง 4.08 0.665 เปดเผยมาก 
3. ทานเปนคนที่มีความกลาคิด กลาทํา กลาแสดงออก 3.98 0.727 เปดเผยมาก 

รวม 4.05 0.718 เปดเผยมาก 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม    
4. ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน 4.33 0.607 ประนีประนอมมากที่สุด 
5. ทานเปนคนสุภาพออนโยน 4.21 0.646 ประนีประนอมมากที่สุด 
6. ทานมีนิสัยที่อดทน และยืดหยุนในการทํางาน 4.32 0.611 ประนีประนอมมากที่สุด 
7. ทานพยายามปรับปรุงตนเองใหเขากับผูรวมงาน   

คนอ่ืน 4.33 0.627 ประนีประนอมมากทีสุ่ด 
8. ทานเปนคนทีผู่อ่ืนชอบเขาหา 4.08 0.625 ประนีประนอมมาก 

รวม 4.25 0.623 ประนีประนอมมากที่สุด 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม    
 9. ทานมีความละเอียดรอบคอบในการทํางาน 4.09 0.613 ยึดมั่นในหลักการมาก 
10. ทานมีความมุงมั่นตั้งใจทํางานจนงานสําเร็จลุลวง

ดวยดี 4.29 0.612 ยึดมั่นในหลักการมากที่สุด 
11. ทานมีความขยันและทํางานเตม็ความสามารถ

เสมอ 4.35 0.587 ยึดมั่นในหลักการมากที่สุด 
12. ทานมีการไตรตรองและทบทวนถงึความผิดพลาดที่

ผานมา 4.17 0.643 ยึดมั่นในหลักการมาก 
รวม 4.23 0.614 ยึดมั่นในหลักการมากที่สุด 



 55 

ตาราง 5 (ตอ) 
 

บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต X  S.D ระดับบุคลิกภาพ 
บุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ    
13. ทานสามารถควบคุมอารมณภายใตแรงกดดันไดดี 4.10 0.739 มั่นคงทางอารมณมาก 
14. ทานมีความแนวแนและมุงมัน่ในเปาหมายที่วางไว 4.31 0.603 มั่นคงทางอารมมากที่สุด 

รวม 4.05 0.718 เปดเผยมาก 
15. ทานเปนคนอารมณดีไมเครียด 4.13 0.675 มั่นคงทางอารมณมาก 
16. ทานมักทําใหผูอ่ืนพอใจเสมอ 4.15 0.624 มั่นคงทางอารมณมาก 
17. ทานเปนคนใจเย็นและควบคุมอารมณไดดี 4.11 0.715 มั่นคงทางอารมณมาก 

รวม 4.16 0.671 มั่นคงทางอารมณมาก 
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู    
18. ทานยอมรับและเชื่อฟงผูบังคับบัญชาของทาน 4.41 0.646 เปดใจสูการเรียนรูมากที่สุด 
19. ทานมักจะเขาหาผูรวมงานเพ่ือขอคําปรึกษาเรื่อง

การทํางาน 
4.14 0.680 เปดใจสูการเรียนรูมาก 

20. ทานเปดรับกับสิ่งใหมๆ  รอบตัว และนํามาปรับใช
กับการทํางาน 

4.28 0.663 เปดใจสูการเรียนรูมากที่สุด 

รวม 4.28 0.663 เปดใจสูการเรียนรูมากที่สุด 
บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตในภาพรวม 4.19 0.658 มาก 
 
 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา 
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวาตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผย แบบประนีประนอม แบบยึดมั่นในหลักการ แบบมั่นคงทางอารมณ และแบบเปดใจสูการ
เรียนรู อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 
 บุคลิกภาพแบบเปดเผย ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบเปดเผยอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอพบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบเปดเผยอยูในระดับมากทุกขอคือ 
เปนคนชอบเขาสังคม ราเริง ชางพูด เปนคนที่มีความกระฉับกระเฉง และเปนคนที่มีความกลาคิด 
กลาทํา กลาแสดงออก โดยมีคาเฉลีย่ 4.11, 4.08 และ 3.98 ตามลําดับ 
 บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบประนีประนอมอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.25 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ตัวแทนประกันชี วิตมีบุคลิกภาพแบบ
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ประนีประนอมอยูในระดับมากที่สุด คือ ชอบชวยเหลือผูอ่ืน พยายามปรับปรุงตนเองใหเขากับ
ผูรวมงานคนอ่ืน มีนิสัยที่อดทนและยืดหยุนในการทํางาน และเปนคนสุภาพออนโยน โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.33, 4.33, 4.32 และ 4.21 ตามลําดับ สวนขอที่มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมอยูในระดับ
มาก คือ เปนคนที่ผูอ่ืนชอบเขาหา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 
 บุคลิกภาพแบบยึดม่ันในหลักการ ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกัน
ชีวิต จํากัด (มหาชน) มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการอยูในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลีย่เทากับ 4.23 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบยึด
มั่นในหลักการอยูในระดับมากที่สุด คือ มีความขยันและทํางานเต็มความสามารถ มีความมุงมั่นตัง้ใจ
ทํางานจนงานสําเร็จลุลวงดวยดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 และ 4.29 ตามลําดับ สวนขอที่มี
บุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการอยูในระดับมาก คือ มีการไตรตรองและทบทวนถึงความผิดพลาดที่
ผานมา และมีความละเอียดรอบคอบในการทํางาน ซึ่งมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 และ 4.09 ตามลําดับ 
 บุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกัน
ชีวิต จํากัด (มหาชน) มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบมั่นคงทางอารมณอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.16 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบ
มั่นคงทางอารมณอยูในระดับมากที่สุดมีเพียงขอเดียว คือ มีความแนวแนและมุงมั่นในเปาหมายที่
วางไว โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.31 และขอที่ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบมั่นคงทาง
อารมณอยูในระดับมาก คือ มักทําใหผูอ่ืนพอใจเสมอ เปนคนอารมณดีไมเครียด เปนคนใจเย็นและ
ควบคุมอารมณไดดี และสามารถควบคุมอารมณภายใตแรงกดดันไดดี โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 
4.15, 4.13, 4.11 และ 4.10 ตามลําดับ 
 บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู  ตัวแทนประกันชี วิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา 
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูอยูในระดับมาก
ที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ตัวแทนประกันชีวิตมี
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูอยูในระดับมากที่สุด คือ ยอมรับและเชื่อฟงผูบังคับบัญชา และ
เปดรับกับสิ่งใหมๆ รอบตัวและนํามาปรับใชกับการทํางาน มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.41 และ 4.28 
ตามลําดับ สวนขอที่มีบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูอยูในระดับมาก คือ เขาหาผูรวมงานเพ่ือขอ
คําปรึกษาเรื่องการทํางาน ซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.14 
 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
 การวิเคราะหแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา 
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหแรงจูงใจออกเปน 2 องคประกอบ คือ 
องคประกอบจูงใจ และองคประกอบคํ้าจุนซึ่งผลการวิเคราะหโดยแจกแจงคาเฉลี่ยเลขคณิต สวน
เบ่ียงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมูล มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 



 57 

ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยเลขคณิต สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับแรงจูงใจในการทํางานของ 
     ตัวแทนประกันชีวิต 
 

แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต X  S.D 
ระดับ

แรงจูงใจ 
องคประกอบจูงใจ    
1. ความตองการของทานตอตําแหนงงานที่สูงข้ึน 4.52 0.867 จูงใจมาก 
2. คุณวุฒิทองเที่ยวของบริษัทมีผลตอการทํางานของทาน 4.28 0.866 จูงใจมาก 
3. ความพึงพอใจตอการจัดการแขงขันที่ทางบริษัทจัดข้ึน 4.29 0.829 จูงใจมาก 
4. ลักษณะงานที่ทํา 4.40 0.742 จูงใจมาก 
5. การยอมรับจากเพ่ือนรวมงาน 4.30 0.743 จูงใจมาก 

รวม 4.35 0.809 จูงใจมาก 
องคประกอบค้ําจุน    
6. ความพึงพอใจตอเงินเดือน คาคอมมิชชั่น โบนัสและ

สวัสดิการที่ไดรับจากบริษัท 
4.33 0.797 จูงใจมาก 

7. โอกาสและความกาวหนาจากการทํางาน 4.44 0.709 จูงใจมาก 
8. ความพึงพอใจในการทํางานเปนทีมของหนวยงาน 4.36 0.776 จูงใจมาก 
9. ความรูสึกมั่นคงในการทํางาน 4.34 0.759 จูงใจมาก 
10.การบริหารงานภายในหนวยงานของทาน 4.33 0.799 จูงใจมาก 

รวม 4.36 0.768 จูงใจมาก 
แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตในภาพรวม 4.36 0.786 จูงใจมาก 
 
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหระดับแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท 
กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวาอยูในระดับจูงใจมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 องคประกอบจูงใจ ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) มีความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดานองคประกอบจูงใจอยู
ในระดับจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 เมื่อพิจาณาเปนรายขอ พบวา มีระดับจูงใจมากในทุก
ขอ ไดแก ความตองการตําแหนงงานที่สูงข้ึน ลักษณะงานที่ทํา การยอมรับจากเพ่ือนรวมงาน การ
จัดการแขงขันที่บริษัทจัดข้ึน และคุณวุฒิทองเที่ยวของบริษัท โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.52, 4.40, 
4.30, 4.29 และ 4.28 ตามลําดับ 
 องคประกอบค้ําจุน ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) มีความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดานองคประกอบคํ้าจนุอยู
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ในระดับแรงจูงใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 เมื่อพิจาณาเปนรายขอ พบวา มีระดับจูงใจมากใน
ทุกขอทั้งในโอกาสและความกาวหนา ความพึงพอใจในการทํางานเปนทีมของหนวยงาน และ
ความรูสึกมั่นคงในการทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44, 4.36 และ 4.34 ตามลําดับ สวนขอความพึง
พอใจตอเงินเดือน และการบริหารงานภายในหนวยงาน มีคาเฉลี่ยเทากัน คือ 4.33 
 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
 การวิเคราะหทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตออกเปน 3 ดาน คือ ดาน
ความรูสึก ดานความรูความเขาใจ และดานพฤติกรรม ซึ่งผลการวิเคราะหขอมูลโดยการแจกแจง
คาเฉลี่ยเลขคณิต  
 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมูล มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยเลขคณิต สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
 

ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต X  S.D 
ระดับ

ทัศนคต ิ
ดานความรูสึก    
1. ทานรูสึกภูมิใจในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต 4.46 0.663 ดีมาก 
2. ทานคิดวาอาชีพนี้มีความเหมาะสมกับทาน 4.35 0.706 ดีมาก 
3. ทานมั่นใจวาทานจะประสบความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 4.37 0.697 ดีมาก 
4. ทานมีความมั่นใจในการเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตของบริษัท 4.43 0.664 ดีมาก 
5. อาชีพตัวแทนประกันชีวิตทําใหทานไดรับการยอมรับจากสังคม 4.28 0.713 ดีมาก 

รวม 4.38 0.689 ดีมาก 
ดานความรูความเขาใจ    
6. ทานมีความรูและเขาใจในตัวแบบประกันชีวิต 4.18 0.789 ดี 
7. ทานสามารถเปรียบเทียบผลประโยชน ความคุมครองในแตละแบบ

ผลิตภัณฑ และเลือกแบบประกันที่เหมาะสมกับลูกคาได 4.20 0.756 ดี 
8. ทานมีความใฝรูเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิตของบริษัท 4.26 0.716 ดีมาก 

รวม 4.21 0.754 ดีมาก 
ดานพฤติกรรม    
9. การเชื่อฟงผูนํามีผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 4.45 0.709 ดีมาก 
10.ทานชอบเจอผูคน เพราะทานเชื่อวาการพบปะผูคนมีประโยชนตอ

การแนะนําไปสูผูมุงหวัง 4.44 0.647 ดีมาก 
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ตาราง 7 ตอ 
 

ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต X  S.D 
ระดับ

ทัศนคต ิ
11.ทานปฏิบัติตนตอลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย ทั้งกอนและ

หลังการขายประกันชีวิต 4.46 0.595 ดีมาก 
12.ตัวแทนประกันชีวิตมีบทบาทในการสรางภาพพจนของธุรกิจ 4.46 0.628 ดีมาก 

รวม 4.45 0.645 ดีมาก 
ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตในภาพรวม 4.35 0.696 ดีมาก 

 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหระดับทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอก
ซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติอยูใน
ระดับที่ดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 ดานความรูสึก  ตัวแทนประกันชี วิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชี วิต จํากัด 
(มหาชน) มีความคิดเห็นตอทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตตออาชีพตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความรูสึกอยูในระดับที่ดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 เมื่อพิจาณาเปนรายขอ พบวา ตัวแทน
ประกันชีวิตมีระดับทัศนคติที่ดีมากในทุกขอทั้งใน รูสึกภูมิใจในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต รองลงมา 
คือ ความมั่นใจในการเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตของบริษัท ความมั่นใจวาจะประสบความสําเร็จใน
การขายประกันชีวิต อาชีพนี้มีความเหมาะสม และอาชีพตัวแทนประกันชีวิตทําใหไดรับการยอมรับ
จากสังคม ซึ่งมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46, 4.43, 4.37, 4.35 และ 4.28 ตามลําดับ 
 ดานความรูความเขาใจ ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) มีความคิดเห็นตอทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตตออาชีพตัวแทนประกันชีวิตดานความรู
ความเขาใจอยูในระดับที่ดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 เมื่อพิจาณาเปนรายขอ พบวา ตัวแทน
ประกันชีวิตมีระดับทัศนคติที่ดีมาก ในขอความใฝรูเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิตของบริษัท โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.26 และมีระดับทัศนคติที่ดี 2 ขอคือ สามารถเปรียบเทียบผลประโยชน ความ
คุมครองในแตละแบบผลิตภัณฑ และเลือกแบบประกันที่เหมาะสมกับลูกคาได และมีความรูความ
เขาใจในตัวแบบประกันชีวิต มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 และ 4.18 ตามลําดับ 
 ดานพฤติกรรม ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
มีความคิดเห็นตอทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตตออาชีพตัวแทนประกันชีวิตดานพฤติกรรมอยูใน
ระดับที่ดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 ซึ่งเมื่อพิจาณาเปนรายขอ พบวาตัวแทนประกันชีวิตมี
ระดับทัศนคติที่ดีมากในทุกขอ ซึ่งมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46 เทากัน 2 ขอ คือ การปฏิบัติตนตอลูกคา
อยางเสมอตนเสมอปลายทั้งกอนและหลังการขายประกันชีวิต และตัวแทนประกันชีวิตมีบทบาทใน
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การสรางภาพพจนของธุรกิจ สวนการเชื่อฟงผูนํามีผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต และ
การพบปะผูคนมีประโยชนตอการแนะนําไปสูผูมุงหวัง มีคาเฉลี่ย 4.45 และ 4.44 ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 5 การวิเคราะหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 ผูวิจัยใชการแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิตและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานใน
การวิเคราะหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) ดังรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 การวิเคราะหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) ความสามารถในการหาลูกคาตอเดือนรายได และจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
ใชการวิเคราะหโดยคาเฉลี่ยเลขคณิต และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังนี้ 
 
ตาราง 8 แสดงจํานวนคาเฉลี่ยเลขคณิต และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความสําเร็จของตัวแทน 
     ประกัน ชีวิต 
 

ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต Min Max X  S.D. 
1. ความสามารถในการหาลูกคา 3 50 13.24 7.359 
2. รายได 80.000 1,500.000 436.37 251.486 
3. จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 0 6 0.94 1.229 
  
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา 
ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) พบวาตัวแทนประกันชีวิตมีความสามารถในการหาลูกคาต่ําสุด 3 คน
ตอเดือน และสูงสุด 50 คนตอเดือน โดยมีคาเฉลี่ยอยูประมาณ 13 คนตอเดือน สวนในขอรายได
พบวาตัวแทนประกันชีวิตมีรายไดต่ําสุด 80,000 บาทตอป และมีรายไดสูงสุด 1,500,000 บาทตอป 
โดยมีรายไดเฉลี่ยประมาณ 436,000 บาทตอป และขอจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ พบวา 
จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับต่ําที่สุด คือไมเคยไดรับเลย และจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ
สูงที่สุด คือ 6 ครั้ง โดยมีจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับเฉลี่ย 1 ครั้ง 
 
 สวนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับ
การศึกษา และ อายุงานของตัวแทนประกันชีวิตที่แตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
แตกตางกัน 
 ในสวนนี้สามารถแบงสมมติฐานออกเปนสมมติฐานยอยตามลักษณะประชากรศาสตร ได
ดังนี้ 
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 สมมติฐานที่ 1.1 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศแตกตางกันมีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตไม
แตกตางกัน 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตาง
กัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระหวาง
ลักษณะประชากรศาสตร 2 กลุม โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปนอิสระตอกัน (Independent 
samples t-test) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงตารางดังตอไปนี้ 
 
ตาราง 9 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตาม 
     กลุมเพศ  
 

Levene’s test for Equality of 
Variances 

 
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 

F Sig. 
1. ความสามารถในการหาลูกคา 0.000 0.987 
2. รายได 1.647 0.200 
3. จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 0.097 0.755 
  
 จากตาราง 9 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
จําแนกตามเพศ พบวา ดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่
ตัวแทนเคยไดรับ มีคา sig. เทากับ 0.987, 0.200 และ 0.755 ตามลําดับซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) ปฏิเสธมติฐานรอง ( ) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละ
กลุมเทากัน จึงใชการทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal variances assumed) ผล
การทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 10 
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ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบความแตกตางความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตจําแนกตามเพศ 
 

t-test for equality of means ความสําเร็จของ 
ตัวแทนประกันชีวิต เพศ X  S.D. t df 

Sig 
(2-tailed) 

1.ความสามารถในการหาลูกคา ชาย 
หญิง 

13.88 
12.86 

7.39 
7.33 

1.347 398 0.179 

2.รายได  ชาย 
หญิง 

423.77 
444.01 

279.821 
232.893 

-0.780 398 0.436 

3.จํ านวนคุณวุฒิที่ ตั วแทนเคย
ไดรับ 

ชาย 
หญิง 

0.95 
0.94 

1.28 
1.20 

0.026 398 0.980 

  
 จากตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent samples t-test สามารถวิเคราะหไดดังนี้  
 ดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับมี
คา Sig. เทากับ 0.179, 0.436 และ 0.980 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก ( ) ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศแตกตางกัน มี
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวน
คุณวุฒิที่ตัวแทนไดรับไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตแตกตางกันสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตไม
แตกตางกัน 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตาง
กัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance: One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจาก
ตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง 
Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถา
สมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย
หนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ 
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Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาคาเฉลี่ยวาคูใดบางที่
แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐานไดดังนี้ 
 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 11 
 
ตาราง 11 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต จําแนก 
     ตามกลุมอายุ 
 

ความสําเร็จของ 
ตัวแทนประกันชีวิต 

Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความสามารถในการหาลูกคา 0.674 2 397 0.510 
2. รายได 0.181 2 397 0.834 
3. จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 0.678 2 397 0.508 
 
 จากตาราง 11 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิต จําแนกตามกลุมอายุ พบวา  
 ดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
มีคา Sig. เทากับ 0.510, 0.834 และ 0.508 ตามลําดับ ซึ่งความสําเร็จทั้ง 3 ดานมีคา Sig. มากกวา 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของแตละกลุมอายุมีคาเทากัน จึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตาราง 
12 
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ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน 
     ความสามารถในการหาลูกคา ดานรายไดและดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับจําแนกตาม 
     อายุ 
 

ความสําเร็จของ 
ตัวแทนประกันชีวิต 

แหลงความ 
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

1.ความสามารถในการ
หาลูกคา 
 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

68.78 
21537.21 
21605.99 

2 
397 
399 

34.39 
54.25 

0.634 0.531 

2.รายได  ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

125031.659 
25109741.58 
25234755.24 

2 
397 
399 

62506.829 
63248.719 

0.988 0.373 

3.จํ า น ว น คุ ณ วุ ฒิ ที่
ตัวแทนเคยไดรับ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

0.218 
602.57 
602.79 

2 
397 
399 

0.109 
1.518 

0.072 0.931 

 
 จากตาราง 12 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-test พบวา ในดานความสามารถในการหาลูกคา 
มีคา Sig. เทากับ 0.531 ดานรายได มีคา Sig. เทากับ 0.373 และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
ไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.931 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุแตกตางกัน มีความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทน
ไดรับไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.3 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกัน มีความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตไมแตกตางกัน 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระหวาง
ลักษณะประชากรศาสตร 2 กลุม โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปนอิสระตอกัน (Independent 
samples t-test) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับ
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สมมติฐานรอง ( ) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงตารางดังตอไปนี้ 
 
ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตาม 
     กลุมสถานภาพสมรสโดยใช Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of 
Variances ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 

F Sig. 
1. ความสามารถในการหาลูกคา 1.496 0.222 
2. รายได 11.033** 0.001 
3. จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 27.215** 0.000 
 

**มีนัยสําคัญทางสถติิ 0.01 
 
 จากตาราง 13 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
จําแนกตามสถานภาพการสมรส พบวา ดานความสามารถในการหาลูกคา มีคา Sig. เทากับ 0.222 
ซึ่งมากกวา 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) ปฏิเสธมติฐานรอง ( ) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน จึงใชการทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal 
variances assumed) ดานรายไดและดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ มีคา Sig. เทากับ 
0.001 และ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของสถานภาพการสมรสทั้ง 2 กลุมไมเทากัน จึงใชการทดสอบคา 
t กรณีคาความแปรปรวนไมเทากัน (Equal variances not assumed) ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงดังตาราง 14 
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ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแตกตางความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตจําแนกตาม 
     สถานภาพการสมรส 
 

t-test for equality of means  
ความสําเร็จของ 

ตัวแทนประกันชีวิต 
สถานภาพการ

สมรส X  S.D. t df 
Sig 

(2-tailed) 
1.ความสามารถในการ
หาลูกคา 

โสด/หยาราง
สมรส/อยูดวยกัน 

12.69 
14.47 

6.995 
7.996 

-2.260* 398 0.024 

2.รายได  โสด/หยาราง
สมรส/อยูดวยกัน 

398.18 
520.39 

223.841 
287.122 

-4.212** 195.234 0.000 

3.จํานวนคุณวุฒิที่
ตัวแทนเคยไดรับ 

โสด/หยาราง
สมรส/อยูดวยกัน 

0.72 
1.34 

1.031 
1.472 

-4.866** 181.336 0.000 

 
*มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 14 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางของความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตจําแนกตามสถานภาพการสมรสโดยใชสถิติ Independent samples t-test สามารถวิเคราะหได
ดังนี้  
 ดานความสามารถในการหาลูกคา มีคา Sig. เทากับ 0.024 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มี
สถานภาพการสมรสแตกตางกันมีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหา
ลูกคาแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรส/อยู
ดวยกันมีความสามารถในการหาลูกคามากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพโสด/หยาราง/
หมาย/แยกกัน โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.78  
 ดานรายได มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) 
ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มี
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดย
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกันมีรายไดมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มี
สถานภาพโสด/หยาราง/หมาย/แยกกัน โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 122,210 
 ดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มี
สถานภาพสมรสแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
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ไดรับแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรส/อยู
ดวยกันมีจํานวนคุณวุฒิที่เคยไดรับจากบริษัทมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพโสด/หยา
ราง/หมาย/แยกกันอยู โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.62 
 
 สมมติฐานที่ 1.4 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกันสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตไมแตกตางกัน 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยระหวาง
ลักษณะประชากรศาสตร 2 กลุม โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมเปนอิสระตอกัน (Independent 
samples t-test) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงตารางดังตอไปนี้ 
 
ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตาม    
     กลุมระดับการศึกษา  
 

Levene’s test for Equality of Variances  
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต F Sig. 

1. ความสามารถในการหาลูกคา 0.302 0.583 
2. รายได 0.469 0.494 
3. จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 0.945 0.332 
  
 จากตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวน
คุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ มีคา Sig. มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) ปฏิเสธ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน จึงใชการทดสอบคา t 
กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal variances assumed) ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง
ตาราง 16 
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ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความแตกตางความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตจําแนกตามระดับ   
     การศึกษา 
 

t-test for equality of means ความสําเร็จของ 
ตัวแทนประกันชีวิต ระดับการศึกษา X  S.D. t df 

Sig 
(2-tailed) 

1.ความสามารถในการ 
หาลูกคา 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีข้ึนไป 

12.81 
13.91 

7.014 
7.834 

-1.466 398 0.144 

2.รายได  ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีข้ึนไป 

420.170 
461.180 

242.603 
263.365 

-1.597 398 0.111 

3.จํานวนคุณวุฒิที่
ตัวแทนเคยไดรับ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีข้ึนไป 

0.88 
1.04 

1.194 
1.279 

-1.307 398 0.192 

 
 จากตาราง 16 แสดงผลการวิเคราะหความแตกตางความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ Independent samples t-test สามารถวิเคราะหไดดังนี้  
 ดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
มีคา Sig. เทากับ 0.144, 0.111 และ 0.192 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน
หลัก ( ) ปฏิเสธมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาแตกตาง
กัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดาน
จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนไดรับไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.5 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกันสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตไม
แตกตางกัน 
 : ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance: One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจาก
ตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง 
Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 และถา
สมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย
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หนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาคาเฉลี่ยวาคูใดบางที่
แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test ซึ่ง
ตั้งสมมุติฐานไดดังนี้ 
 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 17 
 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต จําแนก 
     ตามกลุมอายุงานของตัวแทนประกันชีวิต 
 

ความสําเร็จของ 
ตัวแทนประกันชีวิต 

Levene 
Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความสามารถในการหาลูกคา 3.566* 3 396 0.014 
2. รายได  11.429** 3 396 0.000 
3. จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 19.065** 3 396 0.000 
 

*มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 17 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิต จําแนกตามกลุมอายุงานของตัวแทนประกันชีวิต พบวา  
 ดานความสามารถในการหาลูกคา มีคา Sig. เทากับ 0.014 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา คาความแปรปรวน
ของแตละกลุมอายุงานมีคาไมเทากัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงใชสถิติ Brown-Forsythe 
ในการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 18 
 ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย
กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของแตละกลุมอายุงานมีคาไมเทากันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 จึงใชสถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 18 
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ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน 
     ความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ จําแนก 
     ตามอายุงานของตัวแทนประกันชีวิต 
 
ความสําเร็จของ 
ตัวแทนประกันชีวิต 

แหลงของความ 
แปรปรวน 

Levene 
Statistic 

df1 df2 
 

Sig. 

1.ความสามารถในการหาลูกคา Brown-Forsythe 3.184* 3 280.334 0.024 
2. รายได  Brown-Forsythe 52.934** 3 161.441 0.000 
3.จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
ไดรับ 

Brown-Forsythe 21.760** 3 138.574 0.000 

 
*มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 18 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามอายุงานของตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
พบวา  
 ในดานความสามารถในการหาลูกคา มีคา Sig. เทากับ 0.024 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชวิีตทีม่ี
อายุงานแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคูตอ
โดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซึ่งไดผลลัพธดังตาราง 19 
 ดานรายได มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) 
และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มี
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ดังนั้น
ผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคูตอ โดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซึ่งไดผลลัพธดังตาราง 20 
 ดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มี
อายุงานแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคูตอ 
โดยใชสถิติ Dunnett’s T3 ซึ่งไดผลลัพธดังตาราง 21 
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ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน 
     ความสามารถในการหาลูกคา จําแนกตามอายุงานของตัวแทนประกันชีวิตเปนรายคู 
 

อายุงานของตัวแทน
ประกันชีวิต X  ต่ํากวา 1 ป 

1 ปข้ึนไป 
–2 ป 

2 ปข้ึนไป 
–3 ป 

มากกวา 
3 ป 

ต่ํากวา 1 ป 12.49 - -2.212* 
(0.010) 

-0.608 
(0.968) 

0.186 
(1.000) 

1 ปข้ึนไป–2 ป 14.70  - 1.604 
(0.431) 

2.398 
(0.283) 

2 ปข้ึนไป–3 ป 13.09   - 0.794 
(0.979) 

มากกวา 3 ป 12.30    - 
 

*มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.05 
  
 จากตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
ดานความสามารถในการหาลูกคา จําแนกตามอายุงานของตัวแทนประกันชีวิตเปนรายคูดวยวิธี 
Dunnett’sT3 พบวา 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–
2 ป มีคา Sig. เทากับ 0.010 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํา
กวา 1 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา แตกตางเปนรายคู 
กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคามากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 2.212 
 สําหรับรายคูอ่ืนๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได  
     จําแนกตามอายุงานของตัวแทนประกันชีวิตเปนรายคู 
 

อายุงานของตัวแทน
ประกันชีวิต X  ต่ํากวา 1 ป 

1 ปข้ึนไป 
–2 ป 

2 ปข้ึนไป 
–3 ป 

มากกวา 
3 ป 

ต่ํากวา 1 ป 293.40 - -204.261** 
(0.000) 

-312.829** 
(0.000) 

-371.802** 
(0.000) 

1 ปข้ึนไป–2 ป 497.66  - -108.568** 
(0.005) 

-167.451** 
(0.006) 

2 ปข้ึนไป–3 ป 606.23   - -58.974 
(0.765) 

มากกวา 3 ป 665.20    - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 
 
 ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
รายได จําแนกตามอายุงานของตัวแทนประกันชีวิตเปนรายคู ดวยวิธี Dunnett’s T3 พบวา 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–
2 ป มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํา
กวา 1 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดแตกตางเปนรายคูกับตัวแทนประกันชีวิต
ที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ
งาน 1 ปข้ึนไป–2 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวาตัวแทนประกันชีวิตทีม่ี
อายุงานต่ํากวา 1 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 204,261 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–
3 ป มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํา
กวา 1 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดแตกตางเปนรายคูกับตัวแทนประกันชีวิต
ที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ
งาน 2 ปข้ึนไป–3 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวาตัวแทนประกันชีวิตทีม่ี
อายุงานต่ํากวา 1 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 312,829 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา 3 
ป มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 
1 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดแตกตางเปนรายคูกับตัวแทนประกันชีวิตที่มี
อายุงานมากกวา 3 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน
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มากกวา 3 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ
งานต่ํากวา 1 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 371,802 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึน
ไป–3 ป มีคา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.01หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 
ปข้ึนไป–2 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดแตกตางเปนรายคูกับตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มี
อายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ปมีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวาตัวแทนประกันชวิีต
ที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 108,568 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน
มากกวา 3 ป มีคา Sig. เทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวา 0.01หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุ
งาน 1 ปข้ึนไป–2 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดแตกตางเปนรายคูกับตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา 3 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแทนประกันชีวิต
ที่มีอายุงานมากกวา 3 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวาตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 167,451 
 สําหรับรายคูอ่ืนๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ 
     ตัวแทนเคยไดรับ จําแนกตามอายุงานของตัวแทนประกันชีวิตเปนรายคู 
 

อายุงานของตัวแทน
ประกันชีวิต X  ต่ํากวา 1 ป 

1 ปข้ึนไป 
–2 ป 

2 ปข้ึนไป 
–3 ป 

มากกวา 
3 ป 

ต่ํากวา 1 ป 0.41 - -0.774** 
(0.000) 

-1.233** 
(0.000) 

-1.291** 
(0.000) 

1 ปข้ึนไป–2 ป 1.18  - -0.495 
(0.103) 

-0.517 
(0.349) 

2 ปข้ึนไป–3 ป 1.64   - -0.058 
(1.000) 

มากกวา 3 ป 1.70    - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 
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 จากตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
ดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ จําแนกตามอายุงานของตัวแทนประกันชีวิตเปนรายคู ดวยวิธี 
Dunnett’s T3 พบวา 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–
2 ป มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํา
กวา 1 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับแตกตางเปนรายคูกับ
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทน
เคยไดรับมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.774 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–
3 ป มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํา
กวา 1 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับแตกตางเปนรายคูกับ
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทน
เคยไดรับมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.233 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป กับตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา 3 
ป มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 
1 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับแตกตางเปนรายคูกับ
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา 3 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา 3 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
ไดรับมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.291 
 สําหรับรายคูอ่ืนๆ ไมพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 สมมติฐานขอที่ 2 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต 
 ในสวนของสมมติฐานขอที่ 2 สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 2.1 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติได
ดังนี้ 
 : บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 : บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต กับ 
     ความสําเร็จ ของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 

บุคลิกภาพของตัวแทน 
ประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ ทิศทาง 

1.แบบเปดเผย 0.163** 0.001 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
2.แบบประนีประนอม 0.163** 0.001 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
3.แบบยึดมั่นในหลักการ 0.143** 0.004 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
4.แบบมั่นคงทางอารมณ 0.086 0.086 ไมมีความสัมพันธ - 
5.เปดใจสูการเรียนรู 0.171** 0.001 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 

ในภาพรวม 0.172** 0.001 มีความสัมพันธตํ่ามาก เดียวกัน 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 22 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต กับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวมพบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 
ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) 
หมายความวา บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถ
ในการหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 
0.172 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามาก และในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพในภาพรวมดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา และสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี ้
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดเผย พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา บุคลิกภาพแบบ
เปดเผย มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
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อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.163 แสดงวาตัว
แปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมี
บุคลิกภาพแบบเปดเผยเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถใน
การหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอม พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่งนอย
กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพของแบบประนีประนอม มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธเทากับ 0.163 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานบุคลิกภาพแบบยึดม่ันในหลักการ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.004 ซึ่งนอย
กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธเทากับ 0.143 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนเพียงเล็กนอย 
 ดานบุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.086 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบมั่นคงทางอารมณไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ เทากับ 0.171 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน 
กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
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 สมมติฐานขอที่ 2.2 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานรายได  
 : บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานรายได  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต กับ 
      ความสําเร็จ ของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได  
 

บุคลิกภาพของตัวแทน 
ประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

1.แบบเปดเผย 0.048 0.339 ไมมีความสัมพันธ - 
2.แบบประนีประนอม 0.041 0.412 ไมมีความสัมพันธ - 
3.แบบยึดมั่นในหลักการ 0.073 0.146 ไมมีความสัมพันธ - 
4.แบบมั่นคงทางอารมณ -0.024 0.633 ไมมีความสัมพันธ - 
5.เปดใจสูการเรียนรู 0.068 0.174 ไมมีความสัมพันธ - 

ในภาพรวม 0.045 0.371 ไมมีความสัมพันธ - 
  
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.371 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา บุคลิกภาพของ
ตัวแทนในภาพรวม ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดเผย พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.339 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา บุคลิกภาพ
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แบบเปดเผยไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอม พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.412 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา
บุคลิกภาพแบบประนีประนอมไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพยึดม่ันในหลักการ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.146 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา บุคลกิภาพ
แบบยึดมั่นในหลักการไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.633 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบมั่นคงทางอารมณไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
รายได อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.174 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
รายได อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 2.3 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 : บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต กับ 
     ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 

บุคลิกภาพของตัวแทน 
ประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ ทิศทาง 

1.แบบเปดเผย 0.081 0.107 ไมมีความสัมพันธ - 
2.แบบประนีประนอม 0.033 0.512 ไมมีความสัมพันธ - 
3.แบบยึดมั่นในหลักการ 0.035 0.485 ไมมีความสัมพันธ - 
4.แบบมั่นคงทางอารมณ -0.033 0.513 ไมมีความสัมพันธ - 
5.เปดใจสูการเรียนรู 0.059 0.242 ไมมีความสัมพันธ - 

ในภาพรวม 0.036 0.471 ไมมีความสัมพันธ - 
 
 จากตาราง 24 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวมพบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.471 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) 
หมายความวา บุคลิกภาพของตัวแทนในภาพรวม ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสามารถ
อธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดเผย พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.107 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา บุคลิกภาพ
แบบเปดเผย ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
ไดรับอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอม พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.512 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบประนีประนอมไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิ
ที่ตัวแทนเคยไดรับอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพยึดม่ันในหลักการ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.485 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
คุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.513 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
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บุคลิกภาพแบบมั่นคงทางอารมณ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
คุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.242 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
คุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 ในสวนของสมมติฐานขอที่ 3 สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี้ 
 
 สมมติฐานขอที่ 3.1 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา สามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังนี้ 
 : แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 : แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต  
     กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 

แรงจูงใจในการทํางาน 
ของตัวแทนประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ ทิศทาง 

1.องคประกอบจูงใจ 0.277** 0.000 มีความสัมพันธคอนขางต่ํา เดียวกัน 
2.องคประกอบคํ้าจุน 0.237** 0.000 มีความสัมพันธคอนขางต่ํา เดียวกัน 

ในภาพรวม 0.288** 0.000 มีความสัมพันธคอนขางตํ่า เดียวกัน 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทน
ประกันชีวิต กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยใชสถิติ
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวา มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง 
( ) หมายความวา แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.288 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับคอนขางต่ํา และ
ในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานในภาพรวมดีข้ึน จะทาํให
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
และสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานองคประกอบจูงใจ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา แรงจูงใจในการทํางาน
ดานองคประกอบจูงใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถใน
การหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.277 
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับคอนขางต่ําและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทน
ประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบจูงใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานองคประกอบค้ําจุน พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา แรงจูงใจในการ
ทํางานดานองคประกอบคํ้าจุน มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ เทากับ 0.237 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับคอนขางต่ําและในทิศทาง
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เดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบคํ้าจุนดีข้ึน จะทํา
ใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 
 สมมติฐานขอที่ 3.2 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานรายได  
 : แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานรายได  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต  
     กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได  
 

แรงจูงใจในการทํางาน 
ของตัวแทนประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ ทิศทาง 

1.องคประกอบจูงใจ 0.107* 0.032 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
2.องคประกอบคํ้าจุน 0.029 0.564 ไมมีความสัมพันธ - 

ในภาพรวม 0.076 0.129 ไมมีความสัมพันธ - 
 

*มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทน
ประกันชีวิต กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.129 ซึ่งมีคา
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทน ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
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 ดานองคประกอบจูงใจ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.032 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา แรงจูงใจในการทํางาน
ดานองคประกอบจูงใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.107 แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจใน
การทํางานดานองคประกอบจูงใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานองคประกอบค้ําจุน พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.564 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา แรงจูงใจในการ
ทํางานดานองคประกอบคํ้าจุนไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 3.3 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ สามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 : แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 : แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 



 84 

ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต  
     กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 

แรงจูงใจในการทํางาน 
ของตัวแทนประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ ทิศทาง 

1.องคประกอบจูงใจ 0.159** 0.001 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
2.องคประกอบคํ้าจุน 0.056 0.262 ไมมีความสัมพันธ - 

ในภาพรวม 0.120* 0.016 มีความสัมพันธตํ่ามาก เดียวกัน 
 

* มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 27 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทน
ประกันชีวิตกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ โดยใชสถิติ
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวา มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.016 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง 
( ) หมายความวา แรงจูงใจในภาพรวม มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
ดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับโดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.120 แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธระดับต่ํามาก และในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจ
ในการทํางานดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานองคประกอบจูงใจ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา แรงจูงใจในการทํางาน
ดานองคประกอบจูงใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานดานคุณวุฒิที่
ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 
0.159 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบจูงใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานองคประกอบค้ําจุน พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.262 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา แรงจูงใจในการ
ทํางานดานองคประกอบคํ้าจุนไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒทิี่
ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานขอที่ 4 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต 
 ในสวนของสมมติฐานขอที่ 4 สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 4.1 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 : ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงาย
ของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต กับ 
     ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 

ทัศนคต ิ
ของตัวแทนประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ ทิศทาง 

1.ดานความรูสึก 0.171** 0.001 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
2.ดานความรูความเขาใจ 0.199** 0.000 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
3.ดานพฤติกรรม 0.156** 0.002 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 

ในภาพรวม 0.208** 0.000 มีความสัมพันธคอนขางตํ่า เดียวกัน 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต กับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) 
หมายความวา ทัศนคติของตัวแทนมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
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ความสามารถในการหาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ เทากับ 0.208 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับคอนขางต่ําและในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตที่มีทัศนคติในภาพรวมดีข้ึนจะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับคอนขางต่ํา และสามารถ
อธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานความรูสึก พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดานความรูสึกมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.171 แสดงวาตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติ
ดานความรูสึกดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานความรูความเขาใจ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดาน
ความรูความเขาใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการ
หาลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.199 
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถาตัวแทน
ประกันชีวิตมีทัศนคติดานความรูความเขาใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานพฤติกรรม พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดานพฤติกรรม มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.156 แสดงวา ตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติ
ดานพฤติกรรมดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 
 สมมติฐานขอที่ 4.2 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานรายได สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานรายได  
 : ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานรายได  
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต กับ 
     ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได  
 

ทัศนคต ิ
ของตัวแทนประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ ทิศทาง 

1.ดานความรูสึก 0.051 0.308 ไมมีความสัมพันธ - 
2.ดานความรูความเขาใจ 0.131** 0.009 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
3.ดานพฤติกรรม 0.031 0.532 ไมมีความสัมพันธ - 

ในภาพรวม 0.081 0.108 ไมมีความสัมพันธ - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 29 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.108 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติใน
ภาพรวมไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 สามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานความรูสึก พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.308 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดานความรูสึกไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 ดานความรูความเขาใจ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.009 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดาน
ความรูความเขาใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.131 แสดงวาตัวแปรทั้ง
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สองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติ
ดานความรูความเขาใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดเพ่ิมข้ึนในระดับ
ต่ํา 
 ดานพฤติกรรม พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.532 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดานพฤติกรรมไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 4.3 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 : ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 : ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห ผูวิจัยใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และจะทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยการพิจารณาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปร
ทั้งสอง ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับ
สมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต กับ 
     ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 

ทัศนคต ิ
ของตัวแทนประกันชีวิต r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ ทิศทาง 

1.ดานความรูสึก 0.066 0.185 ไมมีความสัมพันธ - 
2.ดานความรูความเขาใจ 0.119* 0.017 มีความสัมพันธต่ํามาก เดียวกัน 
3.ดานพฤติกรรม 0.016 0.750 ไมมีความสัมพันธ - 

ในภาพรวม 0.078 0.117 ไมมีความสัมพันธ - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถติิระดับ 0.05 
 



 89 

 จากตาราง 30 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต กับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน เมื่อพิจารณาในภาพรวม พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.117 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) 
หมายความวา ทัศนคติในภาพรวมไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
คุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สามารถอธิบายรายละเอียดในแต
ละดานไดดังนี้ 
 ดานความรูสึก พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.185 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดานความรูสึกไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสาํคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานความรูความเขาใจ พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.017 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( ) และ ยอมรับสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดาน
ความรูความเขาใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.119 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิต
มีทัศนคติดานความรูความเขาใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่
ตัวแทนเคยไดรับเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานพฤติกรรม พบวามีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.750 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก ( ) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา ทัศนคติดานพฤติกรรมไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ อยางมีนัยสาํคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 31 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร 
 

ลักษณะประชากรศาสตร  
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 

 เพศ อายุ 
สถานภาพ
การสมรส 

ระดับ
การศึกษา อายุงาน 

1.ความสามารถในการหาลูกคา      
2.รายได       
3.ดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ      
 
ตาราง 32 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 ดวยสถิติสัมประสิทธิ์อยางงายของเพียรสัน  
     (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
 

บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 
 
 

ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
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1.ความสามารถในการหาลูกคา      
2.รายได       
3.ดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ      
 
ตาราง 33 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 ดวยสถิติ สัมประสิทธิ์อยางงายของเพียรสัน  
     (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
 

แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต ความสําเร็จของตวัแทนประกันชีวิต 
ดานองคประกอบจูงใจ ดานองคประกอบคํ้าจุน 

1.ความสามารถในการหาลูกคา   
2.รายได    
3.ดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ   
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ตาราง 34 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 4 ดวยสถิติ สัมประสิทธิ์อยางงายของเพียรสัน  
     (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
 

ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 

ดานความรูสึก 
ดานความรูความ

เขาใจ 
ดานพฤติกรรม 

1.ความสามารถในการหาลูกคา    
2.รายได     
3.ดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ    
 



บทท่ี  5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต ของ
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)” ครั้งนี้สามารถสรุปผลที่ไดจากการศึกษาวิจัย
ดังตอไปนี้ 
 
สังเขปของการวิจัย 
 ความมุงหมายของการศึกษาวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาความสําเร็จในการขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต โดยจําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และอายุงานของตัวแทน
ประกันชีวิต 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตแรงจูงใจในการ
ทํางานของตัวแทนประกันชีวิต และทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตกับความสําเร็จในการขาย
ประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต 
 
 ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลการวิจัยครั้งนี้จะเปนประโยชนตอตัวแทนประกันชีวิต ผูบริหารตัวแทนระดับตางๆ ของ
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เพ่ือเปนแนวทางในการนําไปปรับปรุงการ
ทํางานและพัฒนาศักยภาพของตัวแทนประกันชีวิต อันเปนประโยชนตอการเพ่ิมยอดขายใหกับ
บริษัท 
 
 สมมติฐานการวิจัย 
 1.  ลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา และ
อายุงานของตัวแทนประกันชีวิตที่แตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 2.  บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิต 
 3.  แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต 
 4.  ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
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สรุปผลการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต ของ
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)” ครั้งนี้ผูวิจัยจะทําการสรุปผลที่ไดจากการ
ศึกษาวิจัย โดยแบงหัวขอในการนําเสนอออกเปน 6 สวน ดังตอไปนี้ 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 5 การวิเคราะหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 สวนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 โดยมีรายละเอียดของแตละสวน ดังตอไปนี้ 
 สวนที่ 1 สรุปผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถติิ
เชิงพรรณนา ซึ่งประกอบไปดวยคาความถี่ และคารอยละ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 กลุมตัวอยางตัวแทนประกันชีวิต โดยสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 249 คน คิดเปนรอย
ละ 62.25 และเปนเพศชาย จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.75 มีอายุอยูในชวง 20–27 ป จํานวน 
201 คน คิดเปนรอยละ 50.25 อายุ 28–35 ป จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.75 และอายุ 36 ป
ข้ึนไป จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10 มีสถานภาพโสด/หยา/หมาย/แยกกันอยู จํานวน 275 คน 
คิดเปนรอยละ 68.75 สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.25 มีระดับ
การศึกษาสวนใหญต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 60.50 ปริญญาตรีข้ึนไป 
จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.50 มีอายุงานของตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญ ต่ํากวา 1 ป
 จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 45.25 อายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป จํานวน 126 คน คิดเปน
รอยละ 31.50 อายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.25 อายุงานมากกวา 3 ป 
จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ10 
 สวนที่ 2 สรุปผลการวิเคราะหบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต โดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
ซึ่งประกอบไปดวยคาเฉลี่ยเลขคณิตและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ตัวแทนประกันชีวิต มีบุคลิกภาพโดยรวม คือบุคลิกภาพแบบเปดเผย แบบประนีประนอม 
แบบยึดมั่นในหลักการ แบบมั่นคงทางอารมณ และแบบเปดใจสูการเรียนรู ซึ่งบุคลิกภาพโดยรวมอยู
ในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ตัวแทนประกันชีวิตมี
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูมีบุคลิกภาพอยูในระดับเปดใจสูการเรียนรูมากที่สุด มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.28 รองลงมาบุคลิกภาพแบบประนีประนอมมีบุคลิกภาพอยูในระดับประนีประนอมมาก
ที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 บุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการมีบุคลิกภาพอยูในระดับยึดมั่นใน
หลักการมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 บุคลิกภาพแบบมั่นคงทางอารมณมีบุคลิกภาพอยูในระดับ
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มั่นคงทางอารมณมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 และบุคลิกภาพแบบเปดเผยมีบุคลิกภาพอยูในระดับ
เปดเผยมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 ตามลําดับ  
 บุคลิกภาพแบบเปดเผย ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) มีบุคลิกภาพแบบเปดเผยอยูในระดับเปดเผยมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ตัวแทน
ประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบเปดเผยอยูในระดับมากทุกขอทั้งเปนคนชอบเขาสังคม ราเริง ชางพูด 
เปนคนที่มีความกระฉับกระเฉง และเปนคนที่มีความกลาคิด กลาทํา กลาแสดงออก 
 บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต 
จํากัด (มหาชน) มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบประนีประนอมอยูในระดับประนีประนอมมากที่สุด 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาขอที่ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมอยูในระดับ
มากที่สุด คือ ชอบชวยเหลือผูอ่ืนพยายามปรับปรุงตนเองใหเขากับผูรวมงานคนอ่ืน มีนิสัยที่อดทน
และยืดหยุนในการทํางาน และเปนคนสุภาพออนโยน สวนขอที่มีบุคลิกภาพแบบประนีประนอมอยู
ในระดับมาก คือ เปนคนที่ผูอ่ืนชอบเขาหา 
 บุคลิกภาพแบบยึดม่ันในหลักการ ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกัน
ชีวิต จํากัด (มหาชน) มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการอยูในระดับยึดมั่นใน
หลักการมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบยึดมั่นใน
หลักการอยูในระดับมากที่สุด คือ มีความขยันและทํางานเต็มความสามารถ มีความมุงมั่นตั้งใจ
ทํางานจนงานสําเร็จลุลวงดวยดี สวนขอที่มีบุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการอยูในระดับมาก คือ มี
การไตรตรองและทบทวนถึงความผิดพลาดที่ผานมา และมีความละเอียดรอบคอบในการทํางาน 
 บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกัน
ชีวิต จํากัด (มหาชน) มีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูอยูในระดับเปดใจสูการ
เรียนรูมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบเปดใจสู
การเรียนรูอยูในระดับมากที่สุด คือ ยอมรับและเชื่อฟงผูบังคับบัญชา และ เปดรับกับสิ่งใหมๆ 
รอบตัวและนํามาปรับใชกับการทํางาน สวนขอที่มีบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูอยูในระดับมาก 
คือ เขาหาผูรวมงานเพ่ือขอคําปรึกษาเรื่องการทํางาน 
 สวนที่ 3 สรุปผลการวิเคราะหแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตโดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา ซึ่งประกอบไปดวยคาเฉลี่ยเลขคณิตและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
 ตัวแทนประกันชีวิต มีแรงจูงใจในการทํางานภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.36 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดาน
องคประกอบคํ้าจุนอยูในระดับจูงใจมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 และมีแรงจูงใจในการทํางานดาน
องคประกอบจูงใจอยูในระดับจูงใจมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 
 องคประกอบจูงใจ ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) มีความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดานองคประกอบจูงใจอยู
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ในระดับจูงใจมาก เมื่อพิจาณาเปนรายขอ พบวา มีระดับแรงจูงใจมากในทุกขอ ไดแก ความตองการ
ตําแหนงงานที่สูงข้ึน ลักษณะงานที่ทํา การยอมรับจากเพ่ือนรวมงาน การจัดการแขงขันที่บริษัทจัด
ข้ึน และคุณวุฒิทองเที่ยวของบริษัท  
 องคประกอบค้ําจุน ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) มีความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดานองคประกอบคํ้าจนุอยู
ในระดับจูงใจมาก เมื่อพิจาณาเปนรายขอ พบวา มีระดับจูงใจมากในทุกขอทั้งในโอกาสและ
ความกาวหนา ความพึงพอใจในการทํางานเปนทีมของหนวยงาน ความรูสึกมั่นคงในการทํางาน 
ความพึงพอใจตอเงินเดือน และการบริหารงานภายในหนวยงาน  
 สวนที่ 4 สรุปผลการวิเคราะหทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ซึ่ง
ประกอบไปดวยคาเฉลี่ยเลขคณิตและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ตัวแทนประกันชีวิต มีทัศนคติโดยภาพรวมอยูในระดับที่ดีมากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 
เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติพฤติกรรมอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.45 ทัศนคติดานความรูสึกอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 และทัศนคติดาน
ความรูความเขาใจอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 
 ดานความรูสึก ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
มีความคิดเห็นตอทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตตออาชีพตัวแทนประกันชีวิตดานความรูสึกอยูใน
ระดับที่ดีมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีระดับทัศนคติที่ดีมากในทุกขอทั้ง
ใน รูสึกภูมิใจในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต รองลงมา คือ ความมั่นใจในการเสนอผลิตภัณฑประกัน
ชีวิตของบริษัท ความมั่นใจวาจะประสบความสําเร็จในการขายประกันชีวิต อาชีพนี้มีความเหมาะสม 
และอาชีพตัวแทนประกันชีวิตทําใหไดรับการยอมรับจากสังคม 
 ดานความรูความเขาใจ ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) มีความคิดเห็นตอทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตตออาชีพตัวแทนประกันชีวิตดานความรู
ความเขาใจอยูในระดับที่ดีมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีระดับทัศนคติที่
ดีมาก ในขอความใฝรูเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิตของบริษัท และมีระดับทัศนคติที่ดี ในขอ
สามารถเปรียบเทียบผลประโยชน ความคุมครองในแตละแบบผลิตภัณฑ และเลือกแบบประกันที่
เหมาะสมกับลูกคาได และการเชื่อฟงผูนํามีผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
 ดานพฤติกรรม ตัวแทนประกันชีวิตบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
มีความคิดเห็นตอทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตตออาชีพตัวแทนประกันชีวิตดานพฤติกรรมอยูใน
ระดับที่ดีมาก ซึ่งเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาตัวแทนประกันชีวิตมีระดับทัศนคติที่ดีมากในทุกขอ 
ทั้งในการปฏิบัติตนตอลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลายทั้งกอนและหลังการขายประกันชีวิต ตัวแทน
ประกันชีวิตมีบทบาทในการสรางภาพพจนของธุรกิจ เชื่อฟงผูนํามีผลตอความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิต และการพบปะผูคนมีประโยชนตอการแนะนําไปสูผูมุงหวัง 
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 สวนที่ 5 สรุปผลการวิเคราะหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
ซึ่งประกอบไปดวย คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิตและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 
 ดานความสามารถในการหาลูกคา พบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีความสามารถในการหา
ลูกคาต่ําสุด 3 คนตอเดือน และสูงสุด 50 คนตอเดือน โดยมีคาเฉลี่ยอยูประมาณ 13 คนตอเดือน 
 ดานรายได พบวา ตัวแทนประกันชีวิตมีรายไดต่ําสุด 80,000 บาทตอป และมีรายได
สูงสุด 1,500,000 บาทตอป โดยมีรายไดเฉลี่ยประมาณ 436,000 บาทตอป 
 ดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ พบวา จํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับต่ําที่สุด 
คือไมเคยไดรับเลย และจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับสูงที่สุด คือ 6 ครั้ง โดยมีจํานวนคุณวุฒิที่
ตัวแทนเคยไดรับเฉลี่ย 1 ครั้ง 
 สวนที่ 6 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานจํานวน 4 ขอดังนี ้
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับ
การศึกษา และ อายุงานของตัวแทนประกันชีวิตที่แตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
แตกตางกันในสวนนี้สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอยตามลักษณะประชากรศาสตร ไดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1.1 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตแตกตางกัน พบวา 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีเพศแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตด าน
ความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ ไมแตกตางกัน
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิต 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.2 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตแตกตางกัน พบวา 
 ตัวแทนประกันชี วิตที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ ไมแตกตางกัน
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิต 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.3 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกัน มีความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน 
 ดานความสามารถในการหาลูกคา พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพการสมรส
แตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพ
โสด/หยา/หมาย/แยกกันอยู มีความสามารถในการหาลูกคานอยกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มี
สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน 
 ดานรายได พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกันโดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพโสด/หยา/หมาย/แยกกันอยู มี
รายไดนอยกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน 
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 ดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับพบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรส
แตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกันโดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพ
โสด/หยา/หมาย/แยกกันอยู มีจํานวนคุณวุฒิที่เคยไดรับจากบริษัทนอยกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มี
สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน 
 สมมติฐานที่ 1.4 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกันพบวา 
 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
ดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไมแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.5 ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน 
 ดานความสามารถในการหาลูกคา พบวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มี
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป 
มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคามากกวาตัวแทนประกันชีวิต
ที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป 
 ดานรายได พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตแตกตางกัน โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป มีความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานรายได มากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป ตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวาตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป มีความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป ตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา 3 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวา
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป และตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา 3 ป มี
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 
ป 
 ดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน 
มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตแตกตางกัน โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 
ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่
มีอายุงานต่ํากวา 1 ป ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป มีความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป และ
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่
ตัวแทนเคยไดรับมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป 
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 สมมติฐานขอที่ 2 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต โดยในสวนของสมมติฐานขอที่ 2 สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 2.1 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 ในภาพรวมบุคลิกภาพของตัวแทนมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
ดานความสามารถในการหาลูกคา โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามาก และในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพในภาพรวมดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา และสามารถอธิบาย
รายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดเผย พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบเปดเผย มีความสัมพันธ
กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพแบบ
เปดเผยเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอม พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบประนีประนอม มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยตัวแปร
ทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมี
บุคลิกภาพแบบประนีประนอมเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชี วิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานบุคลิกภาพแบบยึดม่ันในหลักการ พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบยึดมั่นใน
หลักการ มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
โดย ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกัน
ชีวิตมีบุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานบุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบมั่นคงทาง
อารมณ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบเปดใจสูการ
เรียนรู มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดย 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมี
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
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 สมมติฐานขอที่ 2.2 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
 ในภาพรวมบุคลิกภาพของตัวแทนไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานรายได ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดเผย พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบเปดเผย ไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
 ดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอม พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบประนีประนอม 
ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
 ดานบุคลิกภาพยึดม่ันในหลักการ พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบยึดมั่นในหลักการ 
ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
 ดานบุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบมั่นคงทาง
อารมณ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
  ดานบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบเปดใจสู
การเรียนรู ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตรายได 
 สมมติฐานขอที่ 2.3 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 ในภาพรวมบุคลิกภาพของตัวแทนไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดเผย พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบเปดเผย ไมมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 ดานบุคลิกภาพแบบประนีประนอม พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบประนีประนอม 
ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 ดานบุคลิกภาพยึดม่ันในหลักการ พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบยึดมั่นในหลักการ 
ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย 
 ดานบุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบมั่นคงทาง
อารมณ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ  
 ดานบุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนแบบเปดใจสูการ
เรียนรู ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ  
 สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตโดยในสวนของสมมติฐานขอที่ 3 สามารถแบงออกเปน
สมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมุติฐานขอที่ 3.1 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
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 ในภาพรวมแรงจูงใจในการทํางานตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับ
คอนขางต่ํา และในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานใน
ภาพรวมดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึน
ในระดับคอนขางต่ํา และสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานองคประกอบจูงใจ พบวา แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดาน
องคประกอบจูงใจ มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการ
หาลูกคา โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับคอนขางต่ําและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบจูงใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานองคประกอบค้ําจุน พบวา แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดาน
องคประกอบคํ้าจุน มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการ
หาลูกคา โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับคอนขางต่ํา และในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถา
ตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบคํ้าจุนดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 สมมติฐานขอที่ 3.2 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได  
 ในภาพรวมแรงจูงใจในการทํางานตัวแทนประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตดานรายไดสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานองคประกอบจูงใจ พบวา แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดาน
องคประกอบจูงใจ มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได โดยตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธระดับต่ํามาก และในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจ
ในการทํางานดานองคประกอบจูงใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานองคประกอบค้ําจุน พบวา แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดาน
องคประกอบคํ้าจุน ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
 สมมติฐานขอที่ 3.3 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 ในภาพรวมแรงจูงใจในการทํางานตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามาก 
และในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดีข้ึน จะทําให
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา ซึ่งสามารถ
อธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
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 ดานองคประกอบจูงใจ พบวา แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดาน
องคประกอบจูงใจ มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
ไดรับ โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามาก และในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทน
ประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบจูงใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานองคประกอบค้ําจุน พบวา แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดาน
องคประกอบคํ้าจนุ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทน
เคยไดรับ  
 สมมติฐานขอที่ 4 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตโดยในสวนของสมมติฐานขอที่ 4 สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 4.1 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา 
 ในภาพรวมทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธระดับคอนขางต่ํา
และในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตที่มีทัศนคติในภาพรวมดีข้ึน จะทําให
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
และสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานความรูสึก พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูสึก มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติดาน
ความรูสึกเพ่ิมข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานความรูความเขาใจ พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูความเขาใจ มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยตัวแปร
ทั้งสองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติ
ดานความรูความเขาใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหา
ลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานพฤติกรรม พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานพฤติกรรม มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา โดยตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติดาน
พฤติกรรมดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคา
เพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
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 สมมติฐานขอที่ 4.2 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
 ในภาพรวมทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานรายไดซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานความรูสึก พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูสึก ไมมีความสัมพันธ
กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
 ดานความรูความเขาใจ พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูความเขาใจมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
ระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติดานความรูความ
เขาใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได 
 ดานพฤติกรรม พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานพฤติกรรมไมมีความสัมพันธ
กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานรายได  
 สมมติฐานขอที่ 4.3 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 ในภาพรวมทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ สามารถอธิบายรายละเอียดในแตละดานไดดังนี้ 
 ดานความรูสึก พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูสึกไมมีความสัมพันธ
กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
 ดานความรูความเขาใจ พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูความเขาใจมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ โดยตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธระดับต่ํามากและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติ
ดานความรูความเขาใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคย
ไดรับเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา 
 ดานพฤติกรรม พบวา ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานพฤติกรรม ไมมีความสัมพันธ
กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ  
 
อภิปรายผล 
 ผลการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต ของ
บริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)” มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายผล
ตามผลการทดสอบสมมติฐานไดดังนี้ 
 1.  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตแตกตางกัน ทั้งในดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ
แตกตางกัน โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกันมีความสามารถในการหาลูกคา 
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รายได และคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ มากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพโสด/หยาราง/
หมาย/แยกกันอยู ซึ่งนาจะมีสาเหตุมาจาก ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรสแลวมีแนวโนมที่
จะมีภาระและคาใชจายมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพโสด/หยาราง/หมาย/แยกกันอยู 
ดังนั้นจึงเปนแรงผลักดันใหตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพสมรสแลวมีความมุงมั่นที่จะประสบ
ความสําเรจ็ในอาชีพมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพโสด/หยาราง/หมาย/แยกกันอยู ซึ่ง
สอดคลองกับผลงานวิจัยของ มัลลิกา นกแยม (2546: 68) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน)” 
พบวา พนักงานขายที่สมรสแลวมีความสําเร็จในอาชีพการขาย คือรายไดจากการขายโดยเฉลี่ย
มากกวาพนักงานที่มีสถานภาพโสด และงานวิจัยของ สนธิยา ชูขจร (2546: 76) ที่ศึกษาเรื่อง 
“ปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต บริษัท อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน)” พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีสถานภาพแตกตางกันมีความสําเร็จในอาชีพ ดานรายได
และจํานวนลูกคาที่ตองดูแลแตกตางกัน 
 2.  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต
แตกตางกัน โดยจากการศึกษาวิจัยพบวา 
  ดานความสามารถในการหาลูกคา พบวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานแตกตางกัน มี
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาแตกตางกันโดยตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป มีความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหา
ลูกคามากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป ซึ่งนาจะมีสาเหตุจากตัวแทนประกันชีวิต
อายุงาน1 ปข้ึนไป–2 ปมีระยะเวลาการทํางานและโอกาสในการพบลูกคามากกวาตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป สงผลใหเกิดความเชี่ยวชาญในการชักจูงลูกคา สรางความสนใจในตัว
แบบประกัน จนสามารถปดการขายไดมากกวา  
  ดานรายได พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึนไป–2 ป 2 ปข้ึนไป–3 ป และ
มากกวา 3 ป มีรายไดมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ปตัวแทนประกันชีวิตที่มี
อายุงาน 2 ปข้ึนไป–3 ป และมากกวา 3 ป มีรายไดมากกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึน
ไป–2 ป ซึ่งนาจะมีสาเหตุมาจากตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา มีระยะเวลาการทํางานมา
นานทําใหเกิดการสะสมของรายได ทั้งเงินเดือน คอมมิชชั่น และโบนัส มากกวาตัวแทนประกันชีวิต
ที่มีอายุงานนอยกวา 
  ดานจํานวนคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงาน 1 ปข้ึน
ไป–2 ป 2 ปข้ึนไป–3 ป และอายุงานมากกวา 3 ป เคยไดรับคุณวุฒิจากบริษัทมากกวาตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 ป ซึ่งนาจะมีสาเหตุมาจากตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานต่ํากวา 1 
ป เพ่ิงเริ่มเขามาทํางานในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต จึงมีโอกาสที่จะไดรับรางวัลคุณวุฒิจากบริษัท
นอยกวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวา 
  จากการศึกษาความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตทั้ง 3 ดาน สามารถอธิบายไดวา 
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวาจะมีความสําเร็จในอาชีพประกันชีวิตมากกวาตัวแทนประกัน



 104 

ชีวิตที่มีอายุงานนอยกวา สอดคลองกับงานวิจัยของ สนธิยา ชูขจร (2546: 84) ที่ไดทําการศึกษา
เรื่อง “ปจจัยสูความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต บริษัท อยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน)” พบวา ตัวแทนประกันชีวิตที่มีประสบการณการทํางานแตกตางกันมีความสําเร็จในการ
ขายประกันชีวิตดานจํานวนลูกคาที่ตองดูแลและรายไดแตกตางกัน โดยตัวแทนประกันชีวิตที่มี
ประสบการณการทํางานมากกวามีความสําเร็จในอาชีพการขายประกันชีวิตดานจํานวนลูกคาที่ตอง
ดูแลและรายไดมากกวาตัวแทนที่มีประสบการณการทํางานนอยกวา ซึ่งอาจจะมีสาเหตุมาจาก
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวายอมมีการสะสมประสบการณในการทํางาน มีความ
เชี่ยวชาญในเรื่องประกันชีวิตและการดูแลลูกคามากกวาตัวแทนที่ยังมีอายุงานนอย ดังนั้นตัวแทน
ประกันชีวิตที่มีอายุงานมากกวาจึงมีโอกาสที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพมากกวาตัวแทนประกัน
ชีวิตที่มีอายุงานนอยกวา  
 3.  บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิต จากการศึกษาวิจัยพบวา บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตในดานความสามารถในการหาลูกคา โดยจําแนกเปนรายดาน ไดแก บุคลิกภาพ
แบบเปดเผย บุคลิกภาพแบบประนีประนอม บุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการ และบุคลิกภาพแบบ
เปดใจสูการเรียนรู มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันระดับต่ํามากกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตในดานความสามารถในการหาลูกคา เนื่องมาจากอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเปนอาชีพที่ตอง
พบปะลูกคาอยูสม่ําเสมอ จึงจําเปนตองสรางภาพพจนและสรางภาพลักษณที่ดีใหกับตนเอง อาจ
กลาวไดวาตัวแทนประกันชีวิตตองขายตัวเองใหไดกอนจึงจะขายประกันชีวิตได ดังนั้น บุคลิกภาพที่
ดีจึงเปนสิ่งจําเปนอยางย่ิงที่ตัวแทนประกันชีวิตตองมี เพราะอาจสงผลตอความสามารถที่จะปดการ
ขายไดเพ่ิมมากข้ึน การเสนอขายประกันชีวิตหรือการเขาพบลูกคาผูมุงหวังจึงจะตองมีความสุขุม มี
ความมั่นใจ มีอารมณหนักแนน ใจเย็นและสามารถควบคุมอารมณได พรอมทั้งมีความตั้งใจ มี
เหตุผล และมีความอดทนหากลูกคาปฏิเสธหรือหลีกเลี่ยงการเขาพบ นอกจากนี้ตัวแทนประกันชีวิต
จะตองเปนทั้งผูพูดและผูฟงที่ดี มีความกลาคิด กลาทํา กลาแสดงออก กระฉับกระเฉง รวมไปถึงการ
ปรับตัวใหสามารถเขารวมสังคมกับผูอ่ืนและผูรวมอาชีพได ตลอดจนเปดใจรับการเรียนรูใหมๆ และ
นํามาปรับใชในการทํางานตอไป 
  ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของครินสเทด (Kierstead. 1998) ไดกลาวถึง ลักษณะ
บุคลิกภาพ เปนบุคลิกภาพที่มีลักษณะคอนขางจะถาวร ไดแก (1) การเปดเผย (Extraversion) 
หมายถึง บุคลิกภาพที่ชอบเขาสังคม ชางพูด ชางคุย และชอบแสดงออก เปนลักษณะของบุคคลที่มี
ความกาวหนาในดานการขายและตําแหนงงานบริหาร (2) การประนีประนอม (Agreeableness) 
หมายถึง บุคลิกภาพที่มีจิตใจดี พรอมที่จะใหความรวมมือ และเปนที่นาไววางใจ (3) ยึดมั่นใน
หลักการ (Conscientiousness) หมายถึง บุคลิกภาพที่มีความรับผิดชอบ มีหลักการ ยึดเหตุและผล 
และมีความมุงมั่นตอความสําเร็จ ตัวอยางอาชีพของบุคคลที่มีบุคลิกภาพนี้ ไดแก วิศวกร ตํารวจ 
ผูบริหาร พนักงานขาย และพนักงานที่มีทักษะและก่ึงทักษะ (4) เปดใจสูการเรียนรู (Openness to 
experience) หมายถึง บุคลิกภาพที่แสดงถึงการมีจิตนาการ ความอยากรูอยากเห็น และใจกวาง 
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ทั้งนี้บุคลิกภาพแบบเปดเผย บุคลิกภาพแบบประนีประนอม บุคลิกภาพแบบยึดมั่นในหลักการ และ
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต สอดคลอง
กับงานวิจัยของ ชูชัย สมิทธิไกร (2545) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับ
ความสําเร็จในการทํางานของบุคคล ซึ่งความสําเร็จในการทํางานมีความสัมพันธทางบวกกับ
บุคลิกภาพ ดานการเปดเผยตัวเอง ดานความเขาใจผูอ่ืน ดานความรับผิดชอบ และดานการเปดรับ
ประสบการณ 
 4.  แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดานองคประกอบจูงใจมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต จากการศึกษาวิจัยพบวา องคประกอบจูงใจของตัวแทนประกัน
ชีวิต คือ ความตองการตําแหนงงานที่สูงข้ึน คุณวุฒิทองเที่ยวของบริษัท การจัดการแขงขันที่บริษัท
จัดข้ึน ลักษณะงานที่ทํา และการยอมรับจากเพ่ือนรวมงาน มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตในระดับต่ําและในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจใน
การทํางานดานองคประกอบจูงใจดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชี วิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับเพ่ิมข้ึนในระดับต่ําซึ่ง
ถาหากบริษัทหรือผูบริหารหนวยงานมีการกระตุนแรงจูงใจของตัวแทนประกันชีวิตในดาน
องคประกอบจูงใจ ซึ่งจะสงผลถึงความพึงพอใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต นําไปสูการ
ทํางานที่มีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน ยอดขายเพ่ิมข้ึน ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตที่มากข้ึน 
ทั้งในดานความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ สอดคลอง
กับทฤษฏีแรงจูงใจของเฮสเบรง (Herzberg. 1950) ที่กลาวไววา องคประกอบจูงใจ (Motivation 
Factors) อันประกอบดวย ความสําเร็จในการทํางาน การไดรับการยอมรับนับถือ ลักษณะของงาน 
ความรับผิดชอบ และความกาวหนา เปนองคประกอบที่เก่ียวของกับงานที่ปฏิบัติโดยตรง และเปน
สิ่งจูงใจใหบุคคลเกิดความพึงพอใจในการทํางาน 
 5.  แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตดานองคประกอบคํ้าจุนมีความสัมพันธ
กับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต จากการศึกษาวิจัยพบวา องคประกอบคํ้าจุนของตัวแทน
ประกันชีวิต คือ ความพึงพอใจตอเงินเดือน โอกาสและความกาวหนา ความพึงพอใจในการทํางาน
เปนทีม ความรูสึกมั่นคงในการทํางาน และการบริหารงานภายในหนวยงาน มีความสัมพันธ
ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาในระดับต่ําและในทิศทาง
เดียวกัน กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีแรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบคํ้าจุนดีข้ึน จะทํา
ใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา ซึ่งอาจ
เกิดจากตัวแทนประกันชีวิตมีความพึงพอใจในการทํางาน ทั้งในดานเงินเดือน โอกาสและ
ความกาวหนา รวมไปถึงเกิดความมั่นใจในระบบการทํางานของหนวยงาน สงผลใหตัวแทนประกัน
ชีวิตสามารถหาลูกคาไดมากข้ึน สอดคลองกับทฤษฎีของ Herzberg (1950) ที่กลาวไววา 
องคประกอบคํ้าจุน (Maintenance Factors) / องคประกอบสุขอนามัย (Hygiene Factors) เปน
องคประกอบที่ชวยปองกันการปฏิบัติงานของบุคคลที่จะเกิดความไมชอบงานหรือหยอน
ประสิทธิภาพลง 
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 6.  ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูสึก มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต จากการศึกษาวิจัยพบวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต่ํา กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติดานความรูสึกดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา ซึ่งทัศนคติของตัวแทน
ประกันชีวิตดานความรูสึก ประกอบดวย ความภูมิใจอาชีพ อาชีพตัวแทนประกันชีวิตมีความ
เหมาะสม ความมั่นใจวาจะประสบความสําเร็จ ความมั่นใจในการเสนอ และการไดรับการยอมรบัจาก
สังคม ซึ่งการที่ตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติดานความรูสึกที่ดีจะสงผลใหเกิดความปรารถนาที่จะ
ประสบความสําเร็จ สรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา และจะรูสึกภูมิใจเมื่อสามารถปดการขายได 
นําไปสูความสามารถในการหาลูกคาที่เพ่ิมข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยนุช กอบกุลธนชัย 
(2552: 69) ที่ไดศึกษาเรื่อง “ทัศนคติตองานขายบัตรเครดิต: กรณีศึกษาพนักงานขายบริษัท
อเมริกันเอ็กซเพลส (ไทย) จํากัด” พบวา ทัศนคติตองานที่พนักงานสามารถประสบความสําเร็จได 
จะทําใหพนักงานเกิดความภูมิใจในตัวเอง รวมถึงเปนที่ไววางใจในลูกคากลุมเปาหมาย  
 7.  ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูความเขาใจ มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิต จากการศึกษาวิจัยพบวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ํา กลาวคือ เมื่อตัวแทนประกันชีวิตมีความรูความเขาใจในแบบประกันชีวิต สามารถที่จะ
เปรียบเทียบผลประโยชน ความคุมครอง และเลือกแบบประกันที่เหมาะสมกับลูกคาได และมีความ
ใฝรู เ ก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิตดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ อิสสริยา ระบิน (2556: 55) ที่ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จ
ในการขายประกันชี วิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจ ของพนักงานธนาคารพาณิชยใน
กรุงเทพมหานคร” พบวา พนักงานที่มีความเขาใจเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิต มีความรูและ
สามารถที่จะเปรียบเทียบผลประโยชน รูวิธีการนําเสนอ และเขาใจในความตองการของลูกคา ซึ่ง
ปจจัยดานความรูความเขาใจจะสงผลความสําเร็จในการขายประกันชีวิตเพ่ือคุมครองวงเงินสินเชื่อ
ธุรกิจ 
 8.  ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานพฤติกรรม มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิต จากการศึกษาวิจัยพบวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต่ํา กลาวคือ ถาตัวแทนประกันชีวิตมีทัศนคติดานพฤติกรรมดีข้ึน จะทําใหความสําเร็จของ
ตัวแทนประกันชีวิตดานความสามารถในการหาลูกคาเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํา ซึ่งทัศนคติของตัวแทน
ประกันชีวิตดานพฤติกรรม อันประกอบดวย การเชื่อฟงผูนํา การพบเจอผูคนจะมีประโยชนตอการ
แนะนําสูผูมุงหวัง การปฏิบัติตอลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย และตัวแทนประกันชีวิตมีบทบาทใน
การสรางภาพพจนของธุรกิจ จะทําใหตัวแทนประกันชีวิตสามารถหาลูกคาไดมากข้ึน ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของ สิทธิโชค วรานุสันติกุล (2546) พบวา ทัศนคติที่ดีตอสิ่งหนึ่งยอมมีแนวโนมที่จะทํา
ใหเกิดพฤติกรรมทางบวกตอสิ่งนั้นดวย จึงจะเห็นไดวาทัศนคติตอทีมผูบริหารอาจเปนปจจัยสําคัญที่
สงผลใหพนักงานขายมีความประสงคที่จะบรรลุความสําเร็จในงานของตนมากข้ึนไปดวย 
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ขอเสนอแนะท่ีไดจากงานวิจัย 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
ของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)” มีขอเสนอแนะที่ไดจากการศึกษาวิจัย
ดังนี้ 
 1.  ผูบริหารตัวแทนระดับตางๆ ของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
ควรใหความสําคัญกับกลุมตัวแทนประกันชีวิต ที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกันและมีอายุงาน
มากกวา 1 ปข้ึนไป ทั้งนี้มาจากผลการวิจัยพบวาตัวแทนประกันชีวิตกลุมนี้ มีความสําเร็จในอาชีพ
ตัวแทนประกันชีวิต ทั้งในดานความสามารถในการหาลูกคาดานรายได และดานจํานวนคุณวุฒิที่
ตัวแทนเคยไดรับ ดังนั้นผูบริหารจึงควรนําผลการวิจัยที่ไดครั้งนี้ไปใชเพ่ือการวางแผนและพัฒนา
ทักษะในการขายของตัวแทนประกันชีวิต โดยอาจจะใชวิธีการฝกอบรมเก่ียวกับความรูความเขาใจ
ในตัวแบบประกันชีวิต และประโยชนของการทําประกันชีวิต เพ่ือใหตัวแทนประกันชีวิตมีความเขาใจ
อยางแทจริงและเห็นถึงความสําคัญของการทําประกันชีวิต กอนที่จะนําไปเสนอขายลูกคา เพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการทํางานและโอกาสในการปดการขายมากข้ึน รวมถึงผูบริหารควรสรางทัศนคติที่
ดีและเพ่ิมแรงจูงใจในการทํางานใหกับตัวแทนประกันชีวิต เพ่ือนํามาซึ่งประโยชนสูงสุดแกบริษัท
ตอไป 
 2. ผูบริหารตัวแทนระดับตางๆของบริษัท กรุงไทย – แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
ควรมีการพัฒนาบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตอยางตอเนื่องเพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ
สูงสุดและนํามาซึ่งความสําเร็จในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต ทั้งนี้ควรใหความสําคัญกับตัวแทนที่มี
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรูเพราะตัวแทนประกันชีวิตกลุมนี้มีความพรอมที่จะเรียนรู
ตลอดเวลา ยอมรับและเชื่อฟงผูนํา ชอบที่จะเขาหาหรือพูดคุยกับเพ่ือนรวมงานเพ่ือขอคําปรึกษา
และนํามาปรับใชกับการทํางานจึงสงผลใหมีโอกาสในการเรียนรูและตอยอดการทํางานไดมากกวา
ตัวแทนประกันชีวิตคนอ่ืนๆ ดังนั้นผูบริหารจึงควรสงเสริมตัวแทนประกันชีวิตที่มีบุคลิกภาพเชนนี้
ดวยการจัดใหมีการอบรมเสริมสรางความรูดานผลิตภัณฑ หรือเปดโอกาสใหไดพูดคุยกับตัวแทน
ประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จในการทํางาน เพ่ือไดแลกเปลี่ยนประสบการณการทํางานและ
ถายทอดกลยุทธการขาย อันจะเปนแนวทางใหตัวแทนประกันชีวิตกลุมนี้นําไปปรับใชในการทํางาน
ตอไป 
  นอกจากนี้ผูบริหารควรสงเสริมและพัฒนาบุคลิกภาพแบบอ่ืนๆควบคูกันไปดวย เพราะ
บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต เปนองคประกอบหนึ่งที่ดึงดูดใหลูกคาเกิดความสนใจที่จะซื้อ
ประกันชีวิต เกิดความเชื่อมั่นในตัวแทนประกันชีวิต สงผลตอการเพ่ิมปริมาณการปดการขาย เพราะ
บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตเปนการเสริมสรางภาพลักษณและภาพพจนที่ดีใหกับบริษัทซึ่ง
ผลการวิจัยพบวา บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต แบบเปดเผย แบบประนีประนอม แบบยึดมั่น
ในหลักการ และแบบเปดใจสูการเรียนรู มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตดาน
ความสามารถในการหาลูกคา ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา ดังนั้นตัวแทนประกันชีวิตที่ตองการ
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ประสบความสําเร็จในอาชีพเพ่ิมข้ึน ตองเสริมสรางบุคลิกภาพใหมีความมั่นใจ กลาคิด กลาทํา กลา
แสดงออก มีความมุงมั่นตั้งใจในการทํางานและปรับปรุงตัวเองอยูตลอดเวลา รวมไปถึงเปดรับสิ่ง
ใหมๆ รอบตัว เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการหาลูกคาและสรางความรูสึกที่ดีใหกับลูกคาที่ทําประกันชวิีตผาน
ชองทางตัวแทน 
 3.  ผูบริหารตัวแทนระดับตางๆ ของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
ควรสรางแรงจูงใจใหกับตัวแทนประกันชีวิตอยางตอเนื่อง เพราะแรงจูงใจจะเปนกระตุนใหตัวแทน
ประกันชีวิตเกิดความตองการความสําเร็จในอาชีพมากย่ิงข้ึน โดยเฉพาะในดานองคประกอบจูงใจ 
ซึ่งแรงจูงใจในการทํางานดานองคประกอบจูงใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวิตทั้ง 3 ดาน คือความสามารถในการหาลูกคา ดานรายได และดานคุณวุฒิที่ตัวแทนเคยไดรับ 
ดังนั้นจะเห็นไดวาแรงกระตุนที่ทําใหตัวแทนประกันชีวิตตองการที่จะประสบความสําเร็จ คือความ
ตองการตอตําแหนงงานที่สูงข้ึน อาจมีการมอบหมายงานที่มีความทาทายใหกับตัวแทนประกันชีวิต
เพ่ิมข้ึน เพ่ือที่จะเสริมสรางใหตัวแทนประกันชีวิตมีความชํานาญในงานๆ นั้น แลวจึงคอยเพ่ิมหนาที่
ความรับผิดชอบใหมากข้ึน อันจะนํามาซึ่งความสําเร็จในอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเพ่ิมข้ึน รวมไปถึง
ใหมีการจัดการการแขงขันการระหวางหนวยงานเพ่ือเพ่ิมแรงกระตุนและผลักดันใหตัวแทนประกัน
ชีวิตเกิดความตองการเอาชนะ ซึ่งจะเปนการเพ่ิมโอกาสและความกาวหนาในการทํางาน โดยอาจจะ
ยึดหลักจากผลงานการขายในแตละเดือนรวมถึงสรางบรรยากาศการทํางาน ทั้งนี้จะสงผลใหเกิดการ
ทํางานรวมกันภายในทีม เกิดความสัมพันธ เกิดการยอมรับกันระหวางเพ่ือนรวมงานที่จะตอง
ชวยเหลือซึ่งกันและกัน ชวยกันเสนอขายและปดการการขาย นอกจากผลงานที่หนวยงานจะไดรับ
แลวยังไดรับมิตรภาพและเกิดการแลกเปลี่ยนประสบการณการทํางานรวมไปถึงเทคนิคการขายของ
แตละบุคคล อันจะนําไปสูการพัฒนาทักษะในการขายของตัวแทนประกันชีวิต นอกจากนี้ผูบริหาร
อาจมีจะการจัดมอบคุณวุฒิ รางวัลตางๆ ใหกับตัวแทนประกันชีวิตที่สามารถทํายอดขายไดตามที่
กําหนด เพ่ือเปนกําลังใจและกระตุนใหตัวแทนประกันชีวิตตองการความสําเร็จจากอาชีพตัวแทน
ประกันมากย่ิงข้ึน 
 4.  ผูบริหารตัวแทนระดับตางๆ ของบริษัท กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
ควรมีการสรางทัศนคติที่ดีใหกับตัวแทนประกันชีวิตอยางสม่ําเสมอ ทั้งในดานความรูสึก ความรู
ความเขาใจ และดานพฤติกรรม โดยเฉพาะในดานความรูความเขาใจ เพราะจากการวิจัยพบวา 
ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิตดานความรูความเขาใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิตทั้ง 3 ดาน โดยผูบริหารควรมีการจัดการอบรมเพ่ือเสริมสรางความรูและความเขาใจใน
ตัวแบบประกันชีวิตอยางตอเนื่อง เพ่ือที่ตัวแทนประกันชีวิตสามารถที่จะเปรียบเทียบผลประโยชน
และเลือกตัวแบบประกันชีวิตที่มีความเหมาะสม สอดคลองกับความตองการของลูกคา อันจะนําไปสู
ความมั่นใจในการเสนอขายผลิตภัณฑ มีการปดการขายที่เพ่ิมข้ึนและนํามาซึ่งความรูสึกภูมิใจใน
อาชีพตัวแทนประกันชีวิตในที่สุด  
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ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 1.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทกับตัวแทน
ประกันชีวิตของบริษัทประกันชีวิตอ่ืนๆ เพ่ือจะไดทราบถึงจุดแข็งจุดออนของแตละบริษัท และเพ่ือ
นําขอมูลที่มีความแตกตางกันระหวางบริษัทมาปรับปรุงและพัฒนาตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท ทัง้
ในดานบุคลิกภาพ ทัศนคติ และแรงจูงใจในการทํางาน เพ่ือเปนโอกาสในการนําขอมูลไปใชเพ่ือ
พัฒนาประสิทธิภาพการทํางานของตัวแทนประกันชีวิตตอไป 
 2.  ควรทําการศึกษาถึงความคิดเห็นของตัวแทนประกันชีวิตเก่ียวกับการเสนอขายประกัน
ชีวิตและกลยุทธการขายของตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความสําเร็จ เพ่ือนําขอมูลไปพัฒนาและ
ปรับปรุงกลยุทธในการขายประกันชีวิต อันเปนแนวทางใหตัวแทนประกันชีวิตรุนหลังนําไปใชเพ่ือ
เปนขอมูลในการพัฒนาศักยภาพของบุคคลและหนวยงานที่เก่ียวของตอไป 
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แบบสอบถามเพื่องานวิจัย 
เรื่อง 

ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 
ของบริษทั กรุงไทย–แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 

  
 แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึนเพ่ือสํารวจขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิต ของบริษัท กรุงไทย– แอกซา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เพ่ือประโยชน
เชิงการศึกษา ผูวิจัยขอขอบพระคุณในความรวมมือของทาที่สละเวลาตอบคําถามและใหคําแนะนํา
ขอมูลของทานจะใชสําหรับงานวิจัยนี้เทานั้น 
 
สวนที่ 1 ลักษณะขอมูลทางประชากรศาสตร 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับขอมูลสวนตัว 
 1.  เพศ 
   ชาย     หญิง 
 
 2. อายุ 
   20-27 ป    28-35 ป 
   36-43 ป    44-51 ป 
   52 ปข้ึนไป 
 
 3.  สถานภาพสมรส 
   โสด     สมรส / อยูดวยกัน 
   หยา / หมาย / แยกกันอยู 
 
 4.  ระดับการศึกษา 
   ต่ํากวาปริญญาตรี   ปริญญาตรี   
   สูงกวาปริญญาตรี 
 
 5.  อายุงานของตัวแทนประกันชีวิต 
   ต่ํากวา 1 ป   1 ปข้ึนไป– 2 ป 
   2 ปข้ึนไป– 3 ป   3 ปข้ึนไป– 4 ป 
   มากกวา 4 ป 
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สวนที่ 2 บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิต 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน (ตัวเลือกดานซายสุดมี 
 คะแนนนอยที่สุด เชน 1 2 3 4 5 ) 

ระดับความคิดเห็น 

ไม
เห็

นด
วย

อย
าง

ยิ่ง
 

ไม
เห็

นด
วย

 

เฉ
ยๆ

 

เห็
นด

วย
 

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

บุคลิกภาพของตัวทาน 

(1) (2) (3) (4) (5) 
บุคลิกภาพแบบเปดเผย(Extraversion) 
1.ทานเปนคนชอบเขาสังคม ราเริง ชางพูด      
2.ทานเปนคนที่มีความกระฉับกระเฉง      
3.ทานเปนคนที่มีความกลาคิด กลาทํา กลาแสดงออก      
บุคลิกภาพแบบประนีประนอม (Agreeableness) 
4.ทานชอบชวยเหลือผูอ่ืน      
5.ทานเปนคนสุภาพออนโยน      
6.ทานมีนิสัยที่อดทน และยืดหยุนในการทํางาน      
7.ทานพยายามปรับปรุงตนเองใหเขากับผูรวมงานคนอ่ืน      
8.ทานเปนคนที่ผูอ่ืนชอบเขาหา      
บุคลิกภาพแบบยึดม่ันในหลักการ (Conscientiousness) 
9.ทานมีความละเอียดรอบคอบในการทํางาน      
10.ทานมีความมุงมั่นตั้งใจทํางานจนงานสําเร็จลุลวงดวยดี      
11.ทานมีความขยันและทํางานเต็มความสามารถเสมอ      
12.ทานมีการไตรตรองและทบทวนถึงความผิดพลาดที่ผานมา      

บุคลิกภาพแบบม่ันคงทางอารมณ (Emotional stability) 
13.ทานสามารถควบคุมอารมณภายใตแรงกดดันไดดี      
14.ทานมีความแนวแนและมุงมั่นในเปาหมายที่วางไว      
15.ทานเปนคนอารมณดีไมเครียด      
16.ทานมักทําใหผูอ่ืนพอใจเสมอ      
17.ทานเปนคนใจเย็นและควบคุมอารมณไดดี      
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ระดับความคิดเห็น 

ไม
เห็

นด
วย

อย
าง

ยิ่ง
 

ไม
เห็

นด
วย

 

เฉ
ยๆ

 

เห็
นด

วย
 

เห็
นด

วย
อย

าง
ยิ่ง

 

บุคลิกภาพของตัวทาน 

(1) (2) (3) (4) (5) 
บุคลิกภาพแบบเปดใจสูการเรียนรู (Openness to experience) 
18.ทานยอมรับและเชื่อฟงผูบังคับบัญชาของทาน      
19.ทานมักจะเขาหาผูรวมงานเพ่ือขอคําปรึกษาเรื่องการทํางาน      
20.ทานเปดรับกับสิ่งใหมๆ รอบตัว และนํามาปรับใชกับการ
ทํางาน 

     

 
 
สวนที่ 3 แรงจูงใจในการทํางานของตัวแทนประกันชีวิต 
คําชี้แจง ทานมีแรงจูงใจในการทํางานอยางไร โปรดทําเครื่องหมาย ลงในตัวเลือกที่ตรงกับความ 
 คิดเห็นของทาน (ตัวเลือกดานซายสุดมีคะแนนนอยที่สุด เชน 1 2 3 4 5) 
 
 ดานแรงจูงใจ 
 องคประกอบจูงใจ (Motivation Factors) 
 1. ความตองการของทานตอตําแหนงงานที่สูงข้ึน 

     
ไมตองการเลย 

1 2 3 4 5 
ตองการ 

 
 2. คุณวุฒิทองเที่ยวของบริษัทมีผลตอการทํางานของทาน 

     
ไมมีผลเลย 

1 2 3 4 5 
มีผลมาก 

 
 3. ความพึงพอใจตอการจัดการแขงขันที่ทางบริษัทจัดข้ึน 

     
ไมพอใจเลย 

1 2 3 4 5 
พอใจมาก 
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 4. ลักษณะงานที่ทํา 
     

ไมทาทายเลย 
1 2 3 4 5 

ทาทายมาก 

 
 5. การยอมรับจากเพ่ือนรวมงาน 

     
ไมเปนที่ยอมรับเลย 

1 2 3 4 5 
เปนที่ยอมรับ 

 
 องคประกอบค้ําจุน (Maintenance Factors) 
 6. ความพึงพอใจตอเงินเดือน คาคอมมิชชั่น โบนัส และสวัสดิการที่ไดรับจากบริษัท 

     
ไมพอใจเลย 

1 2 3 4 5 
พอใจมาก 

 
 7. โอกาสและความกาวหนาจากการทํางาน 

     
ไมมีโอกาสเลย 

1 2 3 4 5 
มีโอกาสมาก 

 
 8. ความพึงพอใจในการทํางานเปนทีมของหนวยงาน 

     
ไมพอใจเลย 

1 2 3 4 5 
พอใจมาก 

 
 9. ความรูสึกมั่นคงในการทํางาน 

     
นอยที่สุด 

1 2 3 4 5 
มากที่สุด 

 
 10. การบริหารงานภายในหนวยงานของทาน 

     
ไมประทับใจเลย 

1 2 3 4 5 
ประทับใจมาก 
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สวนที่ 4 ทัศนคติของตัวแทนประกันชีวิต 
คําชี้แจง ทานมีทัศนคติเก่ียวกับอาชีพตัวแทนประกันชีวิตอยางไร โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน 
 ตัวเลือกที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน (ตัวเลือกดานซายสุดมีคะแนนนอยที่สุด เชน  
 1 2 3 4 5) 
 
 ปจจัยดานทัศนคติ 
 ดานความรูสึก 
 1. ทานรูสึกภูมิใจในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต  

     
ไมภูมิใจเลย 

1 2 3 4 5 
ภูมิใจมาก 

 
 2. ทานคิดวาอาชีพนี้มีความเหมาะสมกับทาน 

     
ไมเหมาะสมอยางย่ิง 

1 2 3 4 5 
เหมาะสม 

 
 3. ทานมั่นใจวาทานจะประสบความสําเร็จในการขายประกันชีวิต 

     
ไมมั่นใจเลย 

1 2 3 4 5 
มั่นใจมาก 

 
 4. ทานมีความมั่นใจในการเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตของบริษัท 

     
ไมเหน็ดวย 

1 2 3 4 5 
เห็นดวยอยางย่ิง 

 
 5. อาชีพตัวแทนประกันชีวิตทําใหทานไดรับการยอมรับจากสังคม 

     
ไมเหน็ดวย 

1 2 3 4 5 
เห็นดวยอยางย่ิง 

 
 ดานความรูความเขาใจ 
 6. ทานมีความรูและเขาใจในตัวแบบประกันชีวิต 

     
นอยที่สุด 

1 2 3 4 5 
มากที่สุด 

 
 



 120 

 7. ทานสามารถเปรียบเทียบผลประโยชน ความคุมครองในแตละแบบผลิตภัณฑ และ
เลือกแบบประกันที่เหมาะสมกับลูกคาได 

     
นอยที่สุด 

1 2 3 4 5 
มากที่สุด 

 
 8. ทานมีความใฝรูเก่ียวกับผลิตภัณฑประกันชีวิตของบริษัท 

     
นอยที่สุด 

1 2 3 4 5 
มากที่สุด 

 
 ดานพฤติกรรม 
 9. การเชื่อฟงผูนํามีผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต 

     
ไมเหน็ดวยอยางย่ิง 

1 2 3 4 5 
เห็นดวยอยางย่ิง 

 
 10. ทานชอบเจอผูคน เพราะทานเชื่อวาการพบปะผูคนมปีระโยชนตอการแนะนําไปสูผู
มุงหวัง 

     
ไมเหน็ดวยอยางย่ิง 

1 2 3 4 5 
เห็นดวยอยางย่ิง 

 
 11. ทานปฏิบัติตนตอลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย ทั้งกอนและหลังการขายประกันชีวิต 

     
ไมเหน็ดวยอยางย่ิง 

1 2 3 4 5 
เห็นดวยอยางย่ิง 

 
 12. ตัวแทนประกันชีวิตมีบทบาทในการสรางภาพพจนของธุรกิจ 

     
ไมเหน็ดวยอยางย่ิง 

1 2 3 4 5 
เห็นดวยอยางย่ิง 
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สวนที่ 5 ความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท กรุงไทย– แอกซา ประกันชีวิต  
 จํากัด (มหาชน) 
คําชี้แจง กรุณาตอบแบบสอบถามตอไปนี้ 
 1. ความสามารถในการหาลูกคาตอเดือน (ประมาณ)           …………………… ราย 
 2. รายไดจากการทํางาน (เงินเดือน + คอมมิชชั่น + โบนัส) ………………….. บาท/ป 
 3. จํานวนคุณวุฒิที่ทานเคยไดรับ (รางวัลจากบริษัท + รางวัลการทองเที่ยว) …… ครั้ง 
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