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ปัจจัยในการปฏิบัติงานของตัวแทนประกนัชวีิตมีผลต่อประสทิธิผลในการปฏิบัติงาน 
ของตัวแทนประกนัชวีิต บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด 

Factors affecting the performance of life insurance agents in AIA life insurance companies 
 

คชบท พัชรโศภิษฐ์1   สุธรรม พงศ์ส าราญ2  
บทคดัย่อ 

การศึกษาเรื่อง ปัจจัยในการปฏิบัติงานของตัวแทนประกันชีวิตมีผลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของ
ตัวแทนประกันชีวิต บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยความส าเร็จในการปฏิบัติงานของตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน ของตัวแทน
ประกันชีวิต บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด ในเขตกรุงเทพมหานครประชากรในการศึกษาคือ ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท    
เอ ไอ เอ จ ากัดที่ประสบความส าเร็จได้เล่ือนต าแหน่งขึ้นเป็นผู้บริหารหน่วยขึ้นไป ในเขตกรุงเทพมหานคร เลือก
ตัวอย่างจ านวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการศึกษา และน าข้อมูลที่รวบรวมได้ประมวลผลโดยใช้
ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ การทดสอบค่า  t-test การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน โดยท าการทดสอบ
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 

ผลการศึกษาพบว่า ตัวแทนประกันชีวิตส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานะสมรส อายุ 31-40 ปี จบการศึกษา
ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอายุงานมากกว่า 8 ปีขึ้นไป และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 300,001 – 500,000 บาท  
วิเคราะห์การกระท าของตัวแทนพบว่า ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จ ให้ความส าคัญกับการฝึกฝนบทบาท
สมมติเป็นประจ า วิเคราะห์ความคาดหวังของตัวแทนพบว่า ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จให้ความส าคัญ
ต่อการความคาดหวังคือ งานน้ี งานน้ีท าให้มีรายได้สูง มีโอกาสได้รับรางวัลการแข่งขัน และงานน้ีมีโอกาสได้ท่องเที่ยว 
วิเคราะห์การบริการของตัวแทนพบว่า ตัวแทนประกนัชีวติที่ประสบความส าเร็จให้ความส าคัญต่อการเยี่ยมเยียนลูกค้า
อยู่สม่ าเสมอ และมีการวางแผนทางการเงินร่วมกับลูกค้า   

ข้อเสนอแนะ ตัวแทนประกันชีวิตต้องหมั่นศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม และหมั่นฝึกฝนบทบาทสมมติเป็นประจ า 
ให้ความส าคัญในด้านการให้บริการกับลูกค้า หมั่นเยี่ยมเยียนลูกค้าอยู่เสมอ ให้ค าปรึกษาเกี่ยวกับเรื่องการ
รักษาพยาบาลหรือสถานพยาบาล รวมถึงการเคลมประกันด้วย ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจประกันภัยควรส่งเสริมหรือ
สนับสนุนให้ตัวแทนประกันชีวิตมีความรู้ความสามารถให้มากพอที่จะแข่งกับคู่แข่งขันในตลาดได้ เช่น การจัดฝึกอบรม
ให้ความรู้ทางด้านผลิตภัณฑ์  การจัดฝึกอบรมเกี่ยวกับกฎระเบียบข้อบังคับต่างๆ ที่เกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจ
ประกันภัย การจัดฝึกอบรมเกี่ยวกับส่ิงที่ตัวแทนควรรู้ เช่น ความรู้เกี่ยวกับโรคภัยไข้เจ็บที่ก าลังเป็นที่สนใจของบุคคล
ทั่วไปอยู่ในขณะน้ัน การจัดการฝึกอบรมวิธีการขาย ขั้นตอนการขาย บทขาย บุคลิกภาพ ฯลฯ   
 
ค าส าคัญ: ตัวแทนประกันชีวิต  การวิเคราะห์การกระท า  ความคาดหวัง  การบริการ 

 

1 นักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
2 อาจารย์ ประจ าหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
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Abstract  
The study had two major purposes (1) to determine business successful performance factors of life 

insurance agents at AIA Corporation, Ltd. in Bangkok. (2) to determine personal successful performance 
outcome of life insurance agents at AIA Corporation, Ltd. in Bangkok. The sample groups of this study were 385 
insurance agents at AIA Corporation, Ltd. in Bangkok by using questionnaire as a tool to collect information. 
Collected data was analyzed by statistical application, such as percentage, mean, standard deviation, t-test, 
Pearson Correlation, and regression analysis.  

On the basis of the results of this study, it could be concluded that most of respondents were females, 
age between 31-40 years old, earned bachelor degree or equivalent, worked for organization for over 8 years, 
average monthly income between 30,001-50,000 baht. The analysis of insurance agent’s behavioral revealed 
that the successful agents emphasized on policy simulation practice regularly. The expectations of life 
insurance agents from the organization were high salary and compensation, earning competition rewards, and 
chance of traveling. The successful life insurance agents emphasized on visiting clients regularly, and 
assistance of clients regarding financial planning.  

Recommendations from the study results were that life insurance agents should always have 
additional knowledges study, policy simulation practice regularly, emphasize on the important of customers 
services, visiting customers regularly, advice on hospital and health serviceable treatment, claim policy, and 
insurance claim. As for insurance companies, administrative officers should have training support, such as 
products policy, regulated insurance policy, agent’s manners, marketing strategy for insurance agents in order 
to complete with other companies. 
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ความเป็นมาของปัญหา 
คปภ.เผยอาชีพตัวแทน-นายหน้าประกันภัยบูม 

คาดปีนี้แห่สมัครสอบเฉียด 4 แสนราย ดร.สุทธิพล ทวีชัย
การ เลขาธิการคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการ
ประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) เปิดเผยว่า อาชีพ
ตัวแทน/นายหน้าประกันภัย ถือเป็นอีกหนึ่งอาชีพที่ได้รับ
ความนิยมจากคนรุ่นใหม่ที่ต้องการก้าวสู่ถนนอาชีพใน
แวดวงประกันภัยกันเป็นจ านวนมาก ทั้งนี้จากสถิติข้อมูล
ผู้ที่สนใจสมัครสอบเป็นตัวแทน/นายหน้าประกันภัยในปี 
2559 มีจ านวนทั้งส้ิน 351,320 ราย  ขยายตัวเพิ่มขึ้น   

ร้อยละ 8.04 เมื่อเทียบกับปีก่อนหน้านี้ และมีอัตราการ
สอบผ่านโดยเฉล่ียร้อยละ 43.05 แยกเป็นมีผู้สนใจสมัคร
สอบตัวแทนประกันชีวิต จ านวน 234,855 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 66.85 ของจ านวนตัวแทน/นายหน้าประกันภัยที่
สมัครสอบทั้งหมด ขยายตัวเพิ่มขึ้นท่ีร้อยละ 2.45 เมื่อ
เทียบกับปีก่อน สมัครสอบตัวแทนประกันวินาศภัย 
จ านวน 8,797 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 2.50 ขยายตัวเพิ่มขึ้นที่
ร้อยละ 14.78 สมัครสอบนายหน้าประกันชีวิต จ านวน 
40,067 ราย   คิดเป็นร้อยละ 11.40 ขยายตัวเพิ่มขึ้นที่   
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ร้อยละ 23.80 และสมัครสอบนายหน้าประกันวินาศภัย 
จ านวน 67,601 ราย  คิดเป็นร้อยละ 19.24 ขยายตัว
เพิ่มขึ้นที่ร้อยละ 20.88  

ตัวแทน/นายหน้าประกันภัยจะมีอัตราเติบโต
เฉล่ียอยู่ที่ร้อยละ 5-6 ซึ่งสอดคล้องกับอัตราการขยายตัว
ของจ านวนผู้สมัครสอบเป็นนายหน้าประกันชีวิต/วินาศ
ภัยสถิติตัวเลขของผู้ขอต่ออายุใบอนุญาตตัวแทน/
นายหน้าประกันภัย ตลอดปี 2559 มีจ านวนทั้งส้ิน 
150,660 ราย  โดยแยกเป็นประเภทขอต่ออายุใบอนุญาต
เป็นตัวแทนประกันชีวิตจ านวน 82,173 ราย  ประเภทขอ
ต่ออายุใบอนุญาตเป็นตัวแทนประกันวินาศภัยจ านวน 
5,884 ราย  ประเภทขอต่ออายุใบอนุญาตเป็นนายหน้า
ประกันชีวิต (บุคคลธรรมดา) จ านวน 29,707 ราย  และ
ประเภทขอต่ออายุใบอนุญาตเป็นนายหน้าประกันวินาศ
ภัย (บุคคลธรรมดา) จ านวน 32,896 ราย  ทั้งนี้จากสถิติ
ตัวเลขดังกล่าวคาดว่าในปี 2560 จะมีการต่ออายุ
ใบอนุญาตเพิ่มขึ้นโยรวมเฉล่ียอยู่ที่ร้อยละ 1-2 ด้วยเหตุ
ของจ านวนผู้ขอรับตัวแทน/นายหน้าประกันภัยภาพรวมที่
มีจ านวนการขอรับใบอนุญาตเพิ่มขึ้น ส าหรับจ านวน
ตัวแทน/นายหน้าประกันภัย ณ ส้ินปี 2559 มีจ านวน
ทั้งส้ิน 520,069 ราย  โดยแยกเป็นเป็นตัวแทนประกันชีวิต 
จ านวน 274,703 ราย  ตัวแทนประกันวินาศภัยจ านวน 
20,216 ราย  นายหน้าประกันชีวิตจ านวน 103,533 ราย 
นายหน้าประกันวินาศภัยจ านวน 121,617 ราย และคาด
ว่าในปี 2560 จะมีอัตราการเติบโตของจ านวนตัวแทน/
นายหน้าประกันภัยเฉล่ียอยู่ที่ร้อยละ 3.5-4.5 

เลขาธิการ คปภ. กล่าวเสริมว่า แม้อาชีพ
ตัวแทน/นายหน้าจะมีแนวโน้มขยายตัวเพิ่มขึ้นทุกๆ ปี แต่
ทางส านักงาน คปภ.ก็ยังคงคุมเข้มเรื่องมาตรฐานและ
จริยธรรมของตัวแทน/นายหน้าประกันภัย โดยมิได้มุ่งเน้น
การเพิ่มจ านวนในเชิงปริมาณอย่างเดียว แต่คุณภาพต้อง
เพิ่มขึ้นด้วย โดยขณะนี้มีการปรับปรุงข้อสอบ หลักสูตร

การอบรมให้เข้มข้นมากขึ้น รวมทั้งได้ด าเนินการอย่าง
เฉียบขาดกับตัวแทน/นายหน้าที่ฝ่าฝืนกฎระเบียบและก่อ
ความเสียหายให้กับผู้บริโภคอีกด้วย ดังนั้นประชาชนควร
เลือกซื้อประกันภัยผ่านตัวแทน หรือนายหน้าประกันภัยที่
ได้รับใบอนุญาตจากนายทะเบียนและการจ่ายเบี้ย
ประกันภัยต้องขอเอกสารแสดงการรับเงินทุกครั้งเพื่อเป็น
หลักฐาน ทั้งนี้จะช่วยให้ ผู้เอาประกันภัยได้รับความ
คุ้มครองตามสัญญาประกันภัยอย่างครบถ้วน หรือ
ตรวจสอบผู้ได้รับใบอนุญาตได้ที่เว็บไซต์ของส านักงาน 
คปภ. www.oic.or.th หากมีข้อสงสัยสอบถามข้อมูล
เพิ่มเติมได้ที่ สายด่วน คปภ.1186 (กลุ่มสารนิเทศการคลัง 
ส านักงานปลัดกระทรวงการคลัง, 2560) 

ประกันชีวิตต้องมีงานด้านการบริการซึ่งเป็น
งานหลักที่ตัวแทนประกันชีวิตต้องท า ตัวแทนประกันชีวิต
เป็นอาชีพท่ีสร้างความมั่นคง และความก้าวหน้าในด้าน
การท างานเพื่อที่จะก้าวไปสู่การเป็นนักบริหารชั้นน า เอ ไอ เอ 
เปิดโอกาสให้ตัวแทนของบริษัทได้มีความก้าวหน้าใน
อาชีพด้วยทางเลือกมากมาย เอ ไอ เอ เชื่อมั่นว่าการ
พัฒนาตัวแทนขาย และผู้บริหารหน่วยให้มีคุณภาพสูงสุด
เป็นปัจจัยส าคัญต่อความส าเร็จในระยะยาว จึงมุ่งพัฒนา
ตัวแทนให้มีคุณภาพ และจรรยาบรรณ รวมทั้งมีทักษะ
ความช านาญหลายด้านด้วยหลักสูตรพัฒนาตัวแทน
ใหม่ๆ จากต่างประเทศ โดยวิทยากรที่มีความรู้ความ
ช านาญ ตัวแทนกว่า 150,000 คนของบริษัทได้รับการ
ฝึกอบรมอย่างต่อเนื่อง แต่อย่างไรก็ตามเนื่องจากช่องทาง
การขายผ่านตัวแทนเป็นช่องทางที่ลูกค้าใช้บริการมาก
ที่สุด ซึ่งปัญหาของผู้มาใช้บริการผ่านช่องทางนี้อาจมี
หลายประเด็น โดยเป็นเรื่องจ าเป็นท่ีบริษัทต้องพิจารณา
ประเด็น ปัญหาต่างๆ เพื่อการบริหารจัดการโดยให้
ตัวแทนต้องมีการให้บริการท่ีดีต่อลูกค้าตลอดไป ซึ่งถ้า
การให้บริการของตัวแทนไม่ดีผลก็คือลูกค้าผู้ใช้บริการ    
ก็จะเกิดความไม่พอใจในบริการ ซึ่งจะเกิดทัศนคติที่ไม่ดี
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กับตนเอง และอาจจะถ่ายทอดให้บุคคลอื่นต่อไปเรื่อยๆ 
จะเป็นเหตุให้ลูกค้าไม่ใช้บริการหรือในบางรายอาจมีการ
ขอยกเลิกกรมธรรม์ ดังนั้นการบริการที่ดีของตัวแทน
ประกันชีวิตมีผลท าให้ลูกค้าเกิดทัศนคติที่ดีต่อตัวแทน
และองค์กร ซึ่งลูกค้าจะใช้บริการอย่างต่อเนื่อง อีกทั้งจะ
เป็นผู้แนะน าลูกค้ารายอื่นให้กับตัวแทนของบริษัทต่อไป
ในอนาคต ดังนั้นการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยความส าเร็จ
ของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด ในเขต
กรุงเทพฯ ซึ่งเป็นส่ิงส าคัญที่จะท าให้ตัวแทนประกันชีวิต
สามารถน าผลการศึกษาที่ได้มาท าการปรับปรุงการ
ให้บริการให้มีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น และสามารถเป็น
แนวทางปรับปรุงกลยุทธ์ของธุรกิจให้ตอบสนองการ
ท างานของตัวแทนประกันชีวิตได้มากยิ่งขึ้น จะมีผลต่อ
การรักษาฐานลูกค้า และการขยายฐานลูกค้ารายใหม่
อย่างต่อเนื่อง 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของตัวแทน

ประกันชีวิตที่มีผลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน 
2.  เพื่อศึกษาปัจจัยเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของ

ตัวแทนประกันชีวิตมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการ
ปฏิบัติงาน 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
ขอบเขตของการศึกษา 
1. ด้านเนื้อหาศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของ

ตัวแทนประกันชีวิต บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปัจจัยปัจจัยเกี่ยวกับการปฏิบัติงาน
ของตัวแทนประกันชีวิต บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วย ทฤษฎีเกี่ยวกับการ
ให้บริการ ทฤษฎีวิ เคราะห์การกระท า ทฤษฎีความ
คาดหวัง  

2. ด้านประชากรศึกษาจากตัวแทนประกัน
ชีวิตของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัดที่ประสบความส าเร็จได้
เล่ือนต าแหน่งขึ้นเป็นผู้บริหารหน่วยขึ้นไปท่ีอาศัยอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพื่ อต้องการทราบถึงปัจจัย
ความส าเร็จของตัวแทนประกันชีวิต จ านวน 385 ตัวอย่าง 

3. ด้านระยะเวลาในการท าการวิจัย ตั้งแต่วันที่ 
พ.ย. 59 – ม.ค. 60 

แหล่งข้อมูลในการศึกษา  
1. ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary data)  เป็นข้อมูลที่

ได้จากแบบสอบถามในการเก็บแบบสอบถาม จ านวน 
385 คน โดยให้ผู้ตอบแบบสุ่มตัวอย่างแบบกลุ่ม  

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา เป็นตัวแทนประกัน
ชีวิตของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัดที่ประสบความ ส าเร็จได้
เล่ือนต าแหน่งขึ้นเป็นผู้จัดการหน่วยขึ้นไปท่ีอาศัยอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร เลือกตัวอย่าง จ านวน 8,500 ราย 

ค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ 
ทาโร่ ยามาเน่ (ประคอง กรรณสูต, 2538)  

  
2

Ne1

N
n


     

โดย  n  แทน  ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
       N  แทน  จ านวนประชากร 
       e  แทน  ความน่าจะเป็นของความคลาด 
   เคล่ือนที่ยอมให้เกิดได้ 
ในการสุ่มตัวอย่างครั้งนี้ ให้มีความคลาดเคล่ือน

ได้ไม่เกินร้อยละ 5 ซึ่งสามารถค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ได้ดังนี ้

แทนค่า   n    =   
21.251

8500


   

          =   382.022472  
 

ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 385 คน 
 
 เ ค รื่ อ งมื อที่ ใ ช้ ใ นกา รศึ กษาครั้ ง นี้ เ ป็ น
แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 5 ส่วนดังนี ้
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 ส่วนที ่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล เป็นข้อมูลทั่วไป
ของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นการสอบถาม ในเรื่องเพศ  
อายุ รายได้ การศึกษา ฯลฯ การสร้างลักษณะค าถามเป็น
ลักษณะ นามบัญญัติ (Nominal scale) เป็นการวัดข้อมูล
เพื่อจัดแบ่งข้อมูลออกเป็นกลุ่มๆ ตามคุณสมบัติที่ก าหนด 
โดยมีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ แต่ผู้ตอบสามารถ
เลือกตอบเพียงข้อเดียว ข้อมูลที่วัดได้ในระดับนี้ใช้สถิติ
อย่างง่ายในการค านวณ คือ ค่าร้อยละ โดยในส่วนข้อมูล
ส่วนที่  1 ประกอบด้วยจ านวนค าถามทั้งส้ิน 6 ข้อ มี
ลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 
 ส่วนที ่ 2 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยเกี่ยวกับการวิเคราะห์การกระท าของ
ตัวแทนประกันชีวิต  โดยเป็นลักษณะค าถามแบบค่า
คะแนน แบ่งค่าคะแนนระดับความพึงพอใจ/ความคิดเห็น  
ออกเป็น 5 ระดับ ตามแบบลิเคอร์ด (Likert) แบบสอบถาม  
ที่สร้างขึ้นเป็นข้อค าถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale)  
 ส่วนที ่ 3 เป็ นแบบสอบถามความคิดเห็ น
เกี่ยวกับปัจจัยเกี่ยวกับความคาดหวังของตัวแทนประกัน
ชีวิต  โดยเป็นลักษณะค าถามแบบค่าคะแนน แบ่งค่า
คะแนนระดับความพึงพอใจ/ความคิดเห็น  ออกเป็น 5 
ระดับ ตามแบบลิเคอร์ด (Likert) แบบสอบถามที่สร้างขึ้น
เป็นข้อค าถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale)  
 ส่วนที ่ 4 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยเกี่ยวกับการบริการของตัวแทนประกันชีวิต  
โดยเป็นลักษณะค าถามแบบค่าคะแนน แบ่งค่าคะแนน
ระดับความพึงพอใจ/ความคิดเห็น  ออกเป็น 5 ระดับ ตาม
แบบลิเคอร์ด (Likert) แบบสอบถามที่สร้างขึ้นเป็นข้อ
ค าถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 
 ส่วนที ่ 5 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยประสิทธิผลในการท างาน การสร้าง
ลักษณะค าถามเป็นลักษณะ นามบัญญัติ (Nominal 

scale) เป็นการวัดข้อมูลเพื่อจัดแบ่งข้อมูลออกเป็นกลุ่มๆ 
ตามคุณสมบัติที่ก าหนด โดยมีค าตอบให้เลือกหลาย
ค าตอบ แต่ผู้ตอบสามารถเลือกตอบเพียงข้อเดียว ข้อมูล
ที่วัดได้ในระดับนี้ใช้สถิติอย่างง่ายในการค านวณ คือ ค่า
ร้อยละ โดยในส่วนข้อมูลส่วนที่ 5 ประกอบด้วยจ านวน
ค าถามทั้งส้ิน 7 ข้อ มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Checklist) 6 ข้อ และเป็นข้อมูลข้อเสนอแนะของผู้ตอบ
แบบสอบถามเป็นแบบค าถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและให้ข้อเสนอแนะที่
เป็นประโยชน์ จ านวน 1 ข้อ 
 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็น
ข้อมูลได้จากต ารา รายงานการศึกษาเอกสารต่างๆ ที่
เกี่ยวข้อง และอินเตอร์เน็ต 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
เป็นการวิเคราะห์โดยการหาค่าความถี่ (Frequency) ค่า
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation) เพื่อวัดการกระจายของ
ข้อมูลใช้ในการอธิบายข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้
ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ คือ t-test การ
วิเคราะห์แบบ ANOVA ใช้ F-test, (One-way ANOVA) 
และ Multi Regression Analysis 
 
ผลการวิจัย  
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
สถานะสมรส อายุ 31-40 ปี จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรีหรือเทียบเท่า มีอายุงานมากกว่า 8 ปีขึ้นไป และมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 300,001 – 500,000 บาท    
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 ปัจจัยเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของตัวแทน
ประกันชี วิ ตมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการ
ปฏิบัติงาน สรุปได้ดังนี ้
 1.  ด้านวิเคราะห์การกระท าของตัวแทนประกัน
ชีวิตมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน พบว่า 
ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จให้ความส าคัญ
ต่อการมีการพัฒนาตนเองอย่างสม่ าเสมอ เข้าอบรม
ความรู้เกี่ยวกับประกันชีวิตอย่างสม่ าเสมอ มีการฝึกฝน
บทบาทสมมติเป็นประจ า มีความสามารถในการจูงใจ
ลูกค้า และมีความสามารถในการอธิบายแบบประกัน 
ตามล าดับ 
 2.  ด้านความคาดหวังของตัวแทนประกันชีวิตมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน พบว่า ตัวแทน
ประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จให้ความส าคัญต่อการ
ความคาดหวัง ในระดับมาก 6 รายการ คือ งานนี้มีโอกาส
ก้าวหน้าเร็ว งานน้ีท าให้มีรายได้สูงเท่ากับงานน้ีมีความ
มั่นคงในอาชีพ งานนี้ท าให้ได้รับการยอมรับเท่ากับงานน้ี
มีโอกาสได้รับรางวัลการแข่งขัน และงานนี้มีโอกาสได้
ท่องเที่ยว ตามล าดับ        

 3. ด้านการบริการของตัวแทนประกันชีวิตมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน พบว่า ตัวแทน
ประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จให้ความส าคัญต่อการ
ช่วยเหลือ/ให้ค าปรึกษาเกี่ยวกับการเคลมให้กับลูกค้า มี
การวางแผนทางการเงินร่วมกับลูกค้า มีการให้ความ
ช่วยเหลืออื่นๆ แก่ลูกค้า เช่น การให้ค าปรึกษาเกี่ยวกับ
สถานพยาบาล เป็นต้น  และมีการเยี่ยมเยียนลูกค้าอยู่
สม่ าเสมอ ตามล าดับ        
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 1. สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของตัวแทน
ประกันชีวิตที่แตกต่างกันมีผลต่อประสิทธิผลในการ
ปฏิบัติงาน ที่แตกต่างกัน ผลการทดสอบโดยใช้สถิติ 
ANOVA พบว่า ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จ
ที่ มี สถานภาพแตกต่ างกั นจะให้ ความส าคัญต่ อ
ประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด 
แตกต่างกัน 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

(I)สถานภาพ (J)สถานภาพ 
Mean difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 
ผลการทดสอบ 

Lower Bound Upper Bound 
โสด สมรส -1.811* .450 .000 -2.70 -.93 แตกต่าง 

หม้าย -2.202* .891 .014 -3.95 -.45 แตกต่าง 
หย่า -1.184 1.408 .401 -3.95 1.58 ไม่แตกต่าง 

สมรส โสด 1.811* .450 .000 .93 2.70 แตกต่าง 
หม้าย -.391 .863 .651 -2.09 1.31 ไม่แตกต่าง 
หย่า .627 1.390 .652 -2.11 3.36 ไม่แตกต่าง 

หม้าย โสด 2.202* .891 .014 .45 3.95 แตกต่าง 
สมรส .391 .863 .651 -1.31 2.09 ไม่แตกต่าง 
หย่า 1.018 1.588 .522 -2.11 4.14 ไม่แตกต่าง 

 หย่า โสด 1.184 1.408 .401 -1.58 3.95 ไม่แตกต่าง 
สมรส -.627 1.390 .652 -3.36 2.11 ไม่แตกต่าง 
หม้าย -1.018 1.588 .522 -4.14 2.11 ไม่แตกต่าง 
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ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จที่มีอายุแตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อประสิทธิผลในการ
ปฏิบัติงานของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด แตกต่างกัน 

(I) อายุ (J) อายุ 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 
ผลการทดสอบ 

Lower Bound Upper Bound 
ต่ ากว่า 30 ปี 31 - 40 ปี -2.483* .757 .001 -3.97 -1.00 แตกต่าง 

41 - 50 ปี -3.604* .794 .000 -5.17 -2.04 แตกต่าง 
มากกว่า 50 ป ี -3.913* .758 .000 -5.40 -2.42 แตกต่าง 

31 - 40 ปี ต่ ากว่า 30 ปี 2.483* .757 .001 1.00 3.97 แตกต่าง 
41 - 50 ปี -1.121* .552 .043 -2.21 -.04 แตกต่าง 
มากกว่า 50 ป ี -1.430* .499 .004 -2.41 -.45 แตกต่าง 

41 - 50 ปี ต่ ากว่า 30 ปี 3.604* .794 .000 2.04 5.17 แตกต่าง 
31 - 40 ปี 1.121* .552 .043 .04 2.21 แตกต่าง 
มากกว่า 50 ป ี -.309 .554 .578 -1.40 .78 ไม่แตกต่าง 

มากกว่า 50 ป ี ต่ ากว่า 30 ปี 3.913* .758 .000 2.42 5.40 แตกต่าง 
31 - 40 ปี 1.430* .499 .004 .45 2.41 แตกต่าง 
41 - 50 ปี .309 .554 .578 -.78 1.40 ไม่แตกต่าง 

 
ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จที่มีอายุงานแตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อประสิทธิผลใน

การปฏิบัติงานของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด แตกต่างกัน 

(I) อายุงาน (J) อายุงาน 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 
ผลการทดสอบ 

Lower Bound Upper Bound 
ต่ ากว่า 3 ป ี 3 - 5 ปี -2.844* 1.081 .009 -4.97 -.72 แตกต่าง 

6 - 8 ปี -4.495* 1.085 .000 -6.63 -2.36 แตกต่าง 
มากกว่า 8 ปี -4.408* 1.061 .000 -6.49 -2.32 แตกต่าง 

3 - 5 ปี ต่ ากว่า 3 ป ี 2.844* 1.081 .009 .72 4.97 แตกต่าง 
6 - 8 ปี -1.651* .553 .003 -2.74 -.56 แตกต่าง 
มากกว่า 8 ปี -1.563* .504 .002 -2.55 -.57 แตกต่าง 

6 - 8 ปี ต่ ากว่า 3 ป ี 4.495* 1.085 .000 2.36 6.63 แตกต่าง 
3 - 5 ปี 1.651* .553 .003 .56 2.74 แตกต่าง 
มากกว่า 8 ปี .088 .512 .864 -.92 1.09 ไม่แตกต่าง 

มากกว่า 8 ปี ต่ ากว่า 3 ป ี 4.408* 1.061 .000 2.32 6.49 แตกต่าง 
3 - 5 ปี 1.563* .504 .002 .57 2.55 แตกต่าง 
6 - 8 ปี -.088 .512 .864 -1.09 .92 ไม่แตกต่าง 
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ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อ
ประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด แตกต่างกัน 

(I) 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

(J) 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

Mean Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 
95% Confidence Interval 

ผลการทดสอบ 
Lower Bound Upper Bound 

ต่ ากว่า 100,000 100,001-300,000 -6.589* .636 .000 -7.84 -5.34 แตกต่าง 
300,001-500,000 -7.342* .606 .000 -8.53 -6.15 แตกต่าง 
มากกว่า 500,000 -7.314* .623 .000 -8.54 -6.09 แตกต่าง 

100,001-300,000 ต่ ากว่า 100,00 6.589* .636 .000 5.34 7.84 แตกต่าง 
300,001-500,000 -.753 .466 .107 -1.67 .16 ไม่แตกต่าง 
มากกว่า 500,000 -.725 .488 .138 -1.68 .23 ไม่แตกต่าง 

300,001-500,000 ต่ ากว่า 100,00 7.342* .606 .000 6.15 8.53 แตกต่าง 
300,001-500,000 .753 .466 .107 -.16 1.67 ไม่แตกต่าง 
มากกว่า 500,000 .029 .448 .949 -.85 .91 ไม่แตกต่าง 

มากกว่า 500,000 ต่ ากว่า 100,00 7.314* .623 .000 6.09 8.54 แตกต่าง 
100,001-300,000 .725 .488 .138 -.23 1.68 ไม่แตกต่าง 
300,001-500,000 -.029 .448 .949 -.91 .85 ไม่แตกต่าง 

  
2. สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของตัวแทนประกันชีวิตมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการ

ปฏิบัติงาน สรุปได้ดังนี้  
Model  B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 78.315 0.680 
 

115.140 0.000 
ปัจจัยเกี่ยวกับการวิเคราะห์การกระท าของตัวแทนประกันชีวิต 
เข้าอบรมความรู้เกี่ยวกับประกันชีวติอย่างสม่ าเสมอ 1.543 0.822 0.266 1.876 0.061 
มีการพัฒนาตนเองอย่างสม่ าเสมอ -0.654 0.803 -0.115 -0.814 0.416 
มีการฝึกฝนบทบาทสมมติเป็นประจ า 0.538 0.176 0.120 3.058 0.002 
มีความสามารถในการอธิบายแบบประกัน -0.253 0.477 -0.062 -0.529 0.597 
มีความสามารถในการจูงใจลูกคา้ 0.508 0.474 0.122 1.072 0.284 
ปัจจัยเกี่ยวกับความคาดหวังของตัวแทนประกันชีวิต 
งานนี้ท าให้มีรายได้สูง 0.469 0.404 0.104 1.159 0.247 
งานนี้มีโอกาสก้าวหน้าเร็ว 0.521 0.407 0.106 1.282 0.201 
งานนี้มีความม่ันคงในอาชีพ -0.129 0.169 -0.033 -0.765 0.445 
งานนี้ท าให้ได้รับการยอมรับ 0.208 0.159 0.053 1.304 0.193 
งานนี้มีโอกาสได้ท่องเที่ยว 0.331 0.307 0.079 1.076 0.282 
งานนี้มีโอกาสได้รับรางวัลการแข่งขัน 0.054 0.299 0.012 0.181 0.857 
ปัจจัยเกี่ยวกับการบริการของตัวแทนประกันชีวิต 
มีการเยี่ยมเยียนลูกค้าอยู่สม่ าเสมอ 1.746 0.151 0.414 11.554 0.000 
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Model  B Std. Error Beta t Sig. 

มีการให้ความช่วยเหลืออ่ืน ๆ แก่ลูกค้า เช่น การให้ค าปรึกษาเกี่ยวกับ
สถานพยาบาล เป็นต้น -0.247 0.172 -0.064 -1.436 0.152 
มีการวางแผนทางการเงินร่วมกับลูกคา้ 0.376 0.151 0.110 2.486 0.013 
มีการช่วยเหลือ/ให้ค าปรึกษาเกี่ยวกับการเคลมให้กับลูกค้า 0.034 0.119 0.009 0.283 0.778 

 
ด้านการวิเคราะห์การกระท าของตัวแทนประกัน

ชีวิตมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน ผลการ
ทดสอบโดยใช้สถิติ Regression พบว่า การฝึกฝนบทบาท
สมมติ เป็นประจ า มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการ
ปฏิบัติงาน 
 ด้านการบริการของตัวแทนประกันชีวิตมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน ผลการทดสอบ
โดยใช้สถิติ Regression พบว่า การเยี่ยมเยียนลูกค้าอยู่
สม่ าเสมอ และมีการวางแผนทางการเงินร่วมกับลูกค้า มี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน 
 
อภิปรายผล 

ปัจจัยส่วนบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตที่
แตกต่างกันมีผลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงานที่
แตกต่ างกัน พบว่ า ตั วแทนประกันชี วิ ตที่ประสบ
ความส าเร็จที่มี สถานภาพ อายุ อายุงาน และรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน แตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อประสิทธิผลใน
การปฏิบัติงานของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด แตกต่างกัน 
สอดคล้องกับงานวิจัยของกนกกาญจน์ สุประดิษฐ์ 
( 2558)  ศึ กษา เ รื่ อ ง  ปั จจั ยที่ มี ค วาม สัมพั นธ์ กั บ
ความส าเร็จของตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทกรุงไทย–
แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ที่พบว่า เพศและ
ระดับการศึกษา ที่แตกต่างกัน จะให้ความส าคัญต่อ
ประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด 
ไม่ แตกต่ างกั น  แต่ ตั วแทนประกั นชี วิ ตที่ ประสบ
ความส าเร็จที่มี สถานภาพ อายุ อายุงาน และรายได้เฉล่ีย

ต่อเดือน แตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อประสิทธิผลใน
การปฏิบัติงานของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด แตกต่างกัน 

ปัจจัยเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของตัวแทน
ประกันชีวิตมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน 
สรุปได้ดังนี ้

ด้านการวิเคราะห์การกระท าของตัวแทนประกัน
ชีวิตมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน พบว่า การ
วิเคราะห์การกระท าของตัวแทนประกันชีวิตเกี่ยวกับการ
ฝึกฝนบทบาทสมมติเป็นประจ า ซึ่งมีระดับความส าคัญ
ระดับมาก มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของพีระชาติ  ชอบเที่ยงธรรม 
(2549) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการด าเนินอาชีพ
ตัวแทนประกันชีวิต ที่พบว่า ปัจจัยส าคัญที่มีอิทธิพลต่อ
การด าเนินอาชีพตัวแทนประกัน การฝึกฝนบทบาทสมมติ
เป็นประจ ามีระดับความส าคัญระดับมาก  

ด้านการบริการของตัวแทนประกันชีวิตอิทธิพล
ต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน  พบว่า การเยี่ยมเยียน
ลูกค้าอยู่สม่ าเสมอ และมีการวางแผนทางการเงินร่วมกับ
ลูกค้า  ซึ่งมีระดับความส าคัญระดับมาก มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของพีระชาติ  ชอบเที่ยงธรรม (2549) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการด าเนินอาชีพตัวแทนประกันชีวิต ที่พบว่า 
ปัจจัยด้านความช านาญและนิสัยในการท างานที่ส่งผลท า
ให้ตัวแทนยังคงอยู่ในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต คือ มีการ
วางแผนทางการเงินร่วมกับลูกค้า และมีการออกพบ       
ผู้มุ่งหวังทุกวัน ในระดับความส าคัญระดับมาก ในระดับ
ความส าคัญระดับมาก 
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สรปุผลการวิจัย 
จากการศึกษาเรื่องปัจจัยความส าเร็จของ

ตัวแทนประกันชีวิต บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด ด้านการ
วิเคราะห์การกระท าของตัวแทนประกันชีวิตมีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน พบว่า การวิเคราะห์การ
กระท าของตัวแทนประกันชีวิตเกี่ยวกับการฝึกฝนบทบาท
สมมติเป็นประจ า ซึ่งมีระดับความส าคัญระดับมาก มี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน  ด้านการบริการ
ของตัวแทนประกันชีวิตอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการ
ปฏิบัติงาน  พบว่า การเยี่ยมเยียนลูกค้าอยู่สม่ าเสมอ และ
มีการวางแผนทางการเงินร่วมกับลูกค้า ซึ่ งมีระดับ
ความส าคัญระดับมาก มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการ
ปฏิบัติงาน   
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการวิเคราะห์เกี่ยวกับการปฏิบัติงานของ
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในการ
ท างานของตัวแทนประกันชีวิต ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะใน
การน าผลการวิจัยไปใช้ดังต่อไปนี้ 

1. ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จต้อง
หมั่นศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเรื่องแบบประกันท่ีมีอยู่ 
และหมั่นฝึกฝนบทบาทสมมติเป็นประจ า เพื่อให้แน่ใจว่า
สามารถอธิบายแบบประกันให้ลูกค้าเข้าใจได้ง่ายขึ้น   

2. ตัวแทนประกันชีวิตที่ประสบความส าเร็จต้อง
ให้ความส าคัญในด้านการให้บริการกับลูกค้า หมั่นเยี่ยม
เยียนลูกค้าอยู่เสมอ เพื่อทบทวนแบบประกันที่ลูกค้าซื้อไว้
แล้วว่าเพียงพอหรือไม่ มีการวางแผนทางการเงินร่วมกับ
ลูกค้า เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของลูกค้าในอนาคต  และให้
ความช่วยเหลือแก่ลูกค้า เช่น การให้ค าปรึกษาเกี่ยวกับ
เรื่องการรักษาพยาบาลหรือสถานพยาบาล รวมถึงการ   
เคลมประกันด้วย 

 3. ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจประกันภัยควร
ส่งเสริมหรือสนับสนุนให้ตัวแทนประกันชีวิตมีความรู้
ความสามารถให้มากพอที่จะแข่งกับคู่แข่งขันในตลาดได้ 
ดังนี ้

3 .1  การจัด ฝึกอบรมให้ความรู้ ทางด้ าน
ผลิตภัณฑ์ ทั้งในส่วนของผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่แล้ว และ
ผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้นใหม่อยู่อย่างสม่ าเสมอ เพื่อให้ตัวแทน
ประกันชีวิตสามารถจัดสรรเวลาเพื่อเข้ารับการอบรมได้
อย่างเหมาะสม 

3.2 การจัดฝึกอบรมเกี่ ยวกับกฎระเบียบ
ข้อบังคับต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจประกันภัย 
เพื่อการให้ท างานของตัวแทนประกันชีวิตเป็นไปอย่าง
ราบรื่น 

3.3 การจัดฝึกอบรมเกี่ยวกับส่ิงที่ตัวแทนควรรู้ 
เช่น ความรู้เกี่ยวกับโรคภัยไข้เจ็บใหม่ ๆ หรือโรคภัยไข้เจ็บ
ที่ก าลังเป็นที่สนใจของบุคคลทั่วไปอยู่ในขณะนั้น 

3.4 การจัดการฝึกอบรมวิธีการขาย ขั้นตอนการ
ขาย บทขาย บุคลิกภาพ ฯลฯ   
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