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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ(1) ศึกษาระดบัความรู้และความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) (2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง
ความรู้กับความคิดเห็นเกี่ยวกบัการขายประกนัชีวิตของพนักงานธนาคารธนชาต จ ากดั 
(มหาชน) และ (3) เปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธน
ชาต จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือพนกังานการตลาดเงินฝากและเจา้หน้าท่ีบริการลูกคา้ 
ของธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) ในเขตงามวงศว์านจ านวน 482 คน ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง
ดว้ยการค านวณไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 220 คน เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าไคสแควร์ ค่า
ทดสอบที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธี
เชฟเฟ่ 
 ผลการศึกษาพบว่า (1) ความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธน
ชาตจ ากดั (มหาชน)โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของ
พนกังานธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (2) ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์
ประกนัชีวติของพนกังานมีความสัมพนัธ์กบัความคิดเห็นเร่ืองการให้รางวลัในการขายแก่พนกังาน
เป็นแรงจูงใจในการขาย ส่วนความรู้ดา้นเทคนิคการขายประกนัชีวิตของพนกังานมีความสัมพนัธ์
กบัความคิดเห็นเร่ืองการขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจ าปี อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 (3) พนกังานท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตไม่
แตกต่างกนั  ส่วนพนกังานท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตแตกต่างกนัในบางเร่ือง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ค าส าคัญ  ความคิดเห็น  ประกนัชีวติ  ธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) 
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Abstract 

 

This study aimed (1) to study employee’s knowledge and opinion on life 

insurance selling of Thanachart bank public company limited; (2) to study the 

relationship between knowledge and opinion on life insurance selling of employees;  

and (3) to compare employee’s opinion on life insurance selling by personal factors. 

The population was 482 employees of Thanachart bank public company 

limited in Ngamwongwan area who were responsible for the money market deposit 

account and customer service. The sample group was 220 employees. The instrument 

for data collecting was a questionnaire. The statistical tools were percentage, 

arithmetic mean, standard deviation, chi-square, t-test, one-way analysis of variance 

and Scheffe test. 

The results showed that: (1) the employee’s knowledge on life insurance 

selling of Thanachart bank public company limited was at high level while the 

opinion on life insurance selling was at the highest level; (2) the employee's product 

knowledge related to the opinion on sales incentive and the employee's selling 

technique knowledge related to the opinion on performance appraisal at .05 

statistically significant level; and (3) employees with different gender had no different 

opinion on life insurance selling while employees with different age, educational 

level, marital status and monthly income had different opinion on life insurance 

selling  in some aspect  at .05 statistically significant level. 
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และในโอกาสน้ีข้าพเจ้าขอขอบคุณครอบครัวของข้าพเจ้าท่ีได้ให้ก าลังใจให้การ
สนบัสนุน และมีส่วนช่วยใหก้ าลงัใจใหง้านวจิยัส าเร็จไดด้ว้ยดี รวมทั้งขอขอบพระคุณพนกังานธน
ชาต ในเขตงามวงศว์าน ท่ีไดส้ละเวลาในการตอบแบบสอบถามและให้ขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดส้นบัสนุน
การเผยแพร่ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการท างานวิจยัฉบบัน้ี 

ท้ายน้ีข้าพเจ้าหวงัว่างานวิจัยฉบับน้ีคงจะมีประโยชน์ต่อผู ้ท่ีสนใจ และขอมอบ
คุณประโยชน์ใหก้บัผูท่ี้มีส่วนในการจดัท างานวจิยัฉบบัน้ี 
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บทที ่ 1 

บทนํา 
 
 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 การบริหารงานในองคก์รให้ประสบความสาํเร็จตามเป้าหมายในปัจจุบนั ไม่ว่าจะเป็น
องคก์รระดบัใดหรือประเภทใดก็ตาม ย่อมตอ้งอาศยัทรัพยากรทางการบริหารหลายประการ 
อนัไดแ้ก่ บุคลากร เงินทุน วสัดุอุปกรณ์ ตลอดจนการจดัการท่ีดี โดยท่ีองคก์รทุกองคก์รจะประสบ
ความสําเร็จ และบรรลุเป้าหมายท่ีกาํหนดไดน้ั้น ข้ึนอยู่กบัการใชท้รัพยากรทางการบริหารท่ีมีอยู่
อยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีนบัวา่สาํคญัอยา่งยิง่ และปัจจยัดา้นบุคลากรเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีจะทาํ
ใหอ้งคก์รมีความกา้วหนา้ดาํเนินกิจการใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ดงันั้นหากหน่วยงานใดมีบุคลากร 
ท่ีมีความรู้ ความสามารถมาก มีประสิทธิภาพในการทาํงานสูง ย่อมจะส่งผลให้หน่วยงานนั้นมีทั้ง
ปริมาณและคุณภาพดีตามไปดว้ย บุคลากรเป็นปัจจยัสําคญัยิ่งของการจดัการเพราะบุคลากรเป็น
ผูป้ฏิบติังานทุกอยา่งขององคก์ารหากไม่มีบุคลากรท่ีชาํนาญงานหรือมีบุคลากรท่ีไม่มีคุณภาพ การ
จดัการใหผ้ลงานบรรลุเป้าหมายขององคก์ารยอ่มเป็นไปไดย้ากยิง่ 
 ธุรกิจธนาคารเป็นองคก์รหน่ึงท่ีตอ้งอาศยับุคลากรในการดาํเนินงานเพ่ือให้สาํเร็จตาม
เป้าหมายท่ีตั้งไว ้จากการท่ีธนาคารเป็นธุรกิจท่ีให้บริการทางการเงินแก่ลูกคา้ทั้งลูกคา้บุคคลและ
ลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รต่างๆ โดยมีบริการทางดา้นเงินฝาก การโอนเงิน การกูย้ืม การเป็นท่ีปรึกษาการ
ลงทุน และผลิตภณัฑ์ต่างๆ ดา้นการเงินให้แก่ลูกคา้เพื่ออาํนวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงถือว่า
เป็นธุรกิจหลกัของธนาคาร  การท่ีธนาคารจะพฒันาใหเ้กิดความกา้วหนา้และบริการลูกคา้ใหดี้ข้ึน 
เพื่อสามารถทาํกาํไรให้ผลประกอบการมากข้ึน ธนาคารจึงตอ้งมีการหาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ มาเสนอ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้เพื่ออาํนวยความสะดวกและเป็นประโยชน์แก่ลูกคา้ของธนาคาร ทาํใหเ้กิดการนาํ
ผลิตภณัฑต์วัใหม่มารวมเขา้กบับริการของธนาคารนั้นคือ ธุรกิจประกนัภยั ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาท
สาํคญัต่อการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศเน่ืองจากเป็นสถาบนัการเงินท่ีมีศกัยภาพสูงใน
การระดมเงินออมจากครัวเรือนภายในประเทศและเป็นสถาบนัท่ีช่วยสร้างหลกัประกนัความมัน่คง
ทางการเงินใหก้บับุคคล  ครอบครัว  และองคก์รธุรกิจการคา้การลงทุนต่าง ๆ โดยเม่ือตน้ปี 2545 ได้
มีการประกาศจากธนาคารแห่งประเทศไทยและจากนายทะเบียนประกนัภยั  อนุญาตให้นิติบุคคล
ประเภทธนาคารพาณิชยส์ามารถขายกรมธรรมป์ระกนัภยัผา่นธนาคารหรือ Bank assurance การท่ี
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ธนาคารพาณิชยก์บับริษทัประกนัมารวมตวักนัเพื่อขายประกนัชีวิตดว้ยผลประโยชน์ต่างตอบแทน 
ซ่ึงเปล่ียนวิถีทางในการทาํธุรกิจของแต่ละฝ่าย โดยฝ่ายธนาคารพาณิชยมี์จุดมุ่งหมายท่ีจะเพิ่มรายได้
ค่าธรรมเนียมและเสริมสร้างบริการเพิ่มเติมจากเดิม เพ่ือดึงดูดลูกคา้ของตนให้อยูก่บัธนาคารนานๆ  
ขณะท่ีบริษทัประกนัจะไดส่้วนผลประโยชน์ในการท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ขนาดใหญ่ซ่ึงเป็น
ลูกคา้ของธนาคารไดโ้ดยไม่ตอ้งเหน่ือยแรงมากนกั ซ่ึงเท่ากบัเป็นการลดตน้ทุนในการขยายตลาด
ไปในตวัเพราะไม่ตอ้งใชต้วัแทนขายและยงัสามารถเพิ่มลู่ทางในการพฒันาผลิตภณัฑท์างการเงิน
ใหม่ๆ ท่ีสอดคลอ้งกบับริการของธนาคารไดต้ลอดเวลา ธุรกิจ  Bank assurance ในประเทศไทยจึงมี
แนวโนม้ขยายตวัเพิ่มข้ึน  

สาํหรับภาพรวมของการตลาดการขายประกนัผ่านธนาคารนั้น มีแนวโนม้ค่อนขา้ง
ชดัเจนว่าธนาคารหลายแห่งจะรุกตลาดดงักล่าวมากข้ึนโดยเฉพาะธนาคารขนาดใหญ่ โดยการ
แข่งขนัจะอยู่ท่ีการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้และรวดเร็ว ขณะเดียวกนัประชาชน
ทัว่ไปก็มีความเขา้ใจการทาํประกนัมากข้ึนกว่าในอดีต จึงเป็นส่วนช่วยหนุนการเติบโตของธุรกิจ
ประกนัไดอี้กทางหน่ึง  

ธนาคารธนชาต จาํกัด (มหาชน) เป็นธนาคารในกลุ่มธนชาต ก่อตั้ งข้ึนเม่ือปี 2545 
ปัจจุบนั มีสาขาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 252 สาขา เน้นการบริการดว้ยความ
สุภาพ รวดเร็ว มีบริการท่ีครบวงจรแบบ One Stop Service ภายใตค้าํขวญัของธนาคารท่ีว่า “ริเร่ิม เติมเตม็” 
จากการทาํงานเป็นทีมของผูบ้ริหาร และพนักงานในกลุ่มธนชาต โดยมีการนาํเสนอผลิตภณัฑ์และ
ให้บริการทางด้านการเงินแก่ลูกค้าแบบครบวงจร ลูกคา้สามารถสอบถามรายละเอียด และซ้ือ
ผลิตภณัฑต่์างๆ ผ่านสาขาของธนาคารธนชาตไดทุ้กสาขาทัว่ประเทศ เพื่ออาํนวยความสะดวกให้แก่
ลูกคา้ ในการทาํธุรกรรมของธนาคารธนชาติแบบพ่วงการเป็นนายหน้าขายประกนักบับริการทาง
การเงินของธนาคารหรือ Bank assurance ท่ีมีแนวโนม้ขยายตวัเพิ่มข้ึนนั้น ไม่ใช่พนกังานทุกคนของ
ธนาคารจะมีความสามารถขายประกนัชีวิตได ้ พนกังานตอ้งผา่นการฝึกอบรมเป็นอยา่งดี เพ่ือให้มี
ความรู้ ความเขา้ใจในรูปแบบและธรรมชาติของประกนัชีวิต เท่าๆกบัท่ีรู้จกัและเขา้ใจในผลิตภณัฑ์
ของธนาคาร จึงตอ้งมีการฝึกอบรมดา้นความรู้ความเขา้ใจ และแนะนาํการขายประกนัชีวิตให้แก่
พนกังานธนาคารเพ่ือให้สามารถเสนอขายและแนะนาํการวางแผนทางการเงินท่ีเหมาะสมกบัการ
ดาํเนินชีวิตและความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  ซ่ึงนโยบายการขายประกนัชีวิตผา่นธนาคาร
ธนชาต จาํกดั (มหาชน) จะเน้นการพฒันาบุคลากรให้มีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ประกนัมากข้ึน 
รวมถึงจะพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ คือ พฒันาคนและผลิตภณัฑ ์ โดยการ
พฒันาคนจะเนน้เร่ืองความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยูต่ลอดเวลา แต่ละปีจะมีการจดั
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อบรมเร่ืองการสอบใบอนุญาตประมาณ 10-12 คร้ัง รวมถึงมีการอบรมเร่ืองการขายใหก้บัพนกังาน
ทัว่ประเทศ เพื่อใหพ้นกังานมีการเพิ่มผลผลิตต่อรายมากข้ึน  

จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้จะเห็นไดว้่า การขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารนั้นตวั
พนกังานจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์และทศันคติท่ีดีต่อการขาย จึงทาํใหผู้ศึ้กษาสนใจ
ศึกษาระดบัความรู้ความเขา้ใจในการเสนอขายประกนัของพนกังานธนาคารธนชาตจาํกดั (มหาชน) 
ว่าอยู่ในระดบัใด และมีความคิดเห็นเช่นไรต่อการขายประกนัของธนาคาร เพื่อนาํผลการศึกษามา
เป็นแนวทางในการปรับปรุงพฒันาการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 
ต่อไป 
 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาระดบัความรู้และความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังาน
ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 

2.2 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความรู้กบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนั
ชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน)  

2.3 เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคาร
ธนชาต จาํกดั (มหาชน) จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
 การศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน)” ไดก้าํหนดกรอบแนวคิดการศึกษาดงัภาพท่ี 1.1 
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 ตวัแปรตน้       ตวัแปรตาม 
 

 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

4. สมมตฐิานการศึกษา 
  
 4.1 ความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ขายประกนัชีวิต 
 4.2 พนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตแตกต่างกนั 
 

5. ขอบเขตของการศึกษา 
 

5.1 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ เจา้หนา้ท่ีการตลาดเงินฝาก 
(Sales) และเจา้หนา้ท่ีบริการลูกคา้ (Service) ของธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ในเขตงามวงศว์าน 
จาํนวน 22 สาขา รวมทั้งส้ินจาํนวน  482 คน  

5.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา การศึกษาคร้ังน้ีศึกษาถึงความรู้และความคิดเห็นของพนกังาน
ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) เก่ียวกบัการประกนัชีวิต (ผลิตภณัฑ์) ของธนาคารธนชาต จาํกดั 
(มหาชน) 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- การศึกษา 
- สถานภาพ 
- รายได ้

ความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ขายประกนัชีวติของ

พนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน) 

ความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นเทคนิคการขาย 
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5.3 ขอบเขตด้านเวลา  ระยะเวลาการศึกษาคร้ังน้ีตั้งแต่เดือนธนัวาคม 2554 ถึงเดือน
มีนาคม 2555 โดยเกบ็รวบรวมขอ้มูลในเดือนมกราคม 2555 
 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

6.1 การขายประกนัชีวิต หมายถึง การขายผลิตภณัฑด์า้นประกนัชีวิตท่ีเพิ่มเขา้มาจาก
การบริการทางการเงินของธนาคารธนชาติ จาํกัด (มหาชน) โดยทาํการขายจากพนักงานของ
ธนาคารท่ีไดรั้บการอบรมและมีความรู้ในตวัผลิตภณัฑ ์ 

6.2 ความรู้เกีย่วกบัการขายประกนัชีวิต หมายถึง ความคุน้เคยกบัขอ้เทจ็จริง ความสนใจ 
การเปิดรับในขอ้มูล และเก็บรวบรวมจากประสบการณ์ต่างๆ ในดา้นผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตและ
ดา้นเทคนิคการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาตจาํกดั (มหาชน)  

6.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายประกันชีวิต หมายถึง การแสดงออกทางดา้น
ความรู้สึก โดยอาศยัพื้นความรู้สึก ประสบการณ์ และสภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต
ของพนกังานธนาคารธนชาตจาํกดั (มหาชน)  

6.4 พนักงาน หมายถึง เจา้หน้าท่ีการตลาดเงินฝากและเจา้หน้าท่ีบริการลูกคา้ของ
ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ในเขตงามวงศว์าน ท่ีทาํหน้าท่ีให้บริการและแนะนาํผลิตภณัฑ์
ต่างๆ ตลอดจนเชิญชวนให้ลูกคา้เขา้มาใช้บริการในธุรกรรมการเงินกับธนาคารธนชาต จาํกัด 
(มหาชน) 
 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

7.1 ผูบ้ริหารได้ขอ้มูลในการกาํหนดทิศทางการกาํหนดกลยุทธ์เป้าหมายการขาย
ประกนัชีวิตใหแ้ก่พนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 

7.2 ผูบ้ริหารไดข้อ้มูลเพื่อการวางแผน การจดัการอบรมการขายประกนัชีวิตให้แก่
พนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 

7.3 พนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ไดข้อ้มูลผลการประเมินความรู้ในการ
ขายประกนัชีวติและนาํไปปรับปรุงเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดในการขาย 
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
 ในการศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน)” ผูศึ้กษาไดน้าํแนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นกรอบท่ีใชใ้นการศึกษา รวมทั้ง
ไดศึ้กษาผลงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัความคิดเห็น 
2. แนวคิดเก่ียวกบัความรู้   
3. แนวคิดการประกนัชีวิต 
4. ธุรกิจประกนัชีวิตของธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัความคดิเห็น 
 

1.1 ความหมายของความคดิเห็น  
   Kotler (2003 : 199) ใหค้วามหมายว่า ความคิดเห็น หมายถึง ความรู้สึกในการ
ประเมินความชอบ หรือไม่ชอบของบุคคลและความโนม้เอียงในการกระทาํท่ีมีต่อบางส่ิงบางอยา่ง 
  วตัรภู อาจหาญ (2542: 8) กล่าวว่า ความคิดเห็น เป็นการแสดงออกของบุคคลท่ีมี
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงมีผลมาจากความเช่ือ ความคิดและทศันคติ ซ่ึงตอ้งอาศยัพื้นความรู้ประสบการณ์
และพฤติกรรมระหวา่งบุคคล เป็นเคร่ืองช่วยในการพิจารณาก่อนท่ีจะตดัสินใจแสดงออกมา การลง
ความเห็นอาจจะเป็นไปในลกัษณะเห็นดว้ย หรือไม่เห็นดว้ย ซ่ึงไม่อาจบอกไดว้่าเป็นการถูกตอ้ง
หรือไม่ และปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเห็นต่างๆ นั้น ประกอบข้ึนดว้ยส่ิงสาํคญัๆ คือ ความรู้ ประสบการณ์ 
และสภาพแวดลอ้ม 
  เสกสรร วฒันพงษ ์ (2542 : 141) สรุปไวว้่า ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออก
ถึงความเช่ือ ทศันะ การวินิจฉยั การพิจารณาหรือการประเมินผลอยา่งมีรูปแบบ โดยไดรั้บอิทธิพล
มาจากทศันคติและขอ้เทจ็จริง ความรู้ท่ีมีอยูข่องผูแ้สดงความคิดเห็นต่อเร่ืองใด เร่ืองหน่ึง ซ่ึงข้ึนอยู่
กบัสถานการณ์และสภาพแวดลอ้มต่างๆ การแสดงความคิดเห็นอาจจะแสดงออกโดยการพูดหรือ
การเขียนกไ็ด ้
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  พรนิภา ยนันาคี และคณะ (2546 : 142) สรุปว่า ความคิดเห็น เป็นสภาพความรู้สึก
ท่ีบุคคลใดบุคคลหน่ึงมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ในเวลาใดเวลาหน่ึง ซ่ึงอาจเป็นผลมาจากความรู้ การรับรู้ 
ประสบการณ์ท่ีบุคคลนั้นไดรั้บมา โดยบุคคลนั้นอาจจะแสดงออกมาทางใดทางหน่ึง ไม่ว่าจะเป็น
การพดู ลกัษณะท่าทาง หรือไม่แสดงออกเลยกไ็ด ้
   เสรี วงษม์ณฑา (2542: 108-110) ไดก้ล่าวไวว้่า การเกิดความคิดเห็นเกิดจากการท่ี
บุคคลไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงต่างๆ ดงัน้ี 

1. ประสบการณ์โดยตรง และประสบการณ์ในอดีต เช่น ความคิดเห็นท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์ จะไดรั้บอิทธิพลโดยตรงจากประสบการณ์ในการใช้ผลิตภณัฑ์นั้น การทดลองใช้
ผลิตภณัฑถื์อวา่เป็นประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภค 

2. อิทธิพลจากครอบครัวและเพื่อน ครอบครัวและเพื่อนเป็นแหล่งท่ีสาํคญัต่อ
การสร้างค่านิยมและความเช่ือของบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือและใชสิ้นคา้ 

3. การตลาดเจาะจง ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเจาะกลุ่มเป้าหมายส่วนเล็ก 
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

4. การเปิดรับต่อส่ือมวลชน เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ ผา่นส่ือ
โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์ฯลฯ ส่ือเหล่าน้ีเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการกาํหนดความคิดเห็น 
   จากความหมายท่ีนกัวิชาการและนกัวิจยัไดใ้หไ้ว ้สรุปไดว้่า ความคิดเห็น เป็นการ
แสดงออกทางดา้นความรู้สึก หรือความเช่ือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึง โดย
อาศยัพื้นความรู้ ประสบการณ์ และสภาพแวดลอ้มขณะนั้นเป็นพื้นฐานในการแสดงความคิดเห็น 
ทั้งในทางท่ีเห็นดว้ย หรือไม่เห็นดว้ย ซ่ึงอาจเป็นคาํพดูหรือการเขียนก็ได ้ อาจถูกตอ้งหรือไม่ก็ได้
และสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามกาลเวลา 

1.2 ปัจจัยทีมี่ผลต่อความคดิเห็น 
   ประภาเพญ็ สุวรรณ (2540:50) ไดก้ล่าวว่า “อาย ุ มีผลต่อเจตคติของบุคคลส่วน
ใหญ่มกัปรับตวัใหเ้ขา้กบัส่ิงแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไปไดย้าก ซ่ึงทาํใหมี้ผลต่อเจตคติของเขาเอง นอกจาก
อายแุลว้ยงัมีตวัแปรอ่ืนๆ อีกมากมาย เช่น ปฏิกิริยาของบุคคลต่อส่ิงเร้า ข่าวสาร เป็นตน้ บุคคลท่ี
แตกต่างกนั จะมีปฏิกิริยาไม่เหมือนกนั ผลท่ีจะมีต่อการเปล่ียนแปลงเจตคติ ความคิดยอ่มแตกต่าง
กนัไปดว้ย  
   รัชนี พิทกัษญ์าติ (2546:20) ไดก้ล่าวไวว้่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดเห็น สามารถ
สรุปไดด้งัน้ี  
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1.2.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
1) ระดบัการศึกษา การศึกษามีอิทธิพลมากต่อการแสดงออกซ่ึงความคิดเห็น

เพราะการศึกษาจะทาใหบุ้คคลนั้นๆ มีความรู้เร่ืองต่างๆ เพ่ิมมากข้ึน ดงันั้น คนท่ีมีความรู้มากมกัจะ
มีความคิดเห็นในเร่ืองต่างๆ อยา่งมีเหตุผล 

2) ความเช่ือ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในการยอมรับต่อส่ิงต่างๆ 
ซ่ึงอาจแตกต่างกนัออกไป เช่น ความเช่ือในการนบัถือศาสนา เป็นตน้ 

3) สถานภาพทางสังคม หมายถึง สิทธิและหนา้ท่ีท่ีมีต่อผูอ่ื้น และต่อสังคม
หรือกลุ่มเป็นส่วนรวม 

4) ประสบการณ์ เป็นส่ิงก่อใหเ้กิดการเรียนรู้ทาํใหมี้ความรู้ ความเขา้ใจใน
หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของงาน ซ่ึงจะส่งผลต่อความคิดเห็น 

1.2.2 ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม ไดแ้ก่ 
1) การอบรมของครอบครัว หมายถึง การท่ีพ่อแม่หรือบุคคลในครอบครัว

สั่งสอนโดยทางตรงหรือทางออ้ม ให้สมาชิกของกลุ่มไดเ้รียนหรือรับเอาระเบียบวิธี กฎเกณฑ ์
ค่านิยมต่างๆ ท่ีกลุ่มนั้นไดก้าํหนดไวเ้ป็นระเบียบของความประพฤติ และความสัมพนัธ์ของสมาชิก
ในสงัคมนั้น 

2) กลุ่มและสังคมท่ีเก่ียวขอ้ง มีอิทธิพลต่อบุคคลอยา่งมาก เพราะเม่ือบุคคล
อยูใ่นกลุ่มใด หรือสงัคมใดกจ็ะตอ้งยอมรับ และปฏิบติัตามกฎเกณฑข์องกลุ่มหรือสังคมนั้น และใน
ท่ีสุดกม็กัจะมีความคิดเห็นคลอ้ยตามไปกบักลุ่มและสงัคมนั้นดว้ย 

3) ส่ือมวลชน ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพล
อยา่งมากต่อการเปล่ียนแปลงความคิดเห็นของบุคคล เพราะเป็นส่ิงท่ีสร้างความคิดทั้งทางดา้นบวก 
และดา้นลบ 
   การเกิดความคิดเห็นของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลตั้งแต่เด็กจากบุคคลในครอบครัว 
คือ จากแม่ พ่อ พี่นอ้ง และญาติ เม่ือเขา้โรงเรียนจะไดรั้บอิทธิพลจากครูและเพ่ือน รวมทั้ง
ประสบการณ์ตรงท่ีไดรั้บ เป็นส่วนตวัและจากส่ือมวลชน ซ่ึงไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์ วิทย ุ โทรทศัน์ 
เป็นตน้ องคป์ระกอบของสถาบนั ไดแ้ก่ โรงเรียน หน่วยงาน องคก์ร สมาคม และการติดต่อส่ือสาร
จากบุคคลอ่ืน ความคิดเห็นเกิดจากการเรียนรู้และประสบการณ์ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
เกิดข้ึนไดต้ามเง่ือนไข 4 ประการ คือ 

1) กระบวนการเรียนรู้ท่ีได้จากการเพ่ิมพูนและบูรณาการของการ
ตอบสนองแนวความคิดต่างๆ เช่น ความคิดเห็นจากครอบครัว โรงเรียน ครู การเรียนการสอนอ่ืนๆ 
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2) ประสบการณ์ส่วนตวั โดยข้ึนอยู่กบัความแตกต่างของบุคคล ซ่ึงมี
ประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัไป นอกจากประสบการณ์ของคนจะสะสมข้ึนเร่ือยๆ แลว้ยงัทาํให้
รูปแบบเป็นตวัของตวัเอง ดงันั้นความคิดเห็นบางอยา่งจึงเป็นเร่ืองเฉพาะบุคคล แลว้พฒันาการและ
ความเจริญเติบโตของคนนั้น 

3) การเลียนแบบ การถ่ายทอดความคิดเห็นของบางคนไดม้าจากการ
เลียนแบบความคิดเห็นของคนอ่ืนท่ีตนเกิดความพอใจ หรือเกิดความชอบ เช่น พ่อแม่ ครู พี่นอ้ง 
ดารา นกัการเมือง และคนอ่ืนๆ 

4) อิทธิพลของกลุ่มสังคม คนยอมรับความคิดเห็นตามกลุ่มสังคมท่ีตน
อาศยัอยูต่ามสภาพแวดลอ้ม เช่น ความคิดเห็นต่อกลุ่มศาสนา สถาบนัต่างๆ เป็นตน้ 
  จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดเห็นประกอบดว้ย 
ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัแวดลอ้ม ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย ความรู้ ความเช่ือ สถานภาพทาง
สงัคม และประสบการณ์ ปัจจยัแวดลอ้มประกอบดว้ย ครอบครัว สงัคม และส่ือมวลชน 

1.3 การวดัความคดิเห็น 
   Scott (1975:265) กล่าวว่า การวดัความคิดเห็นท่ีเป็นไปในทางบวกหรือลบ บุคคล
ไม่จาํเป็นตอ้งมีการกระทาํท่ีสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของเขา เพราะความคิดเห็นไม่ไดเ้ป็นการ
ทาํนายพฤติกรรมของเขา การเลือกใชว้ิธีการวดัความคิดเห็นแบบใดนั้นข้ึนอยูก่บัลกัษณะของขอ้มูล 
เวลา งบประมาณ บุคลากร และความเท่ียงตรงสูงเป็นประการสาํคญั 
   บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ (2543: 67; อา้งอิงจาก Tull and Hawkins, 1984) กล่าว
ว่า เคร่ืองมือวดัความคิดเห็นแบบประเมินค่า (Rating Scale) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชว้ดัส่ิงท่ีเป็น
นามธรรมดว้ยการแปลงเป็นปริมาณในเชิงเปรียบเทียบ นิยมใชว้ดัพฤติกรรมหรือส่ิงต่างๆ ท่ีไม่
สามารถวดัออกมาเป็นตวัเลขโดยตรงได ้เช่น ความดี ความซ่ือสัตย ์ค่านิยม ความคิดเห็น ความเช่ือ 
ทศันคติ ความสะอาด ความเหมาะสม และการปฏิบติัต่างๆ เป็นตน้ ลกัษณะสาํคญัของแบบประเมิน
ค่าอยู่ตรงท่ีคาํตอบซ่ึงมีลกัษณะเป็นการเปรียบเทียบปริมาณมากนอ้ย ผูต้อบจะตอ้งตอบดว้ยการ
ประเมิน (Evaluation) สถานการณ์ท่ีเป็นส่ิงเร้าท่ีกาํหนดให ้และเลือกตอบเพียงคาํตอบเดียว  สาํหรับ
ประเภทของแบบประเมินค่านั้น แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ 
   1.  แบบไม่มีเกณฑเ์ปรียบเทียบใช ้(Non-Comparative Scales Rating) แบบน้ีผูต้อบ
จะประเมินส่ิงเร้านั้นตามความรู้สึกนึกคิดของตนเปรียบเทียบกบัเกณฑอ์ะไรก็ไดท่ี้ผูต้อบแต่ละคน
จะเห็นว่าเหมาะสม ต่างคนต่างกาํหนดเอง ไม่เป็นมาตรฐานเดียวกบัแบบประเมินค่าท่ีใชก้นัทัว่่ไป 
ส่วนมากมีลกัษณะเป็นแบบน้ี เช่น มาตรวดัของเธอร์สโตน (Thurstone’s Scale) ลิเคิร์ท (Likert’s 



10 

Scale) และ แบบของออสกดู (Osgood’s Scale) และแบบประเมินค่าประเภทไม่มีเกณฑเ์ปรียบเทียบ
น้ีแบ่งเป็น 2 ชนิด ไดแ้ก่ 
   1.1 แบบประเมินค่าดว้ยเส้นกราฟ (Graphic Rating Scale) แบบประเมินค่า
ชนิดน้ีพยายามใหก้ารประเมินมีลกัษณะต่อเน่ือง โดยผูต้อบประเมินส่ิงเร้าดว้ยการทาํเคร่ืองหมายลง
บนกราฟเสน้ตรงท่ีกาํหนดใหมี้ 2 ลกัษณะ คือ 
     1.1.1 แบบเป็นกราฟเสน้ตรง มีตวัหนงัสือบรรยายคุณลกัษณะกาํกบัไวห้วั
ทา้ยของเสน้ตรง 
     1.1.2 แบบเป็นกราฟเสน้ตรง มีตวัหนงัสือบรรยายคุณลกัษณะกาํกบัไวห้วั
ทา้ยของเสน้ตรง และยงัมีตวัเลขบอกปริมาณมากนอ้ย กาํกบัเส้นตรงไวเ้ป็นระยะๆ ซ่ึงแบบประเมิน
ค่าดว้ยเสน้กราฟแบบน้ี เสน้ตรงของแต่ละขอ้จะมีความยากเท่ากนั และไม่มีการแบ่งช่วงบนเสน้ตรง
ไวใ้หก่้อนผูต้อบจะเลือกกากบาทลงบนเสน้กราฟ ณ จุดใดกไ็ด ้
   1.2  แบบประเมินค่าดว้ยคาํตอบจาํกดั (Itemized Rating Scale) แบบประเมิน
ค่าชนิดน้ีเป็นแบบกาํหนดขอ้ความ คาํ ตวัเลข หรือสัญลกัษณ์ไวเ้ป็นคาํตอบใหเ้ลือกแน่นอน มี 2 
ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
    1.2.1 แบบกาํหนดคาํตอบเป็นขอ้ความ ลกัษณะน้ีจะเลือกคาํตอบหรือ
ขอ้ความท่ีมีลกัษณะการเปรียบเทียบกนัมาเรียงตามลาํดบัมากนอ้ยไวใ้ห้เลือกตอบ และจะมีจาํนวน
คาํตอบมากนอ้ยเท่าใดกสุ็ดแต่ความตอ้งการท่ีจะใหล้ะเอียดมากนอ้ยเพียงใด ถา้มีนอ้ยคาํตอบ ขอ้มูล
ท่ีไดก้็หยาบและจะเช่ือถือไดน้อ้ยกว่าท่ีมีมากคาํตอบ เท่าท่ีพบทัว่ไปจะมีตั้งแต่ 2 ถึง 7 ตวัเลือก เช่น 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
   1.2.2 แบบกาํหนดคาํตอบเป็นกราฟ ลกัษณะน้ีกาํหนดเป็นกราฟเส้นมี
คาํตอบบรรยายกาํกบัหวัทา้ย และเส้นกราฟนั้นถูกแบ่งเป็น 11 คาํตอบ คือ 1 10 20 30 40 50 60 70 
80 90 และ 100 % อาจจะกาํหนดใหน้อ้ยกว่าน้ีก็ได ้แต่หลกัการคือ แบ่ง 100 % เป็นช่วงเท่าๆ กนั 
และกาํหนดขอ้ความหรือคาํไวห้วัทา้ย 
   2. แบบมีเกณฑเ์ปรียบเทียบ (Comparative Rating Scale) แบบประเมินค่าประเภท
น้ีจะกาํหนดเกณฑไ์วใ้หเ้ปรียบเทียบ ผูต้อบทุกคนตอ้งใชเ้กณฑเ์ปรียบเทียบเดียวกนัท่ีกาํหนดใหน้ั้น
อาจจะเป็นมาตรฐาน หรือไม่เป็นมาตรฐานกไ็ด ้แบบประเมินประเภทน้ีมีหลายชนิด ไดแ้ก่ 
   2.1 แบบประเมินดว้ยเส้นกราฟ และคาํตอบจาํกดัในลกัษณะเปรียบเทียบ 
(Graphic and Itemized Comparative Rating Scale) ชนิดน้ีก็คือแบบท่ีไม่มีเกณฑเ์ปรียบเทียบใหน้ั้น 
เอง คือลกัษณะเหมือนกนัทุกประการเพียงแต่เพิ่มเกณฑท่ี์ใชเ้ปรียบเทียบมาใหด้ว้ยเท่านั้น 
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   2.2 แบบประเมินค่าดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Paired Comparisons) ชนิดน้ี
จะกาํหนดขอ้ความมาให้ 2 ขอ้ความ แลว้ให้เปรียบเทียบกนัว่า ผูต้อบจะชอบหรือเห็นดว้ยกบั
ขอ้ความใดมากกว่ากนั บางตาํราเรียกว่า Forced Choices Scales เหตุท่ีเรียกอยา่งน้ีเพราะ ผูต้อบถูก
บงัคบัใหเ้ลือกตอบท่ีชอบหรือเห็นดว้ยมากกว่า ทั้งท่ีความเป็นจริงผูต้อบอาจจะเห็นว่าขอ้ความทั้ง
สองนั้น เขาชอบเท่ากนัหรือเห็นดว้ยเท่ากนั 
   2.3 แบบประเมินค่ารูปแบบสองขั้ว (Bipolar Scale Formats) แบบน้ีคลา้ยกบั
แบบการเปรียบเทียบรายคู่ คือ กาํหนดขอ้ความให ้2 ขอ้ความเหมือนกนั แต่กาํหนดใหเ้ลือกตอบ 5 
คาํตอบ แต่ละคาํตอบจะมีคะแนนใหต่้างกนั ตามลาํดบัของคาํตอบ 
   2.4 แบบประเมินค่าดว้ยการจดัอนัดบั (Rank Order Rating Scale) แบบน้ีคลา้ย
กบัการเปรียบเทียบรายคู่ เพียงแต่ให้เปรียบเทียบพร้อมกนัทั้งหมดของคาํตอบท่ีให้มาและให้ใส่
หมายเลขตามลาํดบัความสาํคญัวา่แต่ละคาํตอบสาํคญัหรือถูกเลือกใหอ้ยูใ่นอนัดบัใด 
 

2. แนวคดิเกีย่วกบัความรู้ 
 

2.1 ความหมายของความรู้  
   The Modern American Dictionary (Wikstrom and Normann , 1994: 9) ไดใ้หค้าํ
จาํกดัความของความรู้ท่ีแตกต่างกนั 3ลกัษณะ ดงัน้ี 

1. ความรู้ คือ ความคุน้เคยกบัขอ้เทจ็จริง (Fact) ความจริง (Truths) หรือหลกัการ
โดยทัว่ไป (Principles) 

2. ความรู้ คือ รู้ (Known) หรืออาจจะรู้ (May be known) 
3. ความรู้ คือ จิตสาํนึก ความสนใจ (Awareness) 

   ดาราวรรณ ศรีสุกใส (2542 : 41) กล่าวว่า การเกิดความรู้ไม่ว่าระดบัใดก็ตาม ยอ่ม
มีความสัมพนัธ์กบัความรู้สึกนึกคิด ซ่ึงเช่ือมโยงกบัการเปิดรับข่าวสารของบุคคลนั้นเอง รวมไปถึง
ประสบการณ์และลกัษณะทางประชากร (การศึกษา เพศ อาย ุฯลฯ) ของแต่ละคนท่ีเป็นผูรั้บข่าวสาร 
ถา้ประกอบกบัการท่ีบุคคลมีความพร้อมในดา้นต่างๆ เช่น มีการศึกษา มีการเปิดรับข่าวสารเก่ียวกบั
กฎจราจร ก็มีโอกาสท่ีจะมีความรู้ในเร่ืองน้ี และสามารถเช่ือมโยงความรู้นั้นเขา้กบัสภาพแวดลอ้ม
ได ้ สามารถระลึกได ้รวบรวมสาระสาํคญัเก่ียวกบักฎจราจร รวมทั้งสามารถวิเคราะห์ สังเคราะห์
และประเมินผลไดต่้อไป และเม่ือประชาชนเกิดความรู้เก่ียวกบักฎจราจร ไม่ว่าจะในระดบัใดก็ตาม 
ส่ิงท่ีเกิดตามมากคื็อทศันคติความคิดเห็นในลกัษณะต่างๆ  
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  เกษม วฒันชยั (2544 : 39-40) ไดใ้หค้วามหมายของความรู้ว่า หมายถึง การรวบรวม
ความคิดของมนุษย ์ จดัให้เป็นหมวดหมู่และประมวลสาระท่ีสอดคลอ้งกนัโดยนาํมาใชใ้ห้เกิด
ประโยชน์  
   จากความหมายท่ีกล่าวมาข้างต้นสรุปได้ว่า ความรู้หมายถึง ความคุน้เคยกับ
ขอ้เท็จจริง ความสนใจ การเปิดรับในขอ้มูล และเก็บรวบรวมจากประสบการณ์ต่างๆ โดย จดัให้
เป็นหมวดหมู่และประมวลสาระท่ีสอดคลอ้งกนัโดยนาํมาใชใ้หเ้กิดประโยชน์ 

2.2 การวดัความรู้ 
  เยาวดี วิบูลยศ์รี (2540: 99) กล่าวว่า การวดัความรู้เป็นการวดัความสามารถของ
บุคคลในการระลึกนึกถึงเร่ืองราวหรือส่ิงท่ีเคยเรียนมาแลว้ ซ่ึงคาํถามท่ีใชใ้นระดบัน้ีคือความจาํ 
ส่วนความหมายของความเขา้ใจ (Comprehension) หมายถึงความสามารถจบัใจความสําคญัของ
เร่ืองราวต่างๆไดท้ั้งภาษา รหสั สัญลกัษณ์ ทั้งรูปธรรมและนามธรรม แบ่งเป็นการแปลความ การ
ตีความ การขยายความ 

จกัรกริช ใจดี (2542:8-9) ไดแ้ยกความเขา้ใจออกเป็น3 ลกัษณะ ดงัน้ี 
1. การแปลความ คือ ความสามารถในการจบัใจความให้ถูกตอ้งกบัส่ิงท่ีส่ือ

ความหมายหรือความสามารถในการถ่ายเทความหมาย จากภาษาหน่ึงไปสู่อีกภาษาหน่ึง หรือจาก
การส่ือสารรูปแบบหน่ึงไปสู่อีกรูปแบบหน่ึง 

2. การตีความ คือ ความสามารถในการอธิบาย หรือแปลความหมายหลายๆ อนั
มาเรียบเรียงโดยทาํการจดัระเบียบ สรุปยอดเป็นเน้ือความใหม่ โดยยดึเน้ือความเดิมเป็นหลกัไม่ตอ้ง
อาศยัหลกัเกณฑอ่ื์นใดมาใช ้

3. การขยายความ คือ ความสามารถท่ีขยายเน้ือหาขอ้มูลท่ีรับรู้มาใหม้ากข้ึน หรือ
เป็นความสามารถในการทาํนาย หรือคาดคะเนเหตุการณ์ล่วงหนา้ไดอ้ยา่งดี โดยอาศยัขอ้มูลอา้งอิง
หรือแนวโนม้ท่ีเกินเลยจากขอ้มูล 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประเมินคุณค่าของความรู้ ตวัอยา่งเช่น บาลานซ์สกอร์การ์ด 
(Balanced Scorecard) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประเมินองคก์ร โดยประเมินจากปัจจยั 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นการเงิน (Financial Perspective) ดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) ดา้นกระบวนการภายใน 
(Internal Process Perspective) และดา้นการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) 
  ส่วนวิธีการอ่ืนๆ ในการประเมินคุณค่าของความรู้ไดแ้ก่ การประมาณคุณค่าของ
ความรู้ โดยทัว่ไปความรู้เป็นทรัพยสิ์นท่ีมีค่าเป็นอยา่งมากขององคก์ร ช่วยใหอ้งคก์รไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั และถา้ไม่มีความรู้นั้น องคก์รกจ็ะสูญเสียความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไป 
  การประเมินประสิทธิภาพของการจดัการความรู้ มี 2 วิธี ไดแ้ก่ 
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1. การประเมินจากผลลพัธ์ (Result Oriented) เป็นวิธีการประเมินท่ีเนน้ผลลพัธ์
ทางดา้นการเงิน (Tangible Benefits) หรือใชว้ิธีประเมินท่ีผูเ้ช่ียวชาญไดแ้นะนาํให้เน้นท่ีการ
แกปั้ญหาหน่ึงๆ หากประสบผลสาํเร็จระบบจะมีคุณค่า 
  2. การประเมินจากกิจกรรม (Activities Oriented) เป็นวิธีการประเมินจากอตัรา
การเขา้ถึงและการกระจายความรู้ของผูใ้ช ้วิธีน้ีจะสามารถประเมินค่าท่ีไม่สามารถตีค่าเป็นตวัเงินได ้
(Intangible Benefits) 
  ระบบการจดัการความรู้จะมีคุณค่าอย่างไรนั้น จะข้ึนกบัการใชง้านและการ
แบ่งปันความรู้ระหวา่งผูใ้ชแ้ละการสร้างแหล่งเกบ็ความรู้ขนาดใหญ่ท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้าย  

2.3 ทฤษฎโีครงสร้างความรู้  
   Rumelhart (1984) กล่าวว่าทฤษฎีโครงสร้างความรู้นั้น มีความเช่ือว่า ความรู้ของ
คนเราจะไดรั้บการรวบรวมเป็นหน่วยๆ เรียกว่า โครงสร้างความรู้ (Schemata) ซ่ึงเป็นหน่วยความรู้
ท่ีไดรั้บการเรียบเรียงข้ึนจากความรู้ท่ีเรามีเก่ียวกบัผูค้น ส่ิงของ สถานท่ี เหตุการณ์ กระบวนการ 
มโนมติ และส่ิงต่างๆ ท่ีเป็นพื้นฐานใหเ้กิดการเรียนรู้  
   Graves, Juel, and Graves (1998) ระบุวา่ ทฤษฎีโครงสร้างความรู้ เป็นมโนมติหน่ึง
ท่ีสาํคญัของจิตวิทยาพุทธิปัญญานิยม โดยท่ีทฤษฎีน้ีใหค้วามสนใจทางดา้นความรู้ท่ีมีอยูใ่นสมอง
ของคนเรา และความสาํคญัของความรู้เหล่าน้ีท่ีมีต่อการเรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ โดยเช่ือว่าความรู้จะถูก
รวบรวมในโครงสร้างท่ีจดัไวอ้ยา่งเป็นระเบียบ เรียกวา่ โครงสร้างความรู้ (Schemata)  
   Rumelhart (1981) กล่าวว่า โครงสร้างความรู้เป็นท่ีรวบรวมความรู้ของคนเรา
เก่ียวกบัส่ิงของ สถานการณ์ เหตุการณ์ ลาํดบัขั้นของเหตุการณ์ การกระทาํ ลาํดบัขั้นของการกระทาํ 
โดยท่ีเรามีโครงสร้างความรู้เก่ียวกบัส่ิงของ เช่น บา้น เก่ียวกบัสถานการณ์ เช่น การอยูใ่นชั้นเรียน 
เก่ียวกบัเหตุการณ์ เช่น การไปดูการแข่งขนัฟุตบอล และเก่ียวกบัลาํดบัขั้นของเหตุการณ์ เช่น ต่ืน
นอน รับประทานอาหาร อาบนํ้ า และไปทาํงาน เราตีความประสบการณ์ไม่ว่าจะโดยตรงจากการ
เผชิญกบัส่ิงต่างๆหรือโดยออ้มจากการอ่าน โดยการเปรียบเทียบ หรือการจบัคู่ประสบการณ์นั้นๆ
เขา้กบัโครงสร้างความรู้ ถา้หากผูอ้่านมีเครือข่ายโครงสร้างความรู้ท่ีรวบรวมไวอ้ย่างหลากหลาย 
ก็จะมีความพร้อมสูงในการเลือกดึงมาใช ้ถา้หากเรามีความรู้เก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงยิง่มากก็จะง่ายข้ึน
ในการทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัหวัขอ้เร่ืองนั้นๆและก็จะยิง่เรียนรู้ไดม้ากข้ึน โครงสร้างความรู้จะช่วย
อนัดบัแรกก็คือช่วยให้ส่ิงท่ีอ่านมีความหมาย สามารถเช่ือมความสัมพนัธ์ระหว่างความรู้ใหม่กบั
ความรู้เดิม พิจารณาความสาํคญัของความสัมพนัธ์ของขอ้มูลในบทอ่าน การสรุปโดยนยั และการ
จดจาํ  
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   Anderson and Pearson (1984) กล่าววา่ โครงสร้างความรู้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
อ่านมี 3 ชนิด ไดแ้ก่ ความรู้เก่ียวกบัส่ิงต่างๆ บนโลก ความรู้เก่ียวกบัลกัษณะการเรียบเรียงบทอ่าน 
และความรู้เก่ียวกบัเน้ือหาวิชา 
   สรุปไดว้่า ทฤษฎีโครงสร้างความรู้คือ ความรู้ท่ีมีอยูใ่นสมองของคนเรา และมีการ
เรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ การรวบรวมความรู้เก่ียวกบัส่ิงของ สถานการณ์ เหตุการณ์ ลาํดบัขั้นของเหตุการณ์ 
จากการอ่าน การเรียบเรียงบทอ่าน 

2.4 ทฤษฎกีารเรียนรู้ (learning theory) 
Kimble (1964) กล่าววา่ "การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงค่อนขา้งถาวรในพฤติกรรม 

อนัเป็นผลมาจากการฝึกท่ีไดรั้บการเสริมแรง" 
Hilgard and Bower (1981) กล่าวว่า "การเรียนรู้ เป็นกระบวนการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรม อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์และการฝึก ทั้งน้ีไม่รวมถึงการเปล่ียนแปลงของ
พฤติกรรมท่ีเกิดจากการตอบสนองตามสญัชาตญาณ ฤทธ์ิของยา หรือสารเคมี หรือปฏิกิริยาสะทอ้น
ตามธรรมชาติของมนุษย"์ 

ประดินนัท ์อุปรมยั (2540:121) กล่าวว่า การเรียนรู้คือการเปล่ียนแปลงของบุคคล
อนัมีผลเน่ืองมาจากการไดรั้บประสบการณ์ โดยการเปล่ียนแปลงนั้นเป็นเหตุทาํให้บุคคลเผชิญ
สถานการณ์เดิมแตกต่างไปจากเดิม ประสบการณ์ท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหมายถึง
ทั้งประสบการณ์ทางตรงและประสบการณ์ทางออ้ม 

จากท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่าการเรียนรู้ คือเป็นกระบวนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ี
ค่อนขา้งถาวรในพฤติกรรม อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์และการฝึก 

การเรียนรู้ (learning) แบ่งออกไดด้งัน้ี   
   1. การเรียนรู้จากการเกบ็ขอ้มูล (Retention Theory) ทฤษฎีน้ีกล่าววา่ ความสามารถ
ในการเรียนรู้ข้ึนอยูก่บั ความสามารถท่ีจะเก็บขอ้มูล และเรียกขอ้มูลท่ีเก็บเอาไวก้ลบัคืนมา ทั้งน้ี
รวมถึงรูปแบบของขอ้มูล ความมากนอ้ยของขอ้มูล จากการเรียนรู้ขั้นตน้แลว้นาํไปปฏิบติั 
   2. การเรียนรู้โดยใชก้ารโยกยา้ยปรับเปล่ียนขอ้มูล (Transfer Theory) ทฤษฎีน้ี
กล่าวว่า การเรียนรู้มาจากการใชค้วามเช่ือมโยงระหว่างความเหมือนหรือความเก่ียวขอ้งระหว่าง
ขอ้มูลใหม่กบัขอ้มูลเก่า ทฤษฎีน้ีข้ึนอยูก่บัขอ้มูลขั้นตน้ท่ีเกบ็เอาไวด้ว้ยเช่นกนั 
   3. ความกระตือรือร้น (Motivation Theory) ทฤษฎีน้ีกล่าวว่า ความสามารถในการ
เรียนรู้ข้ึนอยูก่บัความตั้งใจท่ีจะเรียนรู้ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความสนใจ ความกงัวล การประสบความสาํเร็จ
และผลท่ีจะไดรั้บดว้ย เช่น ถา้ทาํอะไรแลว้ไดผ้ลดี เด็กจะรู้สึกว่า ตนเองประสบความสาํเร็จ ก็จะมี
ความกระตือรือร้น 
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   4. การเรียนรู้แบบมีส่วนร่วมอยา่งจริงจงั (Active Participation Theory) ทฤษฎีน้ี
กล่าวว่า ความสามารถในการเรียนรู้ข้ึนอยู่กบัความอยากจะเรียนรู้และมีส่วนร่วม ถา้มีความอยาก
เรียนรู้และอยากมีส่วนร่วมมาก ความสามารถในการเรียนรู้กจ็ะมีมากข้ึน 
   5. การเรียนรู้จากการเกบ็รวบรวมและการดาํเนินการจดัการกบัขอ้มูล (Information 
Processing Theory) ทฤษฎีน้ี ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
    5.1 ส่วนแรก พูดถึง ความสามารถในการจาํระยะสั้นของสมอง ซ่ึงมีขีดจาํกดั 
สามารถเก็บขอ้มูลเป็นกลุ่มกอ้น (Chunking) ไดป้ระมาณ 7 ขอ้มูล หรือ 5-9 คือ 7 บวกลบ 2 ขอ้มูล
กอ้นน้ีเป็นขอ้มูลท่ีมีความหมาย ซ่ึงอาจเป็นตวัเลข หรือคาํพูด หรือตาํแหน่งของตวัหมากรุก หรือ
ใบหนา้คน เป็นตน้ 
    5.2 ส่วนท่ี 2 พดูถึง TOTE มาจาก Test-Operate-Test-Exit ทฤษฎีน้ีนาํเสนอโดย 
มิลเลอร์ (Miller) และคณะ กล่าวว่า ตอ้งมีการประเมินว่า ไดมี้การกระทาํท่ีบรรลุวตัถุประสงค์
หรือไม่ ถา้หากบอกวา่ไม่บรรลุวตัถุประสงค ์กจ็ะตอ้งมีการกระทาํ หรือปฏิบติัการใหม่เพื่อใหบ้รรลุ
วตัถุประสงค ์ทฤษฎีน้ีเป็นทฤษฎีเก่ียวกบัการแกไ้ขปัญหา 
   6. การสร้างองคค์วามรู้ดว้ยตนเอง หรือ ทฤษฎีคอนสตรัคชัน่นิสซ่ึม (Constructionism) 
เป็นทฤษฎีการเรียนรู้อีกทฤษฎีหน่ึง ตามความเห็นของ อลนั ชอว ์ (Alan Shaw) กล่าวว่า เคยคิดว่า 
ทฤษฎีคอนสตรัคชัน่นิสซ่ึม เป็นทฤษฎีเก่ียวกบัการศึกษาเรียนรู้ แต่ความจริงมีมากกว่าการเรียนรู้ 
เพราะสามารถนาํไปใชใ้นสภาวะการเรียนรู้ในสังคมไดด้ว้ย ชอวท์าํการศึกษา เร่ืองรูปแบบและ
ทฤษฎีการเรียนรู้และพฒันา เขาเช่ือว่า ในระบบการศึกษามีความสําคญัต่อเน่ืองไป ถึงระบบ
โครงสร้างของสังคม เด็กท่ีไดรั้บการสอนดว้ยวิธีใหอ้ยา่งเดียวหรือแบบเดียว จะเสียโอกาส ในการ
พฒันาดา้นอ่ืน เช่นเดียวกบัสังคม ถา้หากมีรูปแบบแบบเดียว ก็จะเสียโอกาสท่ีจะมีโครงสร้าง หรือ
พฒันาไปในดา้นอ่ืนๆ เช่นกนั 
   ชอว ์ไดใ้ห้ความหมายของคาํว่า คอนสตรัคชัน่นิสซ่ึม ในรูปแบบของพฒันาการ 
ของสังคมและจิตวิทยาว่าเป็นแนวคิด หรือความเขา้ใจท่ีเป็ คอนสตรัคทิวิซ่ึม (Constructivism) คือ 
รูปแบบท่ีผูเ้รียนเป็นผูส้ร้างความรู้ ไม่ใช่เป็นผูรั้บอย่างเดียว ดงันั้นผูเ้รียนก็คือผูส้อนนัน่เอง แต่ใน 
ระบบการศึกษาทุกวนัน้ี รูปแบบโครงสร้างจะตรงกนัขา้มกบัความคิดดงักล่าว โดยครูเป็นผูห้ยบิยืน่
ความรู้ให ้แลว้กาํหนดใหน้กัเรียนเป็นผูรั้บความรู้นั้น 
   ซีมวัร์ พาร์เพิร์ท (Seymour Papert) และ ศาสตราจารย ์มิทเชล เรสนิก (Mitchel 
Resnick) มีความเห็นว่า ทฤษฎีคอนสตรัคชัน่นิสซ่ึม คือ ทฤษฎีการศึกษาการเรียนรู้ท่ีมีพื้นฐานอยู่
บนกระบวนการการสร้าง 2 กระบวนการดว้ยกนั 
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   1. ส่ิงแรก คือ ผูเ้รียนเรียนรู้ดว้ยการสร้างความรู้ใหม่ข้ึนดว้ยตวัเอง ไม่ใช่รับแต่
ขอ้มูลท่ีหลัง่ไหลเขา้มาในสมองของผูเ้รียนเท่านั้น โดยความรู้จะเกิดข้ึนจากการแปลความหมาย 
ของประสบการณ์ท่ีไดรั้บ 
   2. ส่ิงท่ีสอง คือ กระบวนการการเรียนรู้จะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด หากกระบวนการ
นั้นมีความหมายกบัผูเ้รียนคนนั้น มุ่งการสอน การป้อนความรู้ใหคิ้ดคน้แต่วิธีท่ีจะสอนอยา่งไรจึงจะ
ไดผ้ล ซ่ึงไม่ใช่วิธีท่ีเกิดประโยชน์กบัเด็ก ครูตอ้งเขา้ใจธรรมชาติของกระบวนการเรียนรู้ท่ีเด็กกาํลงั
เรียนรู้อยู ่ และช่วยเสริมสร้างกระบวนการเรียนรู้นั้นใหเ้ป็นไปไดดี้ข้ึนตามธรรมชาติของเด็กแต่ละ
คน ครูควรคิดคน้พฒันาส่ิงอ่ืนๆ ดว้ย เช่น คิดคน้ว่าจะให้โอกาสแก่ผูเ้รียนอยา่งไรจึงจะใหผู้เ้รียน
สามารถสร้างความรู้ข้ึนเองได ้ ถา้เราให้ความสนใจเช่นน้ี เราก็จะหาทางพฒันาและสร้างวสัดุ
อุปกรณ์ประกอบการเรียนการสอนใหม่ๆ หรือหาวิธีท่ีจะใชอุ้ปกรณ์การเรียนการสอนท่ีมีอยูใ่หเ้ป็น
ประโยชน์ดว้ยวิธีการเรียนแบบใหม่ คือการสร้างให้ผูเ้รียนสร้างโครงสร้าง ของความรู้ข้ึนเอง 
การเรียนรู้คือกระบวนการท่ีทาํใหค้นเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ความคิด คนสามารถเรียนไดจ้ากการ
ไดย้นิการสมัผสั การอ่าน การใชเ้ทคโนโลย ี

การเรียนรู้ตามทฤษฎีของ Bloom (Bloom’s Taxonomy) Bloom ไดแ้บ่งการเรียนรู้
เป็น 6 ระดบั คือ 
   1. ความรู้ท่ีเกิดจากความจาํ (knowledge) ซ่ึงเป็นระดบัล่างสุด 
   2. ความเขา้ใจ (Comprehend) 
   3. การประยกุต ์(Application) 
   4. การวิเคราะห์ ( Analysis) สามารถแกปั้ญหา ตรวจสอบได ้
   5. การสังเคราะห์ (Synthesis) สามารถนาํส่วนต่างๆ มาประกอบเป็นรูปแบบใหม่
ไดใ้หแ้ตกต่างจากรูปเดิม เนน้โครงสร้างใหม่ 
   6. การประเมินค่า (Evaluation) วดัได ้และตดัสินไดว้่าอะไรถูกหรือผดิ ประกอบ 
การตดัสินใจบนพื้นฐานของเหตุผลและเกณฑท่ี์แน่ชดั 
   การเรียนรู้ตามทฤษฎีของเมเยอร์ (Mayor) ในการออกแบบส่ือการเรียนการสอน 
การวิเคราะห์ความจาํเป็นเป็นส่ิงสําคญั และตามดว้ยจุดประสงคข์องการเรียน โดยแบ่งออกเป็น
ส่วนยอ่ยๆ 3 ส่วนดว้ยกนั คือ 
   1. พฤติกรรม ควรช้ีชดัและสงัเกตได ้
   2. เง่ือนไข พฤติกรรมสาํเร็จไดค้วรมีเง่ือนไขในการช่วยเหลือ 
   3. มาตรฐาน พฤติกรรมท่ีไดน้ั้นสามารถอยูใ่นเกณฑท่ี์กาํหนด 
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   การเรียนรู้ตามทฤษฎีของไทเลอร์ (Tylor) แบ่งออกไดด้งัน้ี 
   1. ความต่อเน่ือง (Continuity) หมายถึง ในวิชาทกัษะตอ้งเปิดโอกาสให้มีการฝึก
ทกัษะในกิจกรรมและประสบการณ์บ่อยๆ และต่อเน่ืองกนั 
   2. การจดัช่วงลาํดบั (Sequence) หมายถึง การจดัส่ิงที่มีความง่ายไปสู่ส่ิงที่มี
ความยาก ดงันั้นการจดักิจกรรมและประสบการณ์ให้มีการเรียงลาํดบัก่อนหลงั เพื่อให้ไดเ้รียน
เน้ือหาท่ีลึกซ้ึงยิง่ข้ึน 
  3. การบูรณาการ (Integration) หมายถึง การจดัประสบการณ์ซ่ึงควรเป็นในลกัษณะ
ท่ีช่วยให้ผูเ้รียนไดเ้พิ่มพูนความคิดเห็นและไดแ้สดงพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกนั เน้ือหาท่ีเรียนเป็น
การเพิ่มความสามารถทั้งหมด ของผูเ้รียนท่ีจะได้ใช้ประสบการณ์ได้ในสถานการณ์ต่างๆ กัน 
ประสบการณ์การเรียนรู้จึงเป็นแบบแผนของปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ระหว่างผูเ้รียนกับ
สถานการณ์ท่ีแวดลอ้ม 
   ทฤษฎีการเรียนรู้ 8 ขั้น ของกาเย ่(Gagne) ไดแ้ก่ 
   1. การจูงใจ (Motivation Phase) การคาดหวงัของผูเ้รียนเป็นแรงจูงใจในการเรียนรู้ 
   2. การรับรู้ตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้(Apprehending Phase) ผูเ้รียนจะรับรู้ส่ิงท่ีสอดคลอ้ง
กบัความตั้งใจ 
   3. การปรุงแต่งส่ิงท่ีรับรู้ไวเ้ป็นความจาํ (Acquisition Phase) เพ่ือให้เกิดความจาํ
ระยะสั้นและระยะยาว 
   4. ความสามารถในการจาํ (Retention Phase) 
   5. ความสามารถในการระลึกถึงส่ิงท่ีไดเ้รียนรู้ไปแลว้ (Recall Phase ) 
   6. การนาํไปประยกุตใ์ชก้บัส่ิงท่ีเรียนรู้ไปแลว้ (Generalization Phase) 
   7. การแสดงออกพฤติกรรมท่ีเรียนรู้ (Performance Phase) 
   8. การแสดงผลการเรียนรู้กลบัไปยงัผูเ้รียน (Feedback Phase) ผูเ้รียนไดรั้บทราบ
ผลเร็วจะทาํใหมี้ผลดีและประสิทธิภาพสูง 
  องคป์ระกอบท่ีสาํคญัท่ีก่อใหเ้กิดการเรียนรู้จากแนวคิดนกัการศึกษา กาเย ่(Gagne) 
คือ 
  1. ผูเ้รียน (Learner) มีระบบสมัผสัและ ระบบประสาทในการรับรู้ 
  2. ส่ิงเร้า (Stimulus) คือ สถานการณ์ต่างๆ ท่ีเป็นส่ิงเร้าใหผู้เ้รียนเกิดการเรียนรู้ 
  3. การตอบสนอง (Response) คือ พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้ การสอนดว้ย
ส่ือตามแนวคิดของกาเย ่(Gagne) 
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  4. เร้าความสนใจ มีโปรแกรมท่ีกระตุน้ความสนใจของผูเ้รียน เช่น ใชก้าร์ตูน หรือ 
กราฟิกท่ีดึงดูดสายตา 
  5. ความอยากรู้อยากเห็นจะเป็นแรงจูงใจใหผู้เ้รียนสนใจในบทเรียน การตั้งคาํถาม
กเ็ป็นอีกส่ิงหน่ึง 
  6. บอกวตัถุประสงค ์ผูเ้รียนควรทราบถึงวตัถุประสงค ์ใหผู้เ้รียนสนใจในบทเรียน
เพื่อใหท้ราบวา่บทเรียนเก่ียวกบัอะไร 
  7. กระตุน้ความจาํผูเ้รียน สร้างความสัมพนัธ์ในการโยงขอ้มูลกบัความรู้ท่ีมีอยู่
ก่อน เพราะส่ิงน้ีสามารถทาํใหเ้กิดความจาํในระยะยาวไดเ้ม่ือไดโ้ยงถึงประสบการณ์ผูเ้รียน โดยการ
ตั้งคาํถามเก่ียวกบัแนวคิด หรือเน้ือหานั้นๆ 
  8. เสนอเน้ือหา ขั้นตอนน้ีจะเป็นการอธิบายเน้ือหาให้กบัผูเ้รียนโดยใชส่ื้อชนิด
ต่างๆ ในรูป กราฟิก หรือ เสียง วิดีโอ 
  9. การยกตวัอยา่ง การยกตวัอยา่งสามารถทาํไดโ้ดยยกกรณีศึกษา การเปรียบเทียบ 
เพื่อใหเ้ขา้ใจไดซ้าบซ้ึง 
  10. การฝึกปฏิบติั เพื่อใหเ้กิดทกัษะหรือพฤติกรรม เป็นการวดัความเขา้ใจว่าผูเ้รียน
ไดเ้รียนถูกตอ้ง เพื่อใหเ้กิดการอธิบายซํ้าเม่ือรับส่ิงท่ีผดิ 

11. การใหค้าํแนะนาํเพิ่มเติม เช่น การทาํแบบฝึกหดั โดยมีคาํแนะนาํ 
12. การสอบ เพื่อวดัระดบัความเขา้ใจ  

2.5 ทฤษฎคีวามต้องการจากการเรียนรู้ (Learned Needs Theory) 
  เดวิด ซี แมคเคิลแลนด ์(David C. McClelland อา้งถึงใน สาํนกัพฒันาและ ส่งเสริม
วิชาชีพ 2549 : 56) เป็นผูเ้สนอทฤษฎีความตอ้งการจากการเรียนรู้ข้ึน โดยสรุปว่าคนเราเรียนรู้ความ
ตอ้งการจากสังคมท่ีเก่ียวขอ้ง ความตอ้งการจึงถูกก่อตวัและพฒันามาตลอดช่วงชีวิตของแต่ละ
คน  และเรียนรู้ในทางสังคมแลว้เป็นผูก้าํหนดทฤษฎีความตอ้งการประสบผลสาํเร็จ ซ่ึงเขาเช่ือว่า
มนุษยทุ์กคนต่างมีความตอ้งการเหมือนกนั เพียงแต่มีขนาดมากน้อยต่างกนัเท่านั้น เรามีความ
ตอ้งการท่ีสาํคญั 3 ประการ คือ 
  1. ความตอ้งการความสาํเร็จ (Need for Achievement) ความตอ้งการท่ีจะทาํงานได้
ดีข้ึน มีประสิทธิภาพมากข้ึน มีมาตรฐานสูงข้ึนในชีวิต ผูมี้ความตอ้งการความสาํเร็จสูงจะมีลกัษณะ
พฤติกรรม ดงัน้ี 

1.1 ชอบตั้งเป้าหมายงานท่ียากและทา้ทาย มีเป้าหมายในการทาํงานสูง ชดัเจน
และทา้ทายความสามารถ 
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1.2 มีความตอ้งการทราบถึงความเป็นไปของงานท่ีกา้วหน้าไปแต่ละขั้นว่า
เป็นไปตามท่ีตั้งไวเ้พียงใด และไม่ชอบการทาํงานยาวนานเร่ือยเป่ือยโดยไม่รู้จกัจบส้ิน 

1.3 มุ่งท่ีความสาํเร็จของงานมากกวา่รางวลั หรือผลตอบแทนเป็นเงินทอง 
1.4 ตอ้งการขอ้มูลยอ้นกลบัในความกา้วหนา้สู่ความสาํเร็จทุกระดบั 
1.5 รับผดิชอบงานส่วนตวัมากกวา่การมีส่วนร่วมกบัผูอ่ื้น 
1.6 มีความตอ้งการท่ีจะควบคุมผลการทาํงานท่ีเกิดจากการท่ีตนไดทุ่้มเทกาํลงั

ความพยายามไป และจะไม่ชอบอยูภ่ายใตก้ารควบคุมของผูห้น่ึงผูใ้ด 
  2. ความตอ้งการความสัมพนัธ์ท่ีดี (Need for Affiliation) เป็นความตอ้งการท่ีจะ
รักษามิตรภาพและความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลไวอ้ย่างใกลชิ้ด ผูมี้ความตอ้งการความผูกพนัมี
ลกัษณะดงัน้ี  

2.1 เป็นความตอ้งการความรักใคร่ชอบพอเป็นมิตรกบัคนรอบขา้ง 
2.2 ความตอ้งการความอบอุ่น และความเป็นมิตรกบัคนอ่ืน อยากให้บุคคลอ่ืน

ช่ืนชอบตวัเอง 
2.3 สนุกสนานกบังานเล้ียง กิจกรรมทางสงัคม และการพบปะสงัสรรค ์
2.4 แสวงหาการมีส่วนร่วม ดว้ยการร่วมกิจกรรมกบักลุ่ม หรือองคก์รต่างๆ 

  คนประเภทน้ีมุ่งพยายามและแสวงหาโอกาสท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์ทางสังคมให้
มากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้การหวงัจะรู้จกัและมีโอกาสส่ือความกบัผูอ่ื้น จึงเป็นส่ิงท่ีคนกลุ่มน้ีเสาะหา
ตลอด 
  3. ความตอ้งการอาํนาจ ตอ้งการมีอิทธิพลเหนือผูอ่ื้น (Need for Power) เป็นความ
ตอ้งการท่ีจะมีส่วนควบคุม สร้างอิทธิพล หรือรับผิดชอบในกิจกรรของผูอ่ื้น ผูมี้ความตอ้งการ
อาํนาจจะมีลกัษณะพฤติกรรม ดงัน้ี 

3.1 ชอบการแข่งขนัในสถานการณ์ท่ีมีโอกาสใหต้นเองครอบงาํคนอ่ืนได ้
3.2 เป็นความตอ้งการมีอิทธิพลเหนือคนอ่ืน 

   3.3 คนประเภทน้ีต่างพยายามมุ่งใชว้ิธีสร้างอิทธิพลเหนือหรือพยายามหวา่นลอ้ม
ใหเ้กิดการยอมรับนบัถือจากฝ่ายอ่ืน 
   3.4 สนุกสนานในการเผชิญหนา้หรือโตแ้ยง้ ต่อสูก้บัผูอ่ื้น 
  ความตอ้งการอาํนาจมี 2 ลกัษณะ คือ อาํนาจบุคคล และอาํนาจสถาบนั อาํนาจ
บุคคลมุ่งเพื่อประโยชน์ส่วนตวัมากกว่าองคก์ร แต่อาํนาจสถาบนัมุ่งเพื่อประโยชน์ส่วนรวมโดย
ทาํงานร่วมกบัคนอ่ืน  สัดส่วนของความตอ้งการทั้งสามน้ีในแต่ละคนมีไม่เหมือนกนั บางคนอาจมี
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ความตอ้งการอาํนาจสูงกว่าความตอ้งการด้านอ่ืน ในขณะท่ีอีกคนหน่ึงอาจมีความตอ้งการ
ความสาํเร็จสูง เป็นตน้ ซ่ึงจะเป็นส่วนท่ีแสดงอุปนิสยัของคนคนนั้นได ้
 

3. แนวคดิเกีย่วกบัการประกนัชีวติ 
 

3.1 ความหมายของการประกนัชีวติ  
   สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั กล่าวว่า 
สัญญาต่างตอบแทนท่ีคู่สัญญาฝ่ายหน่ึง เรียกว่า ผูเ้อาประกันมีหน้าท่ีตอ้งจ่ายเบ้ียประกนัให้กับ
คู่สญัญาอีกฝ่ายหน่ึง เรียกวา่ สญัญาประกนัชีวิต โดยบริษทัประกนัชีวิตมีหนา้ท่ีตอ้งจ่ายผลตอบแทน 
เรียกว่า ทุนประกนัชีวิต ให้แก่ผูเ้อาประกนัหรือผูรั้บผลประโยชน์ตามกรมธรรม ์เม่ือผูเ้อาประกนั
เสียชีวิตหรืออยูค่รบตามสญัญา 
   ประกนัชีวิต คือ เงินสดสาํรองจาํนวนหน่ึง ซ่ึงเราจดัเตรียมไวล่้วงหนา้เพื่อรองรับ
เหตุการณ์ร้ายแรงต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนกบัเราในอนาคต โดยเราไม่สามารถทราบไดว้่าเหตุการณ์นั้นๆ 
จะเกิดข้ึนเม่ือใดและรุนแรงมากนอ้ยเพียงใด (www.moneyfor-life.com) 
   ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) (2010: 81) กล่าวว่า การประกนัชีวิต คือวิธีการท่ี
คนกลุ่มหน่ึงรวมตวักนั เพ่ือช่วยกนัเฉล่ียภยั เช่น เสียชีวิต , สูญเสียอวยัวะ , สูญเสียรายไดย้ามชรา 
และค่ารักษาพยาบาล  และวิธีการชดใชค้วามสูญเสียอนัเน่ืองจากภยั อีกทั้งเป็นกลไกทางสังคมท่ีให้
ความคุม้ครองทางเศรษฐกิจ หรือรายไดข้องบุคคลท่ีหาเล้ียงครอบครัว   
   จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้่า การประกนัชีวิตคือ คนกลุ่มหน่ึงท่ีรวมตวักนั เพ่ือ
ช่วยกนัเฉล่ียภยั เช่น เสียชีวิต สูญเสียอวยัวะ สูญเสียรายไดย้ามชรา และค่ารักษาพยาบาลในรูปแบบ
สัญญาต่างตอบแทนท่ีคู่สัญญาฝ่ายหน่ึง เรียกว่า ผูเ้อาประกันมีหน้าท่ีตอ้งจ่ายเบ้ียประกนัให้กับ
คู่สญัญาอีกฝ่ายหน่ึงโดยผูเ้อาประกนัจะตอ้งจ่ายเงินล่วงหนา้เพื่อรองรับเหตุการณ์ร้ายแรงต่างๆ ท่ีจะ
เกิดข้ึนกบัตนเองในอนาคต 

3.2 ประเภทของการประกนัชีวติ 
  สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2553 : 35) 
แบ่งการประกนัชีวิตออกเป็น 3 ประเภท  ไดแ้ก่ 
  1. ประเภทกลุ่ม หรือหมู่ (Group Life Insurance) มีคุณสมบติัดงัน้ี 

1.1 ประกนัชีวิตกลุ่มคนท่ีอยูใ่นองคก์รเดียวกนั 
1.2 มีสมาชิกอยา่งนอ้ย 5 คนข้ึนไป 

   1.3 ชาํระเบ้ียประกนัเป็นรายปี คุม้ครองปีต่อปี 
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   1.4 ไม่ตอ้งตรวจสุขภาพ 
   1.5 นายจา้งชาํระเองทั้งหมด 
   1.6 นายจา้งและลูกจา้งร่วมกนัชาํระ 
 2. ประเภทอุตสาหกรรม หรือ มวลชน (Industrial Life Insurance) มีคุณสมบติัดงัน้ี 
   2.1 เหมาะกบัผูมี้รายไดน้อ้ย 
   2.2 ทุนประกนัขั้นตํ่า (10,000 - 50,000) 
   2.3 การชาํระเบ้ีย : รายเดือน / รายสปัดาห์ 
   2.4 ไม่ตอ้งตรวจสุขภาพ 
   2.5 ใหค้วามคุม้ครองอุบติัเหตุโดยอตัโนมติั 
 3. ประเภทสามญั (Ordinary Life Insurance) มีคุณสมบติัดงัน้ี 
   3.1 เหมาะกบัผูมี้รายไดป้านกลาง-สูง 
   3.2 ทุนประกนัค่อนขา้งสูง 
   3.3 การชาํระเบ้ียประกนัเป็นรายปี ราย 3เดือน ราย 6เดือน 
   3.4 การตรวจสุขภาพข้ึนอยูก่บัเง่ือนไขของบริษทั 
 3.3 รูปแบบของการประกนัชีวติ 
 สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2553 : 
35) แบ่งรูปแบบของการประกนัชีวิตเป็น 6 แบบ ไดแ้ก่ 
 1. แบบชัว่ระยะเวลา มีรายละเอียดดงัน้ี 
  1.1 แบบชัว่ระยะเวลาใหค้วามคุม้ครองภายในระยะเวลาท่ีกาํหนด 
  1.2 ไม่มีมูลค่ากรมธรรมใ์ดๆ ระยะสญัญาสั้น 
  1.3 เหมาะกบัสาํหรับผูป้ระกอบธุรกิจ หรือมีภาระหน้ีสิน 
  1.4 ความคุม้ครองสูง  เบ้ียประกนัตํ่า 
  1.5 เป็นการซ้ือเพ่ือคุม้ความเส่ียงเพียงอยา่งเดียว 
 2. แบบตลอดชีพ มีรายละเอียดดงัน้ี 
  2.1 เหมาะกบัผูท่ี้ตอ้งการความคุม้ครองระยะยาว (99 ปี  ตลอดชีวิต) 
  2.2 การชาํระเบ้ียประกนัตลอดชีพ ชาํระชัว่ระยะเวลาหน่ึง 
  2.3 เหมาะกบัผูมี้ภาระทางครอบครัว 
  2.4 ตอ้งการสร้างกองทุนมรดกใหก้บับุตรหลาน 
 3. แบบสะสมทรัพย ์มีรายละเอียดดงัน้ี 
  3.1 จดัระเบียบออมทรัพยค์วบคู่กบัความคุม้ครอง 
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  3.2 เหมาะกบัผูท่ี้มีรายไดป้านกลางข้ึนไป 
  3.3 มีกาํหนดระยะสญัญาแน่นอน (10, 20 ปี หรือ ครบอาย ุ55, 60 ปี) 
  3.4 มีมูลค่ากรมธรรม ์
 4. แบบเงินไดป้ระจาํ (บาํนาญ) มุ่งให้ความคุม้ครองรายไดใ้นวยัชรา หรือเกษียณอายุ
จากการทาํงาน มีกาํหนดระยะเวลาท่ีแน่นอน เช่น เกษียณอายุ 65 ปีบริษทัจะจ่ายเงินเป็นรายงวด
หรือบาํนาญอยา่งสมํ่าเสมอตามเง่ือนไขของบริษทั มีรายละเอียดดงัน้ี 
  4.1 ชนิดมีเงินปันผล 
  4.2 ชนิดไม่มีเงินปันผล มีวิธีการรับเงินปันผลดงัน้ี 
   4.2.1 รับเป็นเงินสด 
   4.2.2 ฝากไวก้บับริษทั 
   4.2.3 หกัชาํระเบ้ียประกนั หรือซ้ือทุนประกนัเพิ่ม 
 5. แบบยนิูเวอร์แซลไลฟ์ เป็นการประกนัชีวิตท่ีมีการกาํหนดผลประโยชน์การ
เสียชีวิตเป็นจาํนวนท่ีแน่นนอน แต่ผลประโยชน์การอยู่รอดไม่ไดเ้ป็นจาํนวนเงินท่ีแน่นอน จะ
ข้ึนอยู่กับผลตอบแทนของบริษทัท่ีสามารถทาํได้จากการนําเบ้ียประกันไปลงทุน โดยจะมีการ
รับรองผลตอบแทนขั้นตํ่าไว ้ผูเ้อาประกนัภยัสามารถชาํระเบ้ียประกนัภยัในจาํนวนท่ีไม่เท่ากนัได ้
สามารถเพ่ิม ลดผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บเม่ือเสียชีวิตได ้
 6. แบบยูนิตลิงค์ เป็นการประกนัชีวิตท่ีคลา้ยคลึงกบัแบบยูนิเวอร์แซลไลฟ์ 
แตกต่างกันท่ีการลงทุนจะเป็นการลงทุนในหน่วยลงทุนท่ีผู ้เอาประกันเป็นคนตัดสินใจ 
ผลตอบแทนจึงข้ึนอยูก่บัราคาหน่วยลงทุนเป็นหลกั 
 

4.  ธุรกจิประกนัชีวติของธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 
 
  การขายประกนัชีวิตของธนาคารธนชาติ จาํกดั (มหาชน) เป็นแบบพ่วงการเป็นนายหนา้
ขายประกันกับบริการทางการเงินของธนาคาร ดังนั้ นพนักงานทุกคนของธนาคารจะต้องมี
ความสามารถในการขายประกนัชีวิตได ้พนกังานตอ้งผา่นการฝึกอบรม เพื่อใหมี้ความรู้ ความเขา้ใจ
ในรูปแบบของประกนัชีวิต จึงตอ้งมีการฝึกอบรมดา้นความรู้ความเขา้ใจการขายประกนัชีวิต โดย
จะเนน้การพฒันาบุคลากรใหมี้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑป์ระกนัมากข้ึน รวมถึงจะพฒันาผลิตภณัฑ์
ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ คือ พฒันาคนและผลิตภณัฑ์ โดยการพฒันาคนจะเน้นเร่ือง
ความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อยู่ตลอดเวลา เพื่อการตอบสนองบริการท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการและความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้ 
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 4.1  ลกัษณะผลติภัณฑ์และบริการ  
  ธนชาตประกนัชีวิต ดาํเนินธุรกิจให้บริการดา้นความคุม้ครองและการออมทรัพย ์
โดยแบ่งประเภทผลิตภณัฑอ์อกเป็น 2 ประเภท คือ การประกนัชีวิตรายบุคคล และการประกนัชีวิต
กลุ่มโดยไดรั้บใบอนุญาตให้ประกอบธุรกิจประกนัชีวิต เม่ือวนัท่ี 22 ตุลาคม 2540 จากสาํนกังาน
คณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) 
 4.2  การตลาดและสภาวการณ์แข่งขัน 
  ธนชาตประกนัชีวิต ดาํเนินธุรกิจภายใตก้ลยุทธ์ทางการตลาดหลากหลายช่อง
ทางการขาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการทางดา้นการเงินและความคุม้ครองไดอ้ยา่งครอบคลุมทุก
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยช่องทางการขายของบริษทั ประกอบดว้ย ช่องทางการขายผ่านธนาคาร 
(Bancassurance) องคก์ารต่างๆ นายหนา้นิติบุคคล และสหกรณ์ต่างๆ ดว้ยกลยทุธ์ยดึลูกคา้เป็น
ศูนยก์ลาง เพื่อพฒันาผลิตภณัฑแ์ละนาํเสนอการบริการใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้และ
เจา้หนา้ท่ีการตลาดอยา่งสอดคลอ้งกนัไป และเน่ืองจากบริษทัอยูใ่นกลุ่มธุรกิจการเงินของกลุ่มธน
ชาต กลุ่มลูกคา้ของบริษทัจึงประกอบไปดว้ยกลุ่มลูกคา้เงินฝาก กลุ่มลูกคา้สินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต ์
กลุ่มลูกคา้สินเช่ือเคหะ กลุ่มลูกคา้สินเช่ือเพ่ือผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ฯลฯ 
ส่วนช่องทางการขายอ่ืนๆ จะประกอบไปดว้ยกลุ่มลูกคา้จากองคก์ร สหกรณ์ฯ และบริษทัทัว่ไป 
  ภาพรวมอุตสาหกรรมประกนัชีวิตในช่วง 10 เดือนแรกของปี 2554 ธุรกิจประกนั
ชีวิตมีเบ้ียประกนัภยัรับรวมจาํนวน 263,317 ลา้นบาท หรือมีอตัราการเติบโตเพิ่มข้ึนร้อยละ 12.12 
โดยธุรกิจท่ีมีส่วนแบ่งตลาดหลกั ประกอบดว้ย การประกนัรายบุคคล และการประกนักลุ่ม ดงัน้ี 
  1. การประกนัรายบุคคล มีเบ้ียประกนัภยัรับรวมจาํนวน 221,246 ลา้นบาท หรือมี
ส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 84.02 โดยมีอตัราการเติบโตร้อยละ 15.38 สืบเน่ืองจากบริษทัประกนั
ชีวิตหลายแห่งได้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตออกมานําเสนอขายได้อย่างเหมาะสมกับ
สภาวะเศรษฐกิจ อตัราดอกเบ้ีย กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและช่องทางการขาย ในขณะเดียวกนัก็มีการ
ส่งเสริมการขายและการพฒันาทกัษะความรู้ความสามารถให้กบัตวัแทนขายในแต่ละช่อง
ทางการขาย 
  2. การประกนักลุ่ม มีเบ้ียประกนัภยัรับรวมจาํนวน 30,587 ลา้นบาทหรือมีส่วน
แบ่งการตลาดร้อยละ 11.62 โดยมีอตัราการเติบโตลดลงร้อยละ 3.20 ซ่ึงเบ้ียประกนัภยัรับส่วนใหญ่
ร้อยละ 53.59 จะมาจากการประกนักลุ่มสินเช่ือจาํนอง (Group Mortgage) โดยในช่วง 10 เดือนของ
ปี 2554 การประกนัสินเช่ือจาํนองมีอตัราการเติบโตลดลงร้อยละ 15.02 สืบเน่ืองจากไม่มีมาตรการ
ลดหยอ่นภาษีกระตุน้ อสังหาริมทรัพยข์องรัฐบาลในค่าธรรมเนียมการโอนบา้นและค่าจดจาํนอง
เหมือนปีท่ีผา่นมา ซ่ึงจะช่วยจูงใจใหผู้บ้ริโภคจาํนวนมากเร่งโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยูอ่าศยั ประกอบกบั
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เกิดอุทกภยัในหลายพ้ืนท่ีในช่วงไตรมาส 4 ทาํใหโ้ครงการพฒันาท่ีอยูอ่าศยัไดรั้บผลกระทบจากการ
ท่ีผูบ้ริโภคชะลอการตดัสินใจซ้ือบา้น เน่ืองจากตอ้งเตรียมค่าใชจ่้ายเพื่ออพยพหนีนํ้ าท่วม และ
สาํรองเงินเพื่อเป็นค่าใชจ่้ายในการซ่อมแซมบา้นหลงันํ้ าลด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีเตรียมซ้ือบา้นก็ได้
ชะลอการตดัสินใจไปก่อน เพื่อพิจารณาทาํเลท่ีตั้งโครงการท่ีปลอดภยัจากอุทกภยั ส่วนตลาด
รถยนตส์ะสม 10 เดือนแรก มีปริมาณการขาย 713,842 คนั เพิ่มข้ึนร้อยละ 13.6 เม่ือเทียบกบั
ช่วงเวลาเดียวกนัของปีท่ีผา่นมา โดยตลาดรถยนตน์ัง่มีอตัราการเติบโตเพิ่มข้ึนร้อยละ 17.5 ตลาด
รถยนตเ์พื่อการพาณิชยมี์อตัราการเติบโตเพิ่มข้ึนร้อยละ 10.6 เป็นผลมาจากในช่วง 3 ไตรมาสแรก
ของปี ท่ีกาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภคอยูใ่นเกณฑดี์ มีการเติบโตทั้งภาคการลงทุนและบริโภค และความ
นิยมอย่างต่อเน่ืองของรถยนตรุ่์นใหม่ๆ แต่แนวโนม้ของเบ้ียประกนัภยัรับท่ีมาจากการคุม้ครอง
สินเช่ือเช่าซ้ือรถยนตอ์าจจะมีแนวโนม้ลดลง เน่ืองจากปัญหาอุทกภยัใหญ่เช่นกนั ท่ีทาํใหโ้รงงาน
รถยนตใ์นประเทศตอ้งหยดุการผลิต เน่ืองจากโรงงานผลิตช้ินส่วนหลายแห่งประสบอุทกภยั 
  ณ ปัจจุบนั ธุรกิจประกนัชีวิตมีบริษทัท่ีประกอบธุรกิจจาํนวน 24 บริษทั โดย
บริษทัมีเบ้ียประกนัภยัรวมจาํนวน 5,791 ลา้นบาท หรือมีส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 2.20 ซ่ึงจดัอยู่
ในอนัดบัท่ี 10 ของธุรกิจประกนัชีวิต 
 4.3  ผลติภัณฑ์ประกนัชีวติของบริษัทธนชาต   
 บริษทัธนชาตมีผลิตภณัฑห์ลายผลิตภณัฑท์ั้งผลิตภณัฑส์ะสมทรัพย ์ ผลิตภณัฑ์
บาํนาญฯ โดยผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคนั้นประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์ Speedy Saving 10/2 ระยะเวลาเอาประกนัภยั 10 ปี ชาํระเบ้ีย
ประกนัภยัสั้นเพียง 2 ปี ดา้นเงินคืนส้ินปีกรมธรรมท่ี์ 1 รับเงินคืนร้อยละ 3 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ 
ส้ินปีกรมธรรมท่ี์ 2 -10 รับเงินคืนร้อยละ 6 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ และส้ินปีกรมธรรมท่ี์ 10 รับ
เงินคืนเม่ือครบกาํหนดร้อยละ 200 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ รวมรับเงินคืนตลอดสญัญาร้อยละ 257 
ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ 
 2. ผลิตภณัฑ ์Big Bonus 12/6  ระยะเวลาเอาประกนัภยั 12 ปีชาํระเบ้ียประกนัภยั
สั้น 6 ปี ดา้นเงินคืนส้ินปีกรมธรรมท่ี์ 1 – 4 รับร้อยละ 8 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ ส้ินปีกรมธรรมท่ี์ 
5 – 8 รับร้อยละ 10 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ ส้ินปีกรมธรรมท่ี์ 9 – 12 รับร้อยละ 12 ของทุน
ประกนัภยัเร่ิมตน้ และส้ินปีกรมธรรมท่ี์ 12 รับเงินคืนเม่ือครบกาํหนดร้อยละ 660 ของทุน
ประกนัภยัเร่ิมตน้รวมรับเงินคืนตลอดสญัญาร้อยละ 780 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ 
 3. ผลิตภณัฑธ์นชาตบาํนาญ 85/60 (บาํนาญแบบลดหยอ่นภาษีได)้ ระยะเวลาเอา
ประกนัภยัถึงอาย ุ85 ปี ชาํระเบ้ียประกนัภยัถึงอายคุรบ 59 ปี ใหผ้ลตอบแทนในรูปของเงินบาํนาญ
รายปี ปีละร้อยละ 12 ของทุนประกนัภยั ทุกวนัครบรอบปีกรมธรรมท่ี์ผูเ้อาประกนัภยัมีอาย ุครบ 60 
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- 85 ปี ตราบเท่าท่ีผูเ้อาประกนัภยัยงัคงมีชีวิตอยู ่รวมร้อยละ 312 ของทุนประกนัภยั โดยรับรองการ
จ่ายเงินบาํนาญ 20 ปี ผูเ้อาประกนัภยัสามารถนาํเบ้ียประกนัภยัท่ีไดช้าํระจริงสูงสุด 300,000 บาทต่อ
ปี ไปหกัลดหยอ่นภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดา 
 4. ผลิตภณัฑธ์นชาตบาํนาญ 90/5 (บาํนาญแบบลดหยอ่นภาษีได)้ เป็นผลิตภณัฑ์
ประกนัชีวิตใหม่ล่าสุดท่ีมีระยะเวลาเอาประกนัภยัถึงอายุ 90 ปี ชาํระเบ้ียประกนัภยัสั้นเพียง 5 ปี 
ให้ผลตอบแทนในรูปของเงินบาํนาญรายปีร้อยละ 12 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ตั้งแต่วนัครบรอบปี
กรมธรรมท่ี์ผูเ้อาประกนัภยัมีอายุครบ 60 - 90 ปี ตราบเท่าท่ีผูเ้อาประกนัภยัยงัคงมีชีวิตอยู่รวม
ร้อยละ 372 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ โดยจะไดรั้บความคุม้ครองตั้งแต่ปีกรมธรรมท่ี์ 1 ถึงปี
กรมธรรมท่ี์อาย ุ59 ปี คุม้ครองร้อยละ 250 ของทุนประกนัภยัเร่ิมตน้ โดยผูเ้อาประกนัภยัสามารถนาํ
เบ้ียประกนัภยัท่ีไดช้าํระจริงสูงสุด 300,000 บาทต่อปี ไปหกัลดหยอ่นภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดา 
 5. ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตกลุ่ม  บริษทัไดจ้ดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะสมในแต่
ละช่องทางการขาย อนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑธ์นชาต Smile Car Plus + และธนชาต Smile Car 
Extra เพ่ือคุม้ครองภาระสินเช่ือรถยนตผ์า่นทางช่องทางสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต ์ ผลิตภณัฑธ์นชาต 
Smile Home และธนชาต Smile Home Plus คุม้ครองภาระสินเช่ือบา้นผา่นทางช่องทางสินเช่ือเคหะ
ผลิตภณัฑธ์นชาต Smile SME คุม้ครองภาระสินเช่ือ SME แก่เจา้ของธุรกิจ ผา่นช่องทางสินเช่ือ 
SME นอกจากน้ี ยงัมีการจาํหน่ายผลิตภณัฑป์ระกนักลุ่มสาํหรับสหกรณ์ออมทรัพย ์ บริษทัและ
องคก์รต่างๆ อีกดว้ย 
 

5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 5.1  งานวจัิยในประเทศ 
  เกรียงศกัด์ิ นิธิธนโชติ (2549) วิจยัเร่ือง ปัจจยัสู่ความสาํเร็จในอาชีพพนกังานขาย
รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ลกัษณะสําคญัท่ีจะทาํให้บุคคลเป็นพนักงานขายประสบ
ความสาํเร็จในหนา้ท่ีการงานนั้นตอ้งมีคุณลกัษณะท่ีสาํคญัประกอบเขา้ดว้ยกนัในแต่ละบุคคล คือ 
(1) มีความรู้ความเข้าใจในอาชีพของตนเองเป็นอย่างดี (2) ทัศนคติท่ีมีต่องานของตนเอง 
(3) บุคลิกภาพ (4) เทคนิคในงานขาย  และขอ้มูลส่วนบุคคลมีผลต่อความสาํเร็จในอาชีพพนกังาน
ขายแตกต่างกนัออกไปตามเพศ อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา และระยะเวลาในการทาํงาน
ท่ีแตกต่างกนั โดยมีขอ้เสนอแนะใหบ้ริษทัท่ีเก่ียวขอ้งนาํผลท่ีไดจ้ากการวิจยัปประยกุตใ์ชใ้นการอบ
รบพฒันาพนกังานใหมี้ประสิทธิภาพในการทาํงานเพ่ิมมากข้ึน 
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  สุธิดา สุคนธปฏิภาค (2549) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัสู่ความสําเร็จของพนักงานบริษทั 
ธนชาตประกนัชีวิต จาํกดั พบว่า ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จประกอบดว้ย (1) ทกัษะใน
การทาํงาน  ได้แก่  ทักษะด้านเทคนิค  ทักษะด้านมนุษยสัมพันธ์ ทักษะด้านแนวความคิด 
(2) บุคลิกภาพ ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจ และดา้นนิสัยใจคอ (3) ความพอใจในชีวิตความเป็นอยู ่ 
ไดแ้ก่ ดา้นพลงัใจ ดา้นความสะดวกสบาย ดา้นความราบร่ืนและดา้นความสุข 
  อาร์รินดา วุธวีระ (2549) ทาํการศึกษาปัจจยัสู่ความสําเร็จของพนักงานธนาคาร
กรุงเทพ จาํกัด (มหาชน) พบว่า ปัจจยัสู่ความสําเร็จของพนักงานจะตอ้งประกอบด้วยลกัษณะ
ดงัต่อไปน้ี คือ (1) บุคลิกภาพ (2) ทกัษะในการทาํงาน (3) แรงจูงใจในการทาํงาน ซ่ึงมีความสมัพนัธ์
กบัความสําเร็จในการทาํงาน ทั้งในดา้นโอกาสความกา้วหน้าและการประสบความสําเร็จในการ
ทาํงาน และพบว่าความแตกต่างทางดา้นสถานภาพสมรสมีผลต่อความสําเร็จในการทาํงานท่ี
แตกต่างกนั 
  ฐานิสร์ ช่อคง (2548) พบว่า การฝึกอบรมเป็นวิธีหน่ึงท่ีจะช่วยใหเ้กิดกระบวนการ
เรียนรู้ ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ท่ีสําคญัในการพฒันาทรัพยากรมนุษย  ์และเป็นกระบวนการท่ีจะทาํให้
บุคลากรไดรั้บการพฒันาในดา้นสติปัญญา จิตใจ สงัคม จริยธรรม และเพิ่มทกัษะในดา้นการทาํงาน
อยา่งเหมาะสม (ทองศรี กาํภู ณ อยธุยา 2539 : 1  อา้งใน บรรจง อบกล่ิน 2544 : 1) ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก 
การฝึกอบรมเป็นการใหก้ารศึกษาเนน้เฉพาะเร่ือง จึงทาํใหมี้การสร้างหลกัสูตรซ่ึงเป็นองคป์ระกอบ
ท่ีสําคญัในการจดัการฝึกอบรมให้มีประสิทธิภาพตามท่ีตอ้งการได ้หลกัสูตรเป็นตวักาํหนดทิศ
ทางการเรียนการสอนให้เป็นไปตามจุด มุ่งหมายของขอบข่ายเน้ือหา การจดักิจกรรมการเรียนการ
สอนรวมถึงการใชท้รัพยากรต่างๆ การวดัและการประเมินผลทางการประเมินทางการฝึกอบรม 
ให้กบัผูจ้ดัการฝึกอบรม เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของหน่วยงาน และ/หรือผูเ้ขา้รับการ
อบรม ใหก้บัผูจ้ดัการฝึกอบรม เพ่ือใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของหน่วยงาน และ/หรือผูเ้ขา้รับ
การอบรม ดงันั้นหลกัสูตรท่ีดีจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูเ้รียนและสังคม สอดคลอ้งกบั
ปรัชญาทางการฝึกอบรม และเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจ สังคมและวฒันธรรมของประเทศ
อย่างไรก็แลว้แต่การเปล่ียนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ สังคมและเทคโนโลยีนั้ น มีส่วนทาํให้
หลกัสูตรเปล่ียนแปลงไปตามความเหมาะสมของสถานการณ์ ดงันั้น หลกัสูตรท่ีนาํมาใชจ้ะตอ้ง
ไดรั้บการพฒันาปรับปรุงแกไ้ขอย่างต่อเน่ืองและเหมาะสม การศึกษานาํความรู้ท่ีไดรั้บจากการ
ฝึกอบรมไปใชใ้นการปฏิบติัจึงเป็นวิธีการหน่ึงของกระบวนการพฒันาหลกัสูตร เพราะจะทาํใหเ้ห็น
คุณค่าของหลกัสูตรสามารถนาํไปใชใ้หเ้กิด ประสิทธิผลไดดี้เพียงใด 
   รณวีร์ ชอนตะวนั (2547) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัสู่ความสําเร็จของตวัแทนประกนั
ชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของบริษทั อเมริกนัอินเตอร์เนชัน่แนลแอสชวัรันส์ จาํกดั  พบว่า ผูท่ี้จะ
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ประสบความสําเร็จจะตอ้งมีปัจจยัดา้นลกัษณะการทาํงานของตวัแทนประกนัชีวิต  ซ่ึงไดแ้ก่ 
(1) ด้านทศันคติ (2) ด้านทกัษะการขาย (3) ด้านอุปนิสัยในการทาํงาน  ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ีมี
ความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จ  ทั้งในดา้นจาํนวนราย  จาํนวนเบ้ียประกนั และดา้นคุณวุฒิตั้งแต่อดีต
ถึงปัจจุบนั และพบว่าอาย ุสถานภาพสมรส  อายงุาน สถานภาพในการทาํงาน ดา้นบุคลิกภาพ  และ
ดา้นความรู้ความเขา้ใจท่ีต่างกนั ประสบความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิตแตกต่างกนั  
 5.2  งานวจัิยต่างประเทศ 
   Migdadi (2005) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง การรวบรวมทรรศนะและหลกัการทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหว่างการจดัการความรู้ กระบวนการ และประสิทธิภาพขององคก์ร ของบริษทัใน
ประเทศออสเตรเลีย (An integrative view and empirical examinational performance in Australian 
enterprises) พบว่ากระบวนการสรรค์สร้างความรู้นั้ นเกิดจากองค์ประกอบดังต่อไปน้ีคือ 
(1) วฒันธรรมองคก์าร ไดแ้ก่ ความไวว้างใจ (Trust) การร่วมมือ (Collaboration) และการเรียนรู้ 
(Learning) (2) ทกัษะ T-shaped คือ ระดบัของความเขา้ใจโดยผูท้าํงานของพวกเขาเองและขอบเขต
การทาํงานดา้นอ่ืนๆ (3) ภาวะผูน้าํการเปล่ียนแปลงไดแ้ก่ การมีอิทธิพลอยา่งมีอุดมการณ์ (Idealized 
Influence) และการสร้างแรงบนัดาลใจ (Inspiration Motivation) (4) เทคโนโลยสีารสนเทศ(Information 
Technology) นอกจากน้ียงัพบว่ากระบวนการสรรคส์ร้างความรู้มีผลต่อการสร้างสรรค ์ขององคก์าร 
(Organizational creativity) มีผลต่อประสิทธิภาพการดาํเนินการขององค์การ (Organizational 
performance) โดยเป็นการศึกษาจากบริษทัท่ีมีความสามารถในการทาํกาํไรในประเทศออสเตรเลีย 
  Tropp (1991) พบว่า องคป์ระกอบ 5 ประการของนกัขายท่ีดี คือ ความสามารถใน
การหาตลาด ความรู้ในการขายสินคา้ ความเตม็ใจท่ีจะทาํงานหนกั บุคลิกภาพดี และความสามารถ
ในการติดต่อลูกคา้ 
  Anderson (1980) พบว่าตวักระตุน้ของพนกังานท่ีมีบทบาทต่อความสาํเร็จของ
พนักงานขาย ไดแ้ก่ ทกัษะการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ ความสามารถในการสร้างความไวว้างใจ
จากลูกคา้ ความสามารถปรับตวัให้เขา้กบัส่ิงแวดลอ้ม มีประสาทสัมผสัท่ีแม่นยาํและตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ ตวักระตุน้ภายในน้ีมีอยู่ในแต่ละคนในระดบัมากน้อยต่างกนั ตวักระตุน้
ภายในมีความสมัพนัธ์ทางบวกกบัพนกังานขาย 3 กลุ่ม โดยมีความสัมพนัธ์กบัพนกังานขายประกนั
ชีวิตมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์กบัพนักงานขายอสังหาริมทรัพยป์านกลาง และมีความสัมพนัธ์กบั
พนกังานขายรถยนตน์อ้ยท่ีสุด ผลการวิจยัไม่มีความสัมพนัธ์ระหว่างตวักระตุน้ภายในกบักลุ่มของ
พนกังานอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
  จากการศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวของท่ีกล่าวมาทั้งหมดทาํให้สรุปไดว้่า การขาย
ประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ท่ีดีนั้นตอ้งประกอบไปดว้ย ความรู้ความ
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เขา้ใจในผลิตภณัฑ ์มีความคิดเห็นและทศันคติท่ีดีในการขาย ผูศึ้กษาจึงนาํแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบั
ความรู้ และแนวคิดเก่ียวกับความคิดเห็นมาใช้เป็นกรอบในการศึกษาคร้ังน้ีเพื่อศึกษาถึงระดับ
ความรู้และความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน)  



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 
 
 
 การศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน)” เป็นการวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยไดก้าํหนดระเบียบวธีิการศึกษาตาม
ขั้นตอนไวด้งัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 

1.1 ประชากร ท่ีทาํการศึกษาในคร้ังน้ีคือ พนกังานการตลาดเงินฝาก (Sales) และ
เจา้หนา้ท่ีบริการลูกคา้ (Service) ของธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ในเขตงามวงศว์าน จาํนวน 22 
สาขา จาํนวนทั้งส้ิน 482 คน (ขอ้มูล ณ เดือนตุลาคม 2553) 

1.2 กลุ่มตัวอย่าง ผูศึ้กษาไดใ้ชก้ารหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรการหากลุ่ม
ตวัอยา่งของ Yamane  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และใหค้ลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกิน 5% ดงัน้ี 

n  = N 
                      (1+Ne2)   
   เม่ือ  n  = จาํนวนตวัอยา่ง 
    N = จาํนวนประชากร 
    e  = ค่าคลาดเคล่ือน 
  แทนค่า   n =  482 

 1+{482 x (0.05)2} 
     =  482         =  218.59 
                        [1+1.20] 
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 ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งไม่นอ้ยกวา่ 219 คน โดยผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบ
แบ่งชั้นตามสาขาท่ีอยูใ่นเขตงามวงศว์าน จาํนวน 22 สาขา ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 220 คน ซ่ึงใชว้ิธี
สุ่มตวัอยา่งอยา่งง่ายต่อไปในแต่ละสาขา ดงัตารางท่ี 3.1  
 

ตารางท่ี 3.1 จาํนวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล 
 

 สาขา จาํนวนประชากร จาํนวนตวัอยา่ง 
1 สาขาเซ็นทรัล รัตนาธิเบศร์ 21 9 
2 สาขาเทสโก ้โลตสั รัตนาธิเบศร์ 19 9 
3 สาขานนทบุรี 25 12 
4 สาขาเดอะมอลล ์งามวงศว์าน 21 9 
5 สาขาเทสโก ้โลตสั สามคัคี 23 11 
6 สาขาถนนสามคัคี 27 12 
7 สาขาท่านํ้านนทบุรี 25 12 
8 สาขาพนัธ์ุทิพยพ์ลาซ่า งามวงศว์าน 21 9 
9 สาขารัตนาธิเบศร์ 18 8 
10 สาขาโฮมเวิร์ค ราชพฤกษ ์ 21 9 
11 สาขาบางกรวย 26 12 
12 สาขาบางใหญ่ 27 12 
13 สาขาตลาดกลางบางใหญ่ 19 9 
14 สาขาบางบวัทอง 24 11 
15 สาขาตลาดบางบวัทอง 18 8 
16 สาขาแจง้วฒันะ (ซอฟตแ์วร์ปาร์ค) 17 8 
17 สาขาเซ็นทรัล แจง้วฒันะ 20 9 
18 สาขาแจง้วฒันะ 23 11 
19 สาขาปากเกร็ด 24 11 
20 สาขาหา้แยกปากเกร็ด 18 8 
21 สาขาไอที สแควร์ 22 10 
22 สาขาส่ีแยกเกษตร 23 11 
 รวม 482 220 
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2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม  ซ่ึงผู ้ศึกษาได้ทําการสร้าง
แบบสอบถามตามขั้นตอน ดงัน้ี 

2.1 ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถาม และกาํหนดแนวคิดในการศึกษา 
2.2 ศึกษาขอ้มูลจากเอกสาร ตาํราวิชาการ บทความ และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ

นาํมาเป็นแนวทางในการสร้างขอ้คาํถาม 
2.3 กาํหนดประเดน็และขอ้คาํถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารศึกษา 
2.4 ดาํเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ไดแ้ก่ 

 ตอนท่ี 1 เป็นคาํถามลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยขอ้คาํถามเป็น
แบบเลือกตอบ (Multiple Choices) จาํนวน 5 ขอ้ 
 ตอนท่ี 2 เป็นคาํถามความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต ขอ้คาํถามเป็นแบบเลือกตอบ 
(Multiple Choices) แบบตอบถูกหรือผดิ จาํนวน 17 ขอ้  
 ตอนท่ี 3 เป็นคาํถามความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต ขอ้คาํถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จาํนวน 14 ขอ้ กาํหนดค่านํ้ าหนกัเกณฑก์ารวดัไว ้5 ระดบั 
ดงัน้ี 
    5 หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   4 หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
   3 หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
   2 หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
     1 หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

2.5 ผูศึ้กษานาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน พร้อมแบบประเมินใหผู้ท้รงคุณวุฒิ จาํนวน 3 คน 
(ดงัรายช่ือในภาคผนวก ก) เพื่อพิจารณาความเท่ียงตรง ครอบคลุมเน้ือหา และความถูกตอ้งของ
สํานวนภาษาในแบบสอบถาม จากนั้นผูศึ้กษาได้นําแบบสอบถามไปคาํนวณหาค่าดัชนีความ
สอดคลอ้ง (Index of Item-objective Congruence : IOC) และเลือกขอ้คาํถามท่ีมีค่า IOC เท่ากบัหรือ
มากกวา่ 0.5 ไปใช ้โดยปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงคุณวฒิุ 

2.6 ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try out) กบั
ประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา จาํนวน 30 ชุด จากนั้นนาํมาคาํนวณหาค่าอาํนาจจาํแนกและ
ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชก้ารคาํนวณหาค่าความเช่ือมัน่ดว้ยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟ่า ปรากฏผลไดค่้า 0.88 จึงนาํแบบสอบถามไปใชเ้กบ็ขอ้มูลจริง 
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3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 

ผูศึ้กษาไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลในช่วงวนัท่ี 1-30 มกราคม 2555 โดยดาํเนินการ
ดงัน้ี  

3.1 ผูศึ้กษาไดท้าํการแบ่งการเก็บขอ้มูลออกเป็นกลุ่ม จาํนวน 22 กลุ่ม เพื่อเก็บขอ้มูล
กลุ่มตวัอย่าง โดยส่งแบบสอบถามไปแต่ละสาขาท่ีกาํหนด ให้ครบตามจาํนวนกลุ่มตวัอย่างท่ี
กาํหนดไว ้

3.2 นําแบบสอบถามท่ีได้มาทําการตรวจสอบความถูกต้องสมบรูณ์  และนําไป
วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ดว้ยโปรแกรม
สาํเร็จรูปทางสถิติ โดยการนาํขอ้มูลท่ีรวบรวมมาไดม้าเปล่ียนเป็นรหัสตวัเลข (Code) และนาํมา
คาํนวณวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ โดยแบ่งไดด้งัน้ี 

4.1  ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามตอนท่ี 1 ใชว้ิธีหาค่าความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

4.2  ขอ้มูลระดบัความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต ใชว้ิธีหาค่าความถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) จากนั้นผูศึ้กษาไดแ้ปลความหมายค่าร้อยละของการตอบคาํถามถูกเป็น 
5 ระดบั ดงัน้ี (เชิดศกัด์ิ ไอรมณีรัตน์ 2551 : 109) 
  90-100 %  หมายถึง มีระดบัความรู้มากท่ีสุด 
  80-89 %  หมายถึง มีระดบัความรู้มาก 
  70-79 %  หมายถึง มีระดบัความรู้ปานกลาง 

60-69  % หมายถึง มีระดบัความรู้นอ้ย 
50-59   หมายถึง มีระดบัความรู้นอ้ยท่ีสุด 

4.3  ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต ใชว้ิธีหาค่าเฉล่ีย (Mean) 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) จากนั้นผูศึ้กษาไดแ้ปลความหมายค่าเฉล่ีย
เป็น 5 ระดบั ดงัน้ี (บุญชม  ศรีสะอาด 2538: 177) 

ค่าเฉล่ีย  4.21 - 5.00   หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย  3.41 – 4.20   หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
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  ค่าเฉล่ีย  2.61 – 3.40   หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย  1.81 – 2.60   หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.80   หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

4.4  การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งความรู้กบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนั
ชีวิต ใชว้ิธีหาค่า Chi-square   

4.5  การเปรียบเทียบระหว่างลกัษณะส่วนบุคคลกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขาย
ประกนัชีวิต ใชว้ิธีหาค่าt-test ในขอ้คาํถามท่ีมีคาํตอบไม่เกิน 2 คาํตอบ และใชก้ารวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One way Anova : F-test) ในขอ้คาํถามท่ีมีคาํตอบเกิน 2 คาํตอบ กรณีท่ีพบค่า
ความแตกต่างเป็นรายกลุ่มจะใชค้่า Scheffe Analysis ในการวิเคราะห์เป็นรายคู่ 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษา เร่ือง “ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน)” เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 220  คน โดยมีผลการศึกษาแบ่งเป็น 4 ตอนดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของพนกังาน 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวติของพนกังาน 
ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของ

พนกังาน 
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความรู้กบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขาย

ประกนัชีวิตของพนกังาน 
ตอนท่ี 5 ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังาน

จาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 
 

ตอนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของพนักงาน 
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของพนกังานธนาคารธนชาตจาํกดั (มหาชน) 
ท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ และรายไดต่้อเดือน แสดงใน
ตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและค่าร้อยละลกัษณะส่วนบุคคลของพนกังาน 
 

 ลกัษณะส่วนบุคคล 
จาํนวน 
(n=220) 

ร้อยละ 
(100.00) 

เพศ ชาย 118 53.64 
 หญิง 102 46.36 
อาย ุ 20 – 25 ปี 30 13.64 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

 ลกัษณะส่วนบุคคล 
จาํนวน 
(n=220) 

ร้อยละ 
(100.00) 

 26 – 30 ปี 55 25.00 
 31 – 35 ปี 103 46.82 
 มากกวา่ 35 ปี 32 14.54 
การศึกษา ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 7 3.18 
 ปริญญาตรี 172 78.18 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 41 18.64 
สถานภาพ โสด 64 29.09 
 สมรส 154 70.00 
 หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 2 0.91 
รายไดต่้อเดือน นอ้ยกวา่  15,000  บาท 4 1.82 
 15,001 – 20,000 บาท 71 32.27 
 20,001 – 25,000 บาท 48 21.82 
 25,001 – 30,000 บาท 91 41.36 
 มากกวา่ 30,000 บาท 6 2.73 

 
 จากตารางท่ี 4.1 ลกัษณะส่วนบุคคลของพนกังานท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 

1. เพศ ส่วนใหญ่เป็นเพศชายจาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 53.64 และเป็นเพศหญิง
จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 46.36 

2. อายุ มีอายุระหว่าง 31-35 ปี มากท่ีสุดจาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 46.82 
รองลงมามีอายรุะหว่าง 26-30 ปี จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00  และมีอายรุะหว่าง 20-25 ปี
นอ้ยท่ีสุดจาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 13.64 

3. การศึกษา ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีจาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 
78.18 รองลงมามีการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 18.64 และมี
การศึกษาระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรีนอ้ยท่ีสุด จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.18 
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4. สถานภาพสมรส  ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสแลว้จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 
70.00 รองลงมามีสถานภาพโสด จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 29.09 และสถานภาพ หยา่/หมา้ย/
แยกกนัอยู ่นอ้ยท่ีสุด จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.91 

5. รายได้ต่อเดือน  มีรายไดร้ะหว่าง 25,001 – 30,000 บาท มากท่ีสุดจาํนวน 91 คน 
คิดเป็นร้อยละ 41.36  รองลงมามีรายไดร้ะหว่าง 15,001 – 20,000 บาท จาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อย
ละ 32.27  และมีรายไดน้อ้ยกวา่ 15,000  บาท นอ้ยท่ีสุด จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.82 
 

ตอนที ่2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลระดบัความรู้เกีย่วกบัการขายประกนัชีวติของพนักงาน 
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคาร
ธนชาต จาํกดั (มหาชน) แสดงในตารางท่ี 4.2-4.4 
 
ตารางท่ี 4.2 จาํนวน ค่าร้อยละ และระดบัความรู้ดา้นผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของพนกังาน 
 

ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์
จาํนวนคนท่ี
ตอบถูก 

ร้อยละ ระดบัความรู้ 

1. หลกัเกณฑข์องการประกนัชีวิตท่ีสามารถนาํ
เบ้ียประกนัไปหกัลดหยอ่นภาษีได ้

146 66.36 นอ้ย 

2. ระยะเวลาความคุม้ครองและระยะเวลาชาํระ
เบ้ียประกนัของแบบประกนั T-Perfect Saving 
10/4 

152 69.09 นอ้ย 

3. ทุนประกนัเร่ิมตน้ท่ีสามารถทาํไดข้องแบบ
ประกนัแบบ T-Perfect Saving 10/4 

185 84.09 มาก 

4. ผลประโยชน์รวมเม่ือครบกาํหนดสญัญาของ
แบบประกนั T-Perfect Saving 10/4 

171 77.73 ปานกลาง 

5. หลกัเกณฑใ์นการตรวจสุขภาพของแบบ
ประกนั T-Perfect Saving 10/4 

174 79.09 ปานกลาง 

6. อายท่ีุสามารถรับประกนัไดข้องแบบประกนั
ธนชาต For Education 20/20 

162 73.64 ปานกลาง 

7. แบบประกนัท่ีมีเงินคืนตลอดอายสุญัญา 177 80.45 มาก 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 
 

ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์
จาํนวนคนท่ี
ตอบถูก 

ร้อยละ ระดบัความรู้ 

8. แบบประกนัท่ีเป็นแบบประกนั ธนชาต For 
Education 20/20   

176 80.00 มาก 

9. แบบประกนัท่ีมีจุดขายท่ีความคุม้ครองสูง เบ้ีย
ประกนัตํ่า ทาํไวเ้พื่อเป็นมรดก 

180 81.82 มาก 

10. ความคุม้ครองของ ธนชาต For Family 99/20 185 84.09 มาก 
รวม  77.64 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.2 ระดบัความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ในการขายประกนัชีวิตของพนักงาน

ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) พบว่า พนกังานมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตโดยรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง (ร้อยละ 77.64) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า พนกังานมีความรู้มากท่ีสุดในเร่ืองทุน
ประกนัเร่ิมตน้ท่ีสามารถทาํไดข้องแบบประกนัแบบ T-Perfect Saving 10/4 และความคุม้ครองของ 
ธนชาต For Family 99/20 ซ่ึงอยใูนระดบัมาก (ร้อยละ 84.09 เท่ากนั) รองลงมามีความรู้เร่ืองแบบ
ประกนัท่ีมีจุดขายท่ีความคุม้ครองสูง เบ้ียประกนัตํ่า ทาํไวเ้พื่อเป็นมรดก ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก (ร้อยละ 
81.82) และนอ้ยท่ีสุดมีความรู้เร่ืองหลกัเกณฑข์องการประกนัชีวิตท่ีสามารถนาํเบ้ียประกนัไปหัก
ลดหยอ่นภาษีได ้ซ่ึงอยูใ่นระดบันอ้ย (ร้อยละ 66.36) 
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ตารางท่ี 4.3 จาํนวน ค่าร้อยละ และระดบัความรู้ดา้นเทคนิคการขายประกนัชีวิตของพนกังาน 
 

ความรู้ดา้นเทคนิคการขาย 
จาํนวนคนท่ี
ตอบถูก 

ร้อยละ ระดบัความรู้ 

1. เทคนิคในการนาํเสนอขายประกนัชีวิตใหก้บั
ลูกคา้ 

185 84.09 มาก 

2. การนาํเสนอขาย เม่ือลูกคา้บอกวา่เบ้ียประกนั
สูงไป 

196 89.09 มาก 

3. ขอ้โตแ้ยง้ท่ีแกไ้ขแลว้มีโอกาสปิดการขาย
ลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 

199 90.45 มากท่ีสุด 

4. การปิดการขาย หากตอบขอ้โตแ้ยง้ลูกคา้ได้
แลว้ แต่ลูกคา้ยงัไม่ตดัสินใจทาํประกนั 

188 85.45 มาก 

5. จาํนวนเงินท่ีลูกคา้สามารถนาํเบ้ียประกนัไป
หกัลดหยอ่นภาษีไดสู้งสุดต่อปี  

191 86.82 มาก 

6. แบบประกนัท่ีจะเสนอขาย หากลูกคา้มีปัญหา
สุขภาพ แต่มีความสนใจทาํประกนัชีวิต  

192 87.27 มาก 

7. การเปิดการขาย หากตอ้งการขายประกนัชีวติ
ใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มารอทาํธุรกรรมท่ีธนาคาร 

175 79.55 ปานกลาง 

รวม 86.10 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.3 ระดบัความรู้ดา้นเทคนิคการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน) พบว่า พนักงาน มีความรู้ดา้นเทคนิคการขายประกนัชีวิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
(ร้อยละ 86.10) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า พนกังานมีความรู้มากท่ีสุดในเร่ืองเม่ือมีขอ้โตแ้ยง้ท่ีแกไ้ข
แลว้มีโอกาสปิดการขายลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงอยใูนระดบัมากท่ีสุด (ร้อยละ 90.45) รองลงมามีความรู้
เร่ืองการนาํเสนอขาย เม่ือลูกคา้บอกว่าเบ้ียประกนัสูงไป ซ่ึงอยใูนระดบัมาก (ร้อยละ 89.09) และนอ้ย
ท่ีสุดมีความรู้เร่ืองการเปิดการขาย หากตอ้งการขายประกนัชีวิตให้กบัลูกคา้ท่ีเขา้มารอทาํธุรกรรมท่ี
ธนาคาร ซ่ึงอยูใ่นระดบัปานกลาง (ร้อยละ 79.55)   
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ตารางท่ี 4.4  ค่าร้อยละและระดบัความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตโดยรวมของพนกังาน 
 

ความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต  ร้อยละ ระดบัความรู้ 
1. ดา้นผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติ  77.64 ปานกลาง 
2. ดา้นเทคนิคการขายประกนัชีวิต  86.10 มาก 

รวม 81.87 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.4 ระดบัความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน) พบว่า พนกังาน มีความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
(ร้อยละ 81.87) เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า พนักงานมีความรู้มากท่ีสุดในดา้นเทคนิคการขาย
ประกนัชีวิต ซ่ึงอยู่ในระดบัมาก (ร้อยละ 86.10) และดา้นผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต ซ่ึงอยู่ในระดบั
ปานกลาง (ร้อยละ 77.64) 
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ตอนที ่3  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลระดบัความคดิเห็นเกีย่วกบัการขายประกนัชีวติของ 
 พนักงาน 
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนักงาน
ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) แสดงในตารางท่ี 4.5 
 
ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต 
 ของพนกังาน    
 

ขอ้ความ X  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการ
ประเมินผลงานประจาํปี  

4.81 0.41 มากท่ีสุด 

2. โครงการแข่งขนัและการมอบรางวลั
เป็นแรงจูงใจในการขาย 

4.52 0.52 มากท่ีสุด 

3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่รางวลั 
ท่องเท่ียว ทองคาํ และบตัรกาํนลัเป็น
แรงจูงใจในการขาย 

4.50 0.56 มากท่ีสุด 

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงเป็น และ
แรงจูงใจ ในการขายประกนัชีวิตของ
ท่าน 

4.34 0.60 มากท่ีสุด 

5. ปัจจุบนัท่านมีความพึงพอใจกบั
ผลตอบแทนจากการขาย (ค่า
คอมมิชชัน่) ท่ีไดรั้บ 

4.28 0.64 มากท่ีสุด 

6. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

4.18 0.70 มาก 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 
 

ขอ้ความ X  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

7. ผลตอบแทนจากการขายต่าง ๆ ทาํให้
ท่านประสบความสาํเร็จ ในการขาย
ประกนัชีวิต 

4.09 0.67 มาก 

8. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกคา้ถือเป็น
งานท่ีทา้ทาย และเป็นความภาคภูมิใจ
สาํหรับท่าน  

4.58 0.54 มากท่ีสุด 

9. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ี
สอดคลอ้ง และมีความเหมาะสมกบั
บทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน  

4.26 0.63 มากท่ีสุด 

10. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บ
การยอมรับจากลูกคา้ 

4.32 0.68 มากท่ีสุด 

11. เม่ือเสนอขายประกนัชีวิตแลว้ ท่านตอ้ง
สามารถปิดการขายลูกคา้ไดอ้ยา่ง
แน่นอน  

4.22 0.57 มากท่ีสุด 

12. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถูกปฏิเสธจาก
ลูกคา้เม่ือนาํเสนอขายประกนัชีวิต 

4.65 0.50 มากท่ีสุด 

13. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขาย
ประกนัชีวิตถูกกาํหนดเป็นเป้าการขาย 
เพื่อประเมินผลงาน  

4.50 0.55 มากท่ีสุด 

14. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขาย
ประกนัชีวิตอยูต่ลอดเวลาเป็นส่ิงท่ีทาํให้
ท่านสามารถท่ีจะประสบความสาํเร็จใน
การขายประกนัชีวิต  

4.34 0.57 มากท่ีสุด 

รวม 4.40 0.58 มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 4.5 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคาร
ธนชาต จาํกดั (มหาชน)  พบว่า พนกังานมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.40) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า พนกังานมีความคิดเห็นมากท่ีสุด ในเร่ืองการ
ขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปี อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.81) รองลงมามี
ความคิดเห็นในเร่ืองพนกังานกลวัท่ีจะไดรั้บการถูกปฏิเสธจากลูกคา้เม่ือนาํเสนอขายประกนัชีวิต 
( X = 4.65) และน้อยท่ีสุดมีความคิดเห็นในเร่ืองผลตอบแทนจากการขายต่างๆ ทาํให้ประสบ
ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.09) 
 

ตอนที ่4  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างความรู้กบัความคดิเห็นเกีย่วกบัการขาย
ประกนัชีวติของพนักงาน 

 
ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างความรู้กบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนั

ชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.6-4.7 
 
ตารางท่ี 4.6  ค่าสถิติ Chi-square เพื่อหาความสมัพนัธ์ระหวา่งความรู้ดา้นผลิตภณัฑก์บัความคิดเห็น 
 เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังาน   
 

ความคิดเห็น Chi-Sguare df Sig 
1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปี 9.592a 14 .791 
2. โครงการแข่งขนัและการมอบรางวลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 7.813a 14 .899 
3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่รางวลั ท่องเท่ียว ทองคาํ และ

บตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 
25.206a 14 .033* 

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงมีความสาํคญั และแรงจูงใจสูงท่ีสุด
ในการขายประกนัชีวิตของท่าน 

9.516a 14 .797 

5. ปัจจุบนัท่านมีความพึงพอใจกบัผลตอบแทนจากการขาย (ค่า
คอมมิชชัน่) ท่ีไดรั้บ 

14.036a 14 .447 

6. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมีรายไดเ้พ่ิมข้ึน 19.724a 14 .139 
7. ผลตอบแทนจากการขายต่าง ๆ ทาํใหท่้านประสบ

ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวติ 
7.642a 14 .907 

8. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลกูคา้ถือเป็นงานท่ีทา้ทายและเป็น
ความภาคภมิูใจสาํหรับท่าน 

15.062a 14 .374 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 
 

ความคิดเห็น Chi-Sguare df Sig 
9. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ีสอดคลอ้งและมีความ

เหมาะสมกบับทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน 
8.850a 14 .841 

10. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลกูคา้ 10.111a 14 .754 
11. ท่านตอ้งสามารถปิดการขายลกูคา้ไดอ้ยา่งแน่นอน เม่ือเสนอ

ขายประกนัชีวิตแลว้ 
15.825a 14 .324 

12. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถกูปฏิเสธจากลกูคา้เม่ือนาํเสนอขาย
ประกนัชีวิต 

10.498a 14 .725 

13. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขายประกนัชีวิตถกูกาํหนด
เป็นเป้าการขายเพ่ือประเมินผลงาน 

7.727a 14 .903 

14. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขายประกนัชีวติอยูต่ลอดเวลา
เป็นส่ิงท่ีทาํใหท่้านสามารถท่ีจะประสบความสาํเร็จในการ
ขายประกนัชีวิต 

11.837a 14 .619 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องพนักงานมีความสัมพนัธ์กบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนักงาน ในเร่ืองรายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ รางวลั 
ท่องเท่ียว ทองคาํ และบตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนความคิดเห็นเร่ืองอ่ืนๆไม่มีความสมัพนัธ์กบัความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์
 
ตารางท่ี 4.7  ค่าสถิติ Chi-square เพื่อหาความสมัพนัธ์ระหวา่งความรู้ดา้นเทคนิคการขายกบัความ 
 คิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังาน   
 

ความคิดเห็น Chi-Sguare df Sig 
1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปี 29.533a 12 .003* 
2. โครงการแข่งขนัและการมอบรางวลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 3.271a 12 .993 
3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่รางวลั ท่องเท่ียว ทองคาํ และ

บตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 
20.376a 12 .060 

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงมีความสาํคญั และแรงจูงใจสูงท่ีสุด
ในการขายประกนัชีวิตของท่าน 

12.676a 12 .393 
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 
 

ความคิดเห็น Chi-Sguare df Sig 
5. ปัจจุบนัท่านมีความพึงพอใจกบัผลตอบแทนจากการขาย (ค่า

คอมมิชชัน่) ท่ีไดรั้บ 
2.406a 12 .998 

6. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมีรายไดเ้พ่ิมข้ึน 11.246a 12 .508 
7. ผลตอบแทนจากการขายต่าง ๆ ทาํใหท่้านประสบ

ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวติ 
12.261a 12 .425 

8. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลกูคา้ถือเป็นงานท่ีทา้ทายและเป็น
ความภาคภมิูใจสาํหรับท่าน 

5.773a 12 .927 

9. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ีสอดคลอ้งและมีความ
เหมาะสมกบับทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน 

15.352a 12 .223 

10. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลกูคา้ 11.397a 12 .495 
11. ท่านตอ้งสามารถปิดการขายลกูคา้ไดอ้ยา่งแน่นอน เม่ือเสนอ

ขายประกนัชีวิตแลว้ 
5.365a 12 .945 

12. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถกูปฏิเสธจากลกูคา้เม่ือนาํเสนอขาย
ประกนัชีวิต 

4.121a 12 .981 

13. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขายประกนัชีวิตถกูกาํหนด
เป็นเป้าการขายเพ่ือประเมินผลงาน 

3.041a 12 .995 

14. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขายประกนัชีวติอยูต่ลอดเวลา
เป็นส่ิงท่ีทาํใหท่้านสามารถท่ีจะประสบความสาํเร็จในการ
ขายประกนัชีวิต 

10.480a 12 .574 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ความรู้ดา้นเทคนิคการขายของพนักงานมีความสัมพนัธ์กบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต ในเร่ืองการขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงาน
ประจาํปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนความคิดเห็นเร่ืองอ่ืนๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
ความรู้ดา้นเทคนิคการขาย 
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ตอนที ่5  ผลการเปรียบเทยีบความคดิเห็นเกีย่วกบัการขายประกนัชีวติของพนักงาน  
 จาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 

 
ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 

จาํกดั (มหาชน) จาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และ
รายไดต่้อเดือน แสดงในตารางท่ี 4.8-4.18 

 
ตารางท่ี 4.8  ค่าสถิติ t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างทางความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต  
 จาํแนกตามเพศ  
 

ความคิดเห็น 
เพศชาย เพศหญิง 

t Sig 
X  S.D. X  S.D. 

1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการ
ประเมินผลงานประจาํปี 

4.85 0.36 4.76 0.44 1.49 0.18 

2. โครงการแข่งขนัและการมอบรางวลั
เป็นแรงจูงใจในการขาย 

4.51 0.51 4.53 0.52 0.29 0.76 

3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่รางวลั 
ท่องเท่ียว ,ทองคาํ,และบตัรกาํนลั
เป็นแรงจูงใจในการขาย 

4.49 0.56 4.51 0.55 0.24 0.81 

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงเป็นปัจจยัท่ี
สาํคญัท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการขาย
ประกนัชีวิตของท่าน 

4.36 0.62 4.31 0.58 0.62 0.55 

5. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

4.27 0.64 4.29 0.62 0.26 0.79 

6. ผลตอบแทนจากการขายต่าง ๆ ทาํให้
ท่านประสบความสาํเร็จ ในการขาย
ประกนัชีวิต 

4.15 0.71 4.22 0.69 0.66 0.50 

7. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกคา้ถือ
เป็นงานท่ีทา้ทาย และเป็นความ
ภาคภูมิใจสาํหรับท่าน  

4.08 0.66 4.11 0.67 0.34 0.72 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 
 

ความคิดเห็น 
เพศชาย เพศหญิง 

t Sig 
X  S.D. X  S.D. 

8. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ี
สอดคลอ้ง และมีความเหมาะสมกบั
บทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน  

4.57 0.56 4.60 0.51 0.41 0.67 

9. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ 

4.27 0.62 4.25 0.65 0.30 0.76 

10. เม่ือเสนอขายประกนัชีวิตแลว้ ท่าน
ตอ้งสามารถปิดการขายลูกคา้ได้
อยา่งแน่นอน  

4.31 0.70 4.33 0.65 0.21 0.82 

11. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถูกปฏิเสธ
จากลูกคา้เม่ือนาํเสนอขายประกนั
ชีวิต 

4.21 0.59 4.24 0.53 0.30 0.76 

12. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขาย
ประกนัชีวิตถูกกาํหนดเป็นเป้าการ
ขาย เพื่อประเมินผลงาน  

4.63 0.50 4.68 0.49 0.73 0.46 

13. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขาย
ประกนัชีวิตอยูต่ลอดเวลาเป็นส่ิงท่ี
ทาํใหท่้านสามารถท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต  

4.49 0.53 4.52 0.57 0.37 0.70 

14. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

4.32 0.58 4.36 0.55 0.52 0.59 

 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า พนกังานเพศชายและเพศหญิง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขาย
ประกนัชีวิต ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.9  ค่าสถิติ F-test เพื่อทดสอบความแตกต่างทางความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบั 
 การขายประกนัชีวิต จาํแนกตามอาย ุ   
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการ
ประเมินผลงานประจาํปี 

ระหวา่งกลุ่ม 1.11 3 0.37 2.30 0.07 

ในกลุ่ม 34.86 216 0.16   

รวม 35.98 219    

2. โครงการแข่งขนัและการมอบ
รางวลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 0.45 3 0.15 0.55 0.64 

ในกลุ่ม 58.47 216 0.27   

รวม 58.92 219    

3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่
รางวลั ท่องเท่ียว ,ทองคาํ,และบตัร
กาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 0.16 3 0.05 0.17 0.91 

ในกลุ่ม 68.83 216 0.31   

รวม 69.00 219    

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงเป็นปัจจยั
ท่ีสาํคญัท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการ
ขายประกนัชีวติของท่านสาํคญั
ท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการขาย
ประกนัชีวิตของท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.10 3 0.70 1.96 0.12 

ในกลุ่ม 77.32 216 .35   

รวม 79.43 219    

5. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.50 3 0.16 0.41 0.74 

ในกลุ่ม 88.02 216 0.40   

รวม 88.52 219    

6. ผลตอบแทนจากการขายต่าง ๆ ทาํ
ใหท่้านประสบความสาํเร็จ ในการ
ขายประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.54 3 0.51 1.03 0.37 

ในกลุ่ม 107.18 216 0.49   

รวม 108.72 219    

7. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกคา้ถือ
เป็นงานท่ีทา้ทาย และเป็นความ
ภาคภูมิใจสาํหรับท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.35 3 0.45 1.01 0.38 

ในกลุ่ม 96.82 216 0.44   

รวม 98.18 219    



48 

ตารางท่ี 4.9 (ต่อ) 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

8. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ี
สอดคลอ้ง และมีความเหมาะสม
กบับทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.68 3 0.22 0.78 0.50 

ในกลุ่ม 62.84 216 0.29   

รวม 63.52 219    

9. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.25 3 1.41 3.64 0.01* 

ในกลุ่ม 83.98 216 0.38   

รวม 88.23 219    

10. เม่ือเสนอขายประกนัชีวิตแลว้ ท่าน
ตอ้งสามารถปิดการขายลูกคา้ได้
อยา่งแน่นอน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.07 3 0.69 1.52 0.20 

ในกลุ่ม 98.00 216 0.45   

รวม 100.08 219    

11. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถูกปฏิเสธ
จากลูกคา้เม่ือนาํเสนอขายประกนั
ชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 1.24 3 0.41 1.29 0.27 

ในกลุ่ม 68.84 216 0.31   

รวม 70.08 219    

12. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขาย
ประกนัชีวิตถูกกาํหนดเป็นเป้าการ
ขาย เพื่อประเมินผลงาน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.49 3 0.16 0.66 0.57 

ในกลุ่ม 53.55 216 0.24   

รวม 54.05 219    

13. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขาย
ประกนัชีวิตอยูต่ลอดเวลาเป็นส่ิงท่ี
ทาํใหท่้านสามารถท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 1.78 3 0.59 1.97 0.11 

ในกลุ่ม 65.20 216 0.30   

รวม 66.99 219    

14. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.64 3 0.54 1.69 0.16 

ในกลุ่ม 69.79 216 0.32   

รวม 71.43 219    

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.9 พบว่า พนกังานท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขาย
ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนัทุกเร่ือง ยกเวน้ขอ้ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับ
จากลูกคา้ ซ่ึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างรายคู่ต่อไป
ในตารางท่ี 4.10 
 

ตารางท่ี 4.10  ค่า Scheffe เปรียบเทียบความคิดเห็นเร่ืองปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการ 
  ยอมรับจากลูกคา้ จาํแนกตามอาย ุเป็นรายคู่ 
 

อาย ุ
 20 – 25 ปี 26 – 30 ปี 31 – 35 ปี มากกวา่ 35 ปี 

X  4.23 4.47 4.31 4.19 
20 – 25 ปี 4.23  0.23 .077 -.046* 
26 – 30 ปี 4.47   -0.16 -0.28* 
31 – 35 ปี 4.31    -0.12* 
มากกวา่ 35 ปี 4.19     

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า พนักงานท่ีมีอายุมากกว่า 35 ปี มีความคิดเห็นว่าปัจจุบนั
ประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้อยูใ่นระดบันอ้ยกว่าพนกังานท่ีมีอาย ุ20 – 25 ปี 
26 – 30 ปี และ 31 – 35 ปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตารางท่ี 4.11  ค่าสถิติ F-test เพื่อทดสอบความแตกต่างทางความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบั 
 การขายประกนัชีวิต จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการ
ประเมินผลงานประจาํปี 

ระหวา่งกลุ่ม 0.72 2 0.36 2.23 0.10 

ในกลุ่ม 35.25 217 0.16   

รวม 35.98 219    

2. โครงการแข่งขนัและการมอบ
รางวลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 0.45 2 0.22 0.84 0.43 

ในกลุ่ม 58.47 217 0.26   

รวม 58.92 219    
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่
รางวลั ท่องเท่ียว ,ทองคาํ,และบตัร
กาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 0.04 2 0.02 0.06 0.93 

ในกลุ่ม 68.95 217 0.31   

รวม 69.00 219    

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงเป็นปัจจยั
ท่ีสาํคญัท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการ
ขายประกนัชีวติของท่านสาํคญั
ท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการขาย
ประกนัชีวิตของท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.09 2 1.04 2.93 0.05 

ในกลุ่ม 77.34 217 0.35   

รวม 79.43 219    

5. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.60 2 0.30 0.74 0.47 

ในกลุ่ม 87.92 217 0.40   

รวม 88.52 219    

6. ผลตอบแทนจากการขายต่าง ๆ ทาํ
ใหท่้านประสบความสาํเร็จ ในการ
ขายประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.79 2 0.39 0.80 0.45 

ในกลุ่ม 107.90 217 0.49   

รวม 108.72 219    

7. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกคา้ถือ
เป็นงานท่ีทา้ทาย และเป็นความ
ภาคภูมิใจสาํหรับท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.19 2 0.10 0.22 0.80 

ในกลุ่ม 97.98 217 0.45   

รวม 98.18 219    

8. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ี
สอดคลอ้ง และมีความเหมาะสม
กบับทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.29 2 0.14 0.51 0.60 

ในกลุ่ม 63.23 217 0.29   

รวม 63.52 219    

9. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.85 2 0.42 1.05 0.34 

ในกลุ่ม 87.38 217 0.40   

รวม 88.23 219    
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

10. เม่ือเสนอขายประกนัชีวิตแลว้ ท่าน
ตอ้งสามารถปิดการขายลูกคา้ได้
อยา่งแน่นอน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.68 2 0.34 0.74 0.47 

ในกลุ่ม 99.40 217 0.45   

รวม 100.08 219    

11. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถูกปฏิเสธ
จากลูกคา้เม่ือนาํเสนอขายประกนั
ชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 1.09 2 0.54 1.71 0.18 

ในกลุ่ม 68.99 217 0.31   

รวม 70.08 219    

12. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขาย
ประกนัชีวิตถูกกาํหนดเป็นเป้าการ
ขาย เพื่อประเมินผลงาน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.39 2 0.19 0.78 0.45 

ในกลุ่ม 53.66 217 0.24   

รวม 54.05 219    

13. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขาย
ประกนัชีวิตอยูต่ลอดเวลาเป็นส่ิงท่ี
ทาํใหท่้านสามารถท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 3.48 2 1.74 5.95 0.00* 

ในกลุ่ม 63.50 217 0.29   

รวม 66.99 219    

14. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.51 2 0.25 0.78 0.45 

ในกลุ่ม 70.91 217 0.32   

รวม 71.43 219    

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า พนักงานท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความคิดเห็น
เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ขอ้การท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อการขายประกนัชีวิตอยู่
ตลอดเวลาเป็นส่ิงท่ีทาํใหส้ามารถประสบความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต ซ่ึงแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างรายคู่ต่อไปในตารางท่ี 4.12 
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ตารางท่ี 4.12  ค่า Scheffe เปรียบเทียบความคิดเห็นเร่ืองการท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อการขายประกนัชีวิต 
 อยูต่ลอดเวลาเป็นส่ิงท่ีทาํใหส้ามารถท่ีจะประสบความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต  
 จาํแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ 
 

ระดบัการศึกษา 
 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

X  4.14 4.57 4.29 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 4.14  0.42 0.15 
ปริญญาตรี 4.57   -0.27* 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4.29    

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า พนกังานท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีความคิดเห็น
ว่าการท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อการขายประกันชีวิตอยู่ตลอดเวลาเป็นส่ิงท่ีทาํให้สามารถท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิตนอ้ยกวา่พนกังานท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.13  ค่าสถิติ F-test เพื่อทดสอบความแตกต่างทางความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบั 
 การขายประกนัชีวิต จาํแนกตามสถานภาพสมรส 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการ
ประเมินผลงานประจาํปี 

ระหวา่งกลุ่ม 0.38 2 0.19 1.18 0.31 

ในกลุ่ม 35.59 217 0.16   

รวม 35.98 219    

2. โครงการแข่งขนัและการมอบ
รางวลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 0.00 2 0.00 0.00 0.99 

ในกลุ่ม 58.92 217 0.27   

รวม 58.92 219    

3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่
รางวลั ท่องเท่ียว ,ทองคาํ,และบตัร
กาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 3.18 2 1.59 5.25 0.01* 

ในกลุ่ม 65.81 217 0.30   

รวม 69.00 219    
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ตารางท่ี 4.13 (ต่อ) 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงเป็นปัจจยั
ท่ีสาํคญัท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการ
ขายประกนัชีวติของท่านสาํคญั
ท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการขาย
ประกนัชีวิตของท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.78 2 0.39 1.08 0.34 

ในกลุ่ม 78.64 217 0.36   

รวม 79.43 219    

5. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.08 2 0.54 1.34 0.26 

ในกลุ่ม 87.44 217 0.40   

รวม 88.52 219    

6. ผลตอบแทนจากการขายต่างๆ ทาํ
ใหท่้านประสบความสาํเร็จ ในการ
ขายประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.96 2 0.98 1.99 0.13 

ในกลุ่ม 106.76 217 0.49   

รวม 108.72 219    

7. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกคา้ถือ
เป็นงานท่ีทา้ทาย และเป็นความ
ภาคภูมิใจสาํหรับท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.34 2 0.17 0.37 0.68 

ในกลุ่ม 97.84 217 0.45   

รวม 98.18 219    

8. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ี
สอดคลอ้ง และมีความเหมาะสม
กบับทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.42 2 0.21 0.72 0.48 

ในกลุ่ม 63.10 217 0.29   

รวม 63.52 219    

9. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.49 2 1.75 4.48 0.01* 

ในกลุ่ม 84.73 217 0.39   

รวม 88.23 219    

10. เม่ือเสนอขายประกนัชีวิตแลว้ ท่าน
ตอ้งสามารถปิดการขายลูกคา้ได้
อยา่งแน่นอน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.58 2 0.79 1.74 0.17 

ในกลุ่ม 98.50 217 0.45   

รวม 100.08 219    

 



54 

ตารางท่ี 4.13 (ต่อ) 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

11. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถูกปฏิเสธ
จากลูกคา้เม่ือนาํเสนอขายประกนั
ชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 0.10 2 0.05 0.16 0.84 

ในกลุ่ม 69.97 217 0.32   

รวม 70.08 219    

12. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขาย
ประกนัชีวิตถูกกาํหนดเป็นเป้าการ
ขาย เพื่อประเมินผลงาน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.30 2 0.15 0.61 0.54 

ในกลุ่ม 53.74 217 0.24   

รวม 54.05 219    

13. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขาย
ประกนัชีวิตอยูต่ลอดเวลาเป็นส่ิงท่ี
ทาํใหท่้านสามารถท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 0.51 2 0.25 0.84 0.43 

ในกลุ่ม 66.47 217 0.30   

รวม 66.99 219    

14. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.88 2 0.44 1.35 0.25 

ในกลุ่ม 70.54 217 0.32   

รวม 71.43 219    

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า พนักงานท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีความคิดเห็น
เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ 2 ขอ้ คือ การส่งเสริมการขายไดแ้ก่รางวลั 
ท่องเท่ียว ทองคาํ และบตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย และขอ้ท่ีวา่ปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ ซ่ึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความ
แตกต่างรายคู่ต่อไปในตารางท่ี 4.14-4.15 
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ตารางท่ี 4.14  ค่า Scheffe เปรียบเทียบความคิดเห็นเร่ืองรายการส่งเสริมการขายไดแ้ก่รางวลั 
 ท่องเท่ียว ทองคาํ และบตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย จาํแนกตามสถานภาพ 
 สมรส เป็นรายคู่ 
 

สถานภาพสมรส 
 โสด สมรส หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่

X  4.31 4.58 4.50 
โสด 4.31  0.26* 0.18 
สมรส 4.58   -0.07 
หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 4.50    

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ พนกังานท่ีมีสถานภาพโสดมีความคิดเห็นวา่การส่งเสริมการ
ขายไดแ้ก่รางวลั ท่องเท่ียว ทองคาํ และบตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขายมีนอ้ยกวา่พนกังานท่ีมี
สถานภาพสมรส อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.15  ค่า Scheffe เปรียบเทียบความคิดเห็นเร่ืองในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการ 
 ยอมรับจากลูกคา้ จาํแนกตามสถานภาพสมรส เป็นรายคู่ 
 

สถานภาพสมรส 
 โสด สมรส หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่

X  4.33 4.25 3.00 
โสด 4.33  -0.08 -1.32* 
สมรส 4.25   -1.24* 
หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 3.00    

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ พนกังานท่ีมีสถานภาพหยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่มีความคิดเห็นวา่
ปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้นอ้ยกว่าพนกังานท่ีมีสถานภาพโสด และ
สถานภาพสมรส อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.16  ค่าสถิติ F-test เพื่อทดสอบความแตกต่างทางความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบั 
 การขายประกนัชีวิต จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการ
ประเมินผลงานประจาํปี 

ระหวา่งกลุ่ม 1.82 4 0.45 2.86 0.02* 

ในกลุ่ม 34.15 215 0.15   

รวม 35.98 219    

2. โครงการแข่งขนัและการมอบ
รางวลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.19 4 0.29 1.11 0.35 

ในกลุ่ม 57.73 215 0.26   

รวม 58.92 219    

3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่
รางวลั ท่องเท่ียว ,ทองคาํ,และบตัร
กาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.09 4 0.52 1.68 0.15 

ในกลุ่ม 66.90 215 0.31   

รวม 69.00 219    

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงเป็นปัจจยั
ท่ีสาํคญัท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการ
ขายประกนัชีวติของท่านสาํคญั
ท่ีสุด และแรงจูงใจ ในการขาย
ประกนัชีวิตของท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.56 4 0.14 0.38 0.81 

ในกลุ่ม 78.86 215 0.36   

รวม 79.43 219    

5. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.52 4 0.38 0.94 0.44 

ในกลุ่ม 87.00 215 0.40   

รวม 88.52 219    

6. ผลตอบแทนจากการขายต่างๆ ทาํ
ใหท่้านประสบความสาํเร็จ ในการ
ขายประกนัชีวติ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.09 4 0.77 1.57 0.18 

ในกลุ่ม 105.63 215 0.49   

รวม 108.72 219    

7. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกคา้ถือ
เป็นงานท่ีทา้ทาย และเป็นความ
ภาคภูมิใจสาํหรับท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.52 4 0.13 0.29 0.88 

ในกลุ่ม 97.65 215 0.45   

รวม 98.18 219    
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ตารางท่ี 4.16 (ต่อ) 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

8. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ี
สอดคลอ้ง และมีความเหมาะสม
กบับทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.58 4 0.14 0.49 0.73 

ในกลุ่ม 62.94 215 0.29   

รวม 63.52 219    

9. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.37 4 1.09 2.80 0.02* 

ในกลุ่ม 83.86 215 0.39   

รวม 88.23 219    

10. เม่ือเสนอขายประกนัชีวิตแลว้ ท่าน
ตอ้งสามารถปิดการขายลูกคา้ได้
อยา่งแน่นอน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.71 4 0.17 0.38 0.81 

ในกลุ่ม 99.37 215 0.46   

รวม 100.08 219    

11. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถูกปฏิเสธ
จากลูกคา้เม่ือนาํเสนอขายประกนั
ชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 1.49 4 0.37 1.16 0.32 

ในกลุ่ม 68.59 215 0.31   

รวม 70.08 219    

12. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขาย
ประกนัชีวิตถูกกาํหนดเป็นเป้าการ
ขาย เพื่อประเมินผลงาน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.08 4 0.27 1.10 0.35 

ในกลุ่ม 52.96 215 0.24   

รวม 54.05 219    

13. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขาย
ประกนัชีวิตอยูต่ลอดเวลาเป็นส่ิงท่ี
ทาํใหท่้านสามารถท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต 

ระหวา่งกลุ่ม 0.71 4 0.18 0.58 0.67 

ในกลุ่ม 66.27 215 0.30   

รวม 66.99 219    

14. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมี
รายไดเ้พิ่มข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.57 4 0.39 1.21 0.30 

ในกลุ่ม 69.85 215 0.32   

รวม 71.43 219    

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ พนกังานท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบั
การขายประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ 2 ขอ้คือ การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงาน
ประจาํปี และในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ ซ่ึงแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างรายคู่ต่อไปในตารางท่ี 4.17-4.18 
 
ตารางท่ี 4.17  ค่า Scheffe เปรียบเทียบความคิดเห็นเร่ืองการขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผล 
 งานประจาํปี จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน เป็นรายคู่ 
 

รายได ้
 

นอ้ยกวา่  
15,000  บาท 

15,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
30,000 บาท 

มากกวา่ 
30,000 บาท 

X  4.13 4.92 4.73 4.75 4.25 
นอ้ยกวา่  
15,000  บาท 

4.13 - 0.08 -0.27* -0.25* 0.00 

15,001 – 
20,000 บาท 

4.92  - -0.18 -0.16 0.08 

20,001 – 
25,000 บาท 

4.73   - 0.01 0.27* 

25,001 – 
30,000 บาท 

4.75    - 0.25* 

มากกวา่ 
30,000 บาท 

4.25     - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ พนกังานท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า 15,000 บาท มีความคิดเห็นว่าการ
ขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปีนอ้ยกว่าพนกังานท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท 
และ 25,001-30,000 บาท  ส่วนพนกังานท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท มีความคิดเห็นว่าการขาย
ประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปีน้อยกว่าพนกังานท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท 
และ 25,001- 30,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.18  ค่า Scheffe เปรียบเทียบความคิดเห็นเร่ืองปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการ 
 ยอมรับจากลูกคา้ จาํแนกตามรายได ้เป็นรายคู่ 
 

รายได ้
 

นอ้ยกวา่  
15,000  บาท 

15,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
30,000 บาท 

มากกวา่ 
30,000 บาท 

X  4.25 4.45 4.08 4.21 4.17 
นอ้ยกวา่  
15,000  บาท 

4.25  0.20 -0.16 -0.04 -0.08 

15,001 – 
20,000 บาท 

4.45   -0.36* -0.24 -0.28 

20,001 – 
25,000 บาท 

4.08    0.12 0.08 

25,001 – 
30,000 บาท 

4.21     -0.04 

มากกวา่ 
30,000 บาท 

4.17      

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า พนกังานท่ีมีรายได ้15,001 – 20,000 บาท มีความคิดเห็นว่า
ปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้มากกว่าพนกังานท่ีมีรายได ้20,001 – 25,000 บาท 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ  เพื่อทาํการศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็น
เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน)” โดยไดส้รุปการศึกษา 
อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 
 

1.  วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

1.1 เพื่อศึกษาระดบัความรู้และความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังาน
ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 

1.2 เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งความรู้กบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวติ
ของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 

1.3 เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน) จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 

2.  วธีิดาํเนินการศึกษา 
 
 ประชากรในการศึกษาคือ พนกังานการตลาดเงินฝาก (Sales) และเจา้หนา้ท่ีบริการ
ลูกคา้ (Service) ของธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ในเขตงามวงศว์าน 22 สาขา จาํนวน 482 คน 
และไดค้าํนวณหากลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการหากลุ่มตวัอยา่งของ Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% และใหค้ลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกิน 5% ไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน 220 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา
เป็นแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ตอน ไดแ้ก่ 
 ตอนท่ี 1 เป็นคาํถามลกัษณะส่วนบุคคล ขอ้คาํถามเป็นแบบเลือกตอบจาํนวน 5 ขอ้ 
 ตอนท่ี 2 เป็นคาํถามระดบัความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต ขอ้คาํถามเป็นแบบ
เลือกตอบ จาํนวน 17 ขอ้ 
 ตอนท่ี 3 เป็นคาํถามระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต ขอ้คาํถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า จาํนวน 14 ขอ้ 
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 ผูศึ้กษาได้หาคุณภาพเคร่ืองมือโดยให้ผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีความรู้และประสบการณ์
ทางดา้นท่ีจะทาํการศึกษา เพื่อพิจารณาแบบสอบถามและนาํไปทดลองใช ้จากนั้นคาํนวณหาค่า
ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามไดค่้าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า 0.883 
 ผูศึ้กษาไดน้าํขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดม้าทาํการวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ 
โดยการหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า Chi-square ค่าทดสอบที ค่าทดสอบ
ความแปรปรวนทางเดียว และค่า Scheffe ในการหาความแตกต่างเป็นรายคู่ 
 

3.  สรุปผลการศึกษา 
 
 3.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของพนักงาน พบว่า พนกังานส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย (ร้อยละ 53.64) มีอายรุะหว่าง 31-35 ปี (ร้อยละ 46.82) มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
(ร้อยละ 78.18) มีสถานภาพสมรสแลว้ (ร้อยละ 70.00) และมีรายไดร้ะหว่าง 25,001 – 30,000 บาท 
(ร้อยละ 41.36) 

3.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลระดับความรู้เกีย่วกบัการขายประกนัชีวติของพนักงาน  
พบว่า พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ร้อยละ 81.87) เม่ือ
พิจารณารายดา้น พบวา่ 

3.2.1 ด้านผลติภัณฑ์  พนกังานมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตโดยรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง (ร้อยละ 77.64) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ พนกังานมีความรู้มากท่ีสุดในเร่ืองทุน
ประกนัเร่ิมตน้ท่ีสามารถทาํไดข้องแบบประกนัแบบ T-Perfect Saving 10/4 และความคุม้ครองของ 
ธนชาต For Family 99/20 ซ่ึงอยใูนระดบัมาก (ร้อยละ 84.09 เท่ากนั) 

3.2.2 ด้านเทคนิคการขาย  พนักงานมีความรู้ดา้นเทคนิคการขายประกนัชีวิต
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ร้อยละ 86.10) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า พนกังานมีความรู้มากท่ีสุดใน
เร่ืองเม่ือมีขอ้โตแ้ยง้ท่ีแก้ไขแลว้มีโอกาสปิดการขายลูกคา้ได้ ซ่ึงอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ร้อยละ 
90.45)  

3.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการขายประกันชีวิตของ
พนักงาน พบว่า พนกังานมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
( X = 4.40) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า พนกังานมีความคิดเห็นมากท่ีสุดในเร่ืองการขายประกนัชีวิต
มีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปี ซ่ึงอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.81)  
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3.4  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างความรู้กับความคิดเห็นเกี่ยวกับการขาย
ประกนัชีวติของพนักงาน พบวา่ ความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องพนกังานมีความสมัพนัธ์กบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตในเร่ืองรายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ รางวลั ท่องเท่ียว ทองคาํ และ
บตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย  และความรู้ดา้นเทคนิคการขายของพนกังานมีความสัมพนัธ์กบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตในเร่ืองการขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงาน
ประจาํปี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนความคิดเห็นเร่ืองอ่ืนๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
ความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต 

3.5  ผลการเปรียบเทียบระหว่างลักษณะส่วนบุคคลกับความคิดเห็นเกี่ยวกับการขาย
ประกนัชีวติของพนักงาน 
 3.5.1 พนกังานท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต ไม่
แตกต่างกนั 

3.5.2 พนกังานท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตไม่
แตกต่างกนั ยกเวน้ขอ้ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั 
โดยกลุ่มท่ีมีอาย3ุ5 ปีข้ึนไป มีความคิดเห็นนอ้ยกว่ากลุ่มท่ีมีอาย ุ20 – 25 ปี, 26 – 30 ปี และ 31 – 35 
ปีอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3.5.3 พนักงานท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขาย
ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ขอ้การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขายประกนัชีวิตอยู่ตลอดเวลา
เป็นส่ิงท่ีทาํให้ท่านสามารถประสบความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั โดยกลุ่มท่ีมี
ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีความคิดเห็นนอ้ยกว่ากลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3.5.4 พนกังานท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขาย
ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ 2 ขอ้ คือ รายการส่งเสริมการขายไดแ้ก่ รางวลั ท่องเท่ียว ทองคาํ 
และบตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย และในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจาก
ลูกคา้ท่ีแตกต่างกัน โดยกลุ่มท่ีมีสถานภาพโสดมีความคิดเห็นว่ารายการส่งเสริมการขายได้แก่ 
รางวลั ท่องเท่ียว ทองคาํ และบตัรกาํนลัเป็นแรงจูงใจในการขาย นอ้ยกว่ากลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรส 
ส่วนกลุ่มท่ีมีสถานภาพหย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู่ มีความคิดเห็นในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ น้อยกว่ากลุ่มท่ีมีสถานภาพโสด และกลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรสอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3.5.5 พนักงานท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขาย
ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ 2 ขอ้คือ การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปี 
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และในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ ท่ีแตกต่างกนั โดยกลุ่มท่ีมีรายได้
น้อยกว่า 15,000 บาท มีความคิดเห็นว่าการขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปี 
นอ้ยกว่ากลุ่มท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายได ้25,001-30,000 บาท ส่วนกลุ่มท่ีมี
รายได้มากกว่า 30,000 บาท มีความคิดเห็นว่าการขายประกันชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงาน
ประจาํปี นอ้ยกว่ากลุ่มท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายได ้25,001- 30,000 บาท 
สาํหรับกลุ่มท่ีมีรายได ้15,001 – 20,000 บาท มีความคิดเห็นว่าในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ี
ไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ มากกวา่กลุ่มท่ีมีรายได ้20,001 – 25,000 บาทอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  
 

2.  อภปิรายผล 
 

จากการศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน)” มีประเดน็ท่ีนาํมาอภิปรายผลดงัน้ี 

2.1  ระดับความรู้และความคดิเห็นเกีย่วกบัการขายประกนัชีวติของพนักงานธนาคาร 
ธนชาต จํากดั (มหาชน) 
 ระดบัความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนักงานธนาคารธนชาต จาํกดั 
(มหาชน) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากพนกังานท่ีจะทาํงานขายประกนัชีวิตของธนาคารธนชาต 
จาํกดั (มหาชน) จะตอ้งไดรั้บการฝึกอบรมความรู้ต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตมาก่อนท่ีจะ
ทาํการขายแก่ลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถตอบคาํถาม ใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัประกนัชีวิต และไขขอ้ขอ้ง
ใจต่างๆ ทั้งยงัมีการสอบเพ่ือมีใบอนุญาตในการขายประกนัชีวิต จึงทาํให้พนังงานของธนาคารท่ี
เป็นตวัแทนขายประกนัชีวิตมีความรู้ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี รู้ถึงจุดเด่นจุดดอ้ยของ
ตวัผลิตภณัฑ ์รวมถึงเทคนิคการขายประกนัชีวิต ซ่ึงจาํเป็นต่อการทาํงานให้ประสบผลสาํเร็จตอ้งมี
การเรียนรู้ในงานนั้นๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกับผลงานวิจยัของทรอพพ์ (Tropp, 1991) ท่ีพบว่า
องคป์ระกอบ 5 ประการของนกัขายท่ีดี คือ ความสามารถในการหาตลาด ความรู้ในการขายสินคา้ 
ความเตม็ใจท่ีจะทาํงานหนกั บุคลิกภาพดี และความสามารถในการติดต่อลูกคา้ และผลงานวิจยัของ
เกรียงศกัด์ิ นิธิธนโชติ (2549) ท่ีพบว่าลกัษณะสําคญัท่ีจะทาํให้บุคคลเป็นพนักงานขายประสบ
ความสาํเร็จในหนา้ท่ีการงานนั้นตอ้งมีคุณลกัษณะท่ีสาํคญัประกอบเขา้ดว้ยกนัในแต่ละบุคคล คือ 
(1) มีความรู้ความเข้าใจในอาชีพของตนเองเป็นอย่างดี (2) ทัศนคติท่ีมีต่องานของตนเอง 
(3) บุคลิกภาพ (4) เทคนิคในงานขาย  อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีโครงสร้างความรู้ ของ 
คาร์เตอร์ วี กู๊ด (Carter V.Good, 1973: 325 อา้งใน โสภิตสุดา มงคลเกษม 2539 : 42) ท่ีกล่าวว่า 
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“ความรู้เป็นขอ้เท็จจริง (facts) ความจริง (truth) เป็นขอ้มูลท่ีมนุษยไ์ดรั้บและเก็บรวบรวมจาก
ประสบการณ์ต่างๆ การท่ีบุคคลยอมรับหรือปฏิเสธส่ิงใดส่ิงหน่ึงไดอ้ยา่งมีเหตุผล บุคคลควรจะตอ้ง
รู้เร่ืองเก่ียวกบัส่ิงนั้น เพื่อประกอบการตดัสินใจนัน่ก็คือ บุคคลจะตอ้งมีขอ้เทจ็จริง หรือขอ้มูลต่างๆ 
ท่ีสนบัสนุนและให้คาํตอบขอ้สงสัยท่ีบุคคลมีอยู ่ช้ีแจงให้บุคคลเกิดความเขา้ใจและทศันคติท่ีดีต่อ
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึง รวมทั้งเกิดความตระหนกั ความเช่ือ และค่านิยมต่างๆ ดว้ย”  
 ดา้นระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั 
(มหาชน) พบว่า พนกังานมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยพนักงานมีความคิดเห็นว่าการขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปีมากท่ีสุด 
เน่ืองจากการทาํงานย่อมตอ้งมีเป้าหมาย และการทาํผลงานให้เป็นท่ีประจกัษแ์ก่หัวหน้างาน เพื่อ
ช่วยเสริมสร้างความกา้วหน้าในหน้าท่ีการงาน ความคิดเห็นในเร่ืองน้ีจึงน่าจะส่งผลต่อบุคคลท่ี
ทาํงานเป็นอย่างมาก สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ รณวีร์ ชอนตะวนั  (2547) ท่ีสรุปผลการศึกษา
เก่ียวกบัปัจจยัสู่ความสาํเร็จของตวัแทนประกนัชีวิตว่า ผูท่ี้จะประสบความสาํเร็จนั้นจะตอ้งมีปัจจยั
ดา้นลกัษณะการทาํงานของตวัแทนประกนัชีวิต ซ่ึงไดแ้ก่ (1) ดา้นทศันคติ (2) ดา้นทกัษะการขาย 
(3) ดา้นอุปนิสัยในการทาํงาน ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จ ซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎี
ความตอ้งการจากการเรียนรู้ ของ เดวิด ซี แมคเคิลแลนด์ ประการท่ี 1 ในขอ้ท่ีว่า “ความตอ้งการ
ความสาํเร็จ (Need for Achievement) ความตอ้งการท่ีจะทาํงานไดดี้ข้ึน มีประสิทธิภาพมากข้ึน มี
มาตรฐานสูงข้ึนในชีวิต ผูมี้ความตอ้งการความสาํเร็จสูงจะมีลกัษณะพฤติกรรมชอบตั้งเป้าหมายงาน
ท่ียากและทา้ทาย มีเป้าหมายในการทาํงานสูง ชดัเจนและทา้ทายความสามารถ มุ่งท่ีความสาํเร็จของ
งาน” การขายประกนัชีวิตของพนักงานส่วนใหญ่จะเน้นผลตอบแทนจากการขายมากกว่า ยิ่งขาย
มากเท่าไร จะได้ผลตอบแทนกลับมามากเท่านั้ น โดยจะไม่ค่อยคาํนึงถึงทัศนคติในการขาย 
เน่ืองจาก พนกังานมีความคิดวา่ ทศันคติในการขายต่างๆ เช่น ความทา้ทาย ความสาํเร็จ เป้าหมายใน
การขาย รวมถึงบทบาทการขายนั้นมีความสาํคญันอ้ยกว่าผลตอบแทนท่ีไดรั้บ ซ่ึงการขายประกนั
ชีวิตตอ้งอาศยัความสามารถในการขาย และความรู้ท่ีมีเพื่ออธิบายให้ลูกคา้เขา้ใจได ้ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ อาร์รินดา วุธวีระ (2549) ศึกษาปัจจยัสู่ความสาํเร็จในการขายของพนกังานธนาคาร
กรุงเทพ จาํกดั (มหาชน) ท่ีพบว่าปัจจยัสู่ความสําเร็จของพนักงานจะตอ้งประกอบดว้ยลกัษณะ
ดงัต่อไปน้ี คือ (1) บุคลิกภาพ (2) ทกัษะในการทาํงาน (3) แรงจูงใจในการทาํงานซ่ึงมีความสัมพนัธ์
กบัความสําเร็จในการทาํงาน ทั้งในดา้นโอกาสความกา้วหน้าและการประสบความสําเร็จในการ
ทาํงานเช่นเดียวกนั 
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2.2  ความสัมพนัธ์ระหว่างความรู้กบัความคดิเห็นเกีย่วกบัการขายประกนัชีวติของ 
พนักงานธนาคารธนชาต จํากดั (มหาชน) 
 ความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องพนกังานมีความสมัพนัธ์กบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ขายประกนัชีวติในเร่ืองรายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ รางวลั ท่องเท่ียว ทองคาํ และบตัรกาํนลัเป็น
แรงจูงใจในการขาย  และความรู้ดา้นเทคนิคการขายของพนกังานมีความสมัพนัธ์กบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตในเร่ืองการขายประกนัชีวิตมีผลต่อการประเมินผลงานประจาํปี อาจ
เป็นเพราะ/เน่ืองจาก ....................... สอดคลอ้งกบังานหรือแนวคิดของใคร................... 

2.3  เปรียบเทยีบความคดิเห็นเกีย่วกบัการขายประกนัชีวติของพนักงานธนาคาร 
ธนชาต จํากดั (มหาชน) จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต จาํแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลพบว่า 
พนักงานท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั อาจเป็น
เพราะในสมยัน้ีการทาํงานไดเ้ปิดโอกาสใหท้ั้งสองเพศอยา่งเท่าเทียมกนั เพศหญิงก็เป็นท่ียอมรับใน
สังคม การศึกษา ความรู้ ความคิดเห็นก็เป็นท่ียอมรับในสังคม จึงทาํให้ไม่เกิดความแตกต่างกนัใน
ลกัษณะส่วนบุคคลดา้นน้ี  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รณวีร์ ชอนตะวนั (2547) ท่ีพบว่า เพศท่ี
ต่างกนัประสบความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ส่วนลกัษณะส่วนบุคคลดา้นอาย ุ
สถานภาพสมรส รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีความคิดเห็นแตกต่างกนัในเร่ืองปัจจุบนัการประกนัชีวิต
เป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการยอมรับจากลูกคา้ อาจเป็นเพราะ การท่ีไดพ้บเจอลูกคา้ท่ีต่างกนัทาํให้ความ
คิดเห็นของพนักงานเกิดความแตกต่างกนัไปดว้ยตามส่ิงท่ีได้พบมา กล่าวคือองค์ประกอบดา้น
พฤติกรรม (The Behavioral Component) คือ การแสดงออกของบุคคลต่อส่ิงหน่ึง หรือบุคคลหน่ึง 
ซ่ึงเป็นผลมาจาก องคป์ระกอบดา้นความรู้ ความคิด และความรู้สึก ประสบการณ์ท่ีไดรั้บหรือพบ
เจอจะเห็นไดว้่า การท่ีบุคคลมีทศันคติต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดต่างกนั ก็เน่ืองมาจาก บุคคลมีความเขา้ใจ มี
ความรู้สึก หรือมีแนวความคิดแตกต่างกันนั้นเอง สอดคลอ้งกับงานวิจยัของรณวีร์ ชอนตะวนั  
(2547) ท่ีพบวา่อาย ุสถานภาพสมรสท่ีต่างกนัประสบความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิตแตกต่างกนั 
 

3.  ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ 
3.1.1 ควรจัดอบรมให้ความรู้เก่ียวกับ (ผลิตภัณฑ์) การขายประกันชีวิตของ

พนักงานธนาคารธนชาตเพ่ิมเติมโดยเฉพาะดา้นหลกัเกณฑ์ของการประกนัชีวิตท่ีสามารถนาํเบ้ีย
ประกนัไปหกัลดหยอ่นภาษีได ้
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3.1.2 ควรมีการทดสอบความเขา้ใจในการขายประกนัชีวิตของพนกังานเพื่อท่ีจะ
ไดท้ราบว่าแต่ละบุคคลมีความรู้อยู่ในระดบัใด และแบ่งระดบัการสอนเป็นขั้นๆ เพื่อให้ตรงกบั
ระดบัความรู้ของแต่ละบุคคล และเล่ือนขั้นการเรียนจนถึงระดบัสูงข้ึน 

3.1.3 ควรมีการถ่ายทอดประสบการณ์ความคิดเห็นของพนักงานแต่ละคนท่ีได้
รับมาจากลูกคา้ เพื่อนาํมาหารูปแบบในการนาํเสนอการขายท่ีมีประสิทธิภาพ และเป็นการช่วยลด
จุดอ่อนของแต่ละคนตลอดจนสร้างความร่วมมือในการทาํงานอีกดว้ย 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความรู้ความเข้าใจและความคิดเห็นของ

พนักงานของธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) ทัว่ทุกสาขาตามภาคต่างๆ เพื่อให้การเปรียบเทียบ
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

3.2.2 ควรมีการศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ
ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) เพิ่มเติม เพื่อนาํมาปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละบริการใหดี้ยิง่ข้ึน 
 



70 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



68 

   
 

บรรณานุกรม 
 
เกรียงศกัด์ิ  นิธิธนโชติ (2549) ปัจจัยสู่ความสาํเร็จในอาชีพพนักงานขายรถยนต์ในเขต

กรุงเทพมหานคร บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ 
เกษม วฒันชยั “นโยบายการพฒันาคุณภาพการศึกษาของกระทรวงศึกษาธิการ” Thailand. 

Education2, 11 (พฤษภาคม 2544): 39 – 40 
จกัรกริช ใจดี (2542) ประชาธิปไตยของนิสิตนักศึกษามหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ วทิยานิพนธ์ 

ปริญญาศิลปศาสตรมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
ดาราวรรณ ศรีสุกใส (2542) การเปิดรับข่าวสารการประชาสัมพันธ์โครงการรถไฟฟ้าบีทีเอส ท่ีมีผล

ต่อความรู้ทัศนคติ และการใช้รถไฟฟ้าบีทีเอส ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร. 
กรุงเทพมหานคร  จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2542 

ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) (2554) รายงานประจาํปี 2553 ธนาคารธนชาต จาํกดั (มหาชน) 
บุญธรรม  กิจปรีดาบริสุทธ์ (2543) ระเบียบวิธีการวิจยัทางสงัคมศาสตร์. พิมพค์ร้ังท่ี 7 
 กรุงเทพมหานคร 
ประดินนัท ์อุปรมยั (2521) การศึกษาเชิงประเมินระบบหลกัสูตรจิตวิทยาการศึกษาในวิทยาลยัครู. 

กรุงเทพมหานคร  จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
ประภาเพญ็ สุวรรณ (2520) ทศันคติ : การวดั การเปล่ียนแปลง และพฤติกรรมอนามยั. พิมพค์ร้ังท่ี 

2. กรุงเทพมหานคร  โรงพิมพ ์พีระพฒันา 
ปรึกษาประกนัชีวิต “ประกนัชีวิตคืออะไร” สืบคน้เม่ือวนัท่ี 14 เมษายน 2555 จาก http://www. 

moneyfor-life.com  
พรนิภา ยนันาคี ชุติมา ศิริจนัทรา ธนนัตช์ยั นพแกว้ และบวร บวัขาว (2546) การสาํรวจความ

ต้องการการจัดการศึกษาในระดับปริญญาตรีในจังหวัดลพบรีุ กรุงเทพมหานคร
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

พระราชบญัญติัประกนัชีวิต พ.ศ. 2535 (2535) สืบคน้เม่ือวนัท่ี 25 กมุภาพนัธ์ 2555 จาก http:// 
www.oic.or.th/upload/lifeinsurrance/download/34-4014.pdf 

เยาวดี วิบูลยศ์รี (2540) การวดัผลและการสร้างแบบสอบสมัฤทธ์ิ กรุงเทพมหานคร จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลยั 

รณวีร์  ชอนตะวนั (2547) ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความสาํเร็จของตัวแทนประกันชีวิต กรณีศึกษา ตัวแทน
ประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของบริษทัอเมริกนัอินเตอร์เนช่ันเนลแอสชัวร์รัน 
สารนิพนธ์ บธ.ม. (การจดัการ) กรุงเทพมหานคร  บณัฑิตวิทยาลยั 



69 

   
 

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
รัชนี พิทกัษญ์าติ (2546) ความพึงพอใจของประชาชนท่ีมีต่อการให้บริการงานทะเบียนราษฎรและ

บัตรประจาํตัวประชาชนศึกษาเฉพาะกรณี : สาํนักทะเบียนอาํเภอเมืองชลบรีุ 
วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวทิยาลยับูรพา 

วตัรภู อาจหาญ (2542) ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของกองวิชาการ
สาํนักงานตาํรวจแห่งชาติ วทิยานิพนธ์ปริญญาศิลปศาสตรมหาบณัฑิต, มหาวิทยาลยั
รามคาํแหง 

สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2553) รู้จกัใชเ้ขา้ใจสิทธิ 
ประกนัชีวิต ใกลต้วัคุณ 

สุธิดา  สุคนธปฏิภาค (2549) ปัจจัยสู่ความสาํเร็จของพนักงานบริษทั ธนชาตประกันชีวิต จาํกัด. 
สารนิพนธ์ บธ.ม. (การจดัการ) กรุงเทพมหานคร  บณัฑิตวิทยาลยัมหาวทิยาลยัศรี 
นครินทรวิโรฒ. 

เสกสรร วฒันพงษ ์(2542) ความคิดเห็นเก่ียวกับปัญหาการประสานงานของเจ้าหน้าท่ีตาํรวจทาง
หลวงกับเจ้าหน้าท่ีตาํรวจภูธรในเขตพืน้ท่ีทางหลวง หมายเลข 34 บางนา-บางปะกง
กรุงเทพมหานคร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

เสรี  วงษม์ณฑา (2542) การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพมหานคร : ธีระฟลิมแ์ละไซแทก๊ 
อารินทร์ดา  วธุวีระ. (2549) ปัจจัยสู่ความสาํเร็จในการทาํงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ จาํกัด 

(มหาชน) วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต บณัฑิตวิทยาลยัมหาวิทยาลยั
ศรีนครินทรวโิรฒ 

Migdadi.(2005). การรวบรวมทรรศนะและหลกัการทดสอบของความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการ 
ความรู้ กระบวนการ และประสิทธิภาพขององคก์ร ของบริษทัในประเทศออสเตรเลีย 

Alessi , Stephen M., and Trollip , Stanley R. Computer Based Instuction. Englewood Cliffs. New 
Jersey : Prentice Hall, 1991. 

Anderson, R.C., & Pearson, P.D. (1984). A schema-theoretic view of basic processes in reading. 
In P.D. Pearson, R. Barr, M.L. Kamil, & P. Mosenthal (Eds.), Handbook of reading 
research. White Plains, NY: Longman. 

Blackwell, Roger D.; Miniard, Paul W.; & Engel, James F. (2006). Consumer Behavior. 10th ed. 
Canada: Thomson South Western. 

Bloom, B.S Human Characteristic and Learning, New York: McGraw-Hill,1967 



70 

   
 

David C. McClelland: Biographical Statement and Synopsis of His Work .... competencies in the 
early 1970's 

Graves, Juel, & Graves (1998) Teaching Reading in the 21st Century 
Kimble , G. A. (1964). Categories of learning and the problem of definition. In A. W. Melton 

(Ed.), Categories of human learning. New York: 
Kotler, Philip. (2003). Marketing Management, 11th ed.; Pearson Education Inc.; 
Patrick Meredith, (1961). Attude. Retrived Oterber 25,2009,from URL: http://www.novabizz.Ace/ 

Attitude.htm 
Rumelhart, David E., and A. Ortony. (1977). "The representation of knowledge in memory." In 

Anderson, R. C., Spiro, and Montague 1984. 
Rumelhart, D.E. ,and Norman, D.A. (1981). “Analogical Processes in Learning. In J.R”, 

Anderson (ed.) . Cognitive Skills and their Acquisition. pp. 335-359. Hillsdale, New 
Jersey : Erlbaum. 

William A. Scott.(1975). Attitude Measurement. In Gardner Lindzey and Elliot Aronson (eds.), 
the Handbook of Social Psychology. New Delhi : Amerind Publishing. 

Yamane,Taro. (1970).Statistic : Introductory Analysis. (2
nd 

ed. New York : Harper and Row. 



71 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



72 

เร่ือง : ความคดิเห็นเกีย่วกบัการขายประกนัชีวติของพนักงานธนาคารธนชาต จํากดั (มหาชน) 
 

แบบสอบถามน้ีไดจ้ดัทาํข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ (32797) ของ
นกัศึกษาปริญญาโท ตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิตของพนกังานธนาคารธนชาต จาํกดั 
(มหาชน) 

จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงซ่ึงคาํตอบของ
ท่านจะเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่อการศึกษาและพฒันาองคก์รในดา้นการฝึกอบรบใหก้บัพนกังานซ่ึง
ขอ้มูลดงักล่าวถือเป็นส่วนสาํคญัอยา่งยิง่ต่อการศึกษาคร้ังน้ี 

 
แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วนดังนี ้

ส่วนที ่1 : แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่2 : แบบสอบถามความรู้เก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต 
ส่วนที ่3 : แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัการขายประกนัชีวิต 
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ส่วนที ่1 : แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน   หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 
 
1. เพศ                   ชาย                                    หญิง 

2. อาย ุ                   20 – 25 ปี                          26 – 30 ปี 
   31 – 35 ปี                          มากกวา่ 35 ปี 

3. การศึกษา          ตํ่ากวา่ปริญญาตรี              ปริญญาตรี 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. สถานภาพ         โสด             สมรส 
   หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่

5. รายไดต่้อเดือน      นอ้ยกวา่ 15,000 บาท     15,001 – 20,000 บาท 
                            20,001 – 25,000 บาท          25,001 – 30,000 บาท            
   มากกวา่ 30,000 บาท    
 
ส่วนที ่2 : แบบสอบถามความรู้เกีย่วกบัการขายประกนัชีวติ 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย ในช่อง  ท่ีเป็นคาํตอบท่ีถูกตอ้งท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว 

1. ขอ้ใดคือหลกัเกณฑข์องการประกนัชีวิตท่ีสามารถนาํเบ้ียประกนัไปหกัลดหยอ่นภาษีได ้
     มีระยะเวลาชาํระเบ้ียประกนัตั้งแต่ 10 ปีข้ึนไป 
        มีระยะเวลาคุม้ครองตั้งแต่ 10 ปีข้ึนไป 
            มีเบ้ียประกนัท่ีชาํระตั้งแต่ 50,000 บาทข้ึนไป 
     เป็นแบบประกนัสะสมทรัพยเ์ท่านั้น 

2. ขอ้ใดคือระยะเวลาความคุม้ครองและระยะเวลาชาํระเบ้ียประกนัของแบบประกนั T-Perfect Saving 10/4 
    ชาํระเบ้ีย   4 ปี ความคุม้ครอง 10 ปี 

      ชาํระเบ้ีย 10 ปี ความคุม้ครอง 4 ปี 
            ชาํระเบ้ีย   8 ปี ความคุม้ครอง 16 ปี 
            ชาํระเบ้ีย   5 ปี ความคุม้ครอง 10 ปี 
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3. ขอ้ใดคือทุนประกนัเร่ิมตน้ท่ีสามารถทาํไดข้องแบบประกนัแบบ T-Perfect Saving 10/4  
   1,000 บาท                         5,000 บาท      
   50,000 บาท                       100,000 บาท 

4. ขอ้ใดคือผลประโยชน์รวมเม่ือครบกาํหนดสญัญาของแบบประกนั T-Perfect Saving 10/4  
   220%                                330% 
   440%                                  550% 

5. ขอ้ใดคือหลกัเกณฑใ์นการตรวจสุขภาพของแบบประกนั T-Perfect Saving 10/4  
   ทุนประกนัเกินกวา่ 1,000,000 บาท ตอ้งตรวจสุขภาพ 
   ทุนประกนัตํ่า 500,000 บาท ไม่ตอ้งตรวจสุขภาพ 
   ผูท้าํประกนัท่ีมีประวติัสุขภาพ ความดนัโลหิต หวัใจ เบาหวานตอ้งตรวจสุขภาพทุกราย 
   เป็นแบประกนัท่ีไม่ตอ้งตรวจสุขภาพทุกกรณี 

6. ขอ้ใดคืออายท่ีุสามารถรับประกนัไดข้องแบบประกนัธนชาต For Education 20/20 
   3 สปัดาห์ – 60 ปี                 1 เดือน 1 วนั – 60 ปี 
             3 สปัดาห์ – 65 ปี                 1 เดือน 1 วนั – 65 ปี 

7. แบบประกนัใดเป็นแบบประกนัท่ีมีเงินคืนตลอดอายสุญัญา 
   T-Perfect Saving 10/4                ธนชาต Quick Bonus 16/8 
   ธนชาต For Education 20/20      ธนชาต For Family 99/20 

8. ขอ้ใดกล่าวถึงแบบประกนั ธนชาต For Education 20/20 ไดถู้กตอ้ง 
   ใหผ้ลประโยชน์รวมเม่ือครบสญัญาเท่ากบั 265.33% ของทุนประกนั 
   รับเงินคืนเม่ือครบสญัญาเท่ากบั 550 % ของทุนประกนั 
    ใหค้วามคุม้ครองเท่ากนัทุกปีตลอดอายสุญัญา 
     เป็นแบบประกนัท่ีมีเงินคืนทุกปีตั้งแต่ปีท่ี1-20 

9. แบบประกนัใดมีจุดขายท่ีความคุม้ครองสูง เบ้ียประกนัตํ่า ทาํไวเ้พื่อเป็นมรดก 
   T-Perfect Saving 10/10                ธนชาต ธนชาต Quick Bonus 16/8 
   ธนชาต For Education  20/20       ธนชาต For Family 99/20 
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10.ขอ้ใดคือความคุม้ครองของ ธนชาต For Family 99/20 
   ความคุม้ครองทบตน้เพิ่มข้ึน 5% ทุกปี      
   คุม้ครองการเสียชีวิตตลอดชีพ ทุกกรณี 
   ความคุม้ครอง 100% ตลอดอายสุญัญา 
   ถูกทั้งขอ้ 2 และ ขอ้ 3 

11. ขอ้ใดคือเทคนิคในการนาํเสนอขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกคา้ 
   นาํเสนอขายแบบประกนัท่ีตนเองมีความรู้ความเขา้ใจมากท่ีสุด       
   นาํเสนอขายแบบประกนัทุกแบบท่ีมีใหก้บัลูกคา้     
   นาํเสนอขายแบบประกนัท่ีมีค่าคอมมิชชัน่สูงท่ีสุด   
   นาํเสนอขายแบบประกนัท่ีตรงกบัความตอ้งการลูกคา้มากท่ีสุด 

12.ท่านจะทาํอยา่งไรในการนาํเสนอขาย หากลูกคา้บอกวา่เบีย้ประกนัสูงไป 
   ลดทุนประกนัใหลู้กคา้      
   เปล่ียนแบบประกนัใหลู้กคา้   
   แบ่งการชาํระเบ้ียประกนัเป็นรายงวด 
   ทอนเบ้ียประกนัเป็นรายวนัใหลู้กคา้เห็น 

13.ขอ้โตแ้ยง้ใดท่ีท่านเห็นวา่แกไ้ขแลว้มีโอกาสปิดการขายลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 
     ลูกคา้ไม่เช่ือมัน่ในบริษทั          ลูกคา้ไม่มีเงิน     
   ลูกคา้ไม่รีบร้อนทาํตอนน้ี    ลูกคา้ไม่สนใจ 

14. ท่านจะปิดการขายอยา่งไร หากท่านตอบขอ้โตแ้ยง้ลูกคา้ไดแ้ลว้ แต่ลูกค้ายงัไม่ตัดสินใจทาํ  
   ใหลู้กคา้กรอกใบสมคัรและ ขอสาํเนาบตัรประชาชน                        
   ถามถึงวิธีการชาํระเงิน    
   แจง้เร่ืองของ Premium ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ    
   ถามถึงผูรั้บผลประโยชน์ท่ีตอ้งการระบุ 

15. ลูกคา้สามารถนาํเบ้ียประกนัไปหักลดหย่อนภาษีได้สูงสุดต่อปี เป็นจาํนวนเท่าไร 
  ไม่เกิน 50,000  บาท                 ไม่เกิน 100,000 บาท 
   ตามเบ้ียประกนัท่ีจ่ายจริง สูงสุดไม่เกิน 50,000  บาท   
   ตามเบ้ียประกนัท่ีจ่ายจริง สูงสุดไม่เกิน 100,000 บาท 
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16. ท่านจะนาํเสนอขายแบบประกนัใด หากลูกค้าของท่านมีปัญหาสุขภาพ แต่มีความสนใจทาํ
ประกนัชีวิต  
     T-Perfect Savi ng 10/4         ธนชาต New Quick Bonus16/8      
   ธนชาต For Education  20/20     ธนชาต For Family  99/20 

17. ท่านจะเปิดการขายอยา่งไร หากท่านตอ้งการขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกค้าทีเ่ข้ามารอทาํธุรกรรม
ทีธ่นาคาร 
   เขา้ไปทกัทายลูกคา้และใหค้าํแนะนาํในการใชบ้ริการอ่ืนก่อน แลว้ขายประกนัชีวติตาม 
   นาํโบรชวัร์แบบประกนัใหลู้กคา้และอธิบายถึงจุดเด่นของผลิตภณัฑ ์  
   เชิญลูกคา้นัง่ ใชเ้ทคนิคการเปิดใจและหาขอ้มูลของลูกคา้แลว้จึงนาํเสนอขาย 
   เชิญชวนลูกคา้ซ้ือประกนัชีวิตเพื่อนาํเบ้ียประกนัหกัลดหยอ่นภาษี ไดสู้งสุด                            
   เปิดการขายโดยการแนะนาํถึงผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ของธนาคาร 

 
ส่วนที ่3 : แบบสอบถามความคดิเห็นเกีย่วกบัการขายประกนัชีวติ 
คําช้ีแจงโปรดทาํเคร่ืองหมาย    ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด โดยท่านเห็น
ดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด เม่ือแบ่งเป็น 5 ระดบั คือ 
 5 หมายความวา่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4  หมายความวา่ เห็นดว้ยมาก 
 3  หมายความวา่ เห็นดว้ยปานกลาง 
 2  หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ย 
 1  หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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ความคดิเห็น มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 
1. การขายประกนัชีวิตมีผลต่อการ

ประเมินผลงานประจาํปี 
     

2. โครงการแข่งขนัและการมอบรางวลัเป็น
แรงจูงใจในการขาย 

     

3. รายการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่รางวลั 
ท่องเท่ียว ทองคาํ และบตัรกาํนลัเป็น
แรงจูงใจในการขาย 

     

4. อตัราค่าคอมมิชชัน่ท่ีสูงมีความสาํคญั และ
แรงจูงใจสูงท่ีสุดในการขายประกนัชีวิต
ของท่าน 

     

5. ปัจจุบนัท่านมีความพึงพอใจกบั
ผลตอบแทนจากการขาย (ค่าคอมมิชชัน่) 
ท่ีไดรั้บ 

     

6. การขายประกนัชีวิตจะทาํใหท่้านมีรายได้
เพิ่มข้ึน 

     

7. ผลตอบแทนจากการขายต่าง ๆ ทาํใหท่้าน
ประสบความสาํเร็จในการขายประกนัชีวิต 

     

8. การขายประกนัชีวิตใหก้บัลูกคา้ถือเป็น
งานท่ีทา้ทายและเป็นความภาคภูมิใจ
สาํหรับท่าน 

     

9. การขายประกนัชีวิตถือเป็นงานท่ี
สอดคลอ้งและมีความเหมาะสมกบั
บทบาทหนา้ท่ีในงานของท่าน 

     

10. ในปัจจุบนัประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไดรั้บการ
ยอมรับจากลูกคา้ 

     

11. ท่านตอ้งสามารถปิดการขายลูกคา้ไดอ้ยา่ง
แน่นอน เม่ือเสนอขายประกนัชีวิตแลว้ 
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ความคดิเห็น มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 
12. ท่านกลวัท่ีจะไดรั้บการถูกปฏิเสธจาก

ลูกคา้เม่ือนาํเสนอขายประกนัชีวิต 
     

13. ท่านมีความรู้สึกกดดนัเม่ือการขาย
ประกนัชีวิตถูกกาํหนดเป็นเป้าการขาย
เพื่อประเมินผลงาน 

     

14. การท่ีท่านมีทศันคติท่ีดีต่อการขาย
ประกนัชีวิตอยูต่ลอดเวลาเป็นส่ิงท่ีทาํให้
ท่านสามารถท่ีจะประสบความสาํเร็จใน
การขายประกนัชีวิต 
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