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บทคดัย่อ 
 วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล บุคลิกภาพ ทุนทางจิตวทิยาเชิงบวก แรงจูงใจ
ใฝ่สมัฤทธ์ิ กบัผลงานการขายประกนัชีวติของพนกังานสาขา โดยกลุ่มตวัอยา่ง คือ พนกังานสาขา ธนาคารพาณิชยแ์ห่ง
หน่ึง จ านวน 374 คน เคร่ืองมือท่ีใช ้คือ แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอายงุาน และท าเลท่ีตั้งสาขา, แบบวดั
บุคลิกภาพ EPI, แบบวดัทุนทางจิตวทิยาเชิงบวก, แบบวดัแรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิ และผลงานการขายประกนัชีวติ ตลอดปี 
พ.ศ. 2557 ของพนกังานสาขา ผลการวจิยัพบวา่ อาย ุ อายงุาน ความเช่ือมัน่ในความสามารถของตนเอง และความ
ยดืหยุน่ทางใจ มีความสมัพนัธ์ทางบวกกบัผลงานการขายประกนัชีวติของพนกังานอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (r= .166, 
p= .001 < .01, r=.167, p= .001 < .01, r= .107, p= .039 < .05 และ r=.105, p= .043 < .05 ตามล าดบั) ส่วนท าเลท่ีตั้ง 
บุคลิกภาพ ทุนทางจิตวทิยาเชิงบวกโดยรวม การมองโลกในแง่ดี ความหวงั และแรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิไม่มีความสมัพนัธ์
กบัผลงานการขายประกนัชีวติ 

 
ABSTRACT 

 The purpose was to explore the relationship between Personal characteristics, Personality, Positive 
Psychological Capital, Need for Achievement and Bancassurance sales performance of branch officers in a 
commercial bank. 374 branch officers participated in this study. Research instruments included: Personal 
characteristics: age, years of service and branch locations, Personality test (EPI), Positive psychological capital test, 
Need for achievement test, and Bancassurance sales performance for 2014. Research results found that age, years of 
service, self-efficacy and resiliency were significantly and positively correlated to Bancassurance sales performance 
(r= .166, p= .001 < .01, r=.167, p= .001 < .01 r= .107, p= .039 < .05 and r=.105, p= .043 < .05 respectively)  but 
branch locations, personality, positive psychological capital, optimism, hope and need for achievement were not 
related to Bancassurance sales performance. 
 

ค าส าคญั: บุคลิกภาพ ทุนทางจิตวทิยาเชิงบวก แรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิ ผลงานการขาย 
Keywords: Personality, Positive Psychological Capital, Need for Achievement, Sales performance 
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บทน า 
 เน่ืองจากภาวะตลาดท่ีมีการขยายตัวและ
เปล่ียนแปลงอย่างต่อเน่ือง ธนาคารพาณิชย์จึงต้อง
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ และขยายขอบเขตการด าเนินธุรกิจ 
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า จากเดิมท่ี
ธนาคารสร้างรายได้หลกัจากดอกเบ้ียรับ เช่น บริการ
เงินฝากและสินเช่ือ ปัจจุบนัธนาคารเร่ิมเปล่ียนมาเน้น
การสร้างรายไดท่ี้ไม่ใช่ดอกเบ้ีย เช่น การใหบ้ริการดา้น
ประกนัชีวติ 

นับตั้งแต่ปลายปี พ.ศ. 2544 ท่ีธนาคารแห่ง
ประเทศไทย อนุญาตให้ธนาคารพาณิชยข์ายประกัน
ชีวิตได้เต็มรูปแบบ สัดส่วนการขายประกนัชีวิตผ่าน
ธนาคาร หรือท่ีเรียกว่า Bancassurance ก็มีอัตราการ
เติบโตท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆ โดยการขายผา่นช่องทางธนาคาร
ในปี 2557 มีอัตราการเติบโตเพ่ิมข้ึนจากปี 2556 ถึง 
22.4% สูงกว่าการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตท่ีมี
อตัราการเติบโตเพียง 7.5% เท่านั้ น (สมาคมประกัน
ชีวิตไทย, ออนไลน์) นอกจากน้ี การขายผ่านธนาคาร
ยงัมีแนวโน้มให้เติบโตได้อีกมาก โดยเฉพาะเม่ือ
ประเทศไทยกา้วเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนหรือ 
AEC ในปี 2558 เน่ืองจากประเทศในกลุ่ม AEC เช่น 
ประเทศกมัพูชา มีสัดส่วนการท าประกนัค่อนขา้งน้อย
มาก หากธนาคารพาณิชยไ์ทยมีสาขาในประเทศ AEC 
ก็จะมีโอกาสประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจด้าน
ประกนัชีวิตสูง เพราะจะสามารถกา้วเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
ได้รวดเร็วกว่าตัวแทนประกันชีวิตในประเทศนั้ นๆ 
นอกจากน้ีกระทั่งตลาดในประเทศไทยเอง ประกัน
ชีวติก็ยงัมีแนวโนม้ใหแ้ยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดได้
อีก เน่ืองจากอตัราการถือครองประกนัชีวิตในประเทศ
ไทยมีเพียง 30% ซ่ึงถือว่าย ังต ่ ามาก หากเทียบกับ
ประเทศท่ีตลาดพฒันาเตม็ท่ีแลว้ เช่น ญ่ีปุ่น สิงคโปร์ ท่ี
มีอัตราการถือครองประกันชีวิตถึง 100% (สุภพงษ์, 
2558) 

ดังนั้ น เพ่ือท่ีจะประสบความส าเร็จในการ
พฒันาธุรกิจ ธนาคารจึงมุ่งขยายผลิตภณัฑ์ไปสู่ลูกคา้
กลุ่มใหม่อย่างต่อเน่ือง ผ่านพนักงานสาขาท่ีมีหน้าท่ี

ให้บริการลูกคา้และเสนอขายผลิตภณัฑ์ โดยธนาคาร
ได้ใช้งบประมาณไปกับการสรรหาและฝึกอบรม
พนกังานสาขาเป็นจ านวนมาก 

อยา่งไรก็ตาม ต าแหน่งพนักงานสาขากลบัมี
อตัราการลาออกสูงสุดในธนาคาร โดยสาเหตุหลกัท่ีท า
ให้พนักงานตัดสินใจลาออก คือ ลักษณะงานท่ีท า 
ไดแ้ก่ งานขายผลิตภณัฑ ์โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ประกนั
ชีวิต ทั้ งน้ี  อาจเน่ืองมาจากทัศนคติของลูกค้าและ
พนักงานสาขาต่อผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตยงัไม่ดีนัก      
ท าใหพ้นกังานสาขาส่วนใหญ่ก็ไม่กลา้ท่ีจะเสนอขาย 

แต่เม่ือมองในอีกมุมหน่ึง ผูจ้ ัดการสาขาได้
ใหค้วามเห็นวา่ ธนาคารยงัมีพนกังานอีกกลุ่ม ท่ีมีความ
มุ่งมัน่ในการขายและมีผลงานอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงหาก
พนักงานรายใดสามารถขายประกนัชีวิตได้แลว้ ก็จะ
ขายไดอ้ยูเ่สมอ และยงัมีผลงานขายในทุกๆตวั ในขณะ
ท่ีพนกังานท่ีไม่สามารถขายประกนัชีวติได ้จะมีผลงาน
การขายนอ้ยหรือแทบไม่มีผลงานดา้นการขายประกนั
ชีวติเลย 

จากประเด็นดังกล่าว จึงน่าสนใจศึกษาว่า 
คุณลกัษณะหรือแรงจูงใจแบบใดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
ผลงานการขายประกัน ชีวิตของพนักงานสาขา 
เน่ืองจากพนกังานสาขาท่ีสามารถขายประกนัชีวติไดดี้ 
ก็มีปัจจยัภายนอกไม่ต่างจากพนกังานรายอ่ืนๆท่ีขายได้
นอ้ย โดยพนักงานอยูใ่นองค์การหรือธนาคารเดียวกนั 
ท างานในลกัษณะเดียวกัน ได้รับหลกัสูตรการอบรม
และผลประโยชน์ในมาตรฐานใกลเ้คียงกนั อีกทั้ง ใน
สาขาเดียวกันย่อมมีหัวหน้างานคือผูจ้ ัดการสาขาคน
เดียวกนั 

จากการศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยท่ีผ่านมา
พบว่า ขอ้มูลส่วนบุคคลบางอย่างอาจมีผลต่องานขาย 
เช่น อายุตวัหรืออายุงาน โดยนักวิจัยให้ความเห็นว่า 
พนักงานท่ีท างานมาระยะหน่ึง ย่อมมีความเช่ียวชาญ
มากข้ึนในการเสนอขายผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้ ท าให้
อายตุวัและอายงุาน มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัผลงาน
การขายของพนักงาน (วรรณา, 2540) นอกจากน้ี ใน
ส่วนของธนาคาร ซ่ึงมีสาขาทัว่ประเทศ ผูจ้ดัการสาขา
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ไดใ้ห้ความเห็นเพ่ิมเติมวา่ ท าเลท่ีตั้งของสาขาอาจมีผล
ต่อการขายประกนัชีวติของพนกังาน เน่ืองจากลูกคา้ใน
แต่ละท าเลมีศกัยภาพไม่เท่ากนั สาขาท่ีอยูใ่นโซนธุรกิจ 
น่าจะมีโอกาสแสวงหาลูกคา้ท่ีมีก าลงัทรัพยแ์ละสนใจ
จะซ้ือประกนัชีวติไดม้ากกวา่ 

ส าหรับการศึกษาดา้นจิตวทิยาและการขาย มี
นักวิจัยจ านวนมากให้ความสนใจในการศึกษา
บุคลิกภาพ โดยจากทฤษฎีบุคลิกภาพของไอเซงค์ ท่ี
แบ่งบุคลิกภาพออกเป็น 2 ดา้น ไดแ้ก่ บุคลิกภาพดา้น
แสดงตัว (Extroversion) และบุคลิกภาพด้านอารมณ์
หวัน่ไหว (Neuroticism) ได้มีนักวิจัยมากมายน าไป
ทดสอบบุคลิกภาพของนักขายท่ีประสบความส าเร็จ 
แต่ผลท่ีไดก้ลบัมีความแตกต่างกนั เช่น ในงานวจิยัของ
บาร์ริคและเมาท ์(Barrick & Mount, 2005) พบวา่ ผูท่ี้มี
บุคลิกภาพแบบแสดงตัวจะชอบพบปะผูค้นและเข้า
สังคม ท าให้ เขาประสบความส าเร็จในการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในงาน
ขาย แต่จากงานวิจัยของอดัม แกรนท์ (Grant, 2013) 
กลับพบว่าบุคลิกภาพท่ีเหมาะกับงานขายท่ีสุด เป็น
บุ ค ลิ กภ าพ ท่ี ผสมระห ว่างแสดงตัวกับ เก็บ ตัว 
(Ambivert) นอกจากน้ียงัมีงานวิจยัของวรรณา ธีรบวร
รัตน์ (2540) ท่ีพบว่าบุคลิกภาพแบบแสดงตวัต ่า หรือ
เก็บตัว กลับมีผลงานการขายดีกว่าบุคลิกภาพแบบ
แสดงตวั  

นอกจากบุคลิกภาพแลว้ ทุนทางจิตวิทยาเชิง
บ ว ก  ( Positive Psychological Capital: PsyCap) ท่ี มี
องค์ประกอบ 4 ตวั ไดแ้ก่ ความเช่ือมัน่ในความสามารถ
ข อ งตน เอ ง  (Self-efficacy) ก ารม อ งโล ก ใน แ ง่ ดี 
(Optimism), ความหวงั (Hope) และความยืดหยุ่นทางใจ 
(Resiliency) ซ่ึงน าเสนอโดยลูธานส์และคณะ (Luthans, 
Youssef & Avolio, 2007) ก็ มีงานวิจัยมากมายพบว่า
ส่งผลต่อผลงานการขาย โดยนักวิจยัดา้นการขายระบุว่า 
คนท่ีมีความเช่ือมัน่ในความสามารถของตนเองสูง มกัจะ
คาดหวงัต่อศกัยภาพของตนเอง ตอ้งการเห็นงานประสบ
ความส าเร็จ หากเขาประสบความลม้เหลว เขาจะคิดว่า
ตนเองยงัพยายามไม่เพียงพอและจะพยายามให้มากข้ึน 

ท าให้เขามีผลงานขายท่ีดีข้ึนดว้ย (Dixon & Schertzer, 
2005) ส าห รับการมองโลกในแง่ดี  ดร. มาร์ ติน              
เซลิกแมน (Seligman M., 1998) ได้ท าการวิจัยพบว่า 
พนักงานขายประกันท่ีมีคะแนนการมองโลกในแง่ดี
สูงสุดและต ่าสุด 10% แรก มีผลงานการขายแตกต่าง
กันถึง 88% ในส่วนของความหวัง มีงานวิจัยของ         
ปีเตอร์สันและไบรอน (Peterson & Byron, 2007) ท่ี
พบว่าพนักงานขายท่ีมีระดบัความหวงัสูง จะมีผลการ
ปฏิบติังานสูงกวา่ผูท่ี้มีระดบัความหวงัต ่า ส าหรับความ
ยืดหยุ่นทางใจ มีงานวิจัยของสุมาลินี มธุรพจน์พงศ ์
(2555) ท่ีพบว่า ความสามารถในการฟ้ืนคืนได้หรือ
ความยืดหยุ่นทางใจ สามารถร่วมท านายผลงานได้
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .001 

นอกจากน้ี จากการสัมภาษณ์ผู ้จัดการสาขา
ของธนาคาร หลายท่านไดใ้หค้วามเห็นวา่ พนกังานสาขา
ท่ีท างานขาย โดยเฉพาะการขายประกันชีวิตจะมี
คุณสมบติัร่วมอยา่งหน่ึงคือ มีความมุ่งมัน่ในการท างาน
ขายให้ส าเร็จ เน่ืองจากอยากก้าวหน้าในธนาคารและ
ตอ้งการทลายเป้าหมายท่ีก าหนด ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาตวั
แปรแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ (Need for Achievement) ตาม
แนวคิดของแมคคลีแลนด์  (McClelland, 1961) และ
สเปนซ์และไฮมริช (Spence & Helmreich, 1983) ซ่ึง
น่าจะมีความสัมพนัธ์กับผลงานการขายของพนักงาน 
โดยไดมี้ผลวิจยัมากมายพบวา่ แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิมีผล
ต่ อผลการปฏิบั ติ งาน  เช่น  งาน วิจัยของวาสน า           
ขตัติยวงศ์ (2540) ท่ีศึกษากบัตวัแทนขายประกนัชีวิต 
พบว่าแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิมีสหสัมพันธ์เชิงเส้นตรง
ทางบวกกบัผลงาน ทั้งในกลุ่มตวัแทนขายเตม็เวลาและ
ไม่เตม็เวลา 

ส าหรับงานวิจยัช้ินน้ี นอกจากจะเป็นขอ้มูล
ให้องค์การได้คัดเลือกคนท่ีเหมาะสมกับงานและมี
ศกัยภาพสูงแลว้ ยงัท าใหอ้งคก์ารทราบวา่ควรฝึกอบรม
เพ่ือเพ่ิมทักษะ หรือให้การสนับสนุนแบบใดกับ
พนักงานปัจจุบันบ้าง เพื่อให้เขาเกิดพลงัเพื่อมุ่งไปสู่
ความส าเร็จ 
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HMP3-4 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง ขอ้มูลส่วน
บุคคล บุคลิกภาพ ทุนทางจิตวิทยาเชิงบวก แรงจูงใจใฝ่
สัมฤทธ์ิ กบัผลงานการขายประกันชีวิตของพนักงาน
สาขา 
 
ขอบเขตของการวจิยั 
 ศึกษากบัพนักงานสาขาเต็มรูปแบบ ในเขต
นครหลวง ของธนาคารพาณิชย์แห่งหน่ึง มีจ านวน
ประชากรทั้งหมด 4,260 คน 
 
ตวัแปรทีใ่ช้ในการวจิยั 
 ตวัแปรพยากรณ์ ไดแ้ก่ 

1) ขอ้มูลส่วนบุคคล คือ อายุ, อายุงาน และ
ท าเลท่ีตั้งสาขา ซ่ึงแบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม ไดแ้ก่ ยา่นธุรกิจ, 
โรงงาน, อาคารส านักงาน, ห้างสรรพสินคา้, ย่านท่ีอยู่
อาศยั และสาขาเปิดใหม่ 

2) บุคลิกภาพ แบ่งออกเป็น 2 ด้าน ได้แก่ 
ดา้นแสดงตวั และดา้นอารมณ์หวัน่ไหว 

3) ทุ น ท าง จิ ต วิ ท ย า เชิ ง บ ว ก  ซ่ึ ง มี
องค์ประกอบ 4 ตวั ได้แก่ ความเช่ือมัน่ในความสามารถ
ของตนเอง การมองโลกในแง่ดี ความหวงั และความ
ยดืหยุน่ทางใจ 

4) แรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิ 
ตวัแปรเกณฑ์ ไดแ้ก่ ผลงานการขายประกนั

ชีวติของพนกังานสาขาตลอดปี พ.ศ. 2557 
 

สมมตฐิานการวจิยั 
 สมมติ ฐ าน ที่  1 :  ข้ อ มู ล ส่ วน บุ ค คล  มี
ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิตของ
พนกังานสาขา 

โดยมีสมมติฐานยอ่ยคือ 
สมมติฐานท่ี 1.1: อายุ มีความสัมพันธ์กับ

ผลงานการขายประกนัชีวติของพนกังานสาขา 
สมมติฐานท่ี 1.2: อายงุาน มีความสัมพนัธ์กบั

ผลงานการขายประกนัชีวติของพนกังานสาขา 

สมมติฐานท่ี 1.3: ท าเลท่ีตั้ง มีความสัมพนัธ์
กบัผลงานการขายประกนัชีวติของพนกังานสาขา 

สมมติฐานที่ 2: บุคลิกภาพ มีความสัมพนัธ์
กบัผลงานการขายประกนัชีวติของพนกังานสาขา 

โดยมีสมมติฐานยอ่ยคือ 
สมมติฐานท่ี 2.1: บุคลิกภาพดา้นแสดงตวั มี

ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิตของ
พนกังานสาขา 

สมมติฐานท่ี 2.2: บุคลิกภาพด้านอารมณ์
หวัน่ไหว มีความสัมพนัธ์กับผลงานการขายประกัน
ชีวติของพนกังานสาขา 

สมมติฐานที่ 3: ทุนทางจิตวิทยาเชิงบวก มี
ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิตของ
พนกังานสาขา 

โดยมีสมมติฐานยอ่ยคือ 
ส ม ม ติ ฐ าน ท่ี  3 .1 :  ค ว าม เ ช่ื อ มั่ น ใ น

ความสามารถของตนเอง มีความสัมพนัธ์กับผลงาน
การขายประกนัชีวติของพนกังานสาขา 

สมมติฐานท่ี  3.2: การมองโลกในแง่ดี  มี
ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิตของ
พนกังานสาขา 

สมมติฐานท่ี 3.3: ความหวงั มีความสัมพนัธ์
กบัผลงานการขายประกนัชีวติของพนกังานสาขา 

สมมติฐานท่ี 3.4: ความยืดหยุ่นทางใจ มี
ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิตของ
พนกังานสาขา 

สมมติฐานที่  4 : แรงจูงใจใฝ่สัมฤท ธ์ิ  มี
ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิตของ
พนกังานสาขา 

 
วธีิการวจิยั 
 ผูว้ิจัยก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ด้วย
สูตรของ Yamane ซ่ึงต้องใช้กลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 
366 คน โดยผู ้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชั้ นภูมิ
อยา่งง่าย ตามอตัราส่วนของสาขาในแต่ละเขต จากนั้น
จึงสุ่มกลุ่มตวัอยา่งจากทุกชั้นภูมิ โดยใชต้ารางเลขสุ่ม 
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HMP3-5 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ อาย,ุ อายงุาน และท าเลท่ีตั้งสาขา 

ส่วนท่ี 2 แบบวดับุคลิกภาพ EPI ผูว้จิยัพฒันา
จากแบบวดับุคลิกภาพ EPI ของฮนัซ์ ไอเซงคแ์ละซีบิล 
ไอ เซ งค์  (Eysenck & Eysenck, 1 9 84 ) โด ยจ ะวัด
บุคลิกภาพ 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นแสดงตวั จ านวน 19 ขอ้ มี
ค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .807 และดา้นอารมณ์หวัน่ไหว 
จ านวน 24 ขอ้ มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .857 

ส่วนท่ี 3 แบบวดัทุนทางจิตวิทยาเชิงบวก 
ผูว้ิจัยพฒันาจากแบบวดัของ สิริพร วงษ์โทน (2554) 
ตามแนวคิดของลูธานส์และคณะ (Luthans, Youssef , 
& Avolio, 2007) มีจ านวน 30 ข้อ มีค่าความเช่ือมั่น
เท่ากบั .934 เม่ือแบ่งออกเป็นรายดา้นแลว้ ด้านความ
เช่ือมัน่ในความสามารถของตนเอง มี 9 ขอ้ มีค่าความ
เช่ือมัน่เท่ากบั .838 ดา้นการมองโลกในแง่ดี มี 7 ขอ้ มี
ค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .803 ดา้นความหวงั มี 9 ขอ้ มีค่า
ความเช่ือมัน่เท่ากบั .875 และดา้นความยืดหยุน่ทางใจ 
มี 5 ขอ้ มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .773 

ส่ วน ท่ี  4  แบบวัดแรง จู งใจใ ฝ่สั มฤท ธ์ิ 
ผูว้ิจัยพัฒนาจากแบบวดัของ นุชนารถ อยู่ดี (2548) 
ตามแนวคิดของแมคคลีแลนด์ (McClelland, 1961) 
และสเปนซ์และไฮมริช (Spence & Helmreich, 1983) 
มีจ านวน 13 ขอ้ มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .865 

ส่วนท่ี 5 ผลงานการขายประกนัชีวิต ตลอดปี 
พ.ศ. 2557 ของพนักงานสาขา จากข้อมูลการขายท่ี
บนัทึกไวใ้น Branch sales sheet 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจัยได้ลงรหัสในแบบสอบถาม และแจก
ให้กบักลุ่มตวัอย่างท่ีถูกก าหนดไวแ้ลว้ 450 ฉบับ ซ่ึง
มากกวา่จ านวนท่ีตอ้งการ เพ่ือลด error ท่ีอาจจะเกิดข้ึน 
โดยไดช้ี้แจงวา่ผูต้อบแบบสอบถามไม่จ าเป็นตอ้งระบุ
ช่ือ  และค าตอบจะไม่ มีผลใดๆทั้ ง ส้ินต่อผู ้ตอบ

แบบสอบถาม โดยผลการวิจัยจะถูกน าเสนอใน
ภาพรวมเท่านั้ น  ทั้ งน้ี  ผู ้วิจัยได้รับแบบสอบถาม
กลบัคืน 383 ฉบับ สมบูรณ์ 374 ฉบับ ผูว้ิจัยจึงน ามา
แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มากรอกผลงานการขาย
ประกันชีวิตให้ตรงกับรหัส และน ามาใช้วิเคราะห์
ขอ้มูลทางสถิติต่อไป 

 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผู ้ วิ จั ย ท ด ส อบ ส ม ม ติ ฐ าน โ ด ย ใช้ ค่ า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  (Pearson’s 
Product Moment Correlation Coefficient) และ t-test 
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HMP3-6 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
ตารางแสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรพยากรณ์และตวัแปรเกณฑ ์

 (1) ผลงานการขาย
ประกนัชีวิต 

(2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) (9) (10) (11) (12) (13) (14) (15) (16) (17) 

(1) ผลงานการขายประกนัชีวติ                  
(2) อาย ุ .166**                 
(3) อายงุาน .167** .982**                
(4) ยา่นธุรกิจ .039 .180** .183**               
(5) ห้างสรรพสินคา้ -.042 -.091 -.098 -.447**              
(6) โรงงาน .051 -.069 -.063 -.273** -.143**             
(7) อาคารส านกังาน -.019 -.099 -.088 -.319** -.168** -.102*            
(8) ยา่นท่ีอยูอ่าศยั -.019 .041 .028 -.319** -.168** -.102* -.120*           
(9) สาขาเปิดใหม่ -.036 -.075 -.076 -.225** -.118* -.072 -.084 -.084          
(10) บุคลิกภาพ-แสดงออก -.001 -.268** -.268** -.029 .066 -.090 .083 -.043 .003         
(11) บุคลิกภาพ-อารมณ์หวัน่ไหว -.083 -.134** -.127* -.072 -.117* .099 .150** .032 -.004 -.084        
(12) ความเช่ือมัน่ในความสามารถ
ของตนเอง 

.107* -.017 -.022 .017 .020 .000 .024 -.100 .031 .331** -.196**       

(13) การมองโลกในแง่ดี .045 .032 .030 -.082 .090 -.020 .072 -.067 .041 .232** -.210** .618**      
(14) ความหวงั .068 .068 .072 .010 -.021 -.005 .112* -.115* .023 .324** -.207** .709** .680**     
(15) ความยดืหยุน่ทางใจ .105* .015 .025 -.041 .066 -.014 .077 -.080 -.002 .299** -.195** .676** .675** .789**    
(16) ทุนทางจิตวิทยาเชิงบวก .092 .029 .031 -.021 .037 -.010 .081 -.106* .028 .342** -.230** .870** .836** .917** .879**   
(17) แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ .065 -.158** -.167** -.099 .063 -.034 .146** -.047 -.015 .462** -.222** .686** .588** .728** .674** .768**  

หมายเหตุ * = มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 , ** = มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01
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HMP3-7 

จากตารางพบวา่ ขอ้มูลส่วนบุคคล อนัไดแ้ก่ 
อายุ และอายุงานมีความสัมพนัธ์ทางบวก กบั ผลงาน
การขายประกนัชีวิตของพนักงานอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ .01 (r=.166, p= .001 < .01 และ r=.167, 
p= .001 < .01) ส่วนองคป์ระกอบของทุนทางจิตวิทยา
เชิงบวก อนัไดแ้ก่ ความเช่ือมัน่ในความสามารถของ
ตนเอง และความยืดหยุ่นทางใจ มีความสัมพันธ์
ทางบวก กบั ผลงานการขายประกนัชีวิตของพนักงาน
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (r=.107, p= .039 
< .05 และ r=.105, p= .043 < .05) 

ทั้ งน้ี ไม่พบว่า ท าเลท่ีตั้ง บุคลิกภาพทั้ งดา้น
แสดงตวัและดา้นอารมณ์หวัน่ไหว ทุนทางจิตวิทยาเชิง
บวก และองค์ประกอบอีก 2 ดา้นของทุนทางจิตวิทยา
เชิงบวก อนัไดแ้ก่ การมองโลกในแง่ดีและความหวงั 
รวมไปถึงแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ มีความสัมพันธ์กับ
ผลงานการขายประกนัชีวติของพนกังาน 

ดงันั้น ในสมมติฐานการวิจยัท่ี 1.1, 1.2, 3.1, 
3.4 จึงยอมรับสมมติฐานการวิจยั นั่นคือ อาย ุอายุงาน 
ความเช่ือมั่นในความสามารถของตนเอง และความ
ยืดหยุ่นทางใจ มีความสัมพันธ์กับผลงานการขาย
ประกนัชีวิตของพนกังานสาขา โดยปฏิเสธสมมติฐาน
การวจิยัท่ี 1.3, 2, 2.1, 2.2, 3, 3.2, 3.3, 4 

 
อภิปรายและสรุปผลจากการวจิยั 
 จากผลการวิจัยสรุปได้ว่า ประสบการณ์ถือ
เป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้พนกังานประสบความส าเร็จใน
การท างาน โดยอายุและอายุงาน ท่ีสูงข้ึน จะท าให้
พนกังานดูภูมิฐาน น่าเช่ือถือมากข้ึนไปดว้ย ซ่ึงในงาน
ธนาคาร ความน่าเช่ือถือถือเป็นส่ิงส าคัญท่ีจะท าให้
ได้รับความไวว้างใจจากลูกค้า เพราะยิ่งพนักงานมี
ประสบการณ์มาก ยิง่ใชเ้วลาในการท างานนอ้ยลง และ
ให้บริการไดร้วดเร็วมากข้ึน ท าให้ลูกคา้เกิดความพึง
พอใจและไวใ้จมากข้ึน นอกจากน้ี พนักงานท่ีมีอายุ
หรืออายุงานมากจะมีเครือข่ายทางสังคมท่ีกวา้งขวาง 
รู้จักกลุ่มลูกคา้ท่ีหลากหลาย เม่ือได้รับเป้าหมายดา้น
ประกันชีวิต ซ่ึงเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้าต้องจ่ายเบ้ีย

ประกนัสูงเป็นเวลาหลายปี การท าประกนักบัพนกังาน
ท่ี ให้ บ ริ ก าร ต น เอ งม าน าน  บ ริ ก า ร ดี  แ ล ะ มี
ประสบการณ์สูงจึงเป็นตัวเลือกท่ีดีส าหรับลูกค้า 
หลายๆคร้ังท่ีธนาคารมีการเร่งเป้าหมาย พนักงานท่ี
สามารถหาผลงานได้รวดเร็วท่ีสุด ก็คือพนักงานท่ีมี
อายุหรืออายุงานสูง โดยเฉพาะคนท่ีอยู่ในสาขาใด
สาขาหน่ึงมานาน เพราะพนกังานเหล่าน้ีอยูคู่่กบัสาขา
มาโดยตลอด รู้จกัลูกคา้ตั้งแต่รุ่นพ่อแม่จนถึงรุ่นลูก มี
ฐานลูกคา้ใหญ่และมัน่คง โดยพนักงานเหล่าน้ีจะใช้
ความสัมพันธ์อันแนบแน่นกับลูกค้าน าการขาย แม้
จ านวนกรมธรรม์จะไม่สูงนัก แต่ตวัเลขในกรมธรรม์
จะเป็นตวัเลขท่ีสูงมาก 

ส่วนผลการศึกษาท่ีพบว่า ท าเลท่ีตั้ งไม่มี
ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิต นั่น
หมายถึง ไม่วา่สาขาจะตั้งอยูใ่นท าเลแบบใด ก็ไม่ท าให้
มีผลงานการขายประกันชีวิตท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ น 
พนักงานในทุกๆสาขามีโอกาสขายประกันชีวิตได้
ส าเร็จทั้ งส้ิน ซ่ึงผลการศึกษาท่ีออกมานั้ น จะท าให้
พนกังานสาขามีมุมมองเชิงบวกต่อท าเลท่ีตั้งท่ีสาขาตน
อยูม่ากข้ึน  

ในส่วนของบุคลิกภาพทั้ ง 2 ด้าน  ได้แก่ 
บุคลิกภาพด้านแสดงตวั และบุคลิกภาพด้านอารมณ์
หวัน่ไหว ท่ีไม่พบความสัมพันธ์กับผลงานการขาย
ประกนัชีวิตนั้น ถือวา่แตกต่างจากผลงานวิจยัท่ีผ่านมา
ในอดีต โดยผลการวิจยัในคร้ังน้ีท าให้เห็นแนวโน้มท่ี
เปล่ียนแปลงไปของบุคลิกภาพนกัขาย จากสมยัก่อนท่ี
ผูค้นเช่ือมัน่วา่ คนพูดเก่งจะประสบความส าเร็จในการ
ขายมากกว่าคนพูดน้อยอย่างแน่นอนนั้ น ปัจจุบัน
อาจจะไม่จริงเสมอไป ซ่ึงในการคดัเลือกพนกังานขาย 
คณะกรรมการมกัมีความคิดว่า ผูส้มคัรท่ีพูดเก่ง ชอบ
เขา้สังคม น่าจะท างานขายไดดี้ จึงเลือกเฉพาะผูส้มคัร
ท่ีมีบุคลิกภาพด้านแสดงตวัอย่างชัดเจน ซ่ึงแท้ท่ีจริง
แลว้ ผูจ้ดัการสาขามีความเห็นท่ีแตกต่างกัน บางราย
ยงัคงให้ความเห็นว่า พนักงานท่ีพูดเก่ง จะสามารถ
สร้างโอกาส ดึงดูดกลุ่มลูกคา้ใหม่ให้เขา้มาใชบ้ริการ
กับธนาคารได้มากข้ึน สามารถท างานขายได้ดี แต่
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ผูจ้ดัการสาขาบางรายกลบัให้ความเห็นว่า พนักงานท่ี
พูดน้อย ดู สุขุม จะมีผลงานการขายท่ี ดีกว่า ทั้ ง น้ี 
เน่ืองมาจากผลิตภณัฑข์องธนาคาร โดยเฉพาะประกนั
ชีวิต เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีซับซอ้น พนกังานท่ีขายจะตอ้งมี
บุคลิกภาพน่าเช่ือถือ ไม่ดูคล่องแคล่ววอ่งไวจนเกินไป 
และตอ้งรับฟังลูกคา้ อยา่งไรก็ตาม ผูว้จิยัมีความเห็นวา่ 
บุคลิกภาพของนักขายในปัจจุบันนั้ น อาจไม่มีสูตร
ส าเร็จอย่างชัดเจน เน่ืองจากลูกคา้แต่ละคนจะมีจริต
แตกต่ างกัน  ชอบพนักงานขายท่ี มีวิธีการขายไม่
เหมือนกัน แต่พนักงานขายท่ีดีจะต้องสามารถขาย
ใหก้บัลูกคา้ไดทุ้กประเภท  

ในส่วนของผลการวิจยัท่ีพบวา่ ความเช่ือมัน่
ในความสามารถของตนเอง มีความสัมพนัธ์ทางบวก
กบัผลงานการขายประกนัชีวิตนั้น อาจเน่ืองมาจากใน
งานขายของธนาคารท่ีผู ้วิจัยศึกษา ส่วนใหญ่แล้ว
พนักงานท่ีไม่มีความเช่ือมั่นทั้ งในตนเองและใน
ผลิตภัณฑ์ ของธนาคาร  จะไม่กล้าน าเสนอขาย
ผลิตภัณฑ์ให้กับ ลูกค้าเลย เน่ื องจากได้ประเมิน
ความสามารถของตนเองไปแลว้ว่าไม่สามารถท าได ้
หรือในบางรายก็กลัวว่าหากเสนอขายลูกค้าไปแล้ว 
เม่ือลูกค้าถามกลับจะไม่สามารถตอบได้ จึงไม่ยอม
เสนอขาย จึงปิดโอกาสในการขายดว้ยตวัเองก่อนจะถึง
มือ ลูกค้า ในทางกลับกัน  พนักงาน ท่ี เช่ือมั่น ใน
ความสามารถของตนเองจะกล้าแสดงความคิดเห็น 
มุ่งมั่นเต็มใจท างานขาย โดยอาจจะเร่ิมจากการขาย
ผลิตภัณฑ์ง่ายๆก่อน จากนั้ นจึงขายประกันชีวิต ซ่ึง
พนกังานคิดวา่ขายยากท่ีสุด จนท าให้พนกังานประสบ
ความส าเร็จในการขาย ซ่ึงหากพนักงานสามารถขาย
ประกนัชีวิตไดค้ร้ังหน่ึงแลว้ ก็จะสามารถขายไดอ้ยา่ง
ต่อเน่ือง 

ส าห รั บ ค ว าม ยื ด ห ยุ่ น ท า ง ใ จ  ซ่ึ ง มี
ความสัมพนัธ์ทางบวกกับผลงานการขายประกันชีวิต
เช่นเดียวกนันั้น ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า ผูท่ี้มีความยืดหยุ่น
ทางใจสูง น่าจะมีภูมิคุ ้มกันความเจ็บปวดจากการเสีย
หน้าหรือถูกปฏิเสธสูงกว่าผูท่ี้มีความยืดหยุ่นทางใจต ่า 
ท าใหค้นท่ีมีความยดืหยุน่ทางใจสูงยงัไม่ยอมแพ ้แมจ้ะ

พบกับการถูกปฏิเสธจากลูกค้าซ ้ าแล้วซ ้ าอีก โดยมี
ความเช่ือว่า แม้ลูกค้าจะยงัไม่ซ้ือในวนัน้ี แต่อาจจะ
กลับมาซ้ือในวนัหน้า หรือถ้าลูกค้าคนน้ีไม่ซ้ือ คน
ถดัไปอาจจะซ้ือ พนักงานจึงจะยงัเสนอขายประกัน
ชีวติต่อไปจนส าเร็จ 

ในส่วนของการมองโลกในแง่ดี ซ่ึงไม่มี
ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิตของ
พนักงานสาขานั้น อาจเน่ืองมาจาก ประกันชีวิตของ
ธนาคาร ไม่ใช่ผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถขายได้โดยง่าย 
เน่ืองจากลูกคา้ตอ้งจ่ายเบ้ียประกนัสูง และตอ้งมีพนัธะ
ผกูพนักบักรมธรรมไ์ปอีกหลายปี ลูกคา้จึงตดัสินใจซ้ือ
ยาก ซ่ึ งการมี มุมมองท่ี ดีต่อผลิตภัณฑ์อาจท าให้
พนักงานสามารถเสนอขายประกนัชีวิตไดอ้ย่างมัน่ใจ 
แต่อาจไม่สามารถโน้มน้าวใจลูกค้าให้ตัดสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติไดใ้นทนัที 

ส าหรับความหวงัซ่ึงไม่มีความสัมพนัธ์กับ
ผลงานการขายประกนัชีวิตเช่นกนันั้น อาจเน่ืองมาจาก
ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีคนส่วนใหญ่มี
ทศันคติไม่ดีนัก แมพ้นักงานจะพยายามหาวิธีในการ
ขายประกนัชีวติหลายๆทาง ก็ไม่อาจท าใหลู้กคา้เปล่ียน
ทศันคติได ้และในบางราย การเสนอขายประกนัชีวิต
ซ ้ าๆ อาจสร้างความรู้สึกต่อตา้นให้กบัลูกคา้ พนกังาน
จึงตอ้งระมดัระวงัในการเสนอขาย เพราะลูกคา้หลายๆ
รายซ้ือผลิตภณัฑ์แทบทุกตวั แต่จะไม่ยอมซ้ือประกนั
ชีวิต ซ่ึงพนักงานตอ้งยอมรับการตดัสินใจของลูกคา้ 
และไม่กดดนัลูกคา้มากจนเกินไปนกั 

ในส่วนของแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ ซ่ึงไม่มี
ความสัมพันธ์กับผลงานการขายประกันชีวิตของ
พนักงานเช่นกัน ผู ้วิจัยมีความเห็นว่า แรงจูงใจใฝ่
สัมฤทธ์ิอาจไม่ใช่แรงผลกัดนัท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จ
ไดโ้ดยง่ายในทุกๆกรณี ทั้ งน้ี เน่ืองมาจากในงานขาย
ประกันชีวิต แม้พนักงานจะมีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ
มากมายเพียงใด แต่หากขาดโอกาสและการวางแผนท่ี
ดี รวมถึงไม่มีเครือข่ายทางสังคม ก็ยากท่ีจะมียอดขาย
หรือเบ้ียประกันชีวิตในระดับสูง เน่ืองจากพนักงาน
อาจเข้าไม่ถึงกลุ่มลูกค้าท่ี มีเงินฝากสูงหรือมีความ
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ต้องการซ้ือ ท าให้พนักงานต้องแสวงหาลูกค้าอย่าง
หนัก และเม่ือได้ลูกคา้มาก็อาจไม่ใช่ยอดเบ้ียประกัน
ชีวิตท่ีสูงเท่าท่ีหวงั พนักงานจึงอาจมีลูกค้ารายย่อย
จ านวนมาก แต่มีผลงานโดยรวมไม่สูงนกั 

 
ข้อเสนอแนะ 
 เน่ืองจากอายุและอายุงาน มีความสัมพันธ์
ทางบวกกบัผลงานการขายประกนัชีวิตของพนักงาน
สาขาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ธนาคารจึงควรท าระบบ
พ่ีเล้ียงเพ่ือให้พนักงานรุ่นพ่ีได้สอนงานพนักงานรุ่น
น้องโดยตรง ห รืออาจจัดการบรรยาย เพื่ อแช ร์
ประสบการณ์ และวิ ธีก ารขายจากพนักงาน ท่ี มี
ประสบการณ์สูงและประสบความส าเร็จในการงาน
ขาย นอกจากน้ี อาจก าหนดให้พนักงานรุ่นพ่ีและ
พนักงานรุ่นน้องภายในสาขาได้จบัคู่การท างานแบบ
บัดด้ี  ออกไปพบและดูแลลูกค้าร่วมกัน เพ่ือขยาย
เครือข่ายทางสังคมให้กบัพนกังานรุ่นนอ้ง และเพ่ือให้
รุ่นนอ้งไดเ้รียนรู้งานจากตวัแบบ 

นอกจากน้ี ธนาคารยงัควรพัฒนาลักษณะ
ด้านบวกของพนักงาน อันได้แก่ ความเช่ือมั่นใน
ความสามารถของตนเองและความยืดหยุ่นทางใจให้
เ ด่ น ชั ด ข้ึ น  โ ด ย อ า จ ส ร้ า ง เ ป็ น  Coaching and 
Collaboration Culture เพื่อให้พนักงานได้รับข้อมูล
ย ้อ น กลับ  (Feedback) จ น เพ่ิ ม ค ว าม เ ช่ื อ มั่ น ใน
ความสามารถของตนเองในส่ิงท่ีเขาท าได้ดี และเกิด
บรรยากาศการท างานท่ีสนับสนุนซ่ึงกันและกนั เพ่ือ
เพ่ิมความยดืหยุน่ทางใจ 

ส าหรับการวิจัยในคร้ังหน้า ผู ้ท่ีสนใจอาจ
เลือกศึกษาผลิตภณัฑ์ของธนาคารตวัอ่ืนเพ่ิมเติม หรือ
เลือกศึกษาผลงานการขายผลิตภณัฑ์ประกันชีวิต แต่
เก็บขอ้มูลเพ่ิมเติมในเชิงลึกข้ึน เช่น จ านวนกรมธรรม ์
จ านวนเบ้ียประกนั จ านวนลูกคา้ใหม่ 

ในส่วนอายงุาน ผูท่ี้สนใจอาจศึกษาเชิงลึกข้ึน
วา่ ส่วนประกอบใดในอายงุานท่ีท าให้มีความสัมพนัธ์
กบัผลงานการขาย เช่น ประสบการณ์ การรู้ยทุธศาสตร์ 
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