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บทคัดย่อ 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษากลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิตท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
บริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัดร้อยเอ็ด 2) เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทน
ประกันชีวิต จําแนกตามข้อมูลสว่นบุคคล และ 3) ศึกษาความสัมพันธ์และผลกระทบของกลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกนัชีวิตในเขตจงัหวัดร้อยเอ็ด ประชากร คือ ตัวแทนประกันชีวิต
ในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด กําหนดขนาดตัวอย่างด้วยวิธีของ Taro Yamane ได้ขนาดตัวอย่าง จํานวน 381 คน เก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชงิเปรียบเทียบ
ใช้การทดสอบแบบทีท่ีเป็นอิสระต่อกัน (Independent t–test) การทดสอบแบบเอฟ (F–Test)  ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One way ANOVA) วิเคราะห์ผลกระทบและความสัมพันธ์ด้วยการหาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson 
correlation coefficient) และการวิเคราะห์ผลกระทบโดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression) 

 ผลการวิจัย พบว่ากลยุทธ์การจงูใจของบริษัทประกนัชีวิตประกอบไปด้วยกลยุทธ์การจงูใจ 3 ด้าน คือ กลยุทธ์การจงูใจ
ด้วยรางวัลตอบแทน กลยุทธ์การจูงใจด้วยลักษณะการทํางาน กลยุทธ์การจูงใจด้วยรูปแบบการจัดการทํางาน โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก ด้านท่ีมากท่ีสุด คือ กลยุทธ์การจูงใจด้วยรูปแบบการทํางาน การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัท
ประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตจําแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล พบว่าตัวแทนประกันชีวิตท่ีมี เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา 
ลักษณะการประกอบอาชีพประกันชีวิต และการสงักัดบริษัทประกนัชีวิตต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกบริษัทประกันชีวิต
แตกต่างกัน การศึกษาความสัมพันธ์และผลกระทบของกลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
บริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต พบว่ากลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิตมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกันชีวิตเขตจังหวัดร้อยเอ็ดในระดับสูง เม่ือพิจารณาผลกระทบของกลยุทธ์
การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชวิีตของตัวแทนประกันชีวิตในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด
พบว่ากลยุทธ์การจูงใจท้ัง 3 ด้าน ส่งผลกระทบทางบวกต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต โดยกลยุทธ์การจูงใจ
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตมากท่ีสดุ คือ กลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทน บริษัทประกันชีวิต
จึงควรให้ความสําคัญต่อการพัฒนารูปแบบการให้รางวัลตอบแทน แก่ตัวแทนประกันชีวิตให้ตรงความต้องการของตัวแทน
ประกันชีวิตมากย่ิงข้ึน 
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Abstract  
 This research was aimed 1) to study motivational strategies of life assurance companies affecting 
decision making behavior of life assurance agents in Roi Et,  2) to compare the decision making behavior  
of the life assurance agents classified by personal data, and 3) to examine the relationships and the effects 
of the motivational strategies on the life assurance agents’ decision making behavior to choose life 
assurance companies. The population included life assurance agents in Roi Et Province. The samples  
were 381 life assurance agents. This sample size was determined with the method of sample size by  
Taro Yamane. A questionnaire was constructed to collect the data. The collected data was analyzed 
through descriptive statistics (frequency, percentage, mean, and standard deviation), comparative statistics 
(Independent t-test, F–Test, and One way ANOVA), the relationship and impact analysis by Pearson's 
correlation coefficient and multiple regression analysis. 
 The results revealed that there were 3 major motivational strategies found in life assurance 
companies; rewarding, working features, and working patterns. The overall level of the 3 motivational 
strategies was reported “high”.  The highest level belonged to working patterns. The comparison  
of the life assurance agents’ decision making behavior showed that differences in genders, ages, income, 
educational background, types of work in the assurance career, and assurance companies resulted in 
different decision making behavior to choose life assurance companies. The examination of the 
relationships between the motivational strategies and the decision making behavior revealed that the 
motivational strategies and the decision making behavior had positive relationships at a high level. 
Analyzing the effects of the 3 motivational strategies, it was found that the 3 motivational strategies  
also had positive effects on the decision making behavior. The motivational strategy that had the greatest 
influence on the decision making behavior was rewarding. This finding implies that life assurance 
companies should focus on developing more rewarding patterns in order to meet various needs of life 
assurance agents. 
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บทนํา 
 การประกันชีวิตมีบทบาทสําคัญย่ิงต่อการพัฒนาทางด้านเศรษฐกิจและสังคมของประเทศชาติ ท้ังในด้านการสร้าง
หลักประกันความมั่นคงของครอบครัวผู้เอาประกัน การระดมเงินออมเพ่ือพัฒนาประเทศ เกิดการลงทุนและการจ้างแรงงาน 
เพ่ิมข้ึน ธุรกิจประกันชีวิตจึงเป็นธุรกิจท่ีมีประโยชน์ต่อเศรษฐกิจและสังคมอย่างมาก หลายประเทศในทวีปเอเชีย เช่น ญี่ปุ่น 
เกาหลีใต้ และสิงคโปร์ มีอัตราการถือครองกรมธรรม์ประกันชีวิตเกินร้อยละ 100 ขณะท่ีในประเทศไทยมีประชากรกว่า  
65 ล้านคน กลับมีประชาชนท่ีถือครองกรมธรรม์ประกันชีวิตอยู่เพียงร้อยละ 38 ทําให้คาดการณ์ว่าตลาดประกันชีวิตในประเทศไทย
ยังสามารถขยายตัวและเติบโตได้อีกมาก เนื่องจากเศรษฐกิจโลกมีแนวโน้มปรับตัวในทิศทางท่ีดีข้ึนขยายตัวร้อยละ 3.1  
เร่งข้ึนเป็นร้อยละ 3.3 ในปี 2560 โดยมีปัจจัยสนับสนุนจากปริมาณการค้าโลก การเติบโตทางเศรษฐกิจ (สมาคมประกันชีวิต, 
2559 : 8-10) อย่างไรก็ตามการขยายตัวของตัวแทนประกันชีวิตกลับมีแนวโน้มลดลงในปี 2558 ตัวแทนท่ีได้รับใบอนุญาตมีจํานวน 
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275 209 คน ลดลงจากปี 2557 ร้อยละ 0.12 ขณะท่ีอัตราการเข้า-ออก ของตัวแทนประกันชีวิตมีอยู่ในระดับสูง ซ่ึงจะส่งผล
กระทบต่อการขยายตัวของธุรกิจประกันชีวิตในระยะยาว  
 กลยุทธ์การจูงใจถูกนํามาใช้ในการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิต และมีความสําคัญอย่างย่ิงต่อการขยายตัวของธุรกิจ 
เพ่ือดึงดูดให้มีผู้สมัครเป็นตัวแทนบริษัทประกันชีวิตให้มาก เนื่องจากตัวแทนประกันชีวิตเป็นช่องทางหลักในการขยายตัว 
ทางธุรกิจ โดยกลยุทธ์การจูงใจท่ีนํามาใช้มี 3 กลยุทธ์หลัก คือ กลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทน กลยุทธ์การจูงใจด้วย
ลักษณะการทํางาน และกลยุทธ์การจูงใจด้วยรูปแบบการจัดการทํางาน (ชูชัย สมิทธิไกร, 2556 : 50-58)  โดยมีการกําหนดแผน
เป็นการปฏิบัติการหลักขององค์กรด้านประกันชีวิต เพ่ือเป็นทิศทางการดําเนินงานในระยะยาวเพื่อให้ได้เปรียบทางการแข่งขัน 
การค้นพบแรงจูงใจของบุคลากรเป็นส่วนหนึ่งของการสร้างขวัญกําลังใจในการปฏิบัติงาน หรือการแสดงการกระทําต่าง ๆ  
ของบุคคล หรือสิ่งท่ีผลักดันความสามารถของคนออกมาได้ด้วยความเต็มใจ โดยจะกระตุ้นให้บุคคลากรพยายามค้นหาสิ่ง
ผิดพลาดและพยายามแก้ไขให้ดีข้ึนจนทําให้ค้นพบแนวทางท่ีเหมาะสมสู่ความสําเร็จอย่างย่ังยืนในอาชีพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2538) แรงจูงใจของตัวแทนประกันชีวิตคือส่วนสําคัญท่ีสุดท่ีจะเป็นตัวกระตุ้นผลักดันให้เกิดการกระทําในอาชีพ
ตัวแทนประกันชีวิตเพ่ือนําไปสู่ความสําเร็จในระยะยาว  

 อย่างไรก็ตาม การกําหนดกลยุทธ์จูงใจของบริษัทประกันชีวิตต้องมีความเข้าใจถึงพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก 
ของตัวแทนประกันชีวิต เพ่ือให้กลยุทธ์การจูงใจน้ันสามารถตอบสนองความต้องการของตัวแทนประกันชีวิตได้อย่างเหมาะสม  
โดยพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกนั้น เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจอันประกอบไปด้วย การตระหนักถึงปัญหา การสืบค้น
ข้อมูล การประเมินทางเลือก การเลือก และพฤติกรรมหลังการเลือก (ธนัท สุขวัฒนาวิทย์, 2556 : 42-50) 

 ผู้วิจัยในฐานะท่ีเป็นบุคลากรของบริษัทประกันชีวิต จึงมีความสนใจในการศึกษากลยุทธ์ท่ีบริษัทประกันชีวิต 
หรือผู้บริหารทีมใช้ในการแนะนําบุคคลเข้าสู่อาชพีตัวแทนประกันชีวิต และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันเพ่ือเป็น
ตัวแทนประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต เพ่ือเข้าถึงความต้องการของบุคลากรในทีมงานและเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการ
สร้างทีมงานสู่ความสําเร็จ นอกจากนั้นผลการวิจยัยังจะเป็นประโยชน์สําหรับบริษัทประกันชีวิต เพ่ือสง่ผลทําให้นําไปพัฒนา 
ปรับปรุงส่งเสริมให้การสร้างตัวแทนมีประสิทธิภาพ ประสิทธิผลในการดําเนินธุรกิจต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์การจูงใจบริษัทประกันชีวิต 
 2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัดร้อยเอ็ด 
 3. เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกันชีวิตจําแนกตามข้อมูล 
ส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา และการสังกัดบริษัทประกันชีวิต 
 4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์และผลกระทบของกลยุทธ์การจูงใจ ของบริษัทประกันชีวิตต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
   ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ ตัวแทนประกันชีวิตในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 7,865 คน (ข้อมูล ณ วันท่ี 19 
พฤษภาคม 2560 : คปภ.จังหวัดร้อยเอ็ด) กลุ่มตัวอย่าง กําหนดขนาดตัวอย่างโดยโดยใช้สูตร Taro Yamane  
โดยมีความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้ .05 ได้ขนาดตัวอย่าง จํานวน 381 คน แบ่งตามสัดส่วนประชากร ดังแสดงในตาราง 1 
 
 



ตาราง 1  การแบ่งจํานวนตัวอย่างตามสัดส่วนประชากร 
 

บริษัทประกันชีวิต จํานวนตัวแทนประกันชีวิต 
(คน) 

สัดส่วนประชากร 
(ร้อยละ) 

จํานวนตัวอย่างตาม
สัดส่วนประชากร (คน) 

บริษัทไทยประกันชีวิต 30,303 40.72 155 

บริษัทเอไอเอ 21,909 29.44 112 

บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต 11,594 15.58 59 

บริษัทกรุงไทยแอกซ่า 10,603 14.25 54 

รวม 73,409 100.00 381 
  

(สมาคมประกันชีวิต, 2559)  
 

  การสุ่มตัวอย่าง โดยใช้โควตาเลือกตัวอย่างจากบริษัทประกันชีวิต ตามขนาดตัวอย่างท่ีคํานวณได้ในตาราง 1 
โดยได้ขอความอนุเคราะห์บริษัทประกันชีวิตในจงัหวัดร้อยเอ็ดในการเก็บรวบรวมข้อมูล มีการสง่แบบสอบถามไปจาํนวน 381 ชุด  
และได้แบบสอบถามกลับมาจํานวน 381 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 
  ตัวแปรท่ีศึกษา ประกอบด้วยตัวแปรอิสระมี 2 กลุ่ม คือ 1) ข้อมูลส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้ 
ระดับการศึกษา ลักษณะการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต และสังกัดบริษัทประกันชีวิต 2) กลยุทธ์การจูงใจของบริษัท
ประกันชีวิต 3 ด้าน คือ กลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทนกลยุทธ์การจูงใจด้วยลักษณะการทํางานและกลยุทธ์การจูงใจ 
ด้วยรูปแบบการจัดการทํางาน และตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต 
ประกอบด้วย 5 ด้าน คือ ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจเลือก 
และด้านพฤติกรรมหลังการเลือก 
 2. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ เป็นแบบสอบถาม แบ่งเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
  ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(check list) ประกอบด้วยข้อมูลส่วนบุคคล เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา ลักษณะการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
และสังกัดบริษัทประกันชีวิต   
  ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างแรงจูงใจของบริษัทประกันชีวิต เป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) แบ่งเป็น 5 ระดับ ตามแบบของ Likert คือ ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด มาก  
ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด มีเกณฑ์ ดังนี้ 
  5  หมายถึง มีความคิดเห็นต่อการใช้กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ในระดับมากท่ีสุด 
  4  หมายถึง  มีความคิดเห็นต่อการใช้กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ในระดับมาก 
  3  หมายถึง มีความคิดเห็นต่อการใช้กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ในระดับปานกลาง 
  2  หมายถึง  มีความคิดเห็นต่อการใช้กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ในระดับน้อย 
  1  หมายถึง  มีความคิดเห็นต่อการใช้กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ในระดับน้อยท่ีสุด 
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  ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทน
ประกันชีวิตในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) แบ่งเป็น 5 ระดับตามแบบของ Likert  
คือ ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และน้อยท่ีสุด มีเกณฑ์ ดังนี้ 
  5  หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับมากท่ีสุด 
  4  หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับมาก 
  3  หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับปานกลาง 
  2  หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับน้อย 
  1  หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับน้อยท่ีสุด  
  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดําเนินการตรวจสอบความตรงของคําถาม (Validity) ด้วยการประเมินของ
ผู้เชี่ยวชาญแลว้นาํมาคํานวณหาค่า IOC พบว่า แบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้มีคา่ IOC  ต้ังแต่ 0.67-1.00 การหาคา่ความเท่ียง 
(Reliability) นําแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กับประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง 30 คน นําไปหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 

(α– coefficient)  โดยวิธีของครอนบาค (Cronbach) พบว่ามีค่าความเชื่อม่ัน ของคําถามด้านกลยุทธ์การจูงใจของบริษัท
ประกันชีวิตเท่ากับ 0.935 และมีค่าความเชื่อม่ันของคําถามด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตเท่ากับ 0.947 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ในการเก็บรวบรวมข้อมูล มีข้ันตอนการเก็บรวบรวมข้อมูลดังนี้   
  3.1 ผู้วิจัยขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ดเพ่ือขออนุญาตเก็บข้อมูลจากบริษัทประกันชีวิตในจังหวัด
ร้อยเอ็ด 
  3.2 ผู้วิจัยติดต่อกับบริษัทประกนัชีวิตในจงัหวัดร้อยเอ็ดจํานวน 4 บริษัท คือ บริษัทไทยประกันชีวิต บริษัทเอไอเอ 
บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต และบริษัทกรุงไทยแอกซ่า โดยขอความอนุเคราะห์ผู้จัดการสํานักงานประกันชีวิต เก็บข้อมูล
ตัวแทนประกันชีวิตตามจํานวนขนาดตัวอย่างท่ีคํานวณได้ในตาราง 1 ใช้เวลาเก็บรวบรวมข้อมูลในเดือนกรกฎาคม 2560  
คิดเป็นเวลา 20 วัน 
  3.3 ผู้วิจัยรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีได้มาดําเนินการตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถาม  
และดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 

  การวิเคราะห์ข้อมูลดําเนินการวิเคราะห์ตามลักษณะของข้อมูลในแบบสอบถามดังนี้   
  ตอนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  

ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage)  
  ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างแรงจงูใจของบริษัทประกันชีวิต เป็นแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า 5 ระดับ วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
โดยกําหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2547 : 111) 

   ค่าเฉลี่ย  แปลความหมาย 
   4.51–5.00  กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
   3.51–4.50  กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต อยู่ในระดับมาก 
   2.51–3.50  กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต อยู่ในระดับปานกลาง 
   1.51–2.50   กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต อยู่ในระดับน้อย 
   1.00–1.50  กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต อยู่ในระดับน้อยท่ีสุด 



  ตอนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัด
ร้อยเอ็ด เป็นข้อมูลมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉลี่ย(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) โดยกําหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2547 : 111) 

   ค่าเฉลี่ย  แปลความหมาย 
   4.51–5.00  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับมากท่ีสุด 
   3.51–4.49  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับมาก 
   2.51–3.49  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับปานกลาง 
   1.51–2.50  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับน้อย 
   1.00–1.50  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ในระดับน้อยท่ีสุด 

  ตอนท่ี 4 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัด
ร้อยเอ็ด จําแนกตามเพศ และลกัษณะการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต วิเคราะห์โดยใช้การทดสอบแบบที ท่ีเปน็อิสระต่อกัน 
(Independent t–test) การเปรียบเทียบจําแนกตามอายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน และสังกัดบริษัทประกันชีวิต
วิเคราะห์โดยใช้การทดสอบแบบเอฟ (F–Test) ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA)  

  ตอนท่ี 5 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์และผลกระทบของกลยุทธ์การสร้างแรงจงูใจท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือก
บริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัดร้อยเอ็ด ใช้การวิเคราะห์สหสัมพันธ์อย่างงา่ยของเพียรสัน (Pearson 
Correlation) และวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) 

 5. สถิติท่ีใช้ในการวิจัย 
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยคร้ังนี้มีดังนี้ 
  5.1 สถิติเชิงพรรณนา 

  1) ความถ่ี (Frequency) 
  2) ร้อยละ (Percentage) 
  3) ค่าเฉลี่ย (Mean) 
  4) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  5.2  สถิติท่ีใช้ในการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
  1) การหาค่าดัชนีความสอดคล้อง  (IOC) 
  2) การหาค่าความเชื่อม่ันของเคร่ืองมือ (Reliability) โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha–Coefficient) 

ตามวธีิของของครอนบาค (Cronbach) 
 5.3 การทดสอบแบบที ท่ีเป็นอิสระต่อกัน (Independent t–test) 
 5.4 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (Analysis Of Variance : ANOVA)  
 5.5 การวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธี Scheffe 
 5.6 การวิเคราะห์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียรสัน (Pearson Correlation) 
 5.7 การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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สรุปผล 
 การวิจัยกลยุทธ์การจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก บริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในเขต
จังหวัดร้อยเอ็ด เก็บรวบรวมข้อมูลจําตัวแทนประกันชีวิตในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด จํานวน 381 คน การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล
พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.60 เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 34.40 ส่วนมากมีอายุ 25-34 ปี คิดเป็นร้อยละ 
32.50 รองลงมา ได้แก ่35-44 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.80 และ 45-54 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.80 ระดับรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนมากอยู่ในช่วง 15,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 37.30 รองลงมา ได้แก่ ระดับรายได้ตํ่ากว่า 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
29.40 และระดับรายได้ 25,001-35,000 คิดเป็นร้อยละ 20.20 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 51.40 รองลงมาได้แก่ ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 38.80 และปริญญาโทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 9.70 ลักษณะ
การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิตส่วนใหญ่เป็นอาชีพหลัก คิดเป็นร้อยละ 66.10 และเป็นอาชีพเสริม คิดเป็นร้อยละ 33.90 
การสังกัดบริษัทประกันชีวิตบริษัทไทยประกันชีวิต พบว่าส่วนมากสังกัดบริษัทไทยประกันชีวิต คิดเป็นร้อยละ 40.72 รองลงมา
ได้แก่ บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต คิดเป็นร้อยละ 29.44 บริษัทเอไอเอ คิดเป็นร้อยละ 15.58 และบริษัทกรุงไทยแอกซ่า  
คิดเป็นร้อยละ 14.25  
 การศึกษากลยุทธ์การจูงใจท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัดร้อยเอ็ด
สามารถสรุปผลตามวัตถุประสงค์การวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 1. การศึกษากลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต พบว่า กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิตโดยรวม  
อยู่ในระดับมาก ( = 3.84) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยด้านท่ีสูงท่ีสุด คือ ด้านกลยุทธ์การจูงใจ 
ด้วยลักษณะการทํางาน ( = 4.02) รองลงมา คือ ด้านกลยุทธ์การจงูใจด้วยรูปแบบการจัดการทํางาน ( =3.92) และด้านกลยุทธ์
การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทน ( = 3.71)  
 2. การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัดร้อยเอ็ด พบว่าตัวแทน
ประกันชีวิตในจงัหวัดร้อยเอ็ด มีพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกบริษัทประกันชีวิตโดยรวม อยู่ในระดับมาก ( = 4.04) เม่ือพิจารณา
เป็นรายด้านอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยด้านท่ีมากท่ีสุด คือ ด้านพฤติกรรมหลังการเลือก ( = 4.23) รองลงมา คือ ด้านการ
ตัดสินใจเลือก ( = 4.09) และด้านการตระหนักถึงปัญหา ( = 4.08)   
 3. การศึกษาและเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตจําแนก 
ตามข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษาลักษณะการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิตและการสังกัด 
บริษัทประกันชีวิต พบว่าพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามเพศ โดยรวม
แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยตัวแทนประกันชีวิตเพศชายมีพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกบริษัทประกันชีวิต 
มากกว่าเพศหญิง เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าแตกต่างกันทุกด้าน โดยพฤติกรรมด้านการตัดสินใจเลือกแตกต่างกันท่ีระดับ
นัยสําคัญ .05  ส่วนด้านอ่ืน ๆ แตกต่างกันท่ีท่ีระดับนัยสําคัญ .01 ซ่ึงผลการเปรียบเทียบ พบว่าตัวแทนประกันชีวิตเพศชาย  
มีระดับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต สูงกว่า เพศหญิง ในทุกด้าน 

  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามลักษณะ
การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต พบว่าโดยรวมแตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 โดยตัวแทนประกันชีวิต 
ท่ีมีลักษณะการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพเสริม มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต  
มากกว่าตัวแทนประกันชีวิตท่ีมีลักษณะการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพหลัก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน  
พบว่าด้านการตระหนักถึงปัญหามีพฤติกรรมแตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยตัวแทนประกันชีวิตท่ีมีลักษณะ 
การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพเสริม มีระดับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตมากกว่าตัวแทน
ประกันชีวิตท่ีมีลักษณะการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเป็นอาชีพหลัก และด้านพฤติกรรมหลังการตัดสินใจเลือก 
บริษัทประกันชีวิตมีพฤติกรรมแตกต่างกนัท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 โดยตัวแทนประกันชีวิตท่ีมีลักษณะการประกอบอาชีพ



ตัวแทนประกนัชวิีตเป็นอาชีพเสริม มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต มากกว่าตัวแทนประกันชีวิตท่ีมีลักษณะ 
การประกอบอาชพีตัวแทนประกนัชีวิตเป็นอาชีพหลัก ส่วนพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกบริษัทประกันชีวิตด้านอ่ืน ๆ ไม่แตกต่างกัน 

  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต ในจังหวัดร้อยเอ็ด 
จําแนกตามอายุ พบว่าโดยรวมแตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าด้านการแสวงหา
ข้อมูลไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านอ่ืนแตกต่างกันทุกด้านท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 

  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกันชีวิต จําแนกตามรายได้ 
พบว่าโดยรวมแตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าแตกต่างกันทุกด้าน โดยด้านการ
ตระหนักถึงปัญหา แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ส่วนด้านอ่ืน ๆ แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 

  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 
จําแนกตามระดับการศึกษา พบว่าโดยรวมแตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ด้านการตระหนักถึงปัญหา แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 และด้านการตัดสินใจเลือก แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ .05 ส่วนด้านอ่ืน ๆ ไม่แตกต่างกัน 

  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 
จําแนกตามสังกดับริษัทประกันชีวิต พบว่าโดยรวมแตกต่างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
แตกต่างกันทุกด้าน ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ .01 
 4. การศึกษาความสัมพันธ์และผลกระทบของกลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต พบว่ากลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
บริษัทประกันชีวิต มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน และมีความสัมพันธ์ในระดับสูง (r = 0.854) 
  เม่ือพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิตเป็นรายด้าน กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต พบว่ากลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทนกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต 
มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน และมีความสัมพันธ์ในระดับสูง (r = 0.749) 

 กลยุทธ์การจูงใจด้วยลักษณะการทํางาน กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตมีความสัมพันธ์ 
ไปในทิศทางเดียวกัน โดยมีความสัมพันธ์ในระดับสูง (r = 0.777) กลยุทธ์การจูงใจด้วยรูปแบบการจัดการทํางานกับพฤติกรรม 
การตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน และมีความสัมพันธ์ในระดับสูง (r = 0.776) 

 ผลการวิเคราะห์ผลกระทบระหว่างกลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิตกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
บริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตด้วยการวิเคราะห์การถดถอบแบบพหุคูณ (Multiple Regression) ปรากฏดังแสดง
ในตาราง 2-4 

 
ตาราง 2  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของสัมประสิทธ์ิการถดถอย 
 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .863a .745 .743 .30990 
 

  จากตาราง 2 พบว่า ค่า Adjusted R2 = 0.743 แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การจูงใจโดยรวม และรายด้าน คือ  
ด้านกลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทน ด้านกลยุทธ์การจูงใจด้วยลักษณะการทํางาน และด้านกลยุทธ์การจูงใจด้วยรูปแบบ
การจัดการทํางาน สามารถอธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด
ได้ร้อยละ 74.30 
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ตาราง 3  การทดสอบอิทธิพลตัวแปรตามและตัวแปรอิสระ 
 

Model Sum of Squares df Mean Square F p-value 

Regression 105.905 3 35.302 367.588 .000a** 

Residual 36.206 377 0.096   

Total 142.111 380    

**p<0.01 
จากตาราง 3 พบว่า ค่า F= 367.588 และ p-value  < 0.01 แสดงว่ามีตัวแปรอิสระ คือ การกลยุทธ์การจูงใจของ 

บริษัทประกันชีวิต อย่างน้อย 1 ปัจจัย ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต 
ในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 
 
ตาราง 4  การตรวจสอบ Multicollinearity และทดสอบสัมประสิทธ์ิการถดถอยของกลยุทธ์การจูงใจกับพฤติกรรม 
  การเลือกบริษัทประกันชีวิต 

 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t p-value 

Collinearity Statistics 

B 
Std. 
Error 

Beta 
Tollerance VIF 

1 (Constant) .815 .100  8.176 .000**   

กลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัล
ตอบแทน 

.274 .029 .338 9.392 .000** .521 1.921 

กลยุทธ์การจูงใจด้วย
ลักษณะการทํางาน 

.299 .038 .332 7.956 .000** .389 2.573 

กลยุทธ์การจูงใจด้วยรูปแบบ
การจัดการทํางาน 

 

.255 .036 .301 7.100 .000** .375 2.668 

**p<0.01   
 

  

  จากตาราง 4 ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระพบว่าค่า Tolerance ของตัวแปรอิสระทุกตัวมีค่าไม่ใกล้ศูนย์ 
โดยอยู่ในช่วง 0.375-0.521 และ ค่า Variance Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรอิสระทุกตัวมีค่า 1.921-2.668 ซ่ึงน้อยกว่า 
10 จึงสรุปได้ว่าตัวแปรอิสระทุกตัวไม่มีระดับความสัมพันธ์ซ่ึงกันและกัน จึงดําเนินการวิเคราะห์ผลกระทบระหว่างตัวแปรอิสระ 
กับตัวแปรตาม พบว่าตัวแปรอิสระส่งผลต่อตัวแปรตามที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 ซ่ึงสามารถสร้างสมการพยากรณ์ได้ดังนี้  
       พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต = 0.815 + 2.749 (กลยุทธ์การจูงใจ 
ด้วยรางวัลตอบแทน) + 2.99 (กลยุทธ์การจงูใจด้วยลักษณะการทํางาน) + 2.55 (กลยุทธ์การจงูใจด้วยรูปแบบการจัดการทํางาน) 



ท้ังนี้ สมการพยากรณ์ สามารถพยากรณ์ได้ร้อยละ 74.30 (Adjusted R2 = 0.743)  เม่ือพิจารณาตัวแปร 
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต มากท่ีสุด คือ  กลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทนมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตมากท่ีสุด (Beta = .338) 
 
อภิปรายผล 

  จากผลการวิจัย สามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์การวิจัยได้ดังนี้ 
 1. กลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต อยู่ในระดับมากท้ังกลยุทธ์โดยรวม และกลยุทธ์รายด้าน คือ กลยุทธ์ 

การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทน กลยุทธ์การจูงใจด้วยลักษณะการทํางาน และกลยุทธ์การจูงใจด้วยรูปแบบการการทํางาน 
เนื่องจากธุรกิจประกันชีวิตมีการแข่งขันกันสูง จากภาวการณ์ชะลอตัวของอัตราดอกเบี้ยเงินฝาก ทําให้การประกันชีวิต 
เป็นทางเลือกในการออมทรัพย์ของประชาชนท่ีให้ผลตอบแทนดีกว่าการฝากเงินกับธนาคารพาณิชย์ เพราะให้ผลตอบแทน 
ในรูปของเงินปันผลในอัตราท่ีสูงกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินฝากของธนาคารพาณิชย์ และมีการประกันความเสี่ยงท่ีหลากหลาย
รูปแบบ ทําให้ธุรกิจประกันชีวิตมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ขณะท่ีช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิต ซ่ึงเป็นช่องทาง
หลักซ่ึงมีการขยายตัวไม่มากนักเม่ือเทียบกับการขยายตัวของธุรกิจ ทําให้บริษัทประกันชีวิตแต่ละแห่ง พยายามเพ่ิมจํานวน
ตัวแทนประกันชีวิต  สร้างแรงจูงใจให้กับตัวแทนประกันชีวิตท้ังรายเก่าและรายใหม่ เพ่ือเป็นกลไกในการขยายฐานลูกค้า  
และขยายฐานธุรกิจ จึงทําให้บริษัทประกันชีวิตแต่ละแห่งพยายามใช้กลยุทธ์การจูงใจ เพ่ือดึงดูดให้มีตัวแทนประกันชีวิต 
เข้าสังกัดบริษัทให้มากข้ึนเพ่ือสร้างฐานบุคลากรในการแสวงหาลูกค้าท่ีจะทําให้ธุรกิจเติบโตตามเป้าหมายต่อไป สอดคล้องกับ 
ณรงค์ ศรีเกรียงทอง และคณะ (2558) พบว่า 6 แรงจูงใจ ซ่ึงมีท้ังแรงจูงใจภายใน และภายนอก ได้แก่ 1) การจ่ายผลตอบแทน 
2) เงื่อนไขการทํางานและนโยบายบริษัทของผู้บริหาร 3) ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 4) การได้รับการยอมรับ 5) ความรู้สึก
ประสบผลสําเร็จ 6) นโยบายของบริษัทและพบตัวแปรเข้มข้น 3 ปัจจัย คือ 1) ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 2) ความรู้สึก
ประสบผลสําเร็จ และ 3) นโยบายบริษัท ซ่ึงเป็นแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลทางด้านงานขายอย่างเข้มข้น เพ่ือนําไปใช้ 
ในการวางแผนการบริหารพนักงาน PC และ BA ต่อไป 
 2. การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัดร้อยเอ็ด พบว่า 
ตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัดร้อยเอ็ด มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต โดยรวมอยู่ในระดับมาก เนื่องจาก  
กลุ่มตัวอย่างซ่ึงเป็นตัวแทนประกันชีวิตในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด มีลักษณะการประกอบอาชีพตัวแทนประกันเป็นอาชีพหลัก   
ทําให้มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกมีความจริงจัง ไม่ว่าจะเป็นด้านการตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก การเลือก หรือพฤติกรรมหลังการเลือก ขณะท่ีการส่งเสริมกิจกรรมต่าง ๆ ให้กับตัวแทนของกลุ่มธุรกิจประกันชีวิต 
มีการดําเนินงานอย่างต่อเนื่องเพ่ือกระตุ้นให้เกิดขวัญและกําลังใจในการปฏิบัติงานทําให้กลุ่มตัวแทนประกันชีวิตมีพฤติกรรม
การตัดสินใจด้านต่าง ๆ ในระดับมาก  

 3. การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตจําแนกตามข้อมูล 
ส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา และการสังกัดบริษัทประกันชีวิต พบว่าตัวแทนประกันชีวิตท่ีมีข้อมูล 
ส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตแตกต่างกัน เนื่องจากข้อมูลส่วนบุคคลเป็นปัจจัยสําคัญ
ท่ีส่งผลต่อความคิด ค่านิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมของแต่ละบุคคล สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538 : 18)  
ระบุว่าข้ันตอนในการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเกี่ยวข้องกับกระบวนการ
ตัดสินใจท้ังด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ และสอดคล้องกับ ฉัตรยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ 
(2546 : 23-30) ซ่ึงระบุว่าปัจจัยท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกของผู้บริโภค คือ ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ 
ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทางกายภาพ สภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ทําให้การตัดสินใจเลือก 
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ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเป็นต้องศึกษาปัจจัยต่าง ๆ ซ่ึงจะมีผลต่อการตัดสินใจเลือก 
ของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม 

 4. การศึกษาความสัมพันธ์ของกลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิตท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัท
ประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต พบว่าพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธ์
เชิงบวกกับกลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิตและมีความสัมพันธ์ในระดับสูง เนื่องจากการเป็นตัวแทนประกันชีวิต 
เป็นทางเลือกในการประกอบอาชีพของบุคคล ซ่ึงต่างมีความคาดหวังผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ ไม่ว่าจะเป็นผลตอบแทนท่ีเป็น
รายได้ สวัสดิการ หรือความม่ันคง ประกอบกับความไม่เพียงพอของตัวแทนประกันชีวิตเม่ือเทียบกับการขยายตัวของธุรกิจ
ประกันชีวิต ทําให้บริษัทประกันชีวิตต่างพยายามแข่งขันใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือจูงใจให้ตัวแทนประกันชีวิตเข้ามาอยู่ในสังกัด 
ให้ได้มากท่ีสุด สอดคล้องกับ ศุภรัตน์ ถนอมแก้ว (2559) พบว่าพนักงานในองค์การต่างมีความต้องการความสําเรจ็ท่ีแตกต่างกนั
ประกอบกับความต้องการความสําเร็จในงานนั้นข้ึนอยู่กับช่วงวัยของพนักงาน ดังนั้นการกําหนดกลยุทธ์เพ่ือสร้างแรงจูงใจ 
ในการทํางานจึงต้องยืดหยุ่นให้สอดคล้องกับความต้องการของพนักงานในองค์การ กลยุทธ์การสร้างแรงจงูใจในแต่ละช่วงวัย
ของพนักงานในองค์การ และสอดคล้องกับ ณรงค ์ศรีเกรียงทอง และคณะ (2558) แรงจูงใจ 6 แรงจูงใจ ซ่ึง มีท้ังแรงจูงใจ
ภายใน และภายนอก ได้แก่ 1) การจ่ายผลตอบแทน 2) เงื่อนไขการทํางานและนโยบายบริษัทของผู้บริหาร 3) ความสัมพันธ์
ระหว่างบุคคล 4) การได้รับการยอมรับ 5) ความรู้สึกประสบผลสําเร็จ 6) นโยบายของบริษัทมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพ 
งานขายและพบตัวแปรเข้มข้น 3 ปัจจัย คือ 1) ความสัมพันธ์ระหว่างบคุคล 2) ความรู้สกึประสบผลสําเรจ็ และ 3) นโยบายบริษัท 
ซ่ึงเป็นแรงจูงใจที่ส่งผลต่อประสิทธิผลทางด้านงานขายอย่างเข้มข้น  

 การศึกษาผลกระทบของกลยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิต ท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัท 
ประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต พบว่ากลยุทธ์การสร้างแรงจงูใจของบริษัทประกันชีวิตท้ัง 3 ด้าน คือ ด้านกลยุทธ์การจูงใจ
ด้วยรางวัลตอบแทน ด้านกลยุทธ์การจูงใจด้วยลักษณะการทํางาน และด้านกลยุทธ์การจูงใจด้วยรูปแบบการจัดการทํางาน   
มีผลกระทบในทางบวกต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิต ของตัวแทนประกันชีวิต เนื่องจากกลยุทธ์ท้ัง 3 ด้าน 
เป็นปัจจัยเสริมแรง ท่ีช่วยดึงดูดตัวแทนประกันชีวิต ให้เข้าสังกัดบริษัทประกันชีวิต โดยเป็นการเสริมแรงท้ังด้านปัจจัยภายนอก 
คือ ผลตอบแทนและสวัสดิการต่าง ๆ การเสริมแรงภายใน คือ การสร้างความม่ันคง ความสุข และความมุ่งหวังผลสําเร็จในการ
ปฏิบัติงาน โดยกลยุทธ์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตมากท่ีสุด คือ กลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัล
ตอบแทน ซ่ึงเป็นความมุ่งหวังหลักของการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต สอดคล้องกับ พิชญา วัฒนรังสรรค์ (2558) 
พบว่าระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงแรมอยู่ในระดับสูง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63 โดยท่ีด้านลักษณะการทํางาน
ในประเด็นมีความถนัดในงานท่ีทําอยู่ในระดับสูงท่ีสุด เม่ือเทียบกับการประเมินทุกประเด็น ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่าโรงแรม 
เป็นโรงแรมระดับ 4 ดาว จึงมีการให้ค่าตอบแทนท่ีเป็นธรรมในอัตราเดียวกับในกลุ่มโรงแรมระดับเดียวกัน นอกจากน้ัน 
ด้านสวัสดิการต่าง ๆ ท่ีโรงแรมให้แก่พนักงานเห็นว่ามีมากกว่าโรงแรมอ่ืน ในระดับท่ีให้ค่าตอบแทนสูงกว่า ดังนั้น โรงแรมจึงเน้น 
ในเรื่องสวัสดิการพนักงานต่าง ๆ มากกว่าในเร่ืองค่าตอบแทน 

 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะในการนําไปใช้ 
  1.1 บริษัทประกันชีวิตจึงควรให้ความสําคัญต่อการกําหนดรูปแบบการจูงใจท่ีจะสามารถดึงดูดให้ตัวแทน
ประกันชีวิตเกิดความสนใจในการเป็นตัวแทนประกันชีวิตมากข้ึน 
  1.2 บริษัทประกันชีวิตจึงควรให้ความสําคัญต่อการพัฒนารูปแบบการให้รางวัลตอบแทนแก่ตัวแทนประกันชีวิต
ท่ีสามารถตอบสนองได้ตรงความต้องการ ของตัวแทนประกันชีวิตมากย่ิงข้ึนโดยมีการสํารวจความต้องการจากตัวแทนประกันชีวิต
เป็นข้อมูลประกอบการกําหนดกลยุทธ์การจูงใจ 



 2. ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งต่อไป 
  2.1 ควรศึกษาความต้องการของตัวแทนประกันชีวิตเกี่ยวกับการสร้างแรงจงูใจในลักษณะของรางวัลตอบแทน 

ท่ีช่วยสร้างความจงรักภักดีต่อองค์กร  
  2.2 ควรมีการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ เพ่ือศึกษาสภาพและปัญหาของการเป็นตัวแทนประกันชีวิต เพ่ือนําไป 

เป็นแนวทางการพัฒนากลยุทธ์สร้างแรงจงูใจให้กับตัวแทนประกันชีวิต 
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