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บทคัดย่อ 
 การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1. ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อประสิทธิภาพในการท างานของตัวแทนที่ปรึกษา
ทางการเงิน 2. ศึกษาแรงจูงใจที่มีผลต่อประสิทธิภาพในการท างานของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน และ 3. ก าหนดกลยุทธ์ใน
การเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานเพ่ือการรักษาตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน กลุ่มตัวอย่างคือตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน  
บมจ.กรุงไทย แอกซ่า ขอนแก่น และผู้บริหาร เก็บรวบรวมโดยใช้แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง  
 จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลกระทบต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน ปัจจัยแรงจูงใจ ไม่มี
ความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพปฏิบัติงาน  และเมื่อพิจารณารายด้านพบว่า  ความต้องการด้านความสมหวังในชีวิต  
มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพในปฏิบัติงาน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 และความต้องการด้านการยกย่องสร รเสริญ  
มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพในการท างาน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ปัจจัยค้ าจุน องค์ประกอบต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับ
สภาพแวดล้อมและสิ่งอ านวยความสะดวกซึ่งช่วยไม่ให้ขวางการท างาน หรือลดประสิทธิภาพลง  มีความสัมพันธ์กับ
ประสิทธิภาพในการท างาน ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05  
 
ค าส าคั  : การรักษาตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน 
 
Abstract 
 The purposes of this research were 1. to study personals factors affecting work efficiency of 
financial adviser agent,. 2. to study motivation  affecting work efficiency of financial adviser agent, 3. to 
study strategies for increasing work efficiency to retaining financial adviser agent. The sample of the study 
is financial adviser agent in krungthai-axa khonkaen and manager. Data were collected by using 
questionnaires and interview.  
 The research found personal factors do not affect work efficiency. Motivation factor no 
relationship with work efficiency that self-actualization needs in relationship with work efficiency. at the 
statistical significance level 0 .0 5  and esteem needs in relationship with work efficiency at the statistical 
significance level 0 .01 . Maintenance factor is environment and facilities that help prevent obstruction or 
reduce efficiency at the statistical significance level 0.05. 
 
Keywords: retaining financial adviser agent 
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บทน า 
 ธุรกิจประกันชีวิต เป็นธุรกิจหน่ึงที่มีการเติบโต

อย่างต่อเน่ือง ในขณะที่ประเทศไทยก าลังเข้าสู่ภาวะ
เศรษฐกิจถดถอย แต่ในทางกลับกันธุรกิจประกันชีวิตกลับมี
การเติบโตที่สวนกระแสเศรษฐกิจ เน่ืองมาจากประชาชนคน
ไทยมีความรู้ ความเข้าใจถึงความส าคัญของการประกันชีวิต
มากข้ึน มีความตระหนักถึงสถานการณ์ต่าง ๆ ที่มีความไม่
แน่นอนในการด ารงชีวิต ประกอบกับการแสวงหาหนทาง
การประกันชีวิตด้วยการออมทรัพย์สภาพขององค์กรใน
ปัจจุบันได้รับผลกระทบ การที่องค์กรจะสามารถต่อสู้กับ
ปัญหาต่าง ๆ เหล่าน้ี หรือสามารถอยู่รอดได้น้ัน องค์กรต้อง
ให้ความสนใจสิ่งต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการบริหารทรัพยากร
บุคคล โดยเฉพาะอย่างย่ิงต้อง มีมุมมองว่าคนเป็นทรัพยากร
ที่มีค่าอย่างย่ิงขององค์กรที่สามารถสร้างคุณประโยชน์ให้แก่
องค์กรได้อย่างมหาศาล ตัวแทนประกันชีวิต ข้ึนชื่อว่าเป็น
อาชีพที่มีอัตราการเข้าและออก สูงมาก ไม่ใช่เพียงเพราะมี
ตัวแทนรายใหม่ๆ เดินเข้าสู่อาชีพตัวแทนอย่างต่อเน่ือง
เท่าน้ัน แต่ยังเป็นเพราะหลายคนเข้าและออกอาชีพน้ีกัน
มากกว่า 1 ถึง 2 ครั้ง 

 นอกจากน้ียังมีการหมุนเวียนออกจากบริษัทหน่ึง
ไปยังอีกบริษัทหน่ึง ซึ่งอาจจะท าให้เราเห็นตัวแทนประกัน
ชีวิตคนเดียวกัน แต่เปลี่ยนนามบัตรทุกครั้งที่พบหน้าหาก
เป็น พนักงาน ขายสินค้าอื่น การเปลี่ยน ผลิตภัณฑ์ที่ขาย 
สินค้าก็อาจจะไม่ท าให้ลูกค้าเดือดร้อน แต่ส าหรับอาชีพ 
ตัวแทนประกันชีวิตที่มีภาระในการพิทักษ์ผลประโยชน์ และ
ความมั่นคงให้กับลูกค้า บริษัทประกันชีวิต จึงต้องพยายาม 
สร้างตัวแทน ที่ภักดีกับ อาชีพและองค์กร โดยเสนอทั้ง
ผลตอบแทนที่น่าจูงใจ รวมทั้งสรรหาวิธี การสรรหาบุคลากร
ที่คิดว่าจะอยู่กับองค์กรให้นานที่สุด ผลกระทบมากท่ีสุดของ
การเปลี่ยนบริษัทของตัวแทนประกันชีวิตน้ัน ก็คือลูกค้าท่ีท า
ประกันชีวิตไว้กับตัวแทน แต่ต่อมาตัวแทนคนน้ัน ลาออก
ส่งผลกระทบต่อความเชื่อมั่นและไว้วางใจของลูกค้าที่มีต่อ
บริษัท เพราะลูกค้าตัดสินใจท าประกันชีวิตกับบริษัทแต่ละ
ครั้งน้ันเกิดข้ึนจากการที่ตัวแทนชักชวน ความมั่นคงของ
บริษัท และความเชื่อมั่นที่เกิดข้ึนในตัวแทนน้ันเป็นเหตุผลที่
ส าคัญอย่างหน่ึงในการตัดสินใจท าประกันของลูกค้า เมื่อ
ตัวแทนประกันเดิมได้ลาออกจากบริษัท บริษัทจะต้ังตัวแทน
คนใหม่เพ่ือให้บริการหลังการขาย กับลูกค้าต่อไป แต่เรื่อง
สายสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและตัวแทนคนใหม่อาจส่งผลให้
ลูกค้าตัดสินใจทิ้งกรมธรรม์ฉบับน้ันก็ได้  เหตุผลดังกล่าวท า
ให้บริษัทประสบกับปัญหาในการสูญเสียลูกค้า สูญเสีย
รายได้ของบริษัท และยังท าให้เสียภาพลักษณ์ของบริษัท 
อีกด้วย 

จากสถานการณ์เบื้องต้นชี้ให้เห็นถึงสภาพการแย่ง
ชิงทรัพยากร บุคคลเป็นทรัพยากรที่ส าคัญโดยเฉพาะฝ่าย
ขายของงานประกันชีวิต คือ ตัวแทนประกันชีวิตน่ันเอง 
เพ่ือให้ตัวแทนฯ อยู่กับองค์กรและรักองค์กร สิ่งน้ีเรียกว่า
การธ ารงรักษาบุคลากรในองค์กร ซึ่งเป็นกระบวนการอย่าง
หน่ึงที่มีอยู่หลายวิธีที่จัดข้ึนเพ่ือให้บุคลากรมีความพอใจและ
มีทัศนคติที่ดีต่อหน่วยงานของตน เป็นการสร้างขวัญและ
ก าลังใจอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ซึ่งนับได้ว่า 
เป็นสิ่งที่จ าเป็นอย่างย่ิงมิเช่นน้ันแล้วจะท า ให้บุคลากร
ลาออกหรือแสวงหาโยกย้ายไปอยู่หน่วยงานอื่น ท าให้ต้องมี
การสรรหาคัดเลือกบุคลากรใหม่ฝึกอบรมและพัฒนาอีกเสีย
ค่าใช้จ่ายและเวลาท าให้งานหยุดชะงักไม่ต่อเน่ืองอันอาจจะ
ก่อให้เกิดผลเสียต่อหน่วยงานเป็นอย่างมาก  ดังภาพที่ 1 

 

47.33

92.24

       

                         
                         

           

        

ภาพที ่1 การการถูกยกเลิกสัญญาของตัวแทน  
บมจ.กรุงไทย แอกซ่าประกันชีวิต 

 
  จากภาพที่ 1 การเปรียบเทียบการถูกยกเลิก
สัญญาของตัวแทน บมจ.กรุงไทย แอกซ่าประกันชีวิต ใน
จังหวัดขอนแก่น ระหว่างปี พ.ศ. 2559 – 2560 มีจ านวน
สูงข้ึน และการศึกษาน้ีผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษากล
ยุทธ์การรักษาตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน กรณีศึกษา
ตัวแทน บมจ.กรุงไทย แอกซ่าประกันชีวิต จังหวัดขอนแก่น 
โดยศึกษาสภาพการณ์การท างานในปัจจุบัน แรงจูงใจ ปัจจัย
ความต้องการในด้านต่างๆ ในการท างาน ความจงรักภักดี 
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ต่อองค์กร และสอบถามความคิดเห็นเพ่ิมเติมเกี่ยวกับ
ผลกระทบต่างๆ ที่เกิดข้ึนจากการท างาน อุปสรรคในการ
ท างาน น าผลการศึกษาท่ีได้มาวิเคราะห์เพ่ือวางแผนกลยุทธ์
ในการบริหารงาน โดยมีกลุ่มผู้บริหาร บมจ.กรุงไทย แอกซ่า 
ประกันชีวิต จังหวัดขอนแก่นเป็นผู้ร่วมก าหนดกลยุทธ์ วาง
แผนการด าเนินงาน แก้ไขปัญหาที่ เกิดข้ึน เพ่ื อรักษาตัว
แทนที่ปรึกษาทางการเงิน   และใช้ เป็น ข้ อมูลในการ
บริหารงานให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดกับองค์กร 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพ่ื อศึ กษ าปั จจั ยส่ วนบุ ค คลที่ มี ผ ล ต่อ
ประสิทธิภาพในการท างานของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน 
ของ บมจ.กรุงไทย แอกซ่า ประกันชีวิต ในจังหวัดขอนแก่น  

2. เพ่ือศึกษาแรงจูงใจที่มีผลต่อประสิทธิภาพใน
การท างานของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงินของ  บมจ.กรุง
ไทย แอกซ่า ประกันชีวิต ในจังหวัดขอนแก่น 

3. เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ในการเพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการท างานเพ่ือการรักษาตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงินของ 
บมจ.กรุงไทย แอกซ่า ประกันชีวิต ในจังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินการวิจัย  

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
1. กลุ่ ม ตั วแทนที่ ป รึกษ าท างการเงิ น  

บมจ.กรุงไทย แอกซ่าประกันชีวิตจังหวัดขอนแก่น โดยใช้
วิ ธีก ารก าหนดกลุ่ ม ตัวอ ย่างตาม  Krejsie & Morgarn 
ก าหนดค่าความคาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ ร้อยละ 0.05 และ
ระดับความเชื่อมั่น 95% จะได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 140 คน 

2. กลุ่มผู้บริหาร ผู้อ านวยการส านักงาน 
บมจ.กรุงไทย แอกซ่าประกันชีวิตจังหวัดขอนแก่น ทั้งหมด 
3 ส านักงานภายในจังหวัดขอนแก่น จ านวนทั้งสิ้น 4 คน 

 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยและการเก็บรวบรวม
ข้อมูล 

  กลุ่มประชากรที่เป็นตัวแทนที่ปรึกษาทาง
การเงิน 

   ใช้แบบสอบถามเกี่ยวกับสภาพการณ์
ปัจจุบัน แรงจูงใจในการท างาน ของตัวแทนที่ปรึกษา
ทางการเงิน ซึ่งแบ่งออกเป็นทั้งหมดเป็น 4 ส่วน ส่วนที่ 1 
ข้อมูลพ้ืนฐานส่วนบุคคล ส่วนที่ 2 แบบสอบถามแรงจูงใจ 
ส่วนที่  3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยค้ าจุน ส่วนที่  4  
แบบสอบถามเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน และ
ส่วนที่ 5 แบบสอบถามปลายเปิด 

 
 
 

  กลุ่มประชากรที่เป็นผู้บริหาร 
   ใช้แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง และการ

สนทนาร่วมกันเป็นกลุ่ม เกี่ยวกับแนวทางการบริหารงาน
บุคคล กลยุทธ์วิธีการในการรักษาตัวแทนที่ปรึกษาทางการ
เงิน ซึ่งเป็นออกเป็น 3 ส่วน ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับ
องค์ กร ส่ วนที่  2 ข้อมู ล เกี่ ยวกับปัญหาที่ พบ ในการ
บริหารงานบุคคล และส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการเสนอ
แนวคิด กลยุทธ์ และวิธีการต่างๆ ในการแก้ไขปัญหาร่วมกัน
ของผู้บริหาร 

  สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
   ส ถิ ติ เชิ ง พ ร รณ น า  (descriptive 

statistics) สถิติที่ใช้บรรยายคุณลักษณะของประชากร 
1. ค่าร้อยละ (percentage)  ใช้

อธิบายข้อมูลความต้องการ 
2. ค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

S.D. ใช้อธิบายความหมายของข้อมูลต่างๆ ที่ได้ท าการศึกษา
ค้นคว้า เพ่ือน ามาอภิปรายผล 

  สถิติอ้างอิง (Inferential Statistics) ที่ใช้ใน
การทดสอบสมมติฐาน 
   1. Anova วิเคราะห์ความแปรปรวนที่ใช้
ส าหรับทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบตัวแปรมากกว่า 2 
กลุ่มข้ึนไป  
   2. Pearson Correlation Analysis  
ในการทดสอบสมมติฐานที่ 2 และ 3 ส าหรับสถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการ Pearson Correlation 
หรือ Ratio Scale เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้ 2 
ตัวแปร โดยปกติจะมีค่าคะแนนอยู่ระหว่าง -1.00 ถึง 1.00 
ซึ่งก าหนดความหมายไว้ ดังน้ี 

- ถ้ามีค่าเป็นลบ -1.00 หมายความ
ว่าตัวแปร 2 ตัวมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางตรงกันข้าม 

- ถ้ามีค่าเป็นบวก 1.00 หมายความ
ว่าตัวแปร 2 ตัวมีความสัมพันธ์ไปในทิศทาง 
 
สรุปผลการวิจัย 
 จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21–30 ปี สถานภาพ
โสดเป็นส่วนใหญ่ ระดับการศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาตรี 
อายุการท างานในต าแหน่งงานตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน
เฉลี่ยอยู่ที่ 1 – 3 ปี สาเหตุหลักของการเลือกประกอบอาชีพ
ตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงินคือ ประกอบอาชีพตัวแทนที่
ปรึกษาทางการเงินเพ่ือเป็นรายได้เสริม สามารถเลือก 
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ช่วงเวลาในการปฏิบัติงานได้ คิดว่าอาชีพตัวแทนเป็นอาชีพ
ที่อิสระ เป็นนายตัวเอง ก าหนดเวลาในการท างานเอง ก าหนด
เพดานเงินเดือนได้เอง รายได้ค่าตอบแทนที่มีจ านวนมาก  
ตามล าดับ 

 ผลการศึกษาจากแบบสอบถามตัวแทนที่ปรึกษา
ทางการเงิน 

  พบว่า ภาพรวมของการตอบแบบสอบถาม
แรงจูงใจในการปฏิบัติงาน พบว่า แรงจูงใจในด้านความ
ต้องการความส าเร็จในชีวิตมีผู้ให้ความส าคัญเป็นล าดับแรก 
โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.77 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.78 อยู่ใน
ระดับการให้ความส าคัญมาก ล าดับถัดมาคือด้านความ
ต้องการทางด้านสังคม โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.74 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.88 อยู่ในระดับการให้ความส าคัญมาก ล าดับ
ต่อมาคือด้านความต้องการยกย่องสรรเสริญ โดยมีค่าเฉลี่ย
อยู่ที่  3.47 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.81 ต่อมาคือความ
ต้องการทางด้านร่างกาย โดยมีค่ าเฉลี่ยอยู่ที่  3.27 ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.11 และด้านความต้องการทางด้าน
ความปลอดภัย โดยมีค่ าเฉลี่ยอยู่ที่  2.89 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 1.65 ตามล าดับ  

  ผลการศึกษาจากแบบสอบถามเกี่ยวกับ
ปัจจัยค้ าจุนในการท างาน องค์ประกอบที่ เกี่ยวข้องกับ
สภาพแวดล้อมและสิ่งอ านวยความสะดวกซึ่งช่วยไม่ให้ขวาง
การท างาน หรือลดประสิทธิภาพลง พบว่า ภาพรวมของ
ความคิดเห็นของบุคลากรในเรื่องของปัจจัยค้ าจุนพบว่า 
ด้านชีวิตส่วนตัว มีผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในระดับมากที่สุด
และเป็นอันดับแรก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.41 ค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 1.29 ล าดับถัดมาคือ ด้านนโยบายการบริหารงาน
ขององค์กรผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.14 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.99 
ล าดับต่อมาคือ ด้านสภาพการท างานและค่าตอบแทน มี
ผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในระดับมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉลี่ย 4.11 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.88 ต่อมาคือด้านความมั่นคง
ในการท างานมีผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.96 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.03 และด้าน
ต าแหน่งงาน ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.85 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.48 

  ผลการศึกษาจากแบบสอบถามเกี่ยวกับ
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน ซึ่งประกอบไปด้วยคุณภาพ
ของงาน ด้านปริมาณงาน ด้านเวลา ด้านค่าใช้จ่าย พบว่า 
ภาพรวมความคิดเห็นของบุคลากรในด้านประสิทธิภาพใน
การปฏิบั ติ งาน พบ ว่า ด้านคุณภาพของงานมีผู้ ตอบ
แบบสอบถามมากกว่าที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 3.88 ค่าส่ วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.18ล าดับถัดมาคือด้านเวลา โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.54 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.34 ถัดมาคือ

ด้านค่าใช้จ่ าย โดยมีค่ าเฉลี่ ย  3.53 ค่าส่วนเบี่ ยงเบน
มาตรฐาน 1.33 และด้านปริมาณงาน โดยค่าเฉลี่ย 3.51 ค่า
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.34 ตามล าดับ 

  การศึ กษาจากแบบสอบถามปลายเปิด 
ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถเสนอความคิดเห็นเพ่ิมเติม หรือ
ความต้องการในด้านต่างๆ ในการท างาน ข้อเสนอแนะใน
การปรับปรุงแก้ไขการบริหาร สาเหตุต่างๆ ที่ท าให้เกิดความ
ไม่พึงพอใจในการท างาน จะเป็นการรวบรวมปัญหาในด้าน
ต่างๆ อุปสรรคที่เกิดข้ึนในการท างาน พบว่าปัญหาและ
อุปสรรคที่เกิดข้ึนในระหว่างการปฏิบัติงาน การจัดการ
ประชุมในแต่ละครั้ง มักจะจัดในวันหยุดเสาร์ -อาทิตย์ ซึ่ง
ตรงกับวันหยุดพักผ่อนจากงานประจ าของตัวแทนที่ปรึกษา
ทางการเงินหลายท่าน อยากให้มีการจัดการประชุมในวัน
ธรรมดาหลังเลิกงาน เช่น วันจันทร์ -ศุกร์ เวลา 17.00 – 
18.00 น.  ขาดการสื่อสารที่ดีภายในหน่วยงาน ขาดการ
ประสานงานที่ระหว่างองค์กร และการติดต่อประสานงาน
กับส านักงานใหญ่ รวมไปถึงการติดต่อประสานงานกับศูนย์
ลูกค้าสัมพันธ์ค่อนข้างเข้าถึงยาก ไม่ได้รับการเอื้ออ านวย
ความสะดวกจากส านักงานเท่าที่ควร ความล่าช้าของ
เอกสาร การอนุมัติต่างๆ เป็นสิ่งที่ตัวแทนที่ปรึกษาทางการ
เงินต้องการเพ่ิมเติม หรืออยากให้ทางบริษัทปรับปรุงแก้ไข 
พร้อมกับข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม อยากให้มีการจัดกีฬา
สัมพันธ์ระหว่างหน่วยงาน บมจ.กรุงไทย แอกซ่า จังหวัด
ขอนแก่น เพ่ือเป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดี ซึ่งสามารถ
ส่งผลให้เกิดการประสานงานระหว่างหน่วยงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพในอนาคต เพ่ิมสวัสดิการให้กับตัวแทนที่มีอายุ
การท างานต้ังแต่ 1 ปีข้ึนไป อยากให้มีการสนับสนุนเรื่อง
ของค่าใช้จ่ ายในการออกปฏิบั ติงาน  อยากให้มีการ
ประสานงานให้รวดเร็วย่ิงข้ึน เพ่ิมช่องทางการติดต่อสื่อสาร
กับส านักงานใหญ่ให้ได้เร็วข้ึนย่ิง อยากให้มีการจัดอบรม
พัฒนาความรู้เรื่องเบี้ยประกันให้แก่ตัวแทนที่ปรึกษาทางการ
เงินอยู่เสมอ ทั้งอบรมภายในองค์กร และการจัดการอบรม
นอกสถานที่  ควรมีการสนับสนุนฝ่ายขายมากกว่าน้ี หรือ
การวางแผนการตลาดเพ่ือเป็นการสนับสนุนฝ่ายขาย  เพ่ิม
สาขาบริการ เพ่ือให้ ตัวแทนและลูกค้าสามารถติดต่อใช้
บริการได้อย่างสะดวก ทั้งในเรื่องของการ ช าระเบี้ย การ
ขอรับเงินต่างๆ สามารถติดต่อส านักงานสาขาได้ในที่เดียว 
และได้รับเงินสดในทีทัน เพ่ือเพ่ิมความมั่นใจให้กับลูกค้าและ
ตัวแทน   

 การศึกษาจากแบบสัมภาษณ์ผู้บริหารงาน 
  ตัวแทนจะได้รับสวัสดิการตามโครงสร้างของ

บริษัท ซึ่งจะกระจายให้ตามข้ันบันไดของบริษัทก าหนดไว้  
โครงสร้างรายได้ของบริษัทเป็นตัวกระตุ้นและเป็นใช้กลยุทธ์
จูงใจตัวแทนในการปฏิบัติงาน นอกจากจะมีการจ่ายค่า
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คอมมิชชั่นตามโครงสร้างบริษัท บมจ.กรุงไทยแอกซ่า จะมี
การจ่ายโบนัสเร็วกว่าเวลาก าหนด กล่าวคือจ่ายโบนัสภายใน
ไตรมาสถัดไปของแต่ละไตรมาส และมีการจ่ายอย่างต่อเน่ือง
ในตลออดอายุการเป็นตัวแทน มีการสนับสนุนให้ตัวแทน
เกิดการพัฒนาให้ต าแหน่งหน้าที่การงาน มอบโอกาสการ
เติบโตในอาชีพ 

  สถิติการเข้า–ออก สาเหตุของการเข้า–ออก 
ของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน สาเหตุการเข้ามาท าอาชีพ
ตัวแทนคือ เพดานของรายได้มีไม่จ ากัด ท ามากได้มาก ท า
น้อยได้น้อย เป็นอาชีพที่สามารถก าหนดรายได้ของตนเองได้ 
สามารถท างานได้ตลอดเวลา สาเหตุของการออกจากงาน
ของตัวแทน ระบบการท างานมีความยุ่งยากและหลาย
ข้ันตอน ก่อนที่จะสามารถออกปฏิบั ติงานจริง ตัวแทน
จะต้องเริ่มจากการเรียนรู้ การสอบ การวัดผล ศึกษา
กระบวนการขาย ซึ่งแตกต่างจากงานขายประเภทอื่นๆ 
ศึกษาในตัวของผลิตภัณฑ์ ข้อจ ากัดต่างๆ ในช่วงของการ
เรียนรู้น้ีมีตัวแทนที่เข้าใหม่บางคนถอดใจ และลาออกไป 
เพราะรู้สึกว่ากระบวนการมันยุ่งยากจนเกินไป เรื่องของ
อัตราการเติบโตของรายได้ การต้ังเป้าหมาย ซึ่งในจุดน้ีจะ
ข้ึนอยู่กับความสามารถของแต่ละบุคคล ตัวแทนจะได้รับ
เงินเดือนไม่เท่ากัน เป็นผลท าให้ตัวแทนเกินความกดดัน
ตนเอง เกิดความเครียดในการปฏิบัติงานและลาออกไป การ
ประพฤติผิดกฎระเบียบของบริษัท การขายผิดระเบียบของ
บริษัท การทุจริตเบี้ยประกันตัวแทนไม่น าเงินที่ลูกค้าท า
ประกันส่งเข้าบริษัท  

  ปัญหาที่พบจากการบริหารงาน ผู้จัดการไม่
พยายามพัฒนาตัวแทนให้เป็นไปตามหลักสูตรการพัฒนา 
และไม่ให้ความส าคัญเรื่องการพัฒนาองค์ความรู้ของตัวแทน
โดยมุ่งเน้น ผลประโยชน์ของตัวเองเป็นหลักไม่ค านึงถึงทีม 
และสร้างกรอบปฏิบั ติในการท างานที่หล้าหลัง โดยไม่
พยายามปรับตนเองและทีมงานให้สอดคล้องต่อสภาพการ
เปลี่ยนแปลงในปัจจุบัน 
  
อภิปรายผล 

 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน
ของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงินของ บมจ.กรุงไทย แอกซ่า 
ประกันชีวิต ในจังหวัดขอนแก่น มีผลต่อประสิทธิภาพใน
การท างานที่แตกต่างกัน พบว่า 

  ปัจจัยด้านเพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อ
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน แต่เมื่อพิจารณารายด้าน 
พบว่าด้านค่าใช้จ่ายในการปฏิบั ติงานรวมไปถึงการใช้
ทรัพยากรต่างๆ ภายในองค์กร และด้านระยะเวลาในการ
ปฏิบัติงาน การตรงต่อ การบริหารเวลาให้เหมาะสมกับงาน 

การใช้เทคนิคหรือวิธีการเพ่ือประหยัดเวลาในการท างาน มี
ผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานโดยตรง  

  ปัจจัยด้านอายุที่ แตกต่างกันไม่มีผลต่อ
ประสิทธิภาพในการปฏิบั ติงาน แต่เมื่อ  พิจารณา ด้าน 
พบว่า ด้านคุณภาพของงาน เป็นเพียงด้านเดียวที่มีผลต่อ
ประสิท ธิภาพในการปฏิบั ติ งาน โดยคุณภาพในการ
ปฏิบัติงานของกลุ่มช่วงอายุ 21 – 30 ปี มีความแตกต่างกับ
กลุ่มช่วงอายุ 40 – 50 ปี ซึ่งหมายความว่ากลุ่มช่วงอายุ 21 
– 30 ปี มีผลการปฏิบัติงานที่ดีกว่า ปฏิบัติงานได้ส าเร็จตาม
เป้าหมายขององค์กร มีความแม่นย าและถูกต้องมากกว่า 
กลุ่มช่วงอายุ 31 – 40 ปี มีความแตกต่างและปฏิบัติงานได้
ดีกว่า กลุ่มช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี และกลุ่มช่วงอายุ 41 – 
50 ปี กับ กลุ่มช่วงอายุ มากกว่า 50 ปี มีความแตกต่างกัน
ไม่มานัก ซึ่งหมายความว่าทั้งสองกลุ่มน้ีมีคุณภาพในการ
ปฏิบัติงานไม่แตกต่างกัน 

  ปัจจัยด้านสถานภาพและปัจจัยด้านระดับ
การศึกษาที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อประสิทธิภาพในการ
ปฏิบัติงาน และเมื่อพิจารณารายด้านพบว่าไม่มีด้านใดที่ที่มี
ผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน  

  ปั จจั ย ด้ านระยะ เวลาในการท า งานที่
แตกต่างกันไม่มีผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน แต่เมื่อ
พิจารณารายด้าน พบว่า ด้านค่าใช้จ่ายในการปฏิบัติงานรวม
ไป ถึงการใช้ทรัพยากรต่างๆ  ภายในองค์ก ร มี ผลต่อ
ประสิท ธิภาพในการปฏิบั ติงานเพี ยง ด้านเดียว ช่ วง
ระยะเวลาในการท างานเป็นตัวที่แทนที่ปรึกษาทางการเงิน 
ของ บมจ.กรุงไทยแอกซ่า ขอนแก่น  น้อยกว่า 1 ปี มีการใช้
ทรัพยากรภายในองค์กรมากกว่า ผู้ที่มีระยะเวลาในการ
ท างานมาแล้ว 7 – 9 ปีสูงที่สุด ผู้ที่มีระยะเวลาในการท างาน 
1 – 3 ปี และ 10 ปีข้ึนไปมีการใช้ทรัพยากรทางด้านการเงิน 
วัสดุ อุปกรณ์ ฯลฯ ภายในองค์กรได้คุ้มค่าท่ีสุด  

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยแรงจูงใจมีความสัมพันธ์
กับประสิทธิภาพในการท างานของตัวแทนที่ปรึกษาทาง 
การเงินของ บมจ.กรุงไทย แอกซ่า ประกันชีวิต ในจังหวัด
ขอนแก่น พบว่า 

  ภาพรวมแรงจูงใจ ปัจจัยที่กระตุ้นให้บุคคล
เกิดความพึงพอใจในการท างาน ซึ่งเป็นแรงจูงใจให้บุคคลใช้
ความพยายามและความทุ่มเทในการท างานให้ประสบ
ความส าเร็จ ไม่มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพในการ
ท างานของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงินของ บมจ.กรุงไทย 
แอกซ่า ประกันชีวิต ในจังหวัดขอนแก่น และเมื่อพิจารณา
รายด้านพบว่า  มี เพียง 2 ด้าน  ที่ มี ค วามสัม พัน ธ์ต่อ
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน คือ ความต้องการด้านความ
สมหวังในชีวิต การท างานที่ตัวเองได้รับมอบหมายส าเร็จ
ลุล่วง เกิดความภาคภูมิใจในตนเอง มีความสัมพันธ์กับ
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ประสิทธิภาพในการท างาน ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
กล่าวคือ ความส าเร็จและความภาคภูมิใจในตนเองจากการ
ท าตามเป้าหมายของตัวเองส าเร็จ  ซึ่ งเป็นความรู้สึกที่
เกิดข้ึนจากภายใน ของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน ส่งผล
ให้ตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงินมีประสิทธิภาพในการท างาน
เพ่ิมข้ึน  

  ความต้องการด้านการยกย่องสรรเสริญ การ
ได้รับการยอมรับจากเพ่ือร่วมงาน ผู้บังคับบัญชา การได้
รับค าชมเมื่อตนปฏิบัติงานส าเร็จ หรือผลงานน้ันๆ ออกมาดี 
มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพในการท างาน ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.01 กล่าวคือ การที่ตัวแทนที่ปรึกษา
ทางการเงินได้รับการยอมรับในการปฏิบัติงาน ได้รับค าติชม
ในเชิงบวกบ่อยครั้ง ส่งผลให้ประสิทธิภาพในการท างาน
เพ่ิมข้ึน มีความรู้สึกอยากที่จะท างานที่ได้รับมอบหมายให้
ส าเร็จ 

 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยค  าจุนมีความสัมพันธ์ต่อ
ประสิทธิภาพในการท างานของตัวแทนที่ปรึกษาทาง 
การเงิน บมจ.กรุงไทย แอกซ่า ประกันชีวิต ในจังหวัด
ขอนแก่น พบว่า 

  ภาพรวมปัจจัยค้ าจุน องค์ประกอบต่างๆ  
ที่เกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อมและสิ่งอ านวยความสะดวก 
ซึ่งช่วยไม่ให้ขวางการท างาน หรือลดประสิทธิภาพลง  
มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพในการท างาน ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 และเมื่อพิจารณารายด้านพบว่า  
มีอยู่ 3 ด้าน ที่มีความสัมพันธ์ต่อประสิทธิในการปฏิบัติงาน 
โดยในด้านนโยบายการบริหาร การมีความส่วนร่วมในด้าน
ต่างๆ ของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน การส่งเสริมบุคลากร
ทั้ ง ใน ด้านการศึกษา และในต าแหน่งห น้าที่ การงาน  
มีความสัมพันธ์ต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือตัวแทนที่ปรึกษา
ทางการเงินให้ความส าคัญต่อการมีส่วนร่วมและการได้
สนับสนุนจากองค์กรเป็นอย่างมาก  

  ด้านบังคับบัญชาและความสัมพันธ์กับเพ่ือน
ร่วมงาน การเข้าถึงได้รับค าปรึกษา การเชื่ อถือในตัว
ผู้บังคับบัญชา และการท างานร่วมกันเป็นทีม การแก้ไข
ปัญหาร่วมกัน การได้รับความร่วมจากทั้งเพ่ือนร่วมงานและ
ผู้บั งคับบัญชา มีความสัมพันธ์ต่อประสิทธิภาพในการ
ปฏิบัติงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กล่าวคือ
ตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงินให้ความส าคัญต่อความสัมพันธ์
ที่มีต่อเพ่ือนร่วมงานและผู้บังคับบัญชามากที่สุด เพราะ
รูปแบบการท างานจะเน้นไปที่การท างานร่วมกันเป็นทีมจาก
การวิเคราะห์ วิทยานิพนธ์ปริญญาอุตสาหกรรมศาสตร 
ด้านความมั่นคงในการท างาน  ความรู้สึกของตัวแทน 
 

ที่ปรึกษาทางการเงินที่มีต่อหน้าที่การงาน ความย่ังยืนของ
หน้าที่ก ารงาน ภาพลักษณ์ องค์กร ความสัม พันธ์ต่อ
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 กล่าวคือ ความชัดเจนในกระบวนการรับเข้า
ท างาน เช่น มีการระบุสัญญาจ้างอย่างชัดเจน เงื่อนไขต่างๆ 
เอกสารรายละเอียดรายรับ หากได้เป็นตัวแทนที่ปรึกษาทาง
การเงิน ภาพลักษณ์ขององค์กรที่เผยแพร่ไปยังภายนอก 
ความน่าเชื่อถือที่ช่วยให้อยากร่วมงาน มาตรฐานองค์กร ท้ัง
ทางด้านผลิตภัณฑ์ สินค้าและบริการ สวัสดิการต่างๆ สิ่ง
เหล่ า น้ี เป็ นปั จจั ยหลักที่ ท างาน ตัวแทนที่ ตั วแทนให้
ความส าคัญในการส่งเสริมประสิทธิภาพในการปฏิบัติ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกับการศึกษาเรื่อง
การศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธ์การรักษาตัวแทนที่
ปรึกษาทางการเงิน กรณีศึกษา บมจ.กรุงไทย แอกซ่า
ประกันชีวิต จังหวัดขอนแก่น 

  จากการแสดงความคิดเห็นจากแบบสอบถาม
ปลายเปิดทั้งของตัวแทนที่ปรึกษาทางการเงิน และกลุ่มผู้
บริหารงาน บมจ.กรุงไทยแอกซ่า จังหวัดขอนแก่น ทั้ง 3 
สาขา โดยประเด็นหลักที่ทั้งสองฝ่ายคิดเห็นตรงกันคือใน
เรื่องของการรับสวัสดิการ การกระจายรายได้ให้แกตัวแทน 
รวมถึงในเรื่องของการให้ความส าคัญกับตัวแทน การยอมรับ
ความคิดเห็นของตัวแทน หรือความเท่ าเที ยมในก าร
บริหารงาน ปัญหาหลักๆ ที่เกิดจากการเข้า-ออก ของตัวแทน
เกิดข้ึนจากการบริหารงาน ท้ังเรื่องสวัสดิการ ฯลฯ ผู้บริหาร
ควรมีการเปิดรับฟังความคิดเห็น เพ่ิมแรงจูงใจน าเสนอ
สวัสดิการต่างๆ ผ่านที่หน่วยงานต้นสังกัด  
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