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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดับการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ และการรับรู้ผลการด าเนินงานของ
ผู้บริหารตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) และ 2) เพื่อศึกษาการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ที่ส่งผล
ต่อการรับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริหารตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) พื้นที่ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ จ านวน 200 คน ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่า
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
 ผลการวิจัยพบว่า  
  1. ระดับการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ และการรับรู้ผลการด าเนินงาน อยู่ในระดับมาก  
  2. การบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการรับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
ค าส าคัญ : การบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์, การรับรู้ผลการด าเนินงาน 
 
Abstract 
 The purposes of this research were; 1) to study the levels of strategic team management of 
executive of life insurance agents and performance business perception of krungthai-axa life insurance public 
company limited and 2) to study strategic team management of executive of life insurance agents related 
to performance business perception of krungthai-axa life insurance public company limited. Two hundred 
executive of life insurance agents in north-eastern region of krungthai-axa life insurance public company 
limited were collected by using questionnaire and convenience sampling. The analytical techniques include 
frequency, percentage, mean, standard deviation and Pearson product moment correlation coefficient.  
 The findings revealed as follows:  
  1. The levels of strategic team management and performance business perception were at high.  
  2. The strategic team management has a positive relationship on executive of life insurance 
agents’ performance business perception at a significant level of 0.01  
  
Keywords: Strategic Team Management, Performance Business Perception 
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บทน า 
 ปัจจุบันการแข่งขันด้านธุรกิจประกันชีวิตทวี
ความรุนแรงมากขึ้น จึงท าให้เกิดช่องทางของการท าประกัน
ชีวิตที่หลากหลายมากขึ้น บริษัทประกันชีวิตจึงต้องมีการ
พัฒนาองค์กรของตัวเอง รวมถึง กลยุทธ์ต่าง ๆ ในการ
ด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะทีมงานขายประกัน บริษัทประกัน
ชีวิตจึงต้องก าหนดนโยบาย และทิศทางขององค์กร โดยการ
ก าหนดกลยุทธ์ในการบริหารทีมงานขายเพื่อพัฒนาทีมงาน 
และสามารถท าให้เกิดผลการด าเนินงานที่ดีของทีมขาย  
ซึ่งเป็นหัวใจส าคัญของการขายประกันชีวิตที่ทุกคนในทีม
ต้องตระหนักถึง เพื่อการปรับเปลี่ยน และปรับตัวให้ทันใน
โลกของธุรกิจประกันชีวิต จะได้เห็นว่า การบริหารทีมงานมี
ความส าคัญอย่างมากต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ
ประกันชีวิต ดังนั้นผู้บริหารทีมงานฝ่ายขายจึงจ าเป็นอย่าง
ยิ่งท่ีจะต้องตระหนักถึงความส าคัญในด้านการสร้างแรงจูงใจ
ให้กับตัวแทนประกันชีวิตในทีมงาน เพื่อเป็นการสร้างความ
มุ่งมั่น ความท้าทาย ความก้าวหน้า และความส าเร็จไปใน
ทิศทางเดียวกัน อันจะส่งผลให้ลักษณะการท างานของ
ทีมงานเชิงกลยุทธ์ประสบผลส าเร็จอย่างยั่งยืน 
  การบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ เป็นการก าหนด
แนวทางในการบริหารจัดการเกี่ยวกับอนาคตขององค์กร 
เพื่อให้การบริหารจัดการบรรลุวัตถุประสงค์เชิงกลยุทธต์ามที่
ต้องการ เมื่อการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์มีความเหมาะสม
และสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมขององค์กร และส่งผลท า
ให้องค์กรเกิดความได้เปรียบในการแข่ งขันอย่างยั่งยืน 
(สุดใจ ดิลกฑรรศนนท์, 2558) จึงต้องให้ความส าคัญกับ
กระบวนการจัดการตัวแทนประกันชีวิต เริ่มตั้งแต่การได้มา
ซึ่งทีมงานขายประกันชีวิต การพัฒนาและการรักษาให้
ทีมงานขายประกันชีวิตสามารถท างานให้กับองค์การอย่างมี
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผล โดยเกิดแรงจูง ใจและมี
ความสุขในการปฏิบัติ งาน ซึ่ งกระบวนการดังกล่าว
ประกอบด้วย 1) การสรรหาและการคัดเลือก 2) การเป็นผู้
ฝึกอบรมตัวแทน 3) การสร้างแรงจูงใจสู่ความส าเร็จ และ 4) 
การควบคุม ดูแลและติดตามผล (Jobber & Lancaster, 
2009; ฝ่ายฝึกอบรมและพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย 
บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) , 
(2561) โดยในกระบวนการจัดการตัวแทนประกันชีวิต
จ าเป็นต้องมีระบบสะท้อนข้อมูลย้อนกลับอยู่ตลอดเวลา ซึ่ง
ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องโดยเฉพาะผู้บริหารตัวแทนประกันชีวิตจะ
ร่วมกันปรับปรุงการปฏิบัติงาน และลักษณะการปฏิบัติการ 
 

ของทีมงานเชิงกลยุทธ์จึงจะสามารถประสบผลส าเร็จ โดย
จะแสดงออกมาในรูปของการรับรู้ผลการด าเนินงานของ
บริษัทประกันชีวิต 
  การรับรู้ผลการด าเนินงานของบริษัท เป็น
เครื่องมือชนิดหนึ่งทางการจัดการที่สามารถช่วยให้องค์การ
เกิดการถ่ายทอดรายละเอียดของแผนกลยุทธ์ไปสู่บุคคลทุก
ระดับที่เกี่ยวข้องในองค์การ รวมถึงจะช่วยให้องค์การ
สามารถที่จะประเมินผลลัพธ์ของการน าแผนไปปฏิบัติ และ
สามารถวิเคราะห์ได้ว่าเกิดจากข้อบกพร่องหรือปัญหาขึ้นใน
ด้านใด เพื่อที่จะน าข้อมูลดังกล่าวไปแก้ไขปัญหาได้ตรงตาม
จุดมากขึ้น และสามารถตรวจสอบได้โดยท าการประเมินผล
การปฏิบัติงานแบบดุลยภาพ ซึ่งเป็นวิธีการวัดการรับรู้ถึงผล
การด าเนินงานที่ให้เห็นแง่มุมที่กว้าง ประกอบด้วยตัววัดผล
การปฏิบัติงาน จ านวน 4 ด้านคือ ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการ
ภายใน ด้านการเรียนรู้และการพัฒนา และด้านการเงิน 
(Kaplan & Norton, 1996; Debrah, 2000; พสุ เดชะรินทร์, 
2548) ซึ่งการรับรู้สิ่งเหล่านี้จะท าให้ผู้บริหารทีมงานฝ่ายขาย
มีข้อมูลที่เพียงพอต่อการประเมินผลการปฏิบัติงานของการ
บริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์   
 จากปัญหาและความส าคัญดังกล่าว ผู้ศึกษาจึงมี
ความสนใจในการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการบริหาร
ทีมงานเชิงกลยุทธ์และการรับรู้ผลการด าเนินงานของ
ผู้บริหารตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) ซึ่งผลการศึกษาจะท าให้ทราบว่าการบริหาร
ทีมงานเชิงกลยุทธ์ และการรับรู้ผลการด าเนินงานของ
ผู้บริหารตัวแทน มีระดับหรือสภาพของการบริหารทีมงาน
เชิงกลยุทธ์ และการรับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหาร
ตัวแทนอยู่ในระดับใด ซึ่งสามารถน าไปประยุกต์ใช้เป็น
แนวทางส าหรับการพัฒนาประสิทธิภาพการบริหารทีมงาน
เชิงกลยุทธ์ของผู้บริหารตัวแทน โดยอาศัยพื้นฐานแนวทาง
ในการสร้างกลยุทธ์การบริหารทีมงาน และการรับรู้ผลการ
ด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทนให้ดียิ่งขึ้น 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาระดับการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ 
และการรับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทน บริษัท 
กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) 
 2. เพื่อศึกษาการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ 
ที่ส่งผลต่อการรับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทน 
บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) 
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วิธดี าเนินการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) โดยมีวิธีในการด าเนินการวิจัยตามขั้นตอนดังน้ี 
  1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
     1.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ 
ผู้บริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท กรุงไทย -แอกซ่า 
ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) พ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
จ านวน 316 คน   
    1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้
คือ ผู้บริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า 
ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) พ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ค านวณขนาดโดยใช้สูตรของทาโร ยามาเน (Yamane, 
1973) ก าหนดให้มีความเช่ือมั่น 95% และความคลาด
เคลื่อนท่ียอมรับได้ไม่เกิน 5% ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 
200 คน ผู้วิจัยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีสะดวก 
(Convenience Sampling)  
  2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยจะเป็นแบบสอบถามที่ผู้วิจัยได้สร้าง
ขึ้นเองเพื่อศึกษาการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ และการรับรู้
ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอก
ซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) โดยแบ่งเนื้อหาค าถามเป็น 
4 ตอน ดังนี ้
   ตอนที่ 1 เป็นค าถามที่เกี่ยวกับข้อมูล
ส่วนบุคคล จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
ระยะเวลาการเป็นตัวแทนประกันชีวิต จ านวนตัวแทนใน
ทีมงาน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยค าถามเป็นลักษณะ
เลือกตอบ 
   ตอนที่  2 เป็นค าถามที่ เกี่ยวกับการ
บริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ของผู้บริหารตัวแทนประกันชีวิต 
บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) มี
ลักษณะเป็นแบบมาตรส่วนประเมินค่า (Rating Scale) 5 
ระดับจ านวน 20 ข้อ  
   ตอนที่ 3 เป็นค าถามที่เกี่ยวกับการรับรู้
ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทนประกันชีวิต บริษัท 
กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) มีลักษณะเป็น
แบบมาตรส่วนประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดับจ านวน 
16 ข้อ  
   ตอนท่ี 4 เป็นการแสดงความคิดเห็นและ
ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการใช้
แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 200 คน 
โดยมีขั้นตอนในการด าเนินการ ดังนี้  1.1) ท าจดหมายขอ
ความอนุ เคราะห์จัดเก็บข้อมูล  ไปยังหน่วยงานของ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อขออนุญาตจัดเก็บข้อมูล 1.2) เข้าพบผู้
ประสานงานหน่วยงานกลุ่มเป้าหมาย เพื่อช้ีแจงวัตถุประสงค ์
วิธีการจัดเก็บข้อมูล และรายละเอียดของเนื้อหาใน
แบบสอบถาม 1.3) ผู้วิจัย และผู้ประสานงานหน่วยงาน
กลุ่มเป้าหมายร่วมกันวางแผนในการจัดเก็บข้อมูล และ
ก าหนดวัน เวลาในการจัดเก็บข้อมูล และ 1.4) ด าเนินการ
จัดเก็บข้อมูลตามแผนที่ก าหนดไว้ โดยมีขั้นตอนดังนี้ 1.4.1) 
ผู้วิจัยช้ีแจงวัตถุประสงค์ในการจัดเก็บข้อมูล เนื้อหาของ
ข้อมูลที่จัดเก็บ วิธีการ และประโยชน์ที่ผู้ให้ข้อมูลจะได้รับ 
1.4.2) กลุ่มตัวอย่างกรอกแบบสอบถามด้วยตัวเอง โดยไม่
ต้องระบุ ช่ือ และนามสกุล  และ 1.4.3) เก็บรวบรวม
แบบสอบถามหลังจากกรอกข้อมูลเสร็จสิ้น พร้อมกล่าว
ขอบคุณ 
 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จาก
การศึกษาค้นคว้าจากข้อมูลที่มีผู้รวบรวมไว้ท้ังหน่วยงานของ
ภาครัฐบาล และภาคเอกชน ดังนี้  2.1) เอกสารเผยแพร่
งานวิจัยที่ เกี่ ยวธุรกิจประกันภัยไทย ของส านักงาน
คณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิ จ
ประกันภัย (คปภ.) 2.2) หนังสือพิมพ์ธุรกิจ และวารสารต่าง 
ๆ และ 2.3) หนังสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ ภาคนิพนธ์ 
และรายงานวิจัยที่เกี่ยวข้องข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต  
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
ระด ับการศ ึกษาส ูงส ุด  สถานที ่ปฏ ิบ ัต ิงาน  (จ ังหว ัด ) 
ระยะเวลาการเป็นตัวแทนประกันชีวิต จ านวนตัวแทนใน
ทีมงาน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ยเลขคณิต ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายลักษณะ
ของข้ อมู ล  และลั กษณะกา รกระจ ายของข้ อมู ลที่
ท าการศึกษา 
 ตอนที่ 2 และตอนที่ 3 ท าการวิเคราะห์ข้อมูล
การบริหารทีมงานเ ชิงกลยุทธ์  และการรับรู้ ผลการ
ด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า  
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ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) โดยใช้สถิติ เชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และน าคะแนนท่ีได้มาหาค่าเฉลี่ย โดยใช้
เกณฑ์ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดังนี้ ( Best, 
1977) 

 ค่าเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง มีความ
คิดเห็น/การปฏิบัติอยู่ในระดับมากท่ีสุด 

 ค่าเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง มีความ
คิดเห็น/การปฏิบัติอยู่ในระดับมาก 

 ค่าเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง มีความ
คิดเห็น/การปฏิบัติอยู่ในระดับปานกลาง 

 ค่าเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง มีความ
คิดเห็น/การปฏิบัติอยู่ในระดับน้อย 

 ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง มีความ
คิดเห็น/การปฏิบัติอยู่ในระดับน้อยท่ีสุด 
 ตอนที่  4 ข้อมูลการแสดงความคิดเห็นและ
ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์โดย
ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ ความถี่
และร้อยละ เพื่ออธิบายลักษณะของข้อมูล การแสดงความ
คิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
 ส่วนการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inference 
Statistics) สถิติที่ใช้ส าหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ การวิเคราะห์
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เป็นการวิเคราะห์หา
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ที่
ส่งผลต่อการรับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทน 
บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) โดย
การบอกระดับหรือขนาดของความสัมพันธ์  
 
สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 40-49 ปี ส าเร็จการศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีระยะเวลาการปฏิบัติงานเป็นผู้บริหาร
ตัวแทนประกันชีวิตน้อยกว่า 10 ปี มีตัวแทนประกันชีวิตใน
ทีมงานระหว่าง 10-15 คน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ า
กว่า 30,000 บาท  
 ระดับความคิดเห็นต่อการบริหารทีมงานเชิงกล
ยุทธ์ของผู้บริหารตัวแทนพบว่า ปัจจัยการบริหารทีมงาน
เชิงกลยุทธ์ ทั้ง 4 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่า การควบคุม ดูแลและติดตาม มีค่ามาก
ที่สุด รองลงมาคือ การเป็นผู้ฝึกอบรมตัวแทน การสร้าง
แรงจูงใจสู่ความส าเร็จ และการสรรหาและการคัดเลือก 

ส่วนระดับความคิดเห็นต่อการรับรู้ผลการด าเนินงานของ
ผู้บริหารตัวแทนพบว่า ปัจจัยการรับรู้ถึงผลการด าเนินงาน 
ทั้ง 4 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้าน พบว่า ด้านลูกค้า และด้านการเรียนรู้และการพัฒนา  
มีมากที่สุดเท่ากัน รองลงมา คือ ด้านกระบวนการภายใน 
และด้านการเงิน   
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การบริหาร
ทีมงานเชิงกลยุทธ์โดยรวม มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการ
รับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทนบริษัท กรุงไทย-
แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) โดยรวมอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 รายละเอียดในแต่ละด้านมี
ดังต่อไปนี้ 1) การบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ด้านการสรรหา
และการคัดเลือกที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการรับรู้ผล
การด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทนบริษัท กรุงไทย-แอกซ่า 
ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 2) การบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ด้านการเป็นผู้
ฝึกอบรมตัวแทนที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการรับรู้ผล
การด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทนบริษัท กรุงไทย-แอกซ่า 
ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 3) การบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ด้านการสร้าง
แรงจูงใจสู่ความส าเร็จที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการ
รับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหารตัวแทนบริษัท กรุงไทย-
แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 และ 4) การบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์
ด้ านกา รควบคุ ม  ดู แ ลและติ ดตามที่ แตกต่ า งกั นมี
ความสัมพันธ์กับการรับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหาร
ตัวแทนบริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้น จึงยอมรับ
สมมติฐานที่ว่าการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ ด้านการสรรหา
และการคัดเลือก การเป็นผู้ฝึกอบรมตัวแทน การสร้าง
แรงจูงใจสู่ความส าเร็จ การควบคุม ดูแลและติดตามผล มี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับการรับรู้ผลการด าเนินงาน 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 ผลจากการศึกษาการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ที่
มีความสัมพันธ์กับการรับรู้ผลการด าเนินงานของผู้บริหาร
ตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) สามารถสรุปประเด็นส าคัญมาอภิปรายผลได้ดังนี้ 
  ด้านการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ 
   การบริหารทีมงานเ ชิงกลยุทธ์ของ
ผู้บริหารตัวแทนพบว่า ปัจจัยการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ 
ของผู้บริหารตัวแทนบริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต 
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จ ากัด (มหาชน) ทั้ง 4 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การควบคุม ดูแลและติดตาม 
มีค่ามากที่สุด รองลงมาคือ การเป็นผู้ฝึกอบรมตัวแทน การ
สร้างแรงจูงใจสู่ความส าเร็จ และการสรรหาและการคัดเลอืก 
เมื่อพิจารณาแล้วพบว่า มีความสอดคล้องกับเทคนิคการ
บริหารบุคคลสมัยใหม่ของทวีศักดิ์  อินต๊ะรัตน์  และ
บุญฑวรรณ วิงวอน (2559) ที่ กล่าวว่า  กลยุทธ์การ
บริหารงานแบ่งออกเป็น 3 ระดับ ได้แก่ การพิจารณา
ก าหนดกลยุท์ทางธุรกิจ กลยุทธ์ เกี่ยวกับการจัดการ
โครงสร้างองค์กรและระบบงาน การพิจารณากลยุทธ์การ
ปฏิบัติงานหรือกลยุทธ์การบริหารคนที่ เป็นขั้นตอนที่
ผู้บริหารจ าเป็นต้องพิจารณาจัดหาเทคนิคการบริหารใหม่ๆ 
เข้ามาช่วยให้เกิดแนวทางใหม่ๆ ที่สามารถน ามาประยุกต์ใช้
ให้เกิดผลในทางการจูงใจ และการก ากับพฤติกรรมในทาง
ปฏิบัติให้ปรากฎออกมาเป็นผลผลิตที่สูงขึ้น โดยมีความ
สอดคล้องกับแนวคิดคุณลักษณะของการบริหารที่ประสบ
ความส าเร็จ ตามแนวคิดของ Bass & Avolio (1999) ที่
กล่าวว่า การบริหารที่ประสบความส าเร็จต้องเน้นการ
ปฏิบัติการให้ความใกล้ชิด การให้อิสระในการท างานแก่คน
ในองค์กรตลอดจนเข้มงวด และผ่อนปรนในเวลาเดียวกัน 
นอกจากน้ีการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ของผู้บริหารตัวแทน
บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ด้าน
การสร้างแรงจูงใจสู่ความส าเร็จ และการสรรหาและการ
คัดเลือก มีความสอดคล้องกับกลยุทธ์การจูงใจของบริษัท
ประกันชีวิตที่มีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัทประกนั
ชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตในจังหวัดร้อยเอ็ดของพิชญาภา 
ชินค า และจุรีวัลย์ ภักดีวุฒิ (2561) โดยพบว่า กลยุทธ์การ
จงใจู 3 ด้าน ได้แก่ กลยุทธ์การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทน กล
ยุทธ์การจูงใจด้วยลักษณะการท างาน กลยุทธ์การจูงใจด้วย
รูปแบบการจัดการท างาน โดยกลยุทธ์การจูงใจของบริษัท
ประกันชีวิตมีความสัมพันธ์เ ชิงบวกกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตเขต
จังหวัดร้อยเอ็ดในระดับสูง เมื่อพิจารณาผลกระทบของกล
ยุทธ์การจูงใจของบริษัทประกันชีวิตต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตใน
เขตจังหวัดร้อยเอ็ดโดยพบว่า กลยุทธ์การจูงใจทั้ง 3 ด้าน 
ส่งผลกระทบทางบวกต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกบริษัท
ประกันชีวิต โดยกลยุทธ์การจูงใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกบริษัทประกันชีวิตมากที่สดุ คือ กลยุทธ์
การจูงใจด้วยรางวัลตอบแทน บริษัทประกันชีวิตจึงควรให้
ความส าคัญต่อการพัฒนารูปแบบการให้รางวัลตอบแทนแก่

ตัวแทนประกันชีวิตให้ตรงความต้องการของตัวแทนประกัน
ชีวิตมากยิ่งข้ึน 
  ด้านการ รับ รู้ผลการด า เนินงานของ
ผู้บริหารตัวแทน 
   ระดับความคิดเห็นของของผู้บริหาร
ตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) ต่อปัจจัยการรับรู้ถึงผลการด าเนินงาน ทั้ง 4 ด้าน 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ด้านลูกค้า และด้านการเรียนรู้และการพัฒนา มีค่ามากท่ีสุด
เท่ากัน รองลงมาคือ ด้านกระบวนการภายใน และด้าน
การเงิน โดยผลการวิจัยมีความสอดคล้องกับเทคนิคการ
บริหารงานบุคคลกับความสัมพันธ์ที่มีต่อกลยุทธ์การบริหาร
ตามแนวคิดของสุเทพ พงษ์ศรีวัฒน์ (2548) องค์กรจะต้องมี
การจัดระบบการวางแผนกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพสามารถ
น ามาใช้งานได้ดีการวางแผนและการบริหาร จะต้องมีการมุ่ง
หมายผลส าเร็จเป็นส าคัญจึงจะช่วยให้การวัดผลส าเร็จต่าง ๆ  
ที่จะใช้จูงใจคนผู้ท างานได้ชัดเจนโดยมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้นการวางแผนจะต้องเป็นกระบวนการที่ตื่นตัวโดย
ผู้รับผิดชอบในจุดต่าง ๆ ของทุกฝ่ายต่างเข้ามามีส่วนร่วมใน
การด าเนินงานและผูกพันกับเป้าหมายและท้ายที่สุด
ผลส าเร็จก็จะจูงใจให้คนมีก าลังใจ มีความทุ่มเท สร้าง
ผลผลิตหรือผลส าเร็จนั้น ๆ บุคคลที่ปฏิบัติต้องมีโอกาส
ทราบถึงผลงานที่ท า ได้ตลอดระยะเวลาการท างาน 
เช่นเดียวกันกับผลการศึกษาของทัศนีย์วรรณ แนบทางดี 
(2554) ที่พบว่า 1) ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย ด้าน
การประชุมทางการขาย มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิง
บวกกับผลการด าเนินงานโดยรวม ด้านการเงิน ด้านลูกค้า 
และด้านกระบวนการภายใน 2) ประสิทธิภาพการส่งเสริม
การขาย ด้านการแข่งขันทางการขาย มีความสัมพันธ์และ
ผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานโดยรวม ด้าน
การเงิน 3) ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย ด้านเครื่องมือ
ช่วยการขายความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผลการ
ด าเนินงานโดยรวม ด้านการเงิน ด้านการลูกค้า ด้าน
กระบวนการภายใน และด้านการเรียนรู้และการพัฒนา 4) 
ประสิทธิภาพการส่งเสริมการขาย ด้านการให้โบนัส มี
ความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงาน
โดยรวม ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน
และด้านการเรียนรู้และการพัฒนา และ 5) ประสิทธิภาพ
การส่งเสริมการขาย ด้านการฝึกอบรมพนักงานขาย มี
ความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงาน 
ด้านการเงิน 



วารสารวิทยาลยับัณฑติเอเซยี 
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ 

ปีท่ี 11 ฉบับท่ี 2 เมษายน – มิถุนายน 2564 

 

181 

   จากสมมติฐานที่ที่พบว่า การบริหาร
ทีมงานเชิงกลยุทธ์ ด้านการสรรหาและการคัดเลือก การเป็น
ผู้ฝึกอบรมตัวแทน การสร้างแรงจูงใจสู่ความส าเร็จ การ
ควบคุม ดูแลและติดตามผล มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการ
รับรู้ผลการด าเนินงาน โดยผลการวิจัยพบว่า การบริหาร
ทีมงานเชิงกลยุทธ์ของผู้บริหารตัวแทน บริษัท กรุงไทย-แอก
ซ่า ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) มีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
การรับรู้ ผลการด า เนินงาน ซึ่ งมีความสอดคล้องกับ
สมมติฐานการวิจัย โดยเฉพาะปัจจัยการบริหารทีมงาน
เชิงกลยุทธ์ด้านการควบคุม ดูแลและติดตามมีความสัมพันธ์
ทางบวกในระดับสูงกับการรับรู้ผลการด าเนินงาน ทั้งนี้อาจ
เป็นขั้นตอนการควบคุม ดูแล และติดตามผล นั้นเป็น
ขั้นตอนที่ส าคัญ เพราะกระบวนการการสรรหาและการ
คัดเลือก การเป็นผู้ฝึกอบรมตัวแทน และการสร้างแรงจูงใจสู่
ความส าเร็จนั้นจะไม่ประสบความส าเร็จถ้าขาดกระบวนการ
ควบคุม ดูแล และติดตามผลงานตัวแทนประกันชีวิต ซึ่ง
ผู้บริหารตัวแทนประกันชีวิตส่วนใหญ่มักคิดว่าการจะ
ด าเนินการในขั้นนี้ ได้นั้น ต้องใช้ศาสตร์และเครื่องมือ
ประกอบการท างานที่ค่อนข้างวุ่นวาย และเป็นเทคนิค
ซับซ้อน (Jobber & Lancaster, 2009) ซึ่งผลการวิจัยใน
ครั้งนี้มีความสอดคล้องกับการศึกษาของทัศนีย์วรรณ แนบ
ทางดี (2554) ที่พบว่า ประสิทธิภาพ การส่งเสริมการขาย 
ด้านการประชุมทางการขาย มีความสัมพันธ์และผลกระทบ
เชิงบวกกับผลการด าเนินงานโดยรวม ด้านการเงิน ด้าน
ลูกค้า และด้านกระบวนการภายใน 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
  1. ผู้บริหารสายงานตัวแทนของบริษัทควร
ตระหนักถึงปัจจัยการบริหารทีมงานเ ชิงกลยุทธ์ที่ มี
ความสัมพันธ์กับการรับรู้ผลการด าเนินงาน โดยเฉพาะด้าน
การควบคุม ดูแล และการติดตาม บริษัทควรส่งเสริมให้
ผู้บริหารตัวแทนประกันชีวิตเห็นความส าคัญของการก ากับ
ดูแลทีมงาน ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญต่อการก ากับดูแล การ
รักษาสัมพันธภาพที่ดีต่อทีมงาน และการประชุมติดตามงาน 
  2. ปัจจัยการบริหารทีมงานเชิงกลยุทธ์ ด้าน
การสรรหาและการคัดเลือกตัวแทนประกันชีวิตที่พบว่า มี
ค่าเฉลี่ยของความสัมพันธ์กับการรับรู้การด าเนินงานน้อย
ที่สุด ดังนั้น บริษัทควรส่งเสริมให้ความรู้เกี่ยวกับข้ันตอนการ
สรรหาและการคัด เลือกตั วแทนประกันชีวิตอย่ างมี
ประสิทธิภาพ ด้วยการสร้างความตระหนักถึงความส าคัญ
ของการสรรหาและการคัดเลือกตัวแทนประกันชีวิต เพื่อให้

เกิดทักษะในการสรรหาและการคัดเลือกตัวแทนประกันชีวิต
ใหม่อย่างมีคุณภาพ 
 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
  1. ควรมีการศึกษาการบริหารทีมงานเชิงกล
ยุทธ์ที่มีความสัมพันธ์กับการรับรู้ผลการด าเนินงาน โดย
จ าแนกตามขนาดของสถานประกอบการ คือ ขนาดเล็ก 
ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ 
  2. ควรมีการศึกษาปัจจัยอื่น ๆ ที่อาจมีผล
ต่อพฤติกรรมในการปฏิบัติงานตามบทบาทหน้าที่ของ
ผู้บริหารตัวแทนธุรกิจประกันภัย โดยจ าแนกตามขนาดของ
สถานประกอบการคือ ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ 
เช่น กระบวนการบริหาร บรรยากาศในองค์การ โครงสร้าง
องค์การ เป็นต้น 
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