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บทคดัย่อ 
การวิจัยคร้ังน้ี มีว ัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาความเป็นมืออาชีพในการขายประกันชีวิต และ2) ศึกษา

ขอ้เสนอแนะในการพฒันาความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ใชก้ารเก็บ
ขอ้มูลแบบสัมภาษณ์เชิงลึกโดยผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นผูบ้ริหารและผูท้รงคุณวุฒิของตวัแทนจ าหน่ายประกนัชีวิตบริษทัแห่ง
หน่ึง จ  านวน 10 คน ท่ีมีประสบการณ์มากกว่า 10 ปี ข้ึนไป โดยเลือกวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง และวิเคราะห์
ขอ้มูลเชิงบรรยายเน้ือหา 

ผลการวิจยัพบว่า 1) ดา้นความรู้ประกนัชีวิต พบว่า ความส าคญัของการให้ขอ้มูลประกนัชีวิต มีความส าคญั
อย่างยิ่งในการให้ข้อมูลกับลูกคา้ท่ีต้องการซ้ือประกันชีวิตจากตัวแทนจ าหน่าย และต้องมีความรู้ด้านผลิตภณัฑ์
ประกนัชีวิตในการให้ขอ้มูลท่ีดี น าเสนอการคุม้ครองประกนัชีวิตตรงตามความตอ้งการลูกคา้ และพฒันาทกัษะดา้น
ความรู้อยา่งสม ่าเสมอ 2) ดา้นศิลปะการขาย พบว่า เทคนิคหรือการโนม้นา้วใจในการขายประกนั ตวัแทนจ าหน่ายตอ้ง
มีการใชค้  าพูด หรือการให้ขอ้มูลความรู้กบัลูกคา้อยา่งชดัเจน เป็นการดูแลเอาใจใส่ในการบริการ และพฒันาทกัษะ
ดา้นศิลปะการขาย 3) ดา้นบุคลิกภาพ พบว่า การมีวินัยในตนเองโดยมีการวางแผนการปฏิบติังานอย่างละเอียดและ
ชดัเจน เพ่ือให้การท างานเกิดความราบร่ืน และสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว และการสร้างบุคลิกภาพ จากการ
แต่งกายท่ีสะอาด เรียบร้อย มีการพูดจาท่ีสุภาพ อ่อนนอ้ม ถ่อมตน และเป็นมิตร 4) ดา้นการสร้างและขยายฐานลูกคา้ 
พบว่า การสร้างความมัน่คงแบบยัง่ยนืตอ้งมีการให้บริการในการติดตามลูกคา้ การดูแลเอาใจใส่ในทุกรายละเอียดของ
งานประกนัชีวิตเป็นรายบุคคลอย่างสม ่าเสมอ และการขยายฐานลูกคา้ ตอ้งมีการบริการท่ีดี ดว้ยความจริงใจ และ
ซ่ือสัตยใ์นการให้บริการลูกคา้   
ค าส าคญั: ความเป็นมืออาชีพ, การขายประกนัชีวิต, บริษทัประกนัชีวิต 

 

ABSTRACT 
This research has two objectives, including 1) to examine professionalism in the insurance industry and 2) 

to propose recommendations on the development of professionalism in the insurance industry. A qualitative research 
method was employed to collect data, including in-depth interviews with ten key informants selected through 
purposive sampling. The participants consisted of executives and experts of an insurance company who had over ten 
years of work experience. A content analysis was then conducted to identify patterns and key elements of the collected 
data. 
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According to research findings, there are four themes identified in this study, including 1)  insurance 
knowledge, 2)  salesmanship, 3)  personality, and 4)  customer acquisition and expansion. Regarding insurance 
knowledge, it was obviously essential for life insurance agents to provide thorough insurance information for clients. 
Insurance agents should have an understanding of insurance products and keep developing themselves in order to 
offer and advise on life insurance coverage that meets the needs of customers. In terms of salesmanship and insurance 
sales techniques to attract customers, it was required that insurance agents speak clearly about insurance policy and 
information with a service-minded attitude and sales skills development. Regarding personality, it was found that 
self-discipline is the key to success in making a clear and detailed plan for smooth business operations and problem-
solving performance. In addition, personality formation is also important, including good dress, politeness, humility, 
and friendliness. In terms of customer acquisition and expansion, it was found that after-sales services are essential 
to consistently support every detail of life insurance for each client in order to achieve sustainable marketing. 
Furthermore, sincere and honest services are required to expand the customer base. 
Keywords:  Professionalism, Life Insurance Sales, Life Insurance Company 
 
1. บทน า 

ปัจจุบนัการท าประกันชีวิตเป็นส่ิงส าคญัท่ีทุกคนควรให้ความส าคญั ซ่ึงการท าประกนัชีวิตเป็นเป็นการ
วางแผนอยา่งหน่ึงท่ีช่วยให้ผูรั้บบริการไม่ตอ้งกงัวลกบัค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล เม่ือเกิดอาการเจ็บป่วย ซ่ึงบริษทั
ประกนัชีวิตมีการบริการในการออมเงินระยะยาวและความคุม้ครองชีวิตแก่ลูกคา้บุคคลผ่านผลิตภณัฑ์และบริการท่ี
หลากหลาย ทั้งการประกนัชีวิต การประกนัภยัอุบติัเหตุและสุขภาพ และการวางแผนทางการเงินในระยะยาว รวมทั้ง
ยงัให้บริการลูกคา้องคก์รผา่นผลิตภณัฑส์วสัดิการพนักงาน ประกนัสินเช่ือ และให้บริการเป็นผูจ้ดัการกองทุนส ารอง
เล้ียงชีพ ซ่ึงบริษัทท่ีได้รับใบอนุญาตจากรัฐมนตรีว่าการกระทรวงการคลังให้ประกอบธุรกิจประกันชีวิต เพ่ือ
รับประกันต่อความสูญเสียหรือความเสียหายต่อบุคคลหรือกลุ่มบุคคล โดยสัญญาว่าจะจ่ายชดเชยให้แก่ผูเ้อา
ประกนัภยั หรือผูรั้บผลประโยชน์กรณีผูเ้อาประกนัภยัมีการเสียชีวิต และอาจมีความคุม้ครองอ่ืน ๆ  เช่น การประกนั
อุบติัเหตุและสูญเสียอวยัวะ การประกนักรณีทุพพลภาพ หรือการประกนัภยัสุขภาพ เป็นตน้ (บริษทัประกันชีวิต , 
2561) ซ่ึงการให้บริการนั้นมีความส าคญัในการน าเสนอสัญญาให้มีความน่าสนใจในการขาย และความเป็นมืออาชีพ
ของตวัแทนจ าหน่ายในการขายประกนัชีวิตให้กบัลูกคา้ในการรับรู้และเขา้ใจขอ้มูลต่างๆ ของประกนัชีวิตไดอ้ย่าง
ชดัเจนจนเกิดความไวว้างใจในการบริการได ้

ความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิตเป็นการวางแผนเตรียมความพร้อมทั้งขอ้มูลงานและขอ้มูลลูกคา้ 
ซ่ึงจะตอ้งรู้จกัสินคา้และบริการให้ดีท่ีสุด เพ่ือการตอบสนองท่ีเขา้ใจให้แก่ลูกคา้ และสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัตนเอง 
เพ่ือการตอบสนองท่ีตรงจุดและตอบสนองความตอ้งการให้แก่ลูกคา้ จนสามารถปิดการขายได ้อีกทั้งความจริงใจยงั
เป็นส่ิงท่ีควรมี คือ ความจริงใจให้แก่ผูอ่ื้น ยิง่ผูท่ี้มีอาชีพบริการหรือเป็นตวัแทนขายประกนั ความจริงใจ คือ ส่ิงท่ีควร
ส่ือให้ลูกคา้รับรู้ไดท่ี้สุด ค านึงถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บก่อน ไม่ใช่เพ่ือผลประโยชน์ของตนเองเป็นหลกั  ซ่ึง
ความเป็นมืออาชีพท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาตามแนวคิดของเกรียงศกัด์ิ เจริญวงศศ์กัด์ิ (2557) กล่าวว่า ความเป็นมือสังเกตได้
จาก ความสามารถในการน า ความจริงจงัในการน า และความส าเร็จจากการน า ผูน้ ามืออาชีพมีแนวโน้มน าคน น า
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ภารกิจ น าองค์กรบรรลุเป้าหมาย สร้างผลงานท่ีมีผลลพัธ์ไดม้ากกว่า ใช้ความรู้ความคิดสติปัญญาอย่างรอบคอบ
ครบถ้วน ท าให้ตัดสินใจผิดพลาดน้อยกว่าได้แก่ การมีความรู้และรอบรู้ มีความเช่ียวชาญช านาญ มีมาตรฐาน มี
จริยธรรม มีความทุ่มเทจริงจงั และมีผลงานเป็นท่ีประจกัษ ์ เป็นตน้ ท าให้ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดของความเป็นมืออาชีพมา
ประยุกตใช้ประกอบด้วย ด้านความรู้ ด้านศิลปะการขาย ด้านบุคลิกภาพ และด้านการสร้างและขยายฐานลูกค้า 
(Jackson & Hisrich, 1996) เพ่ือให้ความเป็นมืออาชีพของนักขายไปพฒันาตวัแทนขายประกนัชีวิตให้มีความรู้และ
เขา้ใจไดอ้ยา่งมีคุณภาพในอนาคตอยา่งต่อเน่ือง 

จากเหตุผลและความส าคญัดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัสนใจศึกษาปัจจยัความเป็นมืออาชีพของผูบ้ริหารในงาน
ขายประกนัชีวิตให้ประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งไร และมีปัจจยัอะไรบา้งท่ีน่าศึกษา ซ่ึงท าให้ผูว้ิจยัเล็งเห็นถึงความเป็น
มืออาชีพในการขายประกนัชีวิตให้ประสบความส าเร็จในอาชีพการขายอย่างมีคุณภาพ โดยน าขอ้มูลท่ีไดรั้บมาเป็น
แนวทางในการพฒันาความเป็นมืออาชีพให้กับตวัแทนประกนัชีวิต หรือผูท่ี้สนใจให้ประสบผลส าเร็จในการขาย
ประกนัชีวิตในอนาคต 

 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

2.1 เพ่ือศึกษาความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต 
2.2 เพ่ือศึกษาขอ้เสนอแนะในการพฒันาความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต 
 

3. ประโยชน์คาดว่าจะได้รับ 
3.1 ท าให้ทราบถึงลักษณะของนักขายท่ีมีความเป็นมืออาชีพในการขายประกันชีวิตโดยมุ่งเน้น

ประสบการณ์ท่ีดีอยา่งเป็นรูปธรรมกบังาน 
3.2 ท าให้ทราบถึงการน าเสนอรูปแบบ วิธีการหรือกิจกรรมท่ีมีประสิทธิภาพในความเป็นมืออาชีพในการ

ขายประกนัชีวิตในกบัผูท่ี้สนใจต่อไป 
3.3 สามารถน าขอ้มูลความเป็นมืออาชีพของนกัขายไปพฒันาตวัแทนขายประกนัชีวิตให้มีความรู้และเขา้ใจ

ไดอ้ยา่งมีคุณภาพในอนาคต 
3.4 สามารถน าผลการวิจยัไปใชใ้นการพฒันายอดขาย และสร้างภาพลักษณ์ในการขายประกนัชีวิตใหม่

ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 

4. การทบทวนทฤษฎแีละวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
4.1 ทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ความหมายของความเป็นมืออาชีพ 
ณัฐชา พิกุลทอง (2559) ไดก้ล่าวว่า ความเป็นมืออาชีพ หมายถึง ผูท่ี้มีความรู้ความสามารถใชศ้าสตร์

และศิลป์ในการบริหารงาน ตอ้งมีประสบการณ์ และสามารถน าพาให้องคก์รประสบความส าเร็จตามเป้าหมายไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพ เป็นท่ียอมรับขององคก์ร 

บุญลาภ ไชยหล่อ (2562) ไดก้ล่าวว่า ความเป็นมืออาชีพ หมายถึง ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีเป็นผูบ้ริหารงาน กิจการ
ต่างๆให้ส าเร็จในการขาย โดยอาศยัความรู้ความสามารถของตนเองและความร่วมมือของผูอ่ื้น 
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สรุปไดว้่า ความเป็นมืออาชีพ หมายถึง การมีความรอบรู้ เช่ียวชาญช านาญพิเศษในวิชาชีพของตน 
สามารถปฏิบติังานไดต้ามมาตรฐานอยา่งถูกตอ้ง มีไหวพริบในการจดัการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วแม่นย  า และลง
มือท าอยา่งจริงจงั มุ่งมัน่ตั้งใจให้เกิดผลงานท่ีดีท่ีสุด 

ทฤษฎเีกีย่วกบัความเป็นมืออาชีพในการขาย 
เกรียงศกัด์ิ เจริญวงศศ์กัด์ิ (2557) ไดก้ล่าวไวว้่า ความเป็นมือสังเกตได้จาก ความสามารถในการน า 

ความจริงจงัในการน า และความส าเร็จจากการน า ผูน้ ามืออาชีพมีแนวโน้มน าคน น าภารกิจ น าองคก์รบรรลุเป้าหมาย 
สร้างผลงานท่ีมีผลลพัธ์ไดม้ากกว่า ใชค้วามรู้ความคิดสติปัญญาอยา่งรอบคอบครบถว้น ท าให้ตดัสินใจผดิพลาดน้อย
กว่า ซ่ึงความเป็นมืออาชีพควรมีลกัษณะ ดงัน้ี 

1. มีความรู้และรอบรู้ถา้ไม่มีความรู้เป็นมืออาชีพไม่ได ้เราอยู่ในสายงานใดตอ้งรู้จริง รู้ลึกซ้ึง รู้สุด
พรมแดนความรู้ในขอบข่ายงานท่ีท า ไม่เพียงมีความรู้ แต่มีความรอบรู้ รู้กวา้ง รู้ไกล ในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีสามารถน ามา
ประยกุตใ์ชใ้นงานไดอ้ยา่งเหมาะสม 

2. มีความเช่ียวชาญช านาญ มืออาชีพมกัจะเป็นพวกมีชัว่โมงบินสูงมีประสบการณ์ในการท างานนั้นๆ 
มาอย่างช ่าชอง ผ่านการเรียนรู้จากการลองผิดลองถูก ความผิดพลาดลม้เหลว เรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ  อย่างรอบดา้น จนเกิด
ความเช่ียวชาญช านาญ เป็นผูมี้ความสามารถในระดบัสูง ท าคล่อง ท าเร็ว ท าถูกตอ้งมีเทคนิควิธีท่ียอดเยีย่ม 

3. มีมาตรฐาน มืออาชีพจะมีทกัษะในการปฏิบติังานเป็นอย่างดี ท  างานมีประสิทธิภาพรวดเร็วแม่นย  า 
สามารถสร้างงานไดมี้คุณภาพตรงตามมาตรฐาน หรือสูงกว่ามาตรฐานจนเป็นท่ีประจกัษ์ไดรั้บการยอมรับในแวดวง
วิชาชีพนั้น ๆ ว่า เป็นมืออาชีพอยา่งแทจ้ริง 

4. มีจริยธรรม มืออาชีพจะไม่ท าลายตนเองดว้ยการละเมิดจรรยาบรรณ เพราะรู้ว่ามนัเป็นการท าลาย
อนาคตท่ีเหลือของตนเอง จึงเป็นพวกท่ียึดมัน่ในจรรยาบรรณวิชาชีพ ดว้ยจิตส านึกผิดชอบชัว่ดี เห็นแก่ประโยชน์
ส่วนรวมมากกว่าประโยชน์ส่วนตวั 

5. มีความทุ่มเทจริงจงั มืออาชีพจะเป็นคนท่ีมุ่งผลสัมฤทธ์ิมีเป้าหมายชัด ยุทธศาสตร์ชดัวิธีการชัด 
และเป็นคนท่ีกระตือรือร้น ทุ่มเทท าอย่างจริงจงั มีความรับผิดชอบ มุ่งมัน่สู่เป้าหมาย ไม่ย่อทอ้ลม้เลิกระหว่างทาง 
เพ่ือให้ไดผ้ลลพัธ์ออกมาตามเป้าหมาย 

6. มีผลงานเป็นท่ีประจกัษถ์า้ไม่มีผลงานแสดงว่า ยงัไม่มืออาชีพ มืออาชีพตอ้งมีผลงานท่ีมี ผลลพัธ์
ตามเป้าประสงคแ์ละตอ้งเป็นผลงานท่ีดีเลิศ ไม่ใช่ออกมาแบบพอผา่น จึงสะทอ้น ความเป็นมืออาชีพไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

Jackson & Hisrich (1996) ได้กล่าวไว้ว่า องค์ประกอบของความเป็นมืออาชีพในการท างานของ
พนกังานขาย มีคุณสมบติัดงัน้ี 

1. คุณสมบติัดา้นความรู้ มีความรู้ในตวัสินคา้ ความรู้ความเขา้ใจในตวัลูกคา้ ความรู้เก่ี ยวกบัคู่แข่ง 
และความรู้เก่ียวกบับริษทั 

2. คุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย มีความรู้พ้ืนฐานในดา้นศิลปะการขายและตอ้งพฒันาทกัษะอ่ืนๆ ท่ี
ช่วยในการขาย เช่น ทกัษะการส่ือสาร ทกัษะดา้นการวิเคราะห์ ทกัษะดา้นการจดัการ และทกัษะดา้นการบริหารเวลา 

3. คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของพนกังานขายท่ีมืออาชีพ ไดแ้ก่ การมี
วินัยในตนเอง ความฉลาด การมีความคิดสร้างสรรค์ มีความยืดหยุ่น การรู้จกัปรับตวั มีแรงจูงใจในตนเอง มีความ
อดทน มีท่าทางสง่างาม และไวว้างใจได ้
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4. ดา้นความสามารถในการสร้างและขยายฐานลูกคา้ เป็นการพฒันาและขยายขอบเขตความสามารถ
ในการท างานของตนเองให้สูงข้ึน ไม่ใช่ปฏิบติังานอยูใ่นต าแหน่งงานเดิมตลอดไป 

สรุปไดว้่า ความเป็นมืออาชีพในการขายประกันชีวิตตอ้งมีประสบการณ์และความรอบรู้ เช่ียวชาญ
เก่ียวกบัประกนัชีวิต เพ่ือให้สามารถปฏิบติังานไดต้ามมาตรฐานอย่างถูกตอ้ง ซ่ึงผูว้ิจยัได้น าองค์ประกอบส าคญั ดา้น
ความรู้ ดา้นศิลปะการขาย ดา้นบุคลิกภาพ และดา้นการสร้างฐานลูกคา้ เพ่ือให้สอดคลอ้งกบัความเป็นมืออาชีพในการ
ขายประกนัชีวิต 

4.2 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ชเมธินทร์ ธันยวีร์เมธา (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ทกัษะและบุคลิกภาพของพนักงานขายท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความตั้ งใจซ้ือประกันชีวิตแบบตลอดชีพของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาชัย เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยเคร่ืองมือ
แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 200 คน และแบบสัมภาษณ์เชิงลึกกบัพนกังานขายท่ีผลกัดนัการขายและไม่ผลกัดนัการ
ขายประกนัชีวิต 10 คน ผูว้ิจยัไดน้ าทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคลิกภาพ ทกัษะการขาย ทกัษะการเจรจาต่อรอง และความ
ตั้งใจซ้ือมาใชใ้นการวิจยั ผลการศึกษาพบว่า ในมุมมองของกลุ่มผูซ้ื้อ พนักงานท่ีมีบุคลิกภาพโดดเด่น มีการแต่งกาย
เหมาะสม ใบหนา้ยิม้แยม้ และทกัษะดา้นการส่ือสารดี สามารถสรุปเน้ือหาไดก้ระชบัและเขา้ใจง่าย จะมีโอกาสในการ
ปิดการขายประกนัชีวิตไดม้ากกว่า และในส่วนของผูข้าย พบว่า พนักงานไม่สามารถน าเสนอขายประกนัชีวิตให้กบั
ลูกคา้ไดทุ้กราย เน่ืองจาก ขอ้จ ากดัดา้นเวลาในการปฏิบติังานดว้ยความเร่งรีบในการให้บริการลูกคา้จ านวนมาก ดังนั้น
เพ่ือเป็นการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงเสนอแนวทาง กลยทุธ์สร้างทีมขาย เพ่ือเป็นการฝึกปฏิบติังานไปพร้อมการ
ท างานจริง (On Job Training) โดยใชป้ระสบการณ์ของหัวหนา้ทีมเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการเรียนรู้และพฒันาทกัษะ
การท างาน โดยเรียนรู้จากบุคคลท่ีประสบความส าเร็จในงานขาย ปรับบุคลิกภาพให้โดดเด่นอย่างมืออาชีพ และจะ
สามารถผลกัดนัการขายประกนัชีวิตให้ประสบความส าเร็จ 

พนัทเทพ ณ นคร และกมลาศ ภูวชนาธิพงศ์ (2563) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาคุณลักษณะนักขายท่ี
ประสบความส าเร็จและมีความสุข ตามหลักพุทธจิตวิทยา มีวตัถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาคุณลักษณะนักขายท่ีประสบ
ความส าเร็จและวิเคราะห์องค์ประกอบของคุณลกัษณะนักขายท่ีประสบความส าเร็จและมีความสุขตามหลกัพุทธ
จิตวิทยา เป็นแบบผสมผสานวิธี เก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึกสัมภาษณ์ จ านวน 9 คน ซ่ึงการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา ผลการศึกษาพบว่า ผลการศึกษาคุณลกัษณะของนกัขายท่ีประสบความส าเร็จและมีความสุข
ตามหลกัจิตวิทยาและ หลกัพระพุทธศาสนามี 3 ดา้น คือ 1) คุณลกัษณะนักขายตามหลกัอิทธิบาท 4 ซ่ึงไดแ้ก่ ฉันทะ 
วิริยะ จิตตะ วิมงัสา 2) คุณลกัษณะนกัขายตามแนว 7 อุปนิสัยพฒันาสู่ผูมี้ประสิทธิภาพสูงสุด ซ่ึงไดแ้ก่ เป็นฝ่ายริเร่ิม
อยู่เสมอ เร่ิมตน้การท างานโดยมีจุดมุ่งหมายในใจอยู่เสมอ ท าตามล าดบั ความส าคญัเขา้ใจคนอ่ืนก่อนจะให้คนอ่ืน
เขา้ใจเราและ 3) คุณลกัษณะนักขายทัว่ไป ไดแ้ก่ ดา้นบุคลิกภาพ และดา้นศิลปะการขาย และผลของคุณลกัษณะนกั
ขายท่ีประสบความส าเร็จและมีความสุขตามหลกัพุทธจิตวิทยา พบว่า มี 8 ประการส าคญั โดยเรียงตามล าดบัคะแนน
เฉล่ีย คือ 1) บุคลิกภาพ 2) ความเพียร ความมุ่งมัน่ทุ่มเท 3) คิดแบบชนะ/ชนะ 4) ความมีใจรัก ศรัทธาและเช่ือมัน่ต่อ
อาชีพนกัขาย 5) ใจท่ีจดจ่อและรับผดิชอบ 6) ท าตามล าดบัความส าคญั 7) เร่ิมตน้การท างานโดยมีจุดมุ่งหมายท่ีชดัเจน
อยูใ่นใจ และ 8) เป็นฝ่ายริเร่ิมก่อนอยูเ่สมอและการทบทวนในส่ิงท่ีไดคิ้ดและไดท้  ามา เป็นตน้ 
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5. กรอบแนวคดิในการวจิัย 
ตวัแปรอสิระ                           ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

6. ระเบียบวธิีวจิัย 
6.1 ผู้ให้ข้อมูล  

ผูใ้ห้ขอ้มูล คือ ผูบ้ริหารและผูท้รงคุณวุฒิของตวัแทนจ าหน่ายประกนัชีวิตบริษทัแห่งหน่ึง จ  านวน 10 
คน ซ่ึงเป็นผูท่ี้ประสบความส าเร็จในการขายท่ีมีอายุการท างานตั้ งแต่ 10 ปีข้ึนไป หรือเคยได้รับรางวลัเป็น The 
Champion หรือรางวลัสุดยอดนักขายแห่งปี จากประสบการณ์ท างานในการขายประกนัชีวิตกบับริษัท โดยเลือก
วิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

6.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นแบบสัมภาษณ์ท่ีผูว้ิจยัไดป้ระยกุต์ใชเ้คร่ืองมือท่ีศึกษาความเป็นมือ

อาชีพในการขายประกนัชีวิต ซ่ึงเป็นลกัษณะค าถามปลายเปิด (Open-Question) ประกอบดว้ย ขอ้ค าถามเก่ียวกบัความ
เป็นมืออาชีพในการขายประกันชีวิตในด้านความรู้ประกนัชีวิตของท่าน ในด้านศิลปะการขายของท่าน ในด้าน
บุคลิกภาพของท่าน และในดา้นการสร้างและขยายฐานลูกคา้ของท่าน เป็นตน้ และขอ้ค าถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะใน
การพฒันาความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต ในดา้นศิลปะการขายของท่าน ในดา้นบุคลิกภาพของท่าน และ
ในดา้นการสร้างและขยายฐานลูกคา้ของท่าน เป็นตน้ 

6.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
ผูว้ิจยันดัสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลตามวนัและเวลาท่ีไดก้  าหนด ในวนัจนัทร์ ถึง วนัศุกร์ และเป็นเวลาท่ีผูใ้ห้

ขอ้มูลสะดวกในการสัมภาษณ์ โดยผูส้ัมภาษณ์แนะน าตวักบัผูใ้ห้ขอ้มูลทกัทายอยา่งมีอธัยาศยั สร้างสัมพนัธ์ท่ีดี สุภาพ
อ่อนน้อม และขออนุญาตบนัทึกเสียงในขณะท่ีท าการสัมภาษณ์ จากนั้นรวบรวมขอ้มูลจากผูใ้ห้ขอ้มูลให้ครบตาม
จ านวนท่ีก าหนด โดยในแต่ละคร้ังจะใชเ้วลาไม่เกิน 1 ชัว่โมง เม่ือส้ินสุดการสัมภาษณ์แต่ละคร้ังตอ้งแจง้ให้ผูใ้ห้ขอ้มูล
ทราบว่าเราจะเก็บรักษาขอ้มูลของท่านไวเ้ป็นความลบั และตอ้งกล่าวขอบคุณผูใ้ห้ขอ้มูลทุกคร้ัง จากนั้นผูว้ิจัยน า
ขอ้มูลท่ีไดน้ ามาวิเคราะห์เพ่ือหาความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิตต่อไป 

6.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิเคราะห์เชิงเน้ือหาแบบบรรยาย 
 

แนวทางในการพฒันาความเป็นมืออาชีพใน

การขายประกนัชีวิต 

 

ความเป็นมืออาชีพในการขาย 

1. ดา้นความรู้ 
2. ดา้นศิลปะการขาย 
3. ดา้นบุคลิกภาพ 
4. ดา้นการสร้างและขยายฐานลูกคา้ 
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7. สรุปผลการวจิัย 
7.1 สรุปผลการวิเคราะห์ความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต 
 

ตารางท่ี 1 สรุปผลการวิเคราะห์ความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต 
ตัวแปรที่ศึกษา สรุปผลการศึกษา 

ดา้นความรู้ประกนัชีวติ 1) ผลการศึกษาความส าคญัของการท าประกนัชีวติในปัจจุบนั พบวา่ ในปัจจุบนัความไม่พร้อมของ
สวสัดิการ และมีการแพร่ระบาดโควิด ท าให้ประชาชนเลือกหาการคุ ้มครองชีวิตให้เกิดความ
สะดวกสบายดว้ยการดูแลตวัเองมากขึ้น การซ้ือประกันจึงมีความส าคญัในการดูแลชีวิตในอนาคตที่
เป็นทางเลือกในการเพิ่มความสะดวกสบายในการคุม้ครองชีวติที่ดีขึ้นจากการซ้ือประกนัชีวติที่สูงขึ้น  

2) ผลการศึกษาความส าคญัของการให้ขอ้มูลประกนัชีวติกับลูกคา้ของตวัแทน พบวา่ การให้ขอ้มูล
เป็นการน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ที่ดี เพื่อให้ลูกคา้ไดมี้ทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตเพื่อคุม้ครองชีวิตในอนาคต โดยไม่สร้างความเดือนร้อนให้กับคนรอบขา้งได ้ซ่ึงการน าเสนอ
ข้อมูลที่เป็นจริง และชัดเจนเป็นส่ิงส าคัญอย่างมากในการซ้ือผลิตภัณฑ์ของลูกค้าที่จะได้สิทธิ
ประโยชน์อย่างเตม็ที่  

3) ผลการศึกษาความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของตัวแทนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ พบว่า การที่ตวัแทนจะสามารถขายประกนัชีวิตได ้ความรู้เป็นส่ิงส าคญัที่จะสามารถถ่ายทอด
ขอ้มูลให้กับลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้เขา้ใจขอ้มูลจากการน าเสนออย่างชดัเจน ความรู้ของผลิตภณัฑ์ที่ดี
จะตอ้งมีการน าเสนอให้ลูกคา้เกิดเขา้ใจในกบัประกนัชีวติในการช่วยเหลือในอนาคตได ้ และตวัแทน
ตอ้งเขา้ใจถึงแก่นแทข้องการขายประกนัชีวติ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือต่อตวัแทนการขายประกนัชีวติ 

ดา้นศิลปะการขาย 1) ผลการศึกษาการส่ือสารกับลูกค้า เพื่อให้น่าเช่ือถือในการขายประกัน พบว่า การส่ือสารที่ดี
ตวัแทนจะมีการน าเสนอขอ้มูลประกันชีวิตที่ชดัเจน สามารถตอบค าถามลูกคา้ไดทุ้กรายละเอียด ซ่ึง
การส่ือสารตอ้งมีการอ่อนน้อมถ่อมตวั เป็นมิตรกบัผูอ้ื่น สามารถพูดคุยกันจนเกิดความประทบัใจได ้
และน าเสนอขอ้มูลเป็นรายละเอียดประกนัชีวติ หลกัฐานการพูดคุย การให้ขอ้มูลบริษทัตามความเป็น
จริง และเหมาะสม เพื่อให้เกิดการส่ือสารที่น่าเช่ือถือได ้ 

2) ผลการศึกษาเทคนิค หรือการโน้มน้าวใจในการขายประกัน พบว่า การใชค้  าพูด หรือการให้
ขอ้มูลความรู้กับลูกคา้อย่างชดัเจนเป็นการดูแลเอาใจใส่ในการบริการ เพื่อเขา้ใจปัญหาลูกคา้อย่าง
ลึกซ้ึงและหาทางแก้ไขปัญหาให้กบัลูกคา้ได ้หากตวัแทนจ าหน่ายเขา้ใจถึงแก่นของขอ้มูลเพื่อน ามา
ถ่ายทอดในการแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้ การโน้มน้าวในการขายประกนัโดยการเอาใจใส่ลูกคา้ซ่ึงถือ
เป็นส่ิงส าคญัที่จะสร้างความมัน่ใจในการซ้ือประกนัเช่นกนั 

ดา้นบุคลิภาพ 1) ผลการศึกษาการมีวนิัยในตนเองของอาชีพตวัแทนประกนัชีวติ และมีวธีิการในการท างาน พบวา่ 
การขายประกนัเป็นงานอิสระ ตวัแทนจ าหน่ายจะมีการวางแผนการปฏิบตัิงานอย่างละเอียดและชดัเจน 
เพื่อให้การท างานเกิดความราบร่ืนและสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างรวดเร็ว การมีวินัยในการท างาน
จากการวางแผนจะท าให้ตวัแทนมีความรับผิดชอบตามงานที่ตนไดก้ าหนดไว ้มีการควบคุมตนเอง 
ควบคุมงานเอง และวางแผนการปฏิบติังานเอง นั้ นเป็นองค์ประกอบที่ส าคญัว่าตวัแทนมีวินัยและมี
วธีิการจดัการงานขายของตนเองไดสู้งสุดหรือไม่ ขึ้นอยู่กบัผลงานที่ได ้ 

2) ผลการศึกษาการสร้างบุคลิกภาพให้เกิดความไวว้างใจในการขาย พบว่า บุคลิกภาพของตวัแทน
เป็นส่ิงส าคัญของความน่าเช่ือถือในการซ้ือประกันที่ลูกค้ามองเป็นอนัดับแรก คือ การแต่งกายที่
สะอาด เรียบร้อย มีการพูดจาที่สุภาพอ่อนน้อม ถ่อมตน และสามารถพูดคุยไดอ้ย่างเป็นมิตร และการ
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ตัวแปรที่ศึกษา สรุปผลการศึกษา 
พูดจาในการให้ค  าแนะน า หรือการน าเสนอขอ้มูลการขายประกนัชีวิต เพื่อความประทบัใจของลูกคา้
อย่างต่อเน่ือง 

ดา้นการสร้างและขยายฐาน
ลูกคา้ 

1) ผลการศึกษาการสร้างความมั่นคงแบบยั่งยืนในการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้า พบว่า การ
ให้บริการในการติดตามลูกคา้ การบริการอย่างสม ่าเสมอ การดูแลเอาใจใส่ในทุกรายละเอียดของงาน
ประกนัชีวติเป็นรายบุคคล อีกทั้งการให้ความรู้สามารถสร้างคุณภาพในตวัแทนจ าหน่าย เพื่อเป็นฐาน
สร้างความเช่ือมัน่ในตวัแทนจากศกัยภาพในการพฒันาตนเองให้มีไหวพริบที่ดี เป็นนักขายที่มีซ่ือตรง
ที่สามารถสร้างจุดเด่นและความประทบัใจต่อลูกคา้ไดอ้ย่างมัน่คง  

2) ผลการศึกษาการขยายฐานลูกค้าให้เกิดความเช่ือมัน่และบอกต่อในงานขายประกันชีวิตของ
ตัวแทน พบว่า ตัวแทนมีการบริการที่ดี มีการบริการด้วยความจริงใจและมีความซ่ือสัตย์ในการ
ให้บริการลูกคา้ พร้อมทั้งช่วยเหลือแนะน าหรือให้ค  าปรึกษาลูกคา้หากมีความจ าเป็นที่ตอ้งการทราบ
ขอ้มูลประกันชีวิตเม่ือเกิดเหตุการณ์ต่าง ๆ  ขึ้น ไดอ้ย่างรวดเร็ว ท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและ
เช่ือมัน่ในการบริการของตวัแทนจ าหน่ายได ้

 
7.2 สรุปขอ้เสนอแนะในการพฒันาความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต 
 

ตารางท่ี 2 สรุปผลการวิเคราะห์ความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต 
ตัวแปรที่ศึกษา สรุปผลการศึกษา 

ดา้นความรู้ประกนัชีวติ ตวัแทนจ าหน่ายที่ดีตอ้งมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑเ์ป็นอย่างดี สามารถถ่ายทอดความรู้ที่มีให้กบั
ลูกคา้ไดเ้ขา้ใจทุกประเด็น ทุกรายละเอียด และจะตอ้งมีการศึกษาหาความรู้รอบดา้น เช่น ผลิตภณัฑ์
ใหม่ ระบบการขาย ระบบการตลาด และความต้องการของลูกค้า เป็นต้น ตามระยะเวลาที่บริษทั
ก าหนด และตอ้งมีความใฝ่รู้ต่อตนเองอยู่เสมอ เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการขายประกนัจากความรู้ที่ไดรั้บ
และเขา้ใจของตวัแทนไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

ดา้นศิลปะการขาย ตวัแทนควรมีการส่ือสารขอ้มูลที่ดี มีลกัษณะวิธีการพูดส่ือสารที่เหมาะสมกับสถานการณ์ และมี
การให้ขอ้มูลที่น่าเช่ือถือ เพื่อท าให้เกิดความไวว้างใจของลูกคา้ ซ่ึงการส่ือสารจะตอ้งมีการโน้มน้าว
ลูกคา้โดยการใชค้  าพูดที่สุภาพ สามารถอธิบายขอ้มูลที่ยากให้ลูกคา้เขา้ใจไดง้่าย หรือ ควรมีการเอาใจ
ใส่ในการบริการลูกคา้ตลอดเวลา เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในการบริการอย่างเหมาะสม  

ดา้นบุคลิภาพ ตวัแทนควรมีการจดัการตวัเองที่ดี เช่น การแต่งการ การแสดงออก การพูดคุยจากการใชค้  าพูดที่
สุภาพ มีความอ่อนน้อมถ่อมตนกบัผูใ้หญ่ และมีความมัน่ใจกบับุคลิกภาพของตนเองเป็นอย่างดี ซ่ึงจะ
สามารถท าให้การปฏิบตัิงานบรรลุเป้าหมายได ้และตวัแทนควรมีการสร้างวินัยในการจดัการตนเอง
อย่างเคร่งครัดในการวางแผนการท างาน เพื่อให้เกิดความราบร่ืนในงานและมีไหวพริบในการแกไ้ข
ปัญหาที่เกิดขึ้นเฉพาะหน้าได ้

ดา้นการสร้างและขยายฐาน
ลูกคา้ 

องติดตามผล ให้บริการหรือให้ค  าปรึกษาได้ตลอดเวลา เพื่อสร้างความประทับใจและความ
ไวว้างใจต่อลูกคา้ ซ่ึงในการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีก็มีส่วนช่วยให้ลูกคา้สามารถประทบัใจในการบริการ
คร้ังน้ีและสามารถบอกต่อการบริการที่ให้กบัญาติพี่น้องต่อได ้และการมีความซ่ือตรงยงัเป็นปัจจยัที่จะ
สามารถเช่ือมโยงการสร้างและขยายฐานลูกคา้ไดด้ว้ยเช่นกนั 
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วนัพุธที่ ๑๐ สิงหาคม พ.ศ.๒๕๖๕  หน้า 385 จัดโดย  บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลยัหอการค้าไทย 

8. การอภปิรายผล 
8.1 จากผลการศึกษาความเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิต ผูว้ิจยัไดน้ าประเด็นส าคญัในความเป็นมือ

อาชีพมาอภิปรายผลเป็นรายดา้น ไดด้งัน้ี 
1) ผลการศึกษาในดา้นความรู้ประกนัชีวิต ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนดประเด็นเก่ียวกบัความส าคญัของการ

ท าประกนัชีวิต ในปัจจุบนัความไม่พร้อมของสวสัดิการ และมีการแพร่ระบาดโควิด ท าให้ประชาชนเลือกหาการ
คุม้ครองชีวิตให้เกิดความสะดวกสบายดว้ยการดูแลตวัเองมากข้ึน การซ้ือประกนัจึงมีความส าคญัในการดูแลชีวิตใน
อนาคตท่ีเป็นทางเลือกในการเพ่ิมความสะดวกสบายในการคุ้มครองชีวิตท่ีดีข้ึน เน่ืองดว้ยในปัจจุบนักลุ่มลูกค้ามี
ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับประกนัชีวิตพอสมควร โดยศึกษาผ่านออนไลน์ได้ง่ายมาก ท าให้ลูกค้าสามารถเลือก
คุณสมบติัท่ีตรงตามความตอ้งการของตนเอง และอีกอยา่งโรคในปัจจุบนัเกิดข้ึนมากมายประชาชนมีการวางแผนชีวิต
ในอนาคตกันอย่างแพร่หลาย จึงท าให้ประกันชีวิตมีความจ าเป็นต่อชีวิตคนส่วนใหญ่ในปัจจุบัน ในประเด็น
ความส าคญัของการให้ขอ้มูลประกนัชีวิต มีความส าคญัอยา่งยิง่ในการให้ขอ้มูลกบัลูกคา้ท่ีตอ้งการซ้ือประกนัชีวิตจาก
การน าเสนอขอ้มูลของตวัแทนจ าหน่าย เน่ืองดว้ยคนซ้ือประกนัชีวิตตอ้งการทราบขอ้มูลเก่ียวกบัประกนัชีวิตอย่าง
ละเอียดจากตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงจะสามารถเลือกซ้ือประกนัท่ีตรงตามความตอ้งการของตนเองไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
ท่ีสุดในอนาคต หรือมีการคุม้ครองท่ีคุม้ค่ามากท่ีสุด ท าให้การให้ความส าคญักบัการน าเสนอขอ้มูลประกนัชีวิตให้กบั
ลูกคา้มีความส าคญัอย่างมากในการบริการของตวัแทนจ าหน่ายประกนัชีวิต และในประเด็นความรู้ดา้นผลิตภัณฑ์
ประกนัชีวิตของตวัแทนควรท่ีจะมีความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูลท่ีดี สามารถน าเสนอการคุม้ครองไดต้รงตาม
ความตอ้งการลูกคา้ เน่ืองดว้ยขอ้มูลท่ีลูกคา้ไดรั้บจะตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีเป็นจริง มีการคุม้ครองตามจริง และสามารถสร้าง
ความเช่ือมัน่และไวว้างใจกบัตวัแทนจ าหน่ายประกนัชีวิตไดเ้ป็นอย่างดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิตติมา ปฏิมา
ประกร (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง การพฒันาและการจดัการคุณลกัษณะ ทกัษะการขายของนกัขาย ท่ีส่งผลต่อเป้าหมายของ
บริษทัในอุตสาหกรรมการพิมพป์ระเภทฉลากสินคา้: กรณีศึกษานิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ผลการศึกษาพบว่า  การ
พฒันาคุณสมบติัดา้นความรู้โดยให้ความรู้ในการเปรียบเทียบขอ้มูลขององค์กรกบับริษทัคู่แข่ง และตอ้งพฒันาทกัษะ
การขายของนกัขาย ดา้นความรู้เก่ียวกบัการแข่งขนัในเร่ืองผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง จุดเด่น และจุดดอ้ย และทกัษะการขาย
ของนกัขาย ดา้นความรู้เก่ียวกบั บริษทัโดยเนน้ความรู้เก่ียวกบัการจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ของบริษทัไดต้ามเป้าหมาย 
ดา้นความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ จะตอ้งมีการแนะน าผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมให้กบัทางลูกคา้ไดต้ามแนวทางธุรกิจของ
ลูกคา้ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เรืองพร หนูเจริญ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยทุธ์ในการขายประกนัชีวิตให้ประสบ
ความส าเร็จ ผลการศึกษาพบว่า พนกังานผูข้ายตอ้งมีความรู้ในดา้นผลิตภณัฑท่ี์มาก สามารถตอบค าถามไดอ้ยา่งชดัเจน
ทุกประเด็นท่ีลูกคา้ตอ้งการ มีความกระตือรือร้นท่ีจะช่วยเหลือลูกคา้ มีทศันคติท่ีดีต่องานบริการ เอาใจใส่ลูกคา้ เม่ือ
บริการลูกคา้เป็นอยา่งดีเม่ือพนกังานผูข้ายน าเสนอขายก็มีโอกาสท่ีจะปิดการขายไดส้ าเร็จหรือน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ
ในท่ีสุด 

2) ผลการศึกษาในดา้นศิลปะการขาย ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนดประเด็นเก่ียวกบัการส่ือสารกบัลูกคา้ ซ่ึงมี
การน าเสนอขอ้มูลท่ีดีเหมาะสมและชดัเจน มีความเป็นจริง และเป็นมิตรกบัลูกคา้ในการให้บริการ เน่ืองดว้ยการ
ให้บริการท่ีดีการส่ือสารในการพูดคุยหรือการน าเสนอขอ้มูลประกันชีวิตท่ีชดัเจนจะสามารถสร้างความเป็นมิตร
ให้กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และท าให้ลูกคา้เขา้ใจวตัถุประสงคข์องการดูแลชีวิตลูกคา้ในอนาคตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
และในประเด็นเทคนิค หรือการโน้มน้าวใจในการขายประกนั จากการใชค้  าพูด หรือการให้ขอ้มูลความรู้กบัลูกคา้
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อยา่งชดัเจนเป็นการดูแลเอาใจใส่ในการบริการ เพ่ือเขา้ใจปัญหาลูกคา้อยา่งลึกซ้ึงและหาทางแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้
ได้ เน่ืองด้วยวิธีการน าเสนอการขายประกันตัวแทนจ าหน่ายจะต้องเข้าใจลูกคา้ก่อน ว่าลูกค้ามีปัญหาอะไรบา้ง 
ตวัแทนสามารถรับรู้และแกไ้ขปัญหาในชีวิตของลูกคา้ไดม้ากนอ้ยเพียงใด และการส่ือสารจากค าพูดจะสามารถโน้ม
นา้วความตอ้งการไดห้รือไม่ ข้ึนอยูก่บัศกัยภาพและประสบการณ์ในการขายประกนัท่ีมีองคค์วามรู้จากความเป็นมิตร 
วาจา ความเอาใจใส่ดูแลตลอดการสนทนา และมีความรู้มากพอในการให้ขอ้มูล จะสามารถให้บริการลูกคา้ไดอ้ย่างมี
คุณภาพได ้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ ชเมธินทร์ ธันยวีร์เมธา (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ทกัษะและบุคลิกภาพของ
พนักงานขายท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตแบบตลอดชีพของลูกคา้ธนาคารออมสินสาขาชยัสมรภูมิ ผล
การศึกษาพบว่า ทกัษะดา้นการส่ือสารดี สามารถสรุปเน้ือหาไดก้ระชบัและเขา้ใจง่าย จะมีโอกาสในการปิดการขาย
ประกนัชีวิตไดม้ากกว่ากบัตวัแทนจ าหน่าย และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิตติมา ปฏิมาประกร (2559) ไดศึ้กษา
เร่ือง การพฒันาและการจดัการคุณลกัษณะ ทกัษะการขายของนกัขาย ท่ีส่งผลต่อเป้าหมายของบริษทัในอุตสาหกรรม
การพิมพป์ระเภทฉลากสินคา้: กรณีศึกษานิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ผลการศึกษาพบว่า ดา้นความรู้เก่ียวกบัเทคนิค
ขาย ตอ้งมีการเตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้เป็นอนัดบัท่ี 1 และมีการอดทนต่อการต่อว่าของลูกคา้ได ้ 

3) ผลการศึกษาในดา้นบุคลิกภาพ ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนดประเด็นเก่ียวกบัการมีวินยัในตนเอง ซ่ึงตวัแทน
จ าหน่ายตอ้งวินัยในตนเองจากตวัแทนจ าหน่ายจะมีการวางแผนการปฏิบติังานอย่างละเอียดและชดัเจน เพ่ือให้การ
ท างานเกิดความราบร่ืนและสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างรวดเร็ว การมีวินัยในการท างานจากการวางแผนจะท าให้
ตวัแทนมีความรับผดิชอบตามงานท่ีตนไดก้  าหนดไว ้ เน่ืองดว้ยการหาความรู้อยูเ่สมอ การปฏิบติังานท่ีดี มีการวางแผน
ในการท างาน การส่ือสารขอ้มูลอยา่งชดัเจน เป็นองคป์ระกอบหลกัท่ีจะสามารถสร้างคุณภาพในการขายไดข้ึ้นอยู่กบั
การพฒันาตนเองในเร่ืองต่างๆ เช่น การหาความรู้ บุคลิกภาพ การพูด หรือความรู้ในการขายท่ีจะเพ่ิมศกัยภาพในการ
ขายประกนัชีวิตท่ีไดอ้ยา่งเหมาะสมอยา่งผูเ้ช่ียวชาญได ้และในประเด็นการสร้างบุคลิกภาพ ซ่ึงบุคลิกภาพของตวัแทน
เป็นส่ิงส าคญัของความน่าเช่ือถือในการซ้ือประกนัท่ีลูกคา้มองเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงการแต่งกายท่ีสะอาด เรียบร้อย มีการ
พูดจาท่ีสุภาพอ่อนน้อม ถ่อมตน และสามารถพูดคุยไดอ้ย่างเป็นมิตร เน่ืองดว้ย การพบเจอลูกคา้คร้ังแรก ตวัแทน
จ าหน่ายตอ้งมีบุคลิกภาพท่ีดี การแต่งกายท่ีดูดี รูปลกัษณ์หนา้ตาดูดี เหมาะสม และอนัดบัต่อไป การพูดจา อธัยาศยัใน
การให้บริการ ปัจจยัเหล่าน้ีจะท าให้ลูกคา้มีความเช่ือมัน่ในตวัแทนจ าหน่ายของบริษทั และสบายใจในการซ้ือประกนั
ชีวิตร่วมดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนกกาญจน์ สุประดิษฐ์ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
ความส าเร็จของตวัแทนประกันชีวิตของบริษัทกรุงไทย–แอกซ่า ประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ผลการศึกษาพบว่า 
บุคลิกภาพโดยรวมของตวัแทนประกนัชีวิต บุคลิกภาพแบบเปิดเผย บุคลิกภาพแบบประนีประนอม บุคลิกภาพแบบ
ยึดมัน่ในหลกัการและบุคลิกภาพแบบเปิดใจสู่การเรียนรู้ อยู่ในระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชเมธินทร์ 
ธันยวีร์เมธา (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ทกัษะและบุคลิกภาพของพนักงานขายท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
แบบตลอดชีพของลูกคา้ธนาคารออมสินสาขาชยัสมรภูมิ ผลการศึกษาพบว่า ดา้นทกัษะบุคลิกภาพ ซ่ึงในมุมมองของ
กลุ่มผูซ้ื้อ พนักงานท่ีมีบุคลิกภาพโดดเด่น มีการแต่งกายเหมาะสม และใบหน้ายิ้มแยม้อยู่เสมอ และยงัสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ พนทัเทพ ณ นคร และกมลาศ ภูวชนาธิพงศ ์(2563) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาคุณลกัษณะนกัขายท่ีประสบ
ความส าเร็จและมีความสุข ตามหลกัพุทธจิตวิทยา ผลการศึกษาพบว่า คุณลกัษณะท่ีแสดงถึงดา้นบุคลิกภาพ คือ มี
ความรู้ดา้นสินคา้ท่ีดูแลอยู ่และสามารถตอบขอ้ซกัถามไดอ้ยา่งรวบรัดชดัเจนดว้ยความมัน่ใจ  
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4) ผลการศึกษาในดา้นการสร้างและขยายฐานลูกคา้ ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนดประเด็นเก่ียวกบัการสร้าง
ความมัน่คงแบบยัง่ยืนในการซ้ือประกนัชีวิต ตวัแทนจ าหน่ายมีการให้บริการในการติดตามลูกคา้ การบริการอย่าง
สม ่าเสมอ การดูแลเอาใจใส่ในทุกรายละเอียดของงานประกนัชีวิตเป็นรายบุคคล เน่ืองดว้ย การให้บริการติดตามดูแล 
เพ่ือสอบถามและช่วยเหลือลูกคา้เม่ือเกิดปัญหาหรือขอ้สงสัย โดยการวางแผนการให้บริการท่ีตนเองไดก้  าหนด และ
จากการให้ขอ้มูลท่ีเป็นจริง การให้บริการดว้ยใจ หรือการเขา้ใจตวัลูกคา้จะท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและท าให้
ตวัแทนมีคุณภาพในการให้บริการ พร้อมทั้งบริษทัเกิดความน่าเช่ือถือไดเ้ป็นอย่างดี และในประเด็นการขยายฐาน
ลูกค้า ตัวแทนจ าหน่ายประกันชีวิตต้องมีการบริการท่ีดี มีการบริการด้วยความจริงใจและมีความซ่ือสัตยใ์นการ
ให้บริการลูกคา้ เน่ืองดว้ย การสร้างความไวว้างใจในตวัแทนจ าหน่ายท่ีสามารถน าเสนอขอ้มูลประกนัชีวิตให้กบัลูกคา้ 
และลูกค้ามีความพึงพอใจกับตัวแทนจ าหน่ายมาก การบอกต่อจะท าให้เกิดการขายฐานลูกค้ากับบริษัทอย่างมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงการให้บริการท่ีดีและเหมาะสมจะสามารถสร้างฐานลูกค้าท่ีเพ่ิมมากยิ่งข้ึนได้เป็นอย่างดี ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เรืองพร หนูเจริญ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ในการขายประกันชีวิตให้ประสบ
ความส าเร็จ ผลการศึกษาพบว่า  เทคนิคท่ีท าให้ลูกคา้ช่วยบอกต่อหรือแนะน าลูกคา้ท่านอ่ืนต่อ คือ เทคนิคการบริการ
และการเอาใจใส่ลูกคา้ให้เหมือนกบัเป็นญาติของเรา สามารถแกไ้ขปัญหาหรือให้การช่วยเหลือโดยท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งรอ
ขอ และตอ้งมีบริการหลังการขายเพ่ือสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ อาลิษา 
ชชัวาล (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพ่ือการเติบโตอยา่งย ัง่ยืน : กรณีศึกษา บริษทัประกนั
ชีวิตในจงัหวดัภูเก็ต ผลการศึกษาพบว่า การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีส่งผลต่อการเติบโตอยา่งย ัง่ยนื กรณีศึกษา 
บริษทัประกนัชีวิตในจงัหวดัภูเก็ต ในภาพรวมโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยการรักษาลูกคา้ และการส่ือสารกบัลูกคา้ 
ส่งผลต่อการเติบโตอย่างย ัง่ยืน กรณีศึกษาบริษัทประกันชีวิตในจังหวดัภูเก็ต มากท่ีสุด รองลงมาคือ การสร้าง
ความสัมพนัธ์ และนอ้ยท่ีสุดคือ การเสนอแนะบริการท่ีเป็นประโยชน์ 

8.2 ผลการศึกษาขอ้เสนอแนะในการพฒันาความเป็นมือในการประกนัชีวิตเป็นขอ้แนะน าการท างานใน
งานขายจนเกิดเป็นความเช่ียวชาญในการปฏิบติังานท่ีเกิดจากประสบการณ์ในการท างานและการเรียนรู้ในดา้นต่างๆ 
หลากหลาย ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าเสนอประเด็นส าคญั ดงัน้ี 

1) ดา้นความรู้ประกนัชีวิต พบว่า ตวัแทนจ าหน่ายท่ีดีตอ้งมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งดี 
สามารถถ่ายทอดความรู้ท่ีมีให้กบัลูกคา้ไดเ้ขา้ใจทุกประเด็น ทุกรายละเอียด และจะตอ้งมีการศึกษาหาความรู้รอบดา้น 
เช่น ผลิตภัณฑ์ใหม่ ระบบการขาย ระบบการตลาด และความต้องการของลูกค้า เป็นต้น เน่ืองด้วย ความรู้เป็น
ปัจจยัพ้ืนฐานของการกระท าต่างๆท่ีเกิดข้ึน การขายอย่างมืออาชีพเป็นการสะสมประสบการณ์ของตวัแทนมาเป็น
เวลานานมีการศึกษาขอ้มูลหาความรู้ พฒันาตนเองอยู่เสมอ มีการเรียนรู้เน้ือหาใหม่ๆอยู่เสมอเช่นกนั ซ่ึงการท่ีจะ
น าเสนอขอ้มูลไดล้ะเอียด ตวัแทนตอ้งมีความรู้ท่ีแตกฉากก่อนและเขา้ใจอยา่งลึกซ้ึง จึงจะท าให้ตวัแทนมีศกัยภาพจาก
ความรู้และความสามารถในการท างานของตนเอง ซ่ึง เกรียงศกัด์ิ เจริญวงศศ์กัด์ิ (2557) ไดแ้นวคิดเก่ียวกบัความรู้
ผลิตภณัฑท่ี์ว่า คนขายตอ้งมีความรู้และรอบรู้ ถา้ไม่มีความรู้เป็นมืออาชีพไม่ได ้ เราอยูใ่นสายงานใดตอ้งรู้จริง รู้ลึกซ้ึง 
รู้สุดพรมแดนความรู้ในขอบข่ายงานท่ีท า ไม่เพียงมีความรู้ แต่มีความรอบรู้ รู้กวา้ง รู้ไกล ในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีสามารถ
น ามาประยกุต์ใชใ้นงานไดอ้ยา่งเหมาะสม นั้นเป็นปัจจยัท่ีส าคญัเพ่ือเช่ือมต่อการขายประกนั ท่ีจะสร้างความประทบั
ในการขายระยะยาวไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
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2) ด้านศิลปะการขาย พบว่า ตัวแทนควรมีการส่ือสารข้อมูลท่ีดี มีลักษณะวิธีการพูดส่ือสารท่ี
เหมาะสมกบัสถานการณ์ และมีการให้ขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ เพ่ือท าให้เกิดความไวว้างใจของลูกคา้ ซ่ึงการส่ือสารจะตอ้ง
มีการโนม้นา้วลูกคา้โดยการใชค้  าพูดท่ีสุภาพ สามารถอธิบายขอ้มูลท่ียากให้ลูกคา้เขา้ใจไดง่้าย หรือ ควรมีการเอาใจใส่
ในการบริการลูกคา้ตลอดเวลา เพ่ือให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในการบริการ เน่ืองดว้ย ศิลปะการขายของแต่ละคนจะ
แตกต่างกนัออกไป ในส่วนของมืออาชีพและการขายจะเป็นเพียงประสบการ ท่ีผ่านมาจากการเป็นตวัแทนท่ีไดจ้าก
การเรียนรู้จากทกัษะการพูด การน าเสนอขอ้มูล การโนม้นา้วใจลูกคา้ ซ่ึงมีเทคนิคต่างๆ ท่ีแตกต่างกนัออกไป ในการ
พิชิตใจลูกคา้ แต่อยา่งไรก็ตามการขายทุกรายจะตอ้งพบปัญหาเสมอ ในส่วนน้ีตวัแทนจะตอ้งมีการน าปัญหามาพฒันา
หรือปรับปรุงแกไ้ขให้การขายมีคุณภาพอยูเ่สมอ นั้นเป็นการหาเทคนิคการขายให้มีความหลากหลายจึงจะเป็นนักขาย
ท่ีเป็นมืออาชีพได ้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Jackson & Hisrich (1996) ไดก้ล่าวไวว้่า คุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย 
มีความรู้พ้ืนฐานในดา้นศิลปะการขายและตอ้งพฒันาทกัษะอ่ืนๆ ท่ีช่วยในการขาย เช่น ทกัษะการส่ือสาร ทกัษะดา้น
การวิเคราะห์ ทกัษะดา้นการจดัการ และทกัษะดา้นการบริหารเวลา เป็นตน้ เพ่ือให้การท างานเป็นไปตามเป้าหมายท่ี
ก าหนด 

3) ดา้นบุคลิกภาพ พบว่า ตวัแทนควรมีการจดัการตวัเองท่ีดี เช่น การแต่งกาย การแสดงออก การ
พูดคุยจากการใชค้  าพูดท่ีสุภาพ มีความอ่อนน้อมถ่อมตนกบัผูใ้หญ่ และมีความมัน่ใจกบับุคลิกภาพของตนเองเป็น
อยา่งดี เน่ืองดว้ย ถา้หากอยูใ่นอาชีพเก่ียวกบัการขายท่ีจะตอ้งพบปะผูค้น นกัขายจะตอ้งการบุคลิกภาพท่ีดี เช่น การพูด 
การแต่งกาย การวางตวัในการพูดคุย การรับฟังความคิดเห็นผูอ่ื้น เป็นตน้ ดงันั้นส่ิงท่ีกล่าวมาเป็นปัจจยัพ้ืนฐานของนัก
ขายท่ีจะควรมีและเขา้ใจอยู่แลว้ จึงท าให้บุคลิกภาพของตวัแทนจ าหน่ายประกนัชีวิตทุกคนควรมีบุคลิกภาพท่ีดีและ
เหมาะสม พร้อมทั้งมีไหวพริบในการปฏิบติังานให้เกิดผลตามท่ีก าหนดไว ้ จึงถือว่ามีประสิทธิภาพในการเป็นนักขาย
ได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สิรินาถ อุยสกุล (2558) ไดก้ล่าวไวว้่า ผูบ้ริหารตอ้งมีบุคลิกภาพท่ีดี ตั้งแต่การเดิน การ
แต่งกายถูกตามกาลเทศะและเหมาะสมกบัสรีระ ตลอดจนการพูดจา มีหลกัเกณฑ ์น่าเช่ือถือ ยิม้แยม้แจ่มใสกบัทุกคน
ดว้ยความจริงใจ มีอธัยาศยัไม่ตรี มีความอ่อนนอ้มถ่อมตนกบัทุกคนไม่แสดงการวางอ านาจ หรือดูถูกดูแคลนต าแหน่ง 
หรือฐานะของผูใ้ด รวมทั้งรู้จกัการวางตนให้เหมาะสมกบัต าแหน่งหน้าท่ีการงาน มารยาทต่าง ๆ ตอ้งค านึงถึงทุก ๆ 
ดา้น จึงจะสามารถบรรลุเป้าหมายการเป็นผูบ้ริการในการขายได ้

4) ดา้นการสร้างและขยายฐานลูกคา้ พบว่า ตวัแทนจ าหน่ายควรมีการสร้างความน่าเช่ือถือให้กับ
ตนเองผ่านการปฏิบติังาน หรือศกัยภาพในการขาย โดยตัวแทนต้องติดตามผล ให้บริการหรือให้ค าปรึกษาได้
ตลอดเวลา เพ่ือสร้างความประทบัใจและความไวว้างใจต่อลูกคา้ท่ีจะสามารถเช่ือมโยงการสร้างและขยายฐานลูกคา้ได้
ดว้ยเช่นกนั เน่ืองดว้ยถา้หากเป็นมืออาชีพในการขาย การสร้างฐานลูกคา้และขยายฐานลูกคา้จะเป็นการสร้างความ
เช่ือมัน่จากการท างานมาตั้งแต่แรก มีการสร้างวินัยในตนเองในการปฏิบติังาน มีศกัยภาพในการขาย การแสดงออก 
การเอาใจใส่ ทุกประการท่ีจะสามารถสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ จนเกิดความไวว้างใจและเช่ือใจและบอกต่อ
การบริการท่ีดีให้ญาติมิตรหรือคนใกล้ชิดเอง ซ่ึงจะเป็นการขายท่ีไดผ้ลตอบแทนสูง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
Walton (1973) ได้กล่าวไวว้่า ความสามารถในการสร้างและขยายฐานลูกค้า เป็นการพฒันาและขยายขอบเขต
ความสามารถในการท างานของตนเองให้สูงข้ึน ไม่ใช่ปฏิบติังานอยูใ่นต าแหน่งงานเดิมตลอดไป ซ่ึงจะเป็นการพฒันา
ศกัยภาพในการปฏิบติังานของตวัแทนให้มีความเช่ียวชาญและต าแหน่งงานท่ีสูงข้ึน 
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9. ข้อเสนอแนะ 
9.1  ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังนี้ 

1) จากการศึกษาดา้นความรู้ประกนัชีวิต พบว่า ตวัแทนควรมีความรู้อยา่งลึกซ้ึงเก่ียวกบัประกนัชีวิต 
ซ่ึงความรู้ท่ีดีตวัแทนควรเขา้ใจถึงแก่นของเน้ือหาแลว้น าไปถ่ายทอดให้กบัลูกคา้ไดเ้ขา้ใจอย่างละเอียด จึงจะถือว่า
ตวัแทนมีความรู้ท่ีแตกฉานและมีความฉลาดในการน าเสนอขอ้มูลให้กบัผูอ่ื้นได้ 

2) จากการศึกษาดา้นศิลปะการขาย พบว่า ตวัแทนควรมีการเก็บขอ้มูลเก่ียวกบัประสบการณ์ในการ
ขายจากการใชเ้ทคนิค การส่ือสาร หรือวิธีการโนม้นา้วใจ เพ่ือมาพฒันาการขายของตนเองให้ดีและเหมาะสมอยูเ่สมอ 
มีการน าปัญหามาศึกษาเรียนรู้และน าไปเป็นแนวทางในการขายให้บรรลุเป้าหมายตามท่ีตนเองไดก้  าหนด จึงถือว่าการ
ขายนั้นมีคุณภาพอยา่งต่อเน่ือง 

3) จากการศึกษาดา้นบุคลิกภาพ พบว่า ตวัแทนควรมีบุคลิกภาพท่ีดีเป็นพ้ืนฐานของตวัแทนอยู่แลว้ 
ดงันั้นตวัแทนมืออาชีพควรมีการรักษาบุคลิกภาพท่ีดี เช่น การแต่งการ การแสดงออก การพูดคุยจากการใชค้  าพูดท่ี
สุภาพ ความอ่อนนอ้มถ่อมตน เป็นตน้ เพ่ือให้ภาพลกัษณ์ของตวัแทนมีความน่าเช่ือถือในการแสดงออกต่อผูอ่ื้นท่ีพบ
เจอ พร้อมทั้งสร้างวินยัในตนเองให้มีศกัยภาพในการปฏิบติังานและบริหารผูอ่ื้นให้เกิดผลมากท่ีสุด 

4) จากการศึกษาด้านการสร้างและขยายฐานลูกค้า พบว่า ตัวแทนควรมีการบริการท่ีเอาใจใส่ทุก
รายละเอียดอยูเ่สมอ เช่น ติดตามลูกคา้ การช่วยเหลือให้ค  าแนะน า เป็นตน้ โดยการบริการจะเป็นตวัสร้างความเช่ือมัน่ 
การวางไวใ้จและความประทบัใจกบัลูกคา้ได ้และลูกคา้สามารถประชาสัมพนัธ์บอกต่อการบริการท่ีดีให้กบัผูอ่ื้น นั้น
คือ เป็นผลท่ีไดจ้ากการบริการท่ีดีของตวัแทนจ าหน่ายท่ีจะไดรั้บ 
 

9.2  ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
1) ในการวิจยัคร้ังน้ี เสนอแนะให้ศึกษาตวัแปรอ่ืนท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความเป็นมืออาชีพของนกัขาย

ประกันชีวิต เช่น มุมมองและทัศนคตินักขาย ความมุ่งมั่นตั้ งใจ การมีวินัย หรือ การพัฒนาการให้บริการท่ีมี
ประสิทธิภาพ และเพ่ือน ามาใชใ้นการขายให้มีคุณภาพท่ีดียิง่ข้ึนต่อไป 

2) ในการวิจยัคร้ังน้ี เสนอแนะให้มีการศึกษาเปรียบเทียบความส าเร็จของตวัแทนประกนัชีวิตของ
บริษทักบัตวัแทนประกนัชีวิตของบริษทัประกนัชีวิตอ่ืนๆ เพ่ือจะไดท้ราบถึงจุดแข็งจุดอ่อนของแต่ละบริษทั และเพ่ือ
น าขอ้มูลท่ีมีความแตกต่างกนัระหว่างบริษทัมาปรับปรุงและพฒันาตวัแทนประกนัชีวิตของบริษทั และเป็นโอกาส
ของผูท่ี้สนใจเป็นมืออาชีพในการขายประกนัชีวิตต่อไป 

3) การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยสามารถออกแบบงานวิจัยโดยใช้วิธีการวิจยัเชิงผสมผสาน (Mixed 
Methods Research Design) ท่ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
เพ่ือให้ขอ้มูลมีความหลากหลายมากข้ึน 
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