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บทคัดยอ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาอิทธิพลทางตรงและทางออมของปจจัยเชิงสาเหตุ ไดแก ภาวะ

ผูนํายุคดิจิทัล การสรางแบรนดภายในองคกร และความไววางใจในองคกร ท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย

ในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย 2) เพื่อพัฒนาโมเดลความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย การศึกษานี้เปนการวิจัยเปนแบบ

ผสมผสาน โดยระยะแรกใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บขอมูลกลุมผูใหขอมูลสําคัญจํานวน 15 ราย ซึ่งเปนบุคคลท่ีมี

ความเกี่ยวของในการดําเนินธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย โดยกลุมผูใหขอมูลสําคัญแบงเปนสามกลุม 

คือ กลุมฝายบริหารงานองคกรธุรกิจประกันวินาศภัย จํานวน 5 คน กลุมบุคลากรฝายขาย จํานวน 5 คน กลุม

ลูกคาประกันวินาศภัย จํานวน 5 คน ใชวิธีสุมอยางแบบเฉพาะเจาะจงและแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางเปน

เครื่องมือ และระยะท่ีสองใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยางคือบุคลากรฝายขายประกันวินาศภัยจํานวน 413 

คน การวิเคราะหขอมูลใชวิธีหาความสัมพันธเชิงสาเหตุ โดยใชสถิติโมเดลสมการโครงสราง ดวยโปรแกรมลิสเรล 

ผลการศึกษา พบวา ปจจัยท่ีสามารถสามารถอธิบายสมรรถนะงานไดมากท่ีสุดคือปจจัยความไววางใจในองคกร 

รองลงมาคือปจจัยการสรางแบรนดภายในองคกร และปจจัยภาวะผูนํายุคดิจิทัล ตามลําดับ สวนอิทธิพลทางตรง

และทางออมของปจจัยเชิงสาเหตุไดแก  ภาวะ ผูนํายุคดิจิทัล การสรางแบรนดภายในองคกร  และ 

ความไววางใจในองคกรท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย โมเดล

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายตามทฤษฎีมีความเหมาะสมกับขอมูลเชิงประจักษ โดยสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายท่ีโดดเดนท่ีสุด คือ ดานการปรับปรุงการปฏิบัติงาน  
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Abstract 

The purposes of this mixed-methods research are to: 1) investigate the direct and indirect 

effects of the causative elements leadership in the digital era, corporate trust in unique core 

skills, and internal branding on Thailand's non-life insurance industry sales; and 2) develop 

a causal relationship model of factors influencing key competences in the non-life insurance 

industry. A mixed-methods study was employed in this research. The initial stage involved 

qualitative research by collecting data from 15 key contributors using a semi-structured 

interviewing strategy. Purposive sampling was used to choose the samples for this study.  

The following approach is quantitative research with the 413 life insurance salespeople 

constituting the sample. The data were analyzed with the LISREL software utilizing the causal 

relationship approach and structural equation modeling statistics. The internal branding 

component comes next. Finally, there is the digital leadership element. The following causal 

elements, directly and indirectly, impact Thailand's non-life insurance sector: corporate digital 

leadership branding and trust in the company's core sales competencies. Empirical data is useful 

for theoretical models of core competencies in sales. The sales-only core competence with  

the most visibility is an operational improvement. 
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บทนํา 

 ปจจุบันธุรกิจประกันภัยเปนท่ียอมรับของผูบริโภคมากข้ึน โดยเฉพาะประเภทการประกันวินาศภัย 

เหตุผลก็คือ การประกันวินาศภัยชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ เพราะในการดําเนินธุรกิจไมวา จะ

ขนาดใหญหรือขนาดเล็ก ยอมดําเนินอยูบนความเส่ียง การทําประกันวินาศภัย เปนการลดภาระคาใชจาย เมื่อ

เกิดเหตุการณไมคาดคิดดวยผลประโยชน และความคุมครองท่ีจะไดรับจากการทําประกัน จากเหตุผลท่ีกลาว

มาท้ังหมดนี้ทําใหธุรกิจประกันวินาศภัย มีอัตราการเติบโตท่ีสูงข้ึนอยางตอเนื่อง (Office of Insurance 

Commission, 2021) 

 การประกันภัยเริ่มมีความสําคัญและมีบทบาทตอระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศเพิ่มข้ึนอยาง

ตอเนื่องในชวงป พ.ศ. 2557-2562 ธุรกิจประกันภัยมีอัตราการขยายตัวของเบ้ียประกันเฉล่ียปละ 12.40 ตอป

แตหากเปรียบเทียบกับประเทศท่ีใชประโยชนจากการประกันภัยอยางแพรหลายยังพบวาประชากรไทยใช 

การประกันภัยเปนเครื่องมือในการบริหารจัดการความเส่ียงนอยมากพิจารณาไดจากสัดสวนเบ้ียประกันภัยตอ

จีดีพีของไทยมีคาเทากับรอยละ 4.80 ในขณะท่ีสัดสวนเบ้ียประกันภัยตอจีดีพีของประเทศญี่ปุนและประเทศ

อังกฤษอยูท่ีรอยละ 10.8 (Trongpitakkul, & Paopun, 2021) รัฐบาลมีแผนการดําเนินการพัฒนาการประกัน

วินาศภัยเพื่อใหสอดคลองกับการเปล่ียนแปลงของสภาพเศรษฐกิจและสังคม และยุทธศาสตรแผนการพัฒนา
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ประกันภัยส่ิงสําคัญคือการผลักดันใหประกันวินาศภัยเปนเครื่องมือบริหารความเส่ียง ใหกับชีวิตและทรัพยสิน

เหตุผล โดยเฉพาะอยางยิ่งในภาคธุรกิจเอกชนเนื่องจาก การประกันวินาศภัยชวยเพิ่มประสิทธิภาพใน 

การดําเนินธุรกิจ ไมวาจะขนาดใหญหรือขนาดเล็กยอมดําเนินอยูบนความเส่ียง การทําประกันวินาศภัย เปน

การลดภาระคาใชจาย เมื่อเกิดเหตุการณไมคาดคิด (Office of Insurance Commission, 2021) แมวา

ภาพรวมมีรายไดเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องและรายไดสูงสุดในป 2562 แตในป 2563 ยังพบปญหาเรื่องของสัดสวน

ของผูท่ีถือกรมธรรมประกันวินาศภัยอยูในระดับท่ีตํ่า จากจํานวนประชากรประมาณ 65 ลานคน เฉล่ียมีผูถือ

กรมธรรมอยูรอยละ 17.2 ซึ่งนอยกวาประเทศญี่ปุนท่ีมีก็ถือกรมธรรมอยูท้ังส้ินรอยละ 93 และสิงคโปร รอย

ละ 92 (Office of Insurance Commission, 2021)  อีกท้ังอุตสาหกรรมประกันภัยไทยตองเผชิญบริบท 

การเปล่ียนแปลงของโลกยุคใหมและปจจัยการเปล่ียนแปลงตาง ๆ ท่ีมีนัยสําคัญตออุตสาหกรรมประกันภัย 

อาทิ กฎเกณฑและกฎระเบียบ ขอบังคับท่ีเพิ่มมากข้ึน พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไปในยุดิจิทัล ท่ีสงผล

กระทบตอความกาวหนาและเติบโตของธุรกิจ (Suksomrit, & Piemmetta, 2018)  ซึ่งจากผลการวิจัยจาก

อดีต มาถึงปจจุบันพบวา ธุรกิจประกันภัยท่ีเต็มไปดวยบุคลากรท่ีมีสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายนั้นยอมชวย

ขับเคล่ือนใหองคกรกาวไว และไปขางหนาไดไกลมากยิ่งข้ึนเพราะบุคลากรนั้นจะปฏิบัติงานในความรับผิดชอบ

ของตนไดดี ใชสมรรถนะท่ีมีใหเกิดผลงานตามวิสัยทัศนขององคกร (Suksomrit, & Piemmetta, 2018) ดวย

ความตระหนักถึงความสําคัญของสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย ดังนั้นการวิจัยนี้จึงมุงท่ีจะศึกษาเรื่องสมรรถนะ

หลักเฉพาะงานขายบุคลากรธุรกิจประกันวินาศภัย เพื่อหาปจจัยเชิงสาเหตุท่ีจะชวยพัฒนาและสงเสริม

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยใหมีระดับสูงข้ึน มีความสอดคลองกับแผน

ยุทธศาสตรการยกระดับบุคลากรประกันภัยใหเปนมืออาชีพ เปนการเพิ่มประสิทธิภาพใหกับธุรกิจประกัน

วินาศภัยและนําองคกรไปสูความสําเร็จและสามารถแขงขันในตลาดประกันภัยในภูมิภาคอาเซียนได 

 การศึกษานี้จึงไดทําการทบทวนวรรณกรรมในปจจุบันเพื่อสังเคราะหปจจัยเชิงสาเหตุ และพบ 

ความเกี่ยวของกันของตัวแปรท่ีอาจจะเปนปจจัยเชิงสาเหตุในการศึกษาสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายในธุรกิจ

ประกันวินาศภัย ไดแก ภาวะผูนํายุคดิจิทัล และการสรางแบรนดภายในองคกร และยังพบวา ความไววางใจใน

องคกรของพนักงาน มีความสัมพันธในฐานะตัวแปรค่ันกลางในการศึกษานี้ได การศึกษานี้ต้ังคําถามการวิจัยวา

ปจจัยเชิงสาเหตุใดมีอิทธิพลตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัย และโมเดลความสัมพันธ

เชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยควรมี

ลักษณะเปนอยางไร โดยผลการศึกษานี้จะชวยเติมเต็มชองวางการวิจัยปจจุบันเกี่ยวกับสมรรถะหลักเฉพาะงาน

ขาย และทําใหไดขอคนพบใหมท่ีนับวาเปนองคความรูใหมท่ีเปนประโยชนตอการดําเนินธุรกิจประกันวินาศภัย 

และอุตสาหกรรมประกันภัยในประเทศไทยโมเดลความสัมพันธท่ีไดสามารถนําไปปรับเปนเชิงกลยุทธใหมาก

ยิ่งข้ึน เพื่อเสริมสรางความแข็งแกรงในขีดความสามารถของธุรกิจประกันวินาศภัย และพรอมท่ีจะปฏิบัติงาน

ในเชิงรุกขับเคล่ือนธุรกิจ และสังคมสูความกาวหนามั่นคงในอาเซียนตอไป 
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วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลทางตรงและทางออมของปจจัยภาวะผูนํายุคดิจิทัลการสรางแบรนด 

ภายในองคกร และความไววางใจในองคกรท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยใน 

ประเทศไทย 

2. เพื่อพัฒนาโมเดลความสัมพันธเชิงสาเหตุของสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัย 

ในประเทศไทย 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 การศึกษาอิทธิพลของปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกนัวินาศภัยใน

ประเทศไทย ผูวิจัยกําหนดกรอบแนวคิดและสมมติฐานในการวิจัยดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 ปจจัยเชิงสาเหตุไดแก ภาวะผูนํายุคดิจิทัล การสรางแบรนดภายในองคกรและความไววางใจในองคกร

มีอิทธิพลทางตรงและทางออมตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยประเทศไทยโดยสงผาน

ความไววางใจองคกร 
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วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 สมรรถนะหลัก (Core Competencies)  

เคนจิ มัตสึอิ และคณะ (Matsui et al., 2021) ใหความหมายวา สมรรถนะ หมายถึง ความรูและ

ทักษะ ท่ีจําเปนตอการดําเนินการในภาระหนาท่ี หรือบทบาทท่ีชัดเจน ตอมา อารโซล โรฮัน อาสเซ และ  

ฮอส ซัม อาลี มูไฮเบส (Asse & Mhaibes ,2022) ใหความหมายวาเปน ลักษณะท่ีเปนรากฐานของบุคคลหนึ่ง 

ๆ เปนความสามารถท่ีมีอยูในตัวบุคคลเปนตัวท่ีกําหนดพฤติกรรมของพนักงานภายในองคกร ในทํานอง

เดียวกันกับการศึกษาของ (Trongpitakkul & Paopun, 2021) ไดอธิบายวา สมรรถนะ หมายถึง คุณลักษณะ

ท่ีอยูภายใตผลการปฏิบัติงานท่ีประสบความสําเร็จ และสมรรถนะเปนลักษณะเฉพาะท่ีมีอยูในตัวบุคคล และ

นํามาใชไดอยางเหมาะสมในแนวทางท่ีถาวร เพื่อใหบรรลุผลการปฏิบัติท่ีนําไปสูความสําเร็จ จากการทบทวน

วรรณกรรมศึกษาเฉพาะบริบทงานขาย ท่ีศึกษาตัวแปรสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ พบวา มีการศึกษาโดยอางอิงโมเดลการศึกษาสมรรถนะ ASTD: การทําแผนท่ีอนาคต (ASTD 

Competency Study Model: Mapping the future) มาประยุกต ใช เพื่อ ศึกษาตัวแปรสมรรถนะหลัก

เฉพาะงานขายของพนักงานในยุคไทยแลนด 4.0 จะมีสมรรถนะดานการใชเทคโนโลยีเพิ่มเขามาเพื่อ 

การออกแบบงานขายและการติดตอส่ือสารเพิ่มข้ึนใหสอดคลองกับการขยายตัวของธุรกิจในลักษณะเปนไปใน

ทิศทางเดียวกัน โดยปจจุบันมีการนําระบบเทคโนโลยีมาใชมากมายโดยเฉพาะความเปล่ียนแปลง ท่ีเกิดข้ึนใน

หนาเว็บไซตท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา โดยสรุปผูวิจัยสามารถจัดกลุมองคประกอบของสมรรถนะหลัก

เฉพาะงานขายตามการทบทวนวรรณกรรมสังเคราะหองคประกอบ 7 ดาน ไดแก 1) การออกแบบงานขาย  

2) การใชเทคโนโลยี 3) การแกไขปญหา และการตัดสินใจ 4) การปรับปรุงการปฏิบัติงาน 5) การบริหาร 

การเปล่ียนแปลง และ 6) การส่ือสาร 7) ความรูความสามารถในงาน 

 

ภาวะผูนํายุคดิจิทัล (Digital Leadership) 

ภาวะผูนําพบวาเปนปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอความสําเร็จในการเสริมสรางสมรรถนะหลักงานขายของ

บุคลากรในองคการเพราะภาวะผูนําเปนกระบวนการท่ีผูบริหารจะทําใหมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคลากร

เพื่อ ใหการปฏิบัติงานใหบรร ลุจุดมุ งหมายขององคการ (Premsmit, Chotiwong, Pinthapataya, & 

Attavinijtrakarn, 2021) นอกจากนี้ แมคเคนนา (McKenna, 2020) ไดใหความหมายภาวะผูนําวา ภาวะผูนํา

เปนเรื่องของศิลปะของการใชอิทธิพล และกระบวนการส่ือสารในโลกสมัยใหมผานหลายชองทางตอบุคคลอื่น 

เพื่อใหผูตามมีความเต็มใจ และกระตือรือรนในการปฏิบัติงานจนประสบความสําเร็จตามจุดมุงหมายของกลุม  

ผลการศึกษางานวิจัยท่ีผานมาพบวา ทามกลางกระแสการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนอยางรวดเร็วทําใหผูนําในยุค

ดิจิทัลจะตองตระหนักและใหความสําคัญกับการรับมือตอการเปล่ียนแปลงเพื่อเปล่ียนถายองคการไปสูยุค

ดิจิทัลท่ี เรียกวา Digital Transformation (Stoyanova, 2022) เสนอแนะวิธีการท่ีเปนผูนํา ท่ี ดีในยุค

เทคโนโลยีดิจิทัลของธุรกิจประกันจะตองประกอบดวย 1) การเปนแบบอยางในแนวทางปฏิบัติ คือการปฏิบัติ

ตนของผูนําท่ีเปนตัวอยางใหผูอื่น ปฏิบัติตามโดยส่ิงท่ีปฏิบัติตนเปนแบบอยางนั้นตองสามารถพัฒนาไปสู

เปาหมายขององคกรได 2) การตัดสินใจดวยขอมูลดิจิทัล คือ ผูนํามีแนวทางในการทํางานโดยนําเทคโนโลยี 
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และขอมูลดิจิทัลเขามาใชเปนหลักในการชวยตัดสินใจท่ีจะขับเคล่ือนองคกรไปในทิศทางตาง ๆ ชวยเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการทํางาน 3) การบันดาลใจใหเกิดวิสัยทัศนรวมกัน คือ ผูนํามีวิสัยทัศนท่ีชัดเจน และมี 

การจูงใจใหเกิดแรงบันดาลใจในการสรางแรงทํางาน โดยการสรางเจตคติ เปนการแบงปนวิสัยทัศนโดยใช

คําพูดท่ีสามารถทําความเขาใจใหกับผูตาม 4) การทําใหผูอื่นมีความสามารถในการปฏิบัติงาน คือ ผูนําทําให

สมาชิกในองคกรรูสึกมีคุณคาและมีความสําคัญ ผูนําจะเปนโคชและเปนท่ีปรึกษาของแตละคนเพื่อชวยพัฒนา

สมาชิกในองคกรตามความสามารถท่ีมี และ 5) การสงเสริมกําลังใจ คือ ผูนํายกยองชมเชยในความสําเร็จของ

สมาชิกในองคกรและมีการตอบแทนอยางสรางสรรคเพื่อสงเสริมการทํางานตอไป 

ความไววางใจองคการ (Organizational Trust) 

ความไววางใจของพนักงานเปนส่ิงจําเปนตอองคการเพื่อประสิทธิผลการดําเนินงานขององคการ 

ผลลัพธทางบวกของการทํางานเปนผล สืบเนื่องจากการเพิ่มข้ึนของความไววางใจภายในองคการ สงผลตอ 

การเพิ่มสมรรถนะหลักการทํางานของ ทีมงานในธุรกิจ (Jansuri, & Jadesadalug, 2020) การศึกษาใน

ปจจุบันแสดงถึงผลพวงหลักของความไววางใจท่ีมีความสัมพันธทางบวกกับสมรรถนะหลัก เฉพาะของ 

บุคลากรในองคการโดยระบุวาความไววางใจเปนส่ิงสําคัญตอกิจกรรมการพัฒนาสมรรถนะหลัก ในการทํางาน

ของ บุคลากรในองคการ คุณลักษณะของผูเกิดความไววางใจจะแสดงออกมาในรูปแบบของ ความนาเช่ือถือ 

ดังนั้นความไววางใจองคกรเปนสวนหนึ่งในการกอใหเกิดความสําเร็จขององคกร อารโซล โรฮัน อาสเซ 

และฮอสซัม  อาลี มูไฮเบส (Asse, & Mhaibes, 2022) อธิบายวา ความไววางใจสูงกอใหเกิดผลดีคือ สมาชิก

ในองคกรสมรรถนะในการทํางานมากข้ึน เพื่อไปสูจุดหมายท่ีต้ังไว เกิดวัฒนธรรมองคกรท่ีมีความเขมแข็ง และ

มีความรวมมือในการทํางานสูง โดยสรุปการจะใหความไววางใจกับบุคคลใดนั้นข้ึนอยูกับปจจัยหลัก 3 ประการ 

ท่ีมีผลตอการสรางความไววางใจ ใหเกิดข้ึน ภายในองคการดังนี้ 1) ความสําเร็จในผลงานขององคการ  

2) ความตรงไปตรงมา และ 3) การแสดงความเอาใจใส  

 

การสรางแบรนดภายในองคกร (Internal Organization Branding) 

ประพจน คูร เคชาฟ มัลโฮตรา และ ซานจีฟ กุมาร ชารมา (Kaur, Malhotra, & Sharma, 2020) 

กลาวถึงความหมายของการสรางแบรนดภายในองคกรวาเปนการใชเทคนิคการส่ือสารและโปรแกรม 

การฝกอบรมในการใหความรูกับพนักงานเกี่ยวกับพันธสัญญาแบรนด ประกอบดวย การฝกอบรม 

การปฐมนิเทศ การประชุมกลุมยอย และการสรุปทบทวนเนื้อหา นอกจากนี้ อัญชลี ชัยศรี (Chaisri, 2020) 

นําเสนอวา แบรนดองคกรสามารถท่ีจะส่ือถึงวัฒนธรรมและถูกถายทอดออกมา บงบอกไดถึงลักษณะของ

องคกร การสรางอัตลักษณใหกับแบรนดนับวาเปนส่ิงสําคัญอยางยิ่ง เพราะเปนการสะทอนถึงบุคลิกภาพของ

ความเปนองคกรในการรับรูของสามาชิกและกลุมลูกคา  

 จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา การสรางแบรนดภายในองคกร เปนกระบวนการในการพยายาม

ใหพนักงานภายในองคกรมีความเขาใจในคุณคาของแบรนดขององคกรท่ีตองการมอบใหกับลูกคาซึ่งนัก 

การตลาดเรียกวา พันธสัญญาของแบรนดและกระตุนใหพนักงานเหลานั้นแสดงพฤติกรรมเพื่อนําเสนอ 

พันธสัญญาของแบรนดเหลานั้นไปสูลูกคาภายนอก 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ เปนการวิจัยแบบผสมผสานแบงเปน 2 ระยะ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการวิจัย โดย

เริ่มตนจาก การวิจัยระยะท่ี 1 การวิจัยเชิงคุณภาพศึกษาเพื่ออธิบายปจจัยท่ีศึกษาและยืนยันความเกี่ยวของกัน

ของปจจัยเชิงสาเหตุตามกรอบแนวความคิดท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรมใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน ตามดวยระยะ

ท่ี 2 การวิจัยเชิงปริมาณเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัยข้ันตอนการดําเนินการ ดังนี้  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

การวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ประชากรคือ ผูบริหาร ผูเช่ียวชาญและบุคลากรฝายขายธุรกิจประกันวินาศภัยจากบริษัทประกันวินาศ

ภัยท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยประเทศไทยเปนผูใหขอมูลสําคัญไดออกเปนสามกลุม คือ 1) กลุมผู

บริหารธุรกิจประกันวินาศภัย 2) กลุมบุคลากรผูปฏิบัติงานและ 3) กลุมลูกคาบริษัทประกันวินาศภัย จํานวน

กลุมละ 5 คน รวมท้ังส้ิน 15 ราย ใชวิธีการเลือกผูใหขอมูลแบบเฉพาะเจาะจง (purposive sampling) เพราะ

การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพดวยวิธีวิทยาปรากฏการณนิยม (phenomenology methodology) ผูวิจัย

พิจารณาคัดเลือกผูใหขอมูลหลักท่ีสําคัญ (key informants) ซึ่งเปนผูมีสวนได สวนเสียในธุรกิจประกันวินาศ

ภัยในประเทศไทย 

การวิจัยเชิงปริมาณ 

ประชากร คือ บุคลากรฝายขายธุรกิจประกันวินาศภัยจากบริษัทประกันวินาศภัยท่ีจดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพยประเทศไทยจํานวน 17 บริษัท รวมประชากรท้ังส้ิน 12,687 คน (Office of Insurance 

Commission, 2021) 

กลุมตัวอยาง คือ บุคลากรฝายขายธุรกิจประกันวินาศภัยจากบริษัทประกันวินาศภัยท่ีจดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพยประเทศไทยจํานวน  17 บริษัท จํานวน 413 คน พิจารณาจากการใชกฎแหงความชัดเจน 

(rule of thumb) ท่ีนักสถิติวิเคราะหตัวแปรพหุใชกันมาก คือ ใชขนาดกลุมตัวอยาง 10-20 คนตอตัวแปร  

การวิจัย 1 ตัวแปร (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2019) ในการวิจัยนี้มีตัวแปรสังเกตท้ังส้ิน 19 ตัวแปร

สังเกต จึงตองมีจํานวนกลุมตัวอยาง อยางนอย 380 คน ดังนั้น ปองกันแบบสอบถามท่ีไมสมบูรณและอัตรา

การตอบกลับตํ่ากวากําหนด ซึ่งอาจจะเกิดข้ึนในการเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามกลับคืน ผูวิจัยจึงทํา 

การเก็บจากกลุมตัวอยาง จํานวน 413 คน ใชการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน โดยการเลือกแบบ

เจาะจง โดยพิจารณาจากลักษณะของบุคคลท่ีเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัยจาก 17 บริษัทประกันวินาศ

ภัยท้ังหมดในประเทศไทย สงแบบสอบถามในรูปแบบของแบบสอบถามออนไลน 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เคร่ืองมือวิจัยเชิงคุณภาพ ไดแก แบบสัมภาษณแบบกึ่งมีโครงสราง เปนแนวคําถามในการสัมภาษณ

แบบเจาะลึก ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีผูวิจัยสรางข้ึนเองจากการทบทวนวรรณกรรม และแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

เพื่อคนหาถึงประเด็นท่ีเคยมีการวิจัยแลว และประเด็นท่ียังไมไดทําการวิจัย จากนั้นสรางเปนแนวคําถามท่ี

ครอบคลุมตามวัตถุประสงคการวิจัย โดยสรางเปนประเด็นหลัก ๆ ท่ีเปดโอกาสใหผูตอบสามารถตอบไดอยาง
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กวางขวางและยืดหยุน ซึ่งประเด็นคําถามจะเรียงลําดับตามตัวแปรท่ีศึกษา ใชเปนแนวคําถามท่ีไมเครงครัดใน

เรื่องโครงสราง แตยึดหัวขอการสัมภาษณไวเปนหลัก และเปนคําถามท่ีเปดกวาง คําถามปลายเปด ซึ่งประเด็น

คําถามนี้จะสามารถยืดหยุน และปรับเปล่ียนไปตามลักษณะของผูใหขอมูล (Silverman,2020) 
 
เคร่ืองมือวิจัยเชิงปริมาณ ใชในการเก็บรวมรวมขอมูล ไดแก แบบสอบถามกึ่งโครงสรางในการเก็บ

ขอมูล ผลการศึกษาท่ีไดถูกมานํามานิยามตัวแปรและสรางเครื่องมือ สําหรับการเก็บขอมูลตอในการวิจัยระยะ

ท่ี 2 คือ การวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัย ในการนี้ ใชแบบสอบถามปลายปด (close-

ended questionnaire) แบงออกเปน 5 สวน ไดแก 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบ

แบบสอบถาม โดยลักษณะคําถามใหเลือกตอบ 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับภาวะผูนํายุคดิจิทัล (digital leadership)  

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการสรางแบรนดภายในองคกร (internal branding)   

 สวนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยความไววางใจองคกร (organizational trust)  

สวนท่ี 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับสมรรถนะหลักเฉพาะงานพนักงานขาย (sales-specific core 

competencies) 

 สวนท่ี 6 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

  โดยแบบสอบถามในตอนท่ี 2-5 เปนแบบสอบถามปลายปด ลักษณะมาตรวัด เปนมาตรประมาณคา 5 

ระดับ ผานการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม ดานความถูกตองของเนื้อหา จากผูเช่ียวชาญ 5 ทาน ไดคา

ความตรงตามเนื้อหา (item objective congruence: IOC) เฉล่ียรวมเทากับ 0.89 และดานความเช่ือถือได

ของมาตรวัด มีคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยใชคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของตัวแปรทุกตัวอยูระหวาง 

0.761-0.972  เก็บรวบรวมขอมูล โดยจัดสงแบบสอบถามเปนเอกสาร และแบบสอบถามออนไลน วิเคราะห

ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปลิสเรล (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2019) 

 

การวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยเชิงคุณภาพ 

ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณจนแลวจึงนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหเนื้อหา พยายามสังเกต

ความหมายของคําบรรยายทุกข้ันตอน ตัดส่ิงท่ีไมเกี่ยวของออกเหลือเฉพาะแกน จากนั้นถอดรหัสขอ 

ความออกจากบทสนทนาแลวพิจารณาขอความตาง ๆ ออกเปนประเด็นยอยและหาขอสรุป (Creswell, & 

Clark, 2017) หลังจากไดขอสรุปแลว นําขอมูลสรุปนั้นกลับไปใหผูใหขอมูลสําคัญอาน เพื่อใหผูใหขอมูลสําคัญ

ยืนยันความถูกตอง หรือปรับขอมูลใหถูกตองตรงตามสภาพการณจริงกอนสรางขอสรุปในครั้งสุดทายการศึกษา

นี้ตรวจสอบความถูกตอง และความนาเช่ือถือระดับขอมูลดวยวิธี Investigator triangulation โดยเมื่อได

ขอมูลจากการสัมภาษณและจดบันทึกมาแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบ ความถูกตอง เพียงพอและความเช่ือถือได

ขอ ง ข อมู ล ว า ส ามารถตอบปญหาของการ ศึกษา ไ ด อ ย า ง ครบถ ว น  โ ดยการ วิ จั ยครั้ ง นี้ ไ ด ใ ช 

การตรวจสอบแบบสามเสา โดยใชการตรวจสอบแหลงเวลา ผลท่ีไดพบวาขอมูลท่ีมาจากเวลา สถานท่ี และ
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บุคคลตางกัน ไดผลการวิจัยท่ีเหมือนกัน เปนการยืนยันในขอมูลท่ีไดรับวามีความถูกตอง การวิจัยเชิงคุณภาพ

ของการวิจัยเรื่องนี้ เพื่ออธิบายปจจัยตาง ๆ และยืนยันความเกี่ยวของกันของปจจัยตาง ๆ ตามกรอบ

แนวความคิดท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรมใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน (Creswell, & Clark, 2017)  

 
การวิจัยเชิงปริมาณ 

  ผูวิจัยดําเนินการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดจํานวน 413 ชุด กอนนําไปบันทึก

ขอมูล บันทึกขอมูลและตรวจสอบคําของขอมูลท่ีกําหนดและปรับแก และประมวลผลขอมูลตามวัตถุประสงค

การวิจัยการวิเคราะหขอมูล สําหรับการวิจัยเชิงปริมาณนี้ ผูวิจัยดําเนินการดังนี้ วิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน เปน

การหาคาสถิติพรรณนาขอมูลลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยางแตละตัวแปร ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย 

คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน คาความเบ ความโดง และการตรวจสอบเงื่อนไขขอมูลกอนวิเคราะหองคประกอบเชิง

ยืนยันดวยการวิเคราะหคาสหสัมพันธเพียรสัน (Pearson product moment correlation) โดยทางสถิติ

จะตองเปนคาท่ีอยูระหวาง 0.30–0.80 จึงจะถือวามีความเหมาะสมท่ีจะนําไปวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน

ได เนื่องจากไมกอใหเกิดปญหา ปญหาตัวแปรภายในกลุมเดียวกันสงผลตอกันสูงจนเกินไป ทําให

คาพารามิเตอรท่ีประมานไดมีความเอนเอียง 

  จากนั้นทําการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (confirm factor analysis: CFA) เพื่อตรวจสอบ 

ความกลมกลืนของโมเดลวัดในทุกตัวแปรวิเคราะหรูปแบบความสัมพันธโครงสราง เชิงสาเหตุแบบมีตัวแปรแฝง

ดวยโปรแกรมลิสเรล เมื่อพิจารณาจากคาสถิติท่ีใชเปนเครื่องมือช้ีวัดความเหมาะสมของโมเดลภายหลัง 

การปรับแก ครั้งท่ี 4 มีคาสถิติ p-value เทากับ 0.07216 มากกวาแอลฟา 0.05 ตองยอมรับสมมติฐานหลัก

โดยการพิจารณาคาสถิติทุกคาประจักษพบวาทุกคาอยูในเกณฑตามกําหนด  โดยพิจารณาจากเกณฑ 

การพิจารณาความสอดคลองกลมกลืน (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2019) ไดแก คาสถิติไคสแควร  
2χ =71.35, df=39, /

2χ df=1.831 กลุมคาสถิติท่ีพิจารณาดัชนีหรือรอยละของความสอดคลองระหวางขอมูล

เชิงประจักษกับโมเดลตามทฤษฎี ไดแก GFI=0.97 ผานเกณฑเพราะมากกวา 0.95, AGFI=0.96 ผานเกณฑ

เพราะมากกวา 0.95, CFI=0.99 กลุมคาสถิติท่ีพิจารณาความคลาดเคล่ือนของความสอดคลองระหวางขอมูล

เชิงประจักษกับโมเดลตามทฤษฎี ไดแก SRMR=0.023 RMSEA=0.039 และกลุมคาสถิติท่ีใชในการวัด 

ความเปนไปไดของขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน ไดแก CN=392.61 

แสดงใหเห็นวาโมเดลสมการโครงสรางความสัมพันธเชิงสาเหตุปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายธุรกิจประกันวินาศภัยประเทศไทยสอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษ 

 

สรุปผลการวิจัยและการอภิปรายผล 

สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ผูวิจัยสรุปการศึกษาสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยวามีองคประกอบท่ีสําคัญ 7 

ดาน คือ การออกแบบงานขาย การใชเทคโนโลยี การแกไขปญหาและการตัดสินใจ การปรับปรุงการปฏิบัติงาน 

การบริหารการเปล่ียนแปลง การส่ือสารและความรูความสามารถในงาน นอกจากนี้ จากการศึกษาเชิงคุณภาพ

ยังขยายความใหเห็นวาผลิตภัณฑประกันภัยจัดเปนสินคาปกติท่ีไมพึงแสวงซื้อเนื่องจากผูบริโภคบางกลุมยังไม

เห็นถึงความจําเปนและมองวาเปนสินคาท่ีมีราคาสูง จึงตองมีตัวแทนขาย ผูท่ีทําหนาท่ี แทนบริษัทในการเปน
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ตัวกลางระหวาง ลูกคา และบริษัท ซึ่งเรียกวา “ตัวแทนประกันภัย” ซึ่งเปรียบเสมือนภาพพจนของบริษัท 

ดังนั้นการพัฒนาสมรรถนะผูขายใหมีคุณลักษณะท่ีดี จากการศึกษาเชิงคุณภาพพบวา คุณลักษณะดาน 

การส่ือสารเปนกลุมท่ีผูใหขอมูลสําคัญใหความสําคัญมาก ผลการศึกษายงัพบวา สมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย

พนักงานธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย มีความแตกตางของชวงอายุของพนักงานขายในระดับสูงมากทํา

ใหมีชองวางของการเรียนรูและพัฒนาศักยภาพใหสอดรับกับการทํางานยุคไทยแลนด 4.0 หรือยุคดิจิทัล จาก

การศึกษาพบวาพนักงานท่ีมีผลการปฏิบัติงานท่ีดีเกิดจากการมีทักษะการปรับปรุงการปฏิบัติงานอยาง

สม่ําเสมอ และการบริหารการเปล่ียนแปลงใหเขากับสถานการณ และการประยุกตใชเทคโนโลยีในแงของ 

การดําเนินงานและการใหบริการลูกคา ผลการศึกษาพบวาทุกองคกรมองเห็นความสําคัญของการประยุกตใช

เทคโนโลยีจะเขามาเปล่ียนแปลงอุตสาหกรรมประกันภัยและเขามาชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินงานใน

ดานตาง ๆ แตมีอุปสรรคเรื่องชวงอายุของพนักงานขายในระดับสูงมากทําใหมีชองวางของการเรียนรูการใช

เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มสรรถนะดานนี้อยูทางดานของปจจัยท่ีมีความเกี่ยวของกับสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย

ธุรกิจประกันวินาศภัย จากท่ีไดกลาวไปแลววาการวิจัยเชิงคุณภาพของการศึกษาเรื่องนี้ เพื่อเพิ่มการอธิบาย

ปจจัยตาง ๆ ในเชิงลึกและยืนยันความเกี่ยวของกันของปจจัยตาง ๆ ตามกรอบแนวความคิด ท่ีไดจาก 

การทบทวนวรรณกรรมใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน ผลการศึกษาจากกลุมผูใหขอมูลสําคัญท้ัง สามกลุม คือ ฝาย

บริหารงานองคกร บุคลากรฝายขาย ลูกคาประกันวินาศวินาศภัย มีความสอดคลองกัน ยืนยันไดวาตัวแปร 

เชิงสาเหตุท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรม ไดแก  ภาวะผูนํายุคดิจิทัล การสรางแบรนดภายในและ 

ความไววางใจองคกร มีความเกี่ยวของกับสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย 

สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

ขอมูลท่ัวไป 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 77.5 และเพศชาย คิดเปนรอยละ 22.5 

ตามลําดับ สวนใหญมีอายุ 31-35 ป คิดเปนรอยละ 25.7 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 65.1

จํานวนใบประกอบวิชาชีพทางดานธุรกิจประกันวินาศภัย โดยสวนใหญรอยละ 90.5 มีจํานวน 1 ใบ สวนใหญมี

อายุการทํางานในองคกร นอยกวา 5 ป คิดเปนรอยละ 44.1 อยางไรก็ตามประสบการณในงานดานงานขาย  

5-10 ป คิดเปนรอยละ 36.6 รองลงมา สวนใหญมีระดับตําแหนงในองคกรระดับพนักงานของฝายขายคิดเปน

รอยละ 70.7 รองลงมาคือ หัวหนาฝาย และผูจัดการ จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 14 และ รอยละ 9

ตามลําดับ 

ผลการวิเคราะหอิทธิพล ทางตรง ทางออม และอิทธิพลรวมของปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีตอสมรรถนะ

หลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย 

1. อิทธิพลทางตรง 

ปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลทางตรงตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศ

ไทยมากท่ีสุดคือ ความไววางใจในองคกร มีน้ําหนักองคประกอบของอิทธิพลทางตรงเทากับ 0.73 รองลงมาคือ 

ภาวะผูนํายุคดิจิทัล มีน้ําหนักองคประกอบของอิทธิพลทางตรงเทากับ 0.33 และปจจัยการสรางแบรนดภายใน

องคกร มีน้ําหนักองคประกอบ 0.22 ตามลําดับ 
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2. อิทธิพลทางออม 

จากการวิเคราะหอิทธิพลทางออม พบวา ปจจัยท่ีสงผลทางออมตอ สมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย

ธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยมากท่ีสุดคือ ภาวะผูนํายุคดิจิทัล ซึ่งสงผลรวมกับความไววางใจในองคกร

มีน้ําหนักองคประกอบรวมกันระหวาง 2 ปจจัยเปน 0.3723 รองลงมาคือ ปจจัยการสรางแบรนดภายในองคกร

ซึ่งสงผลรวมกับความไววางใจในองคกรมีน้ําหนักองคประกอบรวมกันระหวาง 2 ปจจัยเปน 0.3358 หาก

พิจารณาท่ีคา VAF ผลการวิเคราะห variable account for (VAF) = อิทธิพลทางออม/อิทธิพลรวม ภาวะผูนํา

มีคา VAF= 0.530 การสรางแบรนดภายในองคกรมีคา VAF = 0.604 ซึ่งมีคาอยูในระหวาง 0.20 ถึง 0.80 จึง

สรุปไดวาความไววางใจในองคกรเปนตัวแปรคันกลางบางสวน โดยปจจัยความไววางใจในองคกรคือตัวแปรท่ี

แฝงเช่ือมโยงปจจัยเชิงสาเหตุและสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเขาหากันและมีความสัมพันธตอกันสูง 

อิทธิพลรวม 

จากผลการวิเคราะหพบวา อิทธิพลเชิงสาเหตุรวมท่ีมากท่ีสุดท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจ

ประกันวินาศภัยในประเทศไทย คือ อิทธิพลรวมจากความไววางใจในองคกรมีน้ําหนักอิทธิพลรวมเทากับ 0.73  

 

ตารางท่ี 1  

คาการวิเคราะหอิทธิพลทางตรง ทางออม และอิทธิพลรวมของปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะ 

งานขายประกันวินาศภัยในประเทศไทย 

 

ปจจัย 

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย 

อิทธิพลทางตรง 

(DE) 

อิทธิพลทางออม 

(IE) 

อิทธิพลรวม 

(TE) 

ภาวะผูนํายุคดิจิทัล 0.33 0.3723 0.7023 

การสรางแบรนดภายในองคกร  0.22 0.3358 0.5558 

ความไววางใจในองคกร 0.73 - 0.73 

 

ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐานของการวิจัย  

จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวาโมเดลตามทฤษฎีมีความเหมาะสมกับขอมูลเชิงประจักษคาสถิติท่ีใช

เปนคาพิจารณาความสอดคลองเปนไปตามทฤษฎีทางสถิติทุกคา ช้ีใหเห็นถึงความสอดคลองกับขอมูล 

เชิงประจักษ ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยท้ัง 6 ขอ ผลการศึกษายอมรับสมมติฐานท่ีต้ังไว เพื่อใหเกิด 

ความชัดเจนตอ จากผลการวิเคราะหอิทธิพลรวม สรุปไดวา สมรรถนะงานหลักเฉพาะงานขายมีความสัมพันธ

โดยตรงจากความไวใจในองคกรสูงท่ีสุด นอกจากนี้ ยังมีความสัมพันธโดยตรงมาจากภาวะผูนํายุคดิจิทัลและ

การสรางแบรนดภายในองคกรโดยภาวะผูนํายุคดิจิทัลจะมีน้ําหนักการพยากรณสูงกวาการสรางแบรนดภายใน

องคกร และยังพบวาความไววางใจองคกรเปนตัวแปรค่ันกลางความสัมพันธระหวางความสัมพันธของ ภาวะ

ผูนํายุคดิจิทัลการสรางแบรนดภายในองคกร และสมรรถนะงานหลักเฉพาะงานขาย โดยสมรรถนะงานหลัก
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เฉพาะงานขายสามารถอธิบายไดจากปจจัยความไววางใจในองคกร ปจจัยการสรางแบรนดภายในองคกร และ

ปจจัยภาวะผูนํายุคดิจิทัล อยูรอยละ 84 แสดงดังแผนภาพท่ี 2 

 

 

แผนภาพท่ี 2 มโนทัศนความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอสมรรถนะหลัก 

เฉพาะงานขายในธุรกิจประกันวนิาศภัยในประเทศไทย 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากวัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 1 ศึกษาอิทธิพลทางตรงและทางออมของภาวะผูนํายุคดิจิทัล 

การสรางแบรนดภายในองคกร และความไววางใจในองคกรท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกัน

วินาศภัยในประเทศไทย การอภิปรายผลอิทธิพลทางตรง พบวา ปจจัยท่ีมีคาอิทธิพลสูงสุดคือ ความไววางใจ

องคกร สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายมีอิทธิพลโดยตรงจากความไวใจในองคกรสูงท่ีสุดมากกวาปจจัย 

เชิงสาเหตุอื่น ๆ ท่ีศึกษา อธิบายไดวา องคกรท่ีพนักงานมีความไววางใจในองคกรและผูบริหารจะชวยสงเสริม

ใหพนักงานมีสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเปนAไปตามเปาหมายขององคกร ผลการศึกษาสอดคลองกับ  
พรชัย ศักดานุวัฒนวงศ (Sakdanuwatwong, 2020) กฤษวิจายันโต ยาซีน และสุเดียรฐิตา (Kriswijayanto, 

Yasin, & Sudiardhita, 2022) และ อารโซล โรฮัน อาสเซ และฮอสซัม อาลี มูไฮเบส (Asse, & Mhaibes, 

2022) กลาวคือ ความไววางใจสูงกอใหเกิดผลดีตอองคกร โดยสมาชิกในองคกรมีระดับสมรรถนะในการทํางาน

มากข้ึน เพื่อไปสูจุดหมายท่ีต้ังไว เกิดวัฒนธรรมองคกรท่ีมีความเขมแข็ง และมีความรวมมือในการทํางานสูง  
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อีกท้ังยังมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ริคารโด ชีวา (Chiva, 2022) ท่ีกลาววา การพัฒนา

สมรรถนะผูปฏิบัติงาน จะตองสงเสริมความไววางใจในองคกรมีพนักงานเกิดความเช่ือมั่น ผูปฏิบัติงานจะพรอม

เรียนรูและพัฒนาตนเองเกิดความรู ความสามารถ มีสมรรถนะในการทํางานท่ีเหมาะสมสงใหงานมี

ประสิทธิภาพท้ังในปจจุบันและอนาคต องคการท่ีมีผูปฏิบัติงานซึ่งมีความเคารพผูบังคับบัญชาและไววางใจ

องคกร สงผล ใหองคการนั้นมีผลกําไรจากการลงทุนของผูถือหุนถึงรอยละ 42 ซึ่งมากกวาองคการท่ีขาด 

ความไววางใจ เปนบรรทัดฐาน และยังระบุวา องคการท่ีมีความไววางใจสูง มักจะมีผูนําท่ีมีประสิทธิภาพ

มากกวา และมีการทํางานงานรวมกันอยางมีประสิทธิภาพท่ีดีดวย 

ตอมาคือ ภาวะผูนํายุคดิจิทัล การศึกษานี้ พบวา ภาวะผูนํายุคดิจิทัลมีอิทธิพลทางตรง ตอสมรรถนะ

หลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย องคประกอบของภาวะผูนํายุคดิจิทัล ผลการศึกษา

สอดคลองกับการศึกษาของ รุงรัตน พลชัย. (Phonchai, 2020) พัทธนนท เปรมสมิทธ, ชุลีวรรณ โชติวงษ, 

สุ ภั ทท า  ป ณฑ ะ แ พ ทย  แ ละ ป รี ด า  อั ต วิ นิ จ ต ร ะ ก า ร  ( Premsmit, Chotiwong, Pinthapataya & 

Attavinijtrakarn, 2021) ศิระ  ศรี  โยธิน  (Sriyothin, 2022) กฤษวิจายัน โต , ยาซีน  และสุ เ ดียร ฐิตา 

(Kriswijayanto, Yasin, & Sudiardhita, 2022); และแมคเคนนา (McKenna, 2020) ท่ีอธิบายไดวาองคกรท่ี

ผูบริหารมีภาวะผูนําในระดับสูงจะสามารถสรางสมรรถนะหลักเฉพาะงานได ผูบริหารมีกระบวนการโนมนาว 

จูงใจพนักงานเพื่อการปฏิบัติงานใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ สงผานกระบวนการ ไดแก การเปน

แบบอยางในแนวทางปฏิบัติ การใชขอมูลดิจิทัลเพื่อการตัดสินใจ การบันดาลใจใหเกิดวิสัยทัศนรวมกัน การทํา

ใหผูอื่นมีความสามารถในการปฏิบัติงาน และการสงเสริมกําลังใจ หากผูบริหารมีภาวะผูนําก็ยอมสงผลใหงาน

และองคกรมีความกาวหนา 

  การสรางแบรนดภายในองคกร ผูวิจัยพบวา เปนปจจัยมีอิทธิพลทางตรงตอสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย องคกรประกันวินาศภัยท่ีมีการสรางแบรนดภายในองคกรจะชวย

สงเสริมสมรรถนะหลักเฉพาะงานของพนักงานไดดีเพราะพนักงานมีการนําอัตลักษณของแบรนดหลอมรวมเขา

เปนพฤติกรรมพนักงานในการท่ีจะถายทอดส่ิงเหลานั้นไปยังลูกคา อีกท้ังการสรางแบรนดภายในยังเปน

เครื่องมือในการลดความเส่ียงท่ีตัวแทนบริษัทจะถายทอดคุณคาแบรนดผิดพลาดไปยังลูกคา ผลการศึกษามี

ความสอดคลองกับการศึกษาของ หัสพร ทองแดง, ยุทธนา ไชยจูกุล, วิชุดา กิจธรธรรม, และพัชนี เชยจรรยา 

(Thongdaeng, Chaijukul, Kijtorntham & Cheyjunya, 2018) ท่ีระบุวา การสนับสนุนแบรนดองคกรเพื่อ

เพิ่มสมรรถนะการทํางานของบุคลากรในองคกร การสราง และการส่ือสารแบรนดภายในองคกร เปนส่ิงท่ีทุก

คนในองคกรควรมีสวนรวม โดยผูบริหารระดับสูงมีแนวทางท่ีชัดเจนในการสรางแบรนดภายใน  

จากการศึกษาอิทธิพลทางออม พบวา ปจจัยท่ีสงผลทางออมตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจ

ประกันวินาศภัยในประเทศไทยมากท่ีสุดคือ ภาวะผูนํายุคดิจิทัล รองลงมาคือ ปจจัยการสรางแบรนดภายใน

องคกร ซึ่งสงผานความไววางใจในองคกร โดยความไววางใจในองคกรคือตัวแปรค่ันกลางท่ีแฝงเช่ือมโยงปจจัย

เชิงสาเหตุและสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเขาหากันและมีความสัมพันธตอกันสูง สอดคลองกับการศึกษาของ 

ริคารโด ชีวา (Chiva, 2022) ท่ีพบวา การพัฒนาสมรรถนะของพนักงาน ผูนําตองมีภาวะผูนําท่ีมีประสิทธิภาพ

และตองสรางความรูสึกไววางใจองคกรและผูนําใหเกิดกับพนักงานดวย และยังสอดคลองกับ อดิศร คงพล 
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และธัญนันท บุญอยู (Kongpon, & Boonyoo, 2020) ท่ีอธิบายวาผูนําจะบริหารองคกรไดมีประสิทธิภาพมาก

ข้ึน ในองคกรท่ีมีระดับความไววางใจสูงโดยเฉพาอยางยิ่งในเรื่องของการจัดการ เพราะพนักงานจะม ี

ความเช่ือมั่น และเช่ือถือในตัวผูนํากับเพื่อนรวมงาน  

จากวัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 2 เพื่อพัฒนาโมเดลความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา สมรรถนะหลัก

เฉพาะงานขายท่ีโดดเดนท่ีสุด คือ ตัวแปรดานการปรับปรุงการปฏิบัติงาน ผลการศึกษาสอดคลองกับ อาเรียนี

และ ซุลฮาวัต (Ariani, & Zulhawati, 2022) ท่ีศึกษาเรื่องปจจัยความสําเร็จของนักการตลาดประกันภัยใน

กรุงจาการตา พบวา มีพนักงานขายในยุคดิจิทัลควรมีความความโดดเดนในดานการปรับปรุงวิธีการ 

การปฏิบัติงานอยูเสมอเพื่อใหปรับตัวเขากบัตลาดประกันภัยและใชรูปแบบการจัดการท่ีเปนนวัตกรรมใหม ถือ

เปนปจจัยความสําเร็จของนักการตลาด การเพิ่มสมรรถนะของผูขายในอุตสาหกรรมประกันภัยสามารถกระตุน

การตัดสิน 

ใจดานการทําประกันภัยของผูบริโภคได นอกจากนี้ ยังสอดคลองการงานของ อารโซล โรฮัน อาสเซ และ  

ฮอสซัม อาลี มูไฮเบส (Asse, & Mhaibes, 2022) ท่ีสรุปถึงสมรรถนะหลักเฉพาะงานของผูขายในยุคดิจิทัลท่ี

ทําใหสามารถปฏิบัติงานแสดงศักยภาพไดผลโดดเดนกวาคนอื่นในองคกร ไดแก ดานการปรับปรุง 

การปฏิบัติงาน หมายถึง การท่ีพนักงานขาย มีความสามารถในการประยุกตใชระบบการคนหาวิเคราะห

จุดบกพรองของการทํางานในองคกร สามารถนําขอมูลมาวางแผนพัฒนา และปรับปรุงการทํางานออกแบบ 

และพัฒนาวิธีการทํางานท่ี เหมาะสม รวมท้ังติดตามประเมินผล และนําผลมาใชเปนขอมูลในการปรับปรุง 

การปฏิบัติงานท่ีเหมาะสมตอไป รองลงมาคือ ดานการบริหารการเปล่ียนแปลงหลังจากนี้ดานการแกไขปญหา

และการตัดสินใจและดานความรูความสามารถในงานจะมีน้ําหนักอิทธิพลเทากันตอจากนั้นจะเปนดาน 

การออกแบบการขายและนอยท่ีสุดคือดานการใชเทคโนโลยีและดานการส่ือสาร จากผลการวิจัย ตัวแปรแฝง 

ความไววางใจในองคกรเปนปจจัยท่ีมีผลโดยตรงตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเมื่อพิจารณาถึงตัวแปรภายใต

ปจจัยดังกลาวจะพบวา ตัวแปรความสําเร็จในงานจะมีน้ําหนักความสัมพันธสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ตัวแปรดาน 

ความตรงไปตรงมาและสุดทายตัวแปรดานการแสดงความเอาใจใส 

สวนปจจัยแฝงภาวะผูนํายุคดิจิทัล พบวา ตัวแปรดานมิติการบันดาลใจใหเกิดวิสัยทัศนรวมและดาน

การสงเสริมการปลุกเรากําลังใจจะมีน้ําหนักความสัมพันธสูงท่ีสุดและเทากัน รองลงมาคือ ดานการเปน

แบบอยางในแนวทางการปฏิบัติ ดานการทําใหผูอื่นมีความสามารถในการปฏิบัติงาน และนอยท่ีสุดคือ ดาน

การตัดสินใจดวยขอมูลดิจิทัล สุดทายคือปจจัยแฝงการสรางแบรนดในองคการ จะพบวา ตัวแปรดาน 

การปฐมนิเทศและดานการประชุมกลุมยอยมีน้ําหนักสูงท่ีสุดและมีน้ําหนักเทากัน รองลงมาคือ ตัวแปรดาน 

การสรุปความ และนอยท่ีสุดคือ ดานการฝกอบรม ตามลําดับ โดยสรุปแสดงใหเห็นถึงโมเดลท่ีพัฒนาข้ึนจาก

การศึกษา สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายมีความสัมพันธโดยตรงจากความไวใจในองคกรสูงท่ีสุด และยังมี

ความสัมพันธโดยตรงมาจากภาวะผูนํายุคดิจิทัลและการสรางแบรนดในองคกรดวย นอกจากนี้จากแผนภาพยัง

ทําใหทราบวา ภาวะผูนํายุคดิจิทัลและการสรางแบรนดในองคกรยังสงผลทางออมตอสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายโดยการสงผานความไวใจในองคกรอีก 
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ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

  1.1 องคกรควรใชความไววางใจในองคกรเปนปจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจประกันวินาศภัยให

ยั่งยืน เนื่องจากความไววางใจในองคกรพบวาเปนปจจัยท่ีมีมีอิทธิพลตอการพัฒนาสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายสูงท่ีสุด ความไววางใจองคกรทําใหเกิดการพัฒนาสมรรถนะในข้ันท่ีสูงข้ึนของพนักงานไดสงผลใหองคกร

ประสบความสําเร็จในระยะยาว แนวทางในการสรางความไววางใจตอองคกร ไดแก มุงสรางความสําเร็จใน

ผลงานขององคกร การแสดงความเอาใจใสตอบุคลากรและการบริหารงานดวยความตรงไปตรงมา อีกท้ัง

การศึกษานี้เสนอแนะใหการสรางแบรนดภายในองคกรเปนกลยุทธหนึ่งในการพัฒนาสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขาย เนื่องจากจะทําใหพนักงานเขาใจวิสัยทัศนคุณคาของแบรนดองคกรถูกตอง และไดส่ือสารคุณคานี้ตอกับ

ลูกคาไดถูกตอง 

  1.2 ภาวะผูนํายุคดิจิทัล ผูวิจัยเสนอแนะไววา องคกรธุรกิจประกันวินาศภัยจําเปนตองเพิ่ม

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายดานการใชเทคโนโลยีเพื่อเขาสูยุคดิจิทัล เพิ่มทักษะความเขาใจและการใช

เทคโนโลยีดิจิทัลของพนักงานใหสูงข้ึน และเตรียมพรอมลงทุนในเทคโนโลยี พัฒนาผลิตภัณฑท่ีตอบสนอง

ความตองการของลูกคาและสามารถปดการขายบนแพลตฟอรมดิจิทัลได การพัฒนาบุคลากรใหมีความรู ความ

เขาใจเกี่ยวกับธุรกิจประกันภัยดิจิทัล เพราะจากผลการศึกษาสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย ดานการใช

เทคโนโลยี พบวามีความโดดเดนในระดับนอยสุดเมื่อเทียบกับสมรรถนะดานอื่น ๆ ซึ่งเปนในเรื่องของ

ความสามารถปรับใชเทคโนโลยีใหเขากับการทํางานในแตละเรื่อง การประยุกตใชเทคโนโลยีเพื่อนําเสนองาน

ขายท่ีหลากหลายและการจัดหาเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมมาใชกับงานขาย 

  1.3 การสรางแบรนดภายใน เสนอแนะใหการสรางแบรนดภายในองคกรเปนกลยุทธหนึ่งใน 

การพัฒนาสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย จากการศึกษาพบวาในประเทศไทยองคกรสวนใหญยังมุงเนนให 

ความสําคัญกับเรื่องการสรางและการส่ือสารแบรนดภายนอกมากกวาการสรางแบรนดภายในองคกร การสราง

แบรนดภายในจะทําใหพนักงานเขาใจวิสัยทัศนคุณคาของแบรนดองคกรถูกตองและก็ส่ือสารคุณคานี้ตอกับ

ลูกคาไดถูกตองแนวทางการจัดทําคือเริ่มตนต้ังแตการปฐมนิเทศเพื่อปรับทัศนคติ หลอมรวมพฤติกรรมใหเขา

กับองคกร การประชุมกลุมยอยเพื่อการส่ือสารใหชัดเจนในแตละฝายงาน การสรุปผลการประเมินและ 

การฝกอบรม 

 

 2. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

  2.1 โมเดลความสัมพันธเชิงสาเหตุนี้พบวา ความไววางใจองคกรมีบทบาทเปนตัวแปรค่ันกลาง

บางสวน การศึกษาตอไปควรเพิ่มตัวแปรค่ันกลางในความสัมพันธของปจจัยเชิงสาเหตุและสมรรถนะหลัก

เฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศ เพื่อใหเกิดการค่ันกลางแบบสมบูรณ สามารถเช่ือมโยงปจจัยเชิงสาเหตุและ

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเขาหากันและมีความสัมพันธตอกันสูงมากข้ึน สงผลใหสามารถอธิบายตัวแปร

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายไดมากข้ึนเชนกัน จะเปนการเติมเต็มชองวางการวิจัยปจจุบัน 
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  2.2 จากการสัมภาษณกลุมผูใหขอมูลสําคัญพบวา ธุรกิจประกันภัยมีการขายกรมธรรมแบบดิจิทัล

มีเดียซึ่งมีกลยุทธทางการตลาดและกระบวนการคอนขางแตกตางจากการขายแบบด้ังเดิม ดังนั้นการศึกษาครั้ง

ถัดไปควรทําการศึกษาสมรรถนะหลักเฉพะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยเพิ่มมากข้ึนแบงเปน 2 กลุม คือกลุม

พนักงานขายแบบดิจิทัลมีเดียและกลุมขายแบบด้ังเดิม เพื่อท่ีจะไดขอมูลท่ีหลากหลายและลุมลึกมากข้ึนและ

ทําการศึกษาเปรียบเทียบเพื่อไดความชัดเจนของผลการศึกษามากข้ึน 

  2.3 สําหรับงานวิจัยในเชิงคุณภาพครั้งนี้ ในชวงท่ีผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลนั้น มีขอจํากัด

จากสถานการณโรคระบาดไวรัสโควิด 2019 ทําใหผูใหขอมูลสําคัญบางทานไมสะดวกใหเขาพบ โดยผูใหขอมูล

สะดวกท่ีจะใหคําสัมภาษณเปนการเขียนคําตอบตามขอคําถามในการสัมภาษณดวยตนเอง จึงอาจทําใหไมไดมี

การต้ังประเด็นคําถามเพิ่มเติม ดังนั้น การศึกษาในอนาคตเพื่อใหไดรับขอมูลท่ีเพิ่มข้ึน ผูวิจัยเสนอแนะใหใชวิธี

ในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการสัมภาษณเชิงลึก ควรใชวิธีการในการรวบรวมขอมูล ดวยวิธีท่ีหลากหลาย

มากข้ึน เชน การประชุมกลุมยอย ระดมสมอง Focus Group เปนตน 
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