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บทคัดยอ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาอิทธิพลทางตรงและทางออมของปจจัยเชิงสาเหตุ ไดแก ภาวะ

ผูนํายุคดิจิทัล การสรางแบรนดภายในองคกร และความไววางใจในองคกร ท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย

ในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย 2) เพื่อพัฒนาโมเดลความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย การศึกษานี้เปนการวิจัยเปนแบบ

ผสมผสาน โดยระยะแรกใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บขอมูลกลุมผูใหขอมูลสําคัญจํานวน 15 ราย ซึ่งเปนบุคคลท่ีมี

ความเกี่ยวของในการดําเนินธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย โดยกลุมผูใหขอมูลสําคัญแบงเปนสามกลุม 

คือ กลุมฝายบริหารงานองคกรธุรกิจประกันวินาศภัย จํานวน 5 คน กลุมบุคลากรฝายขาย จํานวน 5 คน กลุม

ลูกคาประกันวินาศภัย จํานวน 5 คน ใชวิธีสุมอยางแบบเฉพาะเจาะจงและแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางเปน

เครื่องมือ และระยะท่ีสองใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยางคือบุคลากรฝายขายประกันวินาศภัยจํานวน 413 

คน การวิเคราะหขอมูลใชวิธีหาความสัมพันธเชิงสาเหตุ โดยใชสถิติโมเดลสมการโครงสราง ดวยโปรแกรมลิสเรล 

ผลการศึกษา พบวา ปจจัยท่ีสามารถสามารถอธิบายสมรรถนะงานไดมากท่ีสุดคือปจจัยความไววางใจในองคกร 

รองลงมาคือปจจัยการสรางแบรนดภายในองคกร และปจจัยภาวะผูนํายุคดิจิทัล ตามลําดับ สวนอิทธิพลทางตรง

และทางออมของปจจัยเชิงสาเหตุไดแก  ภาวะ ผูนํายุคดิจิทัล การสรางแบรนดภายในองคกร  และ 

ความไววางใจในองคกรท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย โมเดล

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายตามทฤษฎีมีความเหมาะสมกับขอมูลเชิงประจักษ โดยสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายท่ีโดดเดนท่ีสุด คือ ดานการปรับปรุงการปฏิบัติงาน  
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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 

 ปจจุบันธุรกิจประกันภัยเปนท่ียอมรับของผูบริโภคมากข้ึน โดยเฉพาะประเภทการประกันวินาศภัย 

เหตุผลก็คือ การประกันวินาศภัยชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ เพราะในการดําเนินธุรกิจไมวา จะ

ขนาดใหญหรือขนาดเล็ก ยอมดําเนินอยูบนความเส่ียง การทําประกันวินาศภัย เปนการลดภาระคาใชจาย เมื่อ

เกิดเหตุการณไมคาดคิดดวยผลประโยชน และความคุมครองท่ีจะไดรับจากการทําประกัน จากเหตุผลท่ีกลาว

มาท้ังหมดนี้ทําใหธุรกิจประกันวินาศภัย มีอัตราการเติบโตท่ีสูงข้ึนอยางตอเนื่อง (Office of Insurance 

Commission, 2021) 

 การประกันภัยเริ่มมีความสําคัญและมีบทบาทตอระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศเพิ่มข้ึนอยาง

ตอเนื่องในชวงป พ.ศ. 2557-2562 ธุรกิจประกันภัยมีอัตราการขยายตัวของเบ้ียประกันเฉล่ียปละ 12.40 ตอป

แตหากเปรียบเทียบกับประเทศท่ีใชประโยชนจากการประกันภัยอยางแพรหลายยังพบวาประชากรไทยใช 

การประกันภัยเปนเครื่องมือในการบริหารจัดการความเส่ียงนอยมากพิจารณาไดจากสัดสวนเบ้ียประกันภัยตอ

จีดีพีของไทยมีคาเทากับรอยละ 4.80 ในขณะท่ีสัดสวนเบ้ียประกันภัยตอจีดีพีของประเทศญี่ปุนและประเทศ

อังกฤษอยูท่ีรอยละ 10.8 (Trongpitakkul, & Paopun, 2021) รัฐบาลมีแผนการดําเนินการพัฒนาการประกัน

วินาศภัยเพื่อใหสอดคลองกับการเปล่ียนแปลงของสภาพเศรษฐกิจและสังคม และยุทธศาสตรแผนการพัฒนา
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ประกันภัยส่ิงสําคัญคือการผลักดันใหประกันวินาศภัยเปนเครื่องมือบริหารความเส่ียง ใหกับชีวิตและทรัพยสิน

เหตุผล โดยเฉพาะอยางยิ่งในภาคธุรกิจเอกชนเนื่องจาก การประกันวินาศภัยชวยเพิ่มประสิทธิภาพใน 

การดําเนินธุรกิจ ไมวาจะขนาดใหญหรือขนาดเล็กยอมดําเนินอยูบนความเส่ียง การทําประกันวินาศภัย เปน

การลดภาระคาใชจาย เมื่อเกิดเหตุการณไมคาดคิด (Office of Insurance Commission, 2021) แมวา

ภาพรวมมีรายไดเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องและรายไดสูงสุดในป 2562 แตในป 2563 ยังพบปญหาเรื่องของสัดสวน

ของผูท่ีถือกรมธรรมประกันวินาศภัยอยูในระดับท่ีตํ่า จากจํานวนประชากรประมาณ 65 ลานคน เฉล่ียมีผูถือ

กรมธรรมอยูรอยละ 17.2 ซึ่งนอยกวาประเทศญี่ปุนท่ีมีก็ถือกรมธรรมอยูท้ังส้ินรอยละ 93 และสิงคโปร รอย

ละ 92 (Office of Insurance Commission, 2021)  อีกท้ังอุตสาหกรรมประกันภัยไทยตองเผชิญบริบท 

การเปล่ียนแปลงของโลกยุคใหมและปจจัยการเปล่ียนแปลงตาง ๆ ท่ีมีนัยสําคัญตออุตสาหกรรมประกันภัย 

อาทิ กฎเกณฑและกฎระเบียบ ขอบังคับท่ีเพิ่มมากข้ึน พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไปในยุดิจิทัล ท่ีสงผล

กระทบตอความกาวหนาและเติบโตของธุรกิจ (Suksomrit, & Piemmetta, 2018)  ซึ่งจากผลการวิจัยจาก

อดีต มาถึงปจจุบันพบวา ธุรกิจประกันภัยท่ีเต็มไปดวยบุคลากรท่ีมีสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายนั้นยอมชวย

ขับเคล่ือนใหองคกรกาวไว และไปขางหนาไดไกลมากยิ่งข้ึนเพราะบุคลากรนั้นจะปฏิบัติงานในความรับผิดชอบ

ของตนไดดี ใชสมรรถนะท่ีมีใหเกิดผลงานตามวิสัยทัศนขององคกร (Suksomrit, & Piemmetta, 2018) ดวย

ความตระหนักถึงความสําคัญของสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย ดังนั้นการวิจัยนี้จึงมุงท่ีจะศึกษาเรื่องสมรรถนะ

หลักเฉพาะงานขายบุคลากรธุรกิจประกันวินาศภัย เพื่อหาปจจัยเชิงสาเหตุท่ีจะชวยพัฒนาและสงเสริม

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยใหมีระดับสูงข้ึน มีความสอดคลองกับแผน

ยุทธศาสตรการยกระดับบุคลากรประกันภัยใหเปนมืออาชีพ เปนการเพิ่มประสิทธิภาพใหกับธุรกิจประกัน

วินาศภัยและนําองคกรไปสูความสําเร็จและสามารถแขงขันในตลาดประกันภัยในภูมิภาคอาเซียนได 

 การศึกษานี้จึงไดทําการทบทวนวรรณกรรมในปจจุบันเพื่อสังเคราะหปจจัยเชิงสาเหตุ และพบ 

ความเกี่ยวของกันของตัวแปรท่ีอาจจะเปนปจจัยเชิงสาเหตุในการศึกษาสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายในธุรกิจ

ประกันวินาศภัย ไดแก ภาวะผูนํายุคดิจิทัล และการสรางแบรนดภายในองคกร และยังพบวา ความไววางใจใน

องคกรของพนักงาน มีความสัมพันธในฐานะตัวแปรค่ันกลางในการศึกษานี้ได การศึกษานี้ต้ังคําถามการวิจัยวา

ปจจัยเชิงสาเหตุใดมีอิทธิพลตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัย และโมเดลความสัมพันธ

เชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยควรมี

ลักษณะเปนอยางไร โดยผลการศึกษานี้จะชวยเติมเต็มชองวางการวิจัยปจจุบันเกี่ยวกับสมรรถะหลักเฉพาะงาน

ขาย และทําใหไดขอคนพบใหมท่ีนับวาเปนองคความรูใหมท่ีเปนประโยชนตอการดําเนินธุรกิจประกันวินาศภัย 

และอุตสาหกรรมประกันภัยในประเทศไทยโมเดลความสัมพันธท่ีไดสามารถนําไปปรับเปนเชิงกลยุทธใหมาก

ยิ่งข้ึน เพื่อเสริมสรางความแข็งแกรงในขีดความสามารถของธุรกิจประกันวินาศภัย และพรอมท่ีจะปฏิบัติงาน

ในเชิงรุกขับเคล่ือนธุรกิจ และสังคมสูความกาวหนามั่นคงในอาเซียนตอไป 
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วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลทางตรงและทางออมของปจจัยภาวะผูนํายุคดิจิทัลการสรางแบรนด 

ภายในองคกร และความไววางใจในองคกรท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยใน 

ประเทศไทย 

2. เพื่อพัฒนาโมเดลความสัมพันธเชิงสาเหตุของสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัย 

ในประเทศไทย 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 การศึกษาอิทธิพลของปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกนัวินาศภัยใน

ประเทศไทย ผูวิจัยกําหนดกรอบแนวคิดและสมมติฐานในการวิจัยดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 ปจจัยเชิงสาเหตุไดแก ภาวะผูนํายุคดิจิทัล การสรางแบรนดภายในองคกรและความไววางใจในองคกร

มีอิทธิพลทางตรงและทางออมตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยประเทศไทยโดยสงผาน

ความไววางใจองคกร 
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วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 สมรรถนะหลัก (Core Competencies)  

เคนจิ มัตสึอิ และคณะ (Matsui et al., 2021) ใหความหมายวา สมรรถนะ หมายถึง ความรูและ

ทักษะ ท่ีจําเปนตอการดําเนินการในภาระหนาท่ี หรือบทบาทท่ีชัดเจน ตอมา อารโซล โรฮัน อาสเซ และ  

ฮอส ซัม อาลี มูไฮเบส (Asse & Mhaibes ,2022) ใหความหมายวาเปน ลักษณะท่ีเปนรากฐานของบุคคลหนึ่ง 

ๆ เปนความสามารถท่ีมีอยูในตัวบุคคลเปนตัวท่ีกําหนดพฤติกรรมของพนักงานภายในองคกร ในทํานอง

เดียวกันกับการศึกษาของ (Trongpitakkul & Paopun, 2021) ไดอธิบายวา สมรรถนะ หมายถึง คุณลักษณะ

ท่ีอยูภายใตผลการปฏิบัติงานท่ีประสบความสําเร็จ และสมรรถนะเปนลักษณะเฉพาะท่ีมีอยูในตัวบุคคล และ

นํามาใชไดอยางเหมาะสมในแนวทางท่ีถาวร เพื่อใหบรรลุผลการปฏิบัติท่ีนําไปสูความสําเร็จ จากการทบทวน

วรรณกรรมศึกษาเฉพาะบริบทงานขาย ท่ีศึกษาตัวแปรสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ พบวา มีการศึกษาโดยอางอิงโมเดลการศึกษาสมรรถนะ ASTD: การทําแผนท่ีอนาคต (ASTD 

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

เฉพาะงานขายของพนักงานในยุคไทยแลนด 4.0 จะมีสมรรถนะดานการใชเทคโนโลยีเพิ่มเขามาเพื่อ 

การออกแบบงานขายและการติดตอส่ือสารเพิ่มข้ึนใหสอดคลองกับการขยายตัวของธุรกิจในลักษณะเปนไปใน

ทิศทางเดียวกัน โดยปจจุบันมีการนําระบบเทคโนโลยีมาใชมากมายโดยเฉพาะความเปล่ียนแปลง ท่ีเกิดข้ึนใน

หนาเว็บไซตท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา โดยสรุปผูวิจัยสามารถจัดกลุมองคประกอบของสมรรถนะหลัก

เฉพาะงานขายตามการทบทวนวรรณกรรมสังเคราะหองคประกอบ 7 ดาน ไดแก 1) การออกแบบงานขาย  

2) การใชเทคโนโลยี 3) การแกไขปญหา และการตัดสินใจ 4) การปรับปรุงการปฏิบัติงาน 5) การบริหาร 

การเปล่ียนแปลง และ 6) การส่ือสาร 7) ความรูความสามารถในงาน 

 

ภาวะผูนํายุคดิจิทัล (Digital Leadership) 

ภาวะผูนําพบวาเปนปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอความสําเร็จในการเสริมสรางสมรรถนะหลักงานขายของ

บุคลากรในองคการเพราะภาวะผูนําเปนกระบวนการท่ีผูบริหารจะทําใหมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคลากร

เพื่อ ใหการปฏิบัติงานใหบรร ลุจุดมุ งหมายขององคการ (Premsmit, Chotiwong, Pinthapataya, & 

Attavinijtrakarn, 2021) นอกจากนี้ แมคเคนนา (McKenna, 2020) ไดใหความหมายภาวะผูนําวา ภาวะผูนํา

เปนเรื่องของศิลปะของการใชอิทธิพล และกระบวนการส่ือสารในโลกสมัยใหมผานหลายชองทางตอบุคคลอื่น 

เพื่อใหผูตามมีความเต็มใจ และกระตือรือรนในการปฏิบัติงานจนประสบความสําเร็จตามจุดมุงหมายของกลุม  

ผลการศึกษางานวิจัยท่ีผานมาพบวา ทามกลางกระแสการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนอยางรวดเร็วทําใหผูนําในยุค

ดิจิทัลจะตองตระหนักและใหความสําคัญกับการรับมือตอการเปล่ียนแปลงเพื่อเปล่ียนถายองคการไปสูยุค

ดิจิทัลท่ี เรียกวา Digital Transformation (Stoyanova, 2022) เสนอแนะวิธีการท่ีเปนผูนํา ท่ี ดีในยุค

เทคโนโลยีดิจิทัลของธุรกิจประกันจะตองประกอบดวย 1) การเปนแบบอยางในแนวทางปฏิบัติ คือการปฏิบัติ

ตนของผูนําท่ีเปนตัวอยางใหผูอื่น ปฏิบัติตามโดยส่ิงท่ีปฏิบัติตนเปนแบบอยางนั้นตองสามารถพัฒนาไปสู

เปาหมายขององคกรได 2) การตัดสินใจดวยขอมูลดิจิทัล คือ ผูนํามีแนวทางในการทํางานโดยนําเทคโนโลยี 
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และขอมูลดิจิทัลเขามาใชเปนหลักในการชวยตัดสินใจท่ีจะขับเคล่ือนองคกรไปในทิศทางตาง ๆ ชวยเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการทํางาน 3) การบันดาลใจใหเกิดวิสัยทัศนรวมกัน คือ ผูนํามีวิสัยทัศนท่ีชัดเจน และมี 

การจูงใจใหเกิดแรงบันดาลใจในการสรางแรงทํางาน โดยการสรางเจตคติ เปนการแบงปนวิสัยทัศนโดยใช

คําพูดท่ีสามารถทําความเขาใจใหกับผูตาม 4) การทําใหผูอื่นมีความสามารถในการปฏิบัติงาน คือ ผูนําทําให

สมาชิกในองคกรรูสึกมีคุณคาและมีความสําคัญ ผูนําจะเปนโคชและเปนท่ีปรึกษาของแตละคนเพื่อชวยพัฒนา

สมาชิกในองคกรตามความสามารถท่ีมี และ 5) การสงเสริมกําลังใจ คือ ผูนํายกยองชมเชยในความสําเร็จของ

สมาชิกในองคกรและมีการตอบแทนอยางสรางสรรคเพื่อสงเสริมการทํางานตอไป 

ความไววางใจองคการ (Organizational Trust) 

ความไววางใจของพนักงานเปนส่ิงจําเปนตอองคการเพื่อประสิทธิผลการดําเนินงานขององคการ 

ผลลัพธทางบวกของการทํางานเปนผล สืบเนื่องจากการเพิ่มข้ึนของความไววางใจภายในองคการ สงผลตอ 

การเพิ่มสมรรถนะหลักการทํางานของ ทีมงานในธุรกิจ (Jansuri, & Jadesadalug, 2020) การศึกษาใน

ปจจุบันแสดงถึงผลพวงหลักของความไววางใจท่ีมีความสัมพันธทางบวกกับสมรรถนะหลัก เฉพาะของ 

บุคลากรในองคการโดยระบุวาความไววางใจเปนส่ิงสําคัญตอกิจกรรมการพัฒนาสมรรถนะหลัก ในการทํางาน

ของ บุคลากรในองคการ คุณลักษณะของผูเกิดความไววางใจจะแสดงออกมาในรูปแบบของ ความนาเช่ือถือ 

ดังนั้นความไววางใจองคกรเปนสวนหนึ่งในการกอใหเกิดความสําเร็จขององคกร อารโซล โรฮัน อาสเซ 

และฮอสซัม  อาลี มูไฮเบส (Asse, & Mhaibes, 2022) อธิบายวา ความไววางใจสูงกอใหเกิดผลดีคือ สมาชิก

ในองคกรสมรรถนะในการทํางานมากข้ึน เพื่อไปสูจุดหมายท่ีต้ังไว เกิดวัฒนธรรมองคกรท่ีมีความเขมแข็ง และ

มีความรวมมือในการทํางานสูง โดยสรุปการจะใหความไววางใจกับบุคคลใดนั้นข้ึนอยูกับปจจัยหลัก 3 ประการ 

ท่ีมีผลตอการสรางความไววางใจ ใหเกิดข้ึน ภายในองคการดังนี้ 1) ความสําเร็จในผลงานขององคการ  

2) ความตรงไปตรงมา และ 3) การแสดงความเอาใจใส  

 

การสรางแบรนดภายในองคกร (Internal Organization Branding) 

ประพจน คูร เคชาฟ มัลโฮตรา และ ซานจีฟ กุมาร ชารมา (Kaur, Malhotra, & Sharma, 2020) 

กลาวถึงความหมายของการสรางแบรนดภายในองคกรวาเปนการใชเทคนิคการส่ือสารและโปรแกรม 

การฝกอบรมในการใหความรูกับพนักงานเกี่ยวกับพันธสัญญาแบรนด ประกอบดวย การฝกอบรม 

การปฐมนิเทศ การประชุมกลุมยอย และการสรุปทบทวนเนื้อหา นอกจากนี้ อัญชลี ชัยศรี (Chaisri, 2020) 

นําเสนอวา แบรนดองคกรสามารถท่ีจะส่ือถึงวัฒนธรรมและถูกถายทอดออกมา บงบอกไดถึงลักษณะของ

องคกร การสรางอัตลักษณใหกับแบรนดนับวาเปนส่ิงสําคัญอยางยิ่ง เพราะเปนการสะทอนถึงบุคลิกภาพของ

ความเปนองคกรในการรับรูของสามาชิกและกลุมลูกคา  

 จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา การสรางแบรนดภายในองคกร เปนกระบวนการในการพยายาม

ใหพนักงานภายในองคกรมีความเขาใจในคุณคาของแบรนดขององคกรท่ีตองการมอบใหกับลูกคาซึ่งนัก 

การตลาดเรียกวา พันธสัญญาของแบรนดและกระตุนใหพนักงานเหลานั้นแสดงพฤติกรรมเพื่อนําเสนอ 

พันธสัญญาของแบรนดเหลานั้นไปสูลูกคาภายนอก 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ เปนการวิจัยแบบผสมผสานแบงเปน 2 ระยะ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการวิจัย โดย

เริ่มตนจาก การวิจัยระยะท่ี 1 การวิจัยเชิงคุณภาพศึกษาเพื่ออธิบายปจจัยท่ีศึกษาและยืนยันความเกี่ยวของกัน

ของปจจัยเชิงสาเหตุตามกรอบแนวความคิดท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรมใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน ตามดวยระยะ

ท่ี 2 การวิจัยเชิงปริมาณเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัยข้ันตอนการดําเนินการ ดังนี้  

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

การวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ประชากรคือ ผูบริหาร ผูเช่ียวชาญและบุคลากรฝายขายธุรกิจประกันวินาศภัยจากบริษัทประกันวินาศ

ภัยท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยประเทศไทยเปนผูใหขอมูลสําคัญไดออกเปนสามกลุม คือ 1) กลุมผู

บริหารธุรกิจประกันวินาศภัย 2) กลุมบุคลากรผูปฏิบัติงานและ 3) กลุมลูกคาบริษัทประกันวินาศภัย จํานวน

กลุมละ 5 คน รวมท้ังส้ิน 15 ราย ใชวิธีการเลือกผูใหขอมูลแบบเฉพาะเจาะจง (purposive sampling) เพราะ

การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพดวยวิธีวิทยาปรากฏการณนิยม (phenomenology methodology) ผูวิจัย

พิจารณาคัดเลือกผูใหขอมูลหลักท่ีสําคัญ (key informants) ซึ่งเปนผูมีสวนได สวนเสียในธุรกิจประกันวินาศ

ภัยในประเทศไทย 

การวิจัยเชิงปริมาณ 

ประชากร คือ บุคลากรฝายขายธุรกิจประกันวินาศภัยจากบริษัทประกันวินาศภัยท่ีจดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพยประเทศไทยจํานวน 17 บริษัท รวมประชากรท้ังส้ิน 12,687 คน (Office of Insurance 

Commission, 2021) 

กลุมตัวอยาง คือ บุคลากรฝายขายธุรกิจประกันวินาศภัยจากบริษัทประกันวินาศภัยท่ีจดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพยประเทศไทยจํานวน  17 บริษัท จํานวน 413 คน พิจารณาจากการใชกฎแหงความชัดเจน 

(rule of thumb) ท่ีนักสถิติวิเคราะหตัวแปรพหุใชกันมาก คือ ใชขนาดกลุมตัวอยาง 10-20 คนตอตัวแปร  

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

สังเกต จึงตองมีจํานวนกลุมตัวอยาง อยางนอย 380 คน ดังนั้น ปองกันแบบสอบถามท่ีไมสมบูรณและอัตรา

การตอบกลับตํ่ากวากําหนด ซึ่งอาจจะเกิดข้ึนในการเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามกลับคืน ผูวิจัยจึงทํา 

การเก็บจากกลุมตัวอยาง จํานวน 413 คน ใชการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน โดยการเลือกแบบ

เจาะจง โดยพิจารณาจากลักษณะของบุคคลท่ีเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัยจาก 17 บริษัทประกันวินาศ

ภัยท้ังหมดในประเทศไทย สงแบบสอบถามในรูปแบบของแบบสอบถามออนไลน 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เคร่ืองมือวิจัยเชิงคุณภาพ ไดแก แบบสัมภาษณแบบกึ่งมีโครงสราง เปนแนวคําถามในการสัมภาษณ

แบบเจาะลึก ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีผูวิจัยสรางข้ึนเองจากการทบทวนวรรณกรรม และแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

เพื่อคนหาถึงประเด็นท่ีเคยมีการวิจัยแลว และประเด็นท่ียังไมไดทําการวิจัย จากนั้นสรางเปนแนวคําถามท่ี

ครอบคลุมตามวัตถุประสงคการวิจัย โดยสรางเปนประเด็นหลัก ๆ ท่ีเปดโอกาสใหผูตอบสามารถตอบไดอยาง
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กวางขวางและยืดหยุน ซึ่งประเด็นคําถามจะเรียงลําดับตามตัวแปรท่ีศึกษา ใชเปนแนวคําถามท่ีไมเครงครัดใน

เรื่องโครงสราง แตยึดหัวขอการสัมภาษณไวเปนหลัก และเปนคําถามท่ีเปดกวาง คําถามปลายเปด ซึ่งประเด็น

คําถามนี้จะสามารถยืดหยุน และปรับเปล่ียนไปตามลักษณะของผูใหขอมูล (Silverman,2020) 
 
เคร่ืองมือวิจัยเชิงปริมาณ ใชในการเก็บรวมรวมขอมูล ไดแก แบบสอบถามกึ่งโครงสรางในการเก็บ

ขอมูล ผลการศึกษาท่ีไดถูกมานํามานิยามตัวแปรและสรางเครื่องมือ สําหรับการเก็บขอมูลตอในการวิจัยระยะ

ท่ี 2 คือ การวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัย ในการนี้ ใชแบบสอบถามปลายปด (close-

ended questionnaire) แบงออกเปน 5 สวน ไดแก 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบ

แบบสอบถาม โดยลักษณะคําถามใหเลือกตอบ 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับภาวะผูนํายุคดิจิทัล (digital leadership)  

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการสรางแบรนดภายในองคกร (internal branding)   

 สวนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยความไววางใจองคกร (organizational trust)  

สวนท่ี 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับสมรรถนะหลักเฉพาะงานพนักงานขาย (sales-specific core 

competencies) 

 สวนท่ี 6 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

  โดยแบบสอบถามในตอนท่ี 2-5 เปนแบบสอบถามปลายปด ลักษณะมาตรวัด เปนมาตรประมาณคา 5 

ระดับ ผานการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม ดานความถูกตองของเนื้อหา จากผูเช่ียวชาญ 5 ทาน ไดคา

ความตรงตามเนื้อหา (item objective congruence: IOC) เฉล่ียรวมเทากับ 0.89 และดานความเช่ือถือได

ของมาตรวัด มีคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยใชคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของตัวแปรทุกตัวอยูระหวาง 

0.761-0.972  เก็บรวบรวมขอมูล โดยจัดสงแบบสอบถามเปนเอกสาร และแบบสอบถามออนไลน วิเคราะห

ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปลิสเรล (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2019) 

 

การวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยเชิงคุณภาพ 

ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณจนแลวจึงนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหเนื้อหา พยายามสังเกต

ความหมายของคําบรรยายทุกข้ันตอน ตัดส่ิงท่ีไมเกี่ยวของออกเหลือเฉพาะแกน จากนั้นถอดรหัสขอ 

ความออกจากบทสนทนาแลวพิจารณาขอความตาง ๆ ออกเปนประเด็นยอยและหาขอสรุป (Creswell, & 

Clark, 2017) หลังจากไดขอสรุปแลว นําขอมูลสรุปนั้นกลับไปใหผูใหขอมูลสําคัญอาน เพื่อใหผูใหขอมูลสําคัญ

ยืนยันความถูกตอง หรือปรับขอมูลใหถูกตองตรงตามสภาพการณจริงกอนสรางขอสรุปในครั้งสุดทายการศึกษา

นี้ตรวจสอบความถูกตอง และความนาเช่ือถือระดับขอมูลดวยวิธี Investigator triangulation โดยเมื่อได

ขอมูลจากการสัมภาษณและจดบันทึกมาแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบ ความถูกตอง เพียงพอและความเช่ือถือได

ขอ ง ข อมู ล ว า ส ามารถตอบปญหาของการ ศึกษา ไ ด อ ย า ง ครบถ ว น  โ ดยการ วิ จั ยครั้ ง นี้ ไ ด ใ ช 

การตรวจสอบแบบสามเสา โดยใชการตรวจสอบแหลงเวลา ผลท่ีไดพบวาขอมูลท่ีมาจากเวลา สถานท่ี และ
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บุคคลตางกัน ไดผลการวิจัยท่ีเหมือนกัน เปนการยืนยันในขอมูลท่ีไดรับวามีความถูกตอง การวิจัยเชิงคุณภาพ

ของการวิจัยเรื่องนี้ เพื่ออธิบายปจจัยตาง ๆ และยืนยันความเกี่ยวของกันของปจจัยตาง ๆ ตามกรอบ

แนวความคิดท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรมใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน (Creswell, & Clark, 2017)  

 
การวิจัยเชิงปริมาณ 

  ผูวิจัยดําเนินการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดจํานวน 413 ชุด กอนนําไปบันทึก

ขอมูล บันทึกขอมูลและตรวจสอบคําของขอมูลท่ีกําหนดและปรับแก และประมวลผลขอมูลตามวัตถุประสงค

การวิจัยการวิเคราะหขอมูล สําหรับการวิจัยเชิงปริมาณนี้ ผูวิจัยดําเนินการดังนี้ วิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน เปน

การหาคาสถิติพรรณนาขอมูลลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยางแตละตัวแปร ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย 

คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน คาความเบ ความโดง และการตรวจสอบเงื่อนไขขอมูลกอนวิเคราะหองคประกอบเชิง

ยืนยันดวยการวิเคราะหคาสหสัมพันธเพียรสัน (Pearson product moment correlation) โดยทางสถิติ

จะตองเปนคาท่ีอยูระหวาง 0.30–0.80 จึงจะถือวามีความเหมาะสมท่ีจะนําไปวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน

ได เนื่องจากไมกอใหเกิดปญหา ปญหาตัวแปรภายในกลุมเดียวกันสงผลตอกันสูงจนเกินไป ทําให

คาพารามิเตอรท่ีประมานไดมีความเอนเอียง 

  จากนั้นทําการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (confirm factor analysis: CFA) เพื่อตรวจสอบ 

ความกลมกลืนของโมเดลวัดในทุกตัวแปรวิเคราะหรูปแบบความสัมพันธโครงสราง เชิงสาเหตุแบบมีตัวแปรแฝง

ดวยโปรแกรมลิสเรล เมื่อพิจารณาจากคาสถิติท่ีใชเปนเครื่องมือช้ีวัดความเหมาะสมของโมเดลภายหลัง 

การปรับแก ครั้งท่ี 4 มีคาสถิติ p-value เทากับ 0.07216 มากกวาแอลฟา 0.05 ตองยอมรับสมมติฐานหลัก

โดยการพิจารณาคาสถิติทุกคาประจักษพบวาทุกคาอยูในเกณฑตามกําหนด  โดยพิจารณาจากเกณฑ 

การพิจารณาความสอดคลองกลมกลืน (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2019) ไดแก คาสถิติไคสแควร  
2χ =71.35, df=39, /

2χ df=1.831 กลุมคาสถิติท่ีพิจารณาดัชนีหรือรอยละของความสอดคลองระหวางขอมูล

เชิงประจักษกับโมเดลตามทฤษฎี ไดแก GFI=0.97 ผานเกณฑเพราะมากกวา 0.95, AGFI=0.96 ผานเกณฑ

เพราะมากกวา 0.95, CFI=0.99 กลุมคาสถิติท่ีพิจารณาความคลาดเคล่ือนของความสอดคลองระหวางขอมูล

เชิงประจักษกับโมเดลตามทฤษฎี ไดแก SRMR=0.023 RMSEA=0.039 และกลุมคาสถิติท่ีใชในการวัด 

ความเปนไปไดของขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน ไดแก CN=392.61 

แสดงใหเห็นวาโมเดลสมการโครงสรางความสัมพันธเชิงสาเหตุปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายธุรกิจประกันวินาศภัยประเทศไทยสอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษ 

 

สรุปผลการวิจัยและการอภิปรายผล 

สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ผูวิจัยสรุปการศึกษาสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยวามีองคประกอบท่ีสําคัญ 7 

ดาน คือ การออกแบบงานขาย การใชเทคโนโลยี การแกไขปญหาและการตัดสินใจ การปรับปรุงการปฏิบัติงาน 

การบริหารการเปล่ียนแปลง การส่ือสารและความรูความสามารถในงาน นอกจากนี้ จากการศึกษาเชิงคุณภาพ

ยังขยายความใหเห็นวาผลิตภัณฑประกันภัยจัดเปนสินคาปกติท่ีไมพึงแสวงซื้อเนื่องจากผูบริโภคบางกลุมยังไม

เห็นถึงความจําเปนและมองวาเปนสินคาท่ีมีราคาสูง จึงตองมีตัวแทนขาย ผูท่ีทําหนาท่ี แทนบริษัทในการเปน
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ตัวกลางระหวาง ลูกคา และบริษัท ซึ่งเรียกวา “ตัวแทนประกันภัย” ซึ่งเปรียบเสมือนภาพพจนของบริษัท 

ดังนั้นการพัฒนาสมรรถนะผูขายใหมีคุณลักษณะท่ีดี จากการศึกษาเชิงคุณภาพพบวา คุณลักษณะดาน 

การส่ือสารเปนกลุมท่ีผูใหขอมูลสําคัญใหความสําคัญมาก ผลการศึกษายงัพบวา สมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย

พนักงานธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย มีความแตกตางของชวงอายุของพนักงานขายในระดับสูงมากทํา

ใหมีชองวางของการเรียนรูและพัฒนาศักยภาพใหสอดรับกับการทํางานยุคไทยแลนด 4.0 หรือยุคดิจิทัล จาก

การศึกษาพบวาพนักงานท่ีมีผลการปฏิบัติงานท่ีดีเกิดจากการมีทักษะการปรับปรุงการปฏิบัติงานอยาง

สม่ําเสมอ และการบริหารการเปล่ียนแปลงใหเขากับสถานการณ และการประยุกตใชเทคโนโลยีในแงของ 

การดําเนินงานและการใหบริการลูกคา ผลการศึกษาพบวาทุกองคกรมองเห็นความสําคัญของการประยุกตใช

เทคโนโลยีจะเขามาเปล่ียนแปลงอุตสาหกรรมประกันภัยและเขามาชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินงานใน

ดานตาง ๆ แตมีอุปสรรคเรื่องชวงอายุของพนักงานขายในระดับสูงมากทําใหมีชองวางของการเรียนรูการใช

เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มสรรถนะดานนี้อยูทางดานของปจจัยท่ีมีความเกี่ยวของกับสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย

ธุรกิจประกันวินาศภัย จากท่ีไดกลาวไปแลววาการวิจัยเชิงคุณภาพของการศึกษาเรื่องนี้ เพื่อเพิ่มการอธิบาย

ปจจัยตาง ๆ ในเชิงลึกและยืนยันความเกี่ยวของกันของปจจัยตาง ๆ ตามกรอบแนวความคิด ท่ีไดจาก 

การทบทวนวรรณกรรมใหชัดเจนมากยิ่งข้ึน ผลการศึกษาจากกลุมผูใหขอมูลสําคัญท้ัง สามกลุม คือ ฝาย

บริหารงานองคกร บุคลากรฝายขาย ลูกคาประกันวินาศวินาศภัย มีความสอดคลองกัน ยืนยันไดวาตัวแปร 

เชิงสาเหตุท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรม ไดแก  ภาวะผูนํายุคดิจิทัล การสรางแบรนดภายในและ 

ความไววางใจองคกร มีความเกี่ยวของกับสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย 

สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

ขอมูลท่ัวไป 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 77.5 และเพศชาย คิดเปนรอยละ 22.5 

ตามลําดับ สวนใหญมีอายุ 31-35 ป คิดเปนรอยละ 25.7 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 65.1

จํานวนใบประกอบวิชาชีพทางดานธุรกิจประกันวินาศภัย โดยสวนใหญรอยละ 90.5 มีจํานวน 1 ใบ สวนใหญมี

อายุการทํางานในองคกร นอยกวา 5 ป คิดเปนรอยละ 44.1 อยางไรก็ตามประสบการณในงานดานงานขาย  

5-10 ป คิดเปนรอยละ 36.6 รองลงมา สวนใหญมีระดับตําแหนงในองคกรระดับพนักงานของฝายขายคิดเปน

รอยละ 70.7 รองลงมาคือ หัวหนาฝาย และผูจัดการ จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 14 และ รอยละ 9

ตามลําดับ 

ผลการวิเคราะหอิทธิพล ทางตรง ทางออม และอิทธิพลรวมของปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีตอสมรรถนะ

หลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย 

1. อิทธิพลทางตรง 

ปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลทางตรงตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศ

ไทยมากท่ีสุดคือ ความไววางใจในองคกร มีน้ําหนักองคประกอบของอิทธิพลทางตรงเทากับ 0.73 รองลงมาคือ 

ภาวะผูนํายุคดิจิทัล มีน้ําหนักองคประกอบของอิทธิพลทางตรงเทากับ 0.33 และปจจัยการสรางแบรนดภายใน

องคกร มีน้ําหนักองคประกอบ 0.22 ตามลําดับ 
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2. อิทธิพลทางออม 

จากการวิเคราะหอิทธิพลทางออม พบวา ปจจัยท่ีสงผลทางออมตอ สมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย

ธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทยมากท่ีสุดคือ ภาวะผูนํายุคดิจิทัล ซึ่งสงผลรวมกับความไววางใจในองคกร

มีน้ําหนักองคประกอบรวมกันระหวาง 2 ปจจัยเปน 0.3723 รองลงมาคือ ปจจัยการสรางแบรนดภายในองคกร

ซึ่งสงผลรวมกับความไววางใจในองคกรมีน้ําหนักองคประกอบรวมกันระหวาง 2 ปจจัยเปน 0.3358 หาก

พิจารณาท่ีคา VAF ผลการวิเคราะห variable account for (VAF) = อิทธิพลทางออม/อิทธิพลรวม ภาวะผูนํา

มีคา VAF= 0.530 การสรางแบรนดภายในองคกรมีคา VAF = 0.604 ซึ่งมีคาอยูในระหวาง 0.20 ถึง 0.80 จึง

สรุปไดวาความไววางใจในองคกรเปนตัวแปรคันกลางบางสวน โดยปจจัยความไววางใจในองคกรคือตัวแปรท่ี

แฝงเช่ือมโยงปจจัยเชิงสาเหตุและสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเขาหากันและมีความสัมพันธตอกันสูง 

อิทธิพลรวม 

จากผลการวิเคราะหพบวา อิทธิพลเชิงสาเหตุรวมท่ีมากท่ีสุดท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจ

ประกันวินาศภัยในประเทศไทย คือ อิทธิพลรวมจากความไววางใจในองคกรมีน้ําหนักอิทธิพลรวมเทากับ 0.73  

 

ตารางท่ี 1  

คาการวิเคราะหอิทธิพลทางตรง ทางออม และอิทธิพลรวมของปจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะ 

งานขายประกันวินาศภัยในประเทศไทย 

 

ปจจัย 

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย 

อิทธิพลทางตรง 

(DE) 

อิทธิพลทางออม 

(IE) 

อิทธิพลรวม 

(TE) 

ภาวะผูนํายุคดิจิทัล 0.33 0.3723 0.7023 

การสรางแบรนดภายในองคกร  0.22 0.3358 0.5558 

ความไววางใจในองคกร 0.73 - 0.73 

 

ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐานของการวิจัย  

จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวาโมเดลตามทฤษฎีมีความเหมาะสมกับขอมูลเชิงประจักษคาสถิติท่ีใช

เปนคาพิจารณาความสอดคลองเปนไปตามทฤษฎีทางสถิติทุกคา ช้ีใหเห็นถึงความสอดคลองกับขอมูล 

เชิงประจักษ ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยท้ัง 6 ขอ ผลการศึกษายอมรับสมมติฐานท่ีต้ังไว เพื่อใหเกิด 

ความชัดเจนตอ จากผลการวิเคราะหอิทธิพลรวม สรุปไดวา สมรรถนะงานหลักเฉพาะงานขายมีความสัมพันธ

โดยตรงจากความไวใจในองคกรสูงท่ีสุด นอกจากนี้ ยังมีความสัมพันธโดยตรงมาจากภาวะผูนํายุคดิจิทัลและ

การสรางแบรนดภายในองคกรโดยภาวะผูนํายุคดิจิทัลจะมีน้ําหนักการพยากรณสูงกวาการสรางแบรนดภายใน

องคกร และยังพบวาความไววางใจองคกรเปนตัวแปรค่ันกลางความสัมพันธระหวางความสัมพันธของ ภาวะ

ผูนํายุคดิจิทัลการสรางแบรนดภายในองคกร และสมรรถนะงานหลักเฉพาะงานขาย โดยสมรรถนะงานหลัก
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เฉพาะงานขายสามารถอธิบายไดจากปจจัยความไววางใจในองคกร ปจจัยการสรางแบรนดภายในองคกร และ

ปจจัยภาวะผูนํายุคดิจิทัล อยูรอยละ 84 แสดงดังแผนภาพท่ี 2 

 

 

แผนภาพท่ี 2 มโนทัศนความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอสมรรถนะหลัก 

เฉพาะงานขายในธุรกิจประกันวนิาศภัยในประเทศไทย 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 จากวัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 1 ศึกษาอิทธิพลทางตรงและทางออมของภาวะผูนํายุคดิจิทัล 

การสรางแบรนดภายในองคกร และความไววางใจในองคกรท่ีมีตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกัน

วินาศภัยในประเทศไทย การอภิปรายผลอิทธิพลทางตรง พบวา ปจจัยท่ีมีคาอิทธิพลสูงสุดคือ ความไววางใจ

องคกร สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายมีอิทธิพลโดยตรงจากความไวใจในองคกรสูงท่ีสุดมากกวาปจจัย 

เชิงสาเหตุอื่น ๆ ท่ีศึกษา อธิบายไดวา องคกรท่ีพนักงานมีความไววางใจในองคกรและผูบริหารจะชวยสงเสริม

ใหพนักงานมีสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเปนAไปตามเปาหมายขององคกร ผลการศึกษาสอดคลองกับ  
พรชัย ศักดานุวัฒนวงศ (Sakdanuwatwong, 2020) กฤษวิจายันโต ยาซีน และสุเดียรฐิตา (Kriswijayanto, 

Yasin, & Sudiardhita, 2022) และ อารโซล โรฮัน อาสเซ และฮอสซัม อาลี มูไฮเบส (Asse, & Mhaibes, 

2022) กลาวคือ ความไววางใจสูงกอใหเกิดผลดีตอองคกร โดยสมาชิกในองคกรมีระดับสมรรถนะในการทํางาน

มากข้ึน เพื่อไปสูจุดหมายท่ีต้ังไว เกิดวัฒนธรรมองคกรท่ีมีความเขมแข็ง และมีความรวมมือในการทํางานสูง  
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อีกท้ังยังมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ริคารโด ชีวา (Chiva, 2022) ท่ีกลาววา การพัฒนา

สมรรถนะผูปฏิบัติงาน จะตองสงเสริมความไววางใจในองคกรมีพนักงานเกิดความเช่ือมั่น ผูปฏิบัติงานจะพรอม

เรียนรูและพัฒนาตนเองเกิดความรู ความสามารถ มีสมรรถนะในการทํางานท่ีเหมาะสมสงใหงานมี

ประสิทธิภาพท้ังในปจจุบันและอนาคต องคการท่ีมีผูปฏิบัติงานซึ่งมีความเคารพผูบังคับบัญชาและไววางใจ

องคกร สงผล ใหองคการนั้นมีผลกําไรจากการลงทุนของผูถือหุนถึงรอยละ 42 ซึ่งมากกวาองคการท่ีขาด 

ความไววางใจ เปนบรรทัดฐาน และยังระบุวา องคการท่ีมีความไววางใจสูง มักจะมีผูนําท่ีมีประสิทธิภาพ

มากกวา และมีการทํางานงานรวมกันอยางมีประสิทธิภาพท่ีดีดวย 

ตอมาคือ ภาวะผูนํายุคดิจิทัล การศึกษานี้ พบวา ภาวะผูนํายุคดิจิทัลมีอิทธิพลทางตรง ตอสมรรถนะ

หลักเฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย องคประกอบของภาวะผูนํายุคดิจิทัล ผลการศึกษา

สอดคลองกับการศึกษาของ รุงรัตน 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); และแมคเคนนา (McKenna, 2020) ท่ีอธิบายไดวาองคกรท่ี

ผูบริหารมีภาวะผูนําในระดับสูงจะสามารถสรางสมรรถนะหลักเฉพาะงานได ผูบริหารมีกระบวนการโนมนาว 

จูงใจพนักงานเพื่อการปฏิบัติงานใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ สงผานกระบวนการ ไดแก การเปน

แบบอยางในแนวทางปฏิบัติ การใชขอมูลดิจิทัลเพื่อการตัดสินใจ การบันดาลใจใหเกิดวิสัยทัศนรวมกัน การทํา

ใหผูอื่นมีความสามารถในการปฏิบัติงาน และการสงเสริมกําลังใจ หากผูบริหารมีภาวะผูนําก็ยอมสงผลใหงาน

และองคกรมีความกาวหนา 

  การสรางแบรนดภายในองคกร ผูวิจัยพบวา เปนปจจัยมีอิทธิพลทางตรงตอสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย องคกรประกันวินาศภัยท่ีมีการสรางแบรนดภายในองคกรจะชวย

สงเสริมสมรรถนะหลักเฉพาะงานของพนักงานไดดีเพราะพนักงานมีการนําอัตลักษณของแบรนดหลอมรวมเขา

เปนพฤติกรรมพนักงานในการท่ีจะถายทอดส่ิงเหลานั้นไปยังลูกคา อีกท้ังการสรางแบรนดภายในยังเปน

เครื่องมือในการลดความเส่ียงท่ีตัวแทนบริษัทจะถายทอดคุณคาแบรนดผิดพลาดไปยังลูกคา ผลการศึกษามี

ความสอดคลองกับการศึกษาของ หัสพร ทองแดง, ยุทธนา ไชยจูกุล, วิชุดา กิจธรธรรม, และพัชนี เชยจรรยา 

(Thongdaeng, Chaijukul, Kijtorntham & Cheyjunya, 2018) ท่ีระบุวา การสนับสนุนแบรนดองคกรเพื่อ

เพิ่มสมรรถนะการทํางานของบุคลากรในองคกร การสราง และการส่ือสารแบรนดภายในองคกร เปนส่ิงท่ีทุก

คนในองคกรควรมีสวนรวม โดยผูบริหารระดับสูงมีแนวทางท่ีชัดเจนในการสรางแบรนดภายใน  

จากการศึกษาอิทธิพลทางออม พบวา ปจจัยท่ีสงผลทางออมตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายธุรกิจ

ประกันวินาศภัยในประเทศไทยมากท่ีสุดคือ ภาวะผูนํายุคดิจิทัล รองลงมาคือ ปจจัยการสรางแบรนดภายใน

องคกร ซึ่งสงผานความไววางใจในองคกร โดยความไววางใจในองคกรคือตัวแปรค่ันกลางท่ีแฝงเช่ือมโยงปจจัย

เชิงสาเหตุและสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเขาหากันและมีความสัมพันธตอกันสูง สอดคลองกับการศึกษาของ 

ริคารโด ชีวา (Chiva, 2022) ท่ีพบวา การพัฒนาสมรรถนะของพนักงาน ผูนําตองมีภาวะผูนําท่ีมีประสิทธิภาพ

และตองสรางความรูสึกไววางใจองคกรและผูนําใหเกิดกับพนักงานดวย และยังสอดคลองกับ อดิศร คงพล 
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และธัญนันท บุญอยู (Kongpon, & Boonyoo, 2020) ท่ีอธิบายวาผูนําจะบริหารองคกรไดมีประสิทธิภาพมาก

ข้ึน ในองคกรท่ีมีระดับความไววางใจสูงโดยเฉพาอยางยิ่งในเรื่องของการจัดการ เพราะพนักงานจะม ี

ความเช่ือมั่น และเช่ือถือในตัวผูนํากับเพื่อนรวมงาน  

จากวัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 2 เพื่อพัฒนาโมเดลความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายในธุรกิจประกันวินาศภัยในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา สมรรถนะหลัก

เฉพาะงานขายท่ีโดดเดนท่ีสุด คือ ตัวแปรดานการปรับปรุงการปฏิบัติงาน ผลการศึกษาสอดคลองกับ อาเรียนี

และ ซุลฮาวัต (Ariani, & Zulhawati, 2022) ท่ีศึกษาเรื่องปจจัยความสําเร็จของนักการตลาดประกันภัยใน

กรุงจาการตา พบวา มีพนักงานขายในยุคดิจิทัลควรมีความความโดดเดนในดานการปรับปรุงวิธีการ 

การปฏิบัติงานอยูเสมอเพื่อใหปรับตัวเขากบัตลาดประกันภัยและใชรูปแบบการจัดการท่ีเปนนวัตกรรมใหม ถือ

เปนปจจัยความสําเร็จของนักการตลาด การเพิ่มสมรรถนะของผูขายในอุตสาหกรรมประกันภัยสามารถกระตุน

การตัดสิน 

ใจดานการทําประกันภัยของผูบริโภคได นอกจากนี้ ยังสอดคลองการงานของ อารโซล โรฮัน อาสเซ และ  

ฮอสซัม อาลี มูไฮเบส (Asse, & Mhaibes, 2022) ท่ีสรุปถึงสมรรถนะหลักเฉพาะงานของผูขายในยุคดิจิทัลท่ี

ทําใหสามารถปฏิบัติงานแสดงศักยภาพไดผลโดดเดนกวาคนอื่นในองคกร ไดแก ดานการปรับปรุง 

การปฏิบัติงาน หมายถึง การท่ีพนักงานขาย มีความสามารถในการประยุกตใชระบบการคนหาวิเคราะห

จุดบกพรองของการทํางานในองคกร สามารถนําขอมูลมาวางแผนพัฒนา และปรับปรุงการทํางานออกแบบ 

และพัฒนาวิธีการทํางานท่ี เหมาะสม รวมท้ังติดตามประเมินผล และนําผลมาใชเปนขอมูลในการปรับปรุง 

การปฏิบัติงานท่ีเหมาะสมตอไป รองลงมาคือ ดานการบริหารการเปล่ียนแปลงหลังจากนี้ดานการแกไขปญหา

และการตัดสินใจและดานความรูความสามารถในงานจะมีน้ําหนักอิทธิพลเทากันตอจากนั้นจะเปนดาน 

การออกแบบการขายและนอยท่ีสุดคือดานการใชเทคโนโลยีและดานการส่ือสาร จากผลการวิจัย ตัวแปรแฝง 

ความไววางใจในองคกรเปนปจจัยท่ีมีผลโดยตรงตอสมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเมื่อพิจารณาถึงตัวแปรภายใต

ปจจัยดังกลาวจะพบวา ตัวแปรความสําเร็จในงานจะมีน้ําหนักความสัมพันธสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ตัวแปรดาน 

ความตรงไปตรงมาและสุดทายตัวแปรดานการแสดงความเอาใจใส 

สวนปจจัยแฝงภาวะผูนํายุคดิจิทัล พบวา ตัวแปรดานมิติการบันดาลใจใหเกิดวิสัยทัศนรวมและดาน

การสงเสริมการปลุกเรากําลังใจจะมีน้ําหนักความสัมพันธสูงท่ีสุดและเทากัน รองลงมาคือ ดานการเปน

แบบอยางในแนวทางการปฏิบัติ ดานการทําใหผูอื่นมีความสามารถในการปฏิบัติงาน และนอยท่ีสุดคือ ดาน

การตัดสินใจดวยขอมูลดิจิทัล สุดทายคือปจจัยแฝงการสรางแบรนดในองคการ จะพบวา ตัวแปรดาน 

การปฐมนิเทศและดานการประชุมกลุมยอยมีน้ําหนักสูงท่ีสุดและมีน้ําหนักเทากัน รองลงมาคือ ตัวแปรดาน 

การสรุปความ และนอยท่ีสุดคือ ดานการฝกอบรม ตามลําดับ โดยสรุปแสดงใหเห็นถึงโมเดลท่ีพัฒนาข้ึนจาก

การศึกษา สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายมีความสัมพันธโดยตรงจากความไวใจในองคกรสูงท่ีสุด และยังมี

ความสัมพันธโดยตรงมาจากภาวะผูนํายุคดิจิทัลและการสรางแบรนดในองคกรดวย นอกจากนี้จากแผนภาพยัง

ทําใหทราบวา ภาวะผูนํายุคดิจิทัลและการสรางแบรนดในองคกรยังสงผลทางออมตอสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายโดยการสงผานความไวใจในองคกรอีก 
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ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

  1.1 องคกรควรใชความไววางใจในองคกรเปนปจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจประกันวินาศภัยให

ยั่งยืน เนื่องจากความไววางใจในองคกรพบวาเปนปจจัยท่ีมีมีอิทธิพลตอการพัฒนาสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขายสูงท่ีสุด ความไววางใจองคกรทําใหเกิดการพัฒนาสมรรถนะในข้ันท่ีสูงข้ึนของพนักงานไดสงผลใหองคกร

ประสบความสําเร็จในระยะยาว แนวทางในการสรางความไววางใจตอองคกร ไดแก มุงสรางความสําเร็จใน

ผลงานขององคกร การแสดงความเอาใจใสตอบุคลากรและการบริหารงานดวยความตรงไปตรงมา อีกท้ัง

การศึกษานี้เสนอแนะใหการสรางแบรนดภายในองคกรเปนกลยุทธหนึ่งในการพัฒนาสมรรถนะหลักเฉพาะงาน

ขาย เนื่องจากจะทําใหพนักงานเขาใจวิสัยทัศนคุณคาของแบรนดองคกรถูกตอง และไดส่ือสารคุณคานี้ตอกับ

ลูกคาไดถูกตอง 

  1.2 ภาวะผูนํายุคดิจิทัล ผูวิจัยเสนอแนะไววา องคกรธุรกิจประกันวินาศภัยจําเปนตองเพิ่ม

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายดานการใชเทคโนโลยีเพื่อเขาสูยุคดิจิทัล เพิ่มทักษะความเขาใจและการใช

เทคโนโลยีดิจิทัลของพนักงานใหสูงข้ึน และเตรียมพรอมลงทุนในเทคโนโลยี พัฒนาผลิตภัณฑท่ีตอบสนอง

ความตองการของลูกคาและสามารถปดการขายบนแพลตฟอรมดิจิทัลได การพัฒนาบุคลากรใหมีความรู ความ

เขาใจเกี่ยวกับธุรกิจประกันภัยดิจิทัล เพราะจากผลการศึกษาสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย ดานการใช

เทคโนโลยี พบวามีความโดดเดนในระดับนอยสุดเมื่อเทียบกับสมรรถนะดานอื่น ๆ ซึ่งเปนในเรื่องของ

ความสามารถปรับใชเทคโนโลยีใหเขากับการทํางานในแตละเรื่อง การประยุกตใชเทคโนโลยีเพื่อนําเสนองาน

ขายท่ีหลากหลายและการจัดหาเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมมาใชกับงานขาย 

  1.3 การสรางแบรนดภายใน เสนอแนะใหการสรางแบรนดภายในองคกรเปนกลยุทธหนึ่งใน 

การพัฒนาสมรรถนะหลักเฉพาะงานขาย จากการศึกษาพบวาในประเทศไทยองคกรสวนใหญยังมุงเนนให 

ความสําคัญกับเรื่องการสรางและการส่ือสารแบรนดภายนอกมากกวาการสรางแบรนดภายในองคกร การสราง

แบรนดภายในจะทําใหพนักงานเขาใจวิสัยทัศนคุณคาของแบรนดองคกรถูกตองและก็ส่ือสารคุณคานี้ตอกับ

ลูกคาไดถูกตองแนวทางการจัดทําคือเริ่มตนต้ังแตการปฐมนิเทศเพื่อปรับทัศนคติ หลอมรวมพฤติกรรมใหเขา

กับองคกร การประชุมกลุมยอยเพื่อการส่ือสารใหชัดเจนในแตละฝายงาน การสรุปผลการประเมินและ 

การฝกอบรม 

 

 2. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

  2.1 โมเดลความสัมพันธเชิงสาเหตุนี้พบวา ความไววางใจองคกรมีบทบาทเปนตัวแปรค่ันกลาง

บางสวน การศึกษาตอไปควรเพิ่มตัวแปรค่ันกลางในความสัมพันธของปจจัยเชิงสาเหตุและสมรรถนะหลัก

เฉพาะงานขายธุรกิจประกันวินาศ เพื่อใหเกิดการค่ันกลางแบบสมบูรณ สามารถเช่ือมโยงปจจัยเชิงสาเหตุและ

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายเขาหากันและมีความสัมพันธตอกันสูงมากข้ึน สงผลใหสามารถอธิบายตัวแปร

สมรรถนะหลักเฉพาะงานขายไดมากข้ึนเชนกัน จะเปนการเติมเต็มชองวางการวิจัยปจจุบัน 
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  2.2 จากการสัมภาษณกลุมผูใหขอมูลสําคัญพบวา ธุรกิจประกันภัยมีการขายกรมธรรมแบบดิจิทัล

มีเดียซึ่งมีกลยุทธทางการตลาดและกระบวนการคอนขางแตกตางจากการขายแบบด้ังเดิม ดังนั้นการศึกษาครั้ง

ถัดไปควรทําการศึกษาสมรรถนะหลักเฉพะงานขายธุรกิจประกันวินาศภัยเพิ่มมากข้ึนแบงเปน 2 กลุม คือกลุม

พนักงานขายแบบดิจิทัลมีเดียและกลุมขายแบบด้ังเดิม เพื่อท่ีจะไดขอมูลท่ีหลากหลายและลุมลึกมากข้ึนและ

ทําการศึกษาเปรียบเทียบเพื่อไดความชัดเจนของผลการศึกษามากข้ึน 

  2.3 สําหรับงานวิจัยในเชิงคุณภาพครั้งนี้ ในชวงท่ีผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลนั้น มีขอจํากัด

จากสถานการณโรคระบาดไวรัสโควิด 2019 ทําใหผูใหขอมูลสําคัญบางทานไมสะดวกใหเขาพบ โดยผูใหขอมูล

สะดวกท่ีจะใหคําสัมภาษณเปนการเขียนคําตอบตามขอคําถามในการสัมภาษณดวยตนเอง จึงอาจทําใหไมไดมี

การต้ังประเด็นคําถามเพิ่มเติม ดังนั้น การศึกษาในอนาคตเพื่อใหไดรับขอมูลท่ีเพิ่มข้ึน ผูวิจัยเสนอแนะใหใชวิธี

ในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการสัมภาษณเชิงลึก ควรใชวิธีการในการรวบรวมขอมูล ดวยวิธีท่ีหลากหลาย

มากข้ึน เชน การประชุมกลุมยอย ระดมสมอง Focus Group เปนตน 
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