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                This  survey  research was conducted in attempts to investigate factors influencing life 

insurance agents’ decisions to pursue their career. In addition, the study focused on exploring 

whether or not and how life insurance business leaders’ roles and speeches had affected the life 

insurance agents’ working and life objectives in their career. Questionnaire and interview data 

(n=150) were  collected from  the top three famous life insurance  companies in Thailand. 

 

                The study results indicated that: 

 

                1. Major factors which influenced life insurance agents’ decisions  to  pursue their career 

were remuneration, autonomy, opportunity in work promotion and enhancement, opportunity to travel 

aboard, work and life security, involvement in supporting social security, and social acceptance. 

                2. Life insurance business  leaders’ personal attributes (i.e., good  personality , good 

Morality,  and effective persuasive  communication skills)  had strong influences on their life 

insurance agents’ positive attitudes toward their career. 

                3. Life insurance  business   leaders’ speeches which had influenced on their life insurance 

agents dealt with the following 4 categories : 1) speeches related to  the belief in human potentials,  

2)speeches relevant to  the power of  human thought,   3)speeches concerning human’s mind and 

self-control, and 4) speeches being quoted from great philosophers. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของการศึกษา 
 

                ธุรกิจประกนัชีวตินั้นเปนธุรกิจที่มีมาชานานจากขอมูลเทาที่พบการประกันชวีิตเริ่ม

วิวัฒนาการจากประเทศกรชี  ซึ่งมกีลุมคนนับถือศาสนาหลายนิกาย โดยมีกลุมบุคคลที่นับถือศาสนา

นิกายเดียวกันไดจัดตั้งสมาคมขึ้น มีการเกบ็เงินจากสมาชิกเปนรายเดอืนโดยกาํหนดวา  ถาสมาชิกคน

ใดถึงแกกรรมทางสมาคมกจ็ะจัดการทําศพให  ถาสมาชิกผูใดละเลยไมจายเงินคาสมาชิก  สมาคมก็จะ

ลงโทษโดยหากสมาชกิผูนัน้ถึงแกกรรม สมาคมจะไมจดัการทําศพให  (วุฒิชาต ิสุนทรสมัย, 2534)  

                นี่คือจุดเริ่มตนของการประกันชวีิตในโลกมนษุย  จากนัน้การประกนัชีวติก็สืบทอดตอกันมา

ในหลายๆประเทศซึ่งในประเทศทางอเมริกาและยุโรปนัน้เปนหมูประเทศที่มีการขยายตัวทางการประกัน

ชีวิตอยางมาก  และการขยายตัวนี้ไดแผอิทธิพลไปยังประเทศตางๆมากขึ้นในเวลาตอมา  ซึ่งรวมถงึการ

แผขยายธุรกิจประกันชวีิตอยางจรงิจังเขามาในประเทศไทยดวย  

                แมวาธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทยจะเริ่มมีขึ้นในสมยัรัชกาลที ่ 5 แตก็ยังไมมกีารควบคุม

การประกอบธรุกิจประเภทนีแ้ตอยางใดจากรัฐ ธุรกิจประกันชวีิตในชวงแรกนั้นลวนแลวแตเปนบริษัท

ประกันชวีิตตางประเทศเขามาทัง้สิน้  ซึ่งบริษัทเกรด อีสเตอรนไลฟ แอสชัวรันส (Great Eastern Life 

Assurance Company Limited) อาจถอืไดวาเปนบริษัทประกนัชวีติแหงแรกของเมืองไทยที่ตั้งขึ้น และ

หลังจากนั้นบริษัทประกนัชวีิตตางประเทศอื่นๆก็เร่ิมเขามาจดทะเบยีนตามลาํดับ รวมเปนบริษัท

ตางประเทศทีไ่ดรับอนุญาตใหประกอบการประกันชีวิตในยุคนัน้รวม 4 บริษัท ไดแก บริษัทเกรด อี

สเตอรนไลฟ แอสชัวรันส ของอังกฤษ,บริษัทโตเกยีว มารีนแอนด ไฟร อินชัวรันส จํากัด  ของ ญี่ปุน ,

บริษัท เตียอันเปาเฮี่ยม จํากดั ของ จีน  และบริษัทมอเตอรยูเนี่ยน อินชัวรันส จํากดั ของอังกฤษ  โดยยัง

ไมมีบริษัทของคนไทยปรากฏแตอยางใด  

                จนกระทั่งผลจากสงครามโลกครั้งที2่ทําใหบริษัทประกนัชวีติตางประเทศตองเลิกกิจการไป

โดยปริยายเพราะเหตุแหงความรนุแรงทางสงคราม ซึ่งตอมาบริษัทตางประเทศเหลานัน้ก็ดําเนนิกิจการ

ใหมเพยีง 2 บริษัท คือ บริษัทซนั ไลฟ แอสชัวรันซ คัมปาน ีออฟ แคนาดา และบริษัท แมนูแฟคเจอร

เรอส ไลฟ อินชันรันซ คัมปาน ี 
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                จนกระทั่งป พ.ศ. 2492 บริษัททั้งสองก็ไดหยุดดําเนินกิจการประกันชวีิตในเมอืงไทย 

เนื่องจากเงื่อนไขที่เครงครัดรัดกุมมากขึ้นของกระทรวงเศรษฐการ(กระทรวงพาณิชย) ซึ่งไดกําหนดใหมี

การวางหลักทรัพย 1/3 ของเบี้ยประกันในปที่แลวๆมา ทําใหบริษทัทั้งสองตองใชเงินจาํนวนมากและมี

ลักษณะเปนการผูกมัดตนเองจนอาจเกิดความเสยีหายได (ชูเกียรต ิประมูลผล, 2514 )  

                สวนบริษัทประกนัชีวิตของคนไทยที่ไดดําเนนิธุรกิจประกนัชวีิตเปนครั้งแรกในป พ.ศ. 2485 

มีชื่อวา บริษัทไทยประกนัชีวติ และบริษัทไทยเศรษฐกจิประกันภัย (ตอมารวมทุนกับบริษัท พรูเด็นเชียล 

แอสชัวรันสจํากัด  เปน บริษัทพรูเด็นเชียลแอสชัวรันส ท ีเอส ไลฟ  จํากัด)  ซึง่ดร.ปวย อ้ึงภากรณ เปนผู

ผลักดันใหมีรางพระราชบญัญัติประกันภัยฉบับแรกขึ้นทาํใหคนไทยสามารถเปดบริษัทประกนัชีวิตที่เปน

ของคนไทยมาแขงขันกับบริษัทประกนัชวีติตางประเทศได(มนตร ีแสงอุไรพร, 2542) 

                จากการที่ดร.ปวย อ้ึงภากรณเปนผูบุกเบิกรางพระราชบัญญัติประกันชีวิตทําใหธุรกิจประกัน

ชีวิตในประเทศไทยเริ่มไดรับความสนใจและถูกควบคุมโดยรัฐเมื่อมีการออกกฎหมายควบคุมการทํา

ธุรกิจประกันชีวิตตามพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ.2535i i และเนื่องจากมีการขยายตัวดังกลาวเปน

ตนมาทําใหการประกันชีวิตในเมืองไทยเติบโตตอเนื่องอยางมาก จนกระทั่งในรอบทศวรรษ 2530-2539 

ถือเปนชวงเวลาที่ธุรกิจประกันชีวิตเติบโตรวดเร็วอยางมาก จากสถิติที่ผานมารวมเปนระยะเวลา 10 ป 

ธุรกิจนี้มีความเจริญเติบโตถึง 236%  กรมธรรมที่มีผลบังคบัเพิ่มข้ึนจาก 2.2 ลานรายในป 2530  เปน 

6.9 ลานรายในป 2539 และชวง 5 ปหลัง ผูซื้อกรมธรรมรายใหมมีมากกวาปละ 1 ลานรายทุกป ทั้งเบี้ย

ประกันภัยปแรก (ปแรกของการจายเบี้ยประกันเพื่อการทําประกันชีวิต) มีมากกวา 10,000 ลานบาททุก

ปนับต้ังแตป 2537 เปนตนมา และตัวเลขนี้ก็ยังไมเคยต่ําลงจนถึงปจจุบัน (มนตรี แสงอุไรพร, 2542 ) 

                ดังนั้นในชวงเวลาของการเติบโตทางธุรกิจประกันชีวิตในระยะเวลา 14 ปที่ผานมานั้น(2530-

2544) มีการขยายตัวอยางรวดเร็วซึ่งคาดวามีปจจัยหลายประการดวยกันในการขยายตัวดังกลาว เชน 

การใหความสนับสนุนทางกฎหมายจากรัฐบาล,  การเจริญเติบโตของประชากรที่เพิ่มมากขึ้น,

สถานภาพทางเศรษฐกจิของแตละครอบครัวที่ดีขึ้น, ภาวะดอกเบี้ยเงินฝากที่ลดต่ําลง เหลือโดยเฉลี่ย

ประมาณรอยละ 3-5 ทําใหประชาชนหันมาทําประกันชีวิตมากขึ้น เนื่องจากจะไดทั้งความคุมครอง  

และผลประโยชนตอบแทนจากอัตราดอกเบี้ยที่ปจจุบันกําหนดไว ไมต่ํากวารอยละ 6 (มนตรี แสงอไุรพร, 

2542), อัตราการเพิ่มข้ึนของตัวแทนประกันชีวิตมีมากขึ้นซ่ึงสงผลใหการเสนอขายตอประชาชนมีมาก

ข้ึน  และประชาชนมีความเขาใจในหลักการของการประกันชีวิตมีมากขึ้น    

                                                           

 i พระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535 เปนพระราชบัญญัติที่มาแทนพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ.2510ทั้งหมด

เพื่อใหทันตอเหตุการณบานเมืองที่เจริญขึ้น 
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                จะเห็นไดวาปจจยัตางๆลวนเปนปจจัยทีน่ําไปสูการพัฒนาทางดานธุรกิจประกันชวีิต แต

ปจจัยหลกัทีท่าํใหธุรกิจนี้ขยายตัวไดอยางรวดเร็วคือ การขยายตัวของตัวแทนประกนัชีวิต เพราะการมี

ตัวแทนประกนัชีวิตมากขึ้นเปรียบเสมือนการกระจายขาวสารขอมูลเกี่ยวกบัการประกันชวีิตทีม่ีมากขึ้น  

ทําใหเกิดผลทัง้โดยตรงและโดยออมในเวลาตอมาไมวาจะเปนความเขาใจหลักการประกันชวีิตในวง

กวางมากยิง่ขึน้, การเสนอขายตอผูทีย่ังไมไดทําประกนัชวีิตในอัตราสวนที่มากขึน้  และการที่รัฐบาลให

การสนับสนุนอนุญาตใหมกีารเปดบริษัทประกันชวีิตเพิ่มมากขึ้นกวาในอดีต ซึ่งการขยายตัวของตัวแทน

ประกันชวีิตในประเทศไทยนัน้มีปริมาณมากขึ้นอยางชัดเจนกลาวคือ จากสถิติของกรมการประกนัภัยใน

ป 2539 มีตัวแทนประกนัชวีิตที่ไดรับใบอนุญาต 129,602 คน  เพิ่มข้ึนจากป 2535 (87,759) ถึง 41 % 

                ปจจัยหนึ่งที่สําคญัที่มีผลตอการขยายตัวของตัวแทนประกนัชีวิต คือ ความสามารถในการ

ส่ือสารเพื่อโนมนาวและการสรางแรงบันดาลใจของผูนาํในอาชพีประกนัชีวิตใหตัวแทนประกันชวีติ

ตัดสินใจยึดอาชีพนี้เปนการถาวร ซึ่งบทบาทของผูนําในอาชพีประกนัชีวิตนับวนัจะมีความสําคญัมาก

ขึ้นตอการขยายตัวของตัวแทนประกนัชีวิตเพราะถือวาเปนแบบอยางทีส่ําคัญใหกับตัวแทนประกันชีวิต

รุนใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งวาทะตางๆที่ถายทอดผานทางการฝกอบรม การประชมุ การสอนเทคนิค

ทางการขายตางๆ  และวาทะทางสื่ออ่ืนๆ  เชน  สื่อส่ิงพมิพ และสื่อทางโสต  เปนตน  ซึ่งวาทะตางๆที่ได

ถายทอดจากผูนําอาวุโสดงักลาวนี ้  ถือวามีอิทธพิลอยางมากตอ  การยึดในอาชีพและมีผลตอการ

เปลี่ยนแปลงทัศนคติตอการทํางาน จากการทาํงานเพือ่คาตอบแทนที่สูงในระยะแรกๆของการทาํอาชพี

นี ้ ในรูปของ เงินคานายหนา,  เงนิโบนัสทุกๆ 6 เดือน,  เงนิเดือนในการบริหารทีมงาน  และรวมทั้งคา

เดินทางทองเที่ยวในตางประเทศฟรทีั้งหมด มาเปนการทาํงานดวยความเขาใจในหลกัการอนัแทจริง

ของการประกนัชีวิต  และเขาใจในทิศทางที่ถกูตองของการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิต  ที่มิใช

เพียงการทราบถึงหลักจรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิต  แตเพียงอยางเดียว และจากการ

สังเกตการณของผูวิจัยที่ไดเขารวมกิจกรรมของพวกเขาเหลานั้นทาํใหพบวา ตัวแทนประกันชีวิตได

ยึดถือ,  ตอบรับการถายทอด  และการปลูกฝงจากผูนําเกี่ยวกับเรือ่งของหลกัการอันแทจริงในการทาํ

ธุรกิจประกนัชวีิต 

                ดังนั้น จึงเปนทีน่าสนใจที่จะศึกษาถงึ บทบาทและวาทะของผูนาํในธรุกิจประกันชวีติที่มีผล

ตอการโนมนาวใจ และสรางแรงบันดาลใจใหตัวแทนประกันชวีิตในการยึดอาชีพเปนตัวแทนประกนัชีวิต 

ผลที่ไดจากการศึกษาจะนําประโยชนใหกบัผูสนใจโดยทัว่ไปที่ตองการทราบถงึ ภาวะของผูนําในธุรกิจ

ประกันชวีิตที่เปนการสงเสรมิใหตัวแทนประกันชวีิตเจริญเติบโตตอไปในภายภาคหนา  
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วัตถุประสงคการวิจัย 
 
                1. เพื่อศึกษาปจจัยที่สรางแรงบันดาลใจใหกบัตัวแทนประกันชวีิต 

                2. เพื่อศึกษาคุณลักษณะตางๆ ของผูนาํที่ประสบความสาํเร็จในธุรกิจประกันชวีิตซึ่งเปนแรง

บันดาลใจตอตัวแทนประกนัชีวิต 

                3. เพื่อศึกษา และรวบรวม วาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชวีิต ที่สรางแรงบันดาลใจกับ

ตัวแทนประกนัชีวิต 
 
คําถามวิจยั 
 

                1. ปจจัยอะไรบางที่สรางแรงบนัดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชีวิต 

                2. คุณลักษณะตางๆ ของผูนําที่ประสบความสําเร็จในธุรกจิประกันชวีิตซึ่งเปนแรงบันดาลใจ

ใหกับตัวแทนประกันชวีิต มีอะไรบาง 

                3. วาทะสําคัญของผูนาํในธุรกจิประกันชวีิต ที่สรางแรงบนัดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิตมี

อะไรบาง 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
                การวิจัยนี้จะศึกษาบทบาท และวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชวีิตที่เปนทีย่อมรับของตัวแทน

ประกันชวีิตจากตัวแทนประกันชวีิตที่ยึดถอือาชีพประกนัชีวิตเปนอาชพีหลัก โดยเก็บขอมูลจาก

แบบสอบถามปลายเปด และการสัมภาษณอยางเจาะลึกในตัวแทนประกันชวีิตของบริษัทประกันชวีิต

ขนาดใหญของประเทศ 3 แหงที่มีอัตราการเติบโตของธุรกิจสูงที่สุดในป 2544  

  
คําจํากัดความ 
 
                ผูวิจัยไดจัดคําและกลุมคําที่นาจะนิยามศัพทตามประเด็นปญหานําในการวิจัยคือ 
 บทบาทและวาทะของผูนํา หมายถึง คุณลักษณะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิต, 

คําพูด และส่ือตาง ๆ ที่เปนลายลักษณอักษร

ของผูนําในธุรกิจประกันชีวิต 

 ผูนําในธุรกิจประกันชีวิต หมายถึง ผูบริหารในฝายขายประกันชีวิตของบริษัท

ประกันชีวิตที่ยึดถืออาชีพตัวแทนประกันชีวิต

เปนอาชีพหลัก และมีอายุงานไมต่ํากวา 10 ป 

 ธุรกิจประกันชีวิต หมายถึง ธุรกิจเกี่ยวกับการรับประกันบุคคลทั่วไปเพื่อ

การรักษาพยาบาลเมื่อบุคคลนั้นเจ็บปวยหรือ
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เพื่อชดใชคาสินไหมทดแทนเมื่อบุคคลนั้นตาย

หรือถาไมตายภายในเวลากําหนด   บริษัทจะ

ใหเงินกอนที่ฝากไวทั้งหมดพรอมเงินปนผลแก

บุคคลนั้น 

 ตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง บุคคลเปนตัวแทนของบริษัทประกันชีวิตที่ทํา

หนาที่เสนอขายกรมธรรมประกันชีวิตใหแก

บุคคลตาง ๆ โดยจะตองเปนผูที่ไดรับอนุญาต

จากกรมการประกันภัยใหเปนตัวแทนประกัน

ชีวิตและสามารถขายประกันชีวิตได 

 อาชีพหลักของตัวแทน   

 ประกันชีวิต หมายถึง อาชีพประจําที่เปนหลักของผูประกอบอาชีพ

เปนตัวแทนประกันชีวิต ซึ่งไดยึดถือทําอาชีพนี้

แตเพียงอยางเดียวเทานั้นเปนระยะเวลาไมต่ํา

กวา 5 ป 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 
                1. ตัวแทนประกนัชีวิตสามารถนําความรูที่ไดรวบรวมไปใชในการพัฒนาตวัเองในการทํางาน 

รวมทัง้สามารถนําไปเปนแบบอยางวาทะเพื่อถายทอดใหแกคนรุนตอไปไดเรียนรูและ

นําไปใชตอไป 

                2. ผูสนใจทัว่ไป สามารถนําไปประยุกตใชเพือ่เสริมสราง และพัฒนาธุรกจิหรือองคกรของตน

ใหมีความเจรญิกาวหนายิง่ขึ้นได 

                3. ผูศึกษาทางวาทศาสตรจะไดทราบถงึแนวทางริเร่ิมสรางองคความรูใหมทางวาทะที่

เกี่ยวกับการประกันชวีิตในสวนของการสื่อสารเพื่อการบริหาร  และพฒันาองคกร 

 

                โดยสรุป ในบทนีผู้วิจัยไดกลาวถึง ความเปนมา  และความสําคัญของปญหา วัตถุประสงค

ของการวิจยั ขอบเขตการวิจยั ขอจํากัดของการวิจัย นิยามศัพท และประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  และ

เพื่อใหเขาใจคาํถามวิจยั  ผูวจิัยจึงขอนาํเสนอแนวคิดทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของโดยชี้ใหเหน็ถึง

เหตุผลในการตั้งคําถามของงานวิจยัในบทตอไป 
                                                           

 



บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
                การศึกษาเรื่องบทบาท และวาทะของผูนําในธุรกิจประกนัชวีิตตอตัวของตัวแทนประกัน

ชีวิตในประเทศไทยนี ้ มีวตัถุประสงคเพือ่ทราบถงึปจจัยตางๆที่สรางแรงบันดาลใจ ตอตัวแทน

ประกันชวีิตใหกาวเขามาสูอาชีพนี ้ ตลอดจนทราบถงึบทบาท  และวาทะของผูนําในธุรกิจประกนั

ชีวิต ที่มีอิทธพิลและสงผลในการโนมนาวใจ, สรางแรงบันดาลใจตอตัวแทนประกนัชีวิต และทําให

ยึดถืออาชพีตัวแทนประกันชีวิตเปนอาชีพหลักตอเนื่องมาเปนระยะเวลานาน  

 

                ดังนั้นเพื่อเปนพืน้ฐานในการวเิคราะหปจจยัตางๆ,  บทบาท  และคุณลักษณะทางวาทะ

ของผูนํา  ในบทนี้จะขอเสนอแนวคิด  และทฤษฎทีี่เกี่ยวของดังนี ้

 

                •ปจจัยในการโนมนาว 

                •บทบาทและคุณลักษณะของผูนํา 

                •วาทะของผูนาํเพื่อการโนมนาว 
 
ปจจัยในการโนมนาวใจ 
 

                ทฤษฎีความตองการตามลาํดับขั้นของ มาสโลว (Maslow)  ทฤษฎีนี้เปนทฤษฎทีี่มี

ชื่อเสียงและเปนที่แพรหลายมากทฤษฎีหนึ่ง เนื่องจากสามารถนาํหลักการของทฤษฎีไปใชใน

หลายสาขาวิชาชีพ โดย อับบราฮัม มาสโลว (Abraham Maslow)  (อางใน หลุย จาํปาเทศ, 2535) 

ไดเสนอหลักการของทฤษฎีดังกลาววาความตองการพืน้ฐานของบุคคลแบงเปน 5 ระดับ  ซึง่ มาส

โลว (Maslow)  มองความตองการของมนษุยเปนลกัษณะลําดับข้ันจากระดับตํ่าสุดไปยังระดบั

สูงสุด  และสรุปวาเมื่อความตองการในระดับหนึ่งไดรับการตอบสนองจะมีความตองการอืน่ใน

ระดับสูงตอไป   ซึ่งสามารถนํามาประยกุตใชกับการโนมนาวใจ ดงันี ้
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                ขั้นที่ 1  ความตองการของรางกาย  (The Physiological Needs)  เปนความตองการ

ขั้นพื้นฐาน  เชน  คนเราตองการอากาศเพื่อหายใจ  ตองการน้าํ  และอาหาร  ตองนอนหลับ

พักผอน  ไมชอบความเจบ็ปวด  รวมถงึความตองการทางเพศ  เปนที่ชมุนมุของความตองการ

พื้นฐานทุกประเภท ซึง่เปนตวัที่จะกระตุนใหคนเกดิแรงจูงใจในการทาํสิ่งตางๆเพื่อใหไดมาซึ่ง

ปจจัยตางๆดังกลาว  

                ขั้นที่ 2  ความตองการความปลอดภัย  และความมัน่คง  (The Safety and security 

Needs) หากตอบสนองความตองการขั้นทีห่นึง่แลว ก็จะเริ่มมคีวามรูสึกสนใจในดานความ

ตองการความปลอดภัย  ตองการการปกปอง  หรืออีกนยัหนึ่ง  เปนความตองการเพือ่บรรเทาความ

กลัวและกงัวล  ความตองการลักษณะนีก้็คือ ความตองการบานทีป่ลอดภัย  การงานที่มัน่คง  

แผนการดํารงชีวิตหลงัจากออกจากงานแลว  หรือการมกีรมธรรมประกันชวีิตและประกันภัย  เปน

ตน  เมื่อมองในดานของการสื่อสารแลวจะทําใหสามารถนําสาระสําคญัของหลักการความตองการ

ในขั้นนีม้าประยุกตใชเปนประเด็นในการโนมนาวใจผูรับสาร เชน แสดงถึงความแขง็แรง ความ

ปลอดภัย  มีระเบียบกฎเกณฑ มีอํานาจทางสังคม ขจดัความมืดมนสับสน เปนตน 

                ข้ันที่ 3  ความตองการความผูกพันหรือการยอมรับ (The Love and Belonging 

Needs)  ความตองการถัดมาหลงัจากทีส่องข้ันแรกไดรับการตอบสนองแลว  จะเปนความตองการ

ความรักและความผกูพนั  แตละคนจะเริ่มรูสึกอยากมเีพือ่นสนทิ  มีคนรัก  และเปนทีรั่กของทุกคน

ที่รายรอบ  หากมองในแงราย  ก็คือ  ความกลัวที่จะอยูอยางโดดเดี่ยว  และไมเปนทีย่อมรับใน

สังคม  ในชีวิตประจําวันความตองการขั้นนี้จะแสดงออกดวยความตองการที่จะแตงงาน  มี

ครอบครัว  การเขารวมกิจกรรมเพื่อสังคม  เปนสมาชิกของในชมรมตาง ๆ 

                ข้ันที่ 4  ความตองการยกยอง  (The Esteem Needs)  มาสโลว (Maslow) ไดให

ความหมายไวสองลักษณะคอื ความตองการการยกยองแบบต่ําและแบบสูง  แบบแรกเปนความ

ตองการความเคารพจากผูอ่ืน  ตองการมีหนามีตาในสงัคม  มชีื่อเสียง  เปนทีย่อมรับของคนในสงัคม  

แบบที่สองคือ  ความตองการความเคารพตัวเอง (Self-respect)  แสดงไดจากความตองการทีจ่ะ

เปนคนที่มีความมัน่ใจ ตองการเอาชนะ  อิสระยืนไดดวยตนเอง  สาเหตุที่ความตองการแบบที่สองนี้

สูงกวา  ก็เพราะเมื่อมีความรูสึกเคารพตัวเองแลวยากทีจ่ะเสียไป   ไมเหมือนแบบแรก 

                ขั้นที่ 5  ความตองการความสาํเร็จในชีวิต  (Self-Actualization Needs)  เปนความ

ตองการที่แตกตางไปจาก 4 ข้ันแรก  บางครั้ง มาสโลว (Maslow) เรียกความตองการระดับนี้วา 

“Growth Motivation” หรือ  “Being Needs (B-needs)” ซึ่งตรงขามกับ D-need  “Self-

actualization” เปนความตองการที่เมื่อรูสึกแลวจะรูสึกตอไปเร่ือยๆ  และถาเราตอบสนองความ

ตองการนี้ไปแลว จะเกิดพลงัแรงเพิม่ข้ึนไปอีก  ความตองการนี้ก็คือ  ความปรารถนาที่จะเปนอยาง

ที่ทกุคนอยากเปน  อยากเปนคนที่สมบูรณแบบเทาที่คนจะทําได  ซึง่ความรูสึกทีว่านี้ไมเกิดขึ้นถา
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ความตองการที่ต่ํากวายังไมไดรับการตอบสนองมากเพียงพอเพราะถารูสึกหิว  ก็ตองหาอาหารมา

ตอบสนองดอน  ถาไมมีความรูสึกภมูิใจในตนเอง ก็ตองตอสูเพื่อใหไดมาหรือหาอยางอืน่มา

ทดแทน  ถาไมไดรับการตอบสนองก็จะไมมีกําลงัที่จะไปเติมเต็มความตองการขั้นที ่5  นี้ได  แตใช

วาทุกคนจะประสบความสาํเร็จถึงขึ้นนี้ได เพราะมเีพียง 2-3 % ของคนบนโลกนีเ้ทานั้น ที่สามารถ

มีความรูสึกวาตัวเองประสบความสาํเร็จและเปนอยางทีอ่ยากเปนในชวีิต  พวกเขาเหลานี้สามารถ

ที่จะมีความรู  สันติภาพ  ประสบการณทีส่วยงามได  และพวกเขาจะเปนผูที่สามารถแยกแยะไดวา

อะไรคือของปลอม อะไรคือความหลอกลวง  อะไรคือจริง และมองวา ชวีิตคือความยากลําบาก

หรือเปนปญหาที่ตองการการแกไข ไมใชปลอยใหผานไป นอกจากนั้นพวกเขาจะมีมมุมองที่

แตกตางสําหรบัวิธีการดําเนนิชีวิต  เปนความตองการพฒันาศกัยภาพที่แทจริงแหงตน  เพื่อความ

เปนมนุษยที่แทจริง ตองการใฝหาและพฒันาการกระทําที่เหมาะสมกับตนใหยิ่งๆขึ้นไป  และที่

สําคัญคือ จะเห็นวาวิธีการดําเนนิชีวิตมีความสําคัญมากกวาการมีเปาหมายในชวีิต 
 
บทบาทและคุณลักษณะของผูนํา 
 
                เร่ืองบทบาทและคุณลักษณะของผูนาํมีกรอบแนวคิดทฤษฎี เอกสาร และงานวจิัยตางๆ

ที่เกี่ยวของในเรื่องการเปนผูนําเปนจาํนวนมาก ซึ่งในที่นีจ้ะขอกลาวถึงงานของ Aristotle (อริสโต

เติล) ซึ่งถือเปนบิดาแหงวาทศาสตรเปนลาํดับแรก 
 
                อริสโตเติล (Aristotle) (.อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542; Cooper, 1960; Johnston, 

1994)บิดาแหงวาทะศาสตรไดกลาวถงึองคประกอบของความสําเร็จในการโนมนาวใจวา บุคคล

พึงม ี3 คุณลักษณะสําคัญๆดังตอไปนี้ 

                1. ตัวบุคคลผูนั้นจะตองเปนผูมีความนาเชือ่ถือหรือที่เรียกวา ‘’Ethos” ซึ่งในขณะที่

สื่อสารจะตองแสดงวา ตนเองเปนผูมีจิตสาํนึกสงู มีหลกัการ มีเชาวปญญา ไหวพรบิ มีน้ําใจไมตรี

ตอผูรับสาร รวมถงึการมเีจตนาด ี และยังตองแสดงความปรารถนาดตีอผูอ่ืน มีสามัญสํานกึที่ด ี มี

ศีลธรรมและ จริยธรรมเปนอยางด ีรักความยุติธรรม สุขุม พูดจริงทําจริง และรักษาคําพูด 

                2. อารมณของผูรับสารเปนสิ่งสําคัญในลําดบัตอมา ซึ่งอรสิโตเติล (Aristotle) เรียกการ

โนมนาวใจในลักษณะนีว้า  “Pathos“  จุดประสงคของ อริสโตเติล (Aristotle) ในขอนี ้ไมไดใชเพื่อ

ปลุกปนอารมณของผูรับสาร หากแตเพื่อใหผูสงสารโนมนาวใจผูรับสารจนอยูในอารมณที่เที่ยง

ธรรมและมีจิตใจที่จะฟง  วาทะอยางมีวจิารณญาณดวย อริสโตเติล (Aristotle)ใชศัพทภาษากรกี 

ซึ่งแปลเปนภาษาอังกฤษวา  “put the audience in the right state of mind“  ในอารมณแตละ

แบบ  ผูสื่อสารจะตองใชหลกัพิจารณา 3 ประการคือ  

 



 11 

                     2.1 ผูที่มีอารมณแตละอยางนั้นมีสภาพจิตใจเปนอยางไร 

                     2.2 ผูมีอารมณนั้น มีแนวโนมทีจ่ะมีอารมณชนิดนัน้กบัใครบาง 

                     2.3 อะไรเปนสาเหตทุี่ทาํใหเกิดอารมณชนิดนัน้ 

                     ดังนัน้ ในการใชอารมณมาโนมนาวใจคนนัน้ จะตองสามารถทาํใหจิตใจของคน

เหลานั้นอยูในสภาพทีถู่กตองเสียกอนที่จะโนมนาวอยางจริงจังตอไปนัน่เอง 

                3. เหตุผลในวาทะ เปนอีกปจจัยหนึ่งที ่อริสโตเติล (Aristotle) จัดวาผูสงสารสามารถใช

เปนวธิีการในการโนมนาวใจคนอื่นๆไดภาษากรีก เรียกวา “Logos” ซึ่งจะตองมีขอสนับสนุน 

(Evidence) หรือการแสดงเหตุผล (Reason) 

                ในเรื่องนี ้อริสโตเติล (Aristotle) ไดจําแนกไวเปนสองประเภทคือ  

                     3.1 เหตุผลทีม่าจากตัวอยาง (Example) ซึ่งมีสองประเภท  ประเภทแรกไดแก 

ตัวอยางที่เปนเรื่องจริงจากประวัติศาสตร  ประเภทที่สอง ไดแก ตัวอยางที่ผูส่ือสารแตงขึ้น  สําหรับ

ประเภทที่สองนี้อาจจะเปนนทิานที่เปนคตสิอนใจ ชาดก นิทานอีสป เหลานีเ้ปนตน  ในการให

เหตุผลในลักษณะนี้จะเปนการทาํใหเกิดความเชื่อจากขอพิสูจน 

                3.2 การแสดงเหตุผลที่มาจากเอนธีมีม (enthymemes) คือการใหเหตุผลในลักษณะ

ของการบอกถึงขอเสนอหลักอยางสมเหตุสมผลพรอมดวยขอสรุป หรือในอีกรูปแบบหนึ่ง จะเปน

ลักษณะการใหเหตุผลแบบการใชความเปนไปไดมากกวาความแนนอน  

 

นอกเหนือจากคุณลักษณะของความนาเชื่อถือของผูนําและ สิ่งที่นาศึกษาตอไปคือ 

คุณลักษณะของความเปนผูนํา ซึ่งมีตําราตาง ๆ มากมายที่กลาวถึง ในที่นี้จะขอสรุปเนื้อหาจาก

งานทฤษฎี เอกสารตาง ๆ และงานวจิัยที่เกี่ยวของไวดังนี้ (อรุณ รักธรรม, 2517; บุญทัน ดอกไธสง, 

2520; ทิศนา แขมมณี, 2522; มนูเนตร  โกมลทัต, 2525;  หฤทัย ปุตระเศรณี, 2539;  ธํารงศักดิ์ 

หมื่นจักรและศรีสงา กรรณสูต, 2540;  ถิรนันท อนวัชศิริวงศ, 2541; สายธาร เทวอักษร, 2541;  

วิจิตร อาวะกุล, 2542;  D. K. Berlo, J.B. Lemert AND R.J. Mertz, 1966;  Lombardo, 

Ruderman,and McCarl, 1988;  Hallan and Campbell, 1992; Dubrin, 1998) 

 

                1. ลักษณะของการเปนผูนําความคิดเหน็ 

                2. ความเขาใจในตัวบุคคล 

                3. มีสติปญญาสูง มีเชาวนไว ไหวพริบ และความฉลาดเฉียบแหลมสามารถเรียนรูส่ิง

ใหม ๆ ไดอยางรวดเร็ว เปนนักคิดที่คิดไดอยางรวดเร็ว และชัดเจน,มคีวามสามารถ

ในการวิเคราะห และแกปญหาการทาํงานได,เปนนกัวางแผนที่ถีถ่วน และมีความ

ยืดหยุนในการทํางาน 
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                4. มีความเชื่อถือไดในการปฎิบัติหนาที่ความรับผิดชอบของตน 

                5. การมีสวนรวมในกิจกรรมและการสังคมตางๆ , การชอบการสังคม  เขาสังคมไดอยาง  

เหมาะสม  ถูกตองเขาวงไหนก็ได เขาไปที่ไหนแจมใสราเริงสนุกสนาน คนชอบ

อุปนิสัยใจคอ  อยากเขาหาพูดจาดวยเขาไดทุกวงการ,  ความรวมมือกับคนอ่ืนๆ,  

ความสามารถในการปรับตน 

                6. ฐานะทางเศรษฐกิจและสงัคม 

                7. ความมัน่คงในจิตใจ , มีศรัทธาความเชื่อมั่น 

                8. ความคิดริเร่ิม 

                9. รูถึงวธิกีารที่จะทําใหงานสาํเร็จลุลวงไป 

                10. ความมั่นใจในตนเอง 

                11. ความเปนทีน่ยิม 

                12. ความสามารถในการใชคําพูด,  การจูงใจคน  ใหผูรวมงานปฎิบัติตาม  ใหความ

รวมมือ 

                13. ความเปนเพือ่น,  รวมทุกขไดถาเกิดปญหา 

                14. ความกระตือรือรน 

                15. ความซื่อสัตย 

                16. ความจริงจงั 

                17. มีเทคนิคในการทํางานทําใหผลงานบงัเกดิผลสูงขึ้นตลอดเวลา ประสานงานไดใน

ทุกเรื่องทั้งคนทั้งเครื่องมือ เพื่อใหผลงานออกมาอยางมีประสิทธิภาพ, ประสาน

ประโยชน  

                18. มีทกัษะในการถายทอด  

                19.  มีความแข็งแรงทั้งรางกายและจิตใจ 

                20. มีความรัก ผูรวมงาน รักงาน รักการทาํงาน รักความกาวหนา รักที่จะเห็นผลสาํเร็จ

ของงาน 

                21. มีประสบการณ มีความรูความชํานาญในงานทีท่ํา เปนตัวอยางที่ดีของผูรวมงาน มี

ความสามารถในการพิจารณา , การหยัง่รู , มีความรูความสามารถ 

                22. ความเสียสละ อุทิศผลประโยชนสวนตนใหกับสวนรวม พรอมที่จะอุทศิใหกับงาน

อยางแทจริง 

                23. ลักษณะออมชอม  สรางความสามัคคีกลมเกลียว นุมนวล ผอนปรน อะลุมอลวย 

ใหกลุมตางๆเขากันได ประสานกนัได 
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                24. ความกลาหาญ  ไมยอทอ เกรงกลัวตอความลําบาก อันตราย ความเจบ็ปวด ทั้ง

ดานรางกาย จิตใจ  

                25. ความเปนธรรม เสมอหนากนั 

                26. ความอดทน และอดกลั้น   

                27. การควบคุมตนเอง  การรูจักควบคุมอารมณ จิตใจ ใหอยูในอาการสงบ ปกติ ไม

แสดงอารณ เมื่อไมพอใจ ไมแสดงอาการโกรธ จนสังเกตเห็นได,  มีใจเยือกเยน็เมื่อ

ประสบปญหา,  ไมหมดกาํลงัใจงายๆ 

                28. เปนผูราเริงมองโลกในแงด ี

                29. มีพรหมวหิารสี่ 

 

                เมื่อไดศึกษาถึงคุณลักษณะทีจ่ําเปนของผูนาํทีพ่ึงตองมีแลว อาจนิยามความหมายของ

คําวา “ผูนํา”โดยสรุปไดดังนี้  

                 “ผูนํา” คือ บุคคลที่พยายามรวบรวมความตองการและประสานความคดิของสมาชิกใน

กลุมเขาดวยกนั ผูนําจะมีสวนชวยใหกลุมไดกําหนดจดุมุงหมายในการทาํงาน และดําเนนิการจน

บรรลุจดุมุงหมายนั้นโดยวิธกีารที่เหมาะ ผูนําไมใชผูที่มอํีานาจสูงสุด แตคือ ผูที่สามารถกระตุนให

คนทํางานรวมกันได มีขอควรคํานึงวา คนทุกคนสามารถจะเปนผูนาํทีด่ีได และเปนสิ่งทีทุ่กคนควร

กระทํา ผูที่เปนผูนาํที่ดนีั้น ควรจะเปนผูตามที่ดีในขณะเดียวกนัดวย(อรุณ รักธรรม, 2517;  บุญทนั 

ดอกไธสง, 2520;  ทิศนา  แขมมณี,  2522;   มนูเนตร โกมลทัต,  2525;  หฤทยั ปุตระเศรณี, 

2539;  วิจิตร อาวะกลุ, 2542;  ทองหลอ เดชไทย,  2544) 

 

                ผูนํานัน้สามารถแบงออกไดเปน  6  ประเภทคือ   

 

                1. ผูนําแบบที่ตองการเปนผูจาํกัดการสื่อสาร 

                  ผูนําประเภทนี ้ เปนคนที่ชอบวางอํานาจและชอบขมขูผูอ่ืนใชอํานาจในการสัง่การ ใน

การใหรางวัลหรือลงโทษ โดยที่ผูใดจะขัดแยงมิได ผูนําประเภทนี้จะไมใชวธิีการ

ชักชวนใหใครทํางาน และไมเปดโอกาสใหมีการอภิปรายหรือปรึกษาหารือในกลุม 

เขาจะไมไววางใจหรือเชื่อความสามารถของใครๆ เพราะเกรงวาใครๆจะทํางานไดไม

ถูกตอง กลุมทีม่ีผูนําแบบนี้สมาชิกจะขาดอสิรภาพในการทํางาน และสมาชิกกลุมจะ

ขาดความสบายใจในการทาํงาน (หฤทัย ปุตระเศรณี, 2539) 
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                2. ผูนําแบบที่ใชความนาเชื่อจากบทบาทของความเปนพอ 

                    ผูนําประเภทนีจ้ะมีลักษณะเหมือนพอแม หรือญาติผูใหญที่คอยหวงใยลูกหลานซึ่ง

จะควบคุมการทํางานทัว่ไป และจะโปรดปรานสมาชิกบางคนที่อยูใกลชิดเปนพิเศษ 

เรามักพบผูนาํแบบนี้ในกลุมที่มีผูนาํสงูอายุ (วิจิตร อาวะกุล, 2542) 

 

                3. ผูนําแบบประชาธิปไตย 

                    ผูนําประเภทนีจ้ะเปดโอกาสใหทุกคน ไดมีสวนรวมในการทํางาน กําหนดเปาหมาย

และวางแนวการทํางานที่ทุกคนยอมรับรวมกัน  โดยถือวางานนั้นเปนของทุกคน 

สวนตัวเขาเองจะทําหนาที่เปนผูคอยประสานงานในกลุม  ผูนําประชาธปิไตยจะ

ยอมรับตนเองและพยายามเขาใจผูอ่ีน โดยถือวาอํานาจที่เขามีอยูคืออํานาจที่เปน

ของทุกคนในกลุม เขาจะคอยเอาใจใสและสนใจสมาชกิทุกคน และยอมรับผูอ่ืน

อยางที่เขาเปนอยู( บุญทัน ดอกไธสง, 2520) 

 

                4. ผูนําแบบตามใจทาน 

                    ผูนําประเภทนีค้อนขางเงียบเฉย และไมคอยมีบทบาทในการทาํงานปลอยใหสมาชิก

กําหนดแนวทางการทาํงานกันเอง โดยไมสนใจจะชวยกลุมแกปญหา และไมมีการ

ควบคุมการทาํงานของสมาชิก ผลงานที่ไดก็จะขึ้นอยูกบัความสามารถของสมาชกิ

กลุม (บุญทัน ดอกไธสง, 2520;  ทิศนา  แขมมณี, 2522 )  

 

                5. ผูนําตามระบบงาน 

                    ผูนําประเภทนีม้ักพบในวงธุรกิจ อุตสาหกรรม ขาราชการ ทหาร ตํารวจ ที่มกีารจัด

สายงานไวอยางเปนระบบ  ผูนําดังกลาวจะเปนคนที่เขมงวด มีระเบียบแบบแผนไม

เขาใครออกใคร  เปนผูที่ไดรับการคัดเลือกจากคนที่มีบุคลิกภาพเขมแขง็ มีระเบียบ

และมีความรบัผิดชอบที่สามารถควบคุมคนเปนจาํนวนมากได  เพราะสายงานที่เขา

ทําจะไมเปดโอกาสใหเขาแสดงความคิดเห็นหรือความรูสึกสวนตวัได (ทิศนา  แขม

มณี, 2522 ) 
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                6. ผูนําโดยกําเนดิ 

                    ผูนําประเภทนีม้ีนอยมาก มักจะพบในผูทีเ่ปนศาสนดาของโลก  หริอรัฐบุรุษของโลก  

เปนบุคคลที่มพีรสวรรคและมีความสามารถในการจูงใจบุคคลเปนจํานวนมากให

คลอยตามความคิดของเขาได (บุญทัน ดอกไธสง,  2520; ทิศนา  แขมมณี,  2522 ) 

 

                จากความหมายและประเภทของ ผูนาํ ดังกลาวมานัน้ทําใหเหน็ภาพรวมของความเปน

ผูนําไดเปนอยางด ี อยางไรก็ตามบทบาทและคุณลักษณะของผูนาํนั้นเปนสิง่สาํคญัมากในการ

สรางความนาเชื่อถือ และโนมนาวใจ ซึ่งทัง้นี้จะตองประกอบไปกับวาทะของผูนาํดวยในการโนม

นาวใจซึ่งในสวนนี้จะเปนแนวคิดทฤษฎทีี่เกี่ยวกบัในดานเนื้อหาของวาทะของผูนาํโดยเฉพาะดังจะ

ไดศึกษาในหัวขอตอไป 
 
วาทะของผูนาํเพื่อการโนมนาวใจ 
 

                ในการศึกษาเรื่องวาทะของผูนาํเพื่อการโนมนาวใจนัน้เปนการศึกษาในดานกลยุทธทาง    

วาทะของผูนําเพื่อการโนมนาวใจซึง่ในกลยุทธตางๆไดมกีารศึกษาและวิจัยมากมายซึ่งมีประเดน็

ศึกษาที่นาสนใจดังนี ้

 

1. กลยุทธทางวาทะของผูนําเพื่อการโนมนาวในดานของการสรางอารมณรวม 

                มีแนวคิดทฤษฎีทางวาทะของผูนําเพื่อการโนมนาวอยูดวยกันหลายทฤษฎี แตอยางไรก็

ตามในเรื่องของการสรางอารมณรวมอยางมีประสิทธิภาพนั้นสามารถทําไดดวยองคประกอบใหญ

3 ประการดังตอไปนี้ คือ (จํานง วิบูลยศรี, 2538) 

 

                1.1) กลยุทธในการสรางอารมณรวมโดยอาศัยลําดับข้ันความตองการของมนษุย  ตาม

ทฤษฎีของ มาสโลว (Maslow) 

 

                กลยุทธนี้ถือวาเปนกลยทุธในการสื่อสารที่เปนพืน้ฐาน เพราะวาอาศัยความตองการขัน้

พื้นฐานของมนุษย ซึ่งแมวาความตองการบางสิง่บางอยางจะแตกตางกัน แตโดยทั่วไปแลว มนษุย

แตละคน มีความตองการขึน้พืน้ฐานตรงกัน ดังไดกลาวมาแลวในสวนของ ปจจัยในการโนมนาวที่

กลาวถึงความตองการ 5 ข้ันของมนุษยเรา ซึง่การสรางอารมณรวมในลักษณะนี้จะตองขึ้นอยูกบั

ความตองการของแตละบุคคล และการเขาใจถึงความตองการนัน้ เพื่อจะยืน่ขอเสนอตามที่แตละ

คนตองการเพือ่สนองความตองการ ฉะนั้น การที่ผูนําสามารถสรางอารมณรวมโดยอาศัยความ
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เกี่ยวโยงในเนือ้หาสาระเพื่อใหมีความเกีย่วของกับความตองการของคนแตละคนดังกลาว ยอมถอื

วาเปนกลยทุธที่สามารถดึงดดูความสนใจและอารมณของบุคคลแตละคนไดเปนอยางดี 

 

                1.2) กลยทุธการสรางอารมณรวมโดยองิกับลักษณะเฉพาะของแตละกลุม 

 

                กลยุทธนี้เปนลักษณะของการทําความเขาใจในกลุมแตละกลุมของมนษุย ซึง่ตามปกติ

แลวเปนเขาใจไดวา  บุคคลแตละกลุมอาจจะมีความตองการเฉพาะไมเหมือนกนั เชน กลุมตัวแทน

ประกันชวีิตทีย่ังมีอายุงานไมเกินหนึ่งป ยอมจะมคีวามแตกตางจากกลุมตัวแทนประกันชวีติที่มี

อายุงานไมต่าํกวาสิบปอยางแนนอนในหลายๆดานดวยกัน ฉะนั้น กอนที่ผูนําจะทําการโนมนาว

กลุมใดก็ตามยอมจะตองทาํการวเิคราะห เพื่อจะไดปรับเนื้อหาและขอคิดเห็นตางๆใหสอดคลอง

ตองกับอารมณที่เปนธรรมชาติของแตละกลุม 
  
               1.3) กลยทุธการสรางอารมณรวมโดยอาศัยระดับของการใชภาษาที่แตกตางกนั 

 

                ผูนําที่สัมฤทธิผลในการสรางอารมณรวมไดนั้นจะตองใชภาษาใหเหมาะสมกับระดับ

ของตัวแทนประกันชวีิต และภาษาเหลานัน้ จะตองแสดงใหเห็นถึงรสนิยมที่ดีงามดวย นอกจากนัน้ 

ภาษาที่ใชพูด ควรจะมทีวงทีลีลาของการสนทนา เพราะวาการสนทนานัน้เปนกิจกรรมที่คนเราใช

กันอยูเสมอจนเคยชนิในชวีติประจําวนั จึงเปนวิธทีี่สะดวกและเขาใจไดงายดวย 

 

                จากการศึกษาในเรื่องการสรางอารมณรวมนัน้พบวา การสรางอารมณรวมจําเปนตองมี

เนื้อหาสารที่สงผลตออารมณของผูรับสารใหมากที่สุด เชน การสะเทือนอารมณดวยการสราง

ความรูสึก สงสาร ความโกรธ ความคับของใจ ความฮกึเหิม ความกระตือรือรน ความคึกคะนอง 

ความภาคภูมใิจ ความเหน็ใจ เพราะบางครั้งคนเรามกัแสดงพฤติกรรมโดยไมมีเหตุผลรองรับอัน

เนื่องมาจากสภาวะทางอารมณ ดังนั้นการโนมนาวใจสามารถจงูใจโดยใชอารมณได และจะใหมี

ประสิทธิผลเพิม่ข้ึนควรใชอารมณผสมผสานกับเหตุผล (อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542; ดารุเรศ 

กาศโอสถ, 2543; Johnston, 1994) นอกจากนีย้ังมีทฤษฎีที่แสดงถึงการโนมนาวใจเพื่อใหเกดิ

อารมณรวมไดกลาวถงึขั้นตอนการสรางอารมณรวมไวดังตอไปนี้(Magda Arnold, 1989อางถึงใน 

กรรณิการ  อัศวดรเดชา ,2540) 
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                     1.3.1 ในตอนแรกคนเราจะรบัรูเหตุการณตางๆที่เกี่ยวของกับส่ิงของหรือคนอยาง

เปนกลางๆ 

                     1.3.2 จากนัน้จะเริ่มการวินจิฉัยวาสิง่นั้นดีหรือเลว นําความสุขหรืออันตรายมาสูตน 

                     1.3.3 จากขัน้ตอนที่สองจะทําใหเกิดความรูสึก(อารมณ)ตอส่ิงเราตางๆเหลานั้นวา

เปนสิ่งดหีรือเปนสิ่งเลว 

                     1.3.4 จากนัน้จะมีการเปลีย่นแปลงทางกายภาพเพื่อหลกีเลี่ยงหรือเขาใกล 

                     ทฤษฎนีี้แสดงวาอารมณมีความเกี่ยวพนักบัการจูงใจทําใหเขาใจแนวโนมทีจ่ะเขา

ใกลหรือหลีกเลี่ยงตอส่ิงเรา และการสรางอารมณรวมนัน้ยังมีคุณสมบัติที่ไมเปนเพยีงการกอใหเกิด

การกระตุนทางดานจิตใจเทานัน้ แตหากจะสงผลตอไปถงึการชีน้ําไปสูการแสดงออกทาง

พฤติกรรมในที่สุด ซึง่สรุปไดวา “อารมณคือแรงขับเพื่อไปสูการแสดงออกทางพฤตกิรรม” 
 
2. กลยุทธทางวาทะของผูนําเพื่อการโนมนาวใจในดานของการใชอารมณขัน  

 

                แมการสรางสารดวยอารมณขันจะเปนการโนมนาวใจในทางบวก ซึ่งตรงกันขามกับการ

สรางสารดวยความกลวัซึง่เปนไปในลักษณะทางดานลบก็ตาม แตผลของการใชอารมณขันในสาร

ก็มิไดเปนไปในทางบวกแกผูรับสารเสมอไปหากผูสงสารไมมีศิลปะในการใชอารมณขันในสาร  

การใชอารมณขันในสารที่ไดผลดีตอการโนมนาวใจนัน้มขีอควรคํานึงดงัตอไปนี้(อรวรรณ ปลันธน

โอวาท, 2542; ดารุเรศ กาศโอสถ,  2543;  Johnston, 1994)  

                2.1 กรณีโนมนาวใจขายสินคา อารมณขันในสารตองสอดคลองกับวัตถุประสงคของ

การขายสนิคา เพื่อใหกลุมเปาหมายจดจาํสินคาไมใชจดจําเรื่องตลกขบขันเปนหลัก 

                2.2 การเสนอสารที่ตลกขบขัน ถือเปนการเสีย่งเพราะอารมณขันบางอยางอาจจะใช

ไดผลดีกับคนบางกลุมเทานัน้ แตบางกลุมกลับมิไดรูสึกขบขันตาม ซ้าํรายกอใหเกิดผลดานลบทาง

อารมณในบางรายดวย 

                2.3 การเสนอสารที่ตลกซ้ําๆกนั อาจจะทําใหผูคนเกิดความเบื่อหนายจนถงึขั้นรูสึกไม

พอใจกับการไมมีส่ิงแปลกใหมทีน่าสนใจไปกวาความจําเจของความขบขันนัน้ 

                2.4 ความสามารถสรางสารดวยอารมณขันเฉพาะกรณีที่จะโยงความตลกขบขันเพื่อ

เสริมสรางคุณคา ความนาสนใจ ความมชีวีิตชีวา ความสนุกสนานแกผลิตภัณฑหรือเหตุการณที่

ตองการจะโนมนาวใจ 

                2.5 อารมณขันของผูใชวาทะจะชวยสรางความเปนมิตรแกผูคนเปนอยางมาก เพราะ

โดยธรรมชาตทิั่วไปคนเรายอมชื่นชอบความสบายใจ ความสนุกสนาน หรือความตลกขบขัน

โดยเฉพาะอยางยิง่เมื่ออารมณขันนัน้เปนเรื่องราวเกี่ยวกับสถานการณทั่วๆไป หรือเร่ืองของผูใชวา
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ทะนัน้เอง แตถาหากเปนเรือ่งตลกขบขันของผูคนทีฟ่งอยูแลวอาจจะทําใหเกิดผลทางลบตอผูคน

แถวนัน้ทาํใหไมประสบความสําเร็จในการโนมนาวใจ 

                2.6 อารมณขันสามารถเพิ่มความมีเสนหหรือนาดึงดูดใจของผูใชวาทะหากผูรับวาทะ

อยูในสถานภาพที่เทาเทียมกัน เชน วยัเดยีวกนั เปนเพือ่นในกลุมเดียวกัน แตหากคูส่ือสารมี

สถานภาพแตกตางกนั อารมณขันในสารอาจจะถกูตีความไปในทางลบแทน เชน ความหยาบคาย 

ผิดกาลเทศะ เปนตน 

                2.7 โดยทัว่ไปอารมณขันจะสามารถเรียกรองความสนใจจากผูรับวาทะได แตหาก

เนื้อหาสารนั้นมีความนาสนใจอยูแลว การใชอารมณขันของผูใชวาทะก็อาจไมเกิดผลและยังไมมี

ประโยชนตอการโนมนาวใจแตอยางใดอีกประการหนึ่ง 

                2.8 การเสนอสารทั่วไปที่ไมถูกจาํกัดหรือเรงรัดดวยเวลา ผูใชวาทะสามารถแทรก

อารมณขันในวาทะตาง ๆ ได แตหากการโนมนาวใจนัน้อยูในสถานการณที่เรงรีบ ผูรับวาทะอาจจะ

ปฎิเสธอารมณขันในสารนัน้ ๆ 

                2.9 การเสนอสารที่มีอารมณขันแกผูรับวาทะที่ตอตานหรือไมเหน็ดวยกับผูใชวาทะ เปน

ทุนเดิม จะชวยลดขอขัดแยงในใจของผูรับวาทะ แตถาหากผูใชวาทะตองการเสนอเนื้อหาทีย่ากตอ

การเขาใจ หรือตองการจะสรางความคิดและความเชื่อใหมแกผูรับวาทะสาร การใชสารที่มีอารมณ

ขันจะเปนอันตรายตอการโนมนาวใจนัน้ 

 

3. กลยุทธการใชจุดจูงใจโดยการใชความกลัว 

 

                การใชจุดจูงใจโดยใชความกลัวนี้ มีเงื่อนไขหลายประการ กลาวคือ โดยทั่วไป ถาใหสาร

มีความกลัวในระดับพอประมาณ จะสงผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติหรือความเชือ่ได แตถาให

สารมีความกลวัในระดับสูงมากๆ จะทาํใหผูรับสารตระหนกตกใจ ไมกลาเผชิญและปฎิเสธการ

ยอมรับสารนัน้ 

                การสรางสารดวยจุดจูงใจโดยใชความกลวัระดับสูงจะเกิดผลในการโนมนาวใจที่มี

เงื่อนไขดังตอไปนี้ (อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542; Infante, Rancer,  และ Womack, 1997;  

Johnston, 1994 ) 

                3.1 สารที่แฝงดวยความกลัวระดับสูง ตองนําเสนอโดยผูสงสารที่มีความนาเชื่อถือสูง

หรือผูมีความรูสึกเกี่ยวกับสารนั้นๆ เปนอยางดี เชนการรณรงคตอตานการสูบบุหร่ีใหผูปวยจาก

การสูบบุหร่ีนาํเสนอเนื้อหาความเสีย่งจากการสูบบุหร่ี จะทําใหผูรับสารเชื่อผูปวยเนื่องจากมี

ความรูและประสบการณตรง 
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                3.2 การเสนอสารที่มีความกลวัระดับสูง ตองนําเสนอแนวทางแกไขหรือหาทางออกให

อยางสมเหตุผลจึงจะทําใหเกิดผลตอผูรับสาร  

                3.3 สารทีม่ีความกลัวสูง จะตองเสนออยางชดัเจนจึงจะเอือ้ตอการตัดสินใจที่จะเชื่อ

ขอมูลหรือปฎิบัติตามได  เพราะผูรับสารสามารถจดจาํสารที่เฉพาะเจาะจงตรงประเดน็มากกวา

สารที่มีขอบเขตกวางเกนิไป นอกจากนัน้ สารตองเปนเรื่องรูปธรรมนําเสนอตรงๆ จงึจะมีผลตอการ

จดจํา รวมทัง้มีผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ความเชือ่และการกระทํามากกวาสารที่คลุมเครือ

และเปนนามธรรม 

 

4. กลยุทธการนําเสนอดานเดียว-สองดาน 

 

                อรวรรณ ปลันธนโอวาท ไดศึกษางานวิจัยของนักวิชาการชาวตางประเทศเกี่ยวกบัการ

นําเสนอเอกสารดานเดียว หรือสองดานเพือ่การโนมนาวใจโดยมีขอสรุปดังนี-้ 

                4.1 การเสนอสารสองดาน เหมาะสําหรับผูรับสารที่มีการศึกษาคอนขางสูงถึงแม

ผลการวิจยัจะไมไดใหขอมูลสรุปที่เด็ดขาดเชนนัน้ก็ตาม แตเปนขอสรุปแนวโนม

สวนใหญของการเสนอสารสองดาน 

                4.2 การเสนอสารสองดานเหมาะสําหรับผูรับสารที่ไมไดสนบัสนุนจุดยืนของผูสงสารแต

แรก 

                4.3 การเสนอสารสองดานเหมาะสําหรับกรณีที่ผูรับสารมีโอกาสไดรับสารที่คานสารของ

ผูสงสาร 

                4.4 การเสนอสารดานเดียวจะเหมาะสม ถาผูรับสารเห็นดวยกับผูสงสารตั้งแตตนและมี

ขอแมวา ผูรับสารมีแนวโนมจะไมไดรับสารที่ขัดแยงในภายหลงั 

                4.5 ทัศนคติและขอผูกพันที่มีอยูเดิมของผูรับสาร อาจจะทาํใหการเสนอสารดานเดียว

หรือสองดานไมแตกตางกนัเลย 

                4.6 การเสนอสารสองดาน อาจจะทําใหผูสงสารมีความมั่นใจและรูสึก “อุนใจ” มากกวา 

แมผูรับสารจะคนพบสารที่เปนขอขัดแยงหรือตรงกันขามในภายหลัง 
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5. กลยุทธการใชเหตุและผล 

 

                จอหนสตนั (Johnston)  ไดกลาวไววาการโนมนาวใจดวยการใชเหตุผลจะเปนไปตาม

หลักตรรกะและโครงสรางของการโนมนาวใจดวยวิธีคือ  “ถา ก  แลวตองเปน ข “  ยกตัวอยางเชน 

ถาตัวแทนประกันชวีิตทกุคนออกไปพบลกูคาทกุวนัๆละ 3-5 คน โดยไมมีขอแม ไมมีเงื่อนไขใดๆ

ทั้งสิน้  ผลที่ตามมาคือ ตัวแทนที่ปฏิบัติอยางสม่าํเสมอสามารถจะประสบความสาํเร็จในอาชพีนี้ได

อยางถาวร ซึ่งลักษณะการใหเหตุผลทํานองนี้จะเหน็ไดวาไมเปนจริงเสมอไปเพราะถาเพยีงแต

ตัวแทนไดไปพบลูกคาแตวามิไดทําการปดการขายหรือ มิไดสนทนาในเรื่องเกีย่วกับประกันชวีิต

เลยยอมไมถือวาไดทาํงานอยางแทจริง ซึ่งแมจะพบลูกคามากมายเพยีงใดก็ไมมีประโยชนและยัง

ทําใหไมอาจประสบความสาํเร็จในอาชพีนีไ้ดอีกดวย  

                ในบางครั้งจะมีการโนมนาวใจที่นาํสิ่งที่ไมเปนเหตุผลมาเปนเหตุผลเพื่อหวังผลในการ

โนมนาวใจ ซึ่งการนาํโครงสรางทางเหตุผลมาเปนหลกัและนําหลักมาสรุปแบบเหมารวมกันนัน้ 

บางครั้งทําใหขอมูลที่ส่ือสารนั้นไมถกูตองตามความเปนจริงซึ่งวิธีการเชนนี้เราเรียกวา 

“syllogism”   เชน  “ถาคุณพบลูกคา 10 คนแลวคุณจะขายได 1 ราย”   ซึ่งเมื่อดูความเปนจริงแลว

จะเหน็ไดวา ตัวแทนประกันชีวิตบางคนนัน้แมวาจะพบลูกคามาแลว17 ราย ก็ยังขายไมได ถา

ตีความตามตวัอักษรขางตนยอมถือวาเปนขอความที่ไมเปนความจริง คลายกับเปนการโนมนาวให

เห็นความงายของการทาํธุรกิจนี้และสรางความเชื่อมั่นได แตอยางไรกต็ามความเปนจริงที่เขามิได

อธิบายในใจความนี้ก็คือ มิใชวาการที่ตวัแทนประกันชวีติเมื่อขายไมไดมา 9 ราย แลวรายที ่10 จะ

ขายไดทันทีเลย หากแตจะตองขายตอไป จนบางทีอาจจะตองพบคน 100 ราย จึงจะขายไดอยาง

ต่ําที่สุด 10 ราย และสิ่งที่กลาวมาในตอนตนจึงอาจจะเปนความจริงอยูก็เปนได   

                บอยครั้งลักษณะการโนมนาวทีใ่ช  Enthynenes จะใชโฆษณาเชิญชวนไดดีเพราะมี

ความดึงดูดใจใหชวนรับฟงและชวนใหไดคิดตามหลักเหตุและผล เชน ผมสราง30 ลานเหรียญดอล

ลารสหรัฐฯใน 30 ป คุณจะเชื่อหรือไมก็ตามแตนี่คอืความจริง ,ขอเชิญสมัครเปนตัวแทนวนันี้ 

เพราะตัวเลขบนเช็คนีเ้ปนของคุณ เราใหรายไดไมอ้ันเปนตน   

                บางครั้งการใหเหตุผลนั้นอาจจะมาจาก หลักฐาน ซึ่งเปนขอมูลหรือขอสนเทศที่ผูนาํนัน้

นํามาเสนอ เพื่อสนับสนุนความคิดของตนและเพื่อพิสจูนใหเหน็วาความคิดของตนนัน้

สมเหตุสมผล และทําใหตัวแทนประกันชีวิตนัน้ เลื่อมใส ศรัทธา และคลอยตามในที่สุด  ซึ่ง

ตามปกติแลว หลักฐานที่ผูนําสามารถที่จะนํามาแสดงนั้นมีอยูมากมาย แตที่สําคญัพอจะแบงได

เปน 4 ประเภทคือ (จํานง วิบูลยศรี, 2538) 
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                1. หลักฐานทางตรง (Direct evidence) 

                2. หลักฐานทางออม (Indirect evidence) 

                3. หลักฐานเชงิปฏิเสธ (Negative evidence) 

                4. หลักฐานตามที่เปนจริง (Real evidence) 

 

                1. หลักฐานทางตรง (Direct evidence) 

                     • เปนหลกัฐานที่เกี่ยวกับเรือ่งที่ตองการสือ่โดยตรง และหลักฐานเหลานั้นผูนํามี

ประสบการณมาดวยตนเอง นอกจากนัน้ หลักฐานดงักลาวสามารถนาํมา

ถายทอดใหตวัแทนประกันชีวิตไดพินิจพจิารณาและตรวจสอบไดดวยตัวเอง 

                     • เปนหลกัฐานประเภทตัวบคุคลที่ผูนํา นํามาเปนประจักษพยานใหตัวแทนประกนั

ชีวิตไดพบเหน็ และซักถามเพิ่มเติมได 

                     • เปนหลกัฐานทีห่าไดยาก แตมีน้ําหนักทีสุ่ดเมื่อเทียบกบัหลักฐานประเภทอื่น ๆ  

ทั้งหมด 

 

                2. หลักฐานทางออม (Indirect evidence) 

                     • เปนหลกัฐานที่ผูนํามิไดประสบมาเอง แตไดทราบมาจากการบอกเลาของผูอ่ืน

หรือจากการอาน เชน ขอมูลที่เปนตวัเลขทางสถิต ิเหตุการณที่ปรากฏเปนขาวใน

หนาหนังสือพมิพหรือเหตุการณที่จารึกไวในประวัติศาสตร รวมทัง้คําถาม คํา

พังเพย และสุภาษิตตางๆ 

                     • เปนหลกัฐานที่ตองอาศัยการตีความประกอบ เพราะไมสามารถหาประจักษพยาน

ที่แทจริงไดอยางชัดแจง 

                     • เปนหลกัฐานทีน่ิยมนาํมาใชอางกนัอยูเสมอ 

 

                3. หลักฐานเชงิปฏิเสธ (Negative evidence) 

 

                     • เปนหลกัฐานที่มิไดสนับสนุนคํากลาวอางโดยตรง แตชี้ใหเหน็วาเปนไปไมไดที่จะ

มีหลักฐานอืน่ใดมาหักลางคาํกลาวอางนัน้ๆเลย 

                     • เปนหลกัฐานที่ไมคอยมีน้าํหนักเทาที่ควร จึงทาํใหมีปญหาเกีย่วกับความ

นาเชื่อถือของหลักฐานประเภทนี ้
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                4. หลักฐานตามที่เปนจริง(Real evidence) 

                     • เปนหลกัฐานรูปธรรมที่ถกูสรางขึ้นมาโดยมีเจตนาที่แนนอน 

                     • เปนหลกัฐานรูปธรรมที่ปรากฏขึ้นเองโดยไมมีผูใดเจตนาสรางขึ้นหรอืเปนผล

พลอยไดจากสภาพแวดลอมโดยไมมีการเตรียมตัวลวงหนามากอน 

 

6. กลยุทธจากทฤษฎีแนวโนมการคิดขยายรายละเอียด ( Elaboration likelihood Model )หรือ 

ELM 

                แบบจําลองนี้มีแนวคิดวา ภายใตสภาพการณตางๆ ผูรับสารจะ “คิดขยายรายละเอยีด” 

ในระดับตาง ๆ กันเมื่อไดรับสารที่โนมนาวใจสักชิน้หนึ่ง การคิดขยายรายละเอียด หมายถงึ การ

ผูกพันความคิดของตนเองเขากับสารชิน้หนึ่ง มากบางนอยบางแลวแตสภาพการณตางๆ ผูที่เปน

เจาของแบบจาํลองนี ้คือ Petty and Cacioppo  ศึกษาแนวคิดนี้ในชวงทศวรรษ 1980  การคิด

แบบขยายรายละเอียดนีเ้ปนเสนตอเนื่อง และการโนมนาวใจก็อาจเกดิขึ้น ณ จุดใดจุดหนึง่บนเสน

ตอเนื่องนี ้( Infante,  และคณะ, 1997;  Larson, 1998 ) 

                การคิดขยายรายละเอียดแยกลกัษณะของการคิดเพื่อการโนมนาวใจไดเปน 2 ลักษณะ

คือ  

                1. Central Route หรือ เสนทางหลัก คือการใชตัวสารและเหตุผลเปนหลกัในการคิด

ขยายรายละเอียดผูรับสารจะจับส่ิงใดสิ่งหนึ่งในสารนัน้เพื่อนาํมาคิดขยายรายละเอยีดเพื่อนาํไปสู

การโนมนาวใจในที่สุด 

                2. Peripheral Route  เสนทางริม คือ การใชปจจัยอื่นๆประกอบในการโนมนาวใจซึ่งใน

หลักการนี้อธบิายไดวา คนเราจะมีความเชื่อในทกุสิ่งไดแมกระทัง่ในสิง่ที่ยงัไมสามารถพิสูจนได

หรือเปนสิง่ทีย่งัเขาใจกนัไมถกูตอง  คนเหลานัน้ก็ยงัอาจจะมีความเชื่อโดยมิไดมีการคดิวิเคราะห

ใหลึกซึง้กอนตัดสินใจเชื่อแตอยางใด (Dijkstra, 1999) ซึ่งเปนเรื่องทีน่าสนใจในการโนมนาวใจ 

เพราะวาหลักการนี้ไดบอกเปนนยัวา แมจะไมใชสิ่งทีถู่กตองหรือส่ิงที่ด ี แตถาใชหลักการในการ

โนมนาวในการใชปจจัยอื่นๆจนสําเร็จขึน้มานัน้ ก็หมายความวาการโนมนาวใจไมจําเปนจะตองใช

ความจริง ความถูกตอง และความดีเสมอไปในการโนมนาวใจนั่นเอง 

                ดังนั้นหลักการคดิขยายรายละเอียดนี้จงึขึ้นอยูกับทัศนคติของผูรับสารเปนสําคัญ 

(Infante และคณะ, 1997 ) และมีการใชเสนทางหลักและเสนทางริมเปนตัวแปรในการโนมนาวใจ

และอีกปจจัยหนึง่ทีม่ีผลตอทฤษฎนีี้ในการคิดขยายรายละเอียด คือ แรงจูงใจ (Motivation)ของ

ผูรับสารในการที่จะคิดใหละเอียดลึกซึ้งขึน้ไป และอีกตัวแปรหนึ่งคือ ความสามารถ ของผูรับสาร

ในการที่จะคิดใหละเอียดลึกซึ้ง ทั้งความสามารถและแรงจูงใจจะตองไปดวยกนัเสมอ    การคิด
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ขยายรายละเอียดในระดับสูงจะเกิดขึน้ไมไดถาผูรับสารมีแรงจูงใจจะคิดแตขาดความสามารถหรือ

ในทางตรงกันขามผูรับสารมคีวามสามารถจะคิดแตขาดแรงจูงใจ 

 

                โดยสรุป ในบทนีผู้วิจัยไดกลาวถึง แนวคิดทฤษฎีและงานวจิัยตางๆที่เกี่ยวของ เพื่อ

ทราบถงึความสําคัญในแนวคิดตางๆในทางวิชาการ และผูวิจัยจะขอนําเสนอระเบียบวิธีวิจยัใน

งานวิจยัครั้งนีใ้นบทตอไป 



บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

                การศึกษาวิจยัเรือ่ง “บทบาทและวาทะของผูนาํในธุรกจิประกันชวีิตตอตัวแทนประกัน

ชีวิตในประเทศไทย”  ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการวิจัยดงันี ้
 
รูปแบบการวจิัย 
 

                งานวิจยันี้เปนการวิจัยเชงิสํารวจ( Survey Research ) โดยอาศัยแบบสอบถามเปน

เครื่องมือหลักในการเก็บขอมูลเพื่อคนหาคุณลักษณะของผูนาํที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจ

ของตัวแทนประกันขีวิตในประเทศไทย โดยการใชแบบสอบถามปลายเปดและการสัมภาษณแบบ

เจาะลึกตวัแทนประกนัชีวิตของ  3 บริษัทซึ่งอยูในลักษณะของการจัดประชุมตามสถานที่ตางๆใน

แตละบริษัท รวมทั้งการเขาพบเปนรายบุคคลตามความเหมาะสมเพื่อใหไดขอมูลที่มากขึ้นและ

ชัดเจน  เพื่อใหรูปแบบของการวิจยัสมบูรณขึ้น   และเมื่อรวบรวมขอมูลที่ไดครบผูวิจัยจะนํามาจัด

กลุมขอมูล, นาํมาคาํนวนเปนอัตราสวนรอยละ, ประมวลผล  และสรุปผลการวิจยั  
 
ประชากรและกลุมตวัอยาง 
 

                ประชากรที่ใชในการวิจยัในครัง้นี ้ คือตัวแทนประกันชวีติจากบริษทัประกันชวีิต ๒๕ 

บริษัทในประเทศไทย โดยกลุมตัวอยางทีผู่วิจัยทําการคัดเลือกไดแก ตัวแทนประกนัชีวิตจากบรษิัท

ประกันชวีิตชัน้นาํในที่นี้ประกอบดวยบรษิัทใหญ 3 แหงทีม่ีอัตราการขยายตวัของธุรกิจสงูที่สดุใน

ประเทศไทย ซึง่ไดสงผลตอมาในการขยายตัวของตัวแทนประกนัชีวิตอยางมาก ดังนี ้

                1. บริษัท อยุธยา อลิอันซ ซี.พี. ประกันชวีิต  จาํกัด  ( AACP ) 

                2. บริษัทอเมริกนั  อินเตอรเนชัน่แนล  แอสชัวรันส จํากัด  (AIA) 

                3. บริษัทไทยประกันชวีิต จํากดั ( TLI ) 

                กลุมตัวอยางในการวิจัยนี้ คือ ตัวแทนประกันชีวิตที่มีผลงานดีจากบริษัทประกันชีวิตทั้ง

สามดังกลาว  โดยผูวิจัยมีขอสันนิษฐานวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีผลงานดี  นอกจากมี

ความสามารถแลว นาจะมีแรงบันดาลใจบางประการจากบทบาทและวาทะของผูนําของเขาในการ

ทํางาน ดังนั้นผูวิจัยไดกําหนดกลุมตัวอยางซึ่งเปนตัวแทนประกันชีวิตที่มีผลงานดีจากบริษัท

ประกันชีวิตชั้นนําทั้ง 3 บริษัทดังกลาวขางตน บริษัทละ 50 คน รวมทั้งสิ้น 150 คน โดยตัวแทน

ประกันชีวิตที่มีผลงานดีพิจารณาจาก ตัวแทนที่มีผลงานการขายประกันชีวิตมากกวาปละ 8หมื่น



บาทเปนระยะเวลาติดตอกัน 5 ปข้ึนไป(เกณฑกําหนดนี้เปนเกณฑทั่วไปของบริษัทประกันชวีติทัง้ 3 

แหง) 
 
เครื่องมือที่ใชในการวจิัย 
 

                เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี ้ ประกอบดวยแบบสอบถามปลายเปดโดยเปดกวางให

ผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเหน็ตางๆถึงคุณลกัษณะและวาทะของผูนําในธุรกิจประกนั

ชีวิตที่ผูตอบชืน่ชอบและคิดวามีอิทธพิลในการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพหลกัเปน

ตัวแทนประกนัชีวิต ตลอดจนใหความคิดเห็นเกีย่วกบัปจจัยอื่นนอกเหนืออิทธพิลที่เกิดจาก

คุณลักษณะและวาทะของผูนํา  

                แบบสอบถามดงักลาวแบงเปน 3 สวน ดงันี ้

                สวนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ, อายุ, รายไดตอเดือน,วุฒิ

การศึกษา, ระยะเวลาในการเปนตัวแทนประกันชีวิต,ระยะเวลาในการรวมงานกับบริษัทประกัน

ชีวิตอ่ืน ๆ ที่ผานมา, ผลงานยอดขายเบี้ยประกันปลาสุด(พ.ศ.2544), จํานวนลูกคาที่ขายไดในป

ลาสุด(พ.ศ.2544) 

                สวนที ่ 2  ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกนั

ชีวิต ประกอบดวยคําถามหลักเกี่ยวกับเรือ่ง แรงจงูใจ หรือเหตุผลที ่ตัวแทนประกนัชีวิตยึดถือ

อาชีพนี้เปนอาชีพหลกั มีอะไรบาง 

                สวนที่ 3 จะขอใหกลุมตัวอยางซึ่งเปนตวัแทนประกันชวีิต นกึถึงผูนําในธุรกิจประกนัชีวติ

ที่เขาชืน่ชอบมา1-3คนและขอใหผูตอบแบบสอบถามใหขอมูลของแตละคนดวยคาํถาม3 ตอนดังนี ้

 

                1. คําถามเกี่ยวกบัคุณลักษณะของผูนําในธุรกิจประกนัชีวติที่เขาชืน่ชอบ ซึ่งไดแก 

                     • บุคคลที่ 1-3นี้มีบุคลิกลักษณะ ทาทาง อยางไร 

                     • บุคคลที่ 1-3นี้มีอุปนิสัยใจคออยางไร 

                     • บุคคลที่ 1-3นี้มีวิธกีารสื่อสารอยางไร 

                     • บุคคลที่ 1-3นี้มีผลงานเปนอยางไร 

                     • คุณลักษณะตางๆขางตนมีผลใหบุคคลนี้มีบทบาทในการสรางแรงบันดาลใจใน

การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิตมากนอยเพียงใด อยางไร 



                2. คําถามเกี่ยวกบั วาทะผูนําในธุรกิจประกันชีวิต ไดแกคําถามตางๆเหลานี ้

                     • มีคําพูด คําสอนใจ หลักการในการดําเนนิชีวิตหรือในการดําเนนิงานใดๆของผูนํา

ที่ตัวแทนจะนกึถึง หรือเคยไดยิน ไดฟง ไดอาน ผานจากการประชุมสัมมนา 

อบรม หรือหนงัสือที่มกีารเขยีนและตีพมิพ 

                     • วาทะดังกลาวไดถูกนําไปใชใหเกิดประโยชนในการทํางานมากนอยเพียงใด 

อยางไร (ยกตวัอยาง) 

                     • วาทะดังกลาวมีผลตอแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิตมาก

นอยเพียงใด และอยางไร 
 
การทดสอบเครื่องมือ 
 

                เพื่อใหเครื่องมือในการเก็บขอมลูมีความเที่ยง และความตรง ผูวิจยัไดใหคณะกรรมการ

วิทยานิพนธตรวจสอบการใชภาษา ความชัดเจน และความสมบูรณของขอคําถามใหตรงตาม

วัตถุประสงคของการวิจัย จากนัน้ไดนาํแบบสอบถามไปดําเนนิการวจิัยนาํรองกับกลุมตัวอยางจาก 

3 บริษัทที่ไดกลาวถึงในขางตน จาํนวน 10 คน เพื่อตรวจสอบ ความเขาใจและความสามารถใน

การตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง เพื่อใหแนใจวาจะสามารถใหขอมูลไดตรงตาม

วัตถุประสงคของการวิจัย กอนที่จะนาํไปดําเนนิการเกบ็ขอมูลจริงในการวิจยัครั้งนี ้
 
วิธีการดําเนนิการเก็บรวบรวมขอมูล 
 

                ผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลดังนี ้

                1. ผูวิจัยดําเนนิการติดตอฝายฝกอบรมของบริษัทประกนัชีวิตทัง้ 3 แหง เพื่อขอเก็บ

ขอมูลจากตัวแทนประกนัชวีิตที่เขารับการอบรมสัมมนาประจําเดือนของบริษัทๆละ40คนรวม

ทั้งสิน้ 120คน 

                2. หลังจากไดรับการอนุมัติในการเขาเก็บขอมลูแลว ในวันทีม่ีการอบรมสมัมนา ผูวิจัย

จะขอเวลาผูจดั การสัมมนาแจกแบบสอบถามและชี้แจงวัตถุประสงคของการวิจัย ตลอดจนเปด

โอกาสใหผูตอบแบบสอบถามซักถาม เพื่อความชัดเจนในการตอบแบบสอบถาม 

                3. ในกรณีที่ผูตอบแบบสอบถามประสงคจะใหสัมภาษณแทนการตอบแบบสอบถาม 

ผูวิจัยจะไดมีการนัดหมายเพือ่ขอสัมภาษณแทน 

                4. เนื่องจากในการสัมมนาของแตละบริษัทอาจจะยงัถือวาขอมูลที่ไดยังไมกระจาย

ครอบคลุมมากพอเพราะเปนกลุมคนบางกลุมซ่ึงอาจจะทําใหขอมูลที่ไดกระจายไมทัว่ถึง ดังนั้น



ผูวิจัยจงึทาํการวิจัยโดยการเก็บขอมูลและสัมภาษณแบบเจาะลึกโดยอาศัยแบบสอบถามเดิมเปน

เครื่องมือในการทําวิจัย โดยเพิ่มจํานวนกลุมตัวอยางอีกจาํนวน  30 คน ใน 3 บริษัท ๆละ 10 คน  

โดยการเขาเกบ็ขอมูลและสัมภาษณตามสํานักงานสาขาของแตละบริษัท ดงันี ้  

                1.อาคารศุภภาคาร, ของบรษิัทอเมริกนั  อินเตอรเนชัน่แนล  แอสชัวรันส จํากัด(AIA)

จํานวน 10 คน  

                2.อาคารสาขาพหลโยธนิของบริษัท อยุธยา อลิอันซ ซ.ีพ.ีประกันชีวิตจาํกัด( AACP )

จํานวน 10 คน 

                3.อาคารสาขาถนนพระราม 9 จํานวน 2คน, อาคารสาขารัตนาธิเบศร จํานวน 2 คน , 

อาคารสาขาศาลาแดง จํานวน 2 คน , อาคารสาขาธนบุรี  จํานวน 2 คน  , อาคารสาขาปทมุธานี 

จํานวน 2 คนของบริษัทไทยประกันชวีิต จํากัด ( TLI ) รวมทัง้สิน้ 10 คน  
 
วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 

                ผูวิจัยจะนําขอมลูที่ไดจากแบบสอบถามและการสัมภาษณมาวิเคราะหเชิงคุณภาพดวย

กระบวนการลดทอนขอมูล (Data reduction process) โดยนําขอมูลมาจัดกลุม สรุปตามประเด็น

คําถามวิจัยดงัตอไปนี้ 

 

                1. ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจ  ผูวิจัยทาํการแจกแจงความถี่ของกลุม

ตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามปจจัยตางๆและทําการจัดอันดับความสาํคัญของปจจยัตางๆเพื่อเรียง

ตามลําดับความสําคัญในแตละอันดับของแตละปจจัยวา มีความสาํคัญมากนอยเพียงใด และ

ปจจัยใดที่มีอิทธิพลมากที่สดุ ซึ่งปจจยัตางๆมีดังตอไปนี ้   

                     • ปจจัยทางดาน รายได/คาตอบแทน    

                     • ปจจัยทางดาน  ความมัน่คงในชีวิตสวนตัว, ครอบครัว และการงาน 

                     • ปจจัยทางดานความกาวหนาในหนาทีก่ารงาน 

                     • ปจจัยทางดานความรักและความเคารพนับถือจากคนอื่นๆ 

                     • ปจจัยทางดานเกียรติยศชือ่เสียงและการยอมรับ 

                     • ปจจัยทางดานอุดมการณเพื่อชวยใหคนในสังคมมหีลกัประกันในชีวติ 

                     • ปจจัยทางดานโบนัสและรางวัลในการทองเทีย่วตางประเทศ 

                     • ปจจัยทางดานอิสระในการใชชีวิตและการทํางาน 

                     • ปจจัยทางดานอืน่ๆที่อาจจะเปนไปได  



                2. คุณลักษณะของผูนาํในธุรกจิประกันชวีิตที่มีอิทธิพลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกบั

ตัวแทนประกนัชีวิต ผูวิจยัจะทําการแจกแจงความถี่ของกลุมตัวอยาง ที่เสนอชื่อผูนําซึง่เรียงตาม

ความนิยมชมชอบของกลุมตัวอยางเปนหลัก นอกจากนี้ผูวิจยัจะนําผลงานทีก่ลุมตัวอยางชื่นชอบ

มาแจกแจงผลงานโดยแบงเปน 

                ๑. ผลงานประเภทแบบอยางทีด่ี  

                ๒. ผลงานประเภทการบรหิารและการขาย 

                ๓. ผลงานการเปนวทิยากรบนเวที 

                ๔. ผลงานประเภทการแตงหนงัสือ 

                จากนัน้ ผูวิจัยจงึไดทําการแจกแจงความถี่ของระดบัอิทธิพลของผูนําที่มีตอกลุม

ตัวอยาง โดยแบงระดับอิทธิพลเปน 5 ระดับ คือ มากทีสุ่ด มาก  ปานกลาง  นอย  นอยที่สุด  พรอม

ทั้งแจกแจงเหตุผลถึงอิทธิพลตางๆที่เกิดขึ้น  โดยแบงเปนเหตุผลที่เกิดจากการยึดถือเปนแบบอยาง

ในการทํางาน,  เหตุผลในการนําไปพัฒนาตนเอง  และเหตุผลในความเชื่อมั่นในอาชีพ 

                ในสวนของการวเิคราะหบุคลิกภาพ อุปนิสยัใจคอ และวิธกีารสื่อสาร ผูวิจัยไดทาํการ

แจกแจงความถี่ โดยอาศัยคาํถามทีว่า 

                     • คุณลักษณะทางดานบุคลิกภาพ ทาทางของผูนาํ เปนอยางไร 

                     • คุณลักษณะทางอุปนิสัยใจคอ ของผูนาํเปนอยางไร 

                     • วิธีการสื่อสาร ของผูนําเปนอยางไร 

                และผูวิจัยจงึไดทาํการแจกแจงความถี่ของระดับอิทธิพลของคุณลักษณะสวนบุคคลของ

ผูนําที่มีตอกลุมตัวอยาง โดยแบงระดับไดเปน 5 ระดับ คือ มากที่สุด  มาก ปานกลาง  นอย  นอย

ที่สุดและไดทาํการแบงประเภทของเหตุผลในระดับของอทิธิพลของคุณลักษณะสวนบุคคลที่มีผล

ตอกลุมตัวอยาง เปน 3 ประเภท คือ  ประเภทการยึดถือเปนแบบอยางในการทํางาน,  ประเภทการ

นําไปพัฒนาตวัเอง  และ ประเภทการสรางความเชื่อมัน่ในอาชพี  

 

                3. วาทะสําคัญทีม่ีผลในการสรางแรงบนัดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชีวิต   ผูวิจยัไดนํา

วาทะตาง ๆ ที่กลุมตัวอยางตอบในแบบสอบถามมาทาํการแจกแจงความถี ่ ในแตละวาทะ  จาก

ผูนําแตละคน ทัง้นี้จะเลือกจากวาทะของผูนาํทีม่ีอันดบัความนิยมในอันดับตนๆ และจะทําการ

แจกแจงความถี่ในผลของวาทะทีก่ลุมตัวอยางนําไปใชและเกิดประโยชนในแตละวาทะวาวาทะ

ดังกลาวไดถูกนํามาใชใหเกดิประโยชนอยางไรบาง    



                การสรุปเปนประเด็นสําคัญดังกลาวขางตนนี้เพื่อแยกแยะคณุลักษณะ และ ประเภท

ของ   วาทะทีสํ่าคัญของผูนาํตางๆ  นอกจากนีย้ังสรุปรวมถึงปจจัยอื่นๆที่ถือวามีอิทธิพลตอตัวแทน

ประกันชวีิต ทัง้นี้เพื่อใชเปนสวนของการแปรผล และการสรุปและอภิปรายผล รวมถึงขอเสนอแนะ

เพื่อใหเกิดความสมบูรณ และชัดเจนยิง่ขึน้ตอไป  



บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

                การวิจัยเรื่อง“บทบาทและวาทะของผูนาํในธรุกิจประกันชวีติตอตัวแทนประกันชวีิตใน

ประเทศไทย” สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูลเปน 2 ตอนดังนี ้

 

                ตอนที ่1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 

                1.1 ขอมูลทัว่ไปของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม  

 

                ตอนที ่2 ผลการวเิคราะหขอมูล (เรียงลาํดับตามคําถามวิจยั)  

                2.1 ผลการวิจัยเกีย่วกับปจจัยทีส่รางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชวีิต 

                2.2 ผลการวิจัยเกีย่วกับคุณลักษณะของผูนาํในธุรกิจประกนัชีวิตที่มีอิทธพิลตอการ

สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชวีิต 

                2.3 ผลการวิจยัเกี่ยวกบัวาทะสําคัญของผูนาํในธุรกิจประกันชวีิต ที่สรางแรงบันดาลใจ

ใหกับตัวแทนประกันชวีิต  
 
ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 
 

                1.1 ขอมูลทัว่ไปของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม  

 

                จากการเก็บขอมลูเบื้องตนในการศึกษาวิจัยเรื่อง “บทบาทและวาทะของผูนาํในธุรกจิ

ประกันชวีิตตอตัวแทนประกันชวีิตในประเทศไทย” นัน้ เปนการเก็บขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ

ตัวแทนประกนัชีวิตจากบรษิัทประกนัชวีติชั้นนาํ 3 แหง บริษทัละ 50 คน รวมทั้งสิ้น 150 คน โดยมี

รายละเอียดเกีย่วกับขอมูลทางประชากรของกลุมตัวอยางซึง่ไดกรอกไวในแบบสอบถามในสวนที่ 1 

ขอมูลสวนบุคคล  (ดูภาคผนวก )  ดังไดนาํเสนอในตารางที่ 1 ดังนี ้ 
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ตารางที่ 1 แสดงขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางที่ใหสมัภาษณ   

 

ลักษณะทางประชากร จํานวน รอยละ 

1.เพศ   

   ชาย  

   หญิง 

รวม 

51 

99 

150 

34 

66 

100 

   

2.อาย ุ   

   ต่ํากวา30 

   31-35 

   36-40 

   41-45 

   46-50 

   ตั้งแต51ขึ้นไป 

รวม 

67 

40 

26 

7 

8 

2 

150 

44.6 

26.6 

17.3 

4.6 

5.3 

1.3 

100 

   

3.รายไดตอเดือน   

   ต่ํากวา100,000บาท 

   100,001-500,000บาท 

   500,001-1,000,000บาท 

รวม 

99 

48 

3 

150 

66 

32 

2 

100 

   

4.วุฒิการศึกษาสูงสุดที่ทานไดรับ   

   อนุปริญญาหรือตํ่ากวานัน้ 

   ปริญญาตรี 

   ปริญญาโท 

รวม 

41 

96 

13 

150 

27.3 

64 

8.6 

100 
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5.ระยะเวลาในการเปนตัวแทน   

5-10ป 

   11-15ป 

   16-20ป 

รวม 

131 

15 

4 

150 

87.3 

10 

2.6 

100 

6.เคยเปนตวัแทนบริษทัประกันชวีิตอื่นกอนหนา   

   เคย 

   ไมเคย 

รวม 

24 

126 

150 

16 

84 

100 

7.ผลงานเบี้ยประกันปลาสดุ   

   80,000-500,000บาท 

   500,001-1,000,000บาท 

   1,000,001-1,500,000บาท 

   1,500,001บาทขึน้ไป 

รวม 

56 

39 

28 

27 

150 

37.3 

26 

18.6 

18 

100 

8.จํานวนลกูคาปลาสุด   

   10-30ราย  

   31-60ราย 

   61-90ราย 

   91รายขึ้นไป 

รวม 

87 

39 

14 

10 

150 

58 

26 

9.3 

6.6 

100 

 

                จากตารางที ่ 1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญงิมีจํานวน 99คน หรือคิดเปน

รอยละ 66 ขณะที่กลุมตัวอยางเพศชายมจีํานวน 51 คนหรือรอยละ 34  หากพิจารณาถึงอายุของ

กลุมตัวอยางแลวจะอยูในชวง ต่ํากวา 30ป เปนสวนมากจาํนวน 67 คน หรือรอยละ 44.6  

รองลงมาคือชวง 31-35ป จาํนวน 40คน หรือรอยละ 26.6  โดยที่รายไดตอเดือนสวนใหญคือ ต่าํ

กวา 100,000 บาท จํานวน 99 คน หรือรอยละ 66 รองลงมาคือ 100,001-500,000 บาทตอเดือน 

จํานวน 48คน หรือรอยละ 32 ซึ่งกลุมตัวอยางมกีารศึกษาโดยสวนใหญในระดับปริญญาตรี 

จํานวน 96 คน หรือรอยละ 64  และรองลงมามีการศึกษาในระดับอนุปริญญาหรือตํ่ากวานัน้ 

จํานวน  41 คน หรือรอยละ 27.3 ซึ่งกลุมตัวอยางเหลานี้ ไดทํางานเปนตัวแทนประกันชวีิตมาแลว

เปนระยะเวลารวมทัง้สิ้น 5-10 ป  131 คน หรือรอยละ  87.3โดยสวนใหญ  และทาํงานมามากกวา 
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10 ปขึ้นไปนัน้ มีจาํนวน 15 คน หรือรอยละ 10  และไมเคยมีประสบการณในการเปนตวัแทน

ประกันชวีิตใหกับบริษัทประกันชวีิตอื่นเปนจํานวน 126 คน หรือรอยละ 84 ที่เหลอืเคยอยูบริษัท

ประกันชวีิตอื่นมากอน จํานวน 24 คน หรือรอยละ 16  นอกจากนี ้ผลงานเบี้ยประกันปลาสุดของ

กลุมตัวอยาง(พ.ศ. 2544 ) นั้น อยูในชวง 80,000-500,000 บาท ตอเดือน โดยสวนใหญ จํานวน 

56 คน หรือรอยละ 37.3 รองลงมาคือชวง 500,001-1,000,000 บาทตอเดือน และ 1,000,001-

1,500,000 บาทตอเดือน จาํนวน 39,28 คน ตามลําดบั  หรือรอยละ 26 ,18.6 ตามลําดับ และมี

จํานวนลกูคาอยูในชวง 10-30 ราย โดยสวนใหญ จาํนวน 87 คน หรือรอยละ 58 รองลงมาอยู

ในชวง 31-60 ราย จาํนวน 39 คน หรือรอยละ 26     
 
ตอนที่ 2 ผลการวเิคราะหขอมูล  
 

                2.1 ผลการวิจัยเกีย่วกับปจจัยทีส่รางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชวีิต 

                จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 150คน จากบริษทัประกนัชีวิตชั้นนาํ 3 แหง 

บริษัท ละ 50 คน  เพื่อคนหาปจจัยที่สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชวีติ นั้น ผูวิจัยได

จัดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆโดยมีรายละเอยีดที่เกี่ยวกับขอมลูของการจัดอนัดับ

ความสาํคัญของแตละปจจยั ซึ่งไดกรอกไวในแบบฟอรมขอมูลสวนที ่2 ปจจัยตางๆ ที่เปนแรงจูงใจ

ใหตัวแทนประกันชวีิตกาวเขาสูอาชพี (ดูภาคผนวก) ดังไดนําเสนอในตารางที่ 2   

 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 ไมได

เลือก 

รวม 

รายได% 58 20 12 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 10.0 100 

อิสระ% 11.3 30.0 11.3 5.3 4.0 0.0 0.0 2.7 0.0 35.3 100 

กาวหนา% 0.0 14.0 16.0 12.0 6.0 0.0 0.0 0.0 0.0 52.0 100 

ทองเที่ยว% 0.7 4.0 8.7 8.7 4.0 6.0 6.0 1.3 0.0 60.7 100 

มั่นคง% 8.7 18.7 10.7 9.3 6.0 0.0 0.0 0.0 0.0 46.7 100 

อุดมการณ% 4.0 2.7 6.0 2.0 3.3 12.0 2.0 2.7 0.0 65.3 100 

รัก/เคารพ% 2.0 0.0 2.7 2.7 3.3 0.7 6.0 6.0 1.3 75.3 100 

ความเปนไปไดอื่น% 16.0 2.7 2.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 3.3 76.0 100 
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                จากตารางที ่ 2 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกปจจยัทางดานรายได/คาตอบแทน 

มากที่สุดในอันดับที ่ 1 จํานวน 87คน หรือคิดเปนรอยละ 58,  ปจจัยทางดานอิสระในการใชชีวติ

และการทาํงานเปนปจจัยทีถู่กเลือกมากทีสุ่ดในอันดับทีส่องมีจํานวน 45คน หรือคิดเปนรอยละ 

30,   ปจจัยทางดาน ความกาวหนาในหนาที่การงานเปนปจจัยที่ถกูเลือกมากที่สุดในอันดับที่ 3 มี

จํานวน 24 คน  หรือรอยละ 16.0, ปจจยัทางดาน ความกาวหนาในหนาทีก่ารงานยังเปนปจจัยที่

ถูกเลือกมากทีสุ่ดในอันดับที่ 4 ดวย จํานวน 18 คน  หรือรอยละ 12,  ปจจัยทางดานความมัน่คงใน

ชีวิตสวนตัว.ครอบครัว และการงานและปจจัยทางดาน ความกาวหนาในหนาทีก่ารงานถูกเลอืก

มากที่สุดในอันดับที ่ 5  มีจาํนวน 9 , 9  คน  หรือรอยละ 6.0 , 6.0  ตามลําดับ , ปจจัยทางดาน

อุดมการณเพือ่ชวยใหคนในสังคมมหีลักประกันในชีวิต ถูกเลือกมากทีสุ่ดในอันดับที ่  6 มี จํานวน 

18 คน หรือรอยละ 12.0, ปจจัยทางดาน ความรักและความเคารพนับถือจากคนอื่นๆถูกเลือกมาก

ที่สุดในอันดับที ่ 7เทากบัปจจัยทางดานโบนัสและรางวัลในการทองเทีย่วตางประเทศกับปจจยั

ทางดานเกียรติยศชื่อเสียง จํานวน 9 , 9 และ 9  คน หรือรอยละ 6.0 , 6.0และ 6.0 ตามลาํดับ,  

ปจจัยทางดานความรักและและการยอมรบัถูกเลือกมากที่สุดในอันดับที่ 8 จํานวน 9คน หรือรอย

ละ 6.0 และ ปจจัยทางดานเกียรติยศชื่อเสยีง  มีจาํนวน  6คน  หรือรอยละ  5.0 ตามลาํดับ 

                ขอสังเกต   ในปจจัยอืน่ๆนอกเหนือจากที่กลาวนั้นอาจเกิดจากความเปนไปไดอ่ืนๆ     

ซึ่งถือวาอยูในอันดับความสาํคัญแรกๆได จํานวน 24 คน หรือรอยละ 16 เชน  เหตุจาก

ความสัมพันธสวนตัว เชน ญาติ พีน่อง เพื่อนฝงู  ที่ตองการความชวยเหลือกนัและกัน  และความ

เกรงใจก็เปนอกีเหตุปจจยัทีท่ําใหตัวแทนกาวเขามาสูอาชีพนี้ แตอยางไรก็ตาม บางเหตุผล ก็คือ  

ตองการเขามาเพื่อพัฒนาตนเอง ในทุกๆดาน ไมวาจะเปนบุคลิกภาพ,  ความเชื่อมัน่,  อดทน,  การ

ควบคุมตนเอง เปนตน  

 

                ในสวนของเหตุผลของการเลือกปจจัยตางๆที่มีผลเปนแรงจูงใจใหกลุมตัวอยางกาวเขา

สูอาชีพตัวแทนประกนัชีวิตไดแสดงไวในตารางที่ 3 ดังนี ้ 

 

ตารางที ่ 3 แสดงถึงเหตุผลของการเลือกปจจัยตางๆที่มีผลเปนแรงจูงใจใหกลุมตัวอยางกาวเขาสู

อาชีพตัวแทนประกันชวีิต 
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จํานวนผูตอบ ปจจัยที่เปน 
แรงจูงใจ 

ความคิดเห็นและเหตุผล 
คน % 

อันดับที ่1.      

รายได/คาตอบแทน 
• ไดมากกวาที่อยูเกา และไมจํากัดตายตัวทาํให

สามารถแบงเบาภาระทีม่ีอยูไดมาก 

13 

 

8.67 

 

 • รายไดดี  มีรายไดตอเนื่องในระยะยาวทํามากได

มาก ทํานอยไดนอย 

122 81.33 

 • จํานวนผูไมตอบ 15 10 

 รวม 150 100 

อันดับที ่2.     

อิสระในการใชชีวิต 
• ไมชอบทาํงานอยูกับที,่ ชอบทํางานสวนตัว มีเวลา

เปนของตัวเอง  

36 24 

และการทาํงาน • สามารถกําหนดตารางการทํางาน การพักผอน ได

เองตามความพอใจ, ชอบจดัการระเบียบการทาํงาน

ของตัวเอง, มีเวลาใหครอบครัว, ไมชอบใหใครมา

กําหนดชะตาชีวิต และวิถีชวีิต 

48 32 

 • ชอบความอิสระ 13 8.67 

 • จํานวนผูไมตอบ 53 35.33 

 รวม 150 100 

อันดับที ่3.  ความ • สามารถกาวหนาได โดยที่ทกุคนมีโอกาสเทา ๆ กัน  21 14 

กาวหนาในหนาที่

การงาน 
• เรากาํหนดไดเอง  ไมไดข้ึนอยูกับใครบางคน, 

กาวหนาไดดวยตัวเอง 

30 20 

 • สามารถเปนผูบริหารไดเร็วกวา อาชีพอืน่ 14 9.33 

 • เหมือนกับเปนเจาของกิจการ 7 4.67 

 • จํานวนผูไมตอบ 78 52 

 รวม 150 100 

อันดับที ่4.  • ชอบทองเทีย่ว 10 6.67 

โบนัสและรางวัลใน

การทองเทีย่วตาง 
• เปนโอกาสที่ดี เปนกาํไรชีวิต เที่ยวทั้งท ี เทีย่วฟรี

ดีกวา มีเงินชอ็ปปงดวย 

49 32.67 

ประเทศ • จํานวนผูไมตอบ 91 60.67 

 รวม 150 100 
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อันดับที ่5. 

ความมัน่คงในชีวิต 
• เปนอาชีพทีม่ั่นคง สําหรับตนเอง และครอบครัว ทัง้

ดานรายได สามารถตกทอดไปยังทายาทได 

62 41.33 

สวนตัว,ครอบครัว  • ยิ่งทํามาก ฐานรายไดยิ่งมั่นคง ทําใหตนเองมัน่คง 11 7.33 

และการงาน • ไมตองกลัวใครจะไลเราออก 7 4.67 

 • จํานวนผูไมตอบ 70 46.67 

 รวม 150 100 

อันดับที ่6. 

อุดมการณเพือ่ชวย 
• แมทําประกนัชีวิตไวให จึงเห็นคุณคา และอยากให

คนอื่นไดบาง 

2 1.33 

ใหคนในสงัคมมี

หลักประกนัในชีวิต 
• เรามัน่คงแลว ก็อยากใหทุกคนมั่นคงดวย, ชวยให

คนที่อยูขางหลัง มีเงนิใชจาย, 

15 10 

 • เปนงานที่สวยงาม เพราะสามารถไดชวยเหลือคน 

และสําคัญที่สดุ คือ ชวยใหคนไดชวยเหลอืตนเอง และ

ครอบครัว 

35 23.33 

 • จํานวนผูไมตอบ 98 65.33 

 รวม 150 100 

อันดับที ่7. 

ความรักและความ

เคารพนับถือจากคน

อ่ืนๆ 

• อยากไดการยอมรับและความรักจากคนที่เรารัก 

• จํานวนผูไมตอบ 

รวม 

 

37 

113 

150 

 

24.66 

75.33 

100 

อันดับที ่8 และ9.

เกียรติยศชื่อเสียง

และการยอมรบั 

• เปนความภมูิใจ  หาซื้อไมได 

• จํานวนผูไมตอบ 

รวม 

31 

89 

150 

20.66 

59.33 

100 

ความเปนไดใน

ปจจัยอื่นๆ  
• ตองการทราบและเขาใจในระบบประกนัชีวิตอยาง

ถูกตอง 

4 2.6 

มีผูเลือกถงึ 22 คน 

หรือรอยละ 17.5% 
• เหน็ภาพที่ชดัเจนสําหรับคนที่เคยสําเร็จมากอนหนา

เรา 

2 1.33 

 • ความสมัพนัธสวนตัว เชน ชวยญาตทิี่เปนตัวแทนอยู

แลว  ตองการใหเรามาชวยงานของเขา , รูจักกับ

หัวหนามานาน, เกรงใจคนที่ชวนมา, พี่สาวชวนมา 

11 7.33 

 • พัฒนาตวัเอง 10 6.6 
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 • ตองการเกษียณอายุใหเร็วซึ่งอาชีพนี้ใหไดมากกวา

อาชีพอืน่ 

1 0.6 

 • อยากใหชวีติมีคา  เลยเขามาสมัครเอง 1 0.6 

 • โอกาสดีกวาอาชพีอื่น ไมตองลงทนุ ใชเงิน ในความ

เปนเจาของกจิการ 

1 0.6 

 • เปนเรื่องบังเอิญ ที่สถานการณบังคับใหมาทาํ ได

ใกลชิดกับลูก 

1 0.6 

 • เบื่องานประจํา 4 2.6 

 • จํานวนผูไมตอบ 125 83.33 

 รวม 150 100 

 

                จากตารางที่ 3 จะเห็นวา ปจจัยทางดานรายได/คาตอบแทน มีผูเลือกเหตุผล “รายไดดี  

มีรายไดตอเนื่องในระยะยาวทํามากไดมาก ทํานอยไดนอย” เปนจํานวนมากที่สุด จํานวน122 คน 

หรือรอยละ  81.33 รองลงมาคือเหตุผล  “ไดมากกวาที่อยูเกา และไมจํากัดตายตัวทําใหสามารถ

แบงเบาภาระที่มีอยูไดมาก” เปนจํานวน13 คน หรือรอยละ8.67     

                สวนปจจัยทางดานอิสระในการใชชีวิตและการทํางานใหเหตุผลโดยสวนใหญวา  

“สามารถกําหนดตารางการทํางาน การพักผอน ไดเองตามความพอใจ, ชอบจัดการระเบียบการ

ทํางานของตัวเอง, มีเวลาใหครอบครัว, ไมชอบใหใครมากําหนดชะตาชีวิต และวิถีชีวิต” เปน

จํานวน 48 คน หรือรอยละ 32 และเหตุผลรองคือ “ ไมชอบทํางานอยูกับที่, ชอบทํางานสวนตัว มี

เวลาเปนของตัวเอง”  เปนจํานวน 36 คน หรือรอยละ 24     
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                ปจจัยทางดานความมั่นคงในชีวิตสวนตัว,ครอบครัว และการงาน ใหเหตุผลโดยสวน

ใหญวา  “เปนอาชีพที่มั่นคง สําหรับตนเอง และครอบครัว ทั้งดานรายได สามารถตกทอดไปยัง

ทายาทได”  เปนจํานวน 62 คน หรือรอยละ 41.33   

                ปจจัยทางดานความเปนไดในปจจัยอื่นๆสวนใหญใหเหตุผลวามาจาก “ความสัมพันธ

สวนตัว เชน ชวยญาติที่เปนตัวแทนอยูแลว  ตองการใหเรามาชวยงานของเขา , รูจักกับหัวหนามา

นาน, เกรงใจคนที่ชวนมา, พี่สาวชวนมา”  จํานวน 11คน หรือรอยละ 7.33 เหตุผลรองลงมาคือ ”

ตองการพัฒนาตัวเอง”  จํานวน 10คน  หรือรอยละ 6.6 

                ปจจัยทางดานความกาวหนาในหนาที่การงาน  สวนใหญใหเหตุผลวา  “ เรากําหนดได

เอง  ไมไดข้ึนอยูกับใครบางคน, กาวหนาไดดวยตัวเอง” จํานวน 30 คน   หรือรอยละ 20   และ

เหตุผลรองลงมาคือ ” สามารถกาวหนาได โดยที่ทุกคนมีโอกาสเทาๆกัน” จํานวน 21 คน หรือรอย

ละ 14 

                ปจจัยทางดาน อุดมการณเพื่อชวยใหคนในสังคมมีหลักประกันในชีวิต สวนใหญให

เหตุผลวา “เปนงานที่สวยงาม เพราะสามารถไดชวยเหลือคน และสําคัญที่สุด คือ ชวยใหคนได

ชวยเหลือตนเอง”  จํานวน 35 คน  หรือรอยละ 23.33 

                ปจจัยทางดานโบนัสและรางวัลในการทองเที่ยวตางประเทศ สวนใหญใหเหตุผลวา 

“เปนโอกาสที่ดี เปนกําไรชีวิต เที่ยวทั้งที  เที่ยวฟรีดีกวา มีเงินช็อปปงดวย” เปนจํานวน 49คน หรือ

รอยละ 32.67 

                ปจจัยทางดาน เกียรติยศชื่อเสียงและการยอมรับ  สวนใหญใหเหตุผลวา “เปนความ

ภูมิใจ  หาซื้อไมได”  จํานวน 31 คน  หรือรอยละ 20.66 

                ปจจัยทางดานความรักและความเคารพนับถือจากคนอื่นๆ  สวนใหญใหเหตุผลวา 

“อยากไดการยอมรับและความรักจากคนที่เรารัก”   จํานวน 37 คน หรือรอยละ 24.66 

 

                2.2 ผลการวิจัยเกี่ยวกับคุณลักษณะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่มีอิทธิพลตอการ

สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต 

 

                จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง จํานวน 150 คน เพื่อทราบถึงคุณลักษณะของผูนําใน

ธุรกิจประกันชีวิตที่มีอิทธิพลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิตนั้น ผูวิจัยได

รวบรวมรายชื่อผูนําในธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย เรียงตามความนิยมชมชอบดังตารางที่ 4 
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ตารางที่ 4 รายชื่อผูนาํในธุรกิจประกนัชีวติในประเทศไทยเรียงตามความนิยมชมชอบ 

 

อันดับที่ 1 อันดับที่ 2 อันดับที่ 3  
คน % คน % คน % 

กฤษณะ 40 26.67 - - - - 

มนตรี 36 24.00 8 5.33 - - 

ไตรมาศ 13 8.67 - - - - 

กฤตธรรม 9 6.00 8 5.33 - - 

พัชรา 9 6.00 - - - - 

รัตน 8 5.33 - - - - 

กฤษณ 6 4.00 4 2.67 - - 

สิทธชิัย 6 4.00 - - - - 

สถาพร 5 3.33 - - - - 

ธัญญารัตน 4 2.67 2 1.33 - - 

พิชัย 3 2.00 3 2 - - 

สมบูรณ 3 2.00 - - - - 

ชูชัย 2 1.33 2 1.33 - - 

ธนารัตน 2 1.33 - - - - 

วานิช 2 1.33 - - - - 

มนัส 1 0.60 - - - - 

สุวัฒนชยั  1 0.60 - - - - 

อภิเชษฐ - - 5 3.33 - - 

วิชัย - - 4 2.67 - - 

ตวงพร - - 4 2.67 - - 

ณัฐการ - - 3 2 - - 

ชัยวัฒน - - 2 1.67 2 1.67 

ไมไดเลือก - - 105 70 144 96 

รวม 150 100 150 100 150 100 
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                จากตารางที่ 4 จะเห็นวาจากกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 150 คน  เลือกคุณกฤษณะ    

กฤตมโนรถ เปนผูนําอันดับ 1 โดยสวนใหญ จํานวน 40 คน หรือรอยละ26.67 รองลงมาคือ คุณ

มนตรี  แสงอุไรพร จํานวน 36 คน  หรือรอยละ 24.00  ถัดมาคือ คุณไตรมาศ  แพรวประยูร จํานวน 

13 คน หรือรอยละ 8.67 ตอมาคือ คุณกฤตธรรม กฤตมโนรถ และคุณพัชรา  หวังวองวิทย  จํานวน

เทากันคือ   9 คน หรือรอยละ 6.0 และคุณรัตน  ศรีรัตนบัลล    จํานวน  8 คน หรือรอยละ5.33 

                ในสวนของผูนําอันดับที่ 2 มีผูนําที่ไดรับการเลือกมากที่สุด 2 ทาน คือ คุณกฤตธรรม 

กฤตมโนรถ  จํานวน 8 คน  หรือรอยละ 5.33   และ คุณมนตรี   แสงอุไรพร  จํานวน 8 คน  หรือ

รอยละ 5.33 

 

                สถานภาพของผูนํา จะมีตั้งแตผูจัดการภาคขึ้นไปจนถึงกรรมการผูจัดการใหญฝาย

ตัวแทนโดยสวนใหญจะเปนผูบริหารระดับสูงของบริษัทประกันชีวิต 

                ผลงานที่ทําใหกลุมตัวอยางชื่นชอบเมื่อนํามาประมวลแลวไดผลดังตารางที่ 5 ดังนี้  

 

ตารางที่ 5 แสดงถึงผลงานของผูนาํในธุรกจิประกันชวีิตที่ทาํใหกลุมตัวอยางชืน่ชอบ 

 

ประเภท 
ผลงาน 

รายละเอียด จํานวน % 

วิธีการทํางาน  ทาํงานหนกั  และทํางานตอเนื่อง 38 25.33 

ความสาํเร็จในดานการงานครอบครัว และการใชชีวิต 20 13.33 

เปนผูทาํใหสงัคมไทย ดีขึ้นดวยการถายทอดความรูความ

เขาใจบนพื้นฐานของระบบประกันชวีิต 

6 4 

พลิกวกิฤตใหเปนโอกาสไดจริง 4 2.67 

วิธีคิดของเขาที่ไมเหมือนใคร แตใชไดผล 3 2.0 

ความเขาใจจติมนุษย  และธรรมชาติอยางแทจริง 2 1.33 

ผลงาน
ประเภทเปน
แบบอยางทีดี่ 

 

สามารถเลีย้งดูพอแมและนอง ๆ ไดอยางดี สามารถพฒันา

นอง ๆ ทกุคนใหอยูในอาชีพนี้และประสบความสาํเร็จทกุคน 

1 0.67 

ระบบการดูแลตัวแทนในสังกดั  16 10.66 

การเปนผูบริหาร และนักขายที่เกงกาจสามารถ 23 15.33 

อันดับ หนึง่ ตลอดกาล 8 5.33 

วิธีการทํางานผลงานและการสรางคนทํางาน 5 3.33 

ผลงาน
ประเภทการ
บริหารและ
การขาย 

จํานวนชิน้งานที่มาก (ผลงานจํานวนรายกวา 3,000 ราย) 3 2.00 
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การพูดในที่ประชุม หรือสัมมนา 3 2.00 

งานบรรยาย หัวขอ เมื่อผมเปนนกัขาย 1 0.8 

ผลงานการ
เปนวิทยากร

บนเวท ี สามารถนําตวัเอง สูระดับนานาชาติได 1 0.8 

หนงัสือ เร่ืองแรงบันดาลใจ  และ กาวไปใหถึงจุดสุดยอด 12 8.00 ผลงาน
ประเภทการ
แตงหนังสือ 

ผลงานตลอด 30 ป และหนงัสือทีท่านเขียน กาวไปใหถึงจุดสุด

ยอด 

4 2.66 

รวมทัง้หมด 150 100 

 

                จากตารางที ่ 5 ซึ่งแสดงถงึผลงานของผูนาํในธุรกิจประกันชีวิตทีท่ําใหกลุมตัวอยางชื่น

ชอบ นั้น จากจํานวนกลุมตัวอยางทัง้หมด 150  คน  ชื่นชอบผลงานทีส่ามารถนํามาเปนแบบอยาง

ที่ดีแกตนได  มากที่สุด  โดยมีรายละเอียดของผลงานทีช่ื่นชอบไดแก “วิธีการทํางาน  ทํางานหนกั  

และทํางานตอเนื่อง” จํานวน 38 คน  หรือรอยละ 25.33  สวนผลงานประเภท การบริหารและการ

ขาย  โดยชื่นชอบผลงานการเปนผูบริหาร และนักขายที่เกงกาจสามารถ  มีจํานวน 23 คน หรือรอย

ละ 15.33,  ผลงานการเปนวทิยากรบนเวท ี  ซึ่งมีผลงานที่ชืน่ชอบคือ การพูดในที่ประชมุ หรือ

สัมมนา มีจํานวน 3 คน หรือรอยละ 2.0,  ผลงานการแตงหนังสือ   ซึ่งมีผลงานที่ชืน่ชอบคือ 

หนงัสือ เร่ืองแรงบันดาลใจ  และ กาวไปใหถึงจุดสุดยอด  จํานวน  12 คน  หรือรอยละ 8.00 

 

                จากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน ไดใหความคิดเหน็เกี่ยวกบัผูนาํทีม่ีผลตอการสราง

แรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกนัชีวิตใหกับกลุมตัวอยางดงัปรากฏในตารางที่ 6 

ดังนี ้
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ตารางที่  6 แสดงถงึอิทธิพลของผูนําที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับกลุมตัวอยางในการ

ประกอบอาชพีตัวแทนประกันชวีิต 

 

ระดับอิทธิพลของผูนํา 
ที่มีตอกลุมตวัอยาง 

จํานวน รอยละ 

มากที่สุด 50 33.33 

มาก 91 60.67 

ปานกลาง 9 6.00 

นอย - - 

นอยที่สุด - - 

รวม 150 100 

 

                จากตารางที่ 6 จะเหน็วา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา ผูนํามีสวนสาํคญัมากแตไมถงึ

มากที่สุดในการสรางแรงบนัดาลใจในการประกอบอาชพีตัวแทนประกันชวีิต จํานวน 91 คน หรือ

รอยละ 60.67 รองลงมามคีวามเห็นวา ผูนํามีสวนสาํคัญมากที่สุด ในการสรางแรงบันดาลใจใน

การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิต จํานวน 50 คน หรือรอยละ 33.33 

 

                ทั้งนี้ดวยเหตุผลที่แตกตางกันออกไปดังจะปรากฎตามตารางที่ 7 ดังนี ้

 

ตารางที ่ 7 แสดงถึงเหตุผลในการใหความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องผูนาํทีม่ีผลตอการสรางแรงบนดาล

ใจในการประกอบอาชีพตวัแทนประกนัชวีิตซึ่งสามารถแบงออกมาเปนกลุมความคดิเห็นที่แตกตาง

กันเพื่อความเขาใจ 

แรงบันดาลใจ
จากผลงาน 

รายละเอียด จํานวน % 

การยึดถือเปน
แบบอยางใน 

• นําสิง่ที่ทานทํามาใชกับตนเองได เปนแนวทาง , อยาก

เปนแบบทาน 

78 52.00 

การทาํงาน •  เปนตัวอยางของผูนําที่แทจริง วิสัยทัศนกวางไกล สอนวิธี

ประกอบธุรกิจ 

21 14.00 

 • เปนตัวแทนของแรงผลักดันในการทาํงาน เปนตัวอยาง

ของคนทาํงาน 

7 4.67 
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การนาํไป
พัฒนาตัวเอง 

• นําความเปนผูนาํไปใชทัง้ในงาน และชีวิตจริงที่ดาํเนนิอยู

ไดเปนอยางดี, ทาํใหเขาใจถงึอาชพี ตัวแทน ประโยชนของ

การประกนัชีวติ, ทาํใหอยากมีความสุภาพ, ทาํใหจิตใจ

สบาย ไมเครียด 

26 17.33 

 • เกิดวิธีคิดแบบใหม  วิธีขายความคิดแบบใหม , เกิด

ความคิดวาไมมีอะไรที่เปนไปไมได และ action ใหเกิดผล 

ไมใชพูดอยางเดียว, ทาํใหเกดิความคิดที่เปนภาพ ไดชัดเจน, 

ไดแนวคิด  วิธกีาร, ใหแนวคดิ ไมมีอะไรที่เปนไปไมได, เกิด

แนวคิดที่เปดกวาง ในการพฒันาตนเอง และนานาชาต ิ

6 4.00 

 • ทําใหตัวเองคิดวา ตองไมยอมแพตออุปสรรคตางๆ และสู

ตอไปจนประสบความสาํเร็จในชีวิต, ทําใหรูสึกวาตอง

ทํางานแบบทาํไมหยุด 

4 2.67 

ความเชื่อมั่น
ในอาชีพ 

• ทําใหเห็นวา อาชีพนี้เปนไปได  และเราทําทุกอยางไดถามี

ความเชื่อ 

3 2.0 

 • เกิดความเชือ่ และ ศรัทธาตอตัวทานสูง 2 1.33 

 • ดูแลใสใจปญหาของตัวแทนอยางใกลชดิ  เสมือนพีน่อง  

รูสึกอบอุน 

3 2.0 

รวมทัง้หมด 150 100 

 

                จากตารางที่ 7จะเห็นวา จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง 150 คน ไดใหเหตุผลเร่ืองผูนํา

ที่มีผลตอการสรางแรงบนดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต ในสวนของการยึดถือ

เปนแบบอยางในการทํางาน  โดยใหเหตุผลสวนใหญวา นําสิ่งที่ทานทํามาใชกับตนเองได เปน

แนวทาง , อยากเปนแบบทาน  จํานวน 78 คน หรือรอยละ 52.0  และมีผูเลือกในสวนของการมีผล

ในการพัฒนาตนเอง  โดยใหเหตุผลวา สามารถนําความเปนผูนําไปใชทั้งในงาน และชีวิตจริงที่

ดําเนินอยูไดเปนอยางดี, ทําใหเขาใจถึงอาชีพ ตัวแทน ประโยชนของการประกันชีวิต, ทาํใหอยากมี

ความสุภาพ, ทําใหจิตใจสบาย ไมเครียด  เปนจํานวน 26 คน หรือ รอยละ 17.33  ทายที่สุดในสวน

ของการสรางความเชื่อมั่นในอาชีพ  โดยใหเหตุผลสวนใหญวา ทําใหเห็นวา อาชีพนี้เปนไปได  และ

เราทําทุกอยางไดถามีความเชื่อและ ศรัทธาตอตัวทานสูง เพราะดูแลใสใจปญหาของตัวแทนอยาง

ใกลชิด  เสมือนพี่นอง  รูสึกอบอุนจํานวน 3คน หรือรอยละ 2.0 
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                จากการสอบถามความคิดเหน็จากกลุมตัวอยางจาํนวน 150 คน เพื่อคนหาบุคลิกภาพ

ของผูนําที่ชืน่ชอบนั้น ผูวิจยัไดรวบรวมแนวคิดทั้งหมดไวดังตารางที่ 8  

 

ตารางที่ 8 แสดงความคิดเหน็เกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูนําที่กลุมตัวอยางชืน่ชอบ  

 

 รายละเอียด จํานวน % 

บุคลิกภาพ • ดูดี สงา สุภาพ   มีความนาประทับใจในครั้งแรกที่พบ

เห็น, นาเกรงขาม, เปนผูที่มสีิ่งทีน่าดงึดูดเมื่อมองจาก

ภายนอก  และทําใหทกุคนรกัเขาได , เปนผูมีความนารัก 

21 14.0 

 • จริงใจ ตรงไปตรงมา, มุงมัน่ เขมแข็ง อดทน  มีวนิัยใน

ตัวเอง, ภูมิฐาน, เนี๊ยบ เด็ดขาด, กลาคิด กลาพูด กลาทาํ

, มีอารมณขัน ดูอารมณดี, ยิ้มแยมแจมใส, นิ่ง ไม

แสดงออกถึงความรูสึกในทางลบ 

87 58.0 

 • ดูเปนคนมคีวามเชื่อมั่นในตัวเองสูงมาก  และมั่นใจใน

ตัวเอง , กระฉบักระเฉง และกระตือรือลนตลอดเวลา, 

บุคลิกดีมาก,  แตงตัวดี เปดเผย, เหมาะแกการนาํคน ทั้ง

ในการกระทําและความคิด เปนตัวของตวัเอง,นาเชื่อถือ 

42 28.0 

รวม 120 100 

 

                จากตารางที่ 8 จะเห็นวากลุมตัวอยางที่มีทั้งสิ้น 150  คน นั้น ไดแสดงความคิดเห็น

เกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูนําโดยสวนใหญวา “จริงใจ ตรงไปตรงมา, มุงมั่น เขมแข็ง อดทน  มีวินัย

ในตัวเอง, ภูมิฐาน, เนี๊ยบ เดด็ขาด, กลาคิด กลาพูด กลาทํา, มีอารมณขัน ดูอารมณดี, ยิ้มแยม

แจมใส, นิ่ง ไมแสดงออกถึงความรูสึกในทางลบ”  จํานวน 87 คน หรือรอยละ 58.0 

 

                จากการสอบถามความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน เพื่อคนหาอุปนิสัยใจ

คอของผูนําที่ชื่นชอบนั้น ผูวิจยัไดรวบรวมแนวคิดทั้งหมดไวดังตารางที่ 9  
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ตารางที่ 9 แสดงความคิดเหน็เกี่ยวกับอุปนิสัยใจคอของผูนําที่กลุมตัวอยางชืน่ชอบ  

 

 รายละเอียด จํานวน % 

อุปนิสัย - ใจดี  มองโลกในแงด ี, อัธยาศัยดี, มนี้ําใจ, อารมณดี เปนกนัเอง 11 7.33 
 - เชื่อมั่นในตัวเองสูง ทํางานเพื่อครอบครัว 22 14.67 
 - โอบออมอารี, มีเมตตาสูง, มีน้ําใจ มีแตให 14 9.33 
 - ใจกวาง  ใจดี  มีอารมณขัน เขม  โหดบางในบางครั้ง 7 4.67 
 - เด็ดขาด  นาเชื่อถือ  มีเหตผุล 10 6.67 
 - ชอบชวยเหลอืคน  สอนแนะนําด ี 12 8.00 
 - จริงจัง  หนักแนน, กลาคิด  กลาทํา, สุขุม เขมแข็ง,  สูงานหนกั ,  

ใจกวาง  พูดจาตรงไปตรงมา จริงใจ 

55 36.67 

 - สูไมถอย  ใหโอกาสผูใตบังคับบัญชา 6 4.00 
 - เปนคนอบอุน 7 4.67 
 - ทําดีเหมือนกันทุกคน  ทําตัวเหมือนเปนเพื่อนมากกวาเปน 

หัวหนาลูกนอง 

6 4.00 

รวม 150 100 

 

                จากตารางที่ 9 ผูนําโดยสวนใหญที่กลุมตัวอยาง จํานวน 150 คน มองนั้น เห็นวา “ผูนํา

จะมีอุปนิสัยใจคอที่ จริงจัง  หนักแนน, กลาคิด  กลาทํา, สุขุม เขมแข็ง,  สูงานหนัก ,  ใจกวาง  

พูดจาตรงไปตรงมา และจริงใจ”   มีคนเห็นดวย จํานวน 55 คน  หรือรอยละ  36.67 

 

                จากการสอบถามความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน เพื่อคนหาอุปนิสัยใจ

คอของผูนําที่ชื่นชอบนั้น ผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิดทั้งหมดไวดังตารางที่ 10 
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ตารางที่ 10  แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับวธิกีารสื่อสารของผูนาํทีก่ลุมตัวอยางชืน่ชอบ  

 รายละเอียด จํานวน % 

วิธสีื่อสาร  - เปนกนัเอง เขาใจงาย ทําใหคนเขาใจไดดีและรวดเร็ว  

ถายทอดไดดี  พูดอะไรงาย ๆ เขาใจงาย  ใชภาษางายๆ  

พื้นฐานในการเขาใจ, ถายทอดสิ่งที่เคยทํามาในอดีต,  

ยกตัวอยางเปรียบเทียบใหเขาใจงาย  และวิธีคิด, อธิบายแลว

มองเหน็ภาพ   อธิบายแลวไมหลับ 

46 30.67 

 - บอกในสิง่ทีต่ัวเองเคยทํา และทําได 15 10.00 
 - ชัดเจน ใหแงคิดที่ลึกซึ้ง, ตรงไปที่จิต  แลวจะทาํใหไดคาํตอบ

ที่แทจริง  เขาถึงจิตใจ และวิธีคิดของคนไดอยางถกูตอง 

แมนยํา , พูดสอนโดยใหใชความคิด  จะไมตอบโดยการ

แกปญหาใหเลยทนัท,ี เปนลักษณะทีเ่ราสื่อกัน สองทาง 

เหมือนไดคําปรึกษา 

63 42.00 

 - ตรงไปตรงมา  พูดจา ขวานผาซาก ไมยอมงอ  จริงจัง 7 4.67 
 - ชัดเจน ใชน้ําเสียง ทาทาง ประกอบการพูดตลอดเวลา  

สื่อสารโดยใชภาพลักษณภายนอก  น้ําเสยีง  วิธีแสดงออกอื่น 

ๆ ที่เชื่อมัน่สูงมาก น้าํเสียงกังวาลนาฟง นุมสม่าํเสมอ เสียงดัง 

ฟงชัด 

11 7.33 

 - พูดโนมนาวเกง  โนมนาวใจคนไดดี มีจิตวิทยาสูง, มี

วาทะศิลป  บัวไมช้ําน้ําไมขุน  วาใครก็ไมใหเสียหนา,จะชวย

แกปญหาได และประนีประนอม ไมสรางความกดดนั 

8 5.33 

รวม 150 100 

 

                จากตารางที่ 10 จะเห็นวา กลุมตัวอยาง จํานวน 150 คน สวนใหญมีความเห็นวา 

วิธีการสื่อสารของผูนําจะเปนลักษณะ “ชัดเจน ใหแงคิดที่ลึกซึ้ง, ตรงไปที่จิต  แลวจะทําใหได

คําตอบที่แทจริง  เขาถึงจติใจ และวิธีคิดของคนไดอยางถูกตอง แมนยํา , พูดสอนโดยใหใช

ความคิด  จะไมตอบโดยการแกปญหาใหเลยทันที  และเปนลักษณะที่เราสื่อกัน สองทาง เหมือน

ไดคําปรึกษา” จํานวน 63 คน หรือรอยละ  42.00 
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                จากการสอบถามความคิดเหน็ผลตอกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน ไดใหความคิดเห็น

เกี่ยวกับคุณลักษณะของผูนาํที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชพีตัวแทนประกัน

ชีวิตใหกับกลุมตัวอยางดังปรากฏในตารางที ่11 ดังนี ้

 

ตารางที่ 11 แสดงถงึคุณลักษณะของผูนําที่มีผลตอการสรางแรงบนัดาลใจใหกับกลุมตัวอยางใน

การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิต 

 

ระดับอิทธิพลของคุณลักษณะ
ของผูนําที่มตีอกลุมตัวอยาง 

จํานวน รอยละ 

มากที่สุด 46 30.67 

มาก 86 57.33 

ปานกลาง 18 12.00 

นอย - - 

นอยที่สุด - - 

รวม 150 100 

   

              จากตารางที่ 11 จะเหน็วา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา คุณลักษณะของผูนํามีสวน

สําคัญมากแตไมถึงมากที่สุดในการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกนัชีวิต 

จํานวน 86 คน หรือรอยละ 57.33   รองลงมามีความเหน็วา คุณลักษณะของผูนํามสีวนสาํคัญมาก

ที่สุด ในการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชพีตวัแทนประกันชีวิต จํานวน 46 คน หรือรอย

ละ 30.67  

 

                ทั้งนี้ดวยเหตุผลที่แตกตางกันออกไปดังจะปรากฎตามตารางที่ 12 

 

ตารางที่ 12 แสดงถึงเหตุผลในการใหความคิดเหน็เกีย่วกับเรื่องคุณลกัษณะของผูนาํที่มีผลตอการ

สรางแรงบนดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกนัชีวิตซึง่สามารถแบงออกมาเปนกลุมความ

คิดเห็นที่แตกตางกนัเพื่อความเขาใจ  
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ผลจาก
คุณลักษณะของ

ผูนํา 

รายละเอียด จํานวน % 

การยึดถือเปน
แบบอยางในการ

ทํางาน 

• อยากเอาเปนแบบอยาง นานับถือ นาเลือ่มใส,  

หาไดยาก และอยากจะฝกฝนใหเกง อยางเขา, 

เปนแนวทางนาํไปสูความสาํเร็จ 

41 27.33 

 • ชอบเขา  สบายใจ  ทาํใหอยูในอาชพีนี้ไดนาน 3 2.00 

 • เกิดแนวทางในการทาํงาน 5 3.33 

การนาํไป • ทําใหมีบุคลิกดีข้ึน  21 14.00 

พัฒนาตัวเอง • ทําใหตนเอง พัฒนาไดเปนอยางด ี 4 2.67 

 • นํามาปรับใชกับตัวเราใหเกิดประโยชนได 10 6.67 

 • ทําใหเราชอบที่จะเดนิทางสายกลาง 4 2.67 

ความเชื่อมั่นใน
อาชีพ 

• เปนตัวยืนยนัใหเห็นถึงอนาคตในอาชพีนี ้เพราะ

เขาเหลานี ้ก็ เปนมนุษยเหมอืนกัน แตแตกตางที่

การฝกฝนตนเอง, มีภาพแหงความสําเร็จ 

6 4.00 

 • เกิดศรัทธา พูดอะไรมา ทาํตามหมด, เกดิความ

เชื่อมั่น มาก จากการแสดงออกของทาน 

3 2.00 

 • เกิดพลงัใจแกตัวเราเองมาก   เพราะการที่จะสื่อ

กับคนอ่ืนในเรือ่งจริงจงั ตองมีบุคลิกที่จริงจัง 

จริงใจ ตลอด,  เกิดความเชื่อมั่นมากที่สุด เพราะดู

จากความเชื่อมั่นของทาน  และทานถายทอดไดดี  

เกิดพลังมากในตัวเอง ,  ทําใหเราเห็นวาสิง่ทีว่า

ยากนั้น ยังมีคนทาํได   ซึ่งความจรงิความยากมนั

อยูที่เราคิดไมใชอ่ืนใด  ดังนัน้ ตองทํามากๆ ,  เปน

แรงบันดาลใจ  และกําลังใจเวลาที่เราทอแท หมด

หวงั 

53 35.33 

รวมทัง้หมด 150 100 
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                จากตารางที่  12 กลุมตัวอยางทั้งหมด 150 คน มีความเหน็วา คุณลักษณะของผูนํานัน้

สามารถนําไปใชใหเกิดผลมากที่สุดคือ การเกิดความเชือ่มั่นในอาชีพ โดยใหเหตผุลสวนใหญวา 

“สามารถเกิดพลังใจแกตัวเราเองมาก  เพราะการทีจ่ะสื่อกับคนอ่ืนในเรื่องจริงจงั ตองมีบุคลกิที่

จริงจัง จริงใจ ตลอด,  เกดิความเชื่อมัน่มากที่สุด เพราะดูจากความเชื่อมั่นของทาน  และทาน

ถายทอดไดดี  เกิดพลังมากในตัวเอง ,  ทาํใหเราเหน็วาสิ่งทีว่ายากนัน้ ยังมีคนทําได  ซึ่งความจริง

ความยากมนัอยูที่เราคิดไมใชอ่ืนใด  ดงันัน้ ตองทาํมากๆ ,  เปนแรงบนัดาลใจ  และกําลังใจเวลาที่

เราทอแท หมดหวัง”  จํานวน 53 คน  หรือรอยละ 35.33   รองลงมาคือผลที่เกดิจากการเปน

แบบอยางที่ดใีนการทํางาน ซึ่งใหเหตุผลโดยสวนใหญวา ”คุณลักษณะของผูนําอยากที่จะเอาเปน

แบบอยาง นานับถือ นาเลื่อมใส, หาไดยาก และอยากจะฝกฝนใหเกง อยางเขา เพือ่เปนแนวทาง

นําไปสูความสาํเร็จ” จาํนวน 41 คน  หรือรอยละ 27.33  และในสวนของผลของการพัฒนาตนเอง 

สวนใหญใหความเหน็วา เปนการพัฒนาใหบุคลิกภาพของตนดีขึ้น จํานวน 21  คน  หรือรอยละ 

14.00 

 

                2.3 ผลการวิจยัเกี่ยวกบัวาทะสําคัญของผูนาํในธุรกิจประกันชวีิต ที่สรางแรงบันดาลใจ

ใหกับตัวแทนประกันชวีิต 

 

                จากการสัมภาษณถึงวาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่มีผลตอการสรางแรง

บันดาลใจใหกบัตัวแทนประกันชวีิต จากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน จาก 3 บริษัทประกันชวีิตชัน้

นําของประเทศไทย  ผูวิจัยไดทําการสรุปเนื้อหาวาทะเรียงตามลาํดับความสาํคัญจาก อันดับที่ 1 

ถึง 3  และรวบรวมถึงผลจากการนาํวาทะดังกลาวไปใชในทางปฎิบัตขิองกลุมตัวอยาง สรุปผลได

ดังตารางที่ 13 ดังนี ้

 

ตารางที ่ 13 แสดงผลของวาทะที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชวีิตและผล

ของวาทะในการนําไปใชใหเกิดประโยชนในการทํางาน และการดําเนนิชีวิต 

ผูนํา วาทะ ผล คน % 
กฤษณะ • ไมมีอะไรที่เปนไปไมได  

(Nothing is impossible)   

• ทําใหคิดไดวา เราสามารถ

ทําไดทกุสิ่งทุกอยางถาเราคดิ

วามนัเปนไปไดจริง  ทําใหเกิด

ความหวงัและกําลังใจ   

25 
 

16.67 
 

 • เมื่อคุณคิดใหญ  แลว การ

กระทํา(Action)  จะใหญ 

• ทําใหเกิดความคิดใหมๆที่

ใหญกวากรอบเดิมที่เคยคิดไว 

6 4.0 
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จึงเหน็ภาพรวมของสิ่งตางๆได

ดีและชัดเจนมากขึ้น ถือวาเปน

ประโยชนแกการทํางานเปน

อยางยิ่ง 
 • ใจนิ่ง มองไกล • ทําใหเขาใจวาเมื่อจิตใจสงบ

ปญหาทุกอยางจะคลี่คลาย

ในทางที่ดีข้ึน 

1 0.67 

 • Success brings 

success 

• เกิดความคิดขึ้นมาวา เมือ่

ทําสิง่ใดสําเร็จแลว 

ความสาํเร็จอ่ืนๆจะมางายๆ 

ซึ่งเปนเรื่องจริง 

1 0.67 

 • ผูชนะไมเคยยอมแพ  ผู

ยอมแพไมเคยชนะ 

( The winner  never quits 

the quitter  never wins ) 

• ทําใหเปนคนที่ไมยอมแพ

อะไรงายๆ และ ทาํใหเกิด

ความวิริยะ อุตสาหะ ตั้งใจ 

เต็มที ่ไมยอทอ 

3 2.0 

 • อยามาเรียนแลวไมไดทํา

อะไรเลย  ใหลงมือทาํทนัท ี

• ทําใหเราลงมือทําทนัททีันใด

, ทุกสิ่งทุกอยาง เราลงมือทาํ  

มันยอมเปนไปไดทุกอยาง, ทุก

อยางอยูที ่การกระทํา 

1 0.67 

 • สูญเสียอะไรก็สูญเสียเถิด 

แตอยาสูญเสียกําลงัใจ 

• ทําใหตั้งใจในการทํางาน 

เมื่อเรารูสึกทอแท และ

พยายามใหกาํลังใจกับตัวเอง

อยูเสมอ 

1 0.67 

 • จงอยาใหใครขโมยความ

ฝนของเราไป 

• เมื่อมีความฝน  เราจะ

พยายามทาํงานหนัก เพื่อให

ความฝนของเราเปนความจริง 

1 0.67 

มนตรี • Give before take • นําไปใชในการเปดใจ เพือ่

เขาสูการขายไดดี และสามารถ

ปดการขายได 

18 12 

  • เอาไปใชกบัตัวแทน  การให   18 12 
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รูจักใหรางวัลแกตัวแทน 
  • ทําใหทราบวาเมื่อมีทัศนคติ

บวกตลอดเวลานัน้จิตใจจะสด

ชื่นแจมใสและเกิดพลัง

มากมาย 

2 1.33 

  •  เกิดพลังทีจ่ะไมแครกับ

คําพูดใดๆทั้งสิ้นไดสําเร็จ 

2 1.33 

 • คนเราตองมีทัศนคติบวก 

ตลอดเวลา 

• สามารถวางปญหาในการ

ดูแลตัวแทนเกาได และ

สามารถหาตวัแทนใหมไดเกดิ

ความคิดในการสนใจแตส่ิงที่

ทําอยู ณ ปจจุบัน 

1 0.67 

 • ไมมีใครทาํใหเราแพได 

นอกจากตัวเราเอง 

 3 2.5 

 • อยาคิดถึง อดีต  เพราะ

ผานมาแลว มันแกไขไมได  

และอยาคิดถึง อนาคต 

เพราะมนัยงัมาไมถึงดวยซ้าํ 

 2 1.33 

 • ความสาํเรจ็คือ การ

เดินทางไมใชจุดหมาย

ปลายทาง เหมือนนกัปนเขา 

เขาจะมีความรูสึกดีตอนปน

ขึ้นเพราะทาทาย แตขึ้นไป

แลว เขากลับไมไดรูสึกถึง

ความสาํเร็จอันนัน้ เพราะมนั

เปนการเดินทาง 

• เมื่อเราสาํเร็จในระดับหนึ่งก็

จะเตือนตัวเองวามันไมใช

จุดหมายปลายทางแตมันเปน

เพียงการเริ่มตนใหไปเร่ิม

ความสาํเร็จใหมที่สงูกวา 

1 2.0 
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 • คนที่สําคัญที่สุดในโลก คือ

ตัวคุณเอง 

•  ทําใหทราบวา ตวัเราเองนัน้

มีความสาํคัญมากที่สุด และ

พยายามหาสิง่ที่ดีใหตวัเอง

เพื่อใหเชื่อมั่นและศรัทธาใน

ตัวเอง ซึ่งจะสงผลตอไปในการ

ที่คนอืน่จะศรทัธาเราเพราะเรา

มีความเชื่อมั่นอยางมากพอ 

3 2.0 

กฤตธรรม • ความกลัวเปนไปได สอง

ทาง  คือสําเรจ็กับลมเหลว 
 

• สอนตัวเอง  และตัวแทนให

ทําทุกอยาง เพื่อขจัดความกลัว

ซึ่งไมมีตัวตน  

7 4.67 
 

 • คนพูดออกมาจากสิ่งที่เขา

คิด  ใหเราฟงในสิ่งที่เขาไมได

พูดแลวเราจะเขาใจในสิ่งที่

เขาคิดและเขาตองการ 

• สามารถเขาใจวิธกีารสื่อสาร

แบบใหม และใชในการขาย 

และเปดใจลูกคาเพื่อสราง

ความแตกตางของการเปน

ตัวแทนประกนัชีวิต 

2 1.33 

รัตน •  คนที่สําเร็จลวนแตลมลุก

คลุกคลานมาแลวทั้งสิน้  

• ใชตลอด ไมเชนนั้นก็ตาย

จากอาชีพไปเลย  บางครั้งรูสึก

ทําไมมนัโหดรายจัง กับอาชีพ

นี ้ตากแดด  ตากฝน  ทําไม

ตองทํางานอยางนี้ดวยแต พอ

คิดได ก็มุงมัน่ตอไป เพราะ ถา

คิดจะทํางานกินเงินเดือนแลว 

ยอมรับไมไดอีกตอไป  

6 4 

 • ประกันชีวิตคือเช็คเงินสด

ที่รอการลงวันที ่

• ใชในการขาย   เพื่อทําให

ตัวแทนประกนัชีวิตไดทาํความ

เขาใจในความหมายของการ

ประกันชวีิต เอาไปเปรียบเทียบ

ทําใหรูจักคุณคาชีวิต  และมี

การปองกนัภาระตางๆในชวีติ

ไมใหเกิดปญหาขึ้นได 

2 1.33 
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ไตรมาศ • คนทีท่ํางานในอาชพีนี้ตอง

มี ความเชื่อถอื  เงินทอง 

ชวยเหลือผูอ่ืนได  รูจริงใน

งานทีท่ํา  มีความซื่อสัตย 

และ ตองเปนคนดี   

• เกิดความมุงมั่นในการ

ทํางาน  การควบคุมตนเอง 

และผลผลิต   มีแรงจูงใจให

ออกไปขาย, เกิดความสามคัคี

ในหมูคณะ 

10 
 

6.67 
 

 • เราตองทําตัวใหเหมือน

เปนตนไมใหญ ที่คอยใหรม

เงาแกสรรพสิง่ 

• ทําใหเรารูจกัการเปนคนที่

รูจักการใหและเสียสละ

สามารถนํามาใชในการดูแล

ตัวแทน 

3 2.0 

กฤษณ • ถาทําแบบไมรู ก็มืดมน  

แตรูแลวไมทํา ก ็สูญเปลา 

• ทําใหรูวา รูอะไรก็ตองรูจริง 

และเมื่อรูก็ตองทาํจึงทําใหเกิด

ความเชื่อมั่นในการทํางานเมื่อ

ไดรูจริงๆ  และไมยอมแพตอ

อุปสรรคตางๆ และทาํใหเรา

ชนะทุกอยางไดไมยาก 

6 4 

พิชัย • ไมมีอะไรทีค่นอื่นทําได 

แลวเราทาํไมได 

• มั่นใจวาเราสามารถทําได 1 0.67 

  
 

• ใชกับตนเองในบางครั้ง   

สรางแรงบันดาลใจจากคาํพดู

นี ้ ทําใหมพีลงัมากขึ้น  กลาทํา  

และใชกับตัวแทนดวย  เปน

คําพูดที่เสริม ใหเราทาํในสิง่ที่

เราคิดไมถึง 

1 0.67 

  • เขาใจไดวา ตัวเองสามารถ

ทําใหชีวิตหรือลมเหลวได

ตลอด 

1 0.67 

พัชรา ทํางานอยาใหมีเวลาวาง ถา

วางก็แสดงวาไมไดทํางาน 

พยายามเลียนแบบ  ไมให

ตัวเองวาง  ในชวงเวลาทาํงาน

ใหคุมกับเงินเดือน 

9 6 

สุวัฒนชยั เปนนทิานที่สอนเรื่องการทาํ ทําใหเขาใจวา จะตองไมโลภ 1 0.67 
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ความดีและความซื่อสัตย   

การทาํความดี 

และตองซื่อสัตยตอคนอ่ืน   

อภิเชษฐ รูไมรูตางกันตรงที่การกระทาํ ไดรูวาตองลงมือทําจงึรู  และรู

วาไมรูอะไร แลวจึงคนควา

เพื่อใหรู 

5 3.33 

รวม 150 100 

  

               จากผลการวจิัยทีก่ลาวมาสามารถนําไปสูขอสรุป การอภิปรายผล และการเสนอ

ขอจํากัดและขอเสนอแนะดงัที่จะกลาวตอไปในบทที ่5  



บทที่ 5 
 

สรุป  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 
 

                วิทยานพินธเร่ือง “บทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกนัชีวิตตอตัวแทนประกันชวีติ

ในประเทศไทย“ นี้มวีัตถปุระสงคเพื่อสํารวจหาแนวคดิและแนวทางการศึกษาที่เกีย่วกับ ปจจยั

ตางๆที่มีผลในการสรางแรงบันดาลใจในการกาวเขามาประกอบอาชพีตัวแทนประกันชวีิต และ

รวมถึงการศึกษาถงึคุณลักษณะและวาทะที่สําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชวีิตที่สรางแรงบนัดาล

ใจตอตัวแทนประกันชวีิต 

 

                รูปแบบการศึกษาเปนการวิจยัเชิงสํารวจ ( Survey Research ) โดยอาศัย

แบบสอบถามเปนเครื่องมือหลักในการเกบ็ขอมูลและการสัมภาษณแบบเจาะลกึ ในการเก็บขอมลู

จากกลุมตัวอยางที่ไดชื่อวาเปนตัวแทนประกันชวีิตที่เปนตัวแทนประกันชวีิตเปนระยะเวลาไมต่ํา

กวา 5 ป ของบริษัทประกนัชีวิตชัน้นาํ 3 อันดับแรกของประเทศไทย บริษทั ละ 50 คน รวม 3 

บริษัท เปนจาํนวนทั้งสิน้ 150 คน โดยการใชแบบสอบถามปลายเปดและการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก โดยจะนําแบบสอบถามไปดําเนนิการวิจัยนํารอง กับกลุมตัวอยาง จาก 3 บริษัทจํานวน 

30 คน เพื่อตรวจสอบ ความเขาใจและความสามารถในการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง  

จากนั้นผูวิจัยไดนําเครื่องมือดังกลาวไปทําการทดสอบความเที่ยงกับกลุมตัวอยางอกีจํานวน 120 

คน  นอกจากนีเ้พื่อใหการวิจัยสมบูรณขึ้น ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณแบบเจาะลึกเพิ่มเตมิเพือ่

นํามาเปรียบเทียบกับผลของกลุมตัวอยาง 120 คน  วา ผลการวิจยัจะมีความแตกตางกนัมากนอย

เพียงใด โดยการสัมภาษณตวัแทนประกันชีวิต ทั้ง 3 บริษัท ๆละ 10 คน รวม 30 คน  รวมทัง้สิ้น

เปน 150 คน  

 

                จากการวเิคราะหขอมูลทัง้ในเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ผูวิจยัสามารถนาํสรุป 

อภิปรายผล และนําเสนอขอเสนอแนะ ดังนี้  
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สรุปผลการวจิัย  
 

                คําถามวิจัยขอที ่1 ปจจัยอะไรบางที่สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชวีิต 

 

                จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวนทัง้สิน้ 150 คน หรือ 50 คน ใน 3 บริษัทประกัน

ชีวิตชั้นนําของประเทศไทย เกี่ยวกบัปจจัยตางๆพบวา 

 

                ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบนัดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชีวิตใหกาวเขามาประกอบ

อาชีพนี้ทีก่ลุมตัวอยางไดเลือกตามลําดับความสาํคัญดังนี ้ 

อันดับที ่1   รายไดและคาตอบแทน เพราะวา อาชพีนี้รายไดดี มีรายไดตอเนื่องในระยะยาวทํามาก

ไดมาก  ทาํนอยไดนอย  และไดมากกวาอยูที่ทีท่ํางานเดิมอีกดวย  

อันดับที ่2 อิสระในการใชชวีติและการทํางาน เพราะวา อาชีพนี้ สามารถกําหนดตารางการทาํงาน 

การพักผอนไดเอง ตามความพอใข  ชอบจดัการระเบียบการทาํงานของตัวเองได,  มี

เวลาใหครอบครัวอยางอิสระ  และสามารถกําหนดวิถีชวีิตของตนเองได 

อันดับที ่3 ความกาวหนาในหนาทีก่ารงาน  เพราะวา  อาชีพนี ้เรากาํหนดไดเอง  ไมไดขึ้นอยูกับ

ใครบางคนเทานัน้  ทาํใหสามารถกาวหนาไดดวยตัวเอง 

อันดับที ่4 โบนัสและรางวัลในการทองเทีย่วตางประเทศ   เพราะวา อาชีพนี้ใหโอกาสที่ดีในการ

ทองเที่ยว ซึง่ถอืเปนกาํไร  ที่ไดทองเที่ยวและจับจายโดยไมตองเสียเงินของตนเอง 

อันดับที ่5  ความมัน่คงในชีวติสวนตัว  ครอบครัว และการงาน   เพราะวา  อาชพีนี้เปนอาชพีที่

มั่นคงสาํหรับตนเอง และครอบครัว  ทั้งดานรายได  สามารถตกทอดไปยังทายาทได 

อันดับที ่6 อุดมการณเพื่อชวยใหคนในสงัคมมีหลักประกันในชีวิต เพราะวา  อาชพีนีเ้ปนงานที่

สวยงาม เพราะสามารถชวยเหลือผูคนได  โดยเฉพาะ การปองกันเดก็กาํพราที่ขาดทนุ

ทรัพยในการศึกษาใหเขาไดมีโอกาสไดศึกษาตอไปอยางตอเนื่องได และไมใชความผดิ

ของเขาหากเขาไมไดเรียนหนังสือ 

อันดับที ่7 ความรักและความเคารพนับถือจากคนอืน่ ๆ เพราะวา  เปนความกดดนัทีเ่มื่อเขาอาชพี

นี้จะตองสาํเรจ็ในระดับหนึ่งเพื่อใหไดการยอมรับ และความรักจากคนที่เรารัก 

อันดับที ่8 เกียรติยศชื่อเสียงและการยอมรับ เพราะวา ถือวาการอยูในอาชพีไดอยางจริงจงั และ

สําเร็จแลว จะถือวาเปนผูมีเกียรติ และมีความภูมิใจในตนเองที่ไดฝาฟนอุปสรรค

นานัปการ จนในที่สุดตองการจะไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน  

อันดับที ่9 ปจจัยทางดานความเปนไปไดอ่ืนๆ  นัน้  มีผูใหเหตุผลมากมาย  แตสวนใหญจะเกิดจาก

การเขามาในอาชีพนี้  เพราะเหตุจากความสัมพนัธสวนตัว เชน ญาติ พี่นอง เพื่อนฝงู  



 56 

ที่ตองการความชวยเหลือกนัและกัน  และความเกรงใจกเ็ปนอีกเหตุปจจัยทีท่ําให

ตัวแทนกาวเขามาสูอาชีพนี้ แตอยางไรก็ตาม บางเหตุผล ก็คือ  ตองการเขามาเพื่อ

พัฒนาตนเอง ในทุกๆดาน ไมวาจะเปนบุคลิกภาพ,  ความเชื่อมั่น,  อดทน,  การ

ควบคุมตนเอง เปนตน  

 

                คําถามวิจัยขอที ่2 คุณลักษณะตางๆ ของผูนําที่ประสบความสาํเร็จในธรุกิจประกันชวีิต

ซึ่งเปนแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต มีอะไรบาง 

 

                ผูนําที่ไดรับการกลาวถงึมากที่สดุ 5 อันดับแรก มีดังตอไปนี ้

 1. คุณกฤษณะ  กฤตมโนรถ จํานวน 40 คน หรือรอยละ  26.67 

 2. คุณมนตรี   แสงอุไรพร จํานวน 36 คน หรือรอยละ 24.00 

 3. คุณไตรมาศ  แพรวประยรู จํานวน  13 คน หรือรอยละ 8.67 

 4. คุณกฤตธรรม  กฤตมโนรถ จํานวน  9  คน หรือรอยละ 6.00 

 5. คุณพัชรา   หวงัวองวทิย จํานวน  9  คน หรือรอยละ  6.00 

 

                คุณลักษณะทางดานบุคลิกภาพของผูนําในธุรกิจประกนัชวีิตมีลักษณะเดนคือ 

                1. ดูจากภายนอกแลว ดูดี ภูมฐิาน  

                2. มีบุคลิกภาพทีเ่ปดเผย  แสดงถึงความจริงใจ และตรงไปตรงมา 

                3. สุขุม เยือกเย็น และนิง่ในบางครั้ง  

                4. ราเริงแจมใส และกระตือรือลน ตลอดเวลา  

                5. ดูเปนคนมีความเขมแข็ง และกลาหาญ 

 

                คุณลักษณะทางดานอุปนิสัยใจคอของผูนําในธุรกิจประกนัชีวิต มีลักษณะเดนคือ  

                1. มีนิสัยใจกวาง   

                2. จริงใจ 

                3 เปนคนตรงไปตรงมา 

                4. จริงจัง 

                5. เปนผูมีความอดทนสูงมาก 

                6. มีน้ําใจ  พรอมที่จะเสียสละเพื่อสวนรวม 

                7. มีความกลาหาญมาก และการตัดสินใจเด็ดเดี่ยว 
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                คุณลักษณะทางดานวิธกีารสือ่สารของผูนําในธุรกิจประกนัชีวิต  มีลักษณะเดนคือ 

                1. มีวิธีการสื่อสารที่เขาใจไดงาย   ชัดเจน และใชภาษาที่งายตอการทาํความเขาใจ  

                2. พูดตรงไปที่จติของคน โดยอาศัยหลกัการในการเขาใจถึงจิตใจของมนุษยเปนหลักใน

การสื่อสาร 

                3. พูดสอนโดยใหใชความคิด  จะไมตอบโดยการแกปญหาใหเลยทันที  และเปน

ลักษณะทีเ่ราสื่อกัน สองทาง เหมือนไดคําปรึกษา 

 

                คุณลักษณะของผูนําดังกลาวขางตน ไดสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพของ

ตัวแทนประกันชีวิต โดยกลุมตัวอยางไดแสดงความคิดเห็นวา ชวยใหเขาเห็นแบบอยางในการ

ประกอบอาชีพและดําเนินชีวิต  ซึ่งสามารถสรางความเชื่อมั่นในตนเอง มีความหวัง และเกิด

แรงผลักดันที่จะพัฒนาตนเองในดานการทํางาน และการใชชีวิตใหดีขึ้น 

 

                คําถามวิจัยขอที่ 3 วาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิต ที่สรางแรงบันดาลใจใหกับ

ตัวแทนประกันชีวิตมีอะไรบาง 

 

                จากการรวบรวมวาทะของผูนําในธุรกิจประกนัชีวิต มีจาํนวนวาทะที่ถูกเอยถึงมากที่สุด

จากผูนําที่ชื่นชอบมากที่สุด ซึ่งมีวาทะเดนๆจํานวน  10 วาทะ ดงันี ้ 

 

วาทะที ่1  ไมมีอะไรที่เปนไปไมได   (Nothing is impossible) (วาทะของคุณกฤษณะ กฤตมโนรถ) 

                วาทะนี้ไดเกิดผลตอกลุมตัวอยางมากที่สุดในการเขาใจวา “ทุกสิง่ทุกอยางอยูที่เราเปน

คนกําหนด อยูที่เราจะทาํมนัหรือเปลา ถาทาํ มีไดกับไมได เกิดกําลังใจ ตั้งใจจริงในการทํางาน  ทุก

คนมีสิทธิที่จะสําเร็จได   เราทุกคนทําได ถาใชความสามารถของตัวเอง อยางสุดสุด” 

 

วาทะที ่2 Give before take (วาทะของคณุ มนตรี  แสงอุไรพร) 

                วาทะนี้ทําใหตัวแทนประกันชีวิตนําไปเปนหลักปรัชญาในการขาย  และการเปดใจ ใน

การทํางานขาย เพื่อเขาสูการขายไดอยางมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยังทําใหจิตใจสูงขึ้นเพราะไดเขาใจ

หลักการในการให   เพื่อใหผูอ่ืนมีความสุข 

 

วาทะที่ 3 ความกลัวเปนไปไดสองทาง คอื สําเร็จ กับลมเหลว  (วาทะคุณกฤตธรรม กฤตมโนรถ) 

                วาทะนี้ทําใหผูชื่นชอบวาทะนี้ สามารถนํามาสอนตัวเองและตัวแทนเพื่อขจัดความกลัว

ไมใหมีข้ึน เพราะความกลัวไมมีตัวตน 
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วาทะที่ 4 คนที่สําเร็จลวนแตลมลุกคลุกคลานมาแลวทั้งสิ้น (วาทะคุณรัตน ศรีรัตนบัลล) 

                วาทะนี้สามารถทําใหผูคนมีกําลังใจในการตอสูกับชีวิต และไมยอมออกจากอาชีพ

ตัวแทนประกันชีวิตไปเพราะไดเขาใจหลักการของคนที่สําเร็จที่ตองผานอะไรมามาก 

 

วาทะที่ 5 คนที่ทํางานในอาชีพนี้ตองมี ความเชื่อถือ  เงินทอง ชวยเหลือผูอ่ืนได  รูจริงในงานที่ทํา  

มีความซื่อสัตย และ ตองเปนคนดี (วาทะคุณไตรมาศ  แพรวประยูร) 

                วาทะนี้สงผลใหตัวแทนประกันชีวิตเกิดความมุงมั่นในการทํางาน  การควบคุมตนเอง 

และผลผลิต นอกจากนี้ยังทําใหมีแรงจูงใจใหออกไปขาย และเกิดความสามัคคีในหมูคณะ 

                วาทะที ่6  ถาทําแบบไมรูก็มืดมน แตรูแลวไมทาํ ก็สูญเปลา (วาทะคุณกฤษณ ปตมิานะ

อารี) วาทะนี้ไดสงผลตอตัวแทนประกนัชวีิตในการทําใหรูวา รูอะไรก็ตองรูจริง และเมื่อรูก็ตองทาํจึงทาํ

ใหเกิดความเชื่อมั่นในการทาํงานเมื่อไดรูจริงๆ  และไมยอมแพตออุปสรรคตางๆ และทําใหเราชนะทุก

อยางไดไมยาก 

 

วาทะที่ 7 ไมมีอะไรที่คนอื่นทําไดแลวเราทําไมได (วาทะของคุณพิชัย  ยอวิทยา) 

                วาทะนี้ไดสงผลตอตัวแทนประกันชีวิตในการสรางแรงบันดาลใจ จากคําพูดนี้  และทํา

ใหมีพลังในการทํางานมากขึ้น   เกิดความกลาขึ้นในตัวเอง และ ลงมือทําในสิ่งที่คิดไมถึง 

 

วาทะที่ 8 ทํางานอยาใหมีเวลาวาง  ถาวางก็แสดงวาไมไดทํางาน (วาทะของคุณพัชรา หวังวอง

วิทย)  วาทะนี้สงผลตอตัวแทนประกันชีวิตในการสรางแรงบันดาลใจในการที่จะถือวาทะดังกลาว

เปนคติสอนใจ และอยากจะปฎิบัติตาม  โดยการไมทําใหตัวเองวาง และในชวงเวลาทํางาน ก็ทํา

ใหคุมกับเงินเดือน หรือคุมกวา 

 

วาทะที่ 9  จงทําความดี และมีความซื่อสัตย  (วาทะของคุณสุวัฒนชัย ) 

                วาทะนี้สงผลตอตัวแทนประกันชีวิตในการเขาใจวา ตนเองจะตองไมเปนคนโลภ และ

ตองซื่อสัตยตอตนเอง และลูกคา  

 

วาทะที่ 10 รูไมรูตางกันตรงที่การกระทํา (วาทะของคุณอภิเชษฐ  จาตุพรพิพัฒน) 

                วาทะนี้สงผลตอตัวแทนประกันชีวิตในการที่ไดรูวาตองลงมือทําจึงรู  และรูวาอะไรที่ยัง

ไมรู และควรทําใหรูโดยการ กระทํา 
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                กลาวโดยสรุป  วาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่ ผูวิจัยรวบรวมไดทั้งหมดอาจ

แบงเปน 4  กลุม ดังนี้  
 
วาทะกลุมที่ 1    วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับความเชื่อในศักยภาพของมนุษย 
                วาทะในกลุมนี้ ไดแก “ไมมีอะไรที่เปนไปไมได , ถาจิตมนุษยไปถึง  ทุกอยางลวนเปนไป

ได, Nothing is impossible  , ไมมีอะไรที่มนุษยทําได แลวเราทําไมได  , Can do , ผมสรางทุก

บาท จากสถานการณที่ติดลบ , ทุกสิ่งทุกอยางเกิดขึ้นจากตัวเรา, เราเปนผูกําหนดชีวิตตัวเราเอง, 

คนที่สําคัญที่สุดในโลก คือตัวคุณเอง , หากคนอื่นทําได  คณุก็ทําได ,คนพิการ ไมไดแปลวา ไร

ความสามารถ ,  You  can do , ไมมีใครทําใหเราแพได  นอกจากตัวเราเอง , ไมมีอะไรที่คนอื่นทํา

ได แลวเราทําไมได “ 
 
วาทะกลุมที่ 2 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับ พลังของความคิดของมนุษย 
                วาทะในกลุมนี้ ไดแก“คิดใหญ , เมื่อคุณคิดใหญ  แลว Action  จะใหญ , กาวไปใหถึง

จุดสุดยอด , ความกลัวของคนจะเกิดขึ้นในทุกๆขณะของชีวิต  ถาเรามีความกลัวตลอดเวลา เราก็

จะไมสามารถทําอะไรไดเลยในชีวิตนี้  เพราะความกลัวจะเปนตัวกําหนดการกระทําของเรา , 

ความคิดเปลี่ยน ชีวิตเปลี่ยน , แคเปลี่ยนความคิด  ชีวิตจะเปลี่ยนไป , ทําใหญ , ความคิดเปลี่ยน  

ชีวิตเปลี่ยน, คิดใหญ  ไมคิดเล็ก 
 
วาทะกลุมที่ 3 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับการควบคุมภาวะจิตใจของตนเอง  
                วาทะในกลุมนี้ ไดแก “ใจนิ่ง มองไกล , ใจคนเหมือนน้ํา ชอบอะไร  ที่สบายมากกวา จิต

ก็ชอบไหล ไปตามความตองการของตัวเอง ดังนั้นคนเราจึงตองการการควบคุมตนเอง , คนพูด

ออกมาจากสิ่งที่เขาคิด  ใหเราฟงในสิ่งที่เขาไมไดพูดแลวเราจะเขาใจในสิ่งที่เขาคิดและเขาตองการ 

, จงฝกในความไมมีตัวตน , ทัศนคติบวกตลอดเวลา , จงมุงมั่นในการทํางาน, ฝกการไมมีตัวตน  

ไมเจ็บ ไมทุกข , รูจักการใหที่ถูกตอง , จงอยามีตัวตน , จงทําตัวใหเปนแมเหล็กขั้วดูด , สูญเสีย

อะไรก็สูญเสียเถิด อยาสูญเสียกําลังใจ , คนเราตองอดทน รอคอย จนกวาจะประสบความสําเร็จ,

ศรัทธา  
 
วาทะกลุมที่ 4  วาทะที่สรางแรงบันดาลใจที่มาจากสุภาษิต ปรัชญา คติสอนใจตางๆ  ไดแก “จง

เขาใจคน มองคนใหลึก , มีปญหาวางไว  แลวทําตอไป , คนทํางานไมตาย  แตคนไมทํางานตาย , 

Give before take , ผูชนะไมเคยยอมแพ  ผูยอมแพไมเคยชนะ , The winner is never quit the 

quitter is never win , ความสําเร็จคือ การเดินทางไมใชจุดหมายปลายทาง เหมือนนักปนเขา เขา

จะมีความรูสึกดีตอนปนขึ้นเพราะทาทาย แตขึ้นไปแลว เขากลับไมไดรูสึกถึงความสําเร็จอันนั้น 
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เพราะมันเปนการเดินทาง , ตองทําเหมือนเปนตนไมใหญ ที่คอยใหรมเงาแกสรรพสิ่ง , คนที่ทํางาน

ในอาชีพนี้ตองมี ความเชื่อถือ  เงินทอง ชวยเหลือผูอ่ืนได  รูจริงในงานที่ทํา  มีความซื่อสัตย และ 

ตองเปนคนดี  , จงทําทันที,อยามาเรียนแลวไมไดทําอะไรเลย  ใหลงมือทําทันที , พบคนทกุวัน มีได

กับไมได แตถาไมพบคนเลย ก็ไมไดเลย , ความลมเหลว เปนฐานรองกาวแหงความสําเร็จ , คนแพ

ไมเคยชนะ  คนชนะไมเคยแพ , ถาทําแบบไมรู ก็มืดมน  แตรูแลวไมทํา ก็ สูญเปลา , คนทุกคนมัน

ก็ลมลุกคลกุคลานทั้งนั้น แต คนที่สําเร็จลวนแตลมลุกคลุกคลานมาแลวทั้งสิ้น ,พลิกวิกฤตใหเปน

โอกาส , 30 ลิขิต ฟา 70 ตองฝาฟน , ผูที่ยอมแพ ไมเคยชนะ , อยาคิดถึง อดีต  เพราะผานมาแลว 

และแกไขไมได อยาคิดถึง อนาคต เพราะยังมาไมถึง , อยาใหใครขโมยความฝนของเรา , ไมมีใคร

ลมเหลว  มีแตผูลมเลิก , ประกันชีวิตคือเช็คเงินสดที่รอการลงวันที่” 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 

                คําถามวิจัยขอที่  1 ปจจัยอะไรบางที่สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต 

 

                จากผลการสํารวจปจจัยตางๆที่สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต จะเห็นวา

ปจจัยทางดานรายได/คาตอบแทนนั้น เปนปจจัยอันดับแรกที่มีความสําคัญที่สุด ในการสรางแรง

บันดาลใจตอตัวแทนประกันชีวิต ซึ่งตรงกับทฤษฎีความตองการตามลําดับข้ึน ของ Maslow (อาง

ใน หลุย จําปาเทศ, 2535) ซึ่งเปนหลักการที่กลาวถึงเรื่องความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย ซึ่ง

ถือเปนปจจัยในการโนมนาวใหมนุษยทําเพื่อไดมาซึ่งความตองการขั้นพื้นฐานเหลานั้น  ซึ่งในสวน

ของความตองการดานปจจัย 4  ถือเปนปจจัยสําคัญประการที่หนึ่งของมนุษยในการดํารงชีวิตใน

ปจจุบัน  ซึ่งรายไดก็เปนสิ่งสําคัญขั้นพื้นฐานของปจจัย 4 นั่นเอง คือทําใหไดมาซึ่ง อาหาร ,เสื้อผา 

,ที่อยูอาศัย และยารักษาโรค  ปจจัยที่สําคัญรองลงมาคือ อิสระในการใชชีวิตและการทํางาน ซึ่งก็

ยังคงอยูในขั้นของความตองการขั้นที่พื้นฐานอยู และตามดวยปจจัยทางดานความมั่นคงในชีวิต

สวนตัว ,ครอบครัวและการงาน ซึ่งถือวาเปนไปตามลําดับข้ันตามทฤษฎีความตองการ  แตที่

นาสนใจคือ ปจจัยอ่ืนๆ มีความสําคัญเปนอันดับที่  4  ซึ่งเปนปจจัยที่เกิดจากความตองการที่

หลากหลาย และ สลับลําดับขั้นของความตองการ  เชน ในปจจัยอ่ืนๆที่เกี่ยวกับเร่ืองของการเบื่อ

งานที่ทําอยู อาจจะเปนไปไดวาเกิดจากความตองการ ที่จะมีรายไดที่มากขึ้น, หรือ อาจตองการที่

จะมีความมั่นคงและปลอดภัยจึงอยากจะเปลี่ยนงานที่ทําอยู หรือ อาจตองการการยอมรับจากคน

ในสังคมที่ทํางานใหมเพราะที่เกาอาจจะไมไดรับการยอมรับ   เปนตน  ทําใหไมสามารถจัดลําดับ

ความตองการไดอยางถูกตองเหมาะสม เพราะมีความเปนไปไดในแตละสถานการณที่ทําใหเกิด

ความตองการที่แตกตาง และถาจะศึกษาลงลึก ก็ไมตรงกับวัตถุประสงคหลักในการศึกษาวิจัยใน
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คร้ังนี้     ในประการตอมา ที่นาสังเกตคือ ปจจัยทางดานของอุดมการณในการชวยใหคนมี

หลักประกันในชีวิต กลับมีความสําคัญเปนอันดับที่ 6   ซึ่งตามทฤษฎีความตองการในการยอมรับ 

และความรักจากบุคคลอื่น ควรจะมากอน  ทําใหเปนไปไดวา กลุมตัวอยางจะไดรับอิทธิพล

ความคิดในทางอุดมการณในการประกันชีวิตเปนอยางมากจนกระทั่งทําใหเกิดความตองการที่จะ

นําอุดมการณดังกลาวเปนปจจัยในการกาวเขามาสูอาชีพนี้อยางอาชีพหลัก     อยางไรก็ตาม 

ปจจัยทางดานรายได นั้นเปนสิ่งสําคัญอันดับแรกแสดงใหเห็นถึงสิ่งที่สามารถโนมนาวใจบุคคลได

อยางมากสิ่งหนึ่งคือ  ปจจัยทางดานรายได ซึ่งยิ่งมาก ยิ่งโนมนาวไดดียิ่งขึ้น  

 

                คําถามวิจัยขอที่  2 คุณลักษณะตางๆ ของผูนําที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจประกัน

ชีวิตซึ่งเปนแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต มีอะไรบาง 

 

                จากการสรุปประเด็นเกี่ยวกับคุณลักษณะตางๆของผูนําที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจ

ประกันชีวิตซึ่งเปนแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิตนั้น จะเห็นวา ผูนําที่ประสบความสําเร็จ

ในธุรกิจประกันชีวิตนั้นลวนแลวแตมีคุณลักษณะตางๆที่อริสโตเติล (Aristotle) (อางใน Cooper, 

1960;อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542;  และJohnston, 1994)  บิดาแหงวาทะศาสตรไดกลาวไวถึง

องคประกอบของความสําเร็จในการโนมนาวใจวา ตัวบุคคลผูนั้นจะตองเปนผูมีความนาเชื่อถือ  

(Ethos), อารมณของผูรับสาร  (Pathos)  และความมีเหตุผล  (Logos)  ซึ่งเปนปจจัยตางๆในการ

โนมนาวใจคนอื่นๆได ซึ่งจะตองมีขอสนับสนุน (Evidence) หรือการแสดงเหตุผล (Reason)   

กลาวคือ  

                กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นที่อยากจะยึดถือผูนําที่ตนชื่นชอบนั้นเปนแบบอยางในการ

ทํางานในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต,  ในการใชชีวิตสวนตัว  และในการนําไปพัฒนาตนเองใหมี

ความเจริญกาวหนามากขึ้น   นอกจากนี้ยังเกิดความเชื่อมั่นในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต และ

เชื่อมั่นในหลักการการประกันชีวิตที่มากกวาที่เคยเขาใจหรือเคยเชื่อมั่นอยู  ซึ่งถือไดวา ผูนํามีผล

มาก ถึง มากที่สุดในการสรางแรงบันดาลใจตอบุคคลผูประกอบอาชีพเปนตวัแทนประกันชีวิต โดย

สังเกตไดจากผลการวิจัยถึงคุณลักษณะของผูนํามีสวนสําคัญมาก(รอยละ 57.5) 

                จากการศึกษาคุณสมบัติของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตมีลักษณะเดนจากคุณสมบัติของ

ผูนําโดยทั่วไป  คือ 
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คุณลักษณะในสวนบุคลิกภาพ 

 

                ผูนําโดยทั่วไปแลวจะมีบุคลิกภาพที่ดีเนื่องจากปจจัยหลายประการดวยกัน เชน ฐานะ

ทางเศรษฐกิจและสังคมทําให ดูดี สงา ผาเผย, ความเปนที่นิยมการควบคุมตนเอง  การรูจัก

ควบคุมอารมณ จิตใจ ใหอยูในอาการสงบ ปกติ ไมแสดงอารณ เมื่อไมพอใจ ไมแสดงอาการโกรธ 

จนสังเกตเห็นได ,มีใจเยือกเย็นเมื่อประสบปญหา , ไมหมดกําลังใจงายๆ  อีกทั้งยังเปนผูราเริงมอง

โลกในแงดี จึงมีความกระตือรือลนตลอดเวลา   

 

                แตผูนําในธุรกิจประกันชีวิตนั้น จะมีคุณลักษณะทางดานบุคลิกภาพของผูนํา   สวน

ใหญจะมีลักษณะที่นาประทับใจ และนาดึงดูดเมื่อแรกพบ ดูดี สงา ผาเผย และ มีพลังแหงความ

กระตือรือลนอยูตลอดเวลา  อารมณดี รูจักนิ่งสงบ ไมหวั่นไหวตอสิ่งใดๆเพื่อเปนสัญลักษณของ

ผูนําที่เขมแข็งตลอดเวลา นอกจากนี้ยังเปนที่รักใครของ ผูใตบังคับบัญชา และเปนที่นาเกรงขาม

อยูในที ที่เปนเชนนี้เพราะวาเปนไปตามลักษณะบุคลิกภาพของผูนําโดยทั่วไปซึ่งเมื่อสังเกตจะเห็น

ไดวามีสวนคลายในหลายประการดวยกันซึ่งทําใหทราบวาบุคลิกภาพของผูนําในแตละสาขาอาชีพ

ไมแตกตางมากนัก 

 

คุณลักษณะในสวนอุปนิสัยใจคอ 

 

                ผูนําโดยทั่วไป จะมีความเขาใจในตัวบุคคลสูงและเปนผูที่มีความเชื่อถือไดในการ

ปฎิบัติหนาที่ความรับผิดชอบของตน นอกจากนี้ยังสามารถที่จะมีสวนรวมในกิจกรรมและการ

สังคมตาง ๆ , การชอบการสังคม  เขาสังคมไดอยางเหมาะสม  ถูกตองเขาวงไหนก็ได เขาไปที่ไหน

แจมใสราเริงสนุกสนาน คนชอบอุปนิสัยใจคอ  อยากเขาหาพูดจาดวยเขาไดทุกวงการ , ความ

รวมมือกับคนอ่ืน ๆ, ความสามารถในการปรับตน  ในสภาวะจิตใจนั้นก็จะมีความมั่นคงในจิตใจ, มี

ศรัทธาความเชื่อมั่น, ความมั่นใจในตนเอง  นิสัยมักจะเปนคนที่มีความกระตือรือรน, ความซื่อสัตย

, ความจริงจัง, มีความแข็งแรงทั้งรางกายและจิตใจ,  มีความรัก ผูรวมงาน รักงาน รักการทํางาน 

รักความกาวหนา รักที่จะเห็นผลสําเร็จของงาน, ความเปนเพื่อน , รวมทุกขไดถาเกิดปญหา 

 

                แตสําหรับผูนําในธุรกิจประกันชีวิตจะมีลักษณะ ความเสียสละ อุทิศผลประโยชนสวน

ตนใหกับสวนรวม พรอมที่จะอุทิศใหกับงานอยางแทจริงก็เปนอีกคุณสมบัติหนึ่งที่สําคัญของ ผูนํา  

และยังมีความกลาหาญ  ไมยอทอ เกรงกลัวตอความลําบาก อันตราย ความเจ็บปวด ทั้งดาน

รางกาย จิตใจ, ความอดทน และอดกลั้น ทายที่สุดแลวผูนํามักจะปกครองโดยใชหลักธรรมพรหม
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วิหารสี่  สวนผูนําในธุรกิจประกันชีวิตจะมีคุณลักษณะทางดานอุปนิสัยใจคอของผูนําโดยสวนใหญ  

จะเปนคนที่มีธรรมะที่เรียกวา พรหมวิหารสี่ และมีความจริงจังและจริงใจอยางเต็มที่เพื่อผลสําเร็จ

ของงาน โดยอาศัยพื้นฐานของความอดทนไมยอทอตอความยากลําบาก มีความสุขุมรอบคอบ 

เยือกเย็น และมีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง ที่เปนเชนนี้เพราะวา หากไมมีนิสัยดังกลาวมา  อาจจะทาํ

ใหผูนําขาดคุณลักษณะที่สําคัญในความเปนผูนําที่จะทําใหผูคนรักใครได เพราะในสวนอุปนิสัย

นั้นเปนสิ่งสําคัญมากที่ผูนําควรจะมี และเปนไปตาม คุณลักษณะในสวนอุปนิสัยใจคอของผูนํา

โดยทั่วไปดวยตามตารางดานซาย 

 

คุณลักษณะในสวนวิธกีารสือ่สาร 

 

                ผูนําโดยทั่วไปจะลักษณะของการเปนผูนําความคิดเห็น  และสื่อสารไดดีเนื่องจากจะมี

สติปญญาสูง มีเชาวนไว ไหวพริบ และความฉลาดเฉียบแหลมสามารถเรียนรูสิ่งใหม ๆ ไดอยาง

รวดเร็ว เปนนักคิดที่คิดไดอยางรวดเร็ว และชัดเจน,มีความสามารถในการวิเคราะห และแกปญหา

การทาํงานได,เปนนักวางแผนที่ถี่ถวน และมีความยืดหยุนในการทํางาน เปนคนที่มีความคิดริเร่ิม  

และมีความสามารถในการใชคําพูด, การจูงใจคน ใหผูรวมงานปฎิบัตตาม ใหความรวมมือมี

เทคนิคในการทํางานทําใหผลงานบังเกิดผลสูงขึ้นตลอดเวลา ประสานงานไดในทุกเรื่องทั้งคนทั้ง

เครื่องมือ เพื่อใหผลงานออกมาอยางมีประสิทธิภาพ , ประสานประโยชน (Value congruence)  มี

ทักษะในการถายทอด, ลักษณะออมชอม สรางความสามัคคีกลมเกลียว นุมนวล ผอนปรน 

อะลุมอลวย ใหกลุมตางๆเขากันได ประสานกันได  ซึ่งถือวาเปนสิ่งสําคัญที่ไมเพียงแตรูวิธีสื่อสาร

เทานั้นแตหากจะตองมีการประยุกตใชสิ่งตางๆรอบตัว รวมทั้งการประเมินสถานการณเพื่อใหมีการ

ส่ือสารที่นาเชื่อถือ และยอมรับมากที่สุด   สวนของผูนําในธุรกิจประกันชีวิต  คุณลักษณะทางดาน

วิธีการสื่อสารของผูนํานั้น จะมีลักษณะงายในการทําความเขาใจ และอธิบายไดนาฟง การใช

ภาษาท่ีงายและเปนกันเองทําใหเกิดความเขาใจที่ตรงกันมากขึ้น  และในขณะที่ส่ือสารนัน้จะตองมี

ความชัดเจนในเนื้อหาที่ตองการจะสื่อ และเปนไปในลักษณะนิ่มนวล ไมบังคับใหรับขอมูลเขาไป 

และใหผูรับสารนั้น ไมเครียดในการรับขอมูล ซึ่งสามารถทําใหเกิดการเปดรับ สารตางๆไดมากข้ึน  

ที่สําคัญจะตองมีการเปรียบเทียบและยกตัวอยางทําใหเห็นภาพไดอยาง ชัดเจน และงายตอการทาํ

ความเขาใจ จะเห็นไดวา ผูนําตองมีความฉลาดเฉลียวในการสื่อสารและสื่อดวยวิธีที่งาย แกการ

ทําความเขาใจ ซึ่งเปนหลักการที่งาย และผูนําโดยสวนใหญมักจะปฎิบัติ 
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                จะเห็นไดวาคุณลักษณะของผูนําโดยทัว่ไป และผูนาํในธุรกิจประกันชีวิตมีลักษณะที่

ใกลเคียงกนัซึง่ถือเปนคุณลักษณะทัว่ไปของผูนาํในทุกสาขาอาชพีไดเปนอยางดีเหตุผลที่เปนเชนนี้

เพราะวาคุณลกัษณะดังกลาวที่คลายคลึงกันนั้น อาจจะถือไดวาเปนคุณลักษณะทีจ่ริงแทแนนอน 

และยั่งยนื ซึง่ทาํใหเห็นไดวา ไมวาบุคคลในสาขาไหนที่มีคุณสมบตัิดังกลาวยอมมีลักษณะของ

ความเปนผูนาํ และคุณลักษณะดังกลาวนี้เอง ที่มีผลตอการโนมนาวใจบุคคลตางๆ ใหเกิดแรง

บันดาลใจในการทําสิง่ใดสิ่งหนึง่ทีถู่กโนมนาว  ไมวาผลจะปรากฎออกมาเชนไรก็ตาม  สามารถถือ

ไดวาคุณลักษณะของผูนํามสีวนสาํคัญเปนอยางมาก  (รอยละ 57.5) ตอการสรางแรงบันดาลใจใน

การนาํไปเปนแบบอยาง และเกิดพลงัใจในการกระทาํขึ้นมา ซึ่งในผลการวิจยัในครัง้นี ้ ไดยืนยนัถงึ

หลักการในเรือ่งคุณลักษณะของผูนาํในการโนมนาวใจไดเปนอยางดีวา ทัง้บุคลิกภาพ,  อุปนิสัยใจ

คอ, และวิธกีารสื่อสารเปนสิ่งพื้นฐานของคุณลักษณะในการโนมนาว และสรางแรงบันดาลใจ

ใหกับผูคนเปนอยางมาก  

 

                อยางไรก็ตาม  ผูนําในธุรกิจประกันชวีิตที่กลุมตัวอยางชืน่ชอบนัน้  เมื่อพิจารณาจาก 

องคประกอบทางดานขององคกร  ชื่อเสยีง  การยอมรบั  และความใกลชิด ระหวางผูนําและกลุม

ตัวอยางเอง นัน้   จะเหน็ไดวา 

 

                1.  ผูนําบางคน ถือไดวาเปนศูนยรวมของคนในองคกรของตนอยางเหนยีวแนน ลึกลง

ไปหลายชัน้ในสายงานการบริหาร (หลายตําแหนง ตั้งแตผูบริหารระดับสูงถึงผูบริหารระดับลาง) 

และตัวผูนําผูนั้น สามารถเปนแรงบันดาลใจใหกับคนในองคกรของตนไดอยางมากมาย และพวก

เขาเหลานัน้สามารถผลิตผลงานและสรางชีวิตของแตละบุคคลไดดีข้ึนกวาเดิมที่เปนอยู ผูนํา

ดังกลาวเชน คุณกฤษณะ   กฤตมโนรถ, คุณมนตรี แสงอุไรพร  เปนตน  

 

                2. ในบางองคกรผูนํา จะเปนแบบอยางใหเฉพาะกับกลุมตัวแทนที่ปฎิบัติงานในสาย

งานที่สังกัดโดยตรงในระดับ หนวย, เขต และ ภาค ของตนเทานัน้ ซึง่ทาํใหเกิดแรงบันดาลใจใหกบั

กลุมตัวอยางจํานวนหนึ่ง มีพลังในการทาํงานและสรางชีวิตของตนเองใหดีขึ้น เชนเดียวกัน  เชน 

คุณรัตน  ศรีรัตนบัลล,  คุณไตรมาศ  แพรวประยูร,  คุณกฤษณ  ปติมานะอารี,  คุณพิชัย  ยอวิทยา

,  คุณชยัวัฒน   เรณูรส,  คณุณัฐการ   ปล่ังศิริ  และคณุวิชัย  ลาภสมัปนธ   เปนตน 
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                3. ผูนํา บางองคกร อยูในสถานภาพที่เปนกลางระหวางบริษัทตางๆ  และไดมีสวนใน

การใหวิชาการ  อบรม  สอนวิชา ใหกับบางองคกร  ทําใหผูคนในองคกรนั้นๆ มีความชื่นชอบ และ

กลายมาเปนแรงบันดาลใจของพวกเขาเหลานัน้ ในการสรางทีมงาน  และ สรางชีวิตของตนให

สําเร็จมากขึ้น  ไดแก  คุณมนตรี   แสงอุไรพร 

 

                 4.ผูนําบางทาน ถือวาเปนที่นยิมชื่นชอบ  แตเนื่องจาก มผูีนําอืน่ทีม่ีประสบการณและ

ระดับอาวุโสมากกวาจงึทาํใหไดรับคะแนนในการเลือกนอยลงไปตามลําดับ  แตอยางไร ก็ตามใน

ระดับของอิทธพิลในการสรางแรงบันดาลใจนั้น ยงัมีอยูสูงตอกลุมตัวอยางไดแกคณุกฤตธรรม  กฤ

ตมโนรถ, คุณอภิเชษฐ จาตพุรพิพฒัน (สาํหรับคุณกฤตธรรมและคุณอภิเชษฐ แมวาคะแนนการ

เลือกในอันดับที่ 1 จะนอย แตวาเนื่องจากอยูบริษัทเดียวกนักับ   คณุกฤษณะ กฤตมโนรถ  จึงทํา

ใหความนิยมโนมเอียงไปทางคุณกฤษณะ ซึ่งเปนผูนาํในระดับที่สูงกวาและมีประสบการณในธุรกิจ

ที่นานกวา  แตหาใชวาผูนาํทัง้สอง จะไมไดรับการยอมรับ  เพราะวาทั้งสองคนถกูเลือกใหอยูใน

ตําแหนงอันดบัที่ 2 มากที่สดุ  และสามารถเปนแรงบนัดาลใจใหกลุมตัวอยางบางคนเกิดพลงัใจใน

การทาํงานเปนอยางมาก) 

 

                คําถามวิจัยขอที3่ วาทะสําคญัของผูนําในธุรกิจประกนัชวีิต ที่สรางแรงบันดาลใจใหกับ

ตัวแทนประกนัชีวิตมีอะไรบาง 

 

                วาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตนั้น ถือไดวาเปนกลยุทธในทางวาทะที่ผูนําได

ใชในการโนมนาวใจ ตัวแทนประกันชีวิต  ในดานของการสรางอารมณรวม มากกวากลยุทธในดาน

ของการใชอารมณขัน หรือความกลัว ซึ่งสังเกตไดจากเนื้อหาในทางวาทะที่ปรากฎออกมา จะไมได

เนนในเรื่องของอารมณขัน หรือการสรางความกลัวเพื่อกระตุนและโนมนาวใจแตอยางใด  แตจะมี

ลักษณะที่มุงเนนไปในเรื่องการสรางอารมณรวมโดยอาศัยหลักธรรมชาติไมวาจะเปนในเรื่องของ

ความตองการของมนุษยโดยทั่วไป หรือความตองการในแตละกลุมที่แตกตางกันออกไป  ซึ่งจะ

เปนไปในลักษณะที่ทําใหผูรับรูในตอนแรกจะรับรูวาทะตางๆที่เกี่ยวของกับตนเองอยางเปนกลางๆ 

จากนั้นจะเริ่มวินิจฉัยวาสิ่งนั้นดีหรือเลว นําความสุขหรืออันตรายมาสูตน และเริ่มเกิดความรูสึก

รวมตอวาทะตางๆ ในที่สุดจะเกิดการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพโดยการยอมรับหรือปฎิเสธ  เชน 

วาทะที่วา “ไมมีอะไรที่เปนไปไมได , ถาจิตมนุษยไปถึง  ทุกอยางลวนเปนไปได , ทุกสิ่งทุกอยาง

เกิดขึ้นจากตัวเรา , เมื่อคุณคิดใหญ  แลว Action  จะใหญ ,จงกาวไปใหถึงจุดสุดยอด ,เมื่อเราใจ

นิ่ง เราจะมองเห็นไดไกล , ใจคนเหมือนน้ํา ชอบอะไร  ที่สบายมากกวา จิตก็ชอบไหล ไปตามความ

ตองการของตัวเอง ดังนั้นคนเราจึงตองการการควบคุมตนเอง ,และในเรื่องของการฟง คนมกัจะพดู
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ออกมาจากสิ่งที่เขาคิด  ดังนั้นใหเราฟงในสิ่งที่เขาไมไดพูดแลวเราจะเขาใจในสิ่งที่เขาคิดและเขา

ตองการ ,อยางไรก็ตามใหฝกในความไมมีตัวตนและมีทัศนคติบวกตลอดเวลาและทํางานดวย

ความมุงมั่น”เปนตน   

                แมกระทั่งในบางวาทะที่กลาวถึงเรื่องของความกลัวของมนุษยก็ยังเปนไปในลักษณะ

ของการโนมนาวเพื่อใหเกิดอารมณคลอยตามแตไมไดโนมนาวใหเกิดความกลัว ซึ่งไดแกวาทะที่วา 

“ความกลัวของคนจะเกิดขึ้นในทุก ๆ ขณะของชีวิต  ถาเรามีความกลัวตลอดเวลา เราก็จะไม

สามารถทําอะไรไดเลยในชีวิตนี้  เพราะความกลัวจะเปนตัวกําหนดการกระทําของเรา ดังนั้นเมื่อ

เรา แคเปล่ียนความคิด  ชีวิตก็จะเปลี่ยนไป” และในที่สุดการโนมนาวใจโดยการสรางอารมณรวม

เปนหลักนั้น ไดทําใหเกิดผลตอกลุมตัวอยางในการนําวาทะดังกลาวไปใชใหเกิดประโยชนแก

ตนเองและทีมงานของตนในการทํางานเปนอยางมากดังที่ไดสรุปไวในผลสรุปของการวิจัย ดังที่ได

กลาวมาแลว และการที่ผูนํานั้นมีความสําคัญอยางมากในการสรางแรงบันดาลใจตอตัวแทน

ประกันชีวิตถึง รอยละ60.67    (ดูตารางที่ 6 )  จึงเปนการสนับสนุนถึงอิทธิพลในทางวาทะของ

ผูนําในการโนมนาวใจตัวแทนประกันชีวิตใหกาวเขามาสูอาชีพนี้อยางจริงจังอีกดวย  

                อยางไรก็ตาม มีขอสังเกตในวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตนี้ วา วาทะของผูนําบาง

บริษัทจะมีผูนําที่หลากหลาย ตรงกันขามกับผูนําบางบริษัทที่ถือเปนศูนยรวมของตัวแทนประกัน

ชีวิตที่ไดรับการกลาวถึงมากโดยมิไดชื่นชอบผูนําคนอื่นมากกวา ทําใหเห็นถึงความแตกตางของแต

ละบริษัทในตัวผูนํา ที่สามารถสรางแรงบันดาลใจในคนกลุมมากหรือนอยแตกตางกัน 
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ขอจํากัดการศึกษาวิจัย  
                1. ในการทําวิจัยเรื่อง “บทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตตอตัวแทนประกนั

ชีวิตใประเทศไทย” คร้ังนี้เปนการวิจัยในลักษณะการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research)  ซึ่งไม

เคยมีผูใดในประเทศไทยเคยทําการศึกษามากอน  ดังนั้นขอมูลที่ไดจึงเปนเพียงขอมูลเบื้องตนที่มี

การยืนยันจากกลุมตัวอยางจาํนวนเพียง 150 คน ดังนั้น การศึกษาในอนาคตควรเพิ่มกลุมตัวอยาง

ใหมากพอที่จะสามารถทดสอบการจัดกลุมดรรชนีดวยวิธีการทางสถิติที่มีความนาเชื่อถือมากขึ้น 

เชน  Factor analysis  หรือ  Hierarchical cluster analysis 

                2. เนื่องจากกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษานั้นเปนกลุมตัวอยางจากบริษัทประกันชีวิตชั้น

นําเพียง 3 บริษัทในประเทศไทยเทานั้น  ฉะนั้นในการในการนําเครื่องมือไปใชใหพึงระลึกเสมอวา

ผลที่ไดนั้นไมอาจวัดบทบาทและวาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตในเชิงลึกได ซึ่งใน

อนาคตนาจะเก็บตัวอยางจากบริษัทประกันชีวิตอ่ืน   หรือตัวแปรของผูนําที่มีผลงานแทและเทียม

ของแตละบริษัท(ผลงานแทหมายถึง เปนผลงานที่เกิดขึ้นจากฝมือของผูนําคนนั้นอยางแทจริง โดย

อาศัยปจจัยทางดานความตอเนื่องและสม่ําเสมอของงาน และระยะที่ผานไป)    และตองมี

การศึกษาบทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตตอตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทยให

เฉพาะเจาะจงลงไป เชน บทบาทของผูนําในการสรางผลงานที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจ

ใหกับตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย,บทบาทและวาทะของผูนํากับการยอมรับและปฎิบัติตาม

ของตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย หรือผลงานที่แทและเทียมของผูนําที่มีผลตอแรงบันดาลใจ

ตอตัวแทนประกันชีวิต  เปนตน  

                3.  จากการสัมภาษณพบวา กลุมตัวอยางบางคนจําวาทะสําคัญๆของผูนําที่เขา

ประทับใจไมได จึงไมสามารถใหขอมูลไดวาเขาไดรับประโยชนจากวาทะเหลานั้นอยางไรบาง   

ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปอาจใหขอมูลเกี่ยวกับวาทะที่สําคัญของผูนําตางๆ, อิทธิพลตางๆที่

อาจเกิดขึ้นจาก  วาทะดังกลาว เพื่อเปนการเกริ่นนาํใหกลุมตัวอยางระลึกถึงวาทะอื่นๆไดตอไป   

                4. ธรรมชาติการประชุมจะมีลักษณะเฉพาะกลุม ไมสามารถรวมกันไดครบอยางทั่วถึง

ทั้งบริษัท ทําใหกลุมตัวอยางในบางกลุมเลือกผูนําเฉพาะในกลุมของตนเทานั้น เพราะไมรูจักผูนํา

คนอื่น อีกทั้งเรื่องความใกลชิดกันในการทํางานระหวางผูนําและกลุมตัวอยางยังเปนเรื่องหลักใน

การสรางแรงบันดาลใจโดยทั่วไป ทําใหขอมูลที่ไดอาจจะเปนเพียงขอมูลเบื้องตนโดยทั่วไป ซึ่งไม

เนนในเรื่องตัวผูนําคนใดคนหนึ่งที่เฉพาะเจาะจงลงไปเพียงคนเดียว 

                5. งานวิจัยนี้เนื่องจากการเก็บขอมูล  วาทะตางๆของกลุมตัวอยางที่ใหมานั้น ไม

สามารถยืนยันไดถึงเนื้อความในวาทะอันแทจริงของผูนําได เนื่องจากมาจากการอาศัยความทรง

จําของแตละบุคคลที่ไมเทากัน และเปนเพียงการสรุปเนื้อหาวาทะเทาที่ปรากฏเทานั้น 



 68 

ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจัยในอนาคต 
 

                1. การวิจัยครั้งตอไปสามารถศึกษาถึงบทบาทและวาทะของผูนําในองคกรตาง ๆ ที่

สําคัญและนํามาเปรียบเทียบเพื่อในการศึกษาเรื่องภาวะของผูนํา และวาทะของผูนําในแตละสมัย 

และแตละองคกรไดอยางกวางขวาง รวมทั้งการศึกษาวาทะของบุคคลสําคัญของโลกไดอีกประการ

หนึ่ง 

                2. บทบาทของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตสามารถศึกษาไดในลักษณะเฉพาะบุคคลที่มี

ชื่อเสียงอยางแทจริงในดาน ผลงาน  การทํางาน  การใชชีวิต  เปนตน เพื่อไดขอมูลในเชิงลึกขึ้น

และเปนขอมูลเชิงคุณภาพมากขึ้น 

                3. ผูศึกษาสามารถศึกษาถึง วาทะเฉพาะของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่มีผลในการสรางแรง

บันดาลใจตอผูคนอยางแทจริง ทั้งผูคนที่ยอมรับและยอมปฎิบัติ   กับยอมรับแตไมปฎิบัติ   หรือไม

ยอมรับ แตปฎิบัติ  กับ  ไมยอมรับและไมปฎิบัติ  ตามวาทะตาง ๆ เหลานั้น 

                ดังที่กลาวแลววา การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาฐานองคความรูที่เกี่ยวกับ บทบาทและวา

ทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตตอตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย ซึ่งไมเคยมีผูใดในประเทศ

ไทยศึกษามากอน  ดวยเหตุนี้ ผูวิจัยจึงตองเริ่มศึกษาถึงปจจัยตางๆที่ไดสรางแรงบันดาลใจให

ตัวแทนประกันชีวิตกาวเขามาสูอาชีพนี้และศึกษาพื้นฐานคุณลักษณะบทบาทและวาทะของผูนํา

ในธุรกิจประกันชีวิตเพื่อเปดประเด็นองคความรูในทางวาทะเกี่ยวกับภาวะของผูนําในธุรกิจประกัน

ชีวิต และในขั้นตอนสุดทายผูวิจัยไดสํารวจผลที่เกิดจากปจจัยตางๆที่เกิดขึ้นตอตัวแทนประกันชีวิต

ในการสรางแรงบันดาลใจ และ ผลจากคุณลักษณะและวาทะของผูนําทีไดทําใหเกิดประโยชนตอ

ตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย  ซึ่งไมถือวาเปนประโยชนแตเพียงในผูที่อยูในวงการประกันชีวิต

เทานั้น หากแตผูที่เห็นประโยชนจากการศึกษาสามารถนําไปประยุกตใชกับองคกรของแตละทาน

เพื่อทราบถึงปจจัยตางๆ ,คุณลักษณะและภาวะความเปนผูนําที่ทําใหคนในองคกรของทานเกิด

แรงบันดาลใจในการทํางานอยางจริงจังเพื่อเกิดผลผลิตที่มากขึ้นไดในอนาคต 
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แบบสอบถามประกอบวิทยานิพนธ 
เรื่อง  

“บทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่มีผลตอตัวแทนประกันชีวิต 
ในประเทศไทย”   

 
 

คําชี้แจง 
                แบบสอบถามการวิจยันี้เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธปริญญาโท สาขาวาท
วิทยาและสื่อสารการแสดง คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  ซ่ึงขอมูลของ
ทานจะเปนประโยชนในการศกึษาเรื่องบทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชวีิตตอ
ตัวของตัวแทนประกันชีวติในประเทศไทย   ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทานตอบ
แบบสอบถามทุกขอโดยขอรับรองวาขอมูลทีไ่ดรบัจากทานในครั้งนี้ จะถูกนําไปใชเพื่อ
การศึกษาเทานั้น 
 

                แบบสอบถามนีแ้บงออกเปน 3 สวนดังนี ้

 

                สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคล 

 

                สวนที่ 2  ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบนัดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทน
ประกันชวีิต 

 

                สวนที่ 3  คุณลกัษณะ บทบาทและวาทะของผูนําในธรุกิจประกันชวีิตที่สรางแรง
บันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชวีิต 
 

                ผูวิจัยขอขอบคณุลวงหนาในความรวมมอือันดียิ่งของทานมา ณ โอกาสนี ้
  
 นายโชคชยั  อัครวราวงศ 
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สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 
คําชี้แจง โปรดใหขอมูลของทานดังตอไปนี้ตามความเปนจริง 

 

1.เพศ   

 (   )ชาย (   )หญิง 

2.อายุ   

 (   )ต่ํากวา30 (   )31-35 

 (   )36-40 (   )41-45 

 (   )46-50 (   )ตั้งแต51ขึ้นไป 

3.รายไดตอเดือน  

 (   )ต่ํากวา100,000บาท (   )100,001-500,000บาท 

 (   )500,001-1,000,000บาท (   )1,000,001-1,500,000 บาท 

 (   )1,500,001-2,000,000บาท (   ) 2,000,001บาทขึ้นไป 

4.วุฒิการศึกษาสูงสุดที่ทานไดรับ  

 (   )อนุปริญญาหรือต่ํากวานั้น (   )ปริญญาตรี 

 (   )ปริญญาโท  (   )ปริญญาเอก 

5.ระยะเวลาในการเปนตัวแทนประกันชีวิตของทานรวมทั้งส้ิน………………………………… 

6.ในอดีตทานเคยมีประสบการณในการเปนตัวแทนประกันชีวิตใหกับบริษัทอื่นๆหรือไม 

 (   ) เคย   โปรดตอบขอ 7 (   )ไมเคย 

7.โปรดระบุบริษัทประกันชีวิตที่ทานเคยรวมงานดวย 

 ชื่อบริษัท ระยะเวลาประสบการณในบริษัท 

 1.) ……………………………………. …………………………………….ป 

 2.) ……………………………………. …………………………………….ป 

 3.) ……………………………………. …………………………………….ป 

8.ผลงานเบี้ยประกันปลาสุดของทาน(พ.ศ.2544)…………………………………………..บาท 

9.จํานวนลูกคาที่ทานขายไดในปลาสุด (พ.ศ.2544)………………… ……………………..ราย 
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สวนที่ 2 ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 

คําช้ีแจง : ปจจัยตางๆดังตอไปนี้  ปจจัยใดบางที่เปนแรงจูงใจใหทานกาวเขาสูอาชีพตัวแทนประกันชีวิต ทานสามารถ

ตอบไดมากกวา 1 ขอ โดยโปรดเรียงตามลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆที่มีผลตอทานลงในเครื่องหมายสี่เหลี่ยม 

( ) และโปรดใหเหตุผลโดยสังเขปวา เหตุใดปจจัยตางๆเหลานี้ จึงเปนแรงจูงใจใหทานกาวเขาสูอาชีพนี้ 

 

 • รายได/คาตอบแทน 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 

 • ความมั่นคงในชีวิตสวนตัว, ครอบครัว และการงาน 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 

 • ความกาวหนาในหนาที่การงาน 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 

 • ความรักและความเคารพนับถือจากคนอื่นๆ 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 

 • เกียรติยศชื่อเสียงและการยอมรับ 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 

 • อุดมการณเพื่อชวยใหคนในสังคมมีหลักประกันในชีวิต 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 

 • โบนัสและรางวัลในการทองเที่ยวตางประเทศ 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 

 • อิสระในการใชชีวิตและการทํางาน 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 

 • อื่น ๆ 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 
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สวนที่ 3 คุณลักษณะ บทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่สรางแรงบันดาลใจใหกับ
ตัวแทนประกันชีวิต 
 
โปรดนึกถึงผูนําคนไทยในธุรกิจประกันชีวิตที่ทานชื่นชมและชื่นชอบ 1-3 ทาน (ไมจํากัดบริษัท) ดังนี้ 

                โปรดระบุชื่อ 3 อันดับแรกเรียงตามความนิยมชมชอบ  

 1) ชื่อ-สกุล.………………………………………………………………….… 

 2) ชื่อ-สกุล.…………………………………………………………………… 

 3) ชื่อ-สกุล……………………………………………………………………. 
จากรายชื่อที่ทานระบุขางตนนี้ โปรดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะ บทบาทและวาทะของผูนําแตละคน

ดังตอไปนี้ 

ผูนําคนที่ …. ชื่อ-สกุล………………………………………………………………………………….. 

  
               ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไป  

1.สถานภาพในการทํางานของผูนําทานนี้ (ตําแหนง/บริษัทในปจจุบัน)

……………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………… 

2.ผลงานที่ทําใหทานชื่นชอบ

…………………………………………………………………………….…………….………………………………

………………………………………………………….… 

3.ผูนําดังกลาวนั้นมีผลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับทานในการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิตมากนอยเพียงใด 

 นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

      

เพราะเหตุใด

………………………………………………………………………………………………………………….…………

……………………………………………………………………………… 

 

                ตอนที่ 2 คุณลักษณะสวนบุคคลของผูนําทานนี ้

1.บุคลิกภาพเปนอยางไร

……….……………………………………………………………………………………………………………………

….……………………………………………………………… 

2.อุปนิสัยใจคอเปนอยางไร

…………..………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………..… 

3.วิธีการสื่อสารเปนอยางไร

….……….…………………………………………………………………………………………….…………………

……………………………………………………………… 
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4.คุณลักษณะสวนบุคคลเหลานี้มีผลตอแรงบันดาลใจใหทานประกอบอาชีพนี้มากนอยเพียงใด 

 นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

      

เพราะเหตุใด

……………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………… 

 นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

      

 
 
ตอนที่ 3 วาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต 
 
คําช้ีแจง : วาทะใดบางของผูนําทานนี้ ที่สรางแรงบันดาลใจใหกับทาน ในการประกอบอาชีพเปนตัวแทนประกันชีวิต 

คําจํากัดความ : “วาทะ”  หมายถึง คําพูด ขอความ คําสอนใจ คติเตือนใจหรือหลักปรัชญาในการดําเนินชีวิตที่ผูนําที่

ทานชื่นชอบ เคยกลาวถึงหรือเขียนถึง และทานเคยไดยิน ไดฟง หรือ ไดอานมา  

วาทะที่1……………………………………………………………………………………………..…… 

……………………………………………………………………………………….…………………… 

วาทะนี้ทานไดนําไปใชใหเกิดประโยชนไดอยางไรบาง   (โปรดยกตัวอยาง) 

…………………………………………………………………………….………………………………………………

……………………………………………………….…………………………………… 

วาทะที่2……………………………………………………………………………………………..…… 

……………………………………………………………………………………….…………………… 

วาทะนี้ทานไดนําไปใชใหเกิดประโยชนไดอยางไรบาง  (โปรดยกตัวอยาง) 

……………………………………………………………………………………………………………………………

………………….………………………………………………………………………… 

วาทะที่3…………………………………………………………………………………………….….… 

……………………………………………………………………………………….………………….. 

วาทะนี้ทานไดนําไปใชใหเกิดประโยชนไดอยางไรบาง  (โปรดยกตัวอยาง) 

………………………………………………………………………………………………………….… 

……………………………………………………………………………………….…………………… 

สรุปวาทะจากการสัมภาษณที่นอกเหนือจากที่สรุปในผลการวิจัย 
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วาทะ เนื้อหาวาทะที่ไดรวบรวม 

1 • ไมมีอะไรที่เปนไปไมได  ,ถาจิตมนุษยไปถึง  ทุกอยางลวนเปนไปได , Nothing 

is impossible  , ไมมีอะไรที่มนุษยทาํได แลวเราทาํไมได  , Can do 

• คิดใหญ , เมื่อคุณคิดใหญ  แลว Action  จะใหญ 

• ใจนิง่ มองไกล 

• ใจคนเหมือนน้าํ ชอบอะไร  ที่สบายมากกวา จิตก็ชอบไหล ไปตามความ

ตองการของตวัเอง ดังนั้นคนเราจงึตองการการควบคุมตนเอง  

• คนพดูออกมาจากสิ่งที่เขาคิด  ใหเราฟงในสิง่ที่เขาไมไดพูดแลวเราจะเขาใจใน

สิ่งที่เขาคิดและเขาตองการ  

• ผมสรางทกุบาท จากสถานการณที่ติดลบ 

• Success bring success 

• จงเขาใจคน มองคนใหลึก 

• กาวไปใหถงึจุดสุดยอด 

• ความกลวัของคนจะเกิดขึ้นในทุกๆขณะของชีวิต  ถาเรามีความกลัวตลอดเวลา 

เราก็จะไมสามารถทาํอะไรไดเลยในชีวิตนี ้ เพราะความกลัวจะเปนตัวกําหนดการ

กระทําของเรา  

• จงฝกในความไมมีตัวตน 

• มีปญหาวางไว  แลวทําตอไป 

• คนทํางานไมตาย  แตคนไมทํางานตาย 

• ความคิดเปลี่ยน ชีวิตเปลีย่น , แคเปลี่ยนความคิด  ชวีิตจะเปลี่ยนไป 

• Give before take 

• ทัศนคติบวกตลอดเวลา 

• ผูชนะไมเคยยอมแพ  ผูยอมแพไมเคยชนะ , The winner is never quit the 

quitter is never win 

•ทุกสิง่ทกุอยางเกิดขึน้จากตัวเรา   

• จงมุงมั่นในการทาํงาน  

• ความสําเร็จคือ การเดินทางไมใชจุดหมายปลายทาง เหมือนนักปนเขา 

เขาจะมีความรูสึกดีตอนปนขึ้นเพราะทาทาย แตขึ้นไปแลว 
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เขากลับไมไดรูสึกถึงความสาํเร็จอันนั้น เพราะมันเปนการเดินทาง 

• ตองทําเหมอืนเปนตนไมใหญ ที่คอยใหรมเงาแกสรรพสิ่ง 

• คนที่ทาํงานในอาชพีนี้ตองมี ความเชื่อถือ  เงนิทอง ชวยเหลือผูอ่ืนได  

รูจริงในงานทีท่ํา  มีความซือ่สัตย และ ตองเปนคนด ี 

• จงทาํทนัท ี

สรุป   วาทะ ในทีน่ี้มีความหลากหลายเปนอยางมากไมสามารถสรุปไดวาวาทะใด   

ที่เปนวาทะทีม่ีความสาํคัญไปมากกวากนั  แตอยางไรกต็ามในวัตถุประสงคของ

การศึกษาในครั้งนี้คือ การรวบรวมวาทะสาํคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตดังนัน้

ผูวิจัยจงึทาํการจัดกลุมของวาทะดงักลาวออกมาเปน   4  กลุม  ไดแก 

วาทะกลุมที ่1    วาทะที่สรางแรงบนัดาลใจเกี่ยวกับความเชื่อในศักยภาพของ

มนุษยไดแก “ไมมีอะไรที่เปนไปไมได , ถาจิตมนุษยไปถงึ  ทุกอยางลวนเปนไปได 

, Nothing is impossible  , ไมมีอะไรที่มนษุยทาํได แลวเราทําไมได  , Can do , 

ผมสรางทุกบาท จากสถานการณที่ติดลบ , ทุกสิง่ทุกอยางเกิดขึ้นจากตวัเรา   “ 

วาทะกลุมที ่2 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับ ความยิ่งใหญของความคิด

ของมนุษยไดแก“คิดใหญ , เมื่อคุณคิดใหญ  แลว Action  จะใหญ , กาวไปใหถึง

จุดสุดยอด , ความกลัวของคนจะเกิดขึน้ในทุกๆขณะของชีวิต  ถาเรามคีวามกลวั

ตลอดเวลา เราก็จะไมสามารถทําอะไรไดเลยในชีวิตนี ้ เพราะความกลวัจะเปน

ตัวกําหนดการกระทําของเรา , ความคิดเปลี่ยน ชีวิตเปลีย่น , แคเปลี่ยนความคิด  

ชีวิตจะเปลี่ยนไป ,” 

วาทะกลุมที ่3 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับการควบคุมภาวะจติในทางกอ 

ไดแก “ใจนิ่ง มองไกล , ใจคนเหมือนน้ํา ชอบอะไร  ที่สบายมากกวา จิตก็ชอบ

ไหล ไปตามความตองการของตัวเอง ดังนัน้คนเราจึงตองการการควบคุมตนเอง , 

คนพูดออกมาจากสิ่งที่เขาคดิ  ใหเราฟงในสิ่งที่เขาไมไดพูดแลวเราจะเขาใจในสิ่ง

ที่เขาคิดและเขาตองการ , จงฝกในความไมมีตัวตน , ทัศนคติบวกตลอดเวลา , 

จงมุงมั่นในการทํางาน” 

วาทะกลุมที ่4  วาทะที่สรางแรงบันดาลใจที่มาจากสุภาษิต ปรัชญา คติสอนใจ

ตางๆ  ไดแก “จงเขาใจคน มองคนใหลกึ , มีปญหาวางไว  แลวทาํตอไป , 

คนทํางานไมตาย  แตคนไมทํางานตาย , Give before take , ผูชนะไมเคยยอม

แพ  ผูยอมแพไมเคยชนะ , The winner is never quit the quitter is never win , 

ความสาํเร็จคือ การเดนิทางไมใชจุดหมายปลายทาง เหมือนนกัปนเขา เขาจะมี

ความรูสึกดีตอนปนขึน้เพราะทาทาย แตข้ึนไปแลว เขากลับไมไดรูสึกถึง
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ความสาํเร็จอันนัน้ เพราะมนัเปนการเดนิทาง , ตองทําเหมือนเปนตนไมใหญ ที่

คอยใหรมเงาแกสรรพสิ่ง , คนทีท่ํางานในอาชพีนี้ตองมี ความเชื่อถอื  เงินทอง 

ชวยเหลือผูอ่ืนได  รูจริงในงานทีท่ํา  มีความซื่อสัตย และ ตองเปนคนด ี , จงทํา

ทันท”ี 

 

ผลที่เกิดจาก
การนาํวาทะ
ดังกลาว ไปใช 

• ทกุสิ่งทุกอยางอยูที่เราเปนคนกําหนด อยูที่เราจะทาํมนัหรือเปลา ถาทาํ มีได

กับไมได เกิดกาํลังใจ ตั้งใจจริงในการทํางาน  ทุกคนมีสิทธิที่จะสาํเร็จได   เราทกุ

คนทําได ถาใชความสามารถของตัวเอง อยางสุดสุด   

• ไดเขาใจวา มันมโีอกาสที่เปนไปได วา เราจะไดเยอะกวางานประจํา และมี

อิสระในการทาํงาน และสามารถสําเร็จในเวลาอนัรวดเรว็ได 

• ทาํใหการทาํงานมกีารมองไกลมองถึงวนัขางหนาไมใชมองแควนันี ้เหมือนเปน

แนวทาง ในการดําเนนิงาน 

• ทาํใหเราไดกําลังใจตอสูตอไป  แมสถานการณจะเปนอยางไรก็ตาม  

• ความสงบ ทําใหเราไดตั้งสติ  และเกิดปญญาในการแกปญญาตางๆไดดขีึ้น 

• ทาํใหเราระลึกอยูตลอดเวลา ในบางครั้งที่เราเริ่มจะข้ีเกียจในการทาํงาน เพราะ

เราปลอยตัวเองไปตามจิต จึงทาํใหตวัเองตองฝกใหมาก ที่จะไมเกยีจคราน และ

รักสบายจนเกนิเหต ุ

• เอาไปใชกบัตัวแทน  การให   รูจักใหรางวัลแกตัวแทน 

• เขาใจวา ตองสรางความสําเร็จใหตัวเองกอน  คนอื่นจึงเลียนแบบความสาํเร็จ 
จากเราได เหมอืนกับที่เราเลยีนแบบความสาํเร็จจากคนอื่นทีส่ําเรจ็แลว 

• ทกุสิ่งทุกอยาง เราลงมือทาํ  มันยอมเปนไปไดทุกอยาง ทุกอยางอยูที ่การ

กระทํา 

• นาํไปใชในการเปดใจ เพือ่เขาสูการขายไดดี และสามารถปดการขายได  

• ทาํใหเราลงมือทําทนัททีันใด   

• ทาํใหเกิดความวิริยะ อุตสาหะ ตั้งใจ เต็มที ่ไมยอทอ 

• ส่ิงที่เราคิดวาทาํไมได  ทํามากๆแลว สิ่งที่เราตองการจะเกิดขึ้น  เชนการเขาพบ

ลูกคาที่เราไมกลา เราจะกลาที่จะเดินเขาไปหาและพูดคุยกับเขามากขึน้เมื่อทํา

มากขึ้น   

• ทาํใหสูตอชีวิต และการงาน และนําไปสูความสาํเร็จ  

• ทาํใหตัง้ใจในการทํางาน เมื่อเรารูสึกทอแท 
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• เชื่อวา ทุกคนสามารถทําทุกอยางได  ถามีความตองการ  ความปรารถนามาก

พอ 

• สอนตัวเอง  และตัวแทนใหทาํทกุอยาง เพื่อขจัดความกลัวซึ่งไมมีตัวตน  

• ตั้งเปาหมายใหสูงขึน้ และรูคราวๆวา รายละเอยีดในการทาํมีอะไรบาง 

 • เกิดความสามารถในการไมแครกับคําพูดใดๆทั้งสิน้ไดสําเร็จ 

• สามารถวางปญหาในการดูแลตัวแทนเกาได และสามารถหาตัวแทนใหมได 

• พยายามทําตาม  

 • ทําใหไมยอมแพในการทาํงาน  

• เวลาทํางานแมจะเหนื่อย แตก็เห็นจริงวามันไมทําใหเราตาย  แตถาเราไมเคย

ทํางาน เราอาจจะเหงาตายได 

• ทาํใหตอสู  อดทน  

• กลาคิดใหญ  กลาที่จะเปลี่ยนแปลง 

• ทาํใหเขาใจวาหากเราไมเปดรับส่ิงใหมๆ เขามา ชีวิตเราก็จะดําเนนิไปตาม

ครรลองเหมือนเดิม ไมมีการเปลี่ยนแปลง ไมมีอะไรดีขึ้น  เกิดกําลังใจในการ

ทํางาน 

• ทาํใหเราคิดวาถาเราคิดจะทําอะไร ถาตัง้ใจก็จะทําได 

• แคคิดวา ทาํไมได  ก็แพตั้งแตคิดวินาทนีั้นแลว  แตถาคิดวา  ทําได  ถึงมนัจะ

ไมไดตามเปาหมาย 100% แตมันก็ไดเร่ิมตนทํางาน ใหไดมากที่สุด  

• มองโลกในแงดี  และแกปญหาอยางถูกวิธ ี

• นาํแนวคิดไปใช และไมโทษสิ่งแวดลอมรอบตัว  ไมโทษสถานการณที่เปนไป 

แต เขาใจวาทกุอยางเกิดจากตัวเองจรงิๆ  

• คิดวาเปนแบบเขาได  ถาทําตามที่เขาบอก ชอบผูนําประเภทนี ้

• เกิดความมุงมั่นในการทาํงาน  การควบคุมตนเอง และผลผลิต    

• ไดหลักการขายแบบไมรูตัว  

• มีแรงจงูใจใหออกไปขาย   

• ทาํใหตวัเองมุงมัน่ ยึดเปาหมายชัดเจน แลวทําใหสําเร็จ  

• ใชตลอด ไมเชนนัน้ก็ตายจากอาชพีไปเลย  บางครั้งรูสกึทําไมมันโหดรายจัง กับ

อาชีพนี ้ตากแดด  ตากฝน  ทําไมตองทํางานอยางนี้ดวยแต พอคิดได ก็มุงมัน่

ตอไป เพราะ ถาคิดจะทาํงานกนิเงนิเดือนแลว ยอมรับไมไดอีกตอไป  
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• ไมมีใครเกงกวาใคร มีแตใครอึดมากกวากัน ทุกคนตองเร่ิมตนใหมหมด   

• ทาํใหเขาใจการมองโลกสองดานเสมอ  

• มีความเชื่อถือ ก็ไดรับการยอมรับ และมีบารมีตามมา  

สรุป   ประโยชนที่เกิดขึ้นจากการนาํวาทะ ไปใชนั้น ทําใหสามารถนําไปใชได 2 

ทางใหญๆ  คือ  

   1.การใชใหเกิดประโยชนกบัตัวเอง  ในแงมุมตางๆดังนี ้

• การพัฒนาตัวเอง ไดแก  “ส่ิงที่เราคิดวาทาํไมได  ทํามากๆแลว ส่ิงที่เรา

ตองการจะเกดิขึ้น  เชนการเขาพบลูกคาทีเ่ราไมกลา เราจะกลาที่จะเดนิเขาไปหา

และพูดคุยกับเขา , สอนตัวเอง  และตัวแทนใหทําทุกอยาง เพื่อขจัดความกลัวซึง่

ไมมีตัวตน , กลาคิดใหญ  กลาที่จะเปลี่ยนแปลง , ทําใหเขาใจวาหากเราไม

เปดรับส่ิงใหมๆ เขามา ชีวิตเราก็จะดําเนนิไปตามครรลองเหมือนเดิม ไมมีการ

เปลี่ยนแปลง ไมมีอะไรดีขึ้น , มองโลกในแงดี  และแกปญหาอยางถูกวิธ ี, นํา

แนวคิดไปใช และไมโทษสิง่แวดลอมรอบตัว  ไมโทษสถานการณที่เปนไป แต 

เขาใจวาทุกอยางเกิดจากตัวเองจรงิๆ  , ทาํใหเขาใจการมองโลกสองดานเสมอ มี

ความเชื่อถือ ก็ไดรับการยอมรับ และมีบารมีตามมา” 

• การใหกําลงัใจแกตัวเอง ไดแก  “ทุกสิ่งทุกอยางอยูที่เราเปนคนกําหนด อยูที่

เราจะทาํมนัหรือเปลา ถาทาํ มีไดกับไมได เกิดกําลงัใจ ตั้งใจริงในการทาํงาน  ทุก

คนมีสิทธิที่จะสาํเร็จได   เราทุกคนทําได ถาใชความสามารถของตัวเอง อยางสุด

สุด  , ทําใหเราไดกําลังใจตอสูตอไป  แมสถานการณจะเปนอยางไรก็ตาม , ทําให

เกิดความวิริยะ อุตสาหะ ตั้งใจ เต็มที ่ไมยอทอ , ทําใหสูตอชีวิต และการงาน และ

นําไปสูความสาํเร็จ , ทําใหตัง้ใจในการทาํงาน เมื่อเรารูสึกทอแท , สอนตัวเอง  

และตวัแทนใหทาํทกุอยาง เพื่อขจัดความกลัวซึ่งไมมีตัวตน , เกิดความสามารถ

ในการไมแครกับคําพูดใดๆทั้งสิน้ไดสําเรจ็ , ทําใหตอสู  อดทน , เกิดกําลังใจใน

การทาํงาน , แคคิดวา ทําไมได  ก็แพตั้งแตคิดวินาทีนัน้แลว  แตถาคิดวา  ทําได  , 

ทําใหตัวเองมุงมั่น ยึดเปาหมายชัดเจน แลวทาํใหสาํเร็จ  , ไมมีใครเกงกวาใคร มี

แตใครอึดมากกวากัน ทุกคนตองเริ่มตนใหมหมด 

• การเรยีกสติสัมปชัญญะใหกลับคืนมา  ไดแก  “ความสงบ ทําใหเราไดตั้งสต ิ 

และเกิดปญญาในการแกปญญาตางๆไดดีข้ึน , ทําใหเราระลึกอยูตลอดเวลา ใน

บางครั้งที่เราเริ่มจะขี้เกียจในการทํางาน เพราะเราปลอยตัวเองไปตามจิต จึงทํา

ใหตัวเองตองฝกใหมาก ที่จะไมเกียจคราน และรักสบายจนเกินเหต ุ, ทําใหเราลง
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มือทําทนัททีันใด” 

• การรูจกัการให   ไดแก  “เอาไปใชกับตัวแทน  การให   รูจักใหรางวลัแก

ตัวแทน” 

• เกิดความเชื่อมั่น และศรัทธา  ไดแก  “ไดเขาใจวา มนัมีโอกาสทีเ่ปนไปได 

วา เราจะไดเยอะกวางานประจํา และมีอิสระในการทํางาน และสามารถสําเร็จใน

เวลาอนัรวดเรว็ได , ทุกสิง่ทกุอยาง เราลงมือทํา  มันยอมเปนไปไดทุกอยาง ทุก

อยางอยูที ่การกระทํา , เชื่อวา ทุกคนสามารถทาํทกุอยางได  ถามีความตองการ  

ความปรารถนามากพอ , ทาํใหเราคิดวาถาเราคิดจะทําอะไร ถาตั้งใจกจ็ะทําได , 

คิดวาเปนแบบเขาได  ถาทาํตามที่เขาบอก ชอบผูนําประเภทนี”้ 

   2.การใชใหเกิดประโยชนในการทํางาน  ในแงมุมตางๆ ดังนี ้

• การใชในการบริหารทีมงาน ไดแก “ทาํใหการทาํงานมีการมองไกลมองถงึวนั

ขางหนาไมใชมองแควันนี ้เหมือนเปนแนวทาง ในการดําเนนิงาน , เขาใจวา ตอง

สรางความสําเร็จใหตัวเองกอน  คนอื่นจึงเลียนแบบความสําเร็จจากเราได 

เหมือนกับที่เราเลียนแบบความสําเร็จจากคนอื่นที่สําเร็จแลว , สอนตัวเอง  และ

ตัวแทนใหทาํทุกอยาง เพื่อขจัดความกลวัซึ่งไมมีตวัตน , ตั้งเปาหมายใหสูงขึน้ 

และรูคราวๆวา รายละเอียดในการทํามีอะไรบาง , สามารถวางปญหาในการดูแล

ตัวแทนเกาได และสามารถหาตัวแทนใหมได , พยายามทาํตาม , ทาํใหไมยอมแพ

ในการทํางาน , เวลาทํางานแมจะเหนื่อย แตก็เห็นจริงวามันไมทําใหเราตาย  แต

ถาเราไมเคยทาํงาน เราอาจจะเหงาตายได , เกิดความมุงมัน่ในการทาํงาน  การ

ควบคุมตนเอง และผลผลิต” 

• การใชในการขาย  ไดแก “ทาํใหเราระลกึอยูตลอดเวลา ในบางครั้งทีเ่ราเริ่ม

จะขี้เกียจในการทํางาน เพราะเราปลอยตวัเองไปตามจติ จึงทําใหตัวเองตองฝก

ใหมาก ที่จะไมเกียจคราน และรักสบายจนเกนิเหต ุ, นําไปใชในการเปดใจ เพื่อ

เขาสูการขายไดดี และสามารถปดการขายได , ทําใหเราลงมือทาํทนัททีันใด , สิ่ง

ที่เราคิดวาทาํไมได  ทํามากๆแลว ส่ิงที่เราตองการจะเกดิขึ้น  เชนการเขาพบ

ลูกคาที่เราไมกลา เราจะกลาที่จะเดินเขาไปหาและพูดคุยกับเขา , ไดหลักการ

ขายแบบไมรูตัว , ไดหลักการขายแบบไมรูตัว , ใชตลอด ไมเชนนัน้ก็ตายจาก

อาชีพไปเลย  บางครั้งรูสึกทาํไมมันโหดรายจัง กับอาชีพนี ้ตากแดด  ตากฝน  

ทําไมตองทํางานอยางนี้ดวยแต พอคิดได ก็มุงมัน่ตอไป เพราะ ถาคิดจะทํางาน

กินเงินเดือนแลว ยอมรับไมไดอีกตอไป “ 
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2 • กาวไปใหถงึจุดสุดยอด  

• อยามาเรยีนแลวไมไดทําอะไรเลย  ใหลงมือทาํทนัท ี

• เราเปนผูกาํหนดชวีิตตัวเราเอง  

• ฝกการไมมตีัวตน  ไมเจ็บ ไมทกุข 

• รูจักการใหที่ถกูตอง 

• ไมมอีะไรที่เปนไปไมได  

• คนทีส่ำคัญที่สุดในโลก คือตัวคุณเอง  

• พบคนทุกวัน มีไดกับไมได แตถาไมพบคนเลย กไ็มไดเลย  

• คิดใหญ  ทำใหญ 

• จงอยามีตัวตน 

• ความลมเหลว เปนฐานรองกาวแหงความสำเร็จ 

• คนแพไมเคยชนะ  คนชนะไมเคยแพ 

• ทำตัวใหเปนแมเหล็กขั้วดูด 

• ความคิดเปลี่ยน  ชีวติเปลี่ยน 

• สูญเสียอะไรก็สูญเสียเถดิ อยาสูญเสียกำลังใจ 

• หากคนอื่นทำได  คุณกท็ำได  

• ถาทำแบบไมรู ก็มดืมน  แตรูแลวไมทำ ก็ สูญเปลา 

• คนเราตองอดทน รอคอย จนกวาจะประสบความสำเร็จ   

• คนทกุคนมันก็ลมลุกคลุกคลานทัง้นัน้ แต คนที่สําเร็จลวนแตลมลุกคลุกคลาน

มาแลวทั้งสิน้  

สรุป   ผูวิจัยทาํการจัดกลุมของวาทะ ออกมาเปน   4  กลุม  ไดแก 

วาทะกลุมที ่1    วาทะที่สรางแรงบนัดาลใจเกี่ยวกับความเชื่อในศักยภาพของ

มนุษยไดแก “เราเปนผูกาํหนดชีวิตตัวเราเอง , ไมมีอะไรที่เปนไปไมได , คนที่

สําคัญที่สุดในโลก คือตัวคุณเอง , หากคนอื่นทาํได  คุณก็ทําได “ 

วาทะกลุมที ่2 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับ ความยิ่งใหญของความคิด

ของมนุษยไดแก   “กาวไปใหถึงจุดสุดยอด , คิดใหญ  ทําใหญ , ความคิดเปลี่ยน  

ชีวิตเปลี่ยน “ 

วาทะกลุมที ่3 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับการควบคุมภาวะจติในทางกอ 

ไดแก “ฝกการไมมีตัวตน  ไมเจ็บ ไมทุกข , รูจักการใหที่ถกูตอง , จงอยามีตัวตน , 
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จงทาํตัวใหเปนแมเหลก็ขั้วดดู , สูญเสียอะไรก็สูญเสียเถดิ อยาสูญเสียกําลังใจ , 

คนเราตองอดทน รอคอย จนกวาจะประสบความสาํเร็จ” 

วาทะกลุมที ่4  วาทะที่สรางแรงบันดาลใจที่มาจากสุภาษิต ปรัชญา คติสอนใจ

ตางๆ  ไดแก “อยามาเรียนแลวไมไดทําอะไรเลย  ใหลงมอืทําทันท ี, พบคนทุกวนั 

มีไดกับไมได แตถาไมพบคนเลย ก็ไมไดเลย , ความลมเหลว เปนฐานรองกาวแหง

ความสาํเร็จ , คนแพไมเคยชนะ  คนชนะไมเคยแพ , ถาทําแบบไมรู ก็มืดมน  แตรู

แลวไมทํา ก็ สูญเปลา , คนทกุคนมนัก็ลมลุกคลุกคลานทัง้นัน้ แต คนทีสํ่าเร็จลวน

แตลมลุกคลุกคลานมาแลวทั้งสิน้ “ 

ผลที่เกิดจาก
การนาํ ไปใช 

• ทาํทุกวนั  ทําตอเนื่อง ไมคิดอะไรมาก  

• เขาใจไดวา การทาํงานประกันชวีิต อยารอ  ใหทําทันททีี่ทาํใหมากทีสุ่ด แลวจะ

ประสบความสําเร็จ  

• งานนี้ตองไมยึดติดกับตัวบุคคล  ตองใหอิสระกับตัวเอง 

• นาํไปบริหารกับตัวแทน ในหนวย ไดผลด ี

• สิ่งทีท่ํายอมเปนไปไดเสมอ หากเราตัง้เปาหมาย และทําตามเปาหมายไว   

• เขาใจไดวา ตัวเองสามารถทําใหชวีิตหรอืลมเหลวไดตลอด 

• ใชกับตนเอง และตัวแทน ในการตัดสินใจ เขาสูธุรกิจนี ้ 

• ใชในการทาํงาน เมื่อเราคดิไมอยากจะไปพบคน นึกกบัตัวเองวา มีได กับไมได  

เราก็พาเทาเราออกไปพบ พบ 1  อาจได หรือไมก็ได  อยูที่การเขาพบ   

• การทําอะไรก็แลวแต  แตละชิ้นงานตองกาวไปใหถึงจดุสุดยอดของงานนัน้ๆให

ได 

• ทาํใหตวัเองคิดใหญขึ้น  ทาํใหญขึ้น  ตั้งเปาหมาย สูงขึ้นกวาแตกอน 

• เราทําทุกอยางไดดวยความเชื่อของเรา ถาเราเชื่อมัน่เราจะทาํไดแมวาสิ่งนัน้จะ

ไมเคยเกิดขึ้นมากอน 

• มีกาํลงัใจในการทํางาน เมื่อเจออุปสรรค 

• ไมกลาไปขาย ราย หนึ่งลาน  ในที่สุดกก็ลาไปขายได  

• ทาํใหเหน็วา คนอื่นทําได เราก็ควรทาํได  เพราะเขาก็มอีวัยวะเหมือนกับเรา  

ตางกนัแคความคิด ทีท่ําใหประสบความสาํเร็จตางกนั ถาเราคิดเหมือนทาน มันก็

จะทําใหเราประสบความสาํเร็จเหมือนทาน   

• ทาํใหเรารูจกัการเปนคนทีรู่จักการใหและเสียสละสามารถนาํมาใชในการดูแล

ตัวแทน 
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• กลาเปลี่ยนแปลง  ไมกลัวการเปลี่ยนแปลง 

•นกึถงึคำพดูนีแ้ลวมีกำลังใจในการทำงาน 

• คิดเล็กก็  หนึง่ คิด   คิดใหญ  ก ็ หนึง่คิด  เพราะฉะนัน้ ถาจะคิด 

ทำไมไมคิดใหญไปเลย  

•ปลุกใจวา อาชพีนี้ดอียางไร  และใหคุณคากบัคนทัว่ประเทศมากเพียงใด  

• ทำใหรูจักคุณคาชีวติ  

และมีการปองกันภาระตางๆในชีวติไมใหเกิดปญหาขึ้นได   

• เกิดมองตัวเองขึ้นมาและปรับปรุงใหดีข้ึน  

• เกิดความสามคัคีในหมูคณะ 

 

สรุป   ประโยชนทีเ่กดิขึ้นจากการนำวาทะ ไปใชนัน้ ทำใหสามารถนำไปใชได 2 

ทางใหญๆ  คือ  

1.การใชใหเกดิประโยชนกบัตัวเอง  ในแงมุมตางๆดังนี ้

• การพฒันาตัวเอง ไดแก  “เขาใจไดวา 

ตัวเองสามารถทำใหชวีติหรือลมเหลวไดตลอด , การทำอะไรก็แลวแต  แตละ

ชิ้นงานตองกาวไปใหถงึจุดสดุยอดของงานนั้นๆใหได , ทาํใหตัวเองคิดใหญขึ้น  

ทําใหญขึ้น  ตั้งเปาหมาย สูงขึ้นกวาแตกอน , ทําใหเหน็วา คนอื่นทําได เราก็ควร

ทําได  เพราะเขาก็มีอวยัวะเหมือนกับเรา  ตางกนัแคความคิด ทีท่ําใหประสบ

ความสาํเร็จตางกนั ถาเราคิดเหมือนทาน มันก็จะทาํใหเราประสบความสําเร็จ

เหมือนทาน  , กลาเปลี่ยนแปลง  ไมกลัวการเปลี่ยนแปลง , ทําใหรูจักคุณคาชีวิต  

และมีการปองกันภาระตางๆในชีวิตไมใหเกิดปญหาขึน้ได , เกิดมองตวัเองขึ้นมา

และปรับปรุงใหดีขึ้น “  

• การใหกําลงัใจแกตัวเอง ไดแก  “มีกําลังใจในการทาํงาน เมื่อเจออุปสรรค , 

นึกถงึคําพูดนีแ้ลวมีกําลงัใจในการทํางาน” 

• การเรยีกสติสัมปชัญญะใหกลับคืนมา  ไดแก  “คิดเล็กก ็ หนึ่ง คิด   คิด

ใหญ  ก ็ หนึ่งคิด  เพราะฉะนั้น ถาจะคิด ทําไมไมคิดใหญไปเลย”, 

• การรูจกัการให   ไดแก  “ทําใหเรารูจักการเปนคนที่รูจกัการใหและเสียสละ

สามารถนํามาใชในการดูแลตัวแทน” 

• เกิดความเชื่อมั่น และศรัทธา  ไดแก  “ส่ิงทีทํ่ายอมเปนไปไดเสมอ หากเรา

ตั้งเปาหมาย และทําตามเปาหมายไว , เราทาํทกุอยางไดดวยความเชือ่ของเรา 
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ถาเราเชื่อมั่นเราจะทาํไดแมวาสิ่งนัน้จะไมเคยเกิดขึ้นมากอน” 

   2.การใชใหเกิดประโยชนในการทํางาน  ในแงมุมตางๆ ดังนี ้

• การใชในการบริหารทีมงาน ไดแก “ทาํทุกวนั  ทาํตอเนื่อง ไมคิดอะไรมาก , 

เขาใจไดวา การทํางานประกันชวีิต อยารอ  ใหทําทนัททีี่ทาํใหมากทีสุ่ด แลวจะ

ประสบความสําเร็จ , งานนีต้องไมยึดติดกับตัวบุคคล  ตองใหอิสระกบัตัวเอง , 

นําไปบริหารกบัตัวแทน ในหนวย ไดผลดี , ใชกับตนเอง และตัวแทน ในการ

ตัดสินใจ เขาสูธุรกิจนี ้, ปลุกใจวา อาชีพนี้ดีอยางไร  และใหคุณคากบัคนทัว่

ประเทศมากเพียงใด 

• การใชในการขาย  ไดแก “ทาํทกุวนั  ทําตอเนื่อง ไมคิดอะไรมาก , เขาใจไดวา 

การทาํงานประกันชวีิต อยารอ  ใหทําทันททีี่ทาํใหมากทีสุ่ด แลวจะประสบ

ความสาํเร็จ , งานนี้ตองไมยดึติดกับตัวบุคคล  ตองใหอิสระกับตัวเอง , ใชในการ

ทํางาน เมื่อเราคิดไมอยากจะไปพบคน นึกกับตัวเองวา มีได กับไมได  เราก็พา

เทาเราออกไปพบ พบ 1  อาจได หรือไมก็ได  อยูที่การเขาพบ  , ไมกลาไปขาย 

ราย หนึง่ลาน  ในที่สุดก็กลาไปขายได 

3 • พลกิวกิฤตใหเปนโอกาส 

• ศรัทธา 

• คนพิการ ไมไดแปลวา ไรความสามารถ 

• 30 ลิขิต ฟา 70 ตองฝาฟน 

• ผูทีย่อมแพ ไมเคยชนะ 

• You  can do  

• อยาคิดถึง อดีต  เพราะผานมาแลว และแกไขไมได อยาคิดถึง อนาคต เพราะ

ยังมาไมถึง  

• ไมมีใครทาํใหเราแพได  นอกจากตวัเราเอง 

• อยาใหใครขโมยความฝนของเรา 

• ไมมีใครลมเหลว  มีแตผูลมเลิก  

• ไมมีอะไรทีค่นอื่นทําได แลวเราทาํไมได  

• ประกนัชีวิตคือเช็คเงินสดที่รอการลงวันที ่ 

สรุป   ผูวิจัยทาํการจัดกลุมของวาทะ ออกมาเปน   4  กลุม  ไดแก 
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วาทะกลุมที ่1    วาทะที่สรางแรงบนัดาลใจเกี่ยวกับความเชื่อในศักยภาพของ

มนุษยไดแก “คนพิการ ไมไดแปลวา ไรความสามารถ ,  You  can do , ไมมีใคร

ทําใหเราแพได  นอกจากตัวเราเอง ,ไมมอีะไรที่คนอื่นทําได แลวเราทําไมได “ 

วาทะกลุมที ่2 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับ ความยิ่งใหญของความคิด

ของมนุษยไดแก“คิดใหญ  ไมคิดเล็ก , กาวไปใหถงึจุดสดุยอด “ 

วาทะกลุมที ่3 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับการควบคุมภาวะจติในทางกอ 

ไดแก “ศรัทธา”  

วาทะกลุมที ่4  วาทะที่สรางแรงบันดาลใจที่มาจากสุภาษิต ปรัชญา คติสอนใจ

ตางๆ  ไดแก “พลิกวกิฤตใหเปนโอกาส , 30 ลิขิต ฟา 70 ตองฝาฟน , ผูที่ยอมแพ 

ไมเคยชนะ , อยาคิดถึง อดีต  เพราะผานมาแลว และแกไขไมได อยาคิดถึง 

อนาคต เพราะยังมาไมถงึ , อยาใหใครขโมยความฝนของเรา , ไมมีใครลมเหลว  

มีแตผูลมเลิก , ประกันชวีิตคือเช็คเงินสดที่รอการลงวันที”่ 

ผลที่เกิดจาก
การนาํวาทะไป
ใช 

• ทาํใหฝาฟนอุปสรรคไปได ไมยาก  

• เปนการผลกัดันใหเราสําเร็จดังฝนได  

• เกิดแรงผลกัดันวาตัวเราเอง สมบูรณทางรางกาย แตถาทาํตัวไรความสามารถ  

• ตองอายคนพิการที่เขาทําทุกอยางดีกวาคนปกติทาํ  

• ใชกับตนเองในบางครั้ง   สรางแรงบันดาลใจจากคาํพดูนี้  ทําใหมพีลังมากขึ้น  

กลาทาํ  และใชกับตัวแทนดวย  เปนคําพูดที่เสริม ใหเราทําในสิ่งที่เราคิดไมถึง 

• วาทะนีท้ําใหรูวาชวงอาย ุ30 ตนๆของชีวิตนี้สําคัญ  ถาเราไมทาํงานตรงนี้เมื่อ

เราอาย ุมากขึ้นเราจะลาํบาก 

• ทาํใหเชื่อมัน่ในการทาํงาน  และไมยอมแพตออุปสรรคตางๆ และจะทําใหเรา

ชนะทุกอยาง  

• ลงมือทาํ แลวเราก็จะประสบความสาํเร็จ   

• คิดใหญ  ทําใหเปาหมายใหญ  ถาพลาดจากเปาหมาย  ก็ยังไดผลงานมากกวา

เปาหมายเล็กๆ  

• ลุยทุกอยาง เกี่ยวกับ การขาย และ การชวนคน 

• เกิดแรงบนัดาลใจ และกําลังใจ  

• ถาจะเดนิ ก็ไมมีใครบังคับใหเราหยุดได  แตถาเราจะหยุด  ก็ไมมีใครบังคับให

เราเดินได  

• เมื่อมีความฝน  เราจะพยายามทาํงานหนัก เพื่อใหความฝนของเราเปนความ
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จริง  

• มัน่ใจวาเราสามารถทําได 

สรุป   ประโยชนที่เกิดขึ้นจากการนาํวาทะที ่3 ไปใชนั้น ทาํใหสามารถนาํไปใชได 

2 ทางใหญๆ  คือ  

   1.การใชใหเกิดประโยชนกบัตัวเอง  ในแงมุมตางๆดังนี ้

• การพัฒนาตัวเอง ไดแก  “คิดใหญ  ทําใหเปาหมายใหญ  ถาพลาดจาก

เปาหมาย  ก็ยงัไดผลงานมากกวาเปาหมายเล็กๆ , ถาจะเดิน ก็ไมมีใครบังคับให

เราหยุดได  แตถาเราจะหยดุ  กไ็มมีใครบังคับใหเราเดนิได , เมื่อมีความฝน  เรา

จะพยายามทาํงานหนกั เพือ่ใหความฝนของเราเปนความจริง , มั่นใจวาเรา

สามารถทําได 

• การใหกําลงัใจแกตัวเอง ไดแก  “ทําใหฝาฟนอุปสรรคไปได ไมยาก , เปนการ

ผลักดันใหเราสําเร็จดังฝนได , เกิดแรงผลกัดันวาตัวเราเอง สมบูรณทางรางกาย 

แตถาทําตวัไรความสามารถ ตองอายคนพกิารที่เขาทาํทกุอยางดีกวาคนปกติทาํ , 

ลงมือทาํ แลวเราก็จะประสบความสาํเร็จ , เกิดแรงบันดาลใจ และกําลงัใจ” 

• การเรยีกสติสัมปชัญญะใหกลับคืนมา  ไดแก  “วาทะนีท้ําใหรูวาชวงอาย ุ

30 ตนๆของชีวิตนี้สําคัญ  ถาเราไมทาํงานตรงนี้เมื่อเราอาย ุมากขึน้เราจะ

ลําบาก” 

• เกิดความเชื่อมั่น และศรัทธา  ไดแก  “ใชกับตนเองในบางครั้ง   สรางแรง

บันดาลใจจากคําพูดนี ้ ทําใหมีพลงัมากขึน้  กลาทํา  และใชกับตัวแทนดวย  เปน

คําพูดที่เสริม ใหเราทาํในสิง่ที่เราคิดไมถึง , ทําใหเชื่อมัน่ในการทํางาน  และไม

ยอมแพตออุปสรรคตางๆ และจะทาํใหเราชนะทุกอยาง , มั่นใจวาเราสามารถทํา

ได” 

   2.การใชใหเกิดประโยชนในการทํางาน  ในแงมุมตางๆ ดังนี ้

• การใชในการบริหารทีมงาน ไดแก “ใชกับตนเองในบางครั้ง   สรางแรง

บันดาลใจจากคําพูดนี ้ ทําใหมีพลงัมากขึน้  กลาทํา  และใชกับตัวแทนดวย  เปน

คําพูดที่เสริม ใหเราทาํในสิง่ที่เราคิดไมถึง , ลุยทุกอยาง เกี่ยวกบั การขาย และ 

การชวนคน” 

• การใชในการขาย  ไดแก “ลุยทกุอยาง เกี่ยวกับ การขาย และ การชวนคน” 
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ประวัติผูเขยีน 
 

                นายโชคชัย  อัครวราวงศ เกิดเมื่อวันที ่15 พฤศจิกายน 2518  จบการศึกษาชัน้มัธยมศกึษา

จากโรงเรียนทวีธาภิเศก สําเร็จปริญญาตรีนิติศาสตรบัณฑิต  มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร  ในป 2540  

และเคยรวมงานกับบริษัททีป่รึกษากฎหมายระหวางประเทศ   บริษัท คลิฟฟอรด  ชานซ จํากัด จากนัน้ 

ไดเขาศึกษาระดับปริญญาโทในปการศึกษา 2543  คณะนิเทศศาสตร  ภาควาทวทิยาและสื่อสารการ

แสดง  สาขาวาทวิทยา  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
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