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เปนเครื่องมือหลกัในการเก็บขอมูลและการสมัภาษณแบบเจาะลึกตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทประกันชีวิตชั้นนํา 3 อันดับแรก

ของประเทศไทย เปนจํานวนทั้งสิ้น 150 คน  

                ผลการวิจัยพบวา 

                1. ปจจัยที่มผีลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิตใหกาวเขามาประกอบอาชีพนี ้ ไดแก 1.รายไดและ
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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 
 

ความเปนมาและความสําคัญของการศึกษา 
 

                ธุรกิจประกนัชีวตินั้นเปนธุรกิจที่มีมาชานานจากขอมูลเทาที่พบการประกันชวีิตเริ่ม

วิวัฒนาการจากประเทศกรชี  ซึ่งมกีลุมคนนับถือศาสนาหลายนิกาย โดยมีกลุมบุคคลที่นับถือศาสนา

นิกายเดียวกันไดจัดตั้งสมาคมขึ้น มีการเกบ็เงินจากสมาชิกเปนรายเดอืนโดยกาํหนดวา  ถาสมาชิกคน

ใดถึงแกกรรมทางสมาคมกจ็ะจัดการทําศพให  ถาสมาชิกผูใดละเลยไมจายเงินคาสมาชิก  สมาคมก็จะ

ลงโทษโดยหากสมาชกิผูนัน้ถึงแกกรรม สมาคมจะไมจดัการทําศพให  (วุฒิชาต ิสุนทรสมัย, 2534)  

                นี่คือจุดเริ่มตนของการประกันชวีิตในโลกมนษุย  จากนัน้การประกนัชีวติก็สืบทอดตอกันมา

ในหลายๆประเทศซึ่งในประเทศทางอเมริกาและยุโรปนัน้เปนหมูประเทศที่มีการขยายตัวทางการประกัน

ชีวิตอยางมาก  และการขยายตัวนี้ไดแผอิทธิพลไปยังประเทศตางๆมากขึ้นในเวลาตอมา  ซึ่งรวมถงึการ

แผขยายธุรกิจประกันชวีิตอยางจรงิจังเขามาในประเทศไทยดวย  

                แมวาธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทยจะเริ่มมีขึ้นในสมยัรัชกาลที ่ 5 แตก็ยังไมมกีารควบคุม

การประกอบธรุกิจประเภทนีแ้ตอยางใดจากรัฐ ธุรกิจประกันชวีิตในชวงแรกนั้นลวนแลวแตเปนบริษัท

ประกันชวีิตตางประเทศเขามาทัง้สิน้  ซึ่งบริษัทเกรด อีสเตอรนไลฟ แอสชัวรันส (Great Eastern Life 

Assurance Company Limited) อาจถอืไดวาเปนบริษัทประกนัชวีติแหงแรกของเมืองไทยที่ตั้งขึ้น และ

หลังจากนั้นบริษัทประกนัชวีิตตางประเทศอื่นๆก็เร่ิมเขามาจดทะเบยีนตามลาํดับ รวมเปนบริษัท

ตางประเทศทีไ่ดรับอนุญาตใหประกอบการประกันชีวิตในยุคนัน้รวม 4 บริษัท ไดแก บริษัทเกรด อี

สเตอรนไลฟ แอสชัวรันส ของอังกฤษ,บริษัทโตเกยีว มารีนแอนด ไฟร อินชัวรันส จํากัด  ของ ญี่ปุน ,

บริษัท เตียอันเปาเฮี่ยม จํากดั ของ จีน  และบริษัทมอเตอรยูเนี่ยน อินชัวรันส จํากดั ของอังกฤษ  โดยยัง

ไมมีบริษัทของคนไทยปรากฏแตอยางใด  

                จนกระทั่งผลจากสงครามโลกครั้งที2่ทําใหบริษัทประกนัชวีติตางประเทศตองเลิกกิจการไป

โดยปริยายเพราะเหตุแหงความรนุแรงทางสงคราม ซึ่งตอมาบริษัทตางประเทศเหลานัน้ก็ดําเนนิกิจการ

ใหมเพยีง 2 บริษัท คือ บริษัทซนั ไลฟ แอสชัวรันซ คัมปาน ีออฟ แคนาดา และบริษัท แมนูแฟคเจอร

เรอส ไลฟ อินชันรันซ คัมปาน ี 
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                จนกระทั่งป พ.ศ. 2492 บริษัททั้งสองก็ไดหยุดดําเนินกิจการประกันชวีิตในเมอืงไทย 

เนื่องจากเงื่อนไขที่เครงครัดรัดกุมมากขึ้นของกระทรวงเศรษฐการ(กระทรวงพาณิชย) ซึ่งไดกําหนดใหมี

การวางหลักทรัพย 1/3 ของเบี้ยประกันในปที่แลวๆมา ทําใหบริษทัทั้งสองตองใชเงินจาํนวนมากและมี

ลักษณะเปนการผูกมัดตนเองจนอาจเกิดความเสยีหายได (ชูเกียรต ิประมูลผล, 2514 )  

                สวนบริษัทประกนัชีวิตของคนไทยที่ไดดําเนนิธุรกิจประกนัชวีิตเปนครั้งแรกในป พ.ศ. 2485 

มีชื่อวา บริษัทไทยประกนัชีวติ และบริษัทไทยเศรษฐกจิประกันภัย (ตอมารวมทุนกับบริษัท พรูเด็นเชียล 

แอสชัวรันสจํากัด  เปน บริษัทพรูเด็นเชียลแอสชัวรันส ท ีเอส ไลฟ  จํากัด)  ซึง่ดร.ปวย อ้ึงภากรณ เปนผู

ผลักดันใหมีรางพระราชบญัญัติประกันภัยฉบับแรกขึ้นทาํใหคนไทยสามารถเปดบริษัทประกนัชีวิตที่เปน

ของคนไทยมาแขงขันกับบริษัทประกนัชวีติตางประเทศได(มนตร ีแสงอุไรพร, 2542) 

                จากการที่ดร.ปวย อ้ึงภากรณเปนผูบุกเบิกรางพระราชบัญญัติประกันชีวิตทําใหธุรกิจประกัน

ชีวิตในประเทศไทยเริ่มไดรับความสนใจและถูกควบคุมโดยรัฐเมื่อมีการออกกฎหมายควบคุมการทํา

ธุรกิจประกันชีวิตตามพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ.2535i i และเนื่องจากมีการขยายตัวดังกลาวเปน

ตนมาทําใหการประกันชีวิตในเมืองไทยเติบโตตอเนื่องอยางมาก จนกระทั่งในรอบทศวรรษ 2530-2539 

ถือเปนชวงเวลาที่ธุรกิจประกันชีวิตเติบโตรวดเร็วอยางมาก จากสถิติที่ผานมารวมเปนระยะเวลา 10 ป 

ธุรกิจนี้มีความเจริญเติบโตถึง 236%  กรมธรรมที่มีผลบังคบัเพิ่มข้ึนจาก 2.2 ลานรายในป 2530  เปน 

6.9 ลานรายในป 2539 และชวง 5 ปหลัง ผูซื้อกรมธรรมรายใหมมีมากกวาปละ 1 ลานรายทุกป ทั้งเบี้ย

ประกันภัยปแรก (ปแรกของการจายเบี้ยประกันเพื่อการทําประกันชีวิต) มีมากกวา 10,000 ลานบาททุก

ปนับต้ังแตป 2537 เปนตนมา และตัวเลขนี้ก็ยังไมเคยต่ําลงจนถึงปจจุบัน (มนตรี แสงอุไรพร, 2542 ) 

                ดังนั้นในชวงเวลาของการเติบโตทางธุรกิจประกันชีวิตในระยะเวลา 14 ปที่ผานมานั้น(2530-

2544) มีการขยายตัวอยางรวดเร็วซึ่งคาดวามีปจจัยหลายประการดวยกันในการขยายตัวดังกลาว เชน 

การใหความสนับสนุนทางกฎหมายจากรัฐบาล,  การเจริญเติบโตของประชากรที่เพิ่มมากขึ้น,

สถานภาพทางเศรษฐกจิของแตละครอบครัวที่ดีขึ้น, ภาวะดอกเบี้ยเงินฝากที่ลดต่ําลง เหลือโดยเฉลี่ย

ประมาณรอยละ 3-5 ทําใหประชาชนหันมาทําประกันชีวิตมากขึ้น เนื่องจากจะไดทั้งความคุมครอง  

และผลประโยชนตอบแทนจากอัตราดอกเบี้ยที่ปจจุบันกําหนดไว ไมต่ํากวารอยละ 6 (มนตรี แสงอไุรพร, 

2542), อัตราการเพิ่มข้ึนของตัวแทนประกันชีวิตมีมากขึ้นซ่ึงสงผลใหการเสนอขายตอประชาชนมีมาก

ข้ึน  และประชาชนมีความเขาใจในหลักการของการประกันชีวิตมีมากขึ้น    

                                                           

 i พระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535 เปนพระราชบัญญัติที่มาแทนพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ.2510ทั้งหมด

เพื่อใหทันตอเหตุการณบานเมืองที่เจริญขึ้น 
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                จะเห็นไดวาปจจยัตางๆลวนเปนปจจัยทีน่ําไปสูการพัฒนาทางดานธุรกิจประกันชวีิต แต

ปจจัยหลกัทีท่าํใหธุรกิจนี้ขยายตัวไดอยางรวดเร็วคือ การขยายตัวของตัวแทนประกนัชีวิต เพราะการมี

ตัวแทนประกนัชีวิตมากขึ้นเปรียบเสมือนการกระจายขาวสารขอมูลเกี่ยวกบัการประกันชวีิตทีม่ีมากขึ้น  

ทําใหเกิดผลทัง้โดยตรงและโดยออมในเวลาตอมาไมวาจะเปนความเขาใจหลักการประกันชวีิตในวง

กวางมากยิง่ขึน้, การเสนอขายตอผูทีย่ังไมไดทําประกนัชวีิตในอัตราสวนที่มากขึน้  และการที่รัฐบาลให

การสนับสนุนอนุญาตใหมกีารเปดบริษัทประกันชวีิตเพิ่มมากขึ้นกวาในอดีต ซึ่งการขยายตัวของตัวแทน

ประกันชวีิตในประเทศไทยนัน้มีปริมาณมากขึ้นอยางชัดเจนกลาวคือ จากสถิติของกรมการประกนัภัยใน

ป 2539 มีตัวแทนประกนัชวีิตที่ไดรับใบอนุญาต 129,602 คน  เพิ่มข้ึนจากป 2535 (87,759) ถึง 41 % 

                ปจจัยหนึ่งที่สําคญัที่มีผลตอการขยายตัวของตัวแทนประกนัชีวิต คือ ความสามารถในการ

ส่ือสารเพื่อโนมนาวและการสรางแรงบันดาลใจของผูนาํในอาชพีประกนัชีวิตใหตัวแทนประกันชวีติ

ตัดสินใจยึดอาชีพนี้เปนการถาวร ซึ่งบทบาทของผูนําในอาชพีประกนัชีวิตนับวนัจะมีความสําคญัมาก

ขึ้นตอการขยายตัวของตัวแทนประกนัชีวิตเพราะถือวาเปนแบบอยางทีส่ําคัญใหกับตัวแทนประกันชีวิต

รุนใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งวาทะตางๆที่ถายทอดผานทางการฝกอบรม การประชมุ การสอนเทคนิค

ทางการขายตางๆ  และวาทะทางสื่ออ่ืนๆ  เชน  สื่อส่ิงพมิพ และสื่อทางโสต  เปนตน  ซึ่งวาทะตางๆที่ได

ถายทอดจากผูนําอาวุโสดงักลาวนี ้  ถือวามีอิทธพิลอยางมากตอ  การยึดในอาชีพและมีผลตอการ

เปลี่ยนแปลงทัศนคติตอการทํางาน จากการทาํงานเพือ่คาตอบแทนที่สูงในระยะแรกๆของการทาํอาชพี

นี ้ ในรูปของ เงินคานายหนา,  เงนิโบนัสทุกๆ 6 เดือน,  เงนิเดือนในการบริหารทีมงาน  และรวมทั้งคา

เดินทางทองเที่ยวในตางประเทศฟรทีั้งหมด มาเปนการทาํงานดวยความเขาใจในหลกัการอนัแทจริง

ของการประกนัชีวิต  และเขาใจในทิศทางที่ถกูตองของการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิต  ที่มิใช

เพียงการทราบถึงหลักจรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิต  แตเพียงอยางเดียว และจากการ

สังเกตการณของผูวิจัยที่ไดเขารวมกิจกรรมของพวกเขาเหลานั้นทาํใหพบวา ตัวแทนประกันชีวิตได

ยึดถือ,  ตอบรับการถายทอด  และการปลูกฝงจากผูนําเกี่ยวกับเรือ่งของหลกัการอันแทจริงในการทาํ

ธุรกิจประกนัชวีิต 

                ดังนั้น จึงเปนทีน่าสนใจที่จะศึกษาถงึ บทบาทและวาทะของผูนาํในธรุกิจประกันชวีติที่มีผล

ตอการโนมนาวใจ และสรางแรงบันดาลใจใหตัวแทนประกันชวีิตในการยึดอาชีพเปนตัวแทนประกนัชีวิต 

ผลที่ไดจากการศึกษาจะนําประโยชนใหกบัผูสนใจโดยทัว่ไปที่ตองการทราบถงึ ภาวะของผูนําในธุรกิจ

ประกันชวีิตที่เปนการสงเสรมิใหตัวแทนประกันชวีิตเจริญเติบโตตอไปในภายภาคหนา  
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วัตถุประสงคการวิจัย 
 
                1. เพื่อศึกษาปจจัยที่สรางแรงบันดาลใจใหกบัตัวแทนประกันชวีิต 

                2. เพื่อศึกษาคุณลักษณะตางๆ ของผูนาํที่ประสบความสาํเร็จในธุรกิจประกันชวีิตซึ่งเปนแรง

บันดาลใจตอตัวแทนประกนัชีวิต 

                3. เพื่อศึกษา และรวบรวม วาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชวีิต ที่สรางแรงบันดาลใจกับ

ตัวแทนประกนัชีวิต 
 
คําถามวิจยั 
 

                1. ปจจัยอะไรบางที่สรางแรงบนัดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชีวิต 

                2. คุณลักษณะตางๆ ของผูนําที่ประสบความสําเร็จในธุรกจิประกันชวีิตซึ่งเปนแรงบันดาลใจ

ใหกับตัวแทนประกันชวีิต มีอะไรบาง 

                3. วาทะสําคัญของผูนาํในธุรกจิประกันชวีิต ที่สรางแรงบนัดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิตมี

อะไรบาง 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
                การวิจัยนี้จะศึกษาบทบาท และวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชวีิตที่เปนทีย่อมรับของตัวแทน

ประกันชวีิตจากตัวแทนประกันชวีิตที่ยึดถอือาชีพประกนัชีวิตเปนอาชพีหลัก โดยเก็บขอมูลจาก

แบบสอบถามปลายเปด และการสัมภาษณอยางเจาะลึกในตัวแทนประกันชวีิตของบริษัทประกันชวีิต

ขนาดใหญของประเทศ 3 แหงที่มีอัตราการเติบโตของธุรกิจสูงที่สุดในป 2544  

  
คําจํากัดความ 
 
                ผูวิจัยไดจัดคําและกลุมคําที่นาจะนิยามศัพทตามประเด็นปญหานําในการวิจัยคือ 
 บทบาทและวาทะของผูนํา หมายถึง คุณลักษณะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิต, 

คําพูด และส่ือตาง ๆ ที่เปนลายลักษณอักษร

ของผูนําในธุรกิจประกันชีวิต 

 ผูนําในธุรกิจประกันชีวิต หมายถึง ผูบริหารในฝายขายประกันชีวิตของบริษัท

ประกันชีวิตที่ยึดถืออาชีพตัวแทนประกันชีวิต

เปนอาชีพหลัก และมีอายุงานไมต่ํากวา 10 ป 

 ธุรกิจประกันชีวิต หมายถึง ธุรกิจเกี่ยวกับการรับประกันบุคคลทั่วไปเพื่อ

การรักษาพยาบาลเมื่อบุคคลนั้นเจ็บปวยหรือ
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เพื่อชดใชคาสินไหมทดแทนเมื่อบุคคลนั้นตาย

หรือถาไมตายภายในเวลากําหนด   บริษัทจะ

ใหเงินกอนที่ฝากไวทั้งหมดพรอมเงินปนผลแก

บุคคลนั้น 

 ตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง บุคคลเปนตัวแทนของบริษัทประกันชีวิตที่ทํา

หนาที่เสนอขายกรมธรรมประกันชีวิตใหแก

บุคคลตาง ๆ โดยจะตองเปนผูที่ไดรับอนุญาต

จากกรมการประกันภัยใหเปนตัวแทนประกัน

ชีวิตและสามารถขายประกันชีวิตได 

 อาชีพหลักของตัวแทน   

 ประกันชีวิต หมายถึง อาชีพประจําที่เปนหลักของผูประกอบอาชีพ

เปนตัวแทนประกันชีวิต ซึ่งไดยึดถือทําอาชีพนี้

แตเพียงอยางเดียวเทานั้นเปนระยะเวลาไมต่ํา

กวา 5 ป 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 
                1. ตัวแทนประกนัชีวิตสามารถนําความรูที่ไดรวบรวมไปใชในการพัฒนาตวัเองในการทํางาน 

รวมทัง้สามารถนําไปเปนแบบอยางวาทะเพื่อถายทอดใหแกคนรุนตอไปไดเรียนรูและ

นําไปใชตอไป 

                2. ผูสนใจทัว่ไป สามารถนําไปประยุกตใชเพือ่เสริมสราง และพัฒนาธุรกจิหรือองคกรของตน

ใหมีความเจรญิกาวหนายิง่ขึ้นได 

                3. ผูศึกษาทางวาทศาสตรจะไดทราบถงึแนวทางริเร่ิมสรางองคความรูใหมทางวาทะที่

เกี่ยวกับการประกันชวีิตในสวนของการสื่อสารเพื่อการบริหาร  และพฒันาองคกร 

 

                โดยสรุป ในบทนีผู้วิจัยไดกลาวถึง ความเปนมา  และความสําคัญของปญหา วัตถุประสงค

ของการวิจยั ขอบเขตการวิจยั ขอจํากัดของการวิจัย นิยามศัพท และประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  และ

เพื่อใหเขาใจคาํถามวิจยั  ผูวจิัยจึงขอนาํเสนอแนวคิดทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของโดยชี้ใหเหน็ถึง

เหตุผลในการตั้งคําถามของงานวิจยัในบทตอไป 
                                                           

 



บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
                การศึกษาเรื่องบทบาท และวาทะของผูนําในธุรกิจประกนัชวีิตตอตัวของตัวแทนประกัน

ชีวิตในประเทศไทยนี ้ มีวตัถุประสงคเพือ่ทราบถงึปจจัยตางๆที่สรางแรงบันดาลใจ ตอตัวแทน

ประกันชวีิตใหกาวเขามาสูอาชีพนี ้ ตลอดจนทราบถงึบทบาท  และวาทะของผูนําในธุรกิจประกนั

ชีวิต ที่มีอิทธพิลและสงผลในการโนมนาวใจ, สรางแรงบันดาลใจตอตัวแทนประกนัชีวิต และทําให

ยึดถืออาชพีตัวแทนประกันชีวิตเปนอาชีพหลักตอเนื่องมาเปนระยะเวลานาน  

 

                ดังนั้นเพื่อเปนพืน้ฐานในการวเิคราะหปจจยัตางๆ,  บทบาท  และคุณลักษณะทางวาทะ

ของผูนํา  ในบทนี้จะขอเสนอแนวคิด  และทฤษฎทีี่เกี่ยวของดังนี ้

 

                •ปจจัยในการโนมนาว 

                •บทบาทและคุณลักษณะของผูนํา 

                •วาทะของผูนาํเพื่อการโนมนาว 
 
ปจจัยในการโนมนาวใจ 
 

                ทฤษฎีความตองการตามลาํดับขั้นของ มาสโลว (Maslow)  ทฤษฎีนี้เปนทฤษฎทีี่มี

ชื่อเสียงและเปนที่แพรหลายมากทฤษฎีหนึ่ง เนื่องจากสามารถนาํหลักการของทฤษฎีไปใชใน

หลายสาขาวิชาชีพ โดย อับบราฮัม มาสโลว (Abraham Maslow)  (อางใน หลุย จาํปาเทศ, 2535) 

ไดเสนอหลักการของทฤษฎีดังกลาววาความตองการพืน้ฐานของบุคคลแบงเปน 5 ระดับ  ซึง่ มาส

โลว (Maslow)  มองความตองการของมนษุยเปนลกัษณะลําดับข้ันจากระดับตํ่าสุดไปยังระดบั

สูงสุด  และสรุปวาเมื่อความตองการในระดับหนึ่งไดรับการตอบสนองจะมีความตองการอืน่ใน

ระดับสูงตอไป   ซึ่งสามารถนํามาประยกุตใชกับการโนมนาวใจ ดงันี ้



 9 

                ขั้นที่ 1  ความตองการของรางกาย  (The Physiological Needs)  เปนความตองการ

ขั้นพื้นฐาน  เชน  คนเราตองการอากาศเพื่อหายใจ  ตองการน้าํ  และอาหาร  ตองนอนหลับ

พักผอน  ไมชอบความเจบ็ปวด  รวมถงึความตองการทางเพศ  เปนที่ชมุนมุของความตองการ

พื้นฐานทุกประเภท ซึง่เปนตวัที่จะกระตุนใหคนเกดิแรงจูงใจในการทาํสิ่งตางๆเพื่อใหไดมาซึ่ง

ปจจัยตางๆดังกลาว  

                ขั้นที่ 2  ความตองการความปลอดภัย  และความมัน่คง  (The Safety and security 

Needs) หากตอบสนองความตองการขั้นทีห่นึง่แลว ก็จะเริ่มมคีวามรูสึกสนใจในดานความ

ตองการความปลอดภัย  ตองการการปกปอง  หรืออีกนยัหนึ่ง  เปนความตองการเพือ่บรรเทาความ

กลัวและกงัวล  ความตองการลักษณะนีก้็คือ ความตองการบานทีป่ลอดภัย  การงานที่มัน่คง  

แผนการดํารงชีวิตหลงัจากออกจากงานแลว  หรือการมกีรมธรรมประกันชวีิตและประกันภัย  เปน

ตน  เมื่อมองในดานของการสื่อสารแลวจะทําใหสามารถนําสาระสําคญัของหลักการความตองการ

ในขั้นนีม้าประยุกตใชเปนประเด็นในการโนมนาวใจผูรับสาร เชน แสดงถึงความแขง็แรง ความ

ปลอดภัย  มีระเบียบกฎเกณฑ มีอํานาจทางสังคม ขจดัความมืดมนสับสน เปนตน 

                ข้ันที่ 3  ความตองการความผูกพันหรือการยอมรับ (The Love and Belonging 

Needs)  ความตองการถัดมาหลงัจากทีส่องข้ันแรกไดรับการตอบสนองแลว  จะเปนความตองการ

ความรักและความผกูพนั  แตละคนจะเริ่มรูสึกอยากมเีพือ่นสนทิ  มีคนรัก  และเปนทีรั่กของทุกคน

ที่รายรอบ  หากมองในแงราย  ก็คือ  ความกลัวที่จะอยูอยางโดดเดี่ยว  และไมเปนทีย่อมรับใน

สังคม  ในชีวิตประจําวันความตองการขั้นนี้จะแสดงออกดวยความตองการที่จะแตงงาน  มี

ครอบครัว  การเขารวมกิจกรรมเพื่อสังคม  เปนสมาชิกของในชมรมตาง ๆ 

                ข้ันที่ 4  ความตองการยกยอง  (The Esteem Needs)  มาสโลว (Maslow) ไดให

ความหมายไวสองลักษณะคอื ความตองการการยกยองแบบต่ําและแบบสูง  แบบแรกเปนความ

ตองการความเคารพจากผูอ่ืน  ตองการมีหนามีตาในสงัคม  มชีื่อเสียง  เปนทีย่อมรับของคนในสงัคม  

แบบที่สองคือ  ความตองการความเคารพตัวเอง (Self-respect)  แสดงไดจากความตองการทีจ่ะ

เปนคนที่มีความมัน่ใจ ตองการเอาชนะ  อิสระยืนไดดวยตนเอง  สาเหตุที่ความตองการแบบที่สองนี้

สูงกวา  ก็เพราะเมื่อมีความรูสึกเคารพตัวเองแลวยากทีจ่ะเสียไป   ไมเหมือนแบบแรก 

                ขั้นที่ 5  ความตองการความสาํเร็จในชีวิต  (Self-Actualization Needs)  เปนความ

ตองการที่แตกตางไปจาก 4 ข้ันแรก  บางครั้ง มาสโลว (Maslow) เรียกความตองการระดับนี้วา 

“Growth Motivation” หรือ  “Being Needs (B-needs)” ซึ่งตรงขามกับ D-need  “Self-

actualization” เปนความตองการที่เมื่อรูสึกแลวจะรูสึกตอไปเร่ือยๆ  และถาเราตอบสนองความ

ตองการนี้ไปแลว จะเกิดพลงัแรงเพิม่ข้ึนไปอีก  ความตองการนี้ก็คือ  ความปรารถนาที่จะเปนอยาง

ที่ทกุคนอยากเปน  อยากเปนคนที่สมบูรณแบบเทาที่คนจะทําได  ซึง่ความรูสึกทีว่านี้ไมเกิดขึ้นถา



 10 

ความตองการที่ต่ํากวายังไมไดรับการตอบสนองมากเพียงพอเพราะถารูสึกหิว  ก็ตองหาอาหารมา

ตอบสนองดอน  ถาไมมีความรูสึกภมูิใจในตนเอง ก็ตองตอสูเพื่อใหไดมาหรือหาอยางอืน่มา

ทดแทน  ถาไมไดรับการตอบสนองก็จะไมมีกําลงัที่จะไปเติมเต็มความตองการขั้นที ่5  นี้ได  แตใช

วาทุกคนจะประสบความสาํเร็จถึงขึ้นนี้ได เพราะมเีพียง 2-3 % ของคนบนโลกนีเ้ทานั้น ที่สามารถ

มีความรูสึกวาตัวเองประสบความสาํเร็จและเปนอยางทีอ่ยากเปนในชวีิต  พวกเขาเหลานี้สามารถ

ที่จะมีความรู  สันติภาพ  ประสบการณทีส่วยงามได  และพวกเขาจะเปนผูที่สามารถแยกแยะไดวา

อะไรคือของปลอม อะไรคือความหลอกลวง  อะไรคือจริง และมองวา ชวีิตคือความยากลําบาก

หรือเปนปญหาที่ตองการการแกไข ไมใชปลอยใหผานไป นอกจากนั้นพวกเขาจะมีมมุมองที่

แตกตางสําหรบัวิธีการดําเนนิชีวิต  เปนความตองการพฒันาศกัยภาพที่แทจริงแหงตน  เพื่อความ

เปนมนุษยที่แทจริง ตองการใฝหาและพฒันาการกระทําที่เหมาะสมกับตนใหยิ่งๆขึ้นไป  และที่

สําคัญคือ จะเห็นวาวิธีการดําเนนิชีวิตมีความสําคัญมากกวาการมีเปาหมายในชวีิต 
 
บทบาทและคุณลักษณะของผูนํา 
 
                เร่ืองบทบาทและคุณลักษณะของผูนาํมีกรอบแนวคิดทฤษฎี เอกสาร และงานวจิัยตางๆ

ที่เกี่ยวของในเรื่องการเปนผูนําเปนจาํนวนมาก ซึ่งในที่นีจ้ะขอกลาวถึงงานของ Aristotle (อริสโต

เติล) ซึ่งถือเปนบิดาแหงวาทศาสตรเปนลาํดับแรก 
 
                อริสโตเติล (Aristotle) (.อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542; Cooper, 1960; Johnston, 

1994)บิดาแหงวาทะศาสตรไดกลาวถงึองคประกอบของความสําเร็จในการโนมนาวใจวา บุคคล

พึงม ี3 คุณลักษณะสําคัญๆดังตอไปนี้ 

                1. ตัวบุคคลผูนั้นจะตองเปนผูมีความนาเชือ่ถือหรือที่เรียกวา ‘’Ethos” ซึ่งในขณะที่

สื่อสารจะตองแสดงวา ตนเองเปนผูมีจิตสาํนึกสงู มีหลกัการ มีเชาวปญญา ไหวพรบิ มีน้ําใจไมตรี

ตอผูรับสาร รวมถงึการมเีจตนาด ี และยังตองแสดงความปรารถนาดตีอผูอ่ืน มีสามัญสํานกึที่ด ี มี

ศีลธรรมและ จริยธรรมเปนอยางด ีรักความยุติธรรม สุขุม พูดจริงทําจริง และรักษาคําพูด 

                2. อารมณของผูรับสารเปนสิ่งสําคัญในลําดบัตอมา ซึ่งอรสิโตเติล (Aristotle) เรียกการ

โนมนาวใจในลักษณะนีว้า  “Pathos“  จุดประสงคของ อริสโตเติล (Aristotle) ในขอนี ้ไมไดใชเพื่อ

ปลุกปนอารมณของผูรับสาร หากแตเพื่อใหผูสงสารโนมนาวใจผูรับสารจนอยูในอารมณที่เที่ยง

ธรรมและมีจิตใจที่จะฟง  วาทะอยางมีวจิารณญาณดวย อริสโตเติล (Aristotle)ใชศัพทภาษากรกี 

ซึ่งแปลเปนภาษาอังกฤษวา  “put the audience in the right state of mind“  ในอารมณแตละ

แบบ  ผูสื่อสารจะตองใชหลกัพิจารณา 3 ประการคือ  
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                     2.1 ผูที่มีอารมณแตละอยางนั้นมีสภาพจิตใจเปนอยางไร 

                     2.2 ผูมีอารมณนั้น มีแนวโนมทีจ่ะมีอารมณชนิดนัน้กบัใครบาง 

                     2.3 อะไรเปนสาเหตทุี่ทาํใหเกิดอารมณชนิดนัน้ 

                     ดังนัน้ ในการใชอารมณมาโนมนาวใจคนนัน้ จะตองสามารถทาํใหจิตใจของคน

เหลานั้นอยูในสภาพทีถู่กตองเสียกอนที่จะโนมนาวอยางจริงจังตอไปนัน่เอง 

                3. เหตุผลในวาทะ เปนอีกปจจัยหนึ่งที ่อริสโตเติล (Aristotle) จัดวาผูสงสารสามารถใช

เปนวธิีการในการโนมนาวใจคนอื่นๆไดภาษากรีก เรียกวา “Logos” ซึ่งจะตองมีขอสนับสนุน 

(Evidence) หรือการแสดงเหตุผล (Reason) 

                ในเรื่องนี ้อริสโตเติล (Aristotle) ไดจําแนกไวเปนสองประเภทคือ  

                     3.1 เหตุผลทีม่าจากตัวอยาง (Example) ซึ่งมีสองประเภท  ประเภทแรกไดแก 

ตัวอยางที่เปนเรื่องจริงจากประวัติศาสตร  ประเภทที่สอง ไดแก ตัวอยางที่ผูส่ือสารแตงขึ้น  สําหรับ

ประเภทที่สองนี้อาจจะเปนนทิานที่เปนคตสิอนใจ ชาดก นิทานอีสป เหลานีเ้ปนตน  ในการให

เหตุผลในลักษณะนี้จะเปนการทาํใหเกิดความเชื่อจากขอพิสูจน 

                3.2 การแสดงเหตุผลที่มาจากเอนธีมีม (enthymemes) คือการใหเหตุผลในลักษณะ

ของการบอกถึงขอเสนอหลักอยางสมเหตุสมผลพรอมดวยขอสรุป หรือในอีกรูปแบบหนึ่ง จะเปน

ลักษณะการใหเหตุผลแบบการใชความเปนไปไดมากกวาความแนนอน  

 

นอกเหนือจากคุณลักษณะของความนาเชื่อถือของผูนําและ สิ่งที่นาศึกษาตอไปคือ 

คุณลักษณะของความเปนผูนํา ซึ่งมีตําราตาง ๆ มากมายที่กลาวถึง ในที่นี้จะขอสรุปเนื้อหาจาก

งานทฤษฎี เอกสารตาง ๆ และงานวจิัยที่เกี่ยวของไวดังนี้ (อรุณ รักธรรม, 2517; บุญทัน ดอกไธสง, 

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

หมื่นจักรและศรีสงา 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. ลักษณะของการเปนผูนําความคิดเหน็ 

                2. ความเขาใจในตัวบุคคล 

                3. มีสติปญญาสูง มีเชาวนไว ไหวพริบ และความฉลาดเฉียบแหลมสามารถเรียนรูส่ิง

ใหม ๆ ไดอยางรวดเร็ว เปนนักคิดที่คิดไดอยางรวดเร็ว และชัดเจน,มคีวามสามารถ

ในการวิเคราะห และแกปญหาการทาํงานได,เปนนกัวางแผนที่ถีถ่วน และมีความ

ยืดหยุนในการทํางาน 
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                4. มีความเชื่อถือไดในการปฎิบัติหนาที่ความรับผิดชอบของตน 

                5. การมีสวนรวมในกิจกรรมและการสังคมตางๆ , การชอบการสังคม  เขาสังคมไดอยาง  

เหมาะสม  ถูกตองเขาวงไหนก็ได เขาไปที่ไหนแจมใสราเริงสนุกสนาน คนชอบ

อุปนิสัยใจคอ  อยากเขาหาพูดจาดวยเขาไดทุกวงการ,  ความรวมมือกับคนอ่ืนๆ,  

ความสามารถในการปรับตน 

                6. ฐานะทางเศรษฐกิจและสงัคม 

                7. ความมัน่คงในจิตใจ , มีศรัทธาความเชื่อมั่น 

                8. ความคิดริเร่ิม 

                9. รูถึงวธิกีารที่จะทําใหงานสาํเร็จลุลวงไป 

                10. ความมั่นใจในตนเอง 

                11. ความเปนทีน่ยิม 

                12. ความสามารถในการใชคําพูด,  การจูงใจคน  ใหผูรวมงานปฎิบัติตาม  ใหความ

รวมมือ 

                13. ความเปนเพือ่น,  รวมทุกขไดถาเกิดปญหา 

                14. ความกระตือรือรน 

                15. ความซื่อสัตย 

                16. ความจริงจงั 

                17. มีเทคนิคในการทํางานทําใหผลงานบงัเกดิผลสูงขึ้นตลอดเวลา ประสานงานไดใน

ทุกเรื่องทั้งคนทั้งเครื่องมือ เพื่อใหผลงานออกมาอยางมีประสิทธิภาพ, ประสาน

ประโยชน  

                18. มีทกัษะในการถายทอด  

                19.  มีความแข็งแรงทั้งรางกายและจิตใจ 

                20. มีความรัก ผูรวมงาน รักงาน รักการทาํงาน รักความกาวหนา รักที่จะเห็นผลสาํเร็จ

ของงาน 

                21. มีประสบการณ มีความรูความชํานาญในงานทีท่ํา เปนตัวอยางที่ดีของผูรวมงาน มี

ความสามารถในการพิจารณา , การหยัง่รู , มีความรูความสามารถ 

                22. ความเสียสละ อุทิศผลประโยชนสวนตนใหกับสวนรวม พรอมที่จะอุทศิใหกับงาน

อยางแทจริง 

                23. ลักษณะออมชอม  สรางความสามัคคีกลมเกลียว นุมนวล ผอนปรน อะลุมอลวย 

ใหกลุมตางๆเขากันได ประสานกนัได 
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                24. ความกลาหาญ  ไมยอทอ เกรงกลัวตอความลําบาก อันตราย ความเจบ็ปวด ทั้ง

ดานรางกาย จิตใจ  

                25. ความเปนธรรม เสมอหนากนั 

                26. ความอดทน และอดกลั้น   

                27. การควบคุมตนเอง  การรูจักควบคุมอารมณ จิตใจ ใหอยูในอาการสงบ ปกติ ไม

แสดงอารณ เมื่อไมพอใจ ไมแสดงอาการโกรธ จนสังเกตเห็นได,  มีใจเยือกเยน็เมื่อ

ประสบปญหา,  ไมหมดกาํลงัใจงายๆ 

                28. เปนผูราเริงมองโลกในแงด ี

                29. มีพรหมวหิารสี่ 

 

                เมื่อไดศึกษาถึงคุณลักษณะทีจ่ําเปนของผูนาํทีพ่ึงตองมีแลว อาจนิยามความหมายของ

คําวา “ผูนํา”โดยสรุปไดดังนี้  

                 “ผูนํา” คือ บุคคลที่พยายามรวบรวมความตองการและประสานความคดิของสมาชิกใน

กลุมเขาดวยกนั ผูนําจะมีสวนชวยใหกลุมไดกําหนดจดุมุงหมายในการทาํงาน และดําเนนิการจน

บรรลุจดุมุงหมายนั้นโดยวิธกีารที่เหมาะ ผูนําไมใชผูที่มอํีานาจสูงสุด แตคือ ผูที่สามารถกระตุนให

คนทํางานรวมกันได มีขอควรคํานึงวา คนทุกคนสามารถจะเปนผูนาํทีด่ีได และเปนสิ่งทีทุ่กคนควร

กระทํา ผูที่เปนผูนาํที่ดนีั้น ควรจะเปนผูตามที่ดีในขณะเดียวกนัดวย(อรุณ รักธรรม, 2517;  บุญทนั 

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

2539;  วิจิตร อาวะกลุ, 2542;  ทองหลอ เดชไทย,  2544) 

 

                ผูนํานัน้สามารถแบงออกไดเปน  6  ประเภทคือ   

 

                1. ผูนําแบบที่ตองการเปนผูจาํกัดการสื่อสาร 

                  ผูนําประเภทนี ้ เปนคนที่ชอบวางอํานาจและชอบขมขูผูอ่ืนใชอํานาจในการสัง่การ ใน

การใหรางวัลหรือลงโทษ โดยที่ผูใดจะขัดแยงมิได ผูนําประเภทนี้จะไมใชวธิีการ

ชักชวนใหใครทํางาน และไมเปดโอกาสใหมีการอภิปรายหรือปรึกษาหารือในกลุม 

เขาจะไมไววางใจหรือเชื่อความสามารถของใครๆ เพราะเกรงวาใครๆจะทํางานไดไม

ถูกตอง กลุมทีม่ีผูนําแบบนี้สมาชิกจะขาดอสิรภาพในการทํางาน และสมาชิกกลุมจะ

ขาดความสบายใจในการทาํงาน (หฤทัย ปุตระเศรณี, 2539) 
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                2. ผูนําแบบที่ใชความนาเชื่อจากบทบาทของความเปนพอ 

                    ผูนําประเภทนีจ้ะมีลักษณะเหมือนพอแม หรือญาติผูใหญที่คอยหวงใยลูกหลานซึ่ง

จะควบคุมการทํางานทัว่ไป และจะโปรดปรานสมาชิกบางคนที่อยูใกลชิดเปนพิเศษ 

เรามักพบผูนาํแบบนี้ในกลุมที่มีผูนาํสงูอายุ (วิจิตร อาวะกุล, 2542) 

 

                3. ผูนําแบบประชาธิปไตย 

                    ผูนําประเภทนีจ้ะเปดโอกาสใหทุกคน ไดมีสวนรวมในการทํางาน กําหนดเปาหมาย

และวางแนวการทํางานที่ทุกคนยอมรับรวมกัน  โดยถือวางานนั้นเปนของทุกคน 

สวนตัวเขาเองจะทําหนาที่เปนผูคอยประสานงานในกลุม  ผูนําประชาธปิไตยจะ

ยอมรับตนเองและพยายามเขาใจผูอ่ีน โดยถือวาอํานาจที่เขามีอยูคืออํานาจที่เปน

ของทุกคนในกลุม เขาจะคอยเอาใจใสและสนใจสมาชกิทุกคน และยอมรับผูอ่ืน

อยางที่เขาเปนอยู( บุญทัน ดอกไธสง, 2520) 

 

                4. ผูนําแบบตามใจทาน 

                    ผูนําประเภทนีค้อนขางเงียบเฉย และไมคอยมีบทบาทในการทาํงานปลอยใหสมาชิก

กําหนดแนวทางการทาํงานกันเอง โดยไมสนใจจะชวยกลุมแกปญหา และไมมีการ

ควบคุมการทาํงานของสมาชิก ผลงานที่ไดก็จะขึ้นอยูกบัความสามารถของสมาชกิ

กลุม (บุญทัน ดอกไธสง, 2520;  ทิศนา  แขมมณี, 2522 )  

 

                5. ผูนําตามระบบงาน 

                    ผูนําประเภทนีม้ักพบในวงธุรกิจ อุตสาหกรรม ขาราชการ ทหาร ตํารวจ ที่มกีารจัด

สายงานไวอยางเปนระบบ  ผูนําดังกลาวจะเปนคนที่เขมงวด มีระเบียบแบบแผนไม

เขาใครออกใคร  เปนผูที่ไดรับการคัดเลือกจากคนที่มีบุคลิกภาพเขมแขง็ มีระเบียบ

และมีความรบัผิดชอบที่สามารถควบคุมคนเปนจาํนวนมากได  เพราะสายงานที่เขา

ทําจะไมเปดโอกาสใหเขาแสดงความคิดเห็นหรือความรูสึกสวนตวัได (ทิศนา  แขม

มณี, 2522 ) 
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                6. ผูนําโดยกําเนดิ 

                    ผูนําประเภทนีม้ีนอยมาก มักจะพบในผูทีเ่ปนศาสนดาของโลก  หริอรัฐบุรุษของโลก  

เปนบุคคลที่มพีรสวรรคและมีความสามารถในการจูงใจบุคคลเปนจํานวนมากให

คลอยตามความคิดของเขาได (บุญทัน ดอกไธสง,  2520; ทิศนา  แขมมณี,  2522 ) 

 

                จากความหมายและประเภทของ ผูนาํ ดังกลาวมานัน้ทําใหเหน็ภาพรวมของความเปน

ผูนําไดเปนอยางด ี อยางไรก็ตามบทบาทและคุณลักษณะของผูนาํนั้นเปนสิง่สาํคญัมากในการ

สรางความนาเชื่อถือ และโนมนาวใจ ซึ่งทัง้นี้จะตองประกอบไปกับวาทะของผูนาํดวยในการโนม

นาวใจซึ่งในสวนนี้จะเปนแนวคิดทฤษฎทีี่เกี่ยวกบัในดานเนื้อหาของวาทะของผูนาํโดยเฉพาะดังจะ

ไดศึกษาในหัวขอตอไป 
 
วาทะของผูนาํเพื่อการโนมนาวใจ 
 

                ในการศึกษาเรื่องวาทะของผูนาํเพื่อการโนมนาวใจนัน้เปนการศึกษาในดานกลยุทธทาง    

วาทะของผูนําเพื่อการโนมนาวใจซึง่ในกลยุทธตางๆไดมกีารศึกษาและวิจัยมากมายซึ่งมีประเดน็

ศึกษาที่นาสนใจดังนี ้

 

1. กลยุทธทางวาทะของผูนําเพื่อการโนมนาวในดานของการสรางอารมณรวม 

                มีแนวคิดทฤษฎีทางวาทะของผูนําเพื่อการโนมนาวอยูดวยกันหลายทฤษฎี แตอยางไรก็

ตามในเรื่องของการสรางอารมณรวมอยางมีประสิทธิภาพนั้นสามารถทําไดดวยองคประกอบใหญ

3 ประการดังตอไปนี้ คือ (จํานง วิบูลยศรี, 2538) 

 

                1.1) กลยุทธในการสรางอารมณรวมโดยอาศัยลําดับข้ันความตองการของมนษุย  ตาม

ทฤษฎีของ มาสโลว (Maslow) 

 

                กลยุทธนี้ถือวาเปนกลยทุธในการสื่อสารที่เปนพืน้ฐาน เพราะวาอาศัยความตองการขัน้

พื้นฐานของมนุษย ซึ่งแมวาความตองการบางสิง่บางอยางจะแตกตางกัน แตโดยทั่วไปแลว มนษุย

แตละคน มีความตองการขึน้พืน้ฐานตรงกัน ดังไดกลาวมาแลวในสวนของ ปจจัยในการโนมนาวที่

กลาวถึงความตองการ 5 ข้ันของมนุษยเรา ซึง่การสรางอารมณรวมในลักษณะนี้จะตองขึ้นอยูกบั

ความตองการของแตละบุคคล และการเขาใจถึงความตองการนัน้ เพื่อจะยืน่ขอเสนอตามที่แตละ

คนตองการเพือ่สนองความตองการ ฉะนั้น การที่ผูนําสามารถสรางอารมณรวมโดยอาศัยความ
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เกี่ยวโยงในเนือ้หาสาระเพื่อใหมีความเกีย่วของกับความตองการของคนแตละคนดังกลาว ยอมถอื

วาเปนกลยทุธที่สามารถดึงดดูความสนใจและอารมณของบุคคลแตละคนไดเปนอยางดี 

 

                1.2) กลยทุธการสรางอารมณรวมโดยองิกับลักษณะเฉพาะของแตละกลุม 

 

                กลยุทธนี้เปนลักษณะของการทําความเขาใจในกลุมแตละกลุมของมนษุย ซึง่ตามปกติ

แลวเปนเขาใจไดวา  บุคคลแตละกลุมอาจจะมีความตองการเฉพาะไมเหมือนกนั เชน กลุมตัวแทน

ประกันชวีิตทีย่ังมีอายุงานไมเกินหนึ่งป ยอมจะมคีวามแตกตางจากกลุมตัวแทนประกันชวีติที่มี

อายุงานไมต่าํกวาสิบปอยางแนนอนในหลายๆดานดวยกัน ฉะนั้น กอนที่ผูนําจะทําการโนมนาว

กลุมใดก็ตามยอมจะตองทาํการวเิคราะห เพื่อจะไดปรับเนื้อหาและขอคิดเห็นตางๆใหสอดคลอง

ตองกับอารมณที่เปนธรรมชาติของแตละกลุม 
  
               1.3) กลยทุธการสรางอารมณรวมโดยอาศัยระดับของการใชภาษาที่แตกตางกนั 

 

                ผูนําที่สัมฤทธิผลในการสรางอารมณรวมไดนั้นจะตองใชภาษาใหเหมาะสมกับระดับ

ของตัวแทนประกันชวีิต และภาษาเหลานัน้ จะตองแสดงใหเห็นถึงรสนิยมที่ดีงามดวย นอกจากนัน้ 

ภาษาที่ใชพูด ควรจะมทีวงทีลีลาของการสนทนา เพราะวาการสนทนานัน้เปนกิจกรรมที่คนเราใช

กันอยูเสมอจนเคยชนิในชวีติประจําวนั จึงเปนวิธทีี่สะดวกและเขาใจไดงายดวย 

 

                จากการศึกษาในเรื่องการสรางอารมณรวมนัน้พบวา การสรางอารมณรวมจําเปนตองมี

เนื้อหาสารที่สงผลตออารมณของผูรับสารใหมากที่สุด เชน การสะเทือนอารมณดวยการสราง

ความรูสึก สงสาร ความโกรธ ความคับของใจ ความฮกึเหิม ความกระตือรือรน ความคึกคะนอง 

ความภาคภูมใิจ ความเหน็ใจ เพราะบางครั้งคนเรามกัแสดงพฤติกรรมโดยไมมีเหตุผลรองรับอัน

เนื่องมาจากสภาวะทางอารมณ ดังนั้นการโนมนาวใจสามารถจงูใจโดยใชอารมณได และจะใหมี

ประสิทธิผลเพิม่ข้ึนควรใชอารมณผสมผสานกับเหตุผล (อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542; ดารุเรศ 

กาศโอสถ, 2543; Johnston, 1994) นอกจากนีย้ังมีทฤษฎีที่แสดงถึงการโนมนาวใจเพื่อใหเกดิ

อารมณรวมไดกลาวถงึขั้นตอนการสรางอารมณรวมไวดังตอไปนี้(Magda Arnold, 1989อางถึงใน 

กรรณิการ  อัศวดรเดชา ,2540) 
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                     1.3.1 ในตอนแรกคนเราจะรบัรูเหตุการณตางๆที่เกี่ยวของกับส่ิงของหรือคนอยาง

เปนกลางๆ 

                     1.3.2 จากนัน้จะเริ่มการวินจิฉัยวาสิง่นั้นดีหรือเลว นําความสุขหรืออันตรายมาสูตน 

                     1.3.3 จากขัน้ตอนที่สองจะทําใหเกิดความรูสึก(อารมณ)ตอส่ิงเราตางๆเหลานั้นวา

เปนสิ่งดหีรือเปนสิ่งเลว 

                     1.3.4 จากนัน้จะมีการเปลีย่นแปลงทางกายภาพเพื่อหลกีเลี่ยงหรือเขาใกล 

                     ทฤษฎนีี้แสดงวาอารมณมีความเกี่ยวพนักบัการจูงใจทําใหเขาใจแนวโนมทีจ่ะเขา

ใกลหรือหลีกเลี่ยงตอส่ิงเรา และการสรางอารมณรวมนัน้ยังมีคุณสมบัติที่ไมเปนเพยีงการกอใหเกิด

การกระตุนทางดานจิตใจเทานัน้ แตหากจะสงผลตอไปถงึการชีน้ําไปสูการแสดงออกทาง

พฤติกรรมในที่สุด ซึง่สรุปไดวา “อารมณคือแรงขับเพื่อไปสูการแสดงออกทางพฤตกิรรม” 
 
2. กลยุทธทางวาทะของผูนําเพื่อการโนมนาวใจในดานของการใชอารมณขัน  

 

                แมการสรางสารดวยอารมณขันจะเปนการโนมนาวใจในทางบวก ซึ่งตรงกันขามกับการ

สรางสารดวยความกลวัซึง่เปนไปในลักษณะทางดานลบก็ตาม แตผลของการใชอารมณขันในสาร

ก็มิไดเปนไปในทางบวกแกผูรับสารเสมอไปหากผูสงสารไมมีศิลปะในการใชอารมณขันในสาร  

การใชอารมณขันในสารที่ไดผลดีตอการโนมนาวใจนัน้มขีอควรคํานึงดงัตอไปนี้(อรวรรณ ปลันธน

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

                2.1 กรณีโนมนาวใจขายสินคา อารมณขันในสารตองสอดคลองกับวัตถุประสงคของ

การขายสนิคา เพื่อใหกลุมเปาหมายจดจาํสินคาไมใชจดจําเรื่องตลกขบขันเปนหลัก 

                2.2 การเสนอสารที่ตลกขบขัน ถือเปนการเสีย่งเพราะอารมณขันบางอยางอาจจะใช

ไดผลดีกับคนบางกลุมเทานัน้ แตบางกลุมกลับมิไดรูสึกขบขันตาม ซ้าํรายกอใหเกิดผลดานลบทาง

อารมณในบางรายดวย 

                2.3 การเสนอสารที่ตลกซ้ําๆกนั อาจจะทําใหผูคนเกิดความเบื่อหนายจนถงึขั้นรูสึกไม

พอใจกับการไมมีส่ิงแปลกใหมทีน่าสนใจไปกวาความจําเจของความขบขันนัน้ 

                2.4 ความสามารถสรางสารดวยอารมณขันเฉพาะกรณีที่จะโยงความตลกขบขันเพื่อ

เสริมสรางคุณคา ความนาสนใจ ความมชีวีิตชีวา ความสนุกสนานแกผลิตภัณฑหรือเหตุการณที่

ตองการจะโนมนาวใจ 

                2.5 อารมณขันของผูใชวาทะจะชวยสรางความเปนมิตรแกผูคนเปนอยางมาก เพราะ

โดยธรรมชาตทิั่วไปคนเรายอมชื่นชอบความสบายใจ ความสนุกสนาน หรือความตลกขบขัน

โดยเฉพาะอยางยิง่เมื่ออารมณขันนัน้เปนเรื่องราวเกี่ยวกับสถานการณทั่วๆไป หรือเร่ืองของผูใชวา
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ทะนัน้เอง แตถาหากเปนเรือ่งตลกขบขันของผูคนทีฟ่งอยูแลวอาจจะทําใหเกิดผลทางลบตอผูคน

แถวนัน้ทาํใหไมประสบความสําเร็จในการโนมนาวใจ 

                2.6 อารมณขันสามารถเพิ่มความมีเสนหหรือนาดึงดูดใจของผูใชวาทะหากผูรับวาทะ

อยูในสถานภาพที่เทาเทียมกัน เชน วยัเดยีวกนั เปนเพือ่นในกลุมเดียวกัน แตหากคูส่ือสารมี

สถานภาพแตกตางกนั อารมณขันในสารอาจจะถกูตีความไปในทางลบแทน เชน ความหยาบคาย 

ผิดกาลเทศะ เปนตน 

                2.7 โดยทัว่ไปอารมณขันจะสามารถเรียกรองความสนใจจากผูรับวาทะได แตหาก

เนื้อหาสารนั้นมีความนาสนใจอยูแลว การใชอารมณขันของผูใชวาทะก็อาจไมเกิดผลและยังไมมี

ประโยชนตอการโนมนาวใจแตอยางใดอีกประการหนึ่ง 

                2.8 การเสนอสารทั่วไปที่ไมถูกจาํกัดหรือเรงรัดดวยเวลา ผูใชวาทะสามารถแทรก

อารมณขันในวาทะตาง ๆ ได แตหากการโนมนาวใจนัน้อยูในสถานการณที่เรงรีบ ผูรับวาทะอาจจะ

ปฎิเสธอารมณขันในสารนัน้ ๆ 

                2.9 การเสนอสารที่มีอารมณขันแกผูรับวาทะที่ตอตานหรือไมเหน็ดวยกับผูใชวาทะ เปน

ทุนเดิม จะชวยลดขอขัดแยงในใจของผูรับวาทะ แตถาหากผูใชวาทะตองการเสนอเนื้อหาทีย่ากตอ

การเขาใจ หรือตองการจะสรางความคิดและความเชื่อใหมแกผูรับวาทะสาร การใชสารที่มีอารมณ

ขันจะเปนอันตรายตอการโนมนาวใจนัน้ 

 

3. กลยุทธการใชจุดจูงใจโดยการใชความกลัว 

 

                การใชจุดจูงใจโดยใชความกลัวนี้ มีเงื่อนไขหลายประการ กลาวคือ โดยทั่วไป ถาใหสาร

มีความกลัวในระดับพอประมาณ จะสงผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติหรือความเชือ่ได แตถาให

สารมีความกลวัในระดับสูงมากๆ จะทาํใหผูรับสารตระหนกตกใจ ไมกลาเผชิญและปฎิเสธการ

ยอมรับสารนัน้ 

                การสรางสารดวยจุดจูงใจโดยใชความกลวัระดับสูงจะเกิดผลในการโนมนาวใจที่มี

เงื่อนไขดังตอไปนี้ (อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542; Infante, Rancer,  และ Womack, 1997;  

Johnston, 1994 ) 

                3.1 สารที่แฝงดวยความกลัวระดับสูง ตองนําเสนอโดยผูสงสารที่มีความนาเชื่อถือสูง

หรือผูมีความรูสึกเกี่ยวกับสารนั้นๆ เปนอยางดี เชนการรณรงคตอตานการสูบบุหร่ีใหผูปวยจาก

การสูบบุหร่ีนาํเสนอเนื้อหาความเสีย่งจากการสูบบุหร่ี จะทําใหผูรับสารเชื่อผูปวยเนื่องจากมี

ความรูและประสบการณตรง 
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                3.2 การเสนอสารที่มีความกลวัระดับสูง ตองนําเสนอแนวทางแกไขหรือหาทางออกให

อยางสมเหตุผลจึงจะทําใหเกิดผลตอผูรับสาร  

                3.3 สารทีม่ีความกลัวสูง จะตองเสนออยางชดัเจนจึงจะเอือ้ตอการตัดสินใจที่จะเชื่อ

ขอมูลหรือปฎิบัติตามได  เพราะผูรับสารสามารถจดจาํสารที่เฉพาะเจาะจงตรงประเดน็มากกวา

สารที่มีขอบเขตกวางเกนิไป นอกจากนัน้ สารตองเปนเรื่องรูปธรรมนําเสนอตรงๆ จงึจะมีผลตอการ

จดจํา รวมทัง้มีผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ความเชือ่และการกระทํามากกวาสารที่คลุมเครือ

และเปนนามธรรม 

 

4. กลยุทธการนําเสนอดานเดียว-สองดาน 

 

                อรวรรณ ปลันธนโอวาท ไดศึกษางานวิจัยของนักวิชาการชาวตางประเทศเกี่ยวกบัการ

นําเสนอเอกสารดานเดียว หรือสองดานเพือ่การโนมนาวใจโดยมีขอสรุปดังนี-้ 

                4.1 การเสนอสารสองดาน เหมาะสําหรับผูรับสารที่มีการศึกษาคอนขางสูงถึงแม

ผลการวิจยัจะไมไดใหขอมูลสรุปที่เด็ดขาดเชนนัน้ก็ตาม แตเปนขอสรุปแนวโนม

สวนใหญของการเสนอสารสองดาน 

                4.2 การเสนอสารสองดานเหมาะสําหรับผูรับสารที่ไมไดสนบัสนุนจุดยืนของผูสงสารแต

แรก 

                4.3 การเสนอสารสองดานเหมาะสําหรับกรณีที่ผูรับสารมีโอกาสไดรับสารที่คานสารของ

ผูสงสาร 

                4.4 การเสนอสารดานเดียวจะเหมาะสม ถาผูรับสารเห็นดวยกับผูสงสารตั้งแตตนและมี

ขอแมวา ผูรับสารมีแนวโนมจะไมไดรับสารที่ขัดแยงในภายหลงั 

                4.5 ทัศนคติและขอผูกพันที่มีอยูเดิมของผูรับสาร อาจจะทาํใหการเสนอสารดานเดียว

หรือสองดานไมแตกตางกนัเลย 

                4.6 การเสนอสารสองดาน อาจจะทําใหผูสงสารมีความมั่นใจและรูสึก “อุนใจ” มากกวา 

แมผูรับสารจะคนพบสารที่เปนขอขัดแยงหรือตรงกันขามในภายหลัง 
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5. กลยุทธการใชเหตุและผล 

 

                จอหนสตนั (Johnston)  ไดกลาวไววาการโนมนาวใจดวยการใชเหตุผลจะเปนไปตาม

หลักตรรกะและโครงสรางของการโนมนาวใจดวยวิธีคือ  “ถา ก  แลวตองเปน ข “  ยกตัวอยางเชน 

ถาตัวแทนประกันชวีิตทกุคนออกไปพบลกูคาทกุวนัๆละ 3-5 คน โดยไมมีขอแม ไมมีเงื่อนไขใดๆ

ทั้งสิน้  ผลที่ตามมาคือ ตัวแทนที่ปฏิบัติอยางสม่าํเสมอสามารถจะประสบความสาํเร็จในอาชพีนี้ได

อยางถาวร ซึ่งลักษณะการใหเหตุผลทํานองนี้จะเหน็ไดวาไมเปนจริงเสมอไปเพราะถาเพยีงแต

ตัวแทนไดไปพบลูกคาแตวามิไดทําการปดการขายหรือ มิไดสนทนาในเรื่องเกีย่วกับประกันชวีิต

เลยยอมไมถือวาไดทาํงานอยางแทจริง ซึ่งแมจะพบลูกคามากมายเพยีงใดก็ไมมีประโยชนและยัง

ทําใหไมอาจประสบความสาํเร็จในอาชพีนีไ้ดอีกดวย  

                ในบางครั้งจะมีการโนมนาวใจที่นาํสิ่งที่ไมเปนเหตุผลมาเปนเหตุผลเพื่อหวังผลในการ

โนมนาวใจ ซึ่งการนาํโครงสรางทางเหตุผลมาเปนหลกัและนําหลักมาสรุปแบบเหมารวมกันนัน้ 

บางครั้งทําใหขอมูลที่ส่ือสารนั้นไมถกูตองตามความเปนจริงซึ่งวิธีการเชนนี้เราเรียกวา 

“syllogism”   เชน  “ถาคุณพบลูกคา 10 คนแลวคุณจะขายได 1 ราย”   ซึ่งเมื่อดูความเปนจริงแลว

จะเหน็ไดวา ตัวแทนประกันชีวิตบางคนนัน้แมวาจะพบลูกคามาแลว17 ราย ก็ยังขายไมได ถา

ตีความตามตวัอักษรขางตนยอมถือวาเปนขอความที่ไมเปนความจริง คลายกับเปนการโนมนาวให

เห็นความงายของการทาํธุรกิจนี้และสรางความเชื่อมั่นได แตอยางไรกต็ามความเปนจริงที่เขามิได

อธิบายในใจความนี้ก็คือ มิใชวาการที่ตวัแทนประกันชวีติเมื่อขายไมไดมา 9 ราย แลวรายที ่10 จะ

ขายไดทันทีเลย หากแตจะตองขายตอไป จนบางทีอาจจะตองพบคน 100 ราย จึงจะขายไดอยาง

ต่ําที่สุด 10 ราย และสิ่งที่กลาวมาในตอนตนจึงอาจจะเปนความจริงอยูก็เปนได   

                บอยครั้งลักษณะการโนมนาวทีใ่ช  Enthynenes จะใชโฆษณาเชิญชวนไดดีเพราะมี

ความดึงดูดใจใหชวนรับฟงและชวนใหไดคิดตามหลักเหตุและผล เชน ผมสราง30 ลานเหรียญดอล

ลารสหรัฐฯใน 30 ป คุณจะเชื่อหรือไมก็ตามแตนี่คอืความจริง ,ขอเชิญสมัครเปนตัวแทนวนันี้ 

เพราะตัวเลขบนเช็คนีเ้ปนของคุณ เราใหรายไดไมอ้ันเปนตน   

                บางครั้งการใหเหตุผลนั้นอาจจะมาจาก หลักฐาน ซึ่งเปนขอมูลหรือขอสนเทศที่ผูนาํนัน้

นํามาเสนอ เพื่อสนับสนุนความคิดของตนและเพื่อพิสจูนใหเหน็วาความคิดของตนนัน้

สมเหตุสมผล และทําใหตัวแทนประกันชีวิตนัน้ เลื่อมใส ศรัทธา และคลอยตามในที่สุด  ซึ่ง

ตามปกติแลว หลักฐานที่ผูนําสามารถที่จะนํามาแสดงนั้นมีอยูมากมาย แตที่สําคญัพอจะแบงได

เปน 4 ประเภทคือ (จํานง วิบูลยศรี, 2538) 
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                1. หลักฐานทางตรง (Direct evidence) 

                2. หลักฐานทางออม (Indirect evidence) 

                3. หลักฐานเชงิปฏิเสธ (Negative evidence) 

                4. หลักฐานตามที่เปนจริง (Real evidence) 

 

                1. หลักฐานทางตรง (Direct evidence) 

                     • เปนหลกัฐานที่เกี่ยวกับเรือ่งที่ตองการสือ่โดยตรง และหลักฐานเหลานั้นผูนํามี

ประสบการณมาดวยตนเอง นอกจากนัน้ หลักฐานดงักลาวสามารถนาํมา

ถายทอดใหตวัแทนประกันชีวิตไดพินิจพจิารณาและตรวจสอบไดดวยตัวเอง 

                     • เปนหลกัฐานประเภทตัวบคุคลที่ผูนํา นํามาเปนประจักษพยานใหตัวแทนประกนั

ชีวิตไดพบเหน็ และซักถามเพิ่มเติมได 

                     • เปนหลกัฐานทีห่าไดยาก แตมีน้ําหนักทีสุ่ดเมื่อเทียบกบัหลักฐานประเภทอื่น ๆ  

ทั้งหมด 

 

                2. หลักฐานทางออม (Indirect evidence) 

                     • เปนหลกัฐานที่ผูนํามิไดประสบมาเอง แตไดทราบมาจากการบอกเลาของผูอ่ืน

หรือจากการอาน เชน ขอมูลที่เปนตวัเลขทางสถิต ิเหตุการณที่ปรากฏเปนขาวใน

หนาหนังสือพมิพหรือเหตุการณที่จารึกไวในประวัติศาสตร รวมทัง้คําถาม คํา

พังเพย และสุภาษิตตางๆ 

                     • เปนหลกัฐานที่ตองอาศัยการตีความประกอบ เพราะไมสามารถหาประจักษพยาน

ที่แทจริงไดอยางชัดแจง 

                     • เปนหลกัฐานทีน่ิยมนาํมาใชอางกนัอยูเสมอ 

 

                3. หลักฐานเชงิปฏิเสธ (Negative evidence) 

 

                     • เปนหลกัฐานที่มิไดสนับสนุนคํากลาวอางโดยตรง แตชี้ใหเหน็วาเปนไปไมไดที่จะ

มีหลักฐานอืน่ใดมาหักลางคาํกลาวอางนัน้ๆเลย 

                     • เปนหลกัฐานที่ไมคอยมีน้าํหนักเทาที่ควร จึงทาํใหมีปญหาเกีย่วกับความ

นาเชื่อถือของหลักฐานประเภทนี ้
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                4. หลักฐานตามที่เปนจริง(Real evidence) 

                     • เปนหลกัฐานรูปธรรมที่ถกูสรางขึ้นมาโดยมีเจตนาที่แนนอน 

                     • เปนหลกัฐานรูปธรรมที่ปรากฏขึ้นเองโดยไมมีผูใดเจตนาสรางขึ้นหรอืเปนผล

พลอยไดจากสภาพแวดลอมโดยไมมีการเตรียมตัวลวงหนามากอน 

 

6. กลยุทธจากทฤษฎีแนวโนมการคิดขยายรายละเอียด ( Elaboration likelihood Model )หรือ 

ELM 

                แบบจําลองนี้มีแนวคิดวา ภายใตสภาพการณตางๆ ผูรับสารจะ “คิดขยายรายละเอยีด” 

ในระดับตาง ๆ กันเมื่อไดรับสารที่โนมนาวใจสักชิน้หนึ่ง การคิดขยายรายละเอียด หมายถงึ การ

ผูกพันความคิดของตนเองเขากับสารชิน้หนึ่ง มากบางนอยบางแลวแตสภาพการณตางๆ ผูที่เปน

เจาของแบบจาํลองนี ้คือ Petty and Cacioppo  ศึกษาแนวคิดนี้ในชวงทศวรรษ 1980  การคิด

แบบขยายรายละเอียดนีเ้ปนเสนตอเนื่อง และการโนมนาวใจก็อาจเกดิขึ้น ณ จุดใดจุดหนึง่บนเสน

ตอเนื่องนี ้( Infante,  และคณะ, 1997;  Larson, 1998 ) 

                การคิดขยายรายละเอียดแยกลกัษณะของการคิดเพื่อการโนมนาวใจไดเปน 2 ลักษณะ

คือ  

                1. Central Route หรือ เสนทางหลัก คือการใชตัวสารและเหตุผลเปนหลกัในการคิด

ขยายรายละเอียดผูรับสารจะจับส่ิงใดสิ่งหนึ่งในสารนัน้เพื่อนาํมาคิดขยายรายละเอยีดเพื่อนาํไปสู

การโนมนาวใจในที่สุด 

                2. Peripheral Route  เสนทางริม คือ การใชปจจัยอื่นๆประกอบในการโนมนาวใจซึ่งใน

หลักการนี้อธบิายไดวา คนเราจะมีความเชื่อในทกุสิ่งไดแมกระทัง่ในสิง่ที่ยงัไมสามารถพิสูจนได

หรือเปนสิง่ทีย่งัเขาใจกนัไมถกูตอง  คนเหลานัน้ก็ยงัอาจจะมีความเชื่อโดยมิไดมีการคดิวิเคราะห

ใหลึกซึง้กอนตัดสินใจเชื่อแตอยางใด (Dijkstra, 1999) ซึ่งเปนเรื่องทีน่าสนใจในการโนมนาวใจ 

เพราะวาหลักการนี้ไดบอกเปนนยัวา แมจะไมใชสิ่งทีถู่กตองหรือส่ิงที่ด ี แตถาใชหลักการในการ

โนมนาวในการใชปจจัยอื่นๆจนสําเร็จขึน้มานัน้ ก็หมายความวาการโนมนาวใจไมจําเปนจะตองใช

ความจริง ความถูกตอง และความดีเสมอไปในการโนมนาวใจนั่นเอง 

                ดังนั้นหลักการคดิขยายรายละเอียดนี้จงึขึ้นอยูกับทัศนคติของผูรับสารเปนสําคัญ 

(Infante และคณะ, 1997 ) และมีการใชเสนทางหลักและเสนทางริมเปนตัวแปรในการโนมนาวใจ

และอีกปจจัยหนึง่ทีม่ีผลตอทฤษฎนีี้ในการคิดขยายรายละเอียด คือ แรงจูงใจ (Motivation)ของ

ผูรับสารในการที่จะคิดใหละเอียดลึกซึ้งขึน้ไป และอีกตัวแปรหนึ่งคือ ความสามารถ ของผูรับสาร

ในการที่จะคิดใหละเอียดลึกซึ้ง ทั้งความสามารถและแรงจูงใจจะตองไปดวยกนัเสมอ    การคิด
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ขยายรายละเอียดในระดับสูงจะเกิดขึน้ไมไดถาผูรับสารมีแรงจูงใจจะคิดแตขาดความสามารถหรือ

ในทางตรงกันขามผูรับสารมคีวามสามารถจะคิดแตขาดแรงจูงใจ 

 

                โดยสรุป ในบทนีผู้วิจัยไดกลาวถึง แนวคิดทฤษฎีและงานวจิัยตางๆที่เกี่ยวของ เพื่อ

ทราบถงึความสําคัญในแนวคิดตางๆในทางวิชาการ และผูวิจัยจะขอนําเสนอระเบียบวิธีวิจยัใน

งานวิจยัครั้งนีใ้นบทตอไป 



บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

                การศึกษาวิจยัเรือ่ง “บทบาทและวาทะของผูนาํในธุรกจิประกันชวีิตตอตัวแทนประกัน

ชีวิตในประเทศไทย”  ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการวิจัยดงันี ้
 
รูปแบบการวจิัย 
 

                งานวิจยันี้เปนการวิจัยเชงิสํารวจ( Survey Research ) โดยอาศัยแบบสอบถามเปน

เครื่องมือหลักในการเก็บขอมูลเพื่อคนหาคุณลักษณะของผูนาํที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจ

ของตัวแทนประกันขีวิตในประเทศไทย โดยการใชแบบสอบถามปลายเปดและการสัมภาษณแบบ

เจาะลึกตวัแทนประกนัชีวิตของ  3 บริษัทซึ่งอยูในลักษณะของการจัดประชุมตามสถานที่ตางๆใน

แตละบริษัท รวมทั้งการเขาพบเปนรายบุคคลตามความเหมาะสมเพื่อใหไดขอมูลที่มากขึ้นและ

ชัดเจน  เพื่อใหรูปแบบของการวิจยัสมบูรณขึ้น   และเมื่อรวบรวมขอมูลที่ไดครบผูวิจัยจะนํามาจัด

กลุมขอมูล, นาํมาคาํนวนเปนอัตราสวนรอยละ, ประมวลผล  และสรุปผลการวิจยั  
 
ประชากรและกลุมตวัอยาง 
 

                ประชากรที่ใชในการวิจยัในครัง้นี ้ คือตัวแทนประกันชวีติจากบริษทัประกันชวีิต ๒๕ 

บริษัทในประเทศไทย โดยกลุมตัวอยางทีผู่วิจัยทําการคัดเลือกไดแก ตัวแทนประกนัชีวิตจากบรษิัท

ประกันชวีิตชัน้นาํในที่นี้ประกอบดวยบรษิัทใหญ 3 แหงทีม่ีอัตราการขยายตวัของธุรกิจสงูที่สดุใน

ประเทศไทย ซึง่ไดสงผลตอมาในการขยายตัวของตัวแทนประกนัชีวิตอยางมาก ดังนี ้

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

                2. บริษัทอเมริกนั  อินเตอรเนชัน่แนล  แอสชัวรันส จํากัด  (AIA) 

                3. บริษัทไทยประกันชวีิต จํากดั ( TLI ) 

                กลุมตัวอยางในการวิจัยนี้ คือ ตัวแทนประกันชีวิตที่มีผลงานดีจากบริษัทประกันชีวิตทั้ง

สามดังกลาว  โดยผูวิจัยมีขอสันนิษฐานวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่มีผลงานดี  นอกจากมี

ความสามารถแลว นาจะมีแรงบันดาลใจบางประการจากบทบาทและวาทะของผูนําของเขาในการ

ทํางาน ดังนั้นผูวิจัยไดกําหนดกลุมตัวอยางซึ่งเปนตัวแทนประกันชีวิตที่มีผลงานดีจากบริษัท

ประกันชีวิตชั้นนําทั้ง 3 บริษัทดังกลาวขางตน บริษัทละ 50 คน รวมทั้งสิ้น 150 คน โดยตัวแทน

ประกันชีวิตที่มีผลงานดีพิจารณาจาก ตัวแทนที่มีผลงานการขายประกันชีวิตมากกวาปละ 8หมื่น



บาทเปนระยะเวลาติดตอกัน 5 ปข้ึนไป(เกณฑกําหนดนี้เปนเกณฑทั่วไปของบริษัทประกันชวีติทัง้ 3 

แหง) 
 
เครื่องมือที่ใชในการวจิัย 
 

                เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี ้ ประกอบดวยแบบสอบถามปลายเปดโดยเปดกวางให

ผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเหน็ตางๆถึงคุณลกัษณะและวาทะของผูนําในธุรกิจประกนั

ชีวิตที่ผูตอบชืน่ชอบและคิดวามีอิทธพิลในการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพหลกัเปน

ตัวแทนประกนัชีวิต ตลอดจนใหความคิดเห็นเกีย่วกบัปจจัยอื่นนอกเหนืออิทธพิลที่เกิดจาก

คุณลักษณะและวาทะของผูนํา  

                แบบสอบถามดงักลาวแบงเปน 3 สวน ดงันี ้

                สวนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ, อายุ, รายไดตอเดือน,วุฒิ

การศึกษา, ระยะเวลาในการเปนตัวแทนประกันชีวิต,ระยะเวลาในการรวมงานกับบริษัทประกัน

ชีวิตอ่ืน ๆ ที่ผานมา, ผลงานยอดขายเบี้ยประกันปลาสุด(พ.ศ.2544), จํานวนลูกคาที่ขายไดในป

ลาสุด(พ.ศ.2544) 

                สวนที ่ 2  ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกนั

ชีวิต ประกอบดวยคําถามหลักเกี่ยวกับเรือ่ง แรงจงูใจ หรือเหตุผลที ่ตัวแทนประกนัชีวิตยึดถือ

อาชีพนี้เปนอาชีพหลกั มีอะไรบาง 

                สวนที่ 3 จะขอใหกลุมตัวอยางซึ่งเปนตวัแทนประกันชวีิต นกึถึงผูนําในธุรกิจประกนัชีวติ

ที่เขาชืน่ชอบมา1-3คนและขอใหผูตอบแบบสอบถามใหขอมูลของแตละคนดวยคาํถาม3 ตอนดังนี ้

 

                1. คําถามเกี่ยวกบัคุณลักษณะของผูนําในธุรกิจประกนัชีวติที่เขาชืน่ชอบ ซึ่งไดแก 

                     • บุคคลที่ 1-3นี้มีบุคลิกลักษณะ ทาทาง อยางไร 

                     • บุคคลที่ 1-3นี้มีอุปนิสัยใจคออยางไร 

                     • บุคคลที่ 1-3นี้มีวิธกีารสื่อสารอยางไร 

                     • บุคคลที่ 1-3นี้มีผลงานเปนอยางไร 

                     • คุณลักษณะตางๆขางตนมีผลใหบุคคลนี้มีบทบาทในการสรางแรงบันดาลใจใน

การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิตมากนอยเพียงใด อยางไร 



                2. คําถามเกี่ยวกบั วาทะผูนําในธุรกิจประกันชีวิต ไดแกคําถามตางๆเหลานี ้

                     • มีคําพูด คําสอนใจ หลักการในการดําเนนิชีวิตหรือในการดําเนนิงานใดๆของผูนํา

ที่ตัวแทนจะนกึถึง หรือเคยไดยิน ไดฟง ไดอาน ผานจากการประชุมสัมมนา 

อบรม หรือหนงัสือที่มกีารเขยีนและตีพมิพ 

                     • วาทะดังกลาวไดถูกนําไปใชใหเกิดประโยชนในการทํางานมากนอยเพียงใด 

อยางไร (ยกตวัอยาง) 

                     • วาทะดังกลาวมีผลตอแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิตมาก

นอยเพียงใด และอยางไร 
 
การทดสอบเครื่องมือ 
 

                เพื่อใหเครื่องมือในการเก็บขอมลูมีความเที่ยง และความตรง ผูวิจยัไดใหคณะกรรมการ

วิทยานิพนธตรวจสอบการใชภาษา ความชัดเจน และความสมบูรณของขอคําถามใหตรงตาม

วัตถุประสงคของการวิจัย จากนัน้ไดนาํแบบสอบถามไปดําเนนิการวจิัยนาํรองกับกลุมตัวอยางจาก 

3 บริษัทที่ไดกลาวถึงในขางตน จาํนวน 10 คน เพื่อตรวจสอบ ความเขาใจและความสามารถใน

การตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง เพื่อใหแนใจวาจะสามารถใหขอมูลไดตรงตาม

วัตถุประสงคของการวิจัย กอนที่จะนาํไปดําเนนิการเกบ็ขอมูลจริงในการวิจยัครั้งนี ้
 
วิธีการดําเนนิการเก็บรวบรวมขอมูล 
 

                ผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลดังนี ้

                1. ผูวิจัยดําเนนิการติดตอฝายฝกอบรมของบริษัทประกนัชีวิตทัง้ 3 แหง เพื่อขอเก็บ

ขอมูลจากตัวแทนประกนัชวีิตที่เขารับการอบรมสัมมนาประจําเดือนของบริษัทๆละ40คนรวม

ทั้งสิน้ 120คน 

                2. หลังจากไดรับการอนุมัติในการเขาเก็บขอมลูแลว ในวันทีม่ีการอบรมสมัมนา ผูวิจัย

จะขอเวลาผูจดั การสัมมนาแจกแบบสอบถามและชี้แจงวัตถุประสงคของการวิจัย ตลอดจนเปด

โอกาสใหผูตอบแบบสอบถามซักถาม เพื่อความชัดเจนในการตอบแบบสอบถาม 

                3. ในกรณีที่ผูตอบแบบสอบถามประสงคจะใหสัมภาษณแทนการตอบแบบสอบถาม 

ผูวิจัยจะไดมีการนัดหมายเพือ่ขอสัมภาษณแทน 

                4. เนื่องจากในการสัมมนาของแตละบริษัทอาจจะยงัถือวาขอมูลที่ไดยังไมกระจาย

ครอบคลุมมากพอเพราะเปนกลุมคนบางกลุมซ่ึงอาจจะทําใหขอมูลที่ไดกระจายไมทัว่ถึง ดังนั้น



ผูวิจัยจงึทาํการวิจัยโดยการเก็บขอมูลและสัมภาษณแบบเจาะลึกโดยอาศัยแบบสอบถามเดิมเปน

เครื่องมือในการทําวิจัย โดยเพิ่มจํานวนกลุมตัวอยางอีกจาํนวน  30 คน ใน 3 บริษัท ๆละ 10 คน  

โดยการเขาเกบ็ขอมูลและสัมภาษณตามสํานักงานสาขาของแตละบริษัท ดงันี ้  

                1.อาคารศุภภาคาร, ของบรษิัทอเมริกนั  อินเตอรเนชัน่แนล  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  
 
วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 

                ผูวิจัยจะนําขอมลูที่ไดจากแบบสอบถามและการสัมภาษณมาวิเคราะหเชิงคุณภาพดวย

กระบวนการลดทอนขอมูล (Data reduction process) โดยนําขอมูลมาจัดกลุม สรุปตามประเด็น

คําถามวิจัยดงัตอไปนี้ 

 

                1. ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจ  ผูวิจัยทาํการแจกแจงความถี่ของกลุม

ตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามปจจัยตางๆและทําการจัดอันดับความสาํคัญของปจจยัตางๆเพื่อเรียง

ตามลําดับความสําคัญในแตละอันดับของแตละปจจัยวา มีความสาํคัญมากนอยเพียงใด และ

ปจจัยใดที่มีอิทธิพลมากที่สดุ ซึ่งปจจยัตางๆมีดังตอไปนี ้   

                     • ปจจัยทางดาน รายได/คาตอบแทน    

                     • ปจจัยทางดาน  ความมัน่คงในชีวิตสวนตัว, ครอบครัว และการงาน 

                     • ปจจัยทางดานความกาวหนาในหนาทีก่ารงาน 

                     • ปจจัยทางดานความรักและความเคารพนับถือจากคนอื่นๆ 

                     • ปจจัยทางดานเกียรติยศชือ่เสียงและการยอมรับ 

                     • ปจจัยทางดานอุดมการณเพื่อชวยใหคนในสังคมมหีลกัประกันในชีวติ 

                     • ปจจัยทางดานโบนัสและรางวัลในการทองเทีย่วตางประเทศ 

                     • ปจจัยทางดานอิสระในการใชชีวิตและการทํางาน 

                     • ปจจัยทางดานอืน่ๆที่อาจจะเปนไปได  



                2. คุณลักษณะของผูนาํในธุรกจิประกันชวีิตที่มีอิทธิพลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกบั

ตัวแทนประกนัชีวิต ผูวิจยัจะทําการแจกแจงความถี่ของกลุมตัวอยาง ที่เสนอชื่อผูนําซึง่เรียงตาม

ความนิยมชมชอบของกลุมตัวอยางเปนหลัก นอกจากนี้ผูวิจยัจะนําผลงานทีก่ลุมตัวอยางชื่นชอบ

มาแจกแจงผลงานโดยแบงเปน 

                ๑. ผลงานประเภทแบบอยางทีด่ี  

                ๒. ผลงานประเภทการบรหิารและการขาย 

                ๓. ผลงานการเปนวทิยากรบนเวที 

                ๔. ผลงานประเภทการแตงหนงัสือ 

                จากนัน้ ผูวิจัยจงึไดทําการแจกแจงความถี่ของระดบัอิทธิพลของผูนําที่มีตอกลุม

ตัวอยาง โดยแบงระดับอิทธิพลเปน 5 ระดับ คือ มากทีสุ่ด มาก  ปานกลาง  นอย  นอยที่สุด  พรอม

ทั้งแจกแจงเหตุผลถึงอิทธิพลตางๆที่เกิดขึ้น  โดยแบงเปนเหตุผลที่เกิดจากการยึดถือเปนแบบอยาง

ในการทํางาน,  เหตุผลในการนําไปพัฒนาตนเอง  และเหตุผลในความเชื่อมั่นในอาชีพ 

                ในสวนของการวเิคราะหบุคลิกภาพ อุปนิสยัใจคอ และวิธกีารสื่อสาร ผูวิจัยไดทาํการ

แจกแจงความถี่ โดยอาศัยคาํถามทีว่า 

                     • คุณลักษณะทางดานบุคลิกภาพ ทาทางของผูนาํ เปนอยางไร 

                     • คุณลักษณะทางอุปนิสัยใจคอ ของผูนาํเปนอยางไร 

                     • วิธีการสื่อสาร ของผูนําเปนอยางไร 

                และผูวิจัยจงึไดทาํการแจกแจงความถี่ของระดับอิทธิพลของคุณลักษณะสวนบุคคลของ

ผูนําที่มีตอกลุมตัวอยาง โดยแบงระดับไดเปน 5 ระดับ คือ มากที่สุด  มาก ปานกลาง  นอย  นอย

ที่สุดและไดทาํการแบงประเภทของเหตุผลในระดับของอทิธิพลของคุณลักษณะสวนบุคคลที่มีผล

ตอกลุมตัวอยาง เปน 3 ประเภท คือ  ประเภทการยึดถือเปนแบบอยางในการทํางาน,  ประเภทการ

นําไปพัฒนาตวัเอง  และ ประเภทการสรางความเชื่อมัน่ในอาชพี  

 

                3. วาทะสําคัญทีม่ีผลในการสรางแรงบนัดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชีวิต   ผูวิจยัไดนํา

วาทะตาง ๆ ที่กลุมตัวอยางตอบในแบบสอบถามมาทาํการแจกแจงความถี ่ ในแตละวาทะ  จาก

ผูนําแตละคน ทัง้นี้จะเลือกจากวาทะของผูนาํทีม่ีอันดบัความนิยมในอันดับตนๆ และจะทําการ

แจกแจงความถี่ในผลของวาทะทีก่ลุมตัวอยางนําไปใชและเกิดประโยชนในแตละวาทะวาวาทะ

ดังกลาวไดถูกนํามาใชใหเกดิประโยชนอยางไรบาง    



                การสรุปเปนประเด็นสําคัญดังกลาวขางตนนี้เพื่อแยกแยะคณุลักษณะ และ ประเภท

ของ   วาทะทีสํ่าคัญของผูนาํตางๆ  นอกจากนีย้ังสรุปรวมถึงปจจัยอื่นๆที่ถือวามีอิทธิพลตอตัวแทน

ประกันชวีิต ทัง้นี้เพื่อใชเปนสวนของการแปรผล และการสรุปและอภิปรายผล รวมถึงขอเสนอแนะ

เพื่อใหเกิดความสมบูรณ และชัดเจนยิง่ขึน้ตอไป  



บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

                การวิจัยเรื่อง“บทบาทและวาทะของผูนาํในธรุกิจประกันชวีติตอตัวแทนประกันชวีิตใน

ประเทศไทย” สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูลเปน 2 ตอนดังนี ้

 

                ตอนที ่1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 

                1.1 ขอมูลทัว่ไปของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม  

 

                ตอนที ่2 ผลการวเิคราะหขอมูล (เรียงลาํดับตามคําถามวิจยั)  

                2.1 ผลการวิจัยเกีย่วกับปจจัยทีส่รางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชวีิต 

                2.2 ผลการวิจัยเกีย่วกับคุณลักษณะของผูนาํในธุรกิจประกนัชีวิตที่มีอิทธพิลตอการ

สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชวีิต 

                2.3 ผลการวิจยัเกี่ยวกบัวาทะสําคัญของผูนาํในธุรกิจประกันชวีิต ที่สรางแรงบันดาลใจ

ใหกับตัวแทนประกันชวีิต  
 
ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง 
 

                1.1 ขอมูลทัว่ไปของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม  

 

                จากการเก็บขอมลูเบื้องตนในการศึกษาวิจัยเรื่อง “บทบาทและวาทะของผูนาํในธุรกจิ

ประกันชวีิตตอตัวแทนประกันชวีิตในประเทศไทย” นัน้ เปนการเก็บขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ

ตัวแทนประกนัชีวิตจากบรษิัทประกนัชวีติชั้นนาํ 3 แหง บริษทัละ 50 คน รวมทั้งสิ้น 150 คน โดยมี

รายละเอียดเกีย่วกับขอมูลทางประชากรของกลุมตัวอยางซึง่ไดกรอกไวในแบบสอบถามในสวนที่ 1 

ขอมูลสวนบุคคล  (ดูภาคผนวก )  ดังไดนาํเสนอในตารางที่ 1 ดังนี ้ 
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ตารางที่ 1 แสดงขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางที่ใหสมัภาษณ   

 

ลักษณะทางประชากร จํานวน รอยละ 

1.เพศ   

   ชาย  

   หญิง 

รวม 

51 

99 

150 

34 

66 

100 

   

2.อาย ุ   

   ต่ํากวา30 

   31-35 

   36-40 

   41-45 

   46-50 

   ตั้งแต51ขึ้นไป 

รวม 

67 

40 

26 

7 

8 

2 

150 

44.6 

26.6 

17.3 

4.6 

5.3 

1.3 

100 

   

3.รายไดตอเดือน   

   ต่ํากวา100,000บาท 

   100,001-500,000บาท 

   500,001-1,000,000บาท 

รวม 

99 

48 

3 

150 

66 

32 

2 

100 

   

4.วุฒิการศึกษาสูงสุดที่ทานไดรับ   

   อนุปริญญาหรือตํ่ากวานัน้ 

   ปริญญาตรี 

   ปริญญาโท 

รวม 

41 

96 

13 

150 

27.3 

64 

8.6 

100 
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5.ระยะเวลาในการเปนตัวแทน   

5-10ป 

   11-15ป 

   16-20ป 

รวม 

131 

15 

4 

150 

87.3 

10 

2.6 

100 

6.เคยเปนตวัแทนบริษทัประกันชวีิตอื่นกอนหนา   

   เคย 

   ไมเคย 

รวม 

24 

126 

150 

16 

84 

100 

7.ผลงานเบี้ยประกันปลาสดุ   

   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.จํานวนลกูคาปลาสุด   

   10-30ราย  

   31-60ราย 

   61-90ราย 

   91รายขึ้นไป 

รวม 

87 

39 

14 

10 

150 

58 

26 

9.3 

6.6 

100 

 

                จากตารางที ่ 1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญงิมีจํานวน 99คน หรือคิดเปน

รอยละ 66 ขณะที่กลุมตัวอยางเพศชายมจีํานวน 51 คนหรือรอยละ 34  หากพิจารณาถึงอายุของ

กลุมตัวอยางแลวจะอยูในชวง ต่ํากวา 30ป เปนสวนมากจาํนวน 67 คน หรือรอยละ 44.6  

รองลงมาคือชวง 31-35ป จาํนวน 40คน หรือรอยละ 26.6  โดยที่รายไดตอเดือนสวนใหญคือ ต่าํ

กวา 100,000 บาท จํานวน 99 คน หรือรอยละ 66 รองลงมาคือ 100,001-500,000 บาทตอเดือน 

จํานวน 48คน หรือรอยละ 32 ซึ่งกลุมตัวอยางมกีารศึกษาโดยสวนใหญในระดับปริญญาตรี 

จํานวน 96 คน หรือรอยละ 64  และรองลงมามีการศึกษาในระดับอนุปริญญาหรือตํ่ากวานัน้ 

จํานวน  41 คน หรือรอยละ 27.3 ซึ่งกลุมตัวอยางเหลานี้ ไดทํางานเปนตัวแทนประกันชวีิตมาแลว

เปนระยะเวลารวมทัง้สิ้น 5-10 ป  131 คน หรือรอยละ  87.3โดยสวนใหญ  และทาํงานมามากกวา 
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10 ปขึ้นไปนัน้ มีจาํนวน 15 คน หรือรอยละ 10  และไมเคยมีประสบการณในการเปนตวัแทน

ประกันชวีิตใหกับบริษัทประกันชวีิตอื่นเปนจํานวน 126 คน หรือรอยละ 84 ที่เหลอืเคยอยูบริษัท

ประกันชวีิตอื่นมากอน จํานวน 24 คน หรือรอยละ 16  นอกจากนี ้ผลงานเบี้ยประกันปลาสุดของ

กลุมตัวอยาง(พ.ศ. 2544 ) นั้น อยูในชวง 80,000-500,000 บาท ตอเดือน โดยสวนใหญ จํานวน 

56 คน หรือรอยละ 37.3 รองลงมาคือชวง 500,001-1,000,000 บาทตอเดือน และ 1,000,001-

1,500,000 บาทตอเดือน จาํนวน 39,28 คน ตามลําดบั  หรือรอยละ 26 ,18.6 ตามลําดับ และมี

จํานวนลกูคาอยูในชวง 10-30 ราย โดยสวนใหญ จาํนวน 87 คน หรือรอยละ 58 รองลงมาอยู

ในชวง 31-60 ราย จาํนวน 39 คน หรือรอยละ 26     
 
ตอนที่ 2 ผลการวเิคราะหขอมูล  
 

                2.1 ผลการวิจัยเกีย่วกับปจจัยทีส่รางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชวีิต 

                จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 150คน จากบริษทัประกนัชีวิตชั้นนาํ 3 แหง 

บริษัท ละ 50 คน  เพื่อคนหาปจจัยที่สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชวีติ นั้น ผูวิจัยได

จัดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆโดยมีรายละเอยีดที่เกี่ยวกับขอมลูของการจัดอนัดับ

ความสาํคัญของแตละปจจยั ซึ่งไดกรอกไวในแบบฟอรมขอมูลสวนที ่2 ปจจัยตางๆ ที่เปนแรงจูงใจ

ใหตัวแทนประกันชวีิตกาวเขาสูอาชพี (ดูภาคผนวก) ดังไดนําเสนอในตารางที่ 2   

 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 ไมได

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 

กาวหนา% 0.0 14.0 16.0 12.0 6.0 0.0 0.0 0.0 0.0 52.0 100 

ทองเที่ยว% 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 

ความเปนไปไดอื่น% 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 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกปจจยัทางดานรายได/คาตอบแทน 

มากที่สุดในอันดับที ่ 1 จํานวน 87คน หรือคิดเปนรอยละ 58,  ปจจัยทางดานอิสระในการใชชีวติ

และการทาํงานเปนปจจัยทีถู่กเลือกมากทีสุ่ดในอันดับทีส่องมีจํานวน 45คน หรือคิดเปนรอยละ 

30,   ปจจัยทางดาน ความกาวหนาในหนาที่การงานเปนปจจัยที่ถกูเลือกมากที่สุดในอันดับที่ 3 มี

จํานวน 24 คน  หรือรอยละ 16.0, ปจจยัทางดาน ความกาวหนาในหนาทีก่ารงานยังเปนปจจัยที่

ถูกเลือกมากทีสุ่ดในอันดับที่ 4 ดวย จํานวน 18 คน  หรือรอยละ 12,  ปจจัยทางดานความมัน่คงใน

ชีวิตสวนตัว.ครอบครัว และการงานและปจจัยทางดาน ความกาวหนาในหนาทีก่ารงานถูกเลอืก

มากที่สุดในอันดับที ่ 5  มีจาํนวน 9 , 9  คน  หรือรอยละ 6.0 , 6.0  ตามลําดับ , ปจจัยทางดาน

อุดมการณเพือ่ชวยใหคนในสังคมมหีลักประกันในชีวิต ถูกเลือกมากทีสุ่ดในอันดับที ่  6 มี จํานวน 

18 คน หรือรอยละ 12.0, ปจจัยทางดาน ความรักและความเคารพนับถือจากคนอื่นๆถูกเลือกมาก

ที่สุดในอันดับที ่ 7เทากบัปจจัยทางดานโบนัสและรางวัลในการทองเทีย่วตางประเทศกับปจจยั

ทางดานเกียรติยศชื่อเสียง จํานวน 9 , 9 และ 9  คน หรือรอยละ 6.0 , 6.0และ 6.0 ตามลาํดับ,  

ปจจัยทางดานความรักและและการยอมรบัถูกเลือกมากที่สุดในอันดับที่ 8 จํานวน 9คน หรือรอย

ละ 6.0 และ ปจจัยทางดานเกียรติยศชื่อเสยีง  มีจาํนวน  6คน  หรือรอยละ  5.0 ตามลาํดับ 

                ขอสังเกต   ในปจจัยอืน่ๆนอกเหนือจากที่กลาวนั้นอาจเกิดจากความเปนไปไดอ่ืนๆ     

ซึ่งถือวาอยูในอันดับความสาํคัญแรกๆได จํานวน 24 คน หรือรอยละ 16 เชน  เหตุจาก

ความสัมพันธสวนตัว เชน ญาติ พีน่อง เพื่อนฝงู  ที่ตองการความชวยเหลือกนัและกัน  และความ

เกรงใจก็เปนอกีเหตุปจจยัทีท่ําใหตัวแทนกาวเขามาสูอาชีพนี้ แตอยางไรก็ตาม บางเหตุผล ก็คือ  

ตองการเขามาเพื่อพัฒนาตนเอง ในทุกๆดาน ไมวาจะเปนบุคลิกภาพ,  ความเชื่อมัน่,  อดทน,  การ

ควบคุมตนเอง เปนตน  

 

                ในสวนของเหตุผลของการเลือกปจจัยตางๆที่มีผลเปนแรงจูงใจใหกลุมตัวอยางกาวเขา

สูอาชีพตัวแทนประกนัชีวิตไดแสดงไวในตารางที่ 3 ดังนี ้ 

 

ตารางที ่ 3 แสดงถึงเหตุผลของการเลือกปจจัยตางๆที่มีผลเปนแรงจูงใจใหกลุมตัวอยางกาวเขาสู

อาชีพตัวแทนประกันชวีิต 
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จํานวนผูตอบ ปจจัยที่เปน 
แรงจูงใจ 

ความคิดเห็นและเหตุผล 
คน % 

อันดับที ่1.      

รายได/คาตอบแทน 
• ไดมากกวาที่อยูเกา และไมจํากัดตายตัวทาํให

สามารถแบงเบาภาระทีม่ีอยูไดมาก 

13 

 

8.67 

 

 • รายไดดี  มีรายไดตอเนื่องในระยะยาวทํามากได

มาก ทํานอยไดนอย 

122 81.33 

 • จํานวนผูไมตอบ 15 10 

 รวม 150 100 

อันดับที ่2.     

อิสระในการใชชีวิต 
• ไมชอบทาํงานอยูกับที,่ ชอบทํางานสวนตัว มีเวลา

เปนของตัวเอง  

36 24 

และการทาํงาน • สามารถกําหนดตารางการทํางาน การพักผอน ได

เองตามความพอใจ, ชอบจดัการระเบียบการทาํงาน

ของตัวเอง, มีเวลาใหครอบครัว, ไมชอบใหใครมา

กําหนดชะตาชีวิต และวิถีชวีิต 

48 32 

 • ชอบความอิสระ 13 8.67 

 • จํานวนผูไมตอบ 53 35.33 

 รวม 150 100 

อันดับที ่3.  ความ • สามารถกาวหนาได โดยที่ทกุคนมีโอกาสเทา ๆ กัน  21 14 

กาวหนาในหนาที่

การงาน 
• เรากาํหนดไดเอง  ไมไดข้ึนอยูกับใครบางคน, 

กาวหนาไดดวยตัวเอง 

30 20 

 • สามารถเปนผูบริหารไดเร็วกวา อาชีพอืน่ 14 9.33 

 • เหมือนกับเปนเจาของกิจการ 7 4.67 

 • จํานวนผูไมตอบ 78 52 

 รวม 150 100 

อันดับที ่4.  • ชอบทองเทีย่ว 10 6.67 

โบนัสและรางวัลใน

การทองเทีย่วตาง 
• เปนโอกาสที่ดี เปนกาํไรชีวิต เที่ยวทั้งท ี เทีย่วฟรี

ดีกวา มีเงินชอ็ปปงดวย 

49 32.67 

ประเทศ • จํานวนผูไมตอบ 91 60.67 

 รวม 150 100 
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อันดับที ่5. 

ความมัน่คงในชีวิต 
• เปนอาชีพทีม่ั่นคง สําหรับตนเอง และครอบครัว ทัง้

ดานรายได สามารถตกทอดไปยังทายาทได 

62 41.33 

สวนตัว,ครอบครัว  • ยิ่งทํามาก ฐานรายไดยิ่งมั่นคง ทําใหตนเองมัน่คง 11 7.33 

และการงาน • ไมตองกลัวใครจะไลเราออก 7 4.67 

 • จํานวนผูไมตอบ 70 46.67 

 รวม 150 100 

อันดับที ่6. 

อุดมการณเพือ่ชวย 
• แมทําประกนัชีวิตไวให จึงเห็นคุณคา และอยากให

คนอื่นไดบาง 

2 1.33 

ใหคนในสงัคมมี

หลักประกนัในชีวิต 
• เรามัน่คงแลว ก็อยากใหทุกคนมั่นคงดวย, ชวยให

คนที่อยูขางหลัง มีเงนิใชจาย, 

15 10 

 • เปนงานที่สวยงาม เพราะสามารถไดชวยเหลือคน 

และสําคัญที่สดุ คือ ชวยใหคนไดชวยเหลอืตนเอง และ

ครอบครัว 

35 23.33 

 • จํานวนผูไมตอบ 98 65.33 

 รวม 150 100 

อันดับที ่7. 

ความรักและความ

เคารพนับถือจากคน

อ่ืนๆ 

• อยากไดการยอมรับและความรักจากคนที่เรารัก 

• จํานวนผูไมตอบ 

รวม 

 

37 

113 

150 

 

24.66 

75.33 

100 

อันดับที ่8 และ9.

เกียรติยศชื่อเสียง

และการยอมรบั 

• เปนความภมูิใจ  หาซื้อไมได 

• จํานวนผูไมตอบ 

รวม 

31 

89 

150 

20.66 

59.33 

100 

ความเปนไดใน

ปจจัยอื่นๆ  
• ตองการทราบและเขาใจในระบบประกนัชีวิตอยาง

ถูกตอง 

4 2.6 

มีผูเลือกถงึ 22 คน 

หรือรอยละ 17.5% 
• เหน็ภาพที่ชดัเจนสําหรับคนที่เคยสําเร็จมากอนหนา

เรา 

2 1.33 

 • ความสมัพนัธสวนตัว เชน ชวยญาตทิี่เปนตัวแทนอยู

แลว  ตองการใหเรามาชวยงานของเขา , รูจักกับ

หัวหนามานาน, เกรงใจคนที่ชวนมา, พี่สาวชวนมา 

11 7.33 

 • พัฒนาตวัเอง 10 6.6 
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 • ตองการเกษียณอายุใหเร็วซึ่งอาชีพนี้ใหไดมากกวา

อาชีพอืน่ 

1 0.6 

 • อยากใหชวีติมีคา  เลยเขามาสมัครเอง 1 0.6 

 • โอกาสดีกวาอาชพีอื่น ไมตองลงทนุ ใชเงิน ในความ

เปนเจาของกจิการ 

1 0.6 

 • เปนเรื่องบังเอิญ ที่สถานการณบังคับใหมาทาํ ได

ใกลชิดกับลูก 

1 0.6 

 • เบื่องานประจํา 4 2.6 

 • จํานวนผูไมตอบ 125 83.33 

 รวม 150 100 

 

                จากตารางที่ 3 จะเห็นวา ปจจัยทางดานรายได/คาตอบแทน มีผูเลือกเหตุผล “รายไดดี  

มีรายไดตอเนื่องในระยะยาวทํามากไดมาก ทํานอยไดนอย” เปนจํานวนมากที่สุด จํานวน122 คน 

หรือรอยละ  81.33 รองลงมาคือเหตุผล  “ไดมากกวาที่อยูเกา และไมจํากัดตายตัวทําใหสามารถ

แบงเบาภาระที่มีอยูไดมาก” เปนจํานวน13 คน หรือรอยละ8.67     

                สวนปจจัยทางดานอิสระในการใชชีวิตและการทํางานใหเหตุผลโดยสวนใหญวา  

“สามารถกําหนดตารางการทํางาน การพักผอน ไดเองตามความพอใจ, ชอบจัดการระเบียบการ

ทํางานของตัวเอง, มีเวลาใหครอบครัว, ไมชอบใหใครมากําหนดชะตาชีวิต และวิถีชีวิต” เปน

จํานวน 48 คน หรือรอยละ 32 และเหตุผลรองคือ “ ไมชอบทํางานอยูกับที่, ชอบทํางานสวนตัว มี

เวลาเปนของตัวเอง”  เปนจํานวน 36 คน หรือรอยละ 24     
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                ปจจัยทางดานความมั่นคงในชีวิตสวนตัว,ครอบครัว และการงาน ใหเหตุผลโดยสวน

ใหญวา  “เปนอาชีพที่มั่นคง สําหรับตนเอง และครอบครัว ทั้งดานรายได สามารถตกทอดไปยัง

ทายาทได”  เปนจํานวน 62 คน หรือรอยละ 41.33   

                ปจจัยทางดานความเปนไดในปจจัยอื่นๆสวนใหญใหเหตุผลวามาจาก “ความสัมพันธ

สวนตัว เชน ชวยญาติที่เปนตัวแทนอยูแลว  ตองการใหเรามาชวยงานของเขา , รูจักกับหัวหนามา

นาน, เกรงใจคนที่ชวนมา, พี่สาวชวนมา”  จํานวน 11คน หรือรอยละ 7.33 เหตุผลรองลงมาคือ ”

ตองการพัฒนาตัวเอง”  จํานวน 10คน  หรือรอยละ 6.6 

                ปจจัยทางดานความกาวหนาในหนาที่การงาน  สวนใหญใหเหตุผลวา  “ เรากําหนดได

เอง  ไมไดข้ึนอยูกับใครบางคน, กาวหนาไดดวยตัวเอง” จํานวน 30 คน   หรือรอยละ 20   และ

เหตุผลรองลงมาคือ ” สามารถกาวหนาได โดยที่ทุกคนมีโอกาสเทาๆกัน” จํานวน 21 คน หรือรอย

ละ 14 

                ปจจัยทางดาน อุดมการณเพื่อชวยใหคนในสังคมมีหลักประกันในชีวิต สวนใหญให

เหตุผลวา “เปนงานที่สวยงาม เพราะสามารถไดชวยเหลือคน และสําคัญที่สุด คือ ชวยใหคนได

ชวยเหลือตนเอง”  จํานวน 35 คน  หรือรอยละ 23.33 

                ปจจัยทางดานโบนัสและรางวัลในการทองเที่ยวตางประเทศ สวนใหญใหเหตุผลวา 

“เปนโอกาสที่ดี เปนกําไรชีวิต เที่ยวทั้งที  เที่ยวฟรีดีกวา มีเงินช็อปปงดวย” เปนจํานวน 49คน หรือ

รอยละ 32.67 

                ปจจัยทางดาน เกียรติยศชื่อเสียงและการยอมรับ  สวนใหญใหเหตุผลวา “เปนความ

ภูมิใจ  หาซื้อไมได”  จํานวน 31 คน  หรือรอยละ 20.66 

                ปจจัยทางดานความรักและความเคารพนับถือจากคนอื่นๆ  สวนใหญใหเหตุผลวา 

“อยากไดการยอมรับและความรักจากคนที่เรารัก”   จํานวน 37 คน หรือรอยละ 24.66 

 

                2.2 ผลการวิจัยเกี่ยวกับคุณลักษณะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่มีอิทธิพลตอการ

สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต 

 

                จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง จํานวน 150 คน เพื่อทราบถึงคุณลักษณะของผูนําใน

ธุรกิจประกันชีวิตที่มีอิทธิพลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิตนั้น ผูวิจัยได

รวบรวมรายชื่อผูนําในธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย เรียงตามความนิยมชมชอบดังตารางที่ 4 
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ตารางที่ 4 รายชื่อผูนาํในธุรกิจประกนัชีวติในประเทศไทยเรียงตามความนิยมชมชอบ 

 

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 - - - - 

สุวัฒนชยั  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 

ไมไดเลือก - - 105 70 144 96 

รวม 150 100 150 100 150 100 
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                จากตารางที่ 4 จะเห็นวาจากกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 150 คน  เลือกคุณกฤษณะ    

กฤตมโนรถ เปนผูนําอันดับ 1 โดยสวนใหญ จํานวน 40 คน หรือรอยละ26.67 รองลงมาคือ คุณ

มนตรี  แสงอุไรพร จํานวน 36 คน  หรือรอยละ 24.00  ถัดมาคือ คุณไตรมาศ  แพรวประยูร จํานวน 

13 คน หรือรอยละ 8.67 ตอมาคือ คุณกฤตธรรม กฤตมโนรถ และคุณพัชรา  หวังวองวิทย  จํานวน

เทากันคือ   9 คน หรือรอยละ 6.0 และคุณรัตน  ศรีรัตนบัลล    จํานวน  8 คน หรือรอยละ5.33 

                ในสวนของผูนําอันดับที่ 2 มีผูนําที่ไดรับการเลือกมากที่สุด 2 ทาน คือ คุณกฤตธรรม 

กฤตมโนรถ  จํานวน 8 คน  หรือรอยละ 5.33   และ คุณมนตรี   แสงอุไรพร  จํานวน 8 คน  หรือ

รอยละ 5.33 

 

                สถานภาพของผูนํา จะมีตั้งแตผูจัดการภาคขึ้นไปจนถึงกรรมการผูจัดการใหญฝาย

ตัวแทนโดยสวนใหญจะเปนผูบริหารระดับสูงของบริษัทประกันชีวิต 

                ผลงานที่ทําใหกลุมตัวอยางชื่นชอบเมื่อนํามาประมวลแลวไดผลดังตารางที่ 5 ดังนี้  

 

ตารางที่ 5 แสดงถึงผลงานของผูนาํในธุรกจิประกันชวีิตที่ทาํใหกลุมตัวอยางชืน่ชอบ 

 

ประเภท 
ผลงาน 

รายละเอียด จํานวน % 

วิธีการทํางาน  ทาํงานหนกั  และทํางานตอเนื่อง 38 25.33 

ความสาํเร็จในดานการงานครอบครัว และการใชชีวิต 20 13.33 

เปนผูทาํใหสงัคมไทย ดีขึ้นดวยการถายทอดความรูความ

เขาใจบนพื้นฐานของระบบประกันชวีิต 

6 4 

พลิกวกิฤตใหเปนโอกาสไดจริง 4 2.67 

วิธีคิดของเขาที่ไมเหมือนใคร แตใชไดผล 3 2.0 

ความเขาใจจติมนุษย  และธรรมชาติอยางแทจริง 2 1.33 

ผลงาน
ประเภทเปน
แบบอยางทีดี่ 

 

สามารถเลีย้งดูพอแมและนอง ๆ ไดอยางดี สามารถพฒันา

นอง ๆ ทกุคนใหอยูในอาชีพนี้และประสบความสาํเร็จทกุคน 

1 0.67 

ระบบการดูแลตัวแทนในสังกดั  16 10.66 

การเปนผูบริหาร และนักขายที่เกงกาจสามารถ 23 15.33 

อันดับ หนึง่ ตลอดกาล 8 5.33 

วิธีการทํางานผลงานและการสรางคนทํางาน 5 3.33 

ผลงาน
ประเภทการ
บริหารและ
การขาย 

จํานวนชิน้งานที่มาก (ผลงานจํานวนรายกวา 3,000 ราย) 3 2.00 
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การพูดในที่ประชุม หรือสัมมนา 3 2.00 

งานบรรยาย หัวขอ เมื่อผมเปนนกัขาย 1 0.8 

ผลงานการ
เปนวิทยากร

บนเวท ี สามารถนําตวัเอง สูระดับนานาชาติได 1 0.8 

หนงัสือ เร่ืองแรงบันดาลใจ  และ กาวไปใหถึงจุดสุดยอด 12 8.00 ผลงาน
ประเภทการ
แตงหนังสือ 

ผลงานตลอด 30 ป และหนงัสือทีท่านเขียน กาวไปใหถึงจุดสุด

ยอด 

4 2.66 

รวมทัง้หมด 150 100 

 

                จากตารางที ่ 5 ซึ่งแสดงถงึผลงานของผูนาํในธุรกิจประกันชีวิตทีท่ําใหกลุมตัวอยางชื่น

ชอบ นั้น จากจํานวนกลุมตัวอยางทัง้หมด 150  คน  ชื่นชอบผลงานทีส่ามารถนํามาเปนแบบอยาง

ที่ดีแกตนได  มากที่สุด  โดยมีรายละเอียดของผลงานทีช่ื่นชอบไดแก “วิธีการทํางาน  ทํางานหนกั  

และทํางานตอเนื่อง” จํานวน 38 คน  หรือรอยละ 25.33  สวนผลงานประเภท การบริหารและการ

ขาย  โดยชื่นชอบผลงานการเปนผูบริหาร และนักขายที่เกงกาจสามารถ  มีจํานวน 23 คน หรือรอย

ละ 15.33,  ผลงานการเปนวทิยากรบนเวท ี  ซึ่งมีผลงานที่ชืน่ชอบคือ การพูดในที่ประชมุ หรือ

สัมมนา มีจํานวน 3 คน หรือรอยละ 2.0,  ผลงานการแตงหนังสือ   ซึ่งมีผลงานที่ชืน่ชอบคือ 

หนงัสือ เร่ืองแรงบันดาลใจ  และ กาวไปใหถึงจุดสุดยอด  จํานวน  12 คน  หรือรอยละ 8.00 

 

                จากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน ไดใหความคิดเหน็เกี่ยวกบัผูนาํทีม่ีผลตอการสราง

แรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกนัชีวิตใหกับกลุมตัวอยางดงัปรากฏในตารางที่ 6 

ดังนี ้
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ตารางที่  6 แสดงถงึอิทธิพลของผูนําที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับกลุมตัวอยางในการ

ประกอบอาชพีตัวแทนประกันชวีิต 

 

ระดับอิทธิพลของผูนํา 
ที่มีตอกลุมตวัอยาง 

จํานวน รอยละ 

มากที่สุด 50 33.33 

มาก 91 60.67 

ปานกลาง 9 6.00 

นอย - - 

นอยที่สุด - - 

รวม 150 100 

 

                จากตารางที่ 6 จะเหน็วา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา ผูนํามีสวนสาํคญัมากแตไมถงึ

มากที่สุดในการสรางแรงบนัดาลใจในการประกอบอาชพีตัวแทนประกันชวีิต จํานวน 91 คน หรือ

รอยละ 60.67 รองลงมามคีวามเห็นวา ผูนํามีสวนสาํคัญมากที่สุด ในการสรางแรงบันดาลใจใน

การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิต จํานวน 50 คน หรือรอยละ 33.33 

 

                ทั้งนี้ดวยเหตุผลที่แตกตางกันออกไปดังจะปรากฎตามตารางที่ 7 ดังนี ้

 

ตารางที ่ 7 แสดงถึงเหตุผลในการใหความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องผูนาํทีม่ีผลตอการสรางแรงบนดาล

ใจในการประกอบอาชีพตวัแทนประกนัชวีิตซึ่งสามารถแบงออกมาเปนกลุมความคดิเห็นที่แตกตาง

กันเพื่อความเขาใจ 

แรงบันดาลใจ
จากผลงาน 

รายละเอียด จํานวน % 

การยึดถือเปน
แบบอยางใน 

• นําสิง่ที่ทานทํามาใชกับตนเองได เปนแนวทาง , อยาก

เปนแบบทาน 

78 52.00 

การทาํงาน •  เปนตัวอยางของผูนําที่แทจริง วิสัยทัศนกวางไกล สอนวิธี

ประกอบธุรกิจ 

21 14.00 

 • เปนตัวแทนของแรงผลักดันในการทาํงาน เปนตัวอยาง

ของคนทาํงาน 

7 4.67 
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การนาํไป
พัฒนาตัวเอง 

• นําความเปนผูนาํไปใชทัง้ในงาน และชีวิตจริงที่ดาํเนนิอยู

ไดเปนอยางดี, ทาํใหเขาใจถงึอาชพี ตัวแทน ประโยชนของ

การประกนัชีวติ, ทาํใหอยากมีความสุภาพ, ทาํใหจิตใจ

สบาย ไมเครียด 

26 17.33 

 • เกิดวิธีคิดแบบใหม  วิธีขายความคิดแบบใหม , เกิด

ความคิดวาไมมีอะไรที่เปนไปไมได และ action ใหเกิดผล 

ไมใชพูดอยางเดียว, ทาํใหเกดิความคิดที่เปนภาพ ไดชัดเจน, 

ไดแนวคิด  วิธกีาร, ใหแนวคดิ ไมมีอะไรที่เปนไปไมได, เกิด

แนวคิดที่เปดกวาง ในการพฒันาตนเอง และนานาชาต ิ

6 4.00 

 • ทําใหตัวเองคิดวา ตองไมยอมแพตออุปสรรคตางๆ และสู

ตอไปจนประสบความสาํเร็จในชีวิต, ทําใหรูสึกวาตอง

ทํางานแบบทาํไมหยุด 

4 2.67 

ความเชื่อมั่น
ในอาชีพ 

• ทําใหเห็นวา อาชีพนี้เปนไปได  และเราทําทุกอยางไดถามี

ความเชื่อ 

3 2.0 

 • เกิดความเชือ่ และ ศรัทธาตอตัวทานสูง 2 1.33 

 • ดูแลใสใจปญหาของตัวแทนอยางใกลชดิ  เสมือนพีน่อง  

รูสึกอบอุน 

3 2.0 

รวมทัง้หมด 150 100 

 

                จากตารางที่ 7จะเห็นวา จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง 150 คน ไดใหเหตุผลเร่ืองผูนํา

ที่มีผลตอการสรางแรงบนดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต ในสวนของการยึดถือ

เปนแบบอยางในการทํางาน  โดยใหเหตุผลสวนใหญวา นําสิ่งที่ทานทํามาใชกับตนเองได เปน

แนวทาง , อยากเปนแบบทาน  จํานวน 78 คน หรือรอยละ 52.0  และมีผูเลือกในสวนของการมีผล

ในการพัฒนาตนเอง  โดยใหเหตุผลวา สามารถนําความเปนผูนําไปใชทั้งในงาน และชีวิตจริงที่

ดําเนินอยูไดเปนอยางดี, ทําใหเขาใจถึงอาชีพ ตัวแทน ประโยชนของการประกันชีวิต, ทาํใหอยากมี

ความสุภาพ, ทําใหจิตใจสบาย ไมเครียด  เปนจํานวน 26 คน หรือ รอยละ 17.33  ทายที่สุดในสวน

ของการสรางความเชื่อมั่นในอาชีพ  โดยใหเหตุผลสวนใหญวา ทําใหเห็นวา อาชีพนี้เปนไปได  และ

เราทําทุกอยางไดถามีความเชื่อและ ศรัทธาตอตัวทานสูง เพราะดูแลใสใจปญหาของตัวแทนอยาง

ใกลชิด  เสมือนพี่นอง  รูสึกอบอุนจํานวน 3คน หรือรอยละ 2.0 
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                จากการสอบถามความคิดเหน็จากกลุมตัวอยางจาํนวน 150 คน เพื่อคนหาบุคลิกภาพ

ของผูนําที่ชืน่ชอบนั้น ผูวิจยัไดรวบรวมแนวคิดทั้งหมดไวดังตารางที่ 8  

 

ตารางที่ 8 แสดงความคิดเหน็เกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูนําที่กลุมตัวอยางชืน่ชอบ  

 

 รายละเอียด จํานวน % 

บุคลิกภาพ • ดูดี สงา สุภาพ   มีความนาประทับใจในครั้งแรกที่พบ

เห็น, นาเกรงขาม, เปนผูที่มสีิ่งทีน่าดงึดูดเมื่อมองจาก

ภายนอก  และทําใหทกุคนรกัเขาได , เปนผูมีความนารัก 

21 14.0 

 • จริงใจ ตรงไปตรงมา, มุงมัน่ เขมแข็ง อดทน  มีวนิัยใน

ตัวเอง, ภูมิฐาน, เนี๊ยบ เด็ดขาด, กลาคิด กลาพูด กลาทาํ

, มีอารมณขัน ดูอารมณดี, ยิ้มแยมแจมใส, นิ่ง ไม

แสดงออกถึงความรูสึกในทางลบ 

87 58.0 

 • ดูเปนคนมคีวามเชื่อมั่นในตัวเองสูงมาก  และมั่นใจใน

ตัวเอง , กระฉบักระเฉง และกระตือรือลนตลอดเวลา, 

บุคลิกดีมาก,  แตงตัวดี เปดเผย, เหมาะแกการนาํคน ทั้ง

ในการกระทําและความคิด เปนตัวของตวัเอง,นาเชื่อถือ 

42 28.0 

รวม 120 100 

 

                จากตารางที่ 8 จะเห็นวากลุมตัวอยางที่มีทั้งสิ้น 150  คน นั้น ไดแสดงความคิดเห็น

เกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูนําโดยสวนใหญวา “จริงใจ ตรงไปตรงมา, มุงมั่น เขมแข็ง อดทน  มีวินัย

ในตัวเอง, ภูมิฐาน, เนี๊ยบ เดด็ขาด, กลาคิด กลาพูด กลาทํา, มีอารมณขัน ดูอารมณดี, ยิ้มแยม

แจมใส, นิ่ง ไมแสดงออกถึงความรูสึกในทางลบ”  จํานวน 87 คน หรือรอยละ 58.0 

 

                จากการสอบถามความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน เพื่อคนหาอุปนิสัยใจ

คอของผูนําที่ชื่นชอบนั้น ผูวิจยัไดรวบรวมแนวคิดทั้งหมดไวดังตารางที่ 9  
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ตารางที่ 9 แสดงความคิดเหน็เกี่ยวกับอุปนิสัยใจคอของผูนําที่กลุมตัวอยางชืน่ชอบ  

 

 รายละเอียด จํานวน % 

อุปนิสัย - ใจดี  มองโลกในแงด ี, อัธยาศัยดี, มนี้ําใจ, อารมณดี เปนกนัเอง 11 7.33 
 - เชื่อมั่นในตัวเองสูง ทํางานเพื่อครอบครัว 22 14.67 
 - โอบออมอารี, มีเมตตาสูง, มีน้ําใจ มีแตให 14 9.33 
 - ใจกวาง  ใจดี  มีอารมณขัน เขม  โหดบางในบางครั้ง 7 4.67 
 - เด็ดขาด  นาเชื่อถือ  มีเหตผุล 10 6.67 
 - ชอบชวยเหลอืคน  สอนแนะนําด ี 12 8.00 
 - จริงจัง  หนักแนน, กลาคิด  กลาทํา, สุขุม เขมแข็ง,  สูงานหนกั ,  

ใจกวาง  พูดจาตรงไปตรงมา จริงใจ 

55 36.67 

 - สูไมถอย  ใหโอกาสผูใตบังคับบัญชา 6 4.00 
 - เปนคนอบอุน 7 4.67 
 - ทําดีเหมือนกันทุกคน  ทําตัวเหมือนเปนเพื่อนมากกวาเปน 

หัวหนาลูกนอง 

6 4.00 

รวม 150 100 

 

                จากตารางที่ 9 ผูนําโดยสวนใหญที่กลุมตัวอยาง จํานวน 150 คน มองนั้น เห็นวา “ผูนํา

จะมีอุปนิสัยใจคอที่ จริงจัง  หนักแนน, กลาคิด  กลาทํา, สุขุม เขมแข็ง,  สูงานหนัก ,  ใจกวาง  

พูดจาตรงไปตรงมา และจริงใจ”   มีคนเห็นดวย จํานวน 55 คน  หรือรอยละ  36.67 

 

                จากการสอบถามความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน เพื่อคนหาอุปนิสัยใจ

คอของผูนําที่ชื่นชอบนั้น ผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิดทั้งหมดไวดังตารางที่ 10 



 46 

ตารางที่ 10  แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับวธิกีารสื่อสารของผูนาํทีก่ลุมตัวอยางชืน่ชอบ  

 รายละเอียด จํานวน % 

วิธสีื่อสาร  - เปนกนัเอง เขาใจงาย ทําใหคนเขาใจไดดีและรวดเร็ว  

ถายทอดไดดี  พูดอะไรงาย ๆ เขาใจงาย  ใชภาษางายๆ  

พื้นฐานในการเขาใจ, ถายทอดสิ่งที่เคยทํามาในอดีต,  

ยกตัวอยางเปรียบเทียบใหเขาใจงาย  และวิธีคิด, อธิบายแลว

มองเหน็ภาพ   อธิบายแลวไมหลับ 

46 30.67 

 - บอกในสิง่ทีต่ัวเองเคยทํา และทําได 15 10.00 
 - ชัดเจน ใหแงคิดที่ลึกซึ้ง, ตรงไปที่จิต  แลวจะทาํใหไดคาํตอบ

ที่แทจริง  เขาถึงจิตใจ และวิธีคิดของคนไดอยางถกูตอง 

แมนยํา , พูดสอนโดยใหใชความคิด  จะไมตอบโดยการ

แกปญหาใหเลยทนัท,ี เปนลักษณะทีเ่ราสื่อกัน สองทาง 

เหมือนไดคําปรึกษา 

63 42.00 

 - ตรงไปตรงมา  พูดจา ขวานผาซาก ไมยอมงอ  จริงจัง 7 4.67 
 - ชัดเจน ใชน้ําเสียง ทาทาง ประกอบการพูดตลอดเวลา  

สื่อสารโดยใชภาพลักษณภายนอก  น้ําเสยีง  วิธีแสดงออกอื่น 

ๆ ที่เชื่อมัน่สูงมาก น้าํเสียงกังวาลนาฟง นุมสม่าํเสมอ เสียงดัง 

ฟงชัด 

11 7.33 

 - พูดโนมนาวเกง  โนมนาวใจคนไดดี มีจิตวิทยาสูง, มี

วาทะศิลป  บัวไมช้ําน้ําไมขุน  วาใครก็ไมใหเสียหนา,จะชวย

แกปญหาได และประนีประนอม ไมสรางความกดดนั 

8 5.33 

รวม 150 100 

 

                จากตารางที่ 10 จะเห็นวา กลุมตัวอยาง จํานวน 150 คน สวนใหญมีความเห็นวา 

วิธีการสื่อสารของผูนําจะเปนลักษณะ “ชัดเจน ใหแงคิดที่ลึกซึ้ง, ตรงไปที่จิต  แลวจะทําใหได

คําตอบที่แทจริง  เขาถึงจติใจ และวิธีคิดของคนไดอยางถูกตอง แมนยํา , พูดสอนโดยใหใช

ความคิด  จะไมตอบโดยการแกปญหาใหเลยทันที  และเปนลักษณะที่เราสื่อกัน สองทาง เหมือน

ไดคําปรึกษา” จํานวน 63 คน หรือรอยละ  42.00 
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                จากการสอบถามความคิดเหน็ผลตอกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน ไดใหความคิดเห็น

เกี่ยวกับคุณลักษณะของผูนาํที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชพีตัวแทนประกัน

ชีวิตใหกับกลุมตัวอยางดังปรากฏในตารางที ่11 ดังนี ้

 

ตารางที่ 11 แสดงถงึคุณลักษณะของผูนําที่มีผลตอการสรางแรงบนัดาลใจใหกับกลุมตัวอยางใน

การประกอบอาชีพตัวแทนประกันชวีิต 

 

ระดับอิทธิพลของคุณลักษณะ
ของผูนําที่มตีอกลุมตัวอยาง 

จํานวน รอยละ 

มากที่สุด 46 30.67 

มาก 86 57.33 

ปานกลาง 18 12.00 

นอย - - 

นอยที่สุด - - 

รวม 150 100 

   

              จากตารางที่ 11 จะเหน็วา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา คุณลักษณะของผูนํามีสวน

สําคัญมากแตไมถึงมากที่สุดในการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกนัชีวิต 

จํานวน 86 คน หรือรอยละ 57.33   รองลงมามีความเหน็วา คุณลักษณะของผูนํามสีวนสาํคัญมาก

ที่สุด ในการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชพีตวัแทนประกันชีวิต จํานวน 46 คน หรือรอย

ละ 30.67  

 

                ทั้งนี้ดวยเหตุผลที่แตกตางกันออกไปดังจะปรากฎตามตารางที่ 12 

 

ตารางที่ 12 แสดงถึงเหตุผลในการใหความคิดเหน็เกีย่วกับเรื่องคุณลกัษณะของผูนาํที่มีผลตอการ

สรางแรงบนดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกนัชีวิตซึง่สามารถแบงออกมาเปนกลุมความ

คิดเห็นที่แตกตางกนัเพื่อความเขาใจ  
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ผลจาก
คุณลักษณะของ

ผูนํา 

รายละเอียด จํานวน % 

การยึดถือเปน
แบบอยางในการ

ทํางาน 

• อยากเอาเปนแบบอยาง นานับถือ นาเลือ่มใส,  

หาไดยาก และอยากจะฝกฝนใหเกง อยางเขา, 

เปนแนวทางนาํไปสูความสาํเร็จ 

41 27.33 

 • ชอบเขา  สบายใจ  ทาํใหอยูในอาชพีนี้ไดนาน 3 2.00 

 • เกิดแนวทางในการทาํงาน 5 3.33 

การนาํไป • ทําใหมีบุคลิกดีข้ึน  21 14.00 

พัฒนาตัวเอง • ทําใหตนเอง พัฒนาไดเปนอยางด ี 4 2.67 

 • นํามาปรับใชกับตัวเราใหเกิดประโยชนได 10 6.67 

 • ทําใหเราชอบที่จะเดนิทางสายกลาง 4 2.67 

ความเชื่อมั่นใน
อาชีพ 

• เปนตัวยืนยนัใหเห็นถึงอนาคตในอาชพีนี ้เพราะ

เขาเหลานี ้ก็ เปนมนุษยเหมอืนกัน แตแตกตางที่

การฝกฝนตนเอง, มีภาพแหงความสําเร็จ 

6 4.00 

 • เกิดศรัทธา พูดอะไรมา ทาํตามหมด, เกดิความ

เชื่อมั่น มาก จากการแสดงออกของทาน 

3 2.00 

 • เกิดพลงัใจแกตัวเราเองมาก   เพราะการที่จะสื่อ

กับคนอ่ืนในเรือ่งจริงจงั ตองมีบุคลิกที่จริงจัง 

จริงใจ ตลอด,  เกิดความเชื่อมั่นมากที่สุด เพราะดู

จากความเชื่อมั่นของทาน  และทานถายทอดไดดี  

เกิดพลังมากในตัวเอง ,  ทําใหเราเห็นวาสิง่ทีว่า

ยากนั้น ยังมีคนทาํได   ซึ่งความจรงิความยากมนั

อยูที่เราคิดไมใชอ่ืนใด  ดังนัน้ ตองทํามากๆ ,  เปน

แรงบันดาลใจ  และกําลังใจเวลาที่เราทอแท หมด

หวงั 

53 35.33 

รวมทัง้หมด 150 100 
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                จากตารางที่  12 กลุมตัวอยางทั้งหมด 150 คน มีความเหน็วา คุณลักษณะของผูนํานัน้

สามารถนําไปใชใหเกิดผลมากที่สุดคือ การเกิดความเชือ่มั่นในอาชีพ โดยใหเหตผุลสวนใหญวา 

“สามารถเกิดพลังใจแกตัวเราเองมาก  เพราะการทีจ่ะสื่อกับคนอ่ืนในเรื่องจริงจงั ตองมีบุคลกิที่

จริงจัง จริงใจ ตลอด,  เกดิความเชื่อมัน่มากที่สุด เพราะดูจากความเชื่อมั่นของทาน  และทาน

ถายทอดไดดี  เกิดพลังมากในตัวเอง ,  ทาํใหเราเหน็วาสิ่งทีว่ายากนัน้ ยังมีคนทําได  ซึ่งความจริง

ความยากมนัอยูที่เราคิดไมใชอ่ืนใด  ดงันัน้ ตองทาํมากๆ ,  เปนแรงบนัดาลใจ  และกําลังใจเวลาที่

เราทอแท หมดหวัง”  จํานวน 53 คน  หรือรอยละ 35.33   รองลงมาคือผลที่เกดิจากการเปน

แบบอยางที่ดใีนการทํางาน ซึ่งใหเหตุผลโดยสวนใหญวา ”คุณลักษณะของผูนําอยากที่จะเอาเปน

แบบอยาง นานับถือ นาเลื่อมใส, หาไดยาก และอยากจะฝกฝนใหเกง อยางเขา เพือ่เปนแนวทาง

นําไปสูความสาํเร็จ” จาํนวน 41 คน  หรือรอยละ 27.33  และในสวนของผลของการพัฒนาตนเอง 

สวนใหญใหความเหน็วา เปนการพัฒนาใหบุคลิกภาพของตนดีขึ้น จํานวน 21  คน  หรือรอยละ 

14.00 

 

                2.3 ผลการวิจยัเกี่ยวกบัวาทะสําคัญของผูนาํในธุรกิจประกันชวีิต ที่สรางแรงบันดาลใจ

ใหกับตัวแทนประกันชวีิต 

 

                จากการสัมภาษณถึงวาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่มีผลตอการสรางแรง

บันดาลใจใหกบัตัวแทนประกันชวีิต จากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน จาก 3 บริษัทประกันชวีิตชัน้

นําของประเทศไทย  ผูวิจัยไดทําการสรุปเนื้อหาวาทะเรียงตามลาํดับความสาํคัญจาก อันดับที่ 1 

ถึง 3  และรวบรวมถึงผลจากการนาํวาทะดังกลาวไปใชในทางปฎิบัตขิองกลุมตัวอยาง สรุปผลได

ดังตารางที่ 13 ดังนี ้

 

ตารางที ่ 13 แสดงผลของวาทะที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชวีิตและผล

ของวาทะในการนําไปใชใหเกิดประโยชนในการทํางาน และการดําเนนิชีวิต 

ผูนํา วาทะ ผล คน % 
กฤษณะ • ไมมีอะไรที่เปนไปไมได  

(Nothing is impossible)   

• ทําใหคิดไดวา เราสามารถ

ทําไดทกุสิ่งทุกอยางถาเราคดิ

วามนัเปนไปไดจริง  ทําใหเกิด

ความหวงัและกําลังใจ   

25 
 

16.67 
 

 • เมื่อคุณคิดใหญ  แลว การ

กระทํา(Action)  จะใหญ 

• ทําใหเกิดความคิดใหมๆที่

ใหญกวากรอบเดิมที่เคยคิดไว 

6 4.0 
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จึงเหน็ภาพรวมของสิ่งตางๆได

ดีและชัดเจนมากขึ้น ถือวาเปน

ประโยชนแกการทํางานเปน

อยางยิ่ง 
 • ใจนิ่ง มองไกล • ทําใหเขาใจวาเมื่อจิตใจสงบ

ปญหาทุกอยางจะคลี่คลาย

ในทางที่ดีข้ึน 

1 0.67 

 • Success brings 

success 

• เกิดความคิดขึ้นมาวา เมือ่

ทําสิง่ใดสําเร็จแลว 

ความสาํเร็จอ่ืนๆจะมางายๆ 

ซึ่งเปนเรื่องจริง 

1 0.67 

 • ผูชนะไมเคยยอมแพ  ผู

ยอมแพไมเคยชนะ 

( The winner  never quits 

the quitter  never wins ) 

• ทําใหเปนคนที่ไมยอมแพ

อะไรงายๆ และ ทาํใหเกิด

ความวิริยะ อุตสาหะ ตั้งใจ 

เต็มที ่ไมยอทอ 

3 2.0 

 • อยามาเรียนแลวไมไดทํา

อะไรเลย  ใหลงมือทาํทนัท ี

• ทําใหเราลงมือทําทนัททีันใด

, ทุกสิ่งทุกอยาง เราลงมือทาํ  

มันยอมเปนไปไดทุกอยาง, ทุก

อยางอยูที ่การกระทํา 

1 0.67 

 • สูญเสียอะไรก็สูญเสียเถิด 

แตอยาสูญเสียกําลงัใจ 

• ทําใหตั้งใจในการทํางาน 

เมื่อเรารูสึกทอแท และ

พยายามใหกาํลังใจกับตัวเอง

อยูเสมอ 

1 0.67 

 • จงอยาใหใครขโมยความ

ฝนของเราไป 

• เมื่อมีความฝน  เราจะ

พยายามทาํงานหนัก เพื่อให

ความฝนของเราเปนความจริง 

1 0.67 

มนตรี • Give before take • นําไปใชในการเปดใจ เพือ่

เขาสูการขายไดดี และสามารถ

ปดการขายได 

18 12 

  • เอาไปใชกบัตัวแทน  การให   18 12 
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รูจักใหรางวัลแกตัวแทน 
  • ทําใหทราบวาเมื่อมีทัศนคติ

บวกตลอดเวลานัน้จิตใจจะสด

ชื่นแจมใสและเกิดพลัง

มากมาย 

2 1.33 

  •  เกิดพลังทีจ่ะไมแครกับ

คําพูดใดๆทั้งสิ้นไดสําเร็จ 

2 1.33 

 • คนเราตองมีทัศนคติบวก 

ตลอดเวลา 

• สามารถวางปญหาในการ

ดูแลตัวแทนเกาได และ

สามารถหาตวัแทนใหมไดเกดิ

ความคิดในการสนใจแตส่ิงที่

ทําอยู ณ ปจจุบัน 

1 0.67 

 • ไมมีใครทาํใหเราแพได 

นอกจากตัวเราเอง 

 3 2.5 

 • อยาคิดถึง อดีต  เพราะ

ผานมาแลว มันแกไขไมได  

และอยาคิดถึง อนาคต 

เพราะมนัยงัมาไมถึงดวยซ้าํ 

 2 1.33 

 • ความสาํเรจ็คือ การ

เดินทางไมใชจุดหมาย

ปลายทาง เหมือนนกัปนเขา 

เขาจะมีความรูสึกดีตอนปน

ขึ้นเพราะทาทาย แตขึ้นไป

แลว เขากลับไมไดรูสึกถึง

ความสาํเร็จอันนัน้ เพราะมนั

เปนการเดินทาง 

• เมื่อเราสาํเร็จในระดับหนึ่งก็

จะเตือนตัวเองวามันไมใช

จุดหมายปลายทางแตมันเปน

เพียงการเริ่มตนใหไปเร่ิม

ความสาํเร็จใหมที่สงูกวา 

1 2.0 
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 • คนที่สําคัญที่สุดในโลก คือ

ตัวคุณเอง 

•  ทําใหทราบวา ตวัเราเองนัน้

มีความสาํคัญมากที่สุด และ

พยายามหาสิง่ที่ดีใหตวัเอง

เพื่อใหเชื่อมั่นและศรัทธาใน

ตัวเอง ซึ่งจะสงผลตอไปในการ

ที่คนอืน่จะศรทัธาเราเพราะเรา

มีความเชื่อมั่นอยางมากพอ 

3 2.0 

กฤตธรรม • ความกลัวเปนไปได สอง

ทาง  คือสําเรจ็กับลมเหลว 
 

• สอนตัวเอง  และตัวแทนให

ทําทุกอยาง เพื่อขจัดความกลัว

ซึ่งไมมีตัวตน  

7 4.67 
 

 • คนพูดออกมาจากสิ่งที่เขา

คิด  ใหเราฟงในสิ่งที่เขาไมได

พูดแลวเราจะเขาใจในสิ่งที่

เขาคิดและเขาตองการ 

• สามารถเขาใจวิธกีารสื่อสาร

แบบใหม และใชในการขาย 

และเปดใจลูกคาเพื่อสราง

ความแตกตางของการเปน

ตัวแทนประกนัชีวิต 

2 1.33 

รัตน •  คนที่สําเร็จลวนแตลมลุก

คลุกคลานมาแลวทั้งสิน้  

• ใชตลอด ไมเชนนั้นก็ตาย

จากอาชีพไปเลย  บางครั้งรูสึก

ทําไมมนัโหดรายจัง กับอาชีพ

นี ้ตากแดด  ตากฝน  ทําไม

ตองทํางานอยางนี้ดวยแต พอ

คิดได ก็มุงมัน่ตอไป เพราะ ถา

คิดจะทํางานกินเงินเดือนแลว 

ยอมรับไมไดอีกตอไป  

6 4 

 • ประกันชีวิตคือเช็คเงินสด

ที่รอการลงวันที ่

• ใชในการขาย   เพื่อทําให

ตัวแทนประกนัชีวิตไดทาํความ

เขาใจในความหมายของการ

ประกันชวีิต เอาไปเปรียบเทียบ

ทําใหรูจักคุณคาชีวิต  และมี

การปองกนัภาระตางๆในชวีติ

ไมใหเกิดปญหาขึ้นได 

2 1.33 
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ไตรมาศ • คนทีท่ํางานในอาชพีนี้ตอง

มี ความเชื่อถอื  เงินทอง 

ชวยเหลือผูอ่ืนได  รูจริงใน

งานทีท่ํา  มีความซื่อสัตย 

และ ตองเปนคนดี   

• เกิดความมุงมั่นในการ

ทํางาน  การควบคุมตนเอง 

และผลผลิต   มีแรงจูงใจให

ออกไปขาย, เกิดความสามคัคี

ในหมูคณะ 

10 
 

6.67 
 

 • เราตองทําตัวใหเหมือน

เปนตนไมใหญ ที่คอยใหรม

เงาแกสรรพสิง่ 

• ทําใหเรารูจกัการเปนคนที่

รูจักการใหและเสียสละ

สามารถนํามาใชในการดูแล

ตัวแทน 

3 2.0 

กฤษณ • ถาทําแบบไมรู ก็มืดมน  

แตรูแลวไมทํา ก ็สูญเปลา 

• ทําใหรูวา รูอะไรก็ตองรูจริง 

และเมื่อรูก็ตองทาํจึงทําใหเกิด

ความเชื่อมั่นในการทํางานเมื่อ

ไดรูจริงๆ  และไมยอมแพตอ

อุปสรรคตางๆ และทาํใหเรา

ชนะทุกอยางไดไมยาก 

6 4 

พิชัย • ไมมีอะไรทีค่นอื่นทําได 

แลวเราทาํไมได 

• มั่นใจวาเราสามารถทําได 1 0.67 

  
 

• ใชกับตนเองในบางครั้ง   

สรางแรงบันดาลใจจากคาํพดู

นี ้ ทําใหมพีลงัมากขึ้น  กลาทํา  

และใชกับตัวแทนดวย  เปน

คําพูดที่เสริม ใหเราทาํในสิง่ที่

เราคิดไมถึง 

1 0.67 

  • เขาใจไดวา ตัวเองสามารถ

ทําใหชีวิตหรือลมเหลวได

ตลอด 

1 0.67 

พัชรา ทํางานอยาใหมีเวลาวาง ถา

วางก็แสดงวาไมไดทํางาน 

พยายามเลียนแบบ  ไมให

ตัวเองวาง  ในชวงเวลาทาํงาน

ใหคุมกับเงินเดือน 

9 6 

สุวัฒนชยั เปนนทิานที่สอนเรื่องการทาํ ทําใหเขาใจวา จะตองไมโลภ 1 0.67 
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ความดีและความซื่อสัตย   

การทาํความดี 

และตองซื่อสัตยตอคนอ่ืน   

อภิเชษฐ รูไมรูตางกันตรงที่การกระทาํ ไดรูวาตองลงมือทําจงึรู  และรู

วาไมรูอะไร แลวจึงคนควา

เพื่อใหรู 

5 3.33 

รวม 150 100 

  

               จากผลการวจิัยทีก่ลาวมาสามารถนําไปสูขอสรุป การอภิปรายผล และการเสนอ

ขอจํากัดและขอเสนอแนะดงัที่จะกลาวตอไปในบทที ่5  



บทที่ 5 
 

สรุป  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 
 

                วิทยานพินธเร่ือง “บทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกนัชีวิตตอตัวแทนประกันชวีติ

ในประเทศไทย“ นี้มวีัตถปุระสงคเพื่อสํารวจหาแนวคดิและแนวทางการศึกษาที่เกีย่วกับ ปจจยั

ตางๆที่มีผลในการสรางแรงบันดาลใจในการกาวเขามาประกอบอาชพีตัวแทนประกันชวีิต และ

รวมถึงการศึกษาถงึคุณลักษณะและวาทะที่สําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชวีิตที่สรางแรงบนัดาล

ใจตอตัวแทนประกันชวีิต 

 

                รูปแบบการศึกษาเปนการวิจยัเชิงสํารวจ ( Survey Research ) โดยอาศัย

แบบสอบถามเปนเครื่องมือหลักในการเกบ็ขอมูลและการสัมภาษณแบบเจาะลกึ ในการเก็บขอมลู

จากกลุมตัวอยางที่ไดชื่อวาเปนตัวแทนประกันชวีิตที่เปนตัวแทนประกันชวีิตเปนระยะเวลาไมต่ํา

กวา 5 ป ของบริษัทประกนัชีวิตชัน้นาํ 3 อันดับแรกของประเทศไทย บริษทั ละ 50 คน รวม 3 

บริษัท เปนจาํนวนทั้งสิน้ 150 คน โดยการใชแบบสอบถามปลายเปดและการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก โดยจะนําแบบสอบถามไปดําเนนิการวิจัยนํารอง กับกลุมตัวอยาง จาก 3 บริษัทจํานวน 

30 คน เพื่อตรวจสอบ ความเขาใจและความสามารถในการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง  

จากนั้นผูวิจัยไดนําเครื่องมือดังกลาวไปทําการทดสอบความเที่ยงกับกลุมตัวอยางอกีจํานวน 120 

คน  นอกจากนีเ้พื่อใหการวิจัยสมบูรณขึ้น ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณแบบเจาะลึกเพิ่มเตมิเพือ่

นํามาเปรียบเทียบกับผลของกลุมตัวอยาง 120 คน  วา ผลการวิจยัจะมีความแตกตางกนัมากนอย

เพียงใด โดยการสัมภาษณตวัแทนประกันชีวิต ทั้ง 3 บริษัท ๆละ 10 คน รวม 30 คน  รวมทัง้สิ้น

เปน 150 คน  

 

                จากการวเิคราะหขอมูลทัง้ในเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ผูวิจยัสามารถนาํสรุป 

อภิปรายผล และนําเสนอขอเสนอแนะ ดังนี้  
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สรุปผลการวจิัย  
 

                คําถามวิจัยขอที ่1 ปจจัยอะไรบางที่สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชวีิต 

 

                จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวนทัง้สิน้ 150 คน หรือ 50 คน ใน 3 บริษัทประกัน

ชีวิตชั้นนําของประเทศไทย เกี่ยวกบัปจจัยตางๆพบวา 

 

                ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบนัดาลใจใหกับตัวแทนประกนัชีวิตใหกาวเขามาประกอบ

อาชีพนี้ทีก่ลุมตัวอยางไดเลือกตามลําดับความสาํคัญดังนี ้ 

อันดับที ่1   รายไดและคาตอบแทน เพราะวา อาชพีนี้รายไดดี มีรายไดตอเนื่องในระยะยาวทํามาก

ไดมาก  ทาํนอยไดนอย  และไดมากกวาอยูที่ทีท่ํางานเดิมอีกดวย  

อันดับที ่2 อิสระในการใชชวีติและการทํางาน เพราะวา อาชีพนี้ สามารถกําหนดตารางการทาํงาน 

การพักผอนไดเอง ตามความพอใข  ชอบจดัการระเบียบการทาํงานของตัวเองได,  มี

เวลาใหครอบครัวอยางอิสระ  และสามารถกําหนดวิถีชวีิตของตนเองได 

อันดับที ่3 ความกาวหนาในหนาทีก่ารงาน  เพราะวา  อาชีพนี ้เรากาํหนดไดเอง  ไมไดขึ้นอยูกับ

ใครบางคนเทานัน้  ทาํใหสามารถกาวหนาไดดวยตัวเอง 

อันดับที ่4 โบนัสและรางวัลในการทองเทีย่วตางประเทศ   เพราะวา อาชีพนี้ใหโอกาสที่ดีในการ

ทองเที่ยว ซึง่ถอืเปนกาํไร  ที่ไดทองเที่ยวและจับจายโดยไมตองเสียเงินของตนเอง 

อันดับที ่5  ความมัน่คงในชีวติสวนตัว  ครอบครัว และการงาน   เพราะวา  อาชพีนี้เปนอาชพีที่

มั่นคงสาํหรับตนเอง และครอบครัว  ทั้งดานรายได  สามารถตกทอดไปยังทายาทได 

อันดับที ่6 อุดมการณเพื่อชวยใหคนในสงัคมมีหลักประกันในชีวิต เพราะวา  อาชพีนีเ้ปนงานที่

สวยงาม เพราะสามารถชวยเหลือผูคนได  โดยเฉพาะ การปองกันเดก็กาํพราที่ขาดทนุ

ทรัพยในการศึกษาใหเขาไดมีโอกาสไดศึกษาตอไปอยางตอเนื่องได และไมใชความผดิ

ของเขาหากเขาไมไดเรียนหนังสือ 

อันดับที ่7 ความรักและความเคารพนับถือจากคนอืน่ ๆ เพราะวา  เปนความกดดนัทีเ่มื่อเขาอาชพี

นี้จะตองสาํเรจ็ในระดับหนึ่งเพื่อใหไดการยอมรับ และความรักจากคนที่เรารัก 

อันดับที ่8 เกียรติยศชื่อเสียงและการยอมรับ เพราะวา ถือวาการอยูในอาชพีไดอยางจริงจงั และ

สําเร็จแลว จะถือวาเปนผูมีเกียรติ และมีความภูมิใจในตนเองที่ไดฝาฟนอุปสรรค

นานัปการ จนในที่สุดตองการจะไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน  

อันดับที ่9 ปจจัยทางดานความเปนไปไดอ่ืนๆ  นัน้  มีผูใหเหตุผลมากมาย  แตสวนใหญจะเกิดจาก

การเขามาในอาชีพนี้  เพราะเหตุจากความสัมพนัธสวนตัว เชน ญาติ พี่นอง เพื่อนฝงู  
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ที่ตองการความชวยเหลือกนัและกัน  และความเกรงใจกเ็ปนอีกเหตุปจจัยทีท่ําให

ตัวแทนกาวเขามาสูอาชีพนี้ แตอยางไรก็ตาม บางเหตุผล ก็คือ  ตองการเขามาเพื่อ

พัฒนาตนเอง ในทุกๆดาน ไมวาจะเปนบุคลิกภาพ,  ความเชื่อมั่น,  อดทน,  การ

ควบคุมตนเอง เปนตน  

 

                คําถามวิจัยขอที ่2 คุณลักษณะตางๆ ของผูนําที่ประสบความสาํเร็จในธรุกิจประกันชวีิต

ซึ่งเปนแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต มีอะไรบาง 

 

                ผูนําที่ไดรับการกลาวถงึมากที่สดุ 5 อันดับแรก มีดังตอไปนี ้

 1. คุณกฤษณะ  กฤตมโนรถ จํานวน 40 คน หรือรอยละ  26.67 

 2. คุณมนตรี   แสงอุไรพร จํานวน 36 คน หรือรอยละ 24.00 

 3. คุณไตรมาศ  แพรวประยรู จํานวน  13 คน หรือรอยละ 8.67 

 4. คุณกฤตธรรม  กฤตมโนรถ จํานวน  9  คน หรือรอยละ 6.00 

 5. คุณพัชรา   หวงัวองวทิย จํานวน  9  คน หรือรอยละ  6.00 

 

                คุณลักษณะทางดานบุคลิกภาพของผูนําในธุรกิจประกนัชวีิตมีลักษณะเดนคือ 

                1. ดูจากภายนอกแลว ดูดี ภูมฐิาน  

                2. มีบุคลิกภาพทีเ่ปดเผย  แสดงถึงความจริงใจ และตรงไปตรงมา 

                3. สุขุม เยือกเย็น และนิง่ในบางครั้ง  

                4. ราเริงแจมใส และกระตือรือลน ตลอดเวลา  

                5. ดูเปนคนมีความเขมแข็ง และกลาหาญ 

 

                คุณลักษณะทางดานอุปนิสัยใจคอของผูนําในธุรกิจประกนัชีวิต มีลักษณะเดนคือ  

                1. มีนิสัยใจกวาง   

                2. จริงใจ 

                3 เปนคนตรงไปตรงมา 

                4. จริงจัง 

                5. เปนผูมีความอดทนสูงมาก 

                6. มีน้ําใจ  พรอมที่จะเสียสละเพื่อสวนรวม 

                7. มีความกลาหาญมาก และการตัดสินใจเด็ดเดี่ยว 
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                คุณลักษณะทางดานวิธกีารสือ่สารของผูนําในธุรกิจประกนัชีวิต  มีลักษณะเดนคือ 

                1. มีวิธีการสื่อสารที่เขาใจไดงาย   ชัดเจน และใชภาษาที่งายตอการทาํความเขาใจ  

                2. พูดตรงไปที่จติของคน โดยอาศัยหลกัการในการเขาใจถึงจิตใจของมนุษยเปนหลักใน

การสื่อสาร 

                3. พูดสอนโดยใหใชความคิด  จะไมตอบโดยการแกปญหาใหเลยทันที  และเปน

ลักษณะทีเ่ราสื่อกัน สองทาง เหมือนไดคําปรึกษา 

 

                คุณลักษณะของผูนําดังกลาวขางตน ไดสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพของ

ตัวแทนประกันชีวิต โดยกลุมตัวอยางไดแสดงความคิดเห็นวา ชวยใหเขาเห็นแบบอยางในการ

ประกอบอาชีพและดําเนินชีวิต  ซึ่งสามารถสรางความเชื่อมั่นในตนเอง มีความหวัง และเกิด

แรงผลักดันที่จะพัฒนาตนเองในดานการทํางาน และการใชชีวิตใหดีขึ้น 

 

                คําถามวิจัยขอที่ 3 วาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิต ที่สรางแรงบันดาลใจใหกับ

ตัวแทนประกันชีวิตมีอะไรบาง 

 

                จากการรวบรวมวาทะของผูนําในธุรกิจประกนัชีวิต มีจาํนวนวาทะที่ถูกเอยถึงมากที่สุด

จากผูนําที่ชื่นชอบมากที่สุด ซึ่งมีวาทะเดนๆจํานวน  10 วาทะ ดงันี ้ 

 

วาทะที ่1  ไมมีอะไรที่เปนไปไมได   (Nothing is impossible) (วาทะของคุณกฤษณะ กฤตมโนรถ) 

                วาทะนี้ไดเกิดผลตอกลุมตัวอยางมากที่สุดในการเขาใจวา “ทุกสิง่ทุกอยางอยูที่เราเปน

คนกําหนด อยูที่เราจะทาํมนัหรือเปลา ถาทาํ มีไดกับไมได เกิดกําลังใจ ตั้งใจจริงในการทํางาน  ทุก

คนมีสิทธิที่จะสําเร็จได   เราทุกคนทําได ถาใชความสามารถของตัวเอง อยางสุดสุด” 

 

วาทะที ่2 Give before take (วาทะของคณุ มนตรี  แสงอุไรพร) 

                วาทะนี้ทําใหตัวแทนประกันชีวิตนําไปเปนหลักปรัชญาในการขาย  และการเปดใจ ใน

การทํางานขาย เพื่อเขาสูการขายไดอยางมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยังทําใหจิตใจสูงขึ้นเพราะไดเขาใจ

หลักการในการให   เพื่อใหผูอ่ืนมีความสุข 

 

วาทะที่ 3 ความกลัวเปนไปไดสองทาง คอื สําเร็จ กับลมเหลว  (วาทะคุณกฤตธรรม กฤตมโนรถ) 

                วาทะนี้ทําใหผูชื่นชอบวาทะนี้ สามารถนํามาสอนตัวเองและตัวแทนเพื่อขจัดความกลัว

ไมใหมีข้ึน เพราะความกลัวไมมีตัวตน 
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วาทะที่ 4 คนที่สําเร็จลวนแตลมลุกคลุกคลานมาแลวทั้งสิ้น (วาทะคุณรัตน ศรีรัตนบัลล) 

                วาทะนี้สามารถทําใหผูคนมีกําลังใจในการตอสูกับชีวิต และไมยอมออกจากอาชีพ

ตัวแทนประกันชีวิตไปเพราะไดเขาใจหลักการของคนที่สําเร็จที่ตองผานอะไรมามาก 

 

วาทะที่ 5 คนที่ทํางานในอาชีพนี้ตองมี ความเชื่อถือ  เงินทอง ชวยเหลือผูอ่ืนได  รูจริงในงานที่ทํา  

มีความซื่อสัตย และ ตองเปนคนดี (วาทะคุณไตรมาศ  แพรวประยูร) 

                วาทะนี้สงผลใหตัวแทนประกันชีวิตเกิดความมุงมั่นในการทํางาน  การควบคุมตนเอง 

และผลผลิต นอกจากนี้ยังทําใหมีแรงจูงใจใหออกไปขาย และเกิดความสามัคคีในหมูคณะ 

                วาทะที ่6  ถาทําแบบไมรูก็มืดมน แตรูแลวไมทาํ ก็สูญเปลา (วาทะคุณกฤษณ ปตมิานะ

อารี) วาทะนี้ไดสงผลตอตัวแทนประกนัชวีิตในการทําใหรูวา รูอะไรก็ตองรูจริง และเมื่อรูก็ตองทาํจึงทาํ

ใหเกิดความเชื่อมั่นในการทาํงานเมื่อไดรูจริงๆ  และไมยอมแพตออุปสรรคตางๆ และทําใหเราชนะทุก

อยางไดไมยาก 

 

วาทะที่ 7 ไมมีอะไรที่คนอื่นทําไดแลวเราทําไมได (วาทะของคุณพิชัย  ยอวิทยา) 

                วาทะนี้ไดสงผลตอตัวแทนประกันชีวิตในการสรางแรงบันดาลใจ จากคําพูดนี้  และทํา

ใหมีพลังในการทํางานมากขึ้น   เกิดความกลาขึ้นในตัวเอง และ ลงมือทําในสิ่งที่คิดไมถึง 

 

วาทะที่ 8 ทํางานอยาใหมีเวลาวาง  ถาวางก็แสดงวาไมไดทํางาน (วาทะของคุณพัชรา หวังวอง

วิทย)  วาทะนี้สงผลตอตัวแทนประกันชีวิตในการสรางแรงบันดาลใจในการที่จะถือวาทะดังกลาว

เปนคติสอนใจ และอยากจะปฎิบัติตาม  โดยการไมทําใหตัวเองวาง และในชวงเวลาทํางาน ก็ทํา

ใหคุมกับเงินเดือน หรือคุมกวา 

 

วาทะที่ 9  จงทําความดี และมีความซื่อสัตย  (วาทะของคุณสุวัฒนชัย ) 

                วาทะนี้สงผลตอตัวแทนประกันชีวิตในการเขาใจวา ตนเองจะตองไมเปนคนโลภ และ

ตองซื่อสัตยตอตนเอง และลูกคา  

 

วาทะที่ 10 รูไมรูตางกันตรงที่การกระทํา (วาทะของคุณอภิเชษฐ  จาตุพรพิพัฒน) 

                วาทะนี้สงผลตอตัวแทนประกันชีวิตในการที่ไดรูวาตองลงมือทําจึงรู  และรูวาอะไรที่ยัง

ไมรู และควรทําใหรูโดยการ กระทํา 
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                กลาวโดยสรุป  วาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่ ผูวิจัยรวบรวมไดทั้งหมดอาจ

แบงเปน 4  กลุม ดังนี้  
 
วาทะกลุมที่ 1    วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับความเชื่อในศักยภาพของมนุษย 
                วาทะในกลุมนี้ ไดแก “ไมมีอะไรที่เปนไปไมได , ถาจิตมนุษยไปถึง  ทุกอยางลวนเปนไป

ได, Nothing is impossible  , ไมมีอะไรที่มนุษยทําได แลวเราทําไมได  , Can do , ผมสรางทุก

บาท จากสถานการณที่ติดลบ , ทุกสิ่งทุกอยางเกิดขึ้นจากตัวเรา, เราเปนผูกําหนดชีวิตตัวเราเอง, 

คนที่สําคัญที่สุดในโลก คือตัวคุณเอง , หากคนอื่นทําได  คณุก็ทําได ,คนพิการ ไมไดแปลวา ไร

ความสามารถ ,  You  can do , ไมมีใครทําใหเราแพได  นอกจากตัวเราเอง , ไมมีอะไรที่คนอื่นทํา

ได แลวเราทําไมได “ 
 
วาทะกลุมที่ 2 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับ พลังของความคิดของมนุษย 
                วาทะในกลุมนี้ ไดแก“คิดใหญ , เมื่อคุณคิดใหญ  แลว Action  จะใหญ , กาวไปใหถึง

จุดสุดยอด , ความกลัวของคนจะเกิดขึ้นในทุกๆขณะของชีวิต  ถาเรามีความกลัวตลอดเวลา เราก็

จะไมสามารถทําอะไรไดเลยในชีวิตนี้  เพราะความกลัวจะเปนตัวกําหนดการกระทําของเรา , 

ความคิดเปลี่ยน ชีวิตเปลี่ยน , แคเปลี่ยนความคิด  ชีวิตจะเปลี่ยนไป , ทําใหญ , ความคิดเปลี่ยน  

ชีวิตเปลี่ยน, คิดใหญ  ไมคิดเล็ก 
 
วาทะกลุมที่ 3 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับการควบคุมภาวะจิตใจของตนเอง  
                วาทะในกลุมนี้ ไดแก “ใจนิ่ง มองไกล , ใจคนเหมือนน้ํา ชอบอะไร  ที่สบายมากกวา จิต

ก็ชอบไหล ไปตามความตองการของตัวเอง ดังนั้นคนเราจึงตองการการควบคุมตนเอง , คนพูด

ออกมาจากสิ่งที่เขาคิด  ใหเราฟงในสิ่งที่เขาไมไดพูดแลวเราจะเขาใจในสิ่งที่เขาคิดและเขาตองการ 

, จงฝกในความไมมีตัวตน , ทัศนคติบวกตลอดเวลา , จงมุงมั่นในการทํางาน, ฝกการไมมีตัวตน  

ไมเจ็บ ไมทุกข , รูจักการใหที่ถูกตอง , จงอยามีตัวตน , จงทําตัวใหเปนแมเหล็กขั้วดูด , สูญเสีย

อะไรก็สูญเสียเถิด อยาสูญเสียกําลังใจ , คนเราตองอดทน รอคอย จนกวาจะประสบความสําเร็จ,

ศรัทธา  
 
วาทะกลุมที่ 4  วาทะที่สรางแรงบันดาลใจที่มาจากสุภาษิต ปรัชญา คติสอนใจตางๆ  ไดแก “จง

เขาใจคน มองคนใหลึก , มีปญหาวางไว  แลวทําตอไป , คนทํางานไมตาย  แตคนไมทํางานตาย , 

Give before take , ผูชนะไมเคยยอมแพ  ผูยอมแพไมเคยชนะ , The winner is never quit the 

quitter is never win , ความสําเร็จคือ การเดินทางไมใชจุดหมายปลายทาง เหมือนนักปนเขา เขา

จะมีความรูสึกดีตอนปนขึ้นเพราะทาทาย แตขึ้นไปแลว เขากลับไมไดรูสึกถึงความสําเร็จอันนั้น 
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เพราะมันเปนการเดินทาง , ตองทําเหมือนเปนตนไมใหญ ที่คอยใหรมเงาแกสรรพสิ่ง , คนที่ทํางาน

ในอาชีพนี้ตองมี ความเชื่อถือ  เงินทอง ชวยเหลือผูอ่ืนได  รูจริงในงานที่ทํา  มีความซื่อสัตย และ 

ตองเปนคนดี  , จงทําทันที,อยามาเรียนแลวไมไดทําอะไรเลย  ใหลงมือทําทันที , พบคนทกุวัน มีได

กับไมได แตถาไมพบคนเลย ก็ไมไดเลย , ความลมเหลว เปนฐานรองกาวแหงความสําเร็จ , คนแพ

ไมเคยชนะ  คนชนะไมเคยแพ , ถาทําแบบไมรู ก็มืดมน  แตรูแลวไมทํา ก็ สูญเปลา , คนทุกคนมัน

ก็ลมลุกคลกุคลานทั้งนั้น แต คนที่สําเร็จลวนแตลมลุกคลุกคลานมาแลวทั้งสิ้น ,พลิกวิกฤตใหเปน

โอกาส , 30 ลิขิต ฟา 70 ตองฝาฟน , ผูที่ยอมแพ ไมเคยชนะ , อยาคิดถึง อดีต  เพราะผานมาแลว 

และแกไขไมได อยาคิดถึง อนาคต เพราะยังมาไมถึง , อยาใหใครขโมยความฝนของเรา , ไมมีใคร

ลมเหลว  มีแตผูลมเลิก , ประกันชีวิตคือเช็คเงินสดที่รอการลงวันที่” 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 

                คําถามวิจัยขอที่  1 ปจจัยอะไรบางที่สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต 

 

                จากผลการสํารวจปจจัยตางๆที่สรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต จะเห็นวา

ปจจัยทางดานรายได/คาตอบแทนนั้น เปนปจจัยอันดับแรกที่มีความสําคัญที่สุด ในการสรางแรง

บันดาลใจตอตัวแทนประกันชีวิต ซึ่งตรงกับทฤษฎีความตองการตามลําดับข้ึน ของ Maslow (อาง

ใน หลุย จําปาเทศ, 2535) ซึ่งเปนหลักการที่กลาวถึงเรื่องความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย ซึ่ง

ถือเปนปจจัยในการโนมนาวใหมนุษยทําเพื่อไดมาซึ่งความตองการขั้นพื้นฐานเหลานั้น  ซึ่งในสวน

ของความตองการดานปจจัย 4  ถือเปนปจจัยสําคัญประการที่หนึ่งของมนุษยในการดํารงชีวิตใน

ปจจุบัน  ซึ่งรายไดก็เปนสิ่งสําคัญขั้นพื้นฐานของปจจัย 4 นั่นเอง คือทําใหไดมาซึ่ง อาหาร ,เสื้อผา 

,ที่อยูอาศัย และยารักษาโรค  ปจจัยที่สําคัญรองลงมาคือ อิสระในการใชชีวิตและการทํางาน ซึ่งก็

ยังคงอยูในขั้นของความตองการขั้นที่พื้นฐานอยู และตามดวยปจจัยทางดานความมั่นคงในชีวิต

สวนตัว ,ครอบครัวและการงาน ซึ่งถือวาเปนไปตามลําดับข้ันตามทฤษฎีความตองการ  แตที่

นาสนใจคือ ปจจัยอ่ืนๆ มีความสําคัญเปนอันดับที่  4  ซึ่งเปนปจจัยที่เกิดจากความตองการที่

หลากหลาย และ สลับลําดับขั้นของความตองการ  เชน ในปจจัยอ่ืนๆที่เกี่ยวกับเร่ืองของการเบื่อ

งานที่ทําอยู อาจจะเปนไปไดวาเกิดจากความตองการ ที่จะมีรายไดที่มากขึ้น, หรือ อาจตองการที่

จะมีความมั่นคงและปลอดภัยจึงอยากจะเปลี่ยนงานที่ทําอยู หรือ อาจตองการการยอมรับจากคน

ในสังคมที่ทํางานใหมเพราะที่เกาอาจจะไมไดรับการยอมรับ   เปนตน  ทําใหไมสามารถจัดลําดับ

ความตองการไดอยางถูกตองเหมาะสม เพราะมีความเปนไปไดในแตละสถานการณที่ทําใหเกิด

ความตองการที่แตกตาง และถาจะศึกษาลงลึก ก็ไมตรงกับวัตถุประสงคหลักในการศึกษาวิจัยใน
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คร้ังนี้     ในประการตอมา ที่นาสังเกตคือ ปจจัยทางดานของอุดมการณในการชวยใหคนมี

หลักประกันในชีวิต กลับมีความสําคัญเปนอันดับที่ 6   ซึ่งตามทฤษฎีความตองการในการยอมรับ 

และความรักจากบุคคลอื่น ควรจะมากอน  ทําใหเปนไปไดวา กลุมตัวอยางจะไดรับอิทธิพล

ความคิดในทางอุดมการณในการประกันชีวิตเปนอยางมากจนกระทั่งทําใหเกิดความตองการที่จะ

นําอุดมการณดังกลาวเปนปจจัยในการกาวเขามาสูอาชีพนี้อยางอาชีพหลัก     อยางไรก็ตาม 

ปจจัยทางดานรายได นั้นเปนสิ่งสําคัญอันดับแรกแสดงใหเห็นถึงสิ่งที่สามารถโนมนาวใจบุคคลได

อยางมากสิ่งหนึ่งคือ  ปจจัยทางดานรายได ซึ่งยิ่งมาก ยิ่งโนมนาวไดดียิ่งขึ้น  

 

                คําถามวิจัยขอที่  2 คุณลักษณะตางๆ ของผูนําที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจประกัน

ชีวิตซึ่งเปนแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต มีอะไรบาง 

 

                จากการสรุปประเด็นเกี่ยวกับคุณลักษณะตางๆของผูนําที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจ

ประกันชีวิตซึ่งเปนแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิตนั้น จะเห็นวา ผูนําที่ประสบความสําเร็จ

ในธุรกิจประกันชีวิตนั้นลวนแลวแตมีคุณลักษณะตางๆที่อริสโตเติล (Aristotle) (อางใน Cooper, 

1960;อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542;  และJohnston, 1994)  บิดาแหงวาทะศาสตรไดกลาวไวถึง

องคประกอบของความสําเร็จในการโนมนาวใจวา ตัวบุคคลผูนั้นจะตองเปนผูมีความนาเชื่อถือ  

(Ethos), อารมณของผูรับสาร  (Pathos)  และความมีเหตุผล  (Logos)  ซึ่งเปนปจจัยตางๆในการ

โนมนาวใจคนอื่นๆได ซึ่งจะตองมีขอสนับสนุน (Evidence) หรือการแสดงเหตุผล (Reason)   

กลาวคือ  

                กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นที่อยากจะยึดถือผูนําที่ตนชื่นชอบนั้นเปนแบบอยางในการ

ทํางานในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต,  ในการใชชีวิตสวนตัว  และในการนําไปพัฒนาตนเองใหมี

ความเจริญกาวหนามากขึ้น   นอกจากนี้ยังเกิดความเชื่อมั่นในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต และ

เชื่อมั่นในหลักการการประกันชีวิตที่มากกวาที่เคยเขาใจหรือเคยเชื่อมั่นอยู  ซึ่งถือไดวา ผูนํามีผล

มาก ถึง มากที่สุดในการสรางแรงบันดาลใจตอบุคคลผูประกอบอาชีพเปนตวัแทนประกันชีวิต โดย

สังเกตไดจากผลการวิจัยถึงคุณลักษณะของผูนํามีสวนสําคัญมาก(รอยละ 57.5) 

                จากการศึกษาคุณสมบัติของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตมีลักษณะเดนจากคุณสมบัติของ

ผูนําโดยทั่วไป  คือ 
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คุณลักษณะในสวนบุคลิกภาพ 

 

                ผูนําโดยทั่วไปแลวจะมีบุคลิกภาพที่ดีเนื่องจากปจจัยหลายประการดวยกัน เชน ฐานะ

ทางเศรษฐกิจและสังคมทําให ดูดี สงา ผาเผย, ความเปนที่นิยมการควบคุมตนเอง  การรูจัก

ควบคุมอารมณ จิตใจ ใหอยูในอาการสงบ ปกติ ไมแสดงอารณ เมื่อไมพอใจ ไมแสดงอาการโกรธ 

จนสังเกตเห็นได ,มีใจเยือกเย็นเมื่อประสบปญหา , ไมหมดกําลังใจงายๆ  อีกทั้งยังเปนผูราเริงมอง

โลกในแงดี จึงมีความกระตือรือลนตลอดเวลา   

 

                แตผูนําในธุรกิจประกันชีวิตนั้น จะมีคุณลักษณะทางดานบุคลิกภาพของผูนํา   สวน

ใหญจะมีลักษณะที่นาประทับใจ และนาดึงดูดเมื่อแรกพบ ดูดี สงา ผาเผย และ มีพลังแหงความ

กระตือรือลนอยูตลอดเวลา  อารมณดี รูจักนิ่งสงบ ไมหวั่นไหวตอสิ่งใดๆเพื่อเปนสัญลักษณของ

ผูนําที่เขมแข็งตลอดเวลา นอกจากนี้ยังเปนที่รักใครของ ผูใตบังคับบัญชา และเปนที่นาเกรงขาม

อยูในที ที่เปนเชนนี้เพราะวาเปนไปตามลักษณะบุคลิกภาพของผูนําโดยทั่วไปซึ่งเมื่อสังเกตจะเห็น

ไดวามีสวนคลายในหลายประการดวยกันซึ่งทําใหทราบวาบุคลิกภาพของผูนําในแตละสาขาอาชีพ

ไมแตกตางมากนัก 

 

คุณลักษณะในสวนอุปนิสัยใจคอ 

 

                ผูนําโดยทั่วไป จะมีความเขาใจในตัวบุคคลสูงและเปนผูที่มีความเชื่อถือไดในการ

ปฎิบัติหนาที่ความรับผิดชอบของตน นอกจากนี้ยังสามารถที่จะมีสวนรวมในกิจกรรมและการ

สังคมตาง ๆ , การชอบการสังคม  เขาสังคมไดอยางเหมาะสม  ถูกตองเขาวงไหนก็ได เขาไปที่ไหน

แจมใสราเริงสนุกสนาน คนชอบอุปนิสัยใจคอ  อยากเขาหาพูดจาดวยเขาไดทุกวงการ , ความ

รวมมือกับคนอ่ืน ๆ, ความสามารถในการปรับตน  ในสภาวะจิตใจนั้นก็จะมีความมั่นคงในจิตใจ, มี

ศรัทธาความเชื่อมั่น, ความมั่นใจในตนเอง  นิสัยมักจะเปนคนที่มีความกระตือรือรน, ความซื่อสัตย

, ความจริงจัง, มีความแข็งแรงทั้งรางกายและจิตใจ,  มีความรัก ผูรวมงาน รักงาน รักการทํางาน 

รักความกาวหนา รักที่จะเห็นผลสําเร็จของงาน, ความเปนเพื่อน , รวมทุกขไดถาเกิดปญหา 

 

                แตสําหรับผูนําในธุรกิจประกันชีวิตจะมีลักษณะ ความเสียสละ อุทิศผลประโยชนสวน

ตนใหกับสวนรวม พรอมที่จะอุทิศใหกับงานอยางแทจริงก็เปนอีกคุณสมบัติหนึ่งที่สําคัญของ ผูนํา  

และยังมีความกลาหาญ  ไมยอทอ เกรงกลัวตอความลําบาก อันตราย ความเจ็บปวด ทั้งดาน

รางกาย จิตใจ, ความอดทน และอดกลั้น ทายที่สุดแลวผูนํามักจะปกครองโดยใชหลักธรรมพรหม
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วิหารสี่  สวนผูนําในธุรกิจประกันชีวิตจะมีคุณลักษณะทางดานอุปนิสัยใจคอของผูนําโดยสวนใหญ  

จะเปนคนที่มีธรรมะที่เรียกวา พรหมวิหารสี่ และมีความจริงจังและจริงใจอยางเต็มที่เพื่อผลสําเร็จ

ของงาน โดยอาศัยพื้นฐานของความอดทนไมยอทอตอความยากลําบาก มีความสุขุมรอบคอบ 

เยือกเย็น และมีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง ที่เปนเชนนี้เพราะวา หากไมมีนิสัยดังกลาวมา  อาจจะทาํ

ใหผูนําขาดคุณลักษณะที่สําคัญในความเปนผูนําที่จะทําใหผูคนรักใครได เพราะในสวนอุปนิสัย

นั้นเปนสิ่งสําคัญมากที่ผูนําควรจะมี และเปนไปตาม คุณลักษณะในสวนอุปนิสัยใจคอของผูนํา

โดยทั่วไปดวยตามตารางดานซาย 

 

คุณลักษณะในสวนวิธกีารสือ่สาร 

 

                ผูนําโดยทั่วไปจะลักษณะของการเปนผูนําความคิดเห็น  และสื่อสารไดดีเนื่องจากจะมี

สติปญญาสูง มีเชาวนไว ไหวพริบ และความฉลาดเฉียบแหลมสามารถเรียนรูสิ่งใหม ๆ ไดอยาง

รวดเร็ว เปนนักคิดที่คิดไดอยางรวดเร็ว และชัดเจน,มีความสามารถในการวิเคราะห และแกปญหา

การทาํงานได,เปนนักวางแผนที่ถี่ถวน และมีความยืดหยุนในการทํางาน เปนคนที่มีความคิดริเร่ิม  

และมีความสามารถในการใชคําพูด, การจูงใจคน ใหผูรวมงานปฎิบัตตาม ใหความรวมมือมี

เทคนิคในการทํางานทําใหผลงานบังเกิดผลสูงขึ้นตลอดเวลา ประสานงานไดในทุกเรื่องทั้งคนทั้ง

เครื่องมือ เพื่อใหผลงานออกมาอยางมีประสิทธิภาพ , ประสานประโยชน (Value congruence)  มี

ทักษะในการถายทอด, ลักษณะออมชอม สรางความสามัคคีกลมเกลียว นุมนวล ผอนปรน 

อะลุมอลวย ใหกลุมตางๆเขากันได ประสานกันได  ซึ่งถือวาเปนสิ่งสําคัญที่ไมเพียงแตรูวิธีสื่อสาร

เทานั้นแตหากจะตองมีการประยุกตใชสิ่งตางๆรอบตัว รวมทั้งการประเมินสถานการณเพื่อใหมีการ

ส่ือสารที่นาเชื่อถือ และยอมรับมากที่สุด   สวนของผูนําในธุรกิจประกันชีวิต  คุณลักษณะทางดาน

วิธีการสื่อสารของผูนํานั้น จะมีลักษณะงายในการทําความเขาใจ และอธิบายไดนาฟง การใช

ภาษาท่ีงายและเปนกันเองทําใหเกิดความเขาใจที่ตรงกันมากขึ้น  และในขณะที่ส่ือสารนัน้จะตองมี

ความชัดเจนในเนื้อหาที่ตองการจะสื่อ และเปนไปในลักษณะนิ่มนวล ไมบังคับใหรับขอมูลเขาไป 

และใหผูรับสารนั้น ไมเครียดในการรับขอมูล ซึ่งสามารถทําใหเกิดการเปดรับ สารตางๆไดมากข้ึน  

ที่สําคัญจะตองมีการเปรียบเทียบและยกตัวอยางทําใหเห็นภาพไดอยาง ชัดเจน และงายตอการทาํ

ความเขาใจ จะเห็นไดวา ผูนําตองมีความฉลาดเฉลียวในการสื่อสารและสื่อดวยวิธีที่งาย แกการ

ทําความเขาใจ ซึ่งเปนหลักการที่งาย และผูนําโดยสวนใหญมักจะปฎิบัติ 
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                จะเห็นไดวาคุณลักษณะของผูนําโดยทัว่ไป และผูนาํในธุรกิจประกันชีวิตมีลักษณะที่

ใกลเคียงกนัซึง่ถือเปนคุณลักษณะทัว่ไปของผูนาํในทุกสาขาอาชพีไดเปนอยางดีเหตุผลที่เปนเชนนี้

เพราะวาคุณลกัษณะดังกลาวที่คลายคลึงกันนั้น อาจจะถือไดวาเปนคุณลักษณะทีจ่ริงแทแนนอน 

และยั่งยนื ซึง่ทาํใหเห็นไดวา ไมวาบุคคลในสาขาไหนที่มีคุณสมบตัิดังกลาวยอมมีลักษณะของ

ความเปนผูนาํ และคุณลักษณะดังกลาวนี้เอง ที่มีผลตอการโนมนาวใจบุคคลตางๆ ใหเกิดแรง

บันดาลใจในการทําสิง่ใดสิ่งหนึง่ทีถู่กโนมนาว  ไมวาผลจะปรากฎออกมาเชนไรก็ตาม  สามารถถือ

ไดวาคุณลักษณะของผูนํามสีวนสาํคัญเปนอยางมาก  (รอยละ 57.5) ตอการสรางแรงบันดาลใจใน

การนาํไปเปนแบบอยาง และเกิดพลงัใจในการกระทาํขึ้นมา ซึ่งในผลการวิจยัในครัง้นี ้ ไดยืนยนัถงึ

หลักการในเรือ่งคุณลักษณะของผูนาํในการโนมนาวใจไดเปนอยางดีวา ทัง้บุคลิกภาพ,  อุปนิสัยใจ

คอ, และวิธกีารสื่อสารเปนสิ่งพื้นฐานของคุณลักษณะในการโนมนาว และสรางแรงบันดาลใจ

ใหกับผูคนเปนอยางมาก  

 

                อยางไรก็ตาม  ผูนําในธุรกิจประกันชวีิตที่กลุมตัวอยางชืน่ชอบนัน้  เมื่อพิจารณาจาก 

องคประกอบทางดานขององคกร  ชื่อเสยีง  การยอมรบั  และความใกลชิด ระหวางผูนําและกลุม

ตัวอยางเอง นัน้   จะเหน็ไดวา 

 

                1.  ผูนําบางคน ถือไดวาเปนศูนยรวมของคนในองคกรของตนอยางเหนยีวแนน ลึกลง

ไปหลายชัน้ในสายงานการบริหาร (หลายตําแหนง ตั้งแตผูบริหารระดับสูงถึงผูบริหารระดับลาง) 

และตัวผูนําผูนั้น สามารถเปนแรงบันดาลใจใหกับคนในองคกรของตนไดอยางมากมาย และพวก

เขาเหลานัน้สามารถผลิตผลงานและสรางชีวิตของแตละบุคคลไดดีข้ึนกวาเดิมที่เปนอยู ผูนํา

ดังกลาวเชน คุณกฤษณะ   กฤตมโนรถ, คุณมนตรี แสงอุไรพร  เปนตน  

 

                2. ในบางองคกรผูนํา จะเปนแบบอยางใหเฉพาะกับกลุมตัวแทนที่ปฎิบัติงานในสาย

งานที่สังกัดโดยตรงในระดับ หนวย, เขต และ ภาค ของตนเทานัน้ ซึง่ทาํใหเกิดแรงบันดาลใจใหกบั

กลุมตัวอยางจํานวนหนึ่ง มีพลังในการทาํงานและสรางชีวิตของตนเองใหดีขึ้น เชนเดียวกัน  เชน 

คุณรัตน  ศรีรัตนบัลล,  คุณไตรมาศ  แพรวประยูร,  คุณกฤษณ  ปติมานะอารี,  คุณพิชัย  ยอวิทยา

,  คุณชยัวัฒน   เรณูรส,  คณุณัฐการ   ปล่ังศิริ  และคณุวิชัย  ลาภสมัปนธ   เปนตน 

 

 

 



 65 

                3. ผูนํา บางองคกร อยูในสถานภาพที่เปนกลางระหวางบริษัทตางๆ  และไดมีสวนใน

การใหวิชาการ  อบรม  สอนวิชา ใหกับบางองคกร  ทําใหผูคนในองคกรนั้นๆ มีความชื่นชอบ และ

กลายมาเปนแรงบันดาลใจของพวกเขาเหลานัน้ ในการสรางทีมงาน  และ สรางชีวิตของตนให

สําเร็จมากขึ้น  ไดแก  คุณมนตรี   แสงอุไรพร 

 

                 4.ผูนําบางทาน ถือวาเปนที่นยิมชื่นชอบ  แตเนื่องจาก มผูีนําอืน่ทีม่ีประสบการณและ

ระดับอาวุโสมากกวาจงึทาํใหไดรับคะแนนในการเลือกนอยลงไปตามลําดับ  แตอยางไร ก็ตามใน

ระดับของอิทธพิลในการสรางแรงบันดาลใจนั้น ยงัมีอยูสูงตอกลุมตัวอยางไดแกคณุกฤตธรรม  กฤ

ตมโนรถ, คุณอภิเชษฐ จาตพุรพิพฒัน (สาํหรับคุณกฤตธรรมและคุณอภิเชษฐ แมวาคะแนนการ

เลือกในอันดับที่ 1 จะนอย แตวาเนื่องจากอยูบริษัทเดียวกนักับ   คณุกฤษณะ กฤตมโนรถ  จึงทํา

ใหความนิยมโนมเอียงไปทางคุณกฤษณะ ซึ่งเปนผูนาํในระดับที่สูงกวาและมีประสบการณในธุรกิจ

ที่นานกวา  แตหาใชวาผูนาํทัง้สอง จะไมไดรับการยอมรับ  เพราะวาทั้งสองคนถกูเลือกใหอยูใน

ตําแหนงอันดบัที่ 2 มากที่สดุ  และสามารถเปนแรงบนัดาลใจใหกลุมตัวอยางบางคนเกิดพลงัใจใน

การทาํงานเปนอยางมาก) 

 

                คําถามวิจัยขอที3่ วาทะสําคญัของผูนําในธุรกิจประกนัชวีิต ที่สรางแรงบันดาลใจใหกับ

ตัวแทนประกนัชีวิตมีอะไรบาง 

 

                วาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตนั้น ถือไดวาเปนกลยุทธในทางวาทะที่ผูนําได

ใชในการโนมนาวใจ ตัวแทนประกันชีวิต  ในดานของการสรางอารมณรวม มากกวากลยุทธในดาน

ของการใชอารมณขัน หรือความกลัว ซึ่งสังเกตไดจากเนื้อหาในทางวาทะที่ปรากฎออกมา จะไมได

เนนในเรื่องของอารมณขัน หรือการสรางความกลัวเพื่อกระตุนและโนมนาวใจแตอยางใด  แตจะมี

ลักษณะที่มุงเนนไปในเรื่องการสรางอารมณรวมโดยอาศัยหลักธรรมชาติไมวาจะเปนในเรื่องของ

ความตองการของมนุษยโดยทั่วไป หรือความตองการในแตละกลุมที่แตกตางกันออกไป  ซึ่งจะ

เปนไปในลักษณะที่ทําใหผูรับรูในตอนแรกจะรับรูวาทะตางๆที่เกี่ยวของกับตนเองอยางเปนกลางๆ 

จากนั้นจะเริ่มวินิจฉัยวาสิ่งนั้นดีหรือเลว นําความสุขหรืออันตรายมาสูตน และเริ่มเกิดความรูสึก

รวมตอวาทะตางๆ ในที่สุดจะเกิดการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพโดยการยอมรับหรือปฎิเสธ  เชน 

วาทะที่วา “ไมมีอะไรที่เปนไปไมได , ถาจิตมนุษยไปถึง  ทุกอยางลวนเปนไปได , ทุกสิ่งทุกอยาง

เกิดขึ้นจากตัวเรา , เมื่อคุณคิดใหญ  แลว Action  จะใหญ ,จงกาวไปใหถึงจุดสุดยอด ,เมื่อเราใจ

นิ่ง เราจะมองเห็นไดไกล , ใจคนเหมือนน้ํา ชอบอะไร  ที่สบายมากกวา จิตก็ชอบไหล ไปตามความ

ตองการของตัวเอง ดังนั้นคนเราจึงตองการการควบคุมตนเอง ,และในเรื่องของการฟง คนมกัจะพดู
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ออกมาจากสิ่งที่เขาคิด  ดังนั้นใหเราฟงในสิ่งที่เขาไมไดพูดแลวเราจะเขาใจในสิ่งที่เขาคิดและเขา

ตองการ ,อยางไรก็ตามใหฝกในความไมมีตัวตนและมีทัศนคติบวกตลอดเวลาและทํางานดวย

ความมุงมั่น”เปนตน   

                แมกระทั่งในบางวาทะที่กลาวถึงเรื่องของความกลัวของมนุษยก็ยังเปนไปในลักษณะ

ของการโนมนาวเพื่อใหเกิดอารมณคลอยตามแตไมไดโนมนาวใหเกิดความกลัว ซึ่งไดแกวาทะที่วา 

“ความกลัวของคนจะเกิดขึ้นในทุก ๆ ขณะของชีวิต  ถาเรามีความกลัวตลอดเวลา เราก็จะไม

สามารถทําอะไรไดเลยในชีวิตนี้  เพราะความกลัวจะเปนตัวกําหนดการกระทําของเรา ดังนั้นเมื่อ

เรา แคเปล่ียนความคิด  ชีวิตก็จะเปลี่ยนไป” และในที่สุดการโนมนาวใจโดยการสรางอารมณรวม

เปนหลักนั้น ไดทําใหเกิดผลตอกลุมตัวอยางในการนําวาทะดังกลาวไปใชใหเกิดประโยชนแก

ตนเองและทีมงานของตนในการทํางานเปนอยางมากดังที่ไดสรุปไวในผลสรุปของการวิจัย ดังที่ได

กลาวมาแลว และการที่ผูนํานั้นมีความสําคัญอยางมากในการสรางแรงบันดาลใจตอตัวแทน

ประกันชีวิตถึง รอยละ60.67    (ดูตารางที่ 6 )  จึงเปนการสนับสนุนถึงอิทธิพลในทางวาทะของ

ผูนําในการโนมนาวใจตัวแทนประกันชีวิตใหกาวเขามาสูอาชีพนี้อยางจริงจังอีกดวย  

                อยางไรก็ตาม มีขอสังเกตในวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตนี้ วา วาทะของผูนําบาง

บริษัทจะมีผูนําที่หลากหลาย ตรงกันขามกับผูนําบางบริษัทที่ถือเปนศูนยรวมของตัวแทนประกัน

ชีวิตที่ไดรับการกลาวถึงมากโดยมิไดชื่นชอบผูนําคนอื่นมากกวา ทําใหเห็นถึงความแตกตางของแต

ละบริษัทในตัวผูนํา ที่สามารถสรางแรงบันดาลใจในคนกลุมมากหรือนอยแตกตางกัน 
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ขอจํากัดการศึกษาวิจัย  
                1. ในการทําวิจัยเรื่อง “บทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตตอตัวแทนประกนั

ชีวิตใประเทศไทย” คร้ังนี้เปนการวิจัยในลักษณะการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research)  ซึ่งไม

เคยมีผูใดในประเทศไทยเคยทําการศึกษามากอน  ดังนั้นขอมูลที่ไดจึงเปนเพียงขอมูลเบื้องตนที่มี

การยืนยันจากกลุมตัวอยางจาํนวนเพียง 150 คน ดังนั้น การศึกษาในอนาคตควรเพิ่มกลุมตัวอยาง

ใหมากพอที่จะสามารถทดสอบการจัดกลุมดรรชนีดวยวิธีการทางสถิติที่มีความนาเชื่อถือมากขึ้น 

เชน  Factor analysis  หรือ  Hierarchical cluster analysis 

                2. เนื่องจากกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษานั้นเปนกลุมตัวอยางจากบริษัทประกันชีวิตชั้น

นําเพียง 3 บริษัทในประเทศไทยเทานั้น  ฉะนั้นในการในการนําเครื่องมือไปใชใหพึงระลึกเสมอวา

ผลที่ไดนั้นไมอาจวัดบทบาทและวาทะสําคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตในเชิงลึกได ซึ่งใน

อนาคตนาจะเก็บตัวอยางจากบริษัทประกันชีวิตอ่ืน   หรือตัวแปรของผูนําที่มีผลงานแทและเทียม

ของแตละบริษัท(ผลงานแทหมายถึง เปนผลงานที่เกิดขึ้นจากฝมือของผูนําคนนั้นอยางแทจริง โดย

อาศัยปจจัยทางดานความตอเนื่องและสม่ําเสมอของงาน และระยะที่ผานไป)    และตองมี

การศึกษาบทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตตอตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทยให

เฉพาะเจาะจงลงไป เชน บทบาทของผูนําในการสรางผลงานที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจ

ใหกับตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย,บทบาทและวาทะของผูนํากับการยอมรับและปฎิบัติตาม

ของตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย หรือผลงานที่แทและเทียมของผูนําที่มีผลตอแรงบันดาลใจ

ตอตัวแทนประกันชีวิต  เปนตน  

                3.  จากการสัมภาษณพบวา กลุมตัวอยางบางคนจําวาทะสําคัญๆของผูนําที่เขา

ประทับใจไมได จึงไมสามารถใหขอมูลไดวาเขาไดรับประโยชนจากวาทะเหลานั้นอยางไรบาง   

ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปอาจใหขอมูลเกี่ยวกับวาทะที่สําคัญของผูนําตางๆ, อิทธิพลตางๆที่

อาจเกิดขึ้นจาก  วาทะดังกลาว เพื่อเปนการเกริ่นนาํใหกลุมตัวอยางระลึกถึงวาทะอื่นๆไดตอไป   

                4. ธรรมชาติการประชุมจะมีลักษณะเฉพาะกลุม ไมสามารถรวมกันไดครบอยางทั่วถึง

ทั้งบริษัท ทําใหกลุมตัวอยางในบางกลุมเลือกผูนําเฉพาะในกลุมของตนเทานั้น เพราะไมรูจักผูนํา

คนอื่น อีกทั้งเรื่องความใกลชิดกันในการทํางานระหวางผูนําและกลุมตัวอยางยังเปนเรื่องหลักใน

การสรางแรงบันดาลใจโดยทั่วไป ทําใหขอมูลที่ไดอาจจะเปนเพียงขอมูลเบื้องตนโดยทั่วไป ซึ่งไม

เนนในเรื่องตัวผูนําคนใดคนหนึ่งที่เฉพาะเจาะจงลงไปเพียงคนเดียว 

                5. งานวิจัยนี้เนื่องจากการเก็บขอมูล  วาทะตางๆของกลุมตัวอยางที่ใหมานั้น ไม

สามารถยืนยันไดถึงเนื้อความในวาทะอันแทจริงของผูนําได เนื่องจากมาจากการอาศัยความทรง

จําของแตละบุคคลที่ไมเทากัน และเปนเพียงการสรุปเนื้อหาวาทะเทาที่ปรากฏเทานั้น 
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ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจัยในอนาคต 
 

                1. การวิจัยครั้งตอไปสามารถศึกษาถึงบทบาทและวาทะของผูนําในองคกรตาง ๆ ที่

สําคัญและนํามาเปรียบเทียบเพื่อในการศึกษาเรื่องภาวะของผูนํา และวาทะของผูนําในแตละสมัย 

และแตละองคกรไดอยางกวางขวาง รวมทั้งการศึกษาวาทะของบุคคลสําคัญของโลกไดอีกประการ

หนึ่ง 

                2. บทบาทของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตสามารถศึกษาไดในลักษณะเฉพาะบุคคลที่มี

ชื่อเสียงอยางแทจริงในดาน ผลงาน  การทํางาน  การใชชีวิต  เปนตน เพื่อไดขอมูลในเชิงลึกขึ้น

และเปนขอมูลเชิงคุณภาพมากขึ้น 

                3. ผูศึกษาสามารถศึกษาถึง วาทะเฉพาะของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่มีผลในการสรางแรง

บันดาลใจตอผูคนอยางแทจริง ทั้งผูคนที่ยอมรับและยอมปฎิบัติ   กับยอมรับแตไมปฎิบัติ   หรือไม

ยอมรับ แตปฎิบัติ  กับ  ไมยอมรับและไมปฎิบัติ  ตามวาทะตาง ๆ เหลานั้น 

                ดังที่กลาวแลววา การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาฐานองคความรูที่เกี่ยวกับ บทบาทและวา

ทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตตอตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย ซึ่งไมเคยมีผูใดในประเทศ

ไทยศึกษามากอน  ดวยเหตุนี้ ผูวิจัยจึงตองเริ่มศึกษาถึงปจจัยตางๆที่ไดสรางแรงบันดาลใจให

ตัวแทนประกันชีวิตกาวเขามาสูอาชีพนี้และศึกษาพื้นฐานคุณลักษณะบทบาทและวาทะของผูนํา

ในธุรกิจประกันชีวิตเพื่อเปดประเด็นองคความรูในทางวาทะเกี่ยวกับภาวะของผูนําในธุรกิจประกัน

ชีวิต และในขั้นตอนสุดทายผูวิจัยไดสํารวจผลที่เกิดจากปจจัยตางๆที่เกิดขึ้นตอตัวแทนประกันชีวิต

ในการสรางแรงบันดาลใจ และ ผลจากคุณลักษณะและวาทะของผูนําทีไดทําใหเกิดประโยชนตอ

ตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย  ซึ่งไมถือวาเปนประโยชนแตเพียงในผูที่อยูในวงการประกันชีวิต

เทานั้น หากแตผูที่เห็นประโยชนจากการศึกษาสามารถนําไปประยุกตใชกับองคกรของแตละทาน

เพื่อทราบถึงปจจัยตางๆ ,คุณลักษณะและภาวะความเปนผูนําที่ทําใหคนในองคกรของทานเกิด

แรงบันดาลใจในการทํางานอยางจริงจังเพื่อเกิดผลผลิตที่มากขึ้นไดในอนาคต 



รายการอางอิง 
 

ภาษาไทย 
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แบบสอบถามประกอบวิทยานิพนธ 
เรื่อง  

“บทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่มีผลตอตัวแทนประกันชีวิต 
ในประเทศไทย”   

 
 

คําชี้แจง 
                แบบสอบถามการวิจยันี้เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธปริญญาโท สาขาวาท
วิทยาและสื่อสารการแสดง คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  ซ่ึงขอมูลของ
ทานจะเปนประโยชนในการศกึษาเรื่องบทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชวีิตตอ
ตัวของตัวแทนประกันชีวติในประเทศไทย   ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทานตอบ
แบบสอบถามทุกขอโดยขอรับรองวาขอมูลทีไ่ดรบัจากทานในครั้งนี้ จะถูกนําไปใชเพื่อ
การศึกษาเทานั้น 
 

                แบบสอบถามนีแ้บงออกเปน 3 สวนดังนี ้

 

                สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคล 

 

                สวนที่ 2  ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบนัดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทน
ประกันชวีิต 

 

                สวนที่ 3  คุณลกัษณะ บทบาทและวาทะของผูนําในธรุกิจประกันชวีิตที่สรางแรง
บันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชวีิต 
 

                ผูวิจัยขอขอบคณุลวงหนาในความรวมมอือันดียิ่งของทานมา ณ โอกาสนี ้
  
 นายโชคชยั  อัครวราวงศ 
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สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 
คําชี้แจง โปรดใหขอมูลของทานดังตอไปนี้ตามความเปนจริง 

 

1.เพศ   

 (   )ชาย (   )หญิง 

2.อายุ   

 (   )ต่ํากวา30 (   )31-35 

 (   )36-40 (   )41-45 

 (   )46-50 (   )ตั้งแต51ขึ้นไป 

3.รายไดตอเดือน  

 (   )ต่ํากวา100,000บาท (   )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.วุฒิการศึกษาสูงสุดที่ทานไดรับ  

 (   )อนุปริญญาหรือต่ํากวานั้น (   )ปริญญาตรี 

 (   )ปริญญาโท  (   )ปริญญาเอก 

5.ระยะเวลาในการเปนตัวแทนประกันชีวิตของทานรวมทั้งส้ิน………………………………… 

6.ในอดีตทานเคยมีประสบการณในการเปนตัวแทนประกันชีวิตใหกับบริษัทอื่นๆหรือไม 

 (   ) เคย   โปรดตอบขอ 7 (   )ไมเคย 

7.โปรดระบุบริษัทประกันชีวิตที่ทานเคยรวมงานดวย 

 ชื่อบริษัท ระยะเวลาประสบการณในบริษัท 

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

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

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

8.ผลงานเบี้ยประกันปลาสุดของทาน(พ.ศ.2544)…………………………………………..บาท 

9.จํานวนลูกคาที่ทานขายไดในปลาสุด (พ.ศ.2544)………………… ……………………..ราย 
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สวนที่ 2 ปจจัยที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจในการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิต 
 

คําช้ีแจง : ปจจัยตางๆดังตอไปนี้  ปจจัยใดบางที่เปนแรงจูงใจใหทานกาวเขาสูอาชีพตัวแทนประกันชีวิต ทานสามารถ

ตอบไดมากกวา 1 ขอ โดยโปรดเรียงตามลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆที่มีผลตอทานลงในเครื่องหมายสี่เหลี่ยม 

( ) และโปรดใหเหตุผลโดยสังเขปวา เหตุใดปจจัยตางๆเหลานี้ จึงเปนแรงจูงใจใหทานกาวเขาสูอาชีพนี้ 

 

 • รายได/คาตอบแทน 

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

 • ความมั่นคงในชีวิตสวนตัว, ครอบครัว และการงาน 

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

 • ความกาวหนาในหนาที่การงาน 

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

 • ความรักและความเคารพนับถือจากคนอื่นๆ 

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

 • เกียรติยศชื่อเสียงและการยอมรับ 

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

 • อุดมการณเพื่อชวยใหคนในสังคมมีหลักประกันในชีวิต 

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

 • โบนัสและรางวัลในการทองเที่ยวตางประเทศ 

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

 • อิสระในการใชชีวิตและการทํางาน 

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

 • อื่น ๆ 

 เพราะ………………………………………………………………………………………… 
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สวนที่ 3 คุณลักษณะ บทบาทและวาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่สรางแรงบันดาลใจใหกับ
ตัวแทนประกันชีวิต 
 
โปรดนึกถึงผูนําคนไทยในธุรกิจประกันชีวิตที่ทานชื่นชมและชื่นชอบ 1-3 ทาน (ไมจํากัดบริษัท) ดังนี้ 

                โปรดระบุชื่อ 3 อันดับแรกเรียงตามความนิยมชมชอบ  

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

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

 3) ชื่อ-สกุล……………………………………………………………………. 
จากรายชื่อที่ทานระบุขางตนนี้ โปรดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะ บทบาทและวาทะของผูนําแตละคน

ดังตอไปนี้ 

ผูนําคนที่ …. ชื่อ-สกุล………………………………………………………………………………….. 

  
               ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไป  

1.สถานภาพในการทํางานของผูนําทานนี้ (ตําแหนง/บริษัทในปจจุบัน)

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

……………………………………………………………… 

2.ผลงานที่ทําใหทานชื่นชอบ

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

………………………………………………………….… 

3.ผูนําดังกลาวนั้นมีผลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับทานในการประกอบอาชีพตัวแทนประกันชีวิตมากนอยเพียงใด 

 นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

      

เพราะเหตุใด

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

……………………………………………………………………………… 

 

                ตอนที่ 2 คุณลักษณะสวนบุคคลของผูนําทานนี ้

1.บุคลิกภาพเปนอยางไร

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

….……………………………………………………………… 

2.อุปนิสัยใจคอเปนอยางไร

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

…………………………………………………………..… 

3.วิธีการสื่อสารเปนอยางไร

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

……………………………………………………………… 
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4.คุณลักษณะสวนบุคคลเหลานี้มีผลตอแรงบันดาลใจใหทานประกอบอาชีพนี้มากนอยเพียงใด 

 นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

      

เพราะเหตุใด

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

……………………………………………………………………………… 

 นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

      

 
 
ตอนที่ 3 วาทะของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตที่มีผลตอการสรางแรงบันดาลใจใหกับตัวแทนประกันชีวิต 
 
คําช้ีแจง : วาทะใดบางของผูนําทานนี้ ที่สรางแรงบันดาลใจใหกับทาน ในการประกอบอาชีพเปนตัวแทนประกันชีวิต 

คําจํากัดความ : “วาทะ”  หมายถึง คําพูด ขอความ คําสอนใจ คติเตือนใจหรือหลักปรัชญาในการดําเนินชีวิตที่ผูนําที่

ทานชื่นชอบ เคยกลาวถึงหรือเขียนถึง และทานเคยไดยิน ไดฟง หรือ ไดอานมา  

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

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

วาทะนี้ทานไดนําไปใชใหเกิดประโยชนไดอยางไรบาง   (โปรดยกตัวอยาง) 

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

……………………………………………………….…………………………………… 

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

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

วาทะนี้ทานไดนําไปใชใหเกิดประโยชนไดอยางไรบาง  (โปรดยกตัวอยาง) 

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

………………….………………………………………………………………………… 

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

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

วาทะนี้ทานไดนําไปใชใหเกิดประโยชนไดอยางไรบาง  (โปรดยกตัวอยาง) 

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

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

สรุปวาทะจากการสัมภาษณที่นอกเหนือจากที่สรุปในผลการวิจัย 
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วาทะ เนื้อหาวาทะที่ไดรวบรวม 

1 • ไมมีอะไรที่เปนไปไมได  ,ถาจิตมนุษยไปถึง  ทุกอยางลวนเปนไปได , Nothing 

is impossible  , ไมมีอะไรที่มนุษยทาํได แลวเราทาํไมได  , Can do 

• คิดใหญ , เมื่อคุณคิดใหญ  แลว Action  จะใหญ 

• ใจนิง่ มองไกล 

• ใจคนเหมือนน้าํ ชอบอะไร  ที่สบายมากกวา จิตก็ชอบไหล ไปตามความ

ตองการของตวัเอง ดังนั้นคนเราจงึตองการการควบคุมตนเอง  

• คนพดูออกมาจากสิ่งที่เขาคิด  ใหเราฟงในสิง่ที่เขาไมไดพูดแลวเราจะเขาใจใน

สิ่งที่เขาคิดและเขาตองการ  

• ผมสรางทกุบาท จากสถานการณที่ติดลบ 

• Success bring success 

• จงเขาใจคน มองคนใหลึก 

• กาวไปใหถงึจุดสุดยอด 

• ความกลวัของคนจะเกิดขึ้นในทุกๆขณะของชีวิต  ถาเรามีความกลัวตลอดเวลา 

เราก็จะไมสามารถทาํอะไรไดเลยในชีวิตนี ้ เพราะความกลัวจะเปนตัวกําหนดการ

กระทําของเรา  

• จงฝกในความไมมีตัวตน 

• มีปญหาวางไว  แลวทําตอไป 

• คนทํางานไมตาย  แตคนไมทํางานตาย 

• ความคิดเปลี่ยน ชีวิตเปลีย่น , แคเปลี่ยนความคิด  ชวีิตจะเปลี่ยนไป 

• Give before take 

• ทัศนคติบวกตลอดเวลา 

• ผูชนะไมเคยยอมแพ  ผูยอมแพไมเคยชนะ , The winner is never quit the 

quitter is never win 

•ทุกสิง่ทกุอยางเกิดขึน้จากตัวเรา   

• จงมุงมั่นในการทาํงาน  

• ความสําเร็จคือ การเดินทางไมใชจุดหมายปลายทาง เหมือนนักปนเขา 

เขาจะมีความรูสึกดีตอนปนขึ้นเพราะทาทาย แตขึ้นไปแลว 
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เขากลับไมไดรูสึกถึงความสาํเร็จอันนั้น เพราะมันเปนการเดินทาง 

• ตองทําเหมอืนเปนตนไมใหญ ที่คอยใหรมเงาแกสรรพสิ่ง 

• คนที่ทาํงานในอาชพีนี้ตองมี ความเชื่อถือ  เงนิทอง ชวยเหลือผูอ่ืนได  

รูจริงในงานทีท่ํา  มีความซือ่สัตย และ ตองเปนคนด ี 

• จงทาํทนัท ี

สรุป   วาทะ ในทีน่ี้มีความหลากหลายเปนอยางมากไมสามารถสรุปไดวาวาทะใด   

ที่เปนวาทะทีม่ีความสาํคัญไปมากกวากนั  แตอยางไรกต็ามในวัตถุประสงคของ

การศึกษาในครั้งนี้คือ การรวบรวมวาทะสาํคัญของผูนําในธุรกิจประกันชีวิตดังนัน้

ผูวิจัยจงึทาํการจัดกลุมของวาทะดงักลาวออกมาเปน   4  กลุม  ไดแก 

วาทะกลุมที ่1    วาทะที่สรางแรงบนัดาลใจเกี่ยวกับความเชื่อในศักยภาพของ

มนุษยไดแก “ไมมีอะไรที่เปนไปไมได , ถาจิตมนุษยไปถงึ  ทุกอยางลวนเปนไปได 

, Nothing is impossible  , ไมมีอะไรที่มนษุยทาํได แลวเราทําไมได  , Can do , 

ผมสรางทุกบาท จากสถานการณที่ติดลบ , ทุกสิง่ทุกอยางเกิดขึ้นจากตวัเรา   “ 

วาทะกลุมที ่2 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับ ความยิ่งใหญของความคิด

ของมนุษยไดแก“คิดใหญ , เมื่อคุณคิดใหญ  แลว Action  จะใหญ , กาวไปใหถึง

จุดสุดยอด , ความกลัวของคนจะเกิดขึน้ในทุกๆขณะของชีวิต  ถาเรามคีวามกลวั

ตลอดเวลา เราก็จะไมสามารถทําอะไรไดเลยในชีวิตนี ้ เพราะความกลวัจะเปน

ตัวกําหนดการกระทําของเรา , ความคิดเปลี่ยน ชีวิตเปลีย่น , แคเปลี่ยนความคิด  

ชีวิตจะเปลี่ยนไป ,” 

วาทะกลุมที ่3 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับการควบคุมภาวะจติในทางกอ 

ไดแก “ใจนิ่ง มองไกล , ใจคนเหมือนน้ํา ชอบอะไร  ที่สบายมากกวา จิตก็ชอบ

ไหล ไปตามความตองการของตัวเอง ดังนัน้คนเราจึงตองการการควบคุมตนเอง , 

คนพูดออกมาจากสิ่งที่เขาคดิ  ใหเราฟงในสิ่งที่เขาไมไดพูดแลวเราจะเขาใจในสิ่ง

ที่เขาคิดและเขาตองการ , จงฝกในความไมมีตัวตน , ทัศนคติบวกตลอดเวลา , 

จงมุงมั่นในการทํางาน” 

วาทะกลุมที ่4  วาทะที่สรางแรงบันดาลใจที่มาจากสุภาษิต ปรัชญา คติสอนใจ

ตางๆ  ไดแก “จงเขาใจคน มองคนใหลกึ , มีปญหาวางไว  แลวทาํตอไป , 

คนทํางานไมตาย  แตคนไมทํางานตาย , Give before take , ผูชนะไมเคยยอม

แพ  ผูยอมแพไมเคยชนะ , The winner is never quit the quitter is never win , 

ความสาํเร็จคือ การเดนิทางไมใชจุดหมายปลายทาง เหมือนนกัปนเขา เขาจะมี

ความรูสึกดีตอนปนขึน้เพราะทาทาย แตข้ึนไปแลว เขากลับไมไดรูสึกถึง
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ความสาํเร็จอันนัน้ เพราะมนัเปนการเดนิทาง , ตองทําเหมือนเปนตนไมใหญ ที่

คอยใหรมเงาแกสรรพสิ่ง , คนทีท่ํางานในอาชพีนี้ตองมี ความเชื่อถอื  เงินทอง 

ชวยเหลือผูอ่ืนได  รูจริงในงานทีท่ํา  มีความซื่อสัตย และ ตองเปนคนด ี , จงทํา

ทันท”ี 

 

ผลที่เกิดจาก
การนาํวาทะ
ดังกลาว ไปใช 

• ทกุสิ่งทุกอยางอยูที่เราเปนคนกําหนด อยูที่เราจะทาํมนัหรือเปลา ถาทาํ มีได

กับไมได เกิดกาํลังใจ ตั้งใจจริงในการทํางาน  ทุกคนมีสิทธิที่จะสาํเร็จได   เราทกุ

คนทําได ถาใชความสามารถของตัวเอง อยางสุดสุด   

• ไดเขาใจวา มันมโีอกาสที่เปนไปได วา เราจะไดเยอะกวางานประจํา และมี

อิสระในการทาํงาน และสามารถสําเร็จในเวลาอนัรวดเรว็ได 

• ทาํใหการทาํงานมกีารมองไกลมองถึงวนัขางหนาไมใชมองแควนันี ้เหมือนเปน

แนวทาง ในการดําเนนิงาน 

• ทาํใหเราไดกําลังใจตอสูตอไป  แมสถานการณจะเปนอยางไรก็ตาม  

• ความสงบ ทําใหเราไดตั้งสติ  และเกิดปญญาในการแกปญญาตางๆไดดขีึ้น 

• ทาํใหเราระลึกอยูตลอดเวลา ในบางครั้งที่เราเริ่มจะข้ีเกียจในการทาํงาน เพราะ

เราปลอยตัวเองไปตามจิต จึงทาํใหตวัเองตองฝกใหมาก ที่จะไมเกยีจคราน และ

รักสบายจนเกนิเหต ุ

• เอาไปใชกบัตัวแทน  การให   รูจักใหรางวัลแกตัวแทน 

• เขาใจวา ตองสรางความสําเร็จใหตัวเองกอน  คนอื่นจึงเลียนแบบความสาํเร็จ 
จากเราได เหมอืนกับที่เราเลยีนแบบความสาํเร็จจากคนอื่นทีส่ําเรจ็แลว 

• ทกุสิ่งทุกอยาง เราลงมือทาํ  มันยอมเปนไปไดทุกอยาง ทุกอยางอยูที ่การ

กระทํา 

• นาํไปใชในการเปดใจ เพือ่เขาสูการขายไดดี และสามารถปดการขายได  

• ทาํใหเราลงมือทําทนัททีันใด   

• ทาํใหเกิดความวิริยะ อุตสาหะ ตั้งใจ เต็มที ่ไมยอทอ 

• ส่ิงที่เราคิดวาทาํไมได  ทํามากๆแลว สิ่งที่เราตองการจะเกิดขึ้น  เชนการเขาพบ

ลูกคาที่เราไมกลา เราจะกลาที่จะเดินเขาไปหาและพูดคุยกับเขามากขึน้เมื่อทํา

มากขึ้น   

• ทาํใหสูตอชีวิต และการงาน และนําไปสูความสาํเร็จ  

• ทาํใหตัง้ใจในการทํางาน เมื่อเรารูสึกทอแท 
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• เชื่อวา ทุกคนสามารถทําทุกอยางได  ถามีความตองการ  ความปรารถนามาก

พอ 

• สอนตัวเอง  และตัวแทนใหทาํทกุอยาง เพื่อขจัดความกลัวซึ่งไมมีตัวตน  

• ตั้งเปาหมายใหสูงขึน้ และรูคราวๆวา รายละเอยีดในการทาํมีอะไรบาง 

 • เกิดความสามารถในการไมแครกับคําพูดใดๆทั้งสิน้ไดสําเร็จ 

• สามารถวางปญหาในการดูแลตัวแทนเกาได และสามารถหาตัวแทนใหมได 

• พยายามทําตาม  

 • ทําใหไมยอมแพในการทาํงาน  

• เวลาทํางานแมจะเหนื่อย แตก็เห็นจริงวามันไมทําใหเราตาย  แตถาเราไมเคย

ทํางาน เราอาจจะเหงาตายได 

• ทาํใหตอสู  อดทน  

• กลาคิดใหญ  กลาที่จะเปลี่ยนแปลง 

• ทาํใหเขาใจวาหากเราไมเปดรับส่ิงใหมๆ เขามา ชีวิตเราก็จะดําเนนิไปตาม

ครรลองเหมือนเดิม ไมมีการเปลี่ยนแปลง ไมมีอะไรดีขึ้น  เกิดกําลังใจในการ

ทํางาน 

• ทาํใหเราคิดวาถาเราคิดจะทําอะไร ถาตัง้ใจก็จะทําได 

• แคคิดวา ทาํไมได  ก็แพตั้งแตคิดวินาทนีั้นแลว  แตถาคิดวา  ทําได  ถึงมนัจะ

ไมไดตามเปาหมาย 100% แตมันก็ไดเร่ิมตนทํางาน ใหไดมากที่สุด  

• มองโลกในแงดี  และแกปญหาอยางถูกวิธ ี

• นาํแนวคิดไปใช และไมโทษสิ่งแวดลอมรอบตัว  ไมโทษสถานการณที่เปนไป 

แต เขาใจวาทกุอยางเกิดจากตัวเองจรงิๆ  

• คิดวาเปนแบบเขาได  ถาทําตามที่เขาบอก ชอบผูนําประเภทนี ้

• เกิดความมุงมั่นในการทาํงาน  การควบคุมตนเอง และผลผลิต    

• ไดหลักการขายแบบไมรูตัว  

• มีแรงจงูใจใหออกไปขาย   

• ทาํใหตวัเองมุงมัน่ ยึดเปาหมายชัดเจน แลวทําใหสําเร็จ  

• ใชตลอด ไมเชนนัน้ก็ตายจากอาชพีไปเลย  บางครั้งรูสกึทําไมมันโหดรายจัง กับ

อาชีพนี ้ตากแดด  ตากฝน  ทําไมตองทํางานอยางนี้ดวยแต พอคิดได ก็มุงมัน่

ตอไป เพราะ ถาคิดจะทาํงานกนิเงนิเดือนแลว ยอมรับไมไดอีกตอไป  
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• ไมมีใครเกงกวาใคร มีแตใครอึดมากกวากัน ทุกคนตองเร่ิมตนใหมหมด   

• ทาํใหเขาใจการมองโลกสองดานเสมอ  

• มีความเชื่อถือ ก็ไดรับการยอมรับ และมีบารมีตามมา  

สรุป   ประโยชนที่เกิดขึ้นจากการนาํวาทะ ไปใชนั้น ทําใหสามารถนําไปใชได 2 

ทางใหญๆ  คือ  

   1.การใชใหเกิดประโยชนกบัตัวเอง  ในแงมุมตางๆดังนี ้

• การพัฒนาตัวเอง ไดแก  “ส่ิงที่เราคิดวาทาํไมได  ทํามากๆแลว ส่ิงที่เรา

ตองการจะเกดิขึ้น  เชนการเขาพบลูกคาทีเ่ราไมกลา เราจะกลาที่จะเดนิเขาไปหา

และพูดคุยกับเขา , สอนตัวเอง  และตัวแทนใหทําทุกอยาง เพื่อขจัดความกลัวซึง่

ไมมีตัวตน , กลาคิดใหญ  กลาที่จะเปลี่ยนแปลง , ทําใหเขาใจวาหากเราไม

เปดรับส่ิงใหมๆ เขามา ชีวิตเราก็จะดําเนนิไปตามครรลองเหมือนเดิม ไมมีการ

เปลี่ยนแปลง ไมมีอะไรดีขึ้น , มองโลกในแงดี  และแกปญหาอยางถูกวิธ ี, นํา

แนวคิดไปใช และไมโทษสิง่แวดลอมรอบตัว  ไมโทษสถานการณที่เปนไป แต 

เขาใจวาทุกอยางเกิดจากตัวเองจรงิๆ  , ทาํใหเขาใจการมองโลกสองดานเสมอ มี

ความเชื่อถือ ก็ไดรับการยอมรับ และมีบารมีตามมา” 

• การใหกําลงัใจแกตัวเอง ไดแก  “ทุกสิ่งทุกอยางอยูที่เราเปนคนกําหนด อยูที่

เราจะทาํมนัหรือเปลา ถาทาํ มีไดกับไมได เกิดกําลงัใจ ตั้งใจริงในการทาํงาน  ทุก

คนมีสิทธิที่จะสาํเร็จได   เราทุกคนทําได ถาใชความสามารถของตัวเอง อยางสุด

สุด  , ทําใหเราไดกําลังใจตอสูตอไป  แมสถานการณจะเปนอยางไรก็ตาม , ทําให

เกิดความวิริยะ อุตสาหะ ตั้งใจ เต็มที ่ไมยอทอ , ทําใหสูตอชีวิต และการงาน และ

นําไปสูความสาํเร็จ , ทําใหตัง้ใจในการทาํงาน เมื่อเรารูสึกทอแท , สอนตัวเอง  

และตวัแทนใหทาํทกุอยาง เพื่อขจัดความกลัวซึ่งไมมีตัวตน , เกิดความสามารถ

ในการไมแครกับคําพูดใดๆทั้งสิน้ไดสําเรจ็ , ทําใหตอสู  อดทน , เกิดกําลังใจใน

การทาํงาน , แคคิดวา ทําไมได  ก็แพตั้งแตคิดวินาทีนัน้แลว  แตถาคิดวา  ทําได  , 

ทําใหตัวเองมุงมั่น ยึดเปาหมายชัดเจน แลวทาํใหสาํเร็จ  , ไมมีใครเกงกวาใคร มี

แตใครอึดมากกวากัน ทุกคนตองเริ่มตนใหมหมด 

• การเรยีกสติสัมปชัญญะใหกลับคืนมา  ไดแก  “ความสงบ ทําใหเราไดตั้งสต ิ 

และเกิดปญญาในการแกปญญาตางๆไดดีข้ึน , ทําใหเราระลึกอยูตลอดเวลา ใน

บางครั้งที่เราเริ่มจะขี้เกียจในการทํางาน เพราะเราปลอยตัวเองไปตามจิต จึงทํา

ใหตัวเองตองฝกใหมาก ที่จะไมเกียจคราน และรักสบายจนเกินเหต ุ, ทําใหเราลง
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มือทําทนัททีันใด” 

• การรูจกัการให   ไดแก  “เอาไปใชกับตัวแทน  การให   รูจักใหรางวลัแก

ตัวแทน” 

• เกิดความเชื่อมั่น และศรัทธา  ไดแก  “ไดเขาใจวา มนัมีโอกาสทีเ่ปนไปได 

วา เราจะไดเยอะกวางานประจํา และมีอิสระในการทํางาน และสามารถสําเร็จใน

เวลาอนัรวดเรว็ได , ทุกสิง่ทกุอยาง เราลงมือทํา  มันยอมเปนไปไดทุกอยาง ทุก

อยางอยูที ่การกระทํา , เชื่อวา ทุกคนสามารถทาํทกุอยางได  ถามีความตองการ  

ความปรารถนามากพอ , ทาํใหเราคิดวาถาเราคิดจะทําอะไร ถาตั้งใจกจ็ะทําได , 

คิดวาเปนแบบเขาได  ถาทาํตามที่เขาบอก ชอบผูนําประเภทนี”้ 

   2.การใชใหเกิดประโยชนในการทํางาน  ในแงมุมตางๆ ดังนี ้

• การใชในการบริหารทีมงาน ไดแก “ทาํใหการทาํงานมีการมองไกลมองถงึวนั

ขางหนาไมใชมองแควันนี ้เหมือนเปนแนวทาง ในการดําเนนิงาน , เขาใจวา ตอง

สรางความสําเร็จใหตัวเองกอน  คนอื่นจึงเลียนแบบความสําเร็จจากเราได 

เหมือนกับที่เราเลียนแบบความสําเร็จจากคนอื่นที่สําเร็จแลว , สอนตัวเอง  และ

ตัวแทนใหทาํทุกอยาง เพื่อขจัดความกลวัซึ่งไมมีตวัตน , ตั้งเปาหมายใหสูงขึน้ 

และรูคราวๆวา รายละเอียดในการทํามีอะไรบาง , สามารถวางปญหาในการดูแล

ตัวแทนเกาได และสามารถหาตัวแทนใหมได , พยายามทาํตาม , ทาํใหไมยอมแพ

ในการทํางาน , เวลาทํางานแมจะเหนื่อย แตก็เห็นจริงวามันไมทําใหเราตาย  แต

ถาเราไมเคยทาํงาน เราอาจจะเหงาตายได , เกิดความมุงมัน่ในการทาํงาน  การ

ควบคุมตนเอง และผลผลิต” 

• การใชในการขาย  ไดแก “ทาํใหเราระลกึอยูตลอดเวลา ในบางครั้งทีเ่ราเริ่ม

จะขี้เกียจในการทํางาน เพราะเราปลอยตวัเองไปตามจติ จึงทําใหตัวเองตองฝก

ใหมาก ที่จะไมเกียจคราน และรักสบายจนเกนิเหต ุ, นําไปใชในการเปดใจ เพื่อ

เขาสูการขายไดดี และสามารถปดการขายได , ทําใหเราลงมือทาํทนัททีันใด , สิ่ง

ที่เราคิดวาทาํไมได  ทํามากๆแลว ส่ิงที่เราตองการจะเกดิขึ้น  เชนการเขาพบ

ลูกคาที่เราไมกลา เราจะกลาที่จะเดินเขาไปหาและพูดคุยกับเขา , ไดหลักการ

ขายแบบไมรูตัว , ไดหลักการขายแบบไมรูตัว , ใชตลอด ไมเชนนัน้ก็ตายจาก

อาชีพไปเลย  บางครั้งรูสึกทาํไมมันโหดรายจัง กับอาชีพนี ้ตากแดด  ตากฝน  

ทําไมตองทํางานอยางนี้ดวยแต พอคิดได ก็มุงมัน่ตอไป เพราะ ถาคิดจะทํางาน

กินเงินเดือนแลว ยอมรับไมไดอีกตอไป “ 
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2 • กาวไปใหถงึจุดสุดยอด  

• อยามาเรยีนแลวไมไดทําอะไรเลย  ใหลงมือทาํทนัท ี

• เราเปนผูกาํหนดชวีิตตัวเราเอง  

• ฝกการไมมตีัวตน  ไมเจ็บ ไมทกุข 

• รูจักการใหที่ถกูตอง 

• ไมมอีะไรที่เปนไปไมได  

• คนทีส่ำคัญที่สุดในโลก คือตัวคุณเอง  

• พบคนทุกวัน มีไดกับไมได แตถาไมพบคนเลย กไ็มไดเลย  

• คิดใหญ  ทำใหญ 

• จงอยามีตัวตน 

• ความลมเหลว เปนฐานรองกาวแหงความสำเร็จ 

• คนแพไมเคยชนะ  คนชนะไมเคยแพ 

• ทำตัวใหเปนแมเหล็กขั้วดูด 

• ความคิดเปลี่ยน  ชีวติเปลี่ยน 

• สูญเสียอะไรก็สูญเสียเถดิ อยาสูญเสียกำลังใจ 

• หากคนอื่นทำได  คุณกท็ำได  

• ถาทำแบบไมรู ก็มดืมน  แตรูแลวไมทำ ก็ สูญเปลา 

• คนเราตองอดทน รอคอย จนกวาจะประสบความสำเร็จ   

• คนทกุคนมันก็ลมลุกคลุกคลานทัง้นัน้ แต คนที่สําเร็จลวนแตลมลุกคลุกคลาน

มาแลวทั้งสิน้  

สรุป   ผูวิจัยทาํการจัดกลุมของวาทะ ออกมาเปน   4  กลุม  ไดแก 

วาทะกลุมที ่1    วาทะที่สรางแรงบนัดาลใจเกี่ยวกับความเชื่อในศักยภาพของ

มนุษยไดแก “เราเปนผูกาํหนดชีวิตตัวเราเอง , ไมมีอะไรที่เปนไปไมได , คนที่

สําคัญที่สุดในโลก คือตัวคุณเอง , หากคนอื่นทาํได  คุณก็ทําได “ 

วาทะกลุมที ่2 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับ ความยิ่งใหญของความคิด

ของมนุษยไดแก   “กาวไปใหถึงจุดสุดยอด , คิดใหญ  ทําใหญ , ความคิดเปลี่ยน  

ชีวิตเปลี่ยน “ 

วาทะกลุมที ่3 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับการควบคุมภาวะจติในทางกอ 

ไดแก “ฝกการไมมีตัวตน  ไมเจ็บ ไมทุกข , รูจักการใหที่ถกูตอง , จงอยามีตัวตน , 
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จงทาํตัวใหเปนแมเหลก็ขั้วดดู , สูญเสียอะไรก็สูญเสียเถดิ อยาสูญเสียกําลังใจ , 

คนเราตองอดทน รอคอย จนกวาจะประสบความสาํเร็จ” 

วาทะกลุมที ่4  วาทะที่สรางแรงบันดาลใจที่มาจากสุภาษิต ปรัชญา คติสอนใจ

ตางๆ  ไดแก “อยามาเรียนแลวไมไดทําอะไรเลย  ใหลงมอืทําทันท ี, พบคนทุกวนั 

มีไดกับไมได แตถาไมพบคนเลย ก็ไมไดเลย , ความลมเหลว เปนฐานรองกาวแหง

ความสาํเร็จ , คนแพไมเคยชนะ  คนชนะไมเคยแพ , ถาทําแบบไมรู ก็มืดมน  แตรู

แลวไมทํา ก็ สูญเปลา , คนทกุคนมนัก็ลมลุกคลุกคลานทัง้นัน้ แต คนทีสํ่าเร็จลวน

แตลมลุกคลุกคลานมาแลวทั้งสิน้ “ 

ผลที่เกิดจาก
การนาํ ไปใช 

• ทาํทุกวนั  ทําตอเนื่อง ไมคิดอะไรมาก  

• เขาใจไดวา การทาํงานประกันชวีิต อยารอ  ใหทําทันททีี่ทาํใหมากทีสุ่ด แลวจะ

ประสบความสําเร็จ  

• งานนี้ตองไมยึดติดกับตัวบุคคล  ตองใหอิสระกับตัวเอง 

• นาํไปบริหารกับตัวแทน ในหนวย ไดผลด ี

• สิ่งทีท่ํายอมเปนไปไดเสมอ หากเราตัง้เปาหมาย และทําตามเปาหมายไว   

• เขาใจไดวา ตัวเองสามารถทําใหชวีิตหรอืลมเหลวไดตลอด 

• ใชกับตนเอง และตัวแทน ในการตัดสินใจ เขาสูธุรกิจนี ้ 

• ใชในการทาํงาน เมื่อเราคดิไมอยากจะไปพบคน นึกกบัตัวเองวา มีได กับไมได  

เราก็พาเทาเราออกไปพบ พบ 1  อาจได หรือไมก็ได  อยูที่การเขาพบ   

• การทําอะไรก็แลวแต  แตละชิ้นงานตองกาวไปใหถึงจดุสุดยอดของงานนัน้ๆให

ได 

• ทาํใหตวัเองคิดใหญขึ้น  ทาํใหญขึ้น  ตั้งเปาหมาย สูงขึ้นกวาแตกอน 

• เราทําทุกอยางไดดวยความเชื่อของเรา ถาเราเชื่อมัน่เราจะทาํไดแมวาสิ่งนัน้จะ

ไมเคยเกิดขึ้นมากอน 

• มีกาํลงัใจในการทํางาน เมื่อเจออุปสรรค 

• ไมกลาไปขาย ราย หนึ่งลาน  ในที่สุดกก็ลาไปขายได  

• ทาํใหเหน็วา คนอื่นทําได เราก็ควรทาํได  เพราะเขาก็มอีวัยวะเหมือนกับเรา  

ตางกนัแคความคิด ทีท่ําใหประสบความสาํเร็จตางกนั ถาเราคิดเหมือนทาน มันก็

จะทําใหเราประสบความสาํเร็จเหมือนทาน   

• ทาํใหเรารูจกัการเปนคนทีรู่จักการใหและเสียสละสามารถนาํมาใชในการดูแล

ตัวแทน 
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• กลาเปลี่ยนแปลง  ไมกลัวการเปลี่ยนแปลง 

•นกึถงึคำพดูนีแ้ลวมีกำลังใจในการทำงาน 

• คิดเล็กก็  หนึง่ คิด   คิดใหญ  ก ็ หนึง่คิด  เพราะฉะนัน้ ถาจะคิด 

ทำไมไมคิดใหญไปเลย  

•ปลุกใจวา อาชพีนี้ดอียางไร  และใหคุณคากบัคนทัว่ประเทศมากเพียงใด  

• ทำใหรูจักคุณคาชีวติ  

และมีการปองกันภาระตางๆในชีวติไมใหเกิดปญหาขึ้นได   

• เกิดมองตัวเองขึ้นมาและปรับปรุงใหดีข้ึน  

• เกิดความสามคัคีในหมูคณะ 

 

สรุป   ประโยชนทีเ่กดิขึ้นจากการนำวาทะ ไปใชนัน้ ทำใหสามารถนำไปใชได 2 

ทางใหญๆ  คือ  

1.การใชใหเกดิประโยชนกบัตัวเอง  ในแงมุมตางๆดังนี ้

• การพฒันาตัวเอง ไดแก  “เขาใจไดวา 

ตัวเองสามารถทำใหชวีติหรือลมเหลวไดตลอด , การทำอะไรก็แลวแต  แตละ

ชิ้นงานตองกาวไปใหถงึจุดสดุยอดของงานนั้นๆใหได , ทาํใหตัวเองคิดใหญขึ้น  

ทําใหญขึ้น  ตั้งเปาหมาย สูงขึ้นกวาแตกอน , ทําใหเหน็วา คนอื่นทําได เราก็ควร

ทําได  เพราะเขาก็มีอวยัวะเหมือนกับเรา  ตางกนัแคความคิด ทีท่ําใหประสบ

ความสาํเร็จตางกนั ถาเราคิดเหมือนทาน มันก็จะทาํใหเราประสบความสําเร็จ

เหมือนทาน  , กลาเปลี่ยนแปลง  ไมกลัวการเปลี่ยนแปลง , ทําใหรูจักคุณคาชีวิต  

และมีการปองกันภาระตางๆในชีวิตไมใหเกิดปญหาขึน้ได , เกิดมองตวัเองขึ้นมา

และปรับปรุงใหดีขึ้น “  

• การใหกําลงัใจแกตัวเอง ไดแก  “มีกําลังใจในการทาํงาน เมื่อเจออุปสรรค , 

นึกถงึคําพูดนีแ้ลวมีกําลงัใจในการทํางาน” 

• การเรยีกสติสัมปชัญญะใหกลับคืนมา  ไดแก  “คิดเล็กก ็ หนึ่ง คิด   คิด

ใหญ  ก ็ หนึ่งคิด  เพราะฉะนั้น ถาจะคิด ทําไมไมคิดใหญไปเลย”, 

• การรูจกัการให   ไดแก  “ทําใหเรารูจักการเปนคนที่รูจกัการใหและเสียสละ

สามารถนํามาใชในการดูแลตัวแทน” 

• เกิดความเชื่อมั่น และศรัทธา  ไดแก  “ส่ิงทีทํ่ายอมเปนไปไดเสมอ หากเรา

ตั้งเปาหมาย และทําตามเปาหมายไว , เราทาํทกุอยางไดดวยความเชือ่ของเรา 
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ถาเราเชื่อมั่นเราจะทาํไดแมวาสิ่งนัน้จะไมเคยเกิดขึ้นมากอน” 

   2.การใชใหเกิดประโยชนในการทํางาน  ในแงมุมตางๆ ดังนี ้

• การใชในการบริหารทีมงาน ไดแก “ทาํทุกวนั  ทาํตอเนื่อง ไมคิดอะไรมาก , 

เขาใจไดวา การทํางานประกันชวีิต อยารอ  ใหทําทนัททีี่ทาํใหมากทีสุ่ด แลวจะ

ประสบความสําเร็จ , งานนีต้องไมยึดติดกับตัวบุคคล  ตองใหอิสระกบัตัวเอง , 

นําไปบริหารกบัตัวแทน ในหนวย ไดผลดี , ใชกับตนเอง และตัวแทน ในการ

ตัดสินใจ เขาสูธุรกิจนี ้, ปลุกใจวา อาชีพนี้ดีอยางไร  และใหคุณคากบัคนทัว่

ประเทศมากเพียงใด 

• การใชในการขาย  ไดแก “ทาํทกุวนั  ทําตอเนื่อง ไมคิดอะไรมาก , เขาใจไดวา 

การทาํงานประกันชวีิต อยารอ  ใหทําทันททีี่ทาํใหมากทีสุ่ด แลวจะประสบ

ความสาํเร็จ , งานนี้ตองไมยดึติดกับตัวบุคคล  ตองใหอิสระกับตัวเอง , ใชในการ

ทํางาน เมื่อเราคิดไมอยากจะไปพบคน นึกกับตัวเองวา มีได กับไมได  เราก็พา

เทาเราออกไปพบ พบ 1  อาจได หรือไมก็ได  อยูที่การเขาพบ  , ไมกลาไปขาย 

ราย หนึง่ลาน  ในที่สุดก็กลาไปขายได 

3 • พลกิวกิฤตใหเปนโอกาส 

• ศรัทธา 

• คนพิการ ไมไดแปลวา ไรความสามารถ 

• 30 ลิขิต ฟา 70 ตองฝาฟน 

• ผูทีย่อมแพ ไมเคยชนะ 

• You  can do  

• อยาคิดถึง อดีต  เพราะผานมาแลว และแกไขไมได อยาคิดถึง อนาคต เพราะ

ยังมาไมถึง  

• ไมมีใครทาํใหเราแพได  นอกจากตวัเราเอง 

• อยาใหใครขโมยความฝนของเรา 

• ไมมีใครลมเหลว  มีแตผูลมเลิก  

• ไมมีอะไรทีค่นอื่นทําได แลวเราทาํไมได  

• ประกนัชีวิตคือเช็คเงินสดที่รอการลงวันที ่ 

สรุป   ผูวิจัยทาํการจัดกลุมของวาทะ ออกมาเปน   4  กลุม  ไดแก 
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วาทะกลุมที ่1    วาทะที่สรางแรงบนัดาลใจเกี่ยวกับความเชื่อในศักยภาพของ

มนุษยไดแก “คนพิการ ไมไดแปลวา ไรความสามารถ ,  You  can do , ไมมีใคร

ทําใหเราแพได  นอกจากตัวเราเอง ,ไมมอีะไรที่คนอื่นทําได แลวเราทําไมได “ 

วาทะกลุมที ่2 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับ ความยิ่งใหญของความคิด

ของมนุษยไดแก“คิดใหญ  ไมคิดเล็ก , กาวไปใหถงึจุดสดุยอด “ 

วาทะกลุมที ่3 วาทะที่สรางแรงบันดาลใจเกี่ยวกับการควบคุมภาวะจติในทางกอ 

ไดแก “ศรัทธา”  

วาทะกลุมที ่4  วาทะที่สรางแรงบันดาลใจที่มาจากสุภาษิต ปรัชญา คติสอนใจ

ตางๆ  ไดแก “พลิกวกิฤตใหเปนโอกาส , 30 ลิขิต ฟา 70 ตองฝาฟน , ผูที่ยอมแพ 

ไมเคยชนะ , อยาคิดถึง อดีต  เพราะผานมาแลว และแกไขไมได อยาคิดถึง 

อนาคต เพราะยังมาไมถงึ , อยาใหใครขโมยความฝนของเรา , ไมมีใครลมเหลว  

มีแตผูลมเลิก , ประกันชวีิตคือเช็คเงินสดที่รอการลงวันที”่ 

ผลที่เกิดจาก
การนาํวาทะไป
ใช 

• ทาํใหฝาฟนอุปสรรคไปได ไมยาก  

• เปนการผลกัดันใหเราสําเร็จดังฝนได  

• เกิดแรงผลกัดันวาตัวเราเอง สมบูรณทางรางกาย แตถาทาํตัวไรความสามารถ  

• ตองอายคนพิการที่เขาทําทุกอยางดีกวาคนปกติทาํ  

• ใชกับตนเองในบางครั้ง   สรางแรงบันดาลใจจากคาํพดูนี้  ทําใหมพีลังมากขึ้น  

กลาทาํ  และใชกับตัวแทนดวย  เปนคําพูดที่เสริม ใหเราทําในสิ่งที่เราคิดไมถึง 

• วาทะนีท้ําใหรูวาชวงอาย ุ30 ตนๆของชีวิตนี้สําคัญ  ถาเราไมทาํงานตรงนี้เมื่อ

เราอาย ุมากขึ้นเราจะลาํบาก 

• ทาํใหเชื่อมัน่ในการทาํงาน  และไมยอมแพตออุปสรรคตางๆ และจะทําใหเรา

ชนะทุกอยาง  

• ลงมือทาํ แลวเราก็จะประสบความสาํเร็จ   

• คิดใหญ  ทําใหเปาหมายใหญ  ถาพลาดจากเปาหมาย  ก็ยังไดผลงานมากกวา

เปาหมายเล็กๆ  

• ลุยทุกอยาง เกี่ยวกับ การขาย และ การชวนคน 

• เกิดแรงบนัดาลใจ และกําลังใจ  

• ถาจะเดนิ ก็ไมมีใครบังคับใหเราหยุดได  แตถาเราจะหยุด  ก็ไมมีใครบังคับให

เราเดินได  

• เมื่อมีความฝน  เราจะพยายามทาํงานหนัก เพื่อใหความฝนของเราเปนความ
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จริง  

• มัน่ใจวาเราสามารถทําได 

สรุป   ประโยชนที่เกิดขึ้นจากการนาํวาทะที ่3 ไปใชนั้น ทาํใหสามารถนาํไปใชได 

2 ทางใหญๆ  คือ  

   1.การใชใหเกิดประโยชนกบัตัวเอง  ในแงมุมตางๆดังนี ้

• การพัฒนาตัวเอง ไดแก  “คิดใหญ  ทําใหเปาหมายใหญ  ถาพลาดจาก

เปาหมาย  ก็ยงัไดผลงานมากกวาเปาหมายเล็กๆ , ถาจะเดิน ก็ไมมีใครบังคับให

เราหยุดได  แตถาเราจะหยดุ  กไ็มมีใครบังคับใหเราเดนิได , เมื่อมีความฝน  เรา

จะพยายามทาํงานหนกั เพือ่ใหความฝนของเราเปนความจริง , มั่นใจวาเรา

สามารถทําได 

• การใหกําลงัใจแกตัวเอง ไดแก  “ทําใหฝาฟนอุปสรรคไปได ไมยาก , เปนการ

ผลักดันใหเราสําเร็จดังฝนได , เกิดแรงผลกัดันวาตัวเราเอง สมบูรณทางรางกาย 

แตถาทําตวัไรความสามารถ ตองอายคนพกิารที่เขาทาํทกุอยางดีกวาคนปกติทาํ , 

ลงมือทาํ แลวเราก็จะประสบความสาํเร็จ , เกิดแรงบันดาลใจ และกําลงัใจ” 

• การเรยีกสติสัมปชัญญะใหกลับคืนมา  ไดแก  “วาทะนีท้ําใหรูวาชวงอาย ุ

30 ตนๆของชีวิตนี้สําคัญ  ถาเราไมทาํงานตรงนี้เมื่อเราอาย ุมากขึน้เราจะ

ลําบาก” 

• เกิดความเชื่อมั่น และศรัทธา  ไดแก  “ใชกับตนเองในบางครั้ง   สรางแรง

บันดาลใจจากคําพูดนี ้ ทําใหมีพลงัมากขึน้  กลาทํา  และใชกับตัวแทนดวย  เปน

คําพูดที่เสริม ใหเราทาํในสิง่ที่เราคิดไมถึง , ทําใหเชื่อมัน่ในการทํางาน  และไม

ยอมแพตออุปสรรคตางๆ และจะทาํใหเราชนะทุกอยาง , มั่นใจวาเราสามารถทํา

ได” 

   2.การใชใหเกิดประโยชนในการทํางาน  ในแงมุมตางๆ ดังนี ้

• การใชในการบริหารทีมงาน ไดแก “ใชกับตนเองในบางครั้ง   สรางแรง

บันดาลใจจากคําพูดนี ้ ทําใหมีพลงัมากขึน้  กลาทํา  และใชกับตัวแทนดวย  เปน

คําพูดที่เสริม ใหเราทาํในสิง่ที่เราคิดไมถึง , ลุยทุกอยาง เกี่ยวกบั การขาย และ 

การชวนคน” 

• การใชในการขาย  ไดแก “ลุยทกุอยาง เกี่ยวกับ การขาย และ การชวนคน” 
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ประวัติผูเขยีน 
 

                นายโชคชัย  อัครวราวงศ เกิดเมื่อวันที ่15 พฤศจิกายน 2518  จบการศึกษาชัน้มัธยมศกึษา

จากโรงเรียนทวีธาภิเศก สําเร็จปริญญาตรีนิติศาสตรบัณฑิต  มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร  ในป 2540  

และเคยรวมงานกับบริษัททีป่รึกษากฎหมายระหวางประเทศ   บริษัท คลิฟฟอรด  ชานซ จํากัด จากนัน้ 

ไดเขาศึกษาระดับปริญญาโทในปการศึกษา 2543  คณะนิเทศศาสตร  ภาควาทวทิยาและสื่อสารการ

แสดง  สาขาวาทวิทยา  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
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