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หลักการและเหตุผล 
 

ในโลกธุรกิจปจจุบันเต็มไปดวยการแขงขันท้ังในดานของเทคโนโลยีการผลิต
มาตรฐาน คุณภาพผลิตภัณฑ การตลาด และการบริการ ส่ิงเดียวท่ีจะทําใหองคการอยูรอดและ
สามารถเจริญเติบโตตอไปไดก็คือทรัพยากรมนุษย ท้ังนี้เนื่องจากถึงแมองคการจะมีทรัพยากรการ
บริหารอ่ืน ๆ ซ่ึงไดแก เงินทุน วัสดุส่ิงของ หรือเทคโนโลยีเพียงใดก็ตาม แตหากขาดผูปฏิบัติงานท่ี
จะปฏิบัติงานใหเปนไปตามวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีวางไว ดังนั้นการจัดการทรัพยากรมนุษยจึง
เปนส่ิงท่ีตองใหความสําคัญเปนอยางมาก    จึงจําเปนตองมีกระบวนการคัดเลือกบุคลากรเพื่อใหได
บุคลากรท่ีดี  มีคุณสมบัติเหมาะสม  ถูกตองกับคุณลักษณะเฉพาะของงานท่ีกําหนดไว  ถาองคการ
ใดสามารถคัดเลือกบุคลากรที่มีคุณภาพ  มีประสิทธิภาพในการทํางานองคการน้ันยอมจะไดรับ
ผลสําเร็จในการดําเนินงาน  บรรลุเปาหมาย  มีผลงานดี  เปนท่ีเช่ือถือได  และทําใหองคการมี
ช่ือเสียงเปนท่ียอมรับ (อัจฉรา หอมจรรยา, 2546: 1) 

การสรางแรงจูงใจในการทํางานใหแกบุคลากรเปนปจจัยสําคัญประการหนึ่งท่ีทํา
ใหผูปฏิบัติงานแสดงพฤติกรรมตางๆ ในการทํางาน  หากมีแรงจูงใจในทางบวกก็จะแสดง
พฤติกรรมการทํางานออกมาในทางบวก  ในทางกลับกันหากขาดแรงจูงใจในการทํางาน ก็จะแสดง
พฤติกรรมการทํางานในเชิงลบ   จะเห็นไดวาแรงจูงใจในการทํางานมีความสัมพันธกับ
ประสิทธิภาพในการทํางาน  ผูบริหารจึงตองรูและเขาใจถึงกลยุทธการจูงใจเพื่อนํามาใชประโยชน
ในการเพิ่มแรงจูงใจในการทํางานใหแกพนักงานของตน (ชมพูนุท ศรีพงษ, 2550) 

การประกันชีวิตก็เชนเดียวกัน  ลักษณะงานดานประกันชีวิตเปนงานดานจิตวิทยา
ในการโนมนาวจิตใจ  ตองมีการเขาถึงความตองการที่แทจริงของลูกคา  โดยลักษณะภายนอกท่ัวไป
ของงานดานนี้ตองมีการพบปะผูคน  ใชชองทางการขายตรงโดยผานทางตัวแทนหรือนายหนา
ประกันชีวิตเปนหลัก  สวนชองทางอ่ืนๆ เชน เสนอประกันชีวิตผานทางโทรศัพท  หรือผานทาง
พนักงานธนาคาร เหลานี้ไดเร่ิมเขามามีบทบาทมากข้ึนในปจจุบันเชนกัน  ซ่ึงสภาพการแขงขันของ
ธุรกิจประกันชีวิตในปจจุบันมีการแขงขันกันสูงมาก  ในหลายๆ ชองทาง เนื่องดวยตลาดประกัน
ชีวิตในประเทศไทยยังเปนตลาดท่ีใหม โดยมีผลสํารวจพบวามีผูท่ีถือกรมธรรมประกันชีวิตเพียง 
18% ของประชากรไทยท้ังหมด(ผลสํารวจในป 2551)  จึงมีความเปนไปไดท่ีจะขยายสวนแบงทาง
การตลาดไดอีกในอนาคตตอไป    ซ่ึงจากผลสํารวจจากสมาคมประกันชีวิตไทยในป พ.ศ.2551 
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พบวาบริษัทประกันชีวิต  3  อันดับแรกท่ีครองสวนแบงทางการตลาดสูงสุดจากกลุมบริษัทประกัน
ชีวิตท้ังหมด 24 บริษัท คือ  บริษัท เอ ไอ เอ จํากัด,  บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด  และ บริษัท
เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด ตามลําดับ (ขอมูลออนไลน 19 กันยายน 2551)     ซ่ึงจากสภาพการ
แขงขันท่ีสูงนี้เปนผลใหแตละองคการตองมีนโยบายในการแขงขันท่ีเหมาะสม  เชนเดียวกันกับ
บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด  ท่ีมีนโยบายในการทําการตลาดเชิงรุกผานทางตัวแทนประกัน
ชีวิต ท้ังการออกบูทประชาสัมพันธโครงการออมทรัพยของบริษัทฯ     รวมไปถึงการพัฒนาคุณภาพ
ของพนักงานในทุกหนวยงานใหมีศักยภาพมากยิ่งข้ึน  โดยเฉพาะตัวแทนประกันชีวิตท่ีตองอาศัย
ความเช่ียวชาญเพื่อสรางความเช่ือม่ันใหเกิดแกลูกคา   งานดานนี้เปนงานดานจิตวิทยาตองมีการ
สรางแรงจูงใจใหเกิดความกระตือรือรนและความเช่ือม่ันในการทํางาน  เพราะโดยธรรมชาติของ
งานตองมีท้ังการยอมรับและการปฏิเสธในขอเสนอที่ไดนําเสนอแกลูกคา  ซ่ึงเปนสาเหตุหลักท่ีทํา
ใหพนักงานขาดแรงจูงใจที่จะทํางานตอไป  ดังนั้นการสรางแรงจูงใจใหแกพนักงานจึงเปนส่ิงท่ี
ผูบริหารควรใหความสําคัญอยางสม่ําเสมอ  เพื่อทําใหพนักงานไดมีการดึงศักยภาพท่ีมีอยูมาใชและ
เพื่อใหองคการบรรลุซ่ึงเปาหมายท่ีไดวางไว 

จากขอความขางตนท่ีกลาวถึงความสําคัญของบุคลากรในองคการประกันชีวิต  
และความสําคัญของการสรางแรงจูงใจในการทํางานวามีความสําคัญมากนอยเพียงไรแลวนั้น    การ
ที่ผูศึกษาจึงสนใจศึกษาปจจัยจูงใจของพนักงานขาย บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด สาขา
เชียงใหม เนื่องดวยบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด สาขาเชียงใหมนั้นมีอัตราการเติบโตเปน
อันดับ 1 เม่ือเปรียบเทียบกับอัตราการเติบโตของสาขาอ่ืนๆ ท่ัวประเทศของ บริษัท เมืองไทย
ประกันชีวิต จํากัด ในท่ีนี้สามารถดูไดจากการเก็บเบ้ียประกันท้ังใหมและเบ้ียประกันตออายุ
กรมธรรมเดิมมีสัดสวนเปนอันดับ 1 ของประเทศ ซ่ึงการศึกษาคร้ังนี้สามารถเปนประโยชนแก
บริษัทประกันชีวิตในดานการวางแผนการดําเนินงานในการเพ่ิมยอดขายประกันชีวิตในอนาคต   

 
วัตถุประสงค 
  เพื่อศึกษาการรับรูในปจจัยกระตุนและปจจัยคํ้าจุนของพนักงานขาย บริษัท 
เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด สาขาเชียงใหม 

 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

ทําใหทราบการรับรูในปจจัยดานตัวกระตุนและปจจัยคํ้าจุนของพนักงานขาย 
บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด สาขาเชียงใหม 
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นิยามศัพท 
เพื่อความเขาใจตรงกันเกี่ยวกับความหมายของคําศัพทท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ผู

ศึกษาจึงไดนิยามศัพท ดังนี้ 
ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกหรือเจตคติท่ีดี ท่ีพอใจของบุคคล อันเกิดมาจาก

การไดรับการตอบสนองความตองการในปจจัยตางๆ ในการปฏิบัติงานน้ันๆ จึงปฏิบัติงานดวย
ความเต็มใจ ตามแนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจของเฮอรซเบอรก 

ปจจัยจูงใจ  (Motivation Factors) หมายถึง  องคประกอบท่ีกอใหเกิดความพึง
พอใจในการปฏิบัติงานโดยตรง  

พนักงานขาย บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด สาขาเชียงใหม หมายถึง ตัวแทน
ประกันชีวิต ของ บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด สาขาเชียงใหม 

ผูทําประกันชีวิต (Assured )หมายถึง คูสัญญาฝายซ่ึงมีหนาท่ีเปดเผยขอความจริง
อันเปนสาระสําคัญตอการพิจารณาของผูรับประกันชีวิตและมีหนาท่ีชําระเบ้ียประกันชีวิตตาม
จํานวนท่ีไดตกลงกันไว  และเม่ือเกิดความเสียหายกับผูเอาประกันชีวิตไว  ผูรับผลประโยชน
สามารถเรียกรองสินไหมตามวงเงินเอาประกันภัยท่ีมีในกรมธรรม 
  บริษัทประกันชีวิต (Assurer) หมายถึง คูสัญญาฝายซ่ึงมีหนาท่ีรับประกันชีวิต  รับ
เบ้ียประกันชีวิต  ตลอดจนชดใชคาสินไหมทดแทนใหแกผูเอาประกันชีวิตหรือผูรับผลประโยชน  
เม่ือมีเหตุการณอยางหนึ่งอยางใดเกิดข้ึนตามท่ีระบุไวในสัญญา 
  เบี้ยประกัน (Premium) หมายถึง  จํานวนเงินท่ีผูเอาประกันชีวิตจะตองจายใหแก
ผูรับประกันชีวิตตามเง่ือนไขท่ีตกลงไวในสัญญา  ซ่ึงการจายคาเบ้ียประกันชีวิตอาจจายเปนรายป  
รายหกเดือน  รายไตรมาส  หรือรายเดือน  ตามท่ีระบุไวในกรมธรรมประกันชีวิต 

 
 
 

 


