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บทคัดยอ 
 
การศึกษานี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการจําหนายผลิตภัณฑประเภท

ประกันชีวิตของพนักงานธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองจังหวัดลําพูน รวมท้ังศึกษาปญหา อุปสรรค 
ความคิดเห็น ขอเสนอแนะในการจําหนายผลิตภัณฑประเภทประกันชีวิตของพนักงานธนาคาร
พาณิชยแหงนั้นในจังหวัดลําพูน โดยการสอบถามพนักงานธนาคารพาณิชยแหงนั้น จํานวน 150 คน 
และนําขอมูลมาประมวลผลโดยใชสถิติคาความถ่ีและรอยละ ผลการศึกษาสรุปไดวา 

พนักงานธนาคารพาณิชยท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31-40 ป 
มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาโท มีรายไดเฉล่ียตอเดือน นอยกวา 20,000 บาท และ            
มีประสบการณทํางานในธนาคารพาณิชย 1-5 ป 

สําหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการจําหนายผลิตภัณฑประเภทประกันชีวิตของพนักงาน
ธนาคารพาณิชย ท่ีทําการศึกษา พบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญหรือเปนแรงจูงใจพนักงานใน              
ระดับมากท่ีสุดมีท้ังหมด 7 ปจจัย คือ ปจจัยดานโอกาสกาวหนาในการทํางาน ปจจัยดานเงินเดือนท่ี
ไดรับ ปจจัยดานคาตอบแทนพิเศษ (คาคอมมิชช่ัน) ปจจัยดานสวัสดิการพิเศษ (โบนัส) ปจจัยดาน
ความม่ันคงในการทํางาน ปจจัยดานการยอมรับในผลงานจากผูบังคับบัญชา และปจจัยดานเกณฑ
ประเมินผลงานประจําป   
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สวนปจจัยท่ีมีความสําคัญหรือเปนแรงจูงใจในระดับมาก คือ ปจจัยดานความทาทายของ
ลักษณะงานท่ีทําและการยอมรับในผลงานจากเพื่อนรวมงาน 

สําหรับปจจัยท่ีเปนเหตุใหพนักงานธนาคารพาณิชยทอถอยตอการจําหนายผลิตภัณฑ
ประเภทประกันชีวิต ซ่ึงทําใหทราบปจจัยท่ีเปนปญหาและอุปสรรคตอการจําหนายผลิตภัณฑ
ประกันชีวิตมากท่ีสุด คือ พนักงานมีความรูสึกวาขายประกันชีวิตเพื่อใหผานการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานเทานั้น พนักงานไมไดรับคาคอมมิชช่ัน รองลงมาคือ ลักษณะงานท่ีทําไมตรงตามความ
ตองการหรือความถนัดของพนักงาน และในการขายประกันชีวิตแกลูกคามักไดรับการปฏิเสธการ
ขายจากลูกคาเสมอ ในขณะเดียวกันการมีเปาหมายยอดขายประกันชีวิตเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง            
มีผลิตภัณฑประกันชีวิตรูปแบบใหมๆ ใหขายตลอดเวลา ทําใหพนักงานทํางานไดไมตรงตาม
เปาหมายของธนาคาร 
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ABSTRACT 
 
 The purpose of this study was to study the factors that influenced life insurance sales by 
officers working at a commercial bank in Mueang District, Lamphun Province and to study the 
problems, obstacles, ideas and suggestions about life insurance sales in the commercial bank.  
Data were collected from questionnaires given to 150 officers working at the commercial bank. 
The data were analyzed using statistical frequency and percentage. The results of the study were 
as follows: 

Most of the respondents were married females, 31-40 ages, holding a Master’s degree. 
They earned less than 20,000 baht per month, and have been working for commercial bank for 1-
5 years. The study found that there are 7 factors that influenced life insurance sales of officers 
working at the commercial bank. Those were the opportunity for progression, salary, commission, 
bonuses, job security, acceptation from superior officers and annual evaluation criteria. The 
significant factors or important motivations were the challenge of job and acceptation from 
colleagues.    

Factors which were considered to be the biggest problems that receded courage of the 
officers who was selling life insurance were that the officers sell the life insurance just
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because they want to pass the evaluation and the officers are not paid for their commission. Other 
inferior problems were that the job characteristic does not match with the officer’s requirements 
or abilities, and the officers are always have customers who refuse to buy life insurance, at the 
same time, the sale volume goal is continually increasing and new options and styles of life 
insurance are rapidly produced. This is why the officers rarely meet the goals set out by the bank. 

 


