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บทคัดยอ

 การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือทดสอบผลกระทบของศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธที่มี
ตอผลการดําเนินงานของธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัยในประเทศไทยเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูลคือ
แบบสอบถาม โดยมีผูตอบแบบสอบถามท่ีมเีนือ้หาสมบูรณทัง้สิน้ จาํนวน 96 ฉบบัสถติทิีใ่ชในการวิเคราะห 
ไดแก การวเิคราะหสหสมัพันธแบบพหคุณูการวเิคราะห การถดถอยแบบพหคุณู โดยมสีมมติฐานในการวจิยั 
คือศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธ ความสัมพันธและผลกระทบตอผลการดําเนินงานของธุรกิจตัวแทน
ประกันวินาศภัยในประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา 1) ศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธ ดานการวางแผน
เชิงกลยุทธ มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงาน 2) ศักยภาพทางการตลาดเชิงกล
ยทุธ ดานการนาํกลยทุธไปปฏบิตัมิคีวามสมัพันธและผลกระทบเชงิบวกกบัผลการดาํเนนิงาน 3) ศกัยภาพ
ทางการตลาดเชิงกลยุทธ ดานการควบคุมและประเมินผลกลยุทธมคีวามสัมพนัธและผลกระทบเชิงบวกกับ
ผลการดําเนินงาน ดังนั้นธุรกิจจึงควรนําเอาขอสนเทศท่ีไดจากการวิจัยครั้งนี้ไปประยุกตใชในการกําหนด
ทิศทางวิธีการดําเนินงานและการควบคุมการบริหารงาน เพื่อใหองคกรสามารถปองกันเหตุการณที่อาจ
กระทบตอการบริหารงาน ทําใหองคกรเพิ่มศักยภาพในการแขงขันและสามารถมีผลการดําเนินงานตรง
ตามเปาหมายท่ีกําหนดตอไปในอนาคต
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Abstract

 The purpose of this research was to investigate the effects of strategic marketing capability 
on performance of non-life insurance agents businesses in Thailand. A questionnaire was used as 
the instrument of the research and data collection was conducted from 96 executives of non-life 
insurance agents. Statistics used for analyzing the collected data are multiple correlation analysis 
and multiple regression analysis. Hypothesis of the research is strategic marketing capability which 
is correlated with performance of non-life insurance agents businesses. The results showed that 
:1) Strategic marketing capability for strategicplanning is positively correlated with performance; 
2) Strategic marketing capability for strategic implementation is positively correlated with performance; 
3) Strategic marketing capability for strategic control and evaluation is positively correlated with 
performance. Therefore, the businesses should take into consideration these research’s fi ndings 
and use them as a guideline for issuing strategies by determining directions, methods, and 
management control in order to prevent their organization from various threats. This would as 
a result increase the competitive capability, enhance good performance, and enable them  to 
implement the goal of the organization in the future.

Keywords: Strategic marketing capability, performance,non-life insurance agents businesses

บทนํา

 ปจจุบันธุรกิจมีการแขงขันที่รุนแรงมาก
ทั้งจากคูแขงภายในประเทศและจากตางประเทศ 
ซึ่งเปนผลกระทบมาจากการเปลี่ยนแปลงสภาพ
แวดลอมทางเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยีและการ
ศึกษา ตลอดจนมีกระแสการเปดเสรีประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน (Asean Economic Community : 
AEC) ซึง่ไดสงผลใหสงัคมธุรกิจตองเผชิญกับภาวะ
เศรษฐกิจที่มีการแขงขันรุนแรงขึ้น ธุรกิจตาง ๆ 
จึงตองพัฒนารูปแบบกลยุทธใหมใหมีความหลาก
หลายตรงกบัความตองการของผูบรโิภคและเหมาะ
สมกับสภาวะเศรษฐกิจของประเทศ รวมทั้งมีการ

ปรับเปล่ียนกลยุทธเพื่อท่ีจะสามารถใหบริการท่ี
ดีแกประชาชนและเปนการยกระดับธุรกิจเขาสู
มาตรฐานสากล โดยอาศัยการบริหารจัดการหลาย

ดานเพ่ือใหมีผลการดําเนินงานที่ดี (สุพานีสฤษฎ
วานิช. 2544  :  14-16) ซึ่งจะมีการนําสถิติปญหา

สภาพท่ัวไปจากภัยตางๆ เชน สถติกิารเกิดไฟไหม 
สถิติอุบัติเหตุ มาใชในการพัฒนาปรับปรุงรูปแบบ
ธุรกิจ ใหธุรกิจสามารถอยูรอดและเจริญเติบโตได
อยางมั่นคงในระยะยาว
 ธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัย (Non-Life 
Insurance Agents Businesses) ทําหนาที่ใน
การรับความเส่ียงภัยแทนลูกคาหรือผูเอาประกัน
ภัยในกรณีที่เกิดความสูญเสียหรือเกิดความเสีย

หายขึ้นแกผูเอาประกันภัยตามเงื่อนไขที่ไดตกลง
กันเอาไว  เรียกวาการชดใชคาสินไหมทดแทน 
โดยธุรกิจยังสามารถชวยยกระดับคุณภาพชีวิตที่

ดีของประชาชนมากขึ้น ในระบบเศรษฐกิจมีการ
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา การประกันวินาศภัย
มิไดเปนการทําใหความเส่ียงหรืออุบัติเหตุหายไป 
แตการประกันวินาศภัยจะชวยลดภาระคาใชจาย
และแกปญหาเฉพาะหนา ดานการเงนิตลอดจนการ

ดาํเนนิการตาง ๆ  อนัเนือ่งมาจากความเสยีหายนัน้
ได ธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัยในประเทศไทย
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ปจจุบันดําเนินธุรกิจภายใตขอจํากัดที่เขมงวดและ
ยังคงสามารถครองสวนแบงทางการตลาดสูงสุด
ไวไดอยางตอเน่ืองทําใหมีผลการดําเนินงานตรง
ตามเปาหมายท่ีกําหนดซึ่งอาศัยการพัฒนาองคกร
ใหมีความทันสมัยทุกรูปแบบ เพื่อปรับทิศทางการ
ดําเนินงานใหสอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจของ
ประเทศโดยการพยายามลดตันทุนท่ีไมจําเปน
ของบริษัทฯ การปรับบทบาทศูนยบริการในตาง
จังหวัดใหมีความพรอมในดานบริการ มุงเนน
การรักษาสวนแบงการตลาด ควบคูกับการขยาย
ฐานลูกคาใหม และทําใหมีผลการดําเนินงานท่ีมี
ประสิทธิภาพการทํางาน และการบริการใหมีความ
แขง็แกรงยิง่ขึน้ นอกจากน้ีสาํนักงานคณะกรรมการ
กํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย จะ
ดูแลโดยมีขอกําหนดเก่ียวกับเงินสํารองของธุรกิจ 
นโยบายการลงทุน และอัตราเบี้ยประกันเปนตน 
ขอจํากัดเหลานี้เปนเครื่องมือที่จํากัดการแขงขัน
ใหอยูภายในขอบเขตที่เหมาะสม การแขงขันจึง
เนนไปทางดานการดาํเนนิงานมากกวาแขงขนัทาง
ดานราคา อกีทัง้ปจจยัท่ีกอใหเกดิศกัยภาพทางการ
ตลาดและผลลัพธของศักยภาพทางการตลาดเกิด
จากแนวคิดทางการตลาดยุคปจจุบันท่ีเนนปจจัยที่
เปนแรงผลักดัน3 ประการ ไดแก ลูกคา คูแขงขัน 
และความสามารถในการจัดการภายในกิจการ 
ภายใตระบบการตลาดยุคใหมวุฒิชาติ สุนทรสมัย 

(2550: บทคัดยอ) จะทําใหธุรกิจตัวแทนประกัน
วินาศภัยมีผลการดําเนินงานที่เปนมาตรฐานและ
มีแนวโนมการขยายตัวสูงในอนาคต
 ศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธ  

(Strategic Marketing Capability) เปนการเสริมสราง
ความสามารถในการแขงขนัทางการตลาดเพือ่เปน
ผูนาํตลาด หรือความสามารถของธุรกจิทีจ่ะเอาชนะ

บริษัทคูแขงเพ่ือรักษาสวนแบงตลาดไว อีกทั้งยัง
เปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขันทาง

ธุรกิจโดยการกําหนดทิศทาง เทคนิค วิธีการและ
ทัศนคติของผูบริหาร เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาสูงสุด โดยศักยภาพทางการตลาดเชิง

กลยุทธนั้น จะประกอบไปดวยการวางแผนเชิงกล
ยุทธ (Strategic Planning) ซึ่งเนนการวิเคราะห
สภาพแวดลอมขององคกร ปจจัยท่ีสนับสนุนหรือ
เปนอุปสรรคตอการดําเนินงานและปจจัยที่เปนจุด
เดนหรือจุดดอยตอการดําเนินงาน การนํากลยุทธ
ไปปฏิบตั ิ(Strategic Implementation) ซึง่เนนเกีย่ว
กับการเปล่ียนกลยุทธที่ไดจัดทําขึ้นนําไปสูการ
ปฏิบตัจิรงิ การลดขอผดิพลาดในการปฏบิตังิานนํา
เทคโนโลยีใหม ๆ มาใชในการปฏิบัติงาน และการ
ควบคุมและประเมินผลกลยุทธ (Strategic Control 
and Evaluation) ซึง่เนนเก่ียวกับการกํากับตดิตาม
งานข้ันสุดทายในการบริหารเชิงกลยุทธ ติดตาม
ตรวจสอบความกาวหนา ปญหา อุปสรรค ตลอด
จนความสําเร็จและลมเหลวของโครงการกิจกรรม
ตางๆ ดังนั้นในการกําหนดแนวทางในการดําเนิน
งานน้ันจําเปนตองวิเคราะหและประเมินปจจัยดัง
กลาว (สพุานสีฤษฎวานชิ. 2544 :14-16) เนือ่งจาก
กระบวนการของศักยภาพทางการตลาดเชิง
กลยทุธในองคกร จะสงผลใหองคกรสามารถปองกัน
เหตุการณที่อาจจะกระทบตอการบริหารงานและ
เปนการกําหนดวิธีการทํางานเพิ่มเติมใหแตกตาง
จากเดิม เพือ่ทีจ่ะนาํแผนกลยุทธนัน้ไปสูการปฏิบตัิ
ใหเกดิผลสําเรจ็ในอนาคต  จงึทาํใหองคกรตองเพ่ิม
ศกัยภาพในการแขงขนัและมผีลการดาํเนนิงานตรง
ตามเปาหมายที่กําหนดไว
 ผลการดําเนินงาน (Performance) เปน

ผลลัพธในการปฏิบัติงานขององคกร ซึ่งสามารถ
ทําใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกรโดยมีการนํา
ทรัพยากรท่ีมใีนองคกรมาใชใหเกิดประโยชนสงูสดุ

และเปนผลผลิตที่ไดจากการดําเนินกิจกรรมตาง 
ๆ ของธุรกิจ เปนการผสมผสานระหวางการวัดผล
สาํเรจ็ในการปฏิบตังิานในอดีตและปจจยัทีส่งผลตอ

ความสําเร็จในอนาคต ผูประกอบการธุรกิจควรให
ความสาํคญักบัการปรบัปรงุและพฒันากระบวนการ
บริหารจัดการใหทันสมัย โดยเนนที่ความรู ความ
สามารถขององคกรถือวาเปนปจจัยและกลไกหลัก
ในการผลักดันใหธุรกิจประสบผลสําเร็จม่ันคง 
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และสามารถอยูรอดไดในระยะยาวและเปนกรอบ
อยางดีในการกําหนดกลยุทธธุรกิจท้ังในดานการ
บริหารจัดการและดานผลการดําเนินงานเพ่ือ
เพิ่มประสิทธิภาพและสรางความไดเปรียบในการ
แขงขันไพรวรรณ โยธาสุภาพ (2548: บทคัดยอ)
อีกทั้งยังเปนผลลัพธทางการเงินที่เปนตัวชี้วัด
ความสําเร็จ ที่มีตอการปฏิบัติงานและนโยบายที่
จะกระจายไปสูระดับตาง ๆ  เพือ่นาํไปปฏิบตัไิดโดย
ทั่วไปจะมุงเนนไปที่กําไร ซึ่งการวัดผลการดําเนิน
งานน้ันจะมีการวัด 4 ดาน ประกอบดวย ดานการ
เงนิ (Financial Perspective)ดานลูกคา (Customer 
Perspective) ดานกระบวนการภายใน (Internal 
Process Perspective) และดานการเรียนรูและ
พัฒนา (Learning and Growth Perspective) ผล
การดําเนินงานจึงเปนการตรวจสอบและควบคุม
การดาํเนนิงานขององคกร (พส ุเดชะรินทร. 2548  :  
20-21) ทัง้น้ีจะพบวาธรุกจิตวัแทนประกนัวนิาศภยั
มกีารแขงขนักนัอยางสูงประกอบกับปจจยัภายนอก
เหนือการควบคุมอกีทัง้มกีารเปล่ียนแปลงอยูตลอด
เวลา จงึสงผลกระทบตอการดําเนนิของธุรกจิตาง ๆ
เปนอยางมากผลการดําเนินงานมีประสิทธิภาพ
จึงเปนสิ่งที่สะทอนใหเห็นถึงความสามารถในการ
ดําเนินธุรกิจไดเปนอยางดี
 จากเหตุผลที่กลาวมาแลวขางตน ผูวิจัย
จงึสนใจศึกษาวิจยัผลกระทบของศักยภาพทางการ

ตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัยในประเทศไทย โดย
มีวัตถุประสงคเพื่อทดสอบวา ศักยภาพทางการ
ตลาดเชิงกลยุทธมีผลกระทบตอผลการดําเนิน
งานหรือไม อยางไร ซึ่งทําการเก็บรวบรวมขอมูล
จากธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัยในประเทศไทย 
ผลลัพธที่ไดจากการวิจัยสามารถนําไปใชเปน
ขอมลูในการบรหิารจดัการดานการกาํหนดกลยทุธ 
การวางแผนการดําเนินงานไปใชในการวิเคราะห
ปญหาและอุปสรรคที่ เกิดจากการดําเนินงาน
จนนําไปสูการปรับปรุงและพัฒนาการตลาดเชิง
กลยทุธ การสงเสรมิสนบัสนนุและพฒันาใหตวัแทน
ประกันวินาศภัยสามารถสรางสรรคผลการดําเนิน
งานท่ีบรรลุเปาหมายองคกรไดนอกจากนี้ธุรกิจที่
มีลักษณะใกลเคียงกันยังสามารถนําไปประยุกตใช
พัฒนาองคกรใหเติบโตในอนาคตได

เ อกสา ร ง าน วิ จั ยที่ เ ก่ี ย วข อ งและ

สมมติฐานของการวิจัย

 ในการวิจัยครั้งนี้ ศักยภาพทางการตลาด
เชงิกลยทุธ ไดถกูกาํหนดใหเปนตัวแปรอสิระและสง
ผลกระทบตอผลการดําเนินงานของธุรกิจตัวแทน
ประกันวินาศภัยในประเทศไทย

ศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธ (SMCT)

1. ดานการวางแผนเชิงกลยุทธ  (SMP)
2. ดานการนํากลยุทธไปปฏิบัติ (SMI )

3. ดานการควบคุมและประเมินผลกลยุทธ 
    (SMC)

ผลการดําเนินงาน (PFMN)
1.  ดานการเงิน (PFP)
2. ดานลูกคา  (PCP)
3.  ดานกระบวนการภายใน (IPP)

4.  ดานการเรียนรูและพัฒนา (LGP)

H

รูปภาพประกอบ  1
กรอบแนวคิดของศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธและผลการดําเนินงาน
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 1. ศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธ 
(Strategic Marketing Capability) หมายถึง การ
เสริมสรางความสามารถในการแขงขันทางการ
ตลาดเพ่ือเปนผูนําตลาด หรือความสามารถของ
ธุรกิจท่ีจะเอาชนะบริษัทคูแขงเพื่อรักษาสวนแบง
ตลาดไว อีกทั้งยังเปนการสรางความไดเปรียบ
ในการแขงขันทางธุรกิจโดยการกําหนดทิศทาง 
เทคนิค วิธีการและทัศนคติของผูบริหาร เพ่ือตอบ
สนองความตองการของลูกคาสูงสุด โดยศักยภาพ
ทางการตลาดเชิงกลยุทธนั้นประกอบไปดวย
ดานการวางแผนเชิงกลยุทธดานการนํากลยุทธ
ไปปฏิบัติ และดานการควบคุมและประเมินผล
กลยุทธ 
  1.1 ดานการวางแผนเชิงกลยุทธ 
(StrategicPlanning) หมายถึง การวิเคราะหสภาพ
แวดลอมขององคกร ตองพจิารณาปจจยัท่ีสนบัสนนุ
หรือเปนอุปสรรคตอการดําเนินงาน และปจจัยที่
เปนจุดเดนหรือจุดดอยตอการดําเนินงาน โดยมี
ขั้นตอนขอมูลตางๆที่ใชในการวางแผนกลยุทธ 
ดังน้ี กําหนดภารกิจขององคกร การตรวจสอบ
และวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก
องคกรในการกําหนดกลยุทธหลักขององคกร อีก
ทั้งการวางแผนเชิงกลยุทธน้ันยังมีวัตถุประสงค
เพื่อกําหนดทิศทางในการดําเนินงานขององคกร
ในระยะยาวโดยเปนแผนงานท่ีไดรับการสรางข้ึน
เพื่อตอบสนองแนวคิดและนโยบายของผูบริหาร

องคกร การวางแผนเชิงกลยุทธควรเปนแผนท่ีมี
ความยืดหยุนและสามารถนําไปปฏิบัติไดจริง และ
ประเมินผลไดเพื่อสามารถนําไปปรับปรุงแผนงาน
ใหดีขึ้นได
  1.2 ดานการนํากลยุทธไปปฏิบัติ 
(Strategic Implementation) หมายถึง การเปลี่ยน
กลยุทธที่ไดจัดทําขึ้นนําไปสูการปฏิบัติจริง เพ่ือให
เกดิผลลัพธ เชน การพัฒนาพนักงาน การลดขอผดิ

พลาดในการปฏบิตังิาน การนําเทคโนโลยีใหมๆ  มา
ใชในการปฏิบัติงาน การฝกใหพนักงานมีการเรียน
รูที่รอบดานปฏิบัติงานเพื่อใหเกิดผลแกกิจการอีก

ทั้งการนํากลยุทธไปปฏิบัติ ยังเปนกระบวนการที่
ผูบริหารแปลงกลยุทธและนโยบายไปสูแผนการ
ดําเนินงานกําหนดรายละเอียดดานตาง ๆ
  1.3 ดานการควบคุมและประเมิน
ผลกลยุทธ (Strategic Control and Evaluation) 
หมายถึง การกํากับติดตามงานขั้นสุดทายในการ
บริหารเชิงกลยุทธ เพื่อตรวจสอบและประเมิน
ผลการดําเนินงานตามแผนกลยุทธที่กําหนดไว 
การคอยติดตามตรวจสอบความกาวหนา ปญหา 
อุปสรรค ตลอดจนความสําเร็จและลมเหลวของ
โครงการกิจกรรมตาง ๆ ที่ประกอบขึ้นเปนกลยุทธ
ขององคการซึ่งวิธีการในการติดตามประเมินผล
นั้นคือการคอยติดตามขาวสารขอมูล โดยเฉพาะที่
เก่ียวกับตัวชี้วัดความสําเร็จตางๆ ที่ไดกําหนดไว
และคอยแกไขปญหาอุปสรรคท่ีอาจเกิดขึ้น ตลอด
จนการคอยติดตามใหการสนับสนุนแกผูปฏบิตังิาน
ในทกุดานสามารถปฏบิตังิานตามกลยทุธใหไดผลอ
ยางมีประสิทธิภาพ
 2. ผลการดําเนินงาน (Performance)
หมายถึง เปนผลลัพธในการปฏิบัติงานขององคกร
ซึ่งสามารถทําใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกร
โดยมีการนําทรัพยากรที่มีในองคกรมาใชใหเกิด
ประโยชนสูงสุดและเปนผลผลิตที่ไดจากดําเนิน
กิจกรรมตาง ๆ ของธุรกิจ เปนการผสมผสาน
ระหวางการวัดผลสําเร็จในการปฏิบัติงานในอดีต
และปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในอนาคต ซึ่งการ

วัดผลการดําเนินงานจะมีการวัด 4 ดาน  ประกอบ
ดวย
  2.1 ด านการ เ งิ น  ( F i n an c i a l 
Perspective) หมายถึง ผลลัพธในการดําเนิน
งานและการบริหารของกิจการมีสวนชวยในการ
ปรับปรุงองคกรใหดีขึ้น ไดแก การเพิ่มขึ้นของราย
ได ความสามารถในการทํากําไร การเจริญเติบโต
และมูลคาสุทธิของผูถือหุน การลดลงของตนทุน

หรือการเพิ่ม การบรรลุวัตถุประสงคทางการเงิน
  2.2 ด า น ลู ก ค า  ( C u s t o m e r
Perspective) หมายถึง ผลลัพธในการตอบสนอง
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ความตองการของลูกคาที่เปล่ียนแปลงไป ไดแก 
การเพ่ิมสวนแบงการตลาด การรักษาลูกคาเดิม
ของกจิการ การแสวงหาลกูคารายใหม การนาํเสนอ
สนิคาท่ีมคีณุภาพ การบรกิารทีร่วดเรว็หรอืชือ่เสยีง
ที่ดีของกิจการ
  2.3 ด า นก ร ะบ วนก า รภ าย ใ น
(Internal Process Perspective) หมายถึง ผลลัพธ
ในการทีช่วยใหธรุกจิสามารถหยบิย่ืนขอเสนอตางๆ
ทางดานคุณคาที่จะดึงดูดและรักษาลูกคาไว ไดแก 
การดําเนินงานท่ีรวดเร็ว กระบวนการผลิตที่มี
คุณภาพ กระบวนการจัดสงที่รวดเร็วตรงเวลาหรือ
กระบวนการบริหารที่มีประสิทธิภาพ
  2.4 ด านการเรียนรู และพัฒนา 
(Learning and Growth Perspective)หมายถึง รูป
แบบใหมๆของส่ือกระบวนการท่ีนํามาแกปญหา
หรือพัฒนากระบวนการเรียนรูหรือองคความรู
กิจการ ไดแก การเพิ่มทักษะของพนักงาน การ
รักษาพนักงานท่ีมีคุณภาพวัฒนธรรมองคกรท่ีเปด
โอกาสใหพนักงานไดแสดงความสามารถ การมี
ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่ดี

วิธีดําเนินงานวิจัย

 1. กระบวนการและวิธกีารเลอืกกลุม
ตัวอยาง 
 ในกระบวนการเลือกกลุมตวัอยางสาํหรบั
การวิจัยนั้น ประชากร (Population) ที่ใชในการ

วิจัย ไดแก ผูบริหารธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัย
ในประเทศไทยจํานวน 676 คน (สํานักงานคณะ
กรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจ

ประกันภัย. 2556 : เวบ็ไซต) กลุมตวัอยาง (Sample)
ทีใ่ชในการวิจยั ไดแก ผูบริหารธุรกิจตัวแทนประกัน

วินาศภัยในประเทศไทยจํานวน 245 คน โดยเปด
ตาราง Krejcie และ Morgan (บุญชม ศรีสะอาด. 
2545: 187) และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ 

(Stratifi ed Random Sampling) 1) กลุมตัวอยาง
ของธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัยในประเทศไทย 

จําแนกตามภูมิภาคท่ีตั้งของธุรกิจ 2) กําหนด
กลุมตัวอยางธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัยใน
ประเทศไทย ตามสัดสวน 3) ทาํการสุมตัวอยางตาม
ขอ 2 โดยใชตารางการสุม ผูวิจัยสงแบบสอบถาม
จํานวน 245 ชุด ปรากฏวามีแบบสอบถามท่ีมี
ความสมบรูณทัง้ส้ิน 96 ชดุ มอีตัราตอบกลบัรอยละ 
39.18 ซึ่งสอดคลองกับ Aaker, Kumar และ Day 
(2001) ไดนําเสนอวาการสงแบบสอบถามอยาง
นอยอัตรารอยละ 20 จึงเปนที่ยอมรับได
 2. การวัดคุณลักษณะของตัวแปร 
 ผูวิจัยไดวัดคุณลักษณะแบบสอบถาม
เปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)                   
โดยศกัยภาพทางการตลาดเชงิกลยทุธ เปนตัวแปร
อิสระ ซึ่งสามารถจําแนกออกได 3 ดาน ดังนี้1) 
การวางแผนเชิงกลยุทธ ประกอบดวย 5 คําถาม
โดยครอบคลุมเกี่ยวกับการจัดหาขอมูลที่ใชในการ
วางแผนทางการตลาดและการวิเคราะหขอมูล 
เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุด 2) ดานการนํากลยุทธ
ไปปฏิบัติ ประกอบดวย 5 คําถามโดยครอบคลุม
เกีย่วกบัการนาํกลยทุธไปปฏิบตัใินการปรบัเปลีย่น
พฒันาขดีความสามารถของพนกังานในองคกร เพือ่
ใหแผนกลยุทธไปสูการปฏิบัติที่เกิดผลสําเร็จ 3) 
ดานการควบคุมและประเมินผลกลยุทธ ประกอบ
ดวย 5 คําถาม โดยครอบคลุมเกี่ยวกับการควบคุม
และประเมินผลกลยุทธ เพื่อใชในการกําหนด
แผนการปฏิบัติงานในอนาคต

 3. ความเช่ือมั่นและความเท่ียงตรง
 ผูวจิยัไดทดสอบความเชือ่มัน่ (Reliability)
และความเท่ียงตรง (Validity) โดยการหาคาอาํนาจ
จําแนกเปนรายขอ (Discriminant Power) โดย
ใชเทคนิค Item-total Correlation ซึ่งศักยภาพ
ทางการตลาดเชิงกลยุทธ มีคาอํานาจจําแนก (r) 
อยูระหวาง 0.611 - 0.888 ผลการดําเนินงาน มี
คาอํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 0.579 - 0.907 

ซึ่งสอดคลองกับ Nunnally (1978) ไดนําเสนอ
วาการทดสอบคาอํานาจจําแนกเกินกวา 0.40 เปน
คาที่ยอมรับไดและคาความเชื่อมั่นของเครื่องมือ 
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(Reliability) โดยใชคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา(Alpha 
Coeffi cient)ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) ซึ่ง
ศกัยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธมคีาสมัประสิทธ์ิ
แอลฟา อยูระหวาง 0.966- 0.967 สวน ผลการ
ดําเนินงาน มีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา อยูระหวาง 
0.974- 0.975ซึ่งสอดคลองกับ Nunnally  (1978)
ไดนําเสนอวาความนาเช่ือถือตามทฤษฎีของ 
Cronbach ซ่ึงแนะนาํวาคาความเชือ่มัน่ของคาํถาม
ไมควรตํ่ากวา 0.70
 4. สถิติที่ใชในการวิจัย
 ในการวจิยัครัง้นี ้ผูวจิยัไดใชการวเิคราะห
สหสัมพันธแบบพหุคูณ การวิเคราะหการถดถอย
แบบพหุคูณผลกระทบของศักยภาพทางการตลาด
เชิงกลยุทธที่มีตอผลการดําเนินงานของธุรกิจ

ตัวแทนประกันวินาศภัยในประเทศไทย ซึ่งเขียน
เปนสมการ ดังนี้
 Performance = β0 + β1 SMP + β2 
SMI + β3 SMC+ ε
โดย
 Performance (PFMN) คอื ผลการดําเนนิ
งาน
 β0 คือ คาคงที่
 β1-β3 คือ คาสัมประสิทธ์ิ
 ε คือ คาความคาดเคลื่อน
 SMP คือ ดานการวางแผนเชิงกลยุทธ
 SMI คือ ดานการนํากลยุทธไปปฏิบัติ
 SMC คอื ดานการควบคมุและประเมนิผล
กลยุทธ
   

ผลของการวิจัยและการอภิปรายผล

ตารางที่ 1 การวิเคราะหสหสมัพนัธของศกัยภาพทางการตลาดเชิงกลยทุธ และผลการดําเนนิงานโดยรวม
ของธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัยในประเทศไทย

ตัวแปร PFMN SMP SMI SMC VIFs

X 4.24 4.35 4.25 4.25

S.D. 0.51 0.57 0.56 0.60

PFMN - 0.683* 0.786* 0.747*

SMP - 0.525* 0.629* 1.700

SMI - 0.687* 1.948

SMC - 2.333

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตารางที่ 1 พบวา ตัวแปรอิสระแตละ
ดานมีความสัมพันธกันซึ่งอาจเกิดเปนปญหา 
Multicollinearityดังนั้น ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ 

Multicollinearityโดยใชคา VIFs ปรากฏวาคา VIFs 
ของ ตัวแปรอิสระศักยภาพทางการตลาดเชิงกล

ยุทธมีคาตั้งแต 1.700-2.333 ซึ่งมีคานอยกวา 10 
แสดงวา ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันในระดับที่
ไมกอใหเกดิปญหา Multicollinearity (Black. 2006  
:  585)
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ตารางที่ 2  การวิเคราะหการทดสอบความสัมพันธโดยใชตัวแปรตามเปนผลการดําเนินงานของธุรกิจ
ตัวแทนประกันวินาศภัยในประเทศไทย

ศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธ

ผลการดําเนินงาน

t p-value
สัมประสิทธิ์

การถดถอย

ความคลาดเคล่ือน

มาตรฐาน

คาคงที่(a) 0.389 0.239 1.627 0.107

1.ดานการวางแผนเชิงกลยุทธ  0.255 0.062 4.101 0.000*

2.ดานการนํากลยุทธไปปฏิบัติ 0.431 0.068 6.360 0.000*

3.ดานการควบคุมและประเมินผลกลยุทธ 0.214 0.069 3.106 0.003*

F= 89.846 p= 0.000 Adj R²= 0.737

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตารางที่ 2 พบวา ศักยภาพทางการ
ตลาดเชิงกลยุทธ ดานการวางแผนเชิงกลยุทธ  
ดานการนํากลยุทธไปปฏิบัติและดานการควบคุม
และประเมินผลกลยุทธมีความสัมพันธและผล
กระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงานเนื่องจาก
ธุรกิจตัวแทนประกันวินาศภัยมีการแขงขันกัน
อยางสูงภายใตการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจ 
สังคม เทคโนโลยี จึงทําใหการเสริมสรางความ
สามารถทางการตลาดของธุรกิจเปนปจจัยสําคัญ
ที่จะทําใหธุรกิจรักษาสวนแบงทางการตลาดดัง
นั้นศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธขององคกร
จึงเปนตัวกําหนดผลการดําเนินงานในปจจุบันซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ Ussahawanitchakit 
และคณะ (2001 : 989) ตามที่กลาววา ศักยภาพ

ทางการตลาดเปนการมุงสรางความแตกตางดาน
การตลาดขององคกรอยางมปีระสทิธผิลและการนาํ
กลยุทธทางการตลาดไปปฏิบตั ิเพือ่การทําธุรกิจซึง่

ศกัยภาพทางการตลาดเปนปจจยัสาํคญัในการมุงสู
การมีคุณภาพในการทํางาน และทําใหบรรลุความ
สําเร็จในดานการสรางความพึงพอใจตอผูบริโภค
ในระดับสูงสอดคลองกับงานวิจัยของ Appiah-Adu 
และคณะ (2001 : 18-34) ธรุกจิอตุสาหกรรมบริการ

ทางการเงินหากมีระดบัของศักยภาพทางการตลาด
ตางกันจะมีผลการดําเนินงานของธุรกิจตางกัน
อยางมีนัยสําคัญ นอกจากนี้ความสัมพันธดังกลาว
เปนไปในดานบวกผลของการบริหารการเงิน และ
จัดทําระบบขอมูลทางการเงินไดมาตรฐาน ทั้งนี้
มาตรฐานการบริหารการเงินที่สําคัญของธุรกิจคือ 
การเปดเผยขอมูลอยางตรงไปตรงมาตอผูถือหุน
ดาํเนนิไปอยางมปีระสิทธภิาพตามมาตรฐานสากล
สอดคลองกับงานวิจัยของ Pun และ White (2005: 
49-71) พบวา การจัดการเชิงกลยุทธเพื่อชวยปรับ
เปล่ียนกลยทุธการบรหิารงาน และสนบัสนนุองคกร

ดานตางๆ ซึง่ทาํใหเกดิความคดิสรางสรรคและชวย
พัฒนากระบวนการดําเนินงานใหเช่ือมโยงแบบ
บูรณาการ กระบวนการวัดผลการดําเนินงานเชิง
กลยุทธอยูในระดับมาก เชน ดานความยืดหยุนใน
การดาํเนนิงานเกีย่วกบัความรวดเรว็ในการบรหิาร 

ความหลากหลายของสินคาหรือบริการดานการใช
ทรัพยากรอยางมีคุณคา ซึ่งมุงเนนความสามารถ
ในการผลิตสินคา และประสิทธิภาพในการผลิต

สินคา ดานนวัตกรรมการดําเนินงาน โดยที่ธุรกิจ
ควรใหความสนใจเกี่ยวกับนวัตกรรมกระบวนการ

และพัฒนาทักษะแนวความคิด เพื่อที่จะพัฒนา
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สินคาหรือบริการใหมสูตลาดและดานคุณภาพการ
บริหารดวยการสรางความนาเชื่อถือใหลูกคาจน
เปนท่ียอมรับ

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต

และประโยชนของการวิจัย

 1. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยใน
อนาคต
 การวิจัยคร้ังนี้ผูที่สนใจสามารถนําไป
ศกึษาผลกระทบของศกัยภาพทางการตลาดเชงิกล
ยทุธทีม่ตีอผลการดาํเนินงานกับกลุมอืน่ท่ีมลีกัษณะ
ธุรกิจในรูปแบบที่คลายกัน ควรมีการศึกษาผลกระ
ทบหรอืปจจยัดานอืน่ ๆ  ทีม่ผีลกระทบตอศกัยภาพ
ทางการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกิจอ่ืน ๆ เพื่อ
สามารถนําขอมูลจากการวิจัยไปประยุกตใชงาน
ไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น และศึกษาการเพิ่ม
ศักยภาพของบุคลากร เพื่อปรับปรุงและพัฒนาขีด
ความสามารถของบุคลากรในองคกรใหเกิดทักษะ
ในการทํางาน อันจะนํามาซ่ึงผลการดําเนินงานท่ี
ดี ซึ่งจะกอใหเกิดความจงรักภักดี ความคิดริเริ่ม

สรางสรรคและความมุงมั่นสูความสําเร็จตอไป
 2. ประโยชนของการวิจัย
 การวิจัยครั้งนี้ สามารถนําไปใชเปน
ขอมูลในการปรับปรุงและพัฒนาศักยภาพทางการ
ตลาดเชิงกลยุทธของธุรกิจอื่น ๆ เพื่อสามารถนํา
ขอมูลจากการวิจัยไปประยุกตใชงานไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น

สรุปผลการวิจัย

 ศักยภาพทางการตลาดเชิงกลยุทธ ดาน
การวางแผนเชิงกลยุทธ ดานการนํากลยุทธไป
ปฏิบัติและดานการควบคุมและประเมินผลกลยุทธ 
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการ
ดําเนินงาน ผลลัพธที่ไดจากการวิจัยสามารถนําไป
วางแผนพัฒนาศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจ
อื่นๆใหมีผลการดําเนินงานท่ีดี ซึ่งจะกอใหเกิด
ความจงรักภักดี ความคิดรเิริม่สรางสรรคและความ
มุงมั่นสูความสําเร็จตอไป
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