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บทคัดยอ

 การวิจยัคร้ังนีม้วีตัถปุระสงค เพ่ือทดสอบผลกระทบของการบริหารความสัมพนัธทีม่ตีอประสิทธผิล
องคกรของธุรกิจตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทยเครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลคือแบบสอบถาม โดยมี
ผูตอบแบบสอบถามที่มีเนื้อหาสมบูรณทั้งสิ้น จํานวน 107 ฉบับคิดเปนอัตราการตอบกลับที่รอยละ 39.78 
สถติทิีใ่ชในการวเิคราะหขอมลู คอื การวเิคราะหสหสมัพนัธแบบพหคุณู การวเิคราะหการถดถอยอยางงาย 
และการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณโดยมีสมมติฐานในการวิจัย คือการบริหารความสัมพันธและผลก
ระทบตอประสิทธิผลองคกรของธุรกิจตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทยผลการวิจัยพบวา 1) การบริหาร
ความสัมพนัธดานการรวมกันควบคุม มคีวามสัมพนัธและผลกระทบเชิงบวกตอประสิทธิผลองคกรโดยรวม 
ดานการบรรลเุปาหมาย ดานการบรูณาการ และดานการคงไวซึง่คานยิม 2) การบรหิารความสมัพนัธ ดาน
ความพึงพอใจ มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกตอประสิทธิผลองคกรโดยรวม ดานการปรับตัว ดาน
การบูรณาการ และดานการคงไวซึ่งคานิยมและ 3) การบริหารความสัมพันธ ดานความรับผิดชอบ มีความ
สัมพันธและผลกระทบเชิงบวกตอประสิทธิผลองคกรโดยรวม และดานบรรลุเปาหมายดังนั้น ธุรกิจควรนํา
การบริหารความสัมพันธไปใชในการวางแผน การบริหารจัดการ การปรับตัวใหทันตอสภาวการณและส่ิง
แวดลอม พรอมกับมีการพัฒนาทีมงานใหประสบความสําเร็จรวมกัน เพื่อใหธุรกิจบรรลุวัตถุประสงคหรือ
เปาหมายที่ตั้งไวและนําไปสูประสิทธิภาพและประสิทธิผลองคกร
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Abstract

 The purpose of this research was to investigate the effects of relationship management 
on organizational effectiveness of life insurance agents businesses in Thailand. Questionnaires 
were used as the instrument of the research and were posted from which there was response 
from  107 executives of life insurance agents businesses in Thailand at a rate of 39.78%. Statistics 
used for analyzing the collected data were T-test, F-test (ANOVA and MANOVA), multiple 
correlation analysis, simple regression analysis, and multiple regression analysis. The hypothesis 
of the research is relationship management to be correlated with organizational effectiveness of 
life insurance agents businesses in Thailand.
 The results showed that : 1) Relationship management for mutual control is positively 
correlated with organizational effectiveness for overall goal achievement, integration, and latency; 
2) Relationship management for satisfaction is positively correlated with organizational effectiveness 
for overall, adaptation, integration, and latency; and 3) Relationship management for commitment is 
positively correlated with organizational effectiveness for overall and goal achievement. Therefore, 
businesses should take into account relationship management to be applied in planning, governing, 
adjusting, developing team works consistently with market conditions and environment in order to 
increase the organizational effectiveness and effi ciency and accomplish the objectives and goals 
of the organization.

Keywords : Relationship Management, Organizational Effectiveness, Life Insurance Agents 
  Businesses

บทนํา

 ในปจจบุนั ตวัแทนประกนัชีวติเปนองคกร

หนึ่งที่มีบทบาทสําคัญในการพัฒนาสงเสริมธุรกิจ
ประกันชีวิตซ่ึงไมเพียงแตชวยใหเกิดการขยายตัว
ของธุรกิจประกันชีวิตสาขาเดียวเทาน้ันแตยังรวม

ถึงความเจริญกาวหนาอยางมั่นคงตอการพัฒนา
ทางระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ และ
ตัวแทนประกันชีวิตยังเปนองคกรหน่ึงที่มีสวน
สําคัญอยางมากในการเสริมสรางความม่ันคงให
แกธุรกิจดานประกันชีวิต ขณะเดียวกัน มิใชเพียง

เปนองคกรเพื่อหวังผลตอบแทนเทานั้นแตยังมุง
หวังใหทุกคนไดมีหลักประกันดานการเงินในการ
วางแผนดําเนินชีวิตประจําวันเพ่ิมมากข้ึนการ

ดําเนินชีวิตสงผลใหประชาชนจําเปนตองสราง
ความม่ันคงใหกบัชวีติและครอบครัวตัวแทนประกัน
ชีวิตเปนหนาท่ีที่สําคัญเพราะตัวแทนคือบุคคลท่ี
จะตองเดินทางออกไปเพ่ือพบปะลูกคาแทนบริษัท

และการเปนทีมขายท่ีดี ซึ่งสงผลตอการทํางาน
ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ในการดําเนินธุรกิจ
ประกันชีวิตนั้น ผูบริหารจําเปนตองมีการวางแผน

การบรหิารจดัการ การปรบัตวัใหทนัตอสภาวการณ
และสิ่งแวดลอม พรอมกับมีการพัฒนาทีมงาน

ใหประสบความสําเร็จรวมกัน ในทามกลางการ
เปลีย่นแปลงยคุขอมลูและเทคโนโลยทีีเ่กดิขึน้อยาง
รวดเร็ว ซึ่งไมสามารถกําหนดทิศทาง หรือคาด

การณในอนาคตได ดังนั้นจึงทําใหการประกันชีวิต
ไดรับความสนใจจากประชาชนเพิ่มมากขึ้น ดวย
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เหตุนี้ การบริหารความสัมพันธจึงกลายเปนปจจัย
ทีม่คีวามสาํคญัอยางมากในการบรหิารงานสาํหรบั
ผูบริหารองคกร  เขามาชวยบริหารจัดการธุรกิจให
ประสบความสําเรจ็ สามารถเขาสูการแขงขนัท่ีเกิด
ขึ้นไดอยางมีประสิทธิภาพ และทําใหองคกรเกิด
ประสิทธิผล บรรลุวัตถุประสงค สามารถดํารงอยู
และเติบโตอยางมัน่คง ทัง้นีย้งัขึน้อยูกบัการบริหาร
ความสัมพันธของธุรกิจดวยเชนกัน (สํานักงาน
คณะกรรมการกาํกบัและสงเสรมิการประกอบธรุกจิ
ประกันภัย. 2556: เว็บไซต)
 การบริหารความสัมพันธ (Relationship 
Management) เปนการบริหารงานในองคกร โดย
สรางความสัมพันธระหวางหนวยงานและคนใน
องคกร อนัเปนปจจยัท่ีสาํคญัอยางยิง่ทีจ่ะชวยรกัษา
ความสัมพันธ สรางขวัญกําลังใจตอความรวมมือ
รวมใจในบรรยากาศที่ดีในการทํางานของสมาชิก 
ผลการปฏิบัติงานขององคกรและของทีมงานจะดี
หรือไมดีนั้นยอมข้ึนอยูกับบุคลากรของหนวยงาน 
จึงจําเปนอยางย่ิงที่ผูบริหารตองทราบวา เพื่อน
รวมงานมีความตองการหรือความพอใจในเรื่องใด         
มีความมุงหวังอยางไร และพยายามสรางโอกาส
ในการดําเนนิงานเพ่ือตอบสนองความตองการและ
มุงหวังของสมาชิกในองคกร ตลอดจนทีมงานเพื่อ
ใหสมาชิกในองคกรเกิดความพึงพอใจ อนึ่ง การ
บรหิารความสมัพนัธนัน้มอีงคประกอบหลกัทีส่าํคญั 

4 ดาน (Hon and Grunig. 1999) ไดแก 1) ความ
ไววางใจ (Trust) 2) การรวมกันควบคุม (Control 
Mutuality) 3) ความพึงพอใจ (Satisfaction) และ 
4) ความรบัผดิชอบ (Commitment) โดยการบรหิาร

ความสัมพันธจะตองกําหนดภารกิจ อํานาจหนาที่
และความรับผิดชอบใหชัดแจง เพื่อใหการดําเนิน
งานตามภารกิจขององคกรบรรลุวัตถุประสงค และ

เปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ การบริหารความ
สัมพันธขององคกรจะประสบความสําเร็จหรือไม 

องคกรจะอยูรอดและมีความมั่นคงเพียงใดขึ้นอยู
กับประสิทธิผลองคกร

 ประสิทธิผลองคกร (Organizational 
Effectiveness) เปนความสามารถขององคกร
ในการดําเนินงานโดยใชทรัพยากรที่มีอยู ทําให
เกิดผลผลิตที่บรรลุเปาหมายขององคกร สามารถ
คงอยูในสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงได ซึ่ง

ประสิทธิผลองคกรมีองคประกอบหลักที่สําคัญ 4 
ดาน(Parsons. 1991 : 263 - 264) ไดแก 1) ดาน
การปรับตัว (Adaptation) องคกรปรับเปล่ียนการ
ดําเนินงานภายในไดสอดคลองกับสภาพแวดลอม
ทางธุรกิจ 2) ดานการบรรลุเปาหมาย (Goal 
Achievement) การกําหนดวัตถปุระสงคองคกรการ
จัดหาและใชทรัพยากรตางๆ ภายในองคกร เพื่อ
ใหการดําเนินงานขององคกรบรรลุวัตถุประสงคที่
วางไว 3) ดานการบูรณาการ (Integration) การ
ประสานสัมพนัธของสมาชิกภายในองคกร การรวม
พลงัใหมคีวามเปนอนัหนึง่อนัเดียวกนัในการปฏิบตัิ
ภารกิจขององคกร และ 4) ดานการคงไวซึง่คานยิม 
(Latency) การดํารงและรักษาระบบคานิยมของ
องคกร ประกอบดวยรูปแบบทางดานวัฒนธรรม
ขององคกรและแรงจูงใจในการทํางานใหคงอยูใน
องคกร 
 ธรุกิจตวัแทนประกนัชวีติ (Life Insurance 
Agents Businesses) เปนธุรกิจที่มีความจําเปน
ตองอาศัยคนกลางประกันชีวิตเขามาเกี่ยวของ 
เพราะธุรกิจประกันชีวิตไมมีสินคาที่มองเห็นเปน

รูปธรรมไดเหมือนสินคาอุปโภคบริโภคอื่น ๆ โดย
ทั่วไปเปนงานท่ีตองทําสัญญาตกลงกันและใน
การทําสัญญาจะตองมีคนกลางท่ีมีความรู ความ
เขาใจ และมีประสบการณในเร่ืองการประกันชีวิต 

คนกลางที่ทําหนาที่เชื่อมโยงการทําประกันชีวิตนี้ 
คอื ตวัแทนประกนัชวีติ ซึง่เปนผูทีม่คีวามสําคญัใน
การสรางภาพพจนทีด่ใีนธุรกจิประกนัชวีติ ตวัแทน
ประกันชีวิตนั้น มิใชเปนเพียงอาชีพเพ่ือหวังผล
ตอบแทนเทานัน้ แตจะเปนผูทีเ่ผยแพรความรู และ

ความจําเปนของการซ้ือประกันชีวิต ตลอดจนการ
เปนที่ปรึกษาทางการเงินใหกับบุคคลท้ังหลาย ดัง
นั้น อาชีพตัวแทนประกันชีวิตจึงเปนอาชีพที่ตอง
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เสียสละ ทุมเท และมุงหวังใหทุกคนมีหลักประกัน 
เพราะตัวแทนจะเก่ียวของกับบุคคล 3 กลุม คือ ผู
เอาประกัน บริษัทรับประกัน และเพื่อนรวมอาชีพ 
การพัฒนาตนเองใหเปนผูที่มีคุณลักษณะที่ดีของ
ตวัแทนจงึเปนสิง่ทีท่กุคนตองปฏบิตัอิยางสมํา่เสมอ 
ผูนําองคกร หรือผูบริหารองคกรจะทําหนาที่ดูแล
และพฒันาทมีงานใหประสบความสําเรจ็รวมกันซึง่
ก็เปนสวนหน่ึงของสมาชิกในองคกรธุรกิจประกัน
ชีวิตในประเทศไทย (สํานักงานคณะกรรมการ
กํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย. 
2556: เว็บไซต)
 จากเหตุผลที่กลาวมาแลวขางตน ผูวิจัย
จึงสนใจศึกษาวิจัยผลกระทบของการบริหารความ
สมัพนัธทีม่ตีอประสิทธผิลองคกรของธรุกจิตวัแทน
ประกันชีวิตในประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
ทดสอบวา การบริหารความสัมพันธมีผลกระทบ
ตอประสิทธิผลองคกรหรือไม อยางไร ซึ่งทําการ
เก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริหารธุรกิจตัวแทน

ประกันชีวิตในประเทศไทย ผลลัพธที่ไดจากการ
วิจัยสามารถนําไปใชเปนขอมูลในการบริหาร
ความสัมพันธ การพัฒนาศักยภาพ การปรับปรุง
องคกรใหเปนท่ียอมรับ และเพิ่มขีดความสามารถ
ในการแขงขัน เพื่อใหองคกรมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลของธุรกิจตัวแทนประกันชีวิตใน
ประเทศไทย

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

สมมติฐานของการวิจัย 

 ในการวิจยัครัง้นีก้ารบรหิารความสมัพนัธ
ไดถูกกําหนดใหเปนตัวแปรอิสระและมีความ
สัมพันธกับประสิทธิผลองคกรของธุรกิจตัวแทน
ประกันชีวิตในประเทศไทยซึ่งถูกกําหนดเปน
ตัวแปรตาม สามารถเขียนเปนแผนภาพงานวิจัย 
ดังนี้

การบริหารความสัมพันธ 
(Relationship Management) 

1. ความไววางใจ (TRU)
2. การรวมกันควบคุม (COM)
3. ความพึงพอใจ (SAT)
4. ความรับผิดชอบ (REP)

ประสิทธิผลองคกร (Organizational 
Effectiveness)
1. การปรับตัว (ADA)
2. การบรรลุเปาหมาย (GOA)
3. การบูรณาการ (INT)
4 การคงไวซึ่งคานิยม (LAT)

H

รูปภาพประกอบ  1
กรอบแนวคิดของการบริหารความสัมพันธและประสิทธิผลองคกร

 1. การบรหิารความสมัพนัธ (Relationship 
Management) หมายถึง การสรางความสัมพันธ
ระหวางหนวยงานและคนในองคกร โดยกําหนด
ภารกจิ อาํนาจหนาที ่และความรับผดิชอบใหชดัแจง 
เพื่อใหการดําเนินงานตามภารกิจขององคกรบรรลุ
วตัถปุระสงคและเปาหมายอยางมปีระสทิธภิาพ (Hon 

and Grunig. 1999) ประกอบดวย

  1.1 ความไววางใจ (Trust) หมายถงึ
ระดับของความเช่ือมั่นและความไววางใจที่ทั้ง
องคกรทีม่ใีหตอกนัและกัน และพรอมจะเปดใจและ

เปดรบัฟงมุมมองและความคดิเหน็จากอกีฝายหนึง่
ในความเปนจริงนัน้ความเชือ่มัน่และความไววางใจ
  1.2  การรวมกันควบคุม (Control 
Mutuality) หมายถึง การตกลงรวมกันของทั้ง
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องคกร การรวมกนัในการปฏบิตัภิารกจิขององคกร
ใหบรรลเุปาหมาย โดยผูบรหิารเปนผูกาํหนดความ
สัมพันธตางๆ เพื่อใหภารกิจขององคกรบรรลุ
ประสิทธิผลและประสิทธิภาพ
  1.3 ความพึงพอใจ (Satisfaction) 
หมายถึง การสรางทัศนคติที่กอใหเกิดความพึง
พอใจทั้งองคกร เกิดขึ้นจากการที่ความคาดหมาย 
ความมุงหวังไดรับการตอบสนองในเชิงบวก โดย
ระดับความพึงพอใจจะย่ิงเพ่ิมมากข้ึน เมื่อฝายใด
ฝายหน่ึงเกดิความเชือ่มัน่วาอกีฝายหน่ึงมคีวามมุง
มัน่ ความจริงใจ และความจริงจงัในการรกัษาความ
สัมพันธใหคงอยูอยางยั่งยืน   
  1.4 ความรบัผดิชอบ (Commitment) 
หมายถึง ขอตกลงท่ีจะรับผิดชอบรวมกันระหวาง
องคกร ซึ่งเปนขอตกลงที่สรางความสัมพันธ
ระหวางกันนัน้ มคีณุคามากพอกับการลงทุนลงแรง
ในการสงเสริมและรักษาความสัมพนัธนัน้ไวใหเกดิ
ความยั่งยืน  
 2.  ประสิทธิผลองคกร (Organizational 
Effectiveness) หมายถึง การที่องคกรสามารถ
ดําเนินการบรรลุเปาหมาย หรือวัตถุประสงคของ
องคกรที่กําหนดไว (Parsons. 1991 : 263 - 264)
ประกอบดวย
  2.1 กา รป รับ ตั ว เ ข า กั บ สภาพ
แวดลอม (Adaptation) หมายถึง การท่ีองคกรจะ
ตองปรับตัวใหสอดคลองกับสิ่งแวดลอมภายนอก 

โดยการปรับเปลี่ยนการดําเนินงานภายในองคกร
ใหตอบสนองตอสภาพการณใหมๆ ที่มีผลกระทบ
ตอองคกร
  2.2 การบรรลุ เปาหมาย (Goal 
Achievement) หมายถึง การกําหนดวัตถุประสงค

องคกร การจัดหาและใชทรัพยากรตางๆ ภายใน
องคกร เพ่ือใหการดําเนินงานขององคกรบรรลุ
วัตถุประสงคที่วางไว

  2.3 การบูรณาการ (Integration) 
หมายถึงการประสานสัมพันธของสมาชิกภายใน
องคกรเพ่ือการรวมพลังใหมีความเปนอันหน่ึงอัน

เดียวกันในการปฏิบัติภารกิจขององคกร
  2.4 การคงไวซึ่งคานิยม (Latency) 
หมายถึง การดํารงและรักษาระบบคานิยมของ
องคกร ซึง่ประกอบดวยรปูแบบทางดานวฒันธรรม
ขององคกรและแรงจูงใจในการทํางานใหคงอยูใน
องคกร
 สมมุตฐิานในการวิจยั: การบริหารความ
สัมพันธมีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับ
ประสิทธิผลองคกร

วิธีดําเนินงานวิจัย

 1. กระบวนการและวิธกีารเลอืกกลุม
ตัวอยาง
 ในกระบวนการเลือกกลุมตวัอยางสําหรบั
การวิจัยนั้น ประชากรที่ใชในการวิจัย ไดแกผู
บริหารธุรกิจตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย 
จํานวน 892 คน (สํานักงานคณะกรรมการกํากับ
และสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย : 2556)
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ไดแก ผูบริหารธุรกิจ
ตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย จํานวน 269 
คน โดยเปดตาราง Krejcie และ Morgan (บุญชม 
ศรีสะอาด. 2545 : 43) และใชวิธีการสุมตัวอยาง
แบบชั้นภูมิ (Stratifi ed Random Sampling) โดย
ใชตารางการสุม ผูวิจัยสงแบบสอบถามจํานวน 
269 ชดุ ปรากฏวามแีบบสอบถามทีม่คีวามสมบรูณ

ทั้งส้ิน 107 ชุด มีอัตราตอบกลับรอยละ 39.78 ซึ่ง
สอดคลองกับ Aaker, Kumar และ Day (2001) ได
นาํเสนอวาการสงแบบสอบถามอยางนอยอตัรารอย
ละ 20 จึงเปนที่ยอมรับได 

 2. การวัดคุณลักษณะของตัวแปร
  2.1 ตัวแปรอิสระ ไดแกการบริหาร
ความสัมพันธจําแนกออกได 4 ดานรวม 16 ขอ 

ดงันี ้1) ดานความไววางใจ ประกอบดวย 4 คาํถาม
โดยครอบคลุมเกี่ยวกับ การสรางความเชื่อมั่นและ
ความไววางใจที่มีตอกันในองคกรเพื่อสรางความ
สัมพันธระหวางหนวยงานและบุคคลในองคกร 2) 
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ดานการรวมกันควบคุม ประกอบดวย 4 คําถาม 
โดยครอบคลุมเก่ียวกบัการมสีวนรวมของพนักงาน
ในการปฏิบตังิานในการทํางาน เพือ่บรรลุเปาหมาย
องคกรรวมกัน3) ดานความพึงพอใจ ประกอบดวย 
4 คําถามโดยครอบคลุมเก่ียวกับความพึงพอใจใน
การทํางานของพนักงานเพื่อสรางความสัมพันธที่
ดีของพนักงานในองคกรและ 4) ดานความรับผิด
ชอบ ประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุมเก่ียว
กบัการสรางความสมัพนัธในการปฏบิตังิาน เพือ่ให
เกิดความรับผิดชอบรวมกัน 
  2.2 ตัวแปรตาม ไดแกประสิทธิผล
องคกร เปนตัวแปรตามประกอบดวย 4 ดาน รวม 
15 ขอ ดังน้ี 1) ดานการปรับตัว ประกอบดวย 3 
คําถาม โดยครอบคลุมเก่ียวกับการปรับกลยุทธ
องคกรใหเหมาะสมกับสถานการณที่เปลี่ยนแปลง
ได 2) ดานการบรรลุเปาหมาย ประกอบดวย 4 
คําถาม โดยครอบคลุมเกี่ยวกับผลดําเนินงานที่
บรรลุเปาหมายที่วางไวอยางตอเนื่อง 3) ดานการ
บูรณาการ ประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุม
เกี่ยวกับดําเนินงานตามรูปแบบเปาหมายของ
องคกรเขาดวยกันไดอยางมีประสิทธิภาพ และ 
4)  ดานการคงไวซึง่คานิยม ประกอบดวย 4 คาํถาม 
โดยครอบคลุมเกี่ยวกับพัฒนาและรักษาไวซึ่งคา
นิยมที่ดีขององคกร สามารถดํารงอยูไดตามเปา
หมายขององคกร
 3. ความเช่ือมั่นและความเท่ียงตรง

 ผูวจิยัไดทดสอบความเชือ่มัน่ (Reliability) 
และความเทีย่งตรง (Validity) โดยการหาคาอาํนาจ
จําแนกเปนรายขอ (Discriminant Power) โดยใช

เทคนิค Item - total Correlation ซึ่งการบริหาร
ความสัมพันธ มีคาอํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 
0.403 - 0.841 และประสิทธิผลองคกร มีคาอํานาจ

จําแนก (r) อยูระหวาง 0.642 - 0.851 และคา

ความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชคาสัมประสิทธิ์
แอลฟา (Alpha Coeffi cient) ตามวิธีของครอนบาค 
(Cronbach) ซึ่งการบริหารความสัมพันธ มีคา
สัมประสทิธ์ิแอลฟา อยูระหวาง 0.958 - 0.959 และ
ประสิทธิผลองคกร มีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา 0.968
 4. สถิติที่ใชในการวิจัย
 ในการวจิยัครัง้นี ้ผูวจิยัไดใชการวเิคราะห
สหสัมพันธแบบพหุคูณ การวิเคราะหการถดถอย
อยางงาย และการวเิคราะหการถดถอยแบบพหคุณู
ผลกระทบของการบริหารความสัมพันธที่มีตอ
ประสิทธิผลองคกรของธุรกิจตัวทนประกันชีวิตใน
ประเทศไทยซึ่งเขียนเปนสมการ ดังนี้
 สมการ
 Relationship Management = β0 +β1 
TRU+ β2 COM+ β3 SAT+ β4 REP +ε
 กําหนดให
 β0 คือ คาคงที่ของสมการในรูปคะแนน
ดิบ
 β คือ คานํ้าหนักของตัวแปรพยากรณ
 ε คือ คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน
 TRU คือ  คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็น
เกี่ยวกับการบริหารความสัมพันธดานความไว
วางใจ
 COM คือ คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็น
เกี่ยวกับการบริหารความสัมพันธดานการรวมกัน
ควบคุม

 SAT คือ คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็น
เกี่ยวกับการบริหารความสัมพันธดานความพึง
พอใจ
 REP คือ คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็น
เกี่ยวกับการบริหารความสัมพันธดานความรับผิด
ชอบ
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ผลของการวิจัยและการอภิปรายผล

ตารางที่ 1  การวเิคราะหสหสมัพันธของการบรหิารความสมัพนัธและประสทิธิผลองคกรโดยรวมของธรุกจิ
ตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย

ตัวแปร ORE TRU COM SAT REP VIFs

4.38 4.53 4.43 4.38 4.41

S.D. 0.51 0.42 0.53 0.57 0.55

ORE 0.596* 0.784* 0.814* 0.775*

TRU 0.679* 0.541* 0.534* 1.869

COM 0.755* 0.728* 3.213

SAT 0.833* 3.865

REP 3.547

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตารางที่ 1 พบวา ตัวแปรอิสระแตละ
ดานมีความสัมพันธกันซึ่งอาจเกิดเปนปญหา 
Multicollinearity ดังนั้น ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ 
Multicollinearity โดยใชคา VIFs ปรากฏวาคา VIFs 

ของตัวแปรอิสระการบริหารความสัมพันธ มีคา
ตั้งแต 1.869 - 3.865 ซึ่งมีคานอยกวา 10 แสดงวา 
ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันในระดับที่ไมกอให
เกิดปญหา Multicollinearity (Black. 2006 : 585)

ตารางที่ 2 การวิเคราะหการทดสอบความสัมพันธโดยใชตัวแปรตามเปนประสิทธิผลองคกรโดยรวมของ
ธุรกิจตัวแทนประกันชีวิตในประเทศไทย

การบริหารความสัมพันธ
(E

REM
)

ประสิทธิผลองคกรโดยรวม (E
ORE

)

t p-valueสัมประสิทธิ์
การถดถอย

ความคลาดเคล่ือน
มาตรฐาน

คาคงที่(a) 0.359 0.283 1.269 0.207

1. ดานความไววางใจ (TRU) 0.100 0.082 1.214 0.227

2. ดานการรวมกันควบคุม (COM) 0.286 0.086 3.319 0.001*

3. ดานความพึงพอใจ(SAT) 0.340 0.088 3.852 0.000*

4. ดานความรับผิดชอบ (REP) 0.185 0.087 2.112 0.037*

F =74.514   p =0.000   AdjR2 =0.735 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตารางที่ 2 พบวาการบริหารความ

สัมพันธดานการรวมกันควบคุม ดานความพึง
พอใจ และดานความรบัผดิชอบมีความสมัพนัธและ
ผลกระทบเชงิบวกเนือ่งจากธรุกจิเชือ่วาการบรหิาร

ความสัมพันธ โดยการสรางความไววางใจ การ
รวมกันควบคุม ความพึงพอใจ และการมีความรับ
ผิดชอบเปนสิ่งสําคัญตอการดําเนินงาน ที่จะทําให
ธุรกิจสามารถประสบความสําเร็จจากผลประโยชน
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รวมกัน เพราะเมื่อธุรกิจมีความสัมพันธมากขึ้น 
การบริหารความสัมพันธเปนกลยุทธที่สําคัญใน
การดําเนินงานท่ีดีในองคกรและมีความสําคัญตอ
องคกร ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ มัลลิกา ผล
อนันต (2554) พบวา การสรางและรักษาความ

สัมพันธระหวางองคกรกับผูมีสวนไดสวนเสียจะสง
ผลตอความสําเร็จและความลมเหลวขององคกร 
โดยเม่ือความสัมพนัธถกูพฒันาไปแลว ผลท่ีจะเกิด
ขึน้จากความสมัพนัธสามารถวดัไดจาก 1) ความไว
วางใจ 2) การรวมกนัควบคมุ 3) ความพงึพอใจ และ 
4) ความรบัผิดชอบ ซึง่ผลลพัธเหลาน้ีจะถูกรักษาให
ยัง่ยนืตอไปไดโดยการอาศยักลยทุธการรกัษาความ
สัมพันธ ซึ่งประกอบไปดวย 1) การมีปฏิสัมพันธ
ทางบวก 2) การเปดเผยตนเอง 3) การทําใหเชื่อ
มั่น 4) เครือขายทางสังคม 5) การรับผิดชอบงาน
รวมกันและ 6) การเขาถึงดังนั้น การดําเนินงาน
ดานการประชาสัมพันธจึงไมใชเพียงแคการเผย
แพรขาวสารตอสาธารณชนเพียงอยางเดียว แตสิ่ง
ที่สําคัญซึ่งจะทําใหองคกรแข็งแกรงและย่ังยืนคือ 
การบริหารจัดการความสัมพันธนั่นเองสอดคลอง
กับงานวิจัยของ Hong (2010 : 149 - 171) พบวา 
การบริหารความสัมพันธมีประโยชนสําหรับการ
ปฏิบัติงาน สําหรับการเสริมสรางความสัมพันธ
โดยการสนับสนุนคูคาหรือพันธมิตรน้ันเปนการ
สรางความพึงพอใจ เพื่อพัฒนาความสัมพันธของ
ธุรกิจกับธุรกิจในอนาคต บทบาทของการบริหาร

ความสัมพันธนั้น ซึ่งแสดงใหเห็นวา ธุรกิจจําเปน
ตองใหความสนใจในเรื่องของนโยบายการบริหาร
ความสัมพันธและการปฏิบัติเพื่อสรางความม่ันใจ

ใหกับคูคา หรือพันธมิตรธุรกิจและสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ธัญวัลย วิจิตรพัชระ (2547 : 25) พบ
วา การรวมกนัควบคุมหรอืการประสานเปนอนัหนึง่

อันเดียวกันเปนสิ่งจําเปนซึ่งนําไปสูความความ
มั่นคงทางสังคม (integration social stability) ซึ่ง
ประสิทธิผลองคกรมาจากการรวมกันควบคุมหรือ
การประสานเปนอนัหนึง่เดยีวกันของสวนประกอบ
องคกร ซึ่งเกี่ยวของกับความเต็มใจของคนใน

องคกรในอันที่จะคงมีสวนรวมในองคกร

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต

และประโยชนของการวิจัย

 1. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยใน
อนาคต
 การวิจัยคร้ังนี้ผูที่สนใจสามารถนําไป
ศึกษาผลกระทบของการบริหารความสัมพันธที่มี
ตอประสิทธิผลองคกรกับกลุมอ่ืนที่มีลักษณะธุรกิจ
ในรูปแบบที่คลายกัน การศึกษาผลกระทบหรือ
ปจจัยดานอื่น ๆ ที่มีตอประสิทธิผลองคกร เพื่อใช

เปนแนวทางสงเสริมใหการมีประสิทธิผลองคกร
ของธุรกิจใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น
 2. ประโยชนของการวิจัย
 การวิจัยครั้งนี้ สามารถนําไปใชเปน
ขอมลูเปนแนวทางในการปรบัปรงุการวางแผนการ
ดาํเนินงาน เพิม่ขดีความสามารถทางการแขงขนัใน
อนาคตการเขาสูภาคธุรกิจใหมากขึ้น

สรุปผลการวิจัย

 การบริหารความสัมพันธมีความสัมพันธ
และผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิผลองคกรเปน
ไปตามสมมุติฐานงานวิจัย ดังนั้น ธุรกิจควรนํา

การบริหารความสัมพันธไปใชในการวางแผน การ
บรหิารจดัการการปรบัตวัใหทนัตอสภาวการณและ
สิง่แวดลอม พรอมกับมกีารพัฒนาทีมงานใหประสบ
ความสําเร็จรวมกัน เพือ่ใหธรุกจิบรรลุวตัถปุระสงค
หรือเปาหมายที่ตั้งไวและนําไปสูประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลองคกร
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