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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 

      ปจจุบันการแขงขันทางการตลาด ไดทวีความรุนแรงขึ้นอยางเห็นไดชัด จากการออก
ผลิตภัณฑ/ บริการใหม ๆ มากมาย เพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของลูกคา จาก
สินคาและบริการ ดังกลาว แตมีผูบริโภคเปาหมายกลุมเดียวกัน ทําใหการตลาดปจจุบันเปน
การตลาดที่เรียกไดวามุงเนนลูกคาเปนจุดศูนยกลาง (Customer Oriented) อยางแทจริง ที่นักการ
ตลาดสมัยใหมตองเขาใหถึงกลุมเปาหมาย จากชองทางที่หลากหลายขึ้น และเปลี่ยนแปลงไป การ
บริหารลูกคาในประเภทตาง ๆ ที่แตกตางกันในโลกของการคาสมัยใหม การส่ือสารการตลาดเปน
กระบวนการที่มีความสําคัญตอการตลาด เพราะเปนองคประกอบตัวหนึ่งในสี่องคประกอบของ
กิจกรรมทางการตลาดที่จะนําธุรกิจไปสูเปาหมายที่กําหนดไว ดังนั้นการวางแผนการสื่อสาร
การตลาดที่ดีจะทําใหธุรกิจสามารถสื่อสารไดอยางมีทิศทางที่ชัดเจน ชวยใหบรรลุวัตถุประสงคและ
เปาหมายทางการตลาด  ธุรกิจสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี  ซ่ึงการสื่อสารการตลาดในปจจุบัน นับไดวา
มีอิทธิพลกับชีวิตมนุษยเปนอยางมาก โดยเฉพาะยุคที่มีการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีมากขึ้น ยอม
สงผลกับประสิทธิภาพการสงขาวสารผานสื่อตาง ๆ เพื่อกระจายขาวสาร แนวทางปฏิบัติ คานิยม 
เพิ่มตามไปดวย  ดังนั้นการสื่อสารการตลาดจึงเปรียบเสมือนหัวใจของการดําเนินธุรกิจ 

     ธุรกิจประกันชีวิต เปนธุรกิจที่มีการแขงขันอยางเสรี มีการแขงขันระหวางองคกร มาก
ขึ้น ตามอัตราการเจริญเติบโตของภาคธุรกิจที่ตอเนื่อง บรรดาบริษัทประกันชีวิตลวนเล็งเห็นถึง
ความสําคัญของการตลาดตอธุรกิจเปนอันดับตน ๆ การวางแผน และดําเนินการทางการตลาดที่มี
ประสิทธิภาพ จะสามารถทําใหเกิดการใกลชิดกันมากขึ้นระหวางองคกรไปจนถึงเปาหมาย หรือ
ลูกคา ตลอดจนสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขัน (strategic competitive advantage) และรักษา 
หรือกาวตําแหนงของตนในตลาดได การประกันชีวิตเปนปจจัยสําคัญในการดําเนินชีวิต และเปน
การสรางมาตรฐานคุณภาพชีวิตที่ดี แตในประเทศไทยมีสัดสวนผูเอาประกันชีวิตตอจํานวน
ประชากรทั้งประเทศเพียงเล็กนอย แมแตในเมืองหลวงอยางกรุงเทพมหานครมีจํานวนผูถือ
กรมธรรมประกันชีวิตไมถึงครึ่งหนึ่งของจํานวนประชากรทั้งหมด จึงเปนที่นาสนใจวา เพราะเหตุ
ใดคนไทยจึงมีอัตราการทําประกันชีวิตที่ต่ํามาก  
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       การสื่อสารทางการตลาดจึงเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งสําหรับการแขงขันทางธุรกิจประกัน
ชีวิต ซ่ึงหากผูประกอบการ มีความสามารถในการสื่อสารใหความรู รวมทั้งสรางความเชื่อมั่นใหกับ
ประชาชนได ก็จะทําใหตลาดประกันภัยเติบโตขึ้นอีกมาก ในขณะเดียวกันอิทธิพลของการสื่อสาร
ทางการตลาด ก็ถือเปนการชวยกระตุนใหผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น ดังนั้นผูศึกษาจึง
สนใจศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภค บริษัท 
อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในเขตสําโรงเหนือ จังหวัดสมุทรปราการ เพื่อเปน
แนวทางในการวางแผนการสื่อสารการตลาดใหมีความเหมาะสม และสัมพันธกันกับความตองการ
ของลูกคาตอไป 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

     1. เพื่อศึกษา การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ของผูบริโภค
บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด เขตสําโรงเหนือ  จังหวัดสมุทรปราการ 

     2. เพื่อเปรียบเทียบการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของ
ผูบริโภค  จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 
 

      การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภค จําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกัน 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
 

      1.  ขอบเขตดานประชากร ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่ทํา    
ประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส  จํากัด  เขตสําโรงเหนือ  จังหวัด
สมุทรปราการ ในแตละเดือน ประมาณ  212 คน เลือกเปนกลุมตัวอยางจํานวน 136  คน ขนาดของ
กลุมตัวอยาง ไดจากตารางกําหนดขนาดกลุมตัวอยางของ Krejcie และ Morgan (1970, p. 608)         

      2.  ขอบเขตดานเนื้อหา การศึกษาครั้งนี้ผูศึกษามุงศึกษาตัวแปรดังนี้  
           1.  ตัวแปรอิสระ (independent variables) ไดแก  
                1.1 คุณลักษณะสวนบุคคล ประกอบดวย 
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                       - เพศ 
                       - อายุ 
                       - สถานภาพสมรส 
                       - ระดับการศึกษา 
                       - อาชีพ 
                       -รายไดเฉล่ียตอเดือน 
                1.2 การสื่อสารการตลาด ประกอบดวย 
                       - การโฆษณา  
                       - การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว  
                       - การขายโดยใชบุคคล  
                       - การสงเสริมการขาย 
                       - การตลาดเจาะตรง 
           2. ตัวแปรตาม (dependent variable) ไดแก การตดัสินใจทําประกันชวีิต      
      3. ขอบเขตดานระยะเวลา  ศึกษาในชวงระหวางเดือน กรกฎาคม – ตุลาคม 2552 
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กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 

      การศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของ
ผูบริโภค บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด เขตสําโรงเหนือ  จังหวัด
สมุทรปราการ ไดนําทฤษฎี สวนผสมการสื่อสารทางการตลาด ของ Kotler (1997)ในเรื่อง           
การโฆษณา  การสงเสริมการขาย  การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว  การขายโดยบุคคล  และ
การตลาดเจาะตรง  ซ่ึงแสดงกรอบแนวคิดในการวิจัยดังนี้  

 
                 ตัวแปรอิสระ                                                                   ตัวแปรตาม 
    
            

การสื่อสารการตลาด  
-การโฆษณา  
-การสงเสริมการขาย 
-การประชาสมัพันธ 
  และการเผยแพรขาว  
-การขายโดยบคุคล  
-การตลาดเจาะตรง 

 
 
 
 

การตัดสินใจทําประกันชีวติ 

คุณลักษณะสวนบุคคล 
-เพศ  
-อายุ  
-สถานภาพสมรส  
-ระดับการศึกษา  
-อาชีพ 
-รายไดเฉล่ียตอเดือน  

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคดิในการวิจยั 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
 
      บริษัทประกันชีวิต หมายถึง บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด   
      ผูบริโภค หมายถึง บุคคลที่ทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล 

แอสชัวรันส จํากัด  
      การสื่อสารการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล  

แอสชัวรันส จํากัด ใชเพื่อการสื่อสารขอมูลขาวสารเกี่ยวกับธุรกิจ และผลิตภัณฑไปยังผูรับสารที่
เปนเปาหมาย เพื่อสรางความเขาใจ และจูงใจผูบริโภค ใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ 

      การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การที่ผูบริโภค บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล    
แอสชัวรันส จํากัด  ที่อยูในสําโรงเหนือ จังหวัดสมุทรปราการ ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตจาก บริษัท 
อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด   

       การโฆษณา หมายถึง รูปแบบในการติดตอส่ือสารของบริษัท อเมริกัน อินเตอร 
แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด  โดยไมใชบุคคล มีวัตถุประสงคในการใหขอมูลเกี่ยวกับองคการ 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ซ่ึงมุงเนนการสื่อสารขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนหลัก 

       การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่บริษัท อเมริกัน อินเตอร 
แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด  ทําขึ้นเพื่อเปนการมอบสิ่งจูงใจพิเศษเพื่อใหซ้ือผลิตภัณฑ และ
สามารถกระตุนการขายใหเกิดขึ้นทันทีทันใดจากกลุมผูบริโภค 

       การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว หมายถึง กิจกรรมที่ บริษัท อเมริกัน อินเตอร
แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด  ทําขึ้นเพื่อมุงเนนการสื่อสารขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของกับธุรกิจเปน
หลัก เพื่อสรางความเชื่อถือและทัศนคติที่ดีจากผูบริโภค และใหขอมูลเกี่ยวกับองคการ ผลิตภัณฑ
และบริการ 

       การขายโดยบุคคล หมายถึง การที่ตัวแทนประกันชีวิตของ บริษัท อเมริกัน อินเตอร
แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด  พยายามชวยเหลือและใชความพยายามทําการชักจูงผูบริโภคใหซ้ือ
ผลิตภัณฑหรือบริการ  

       การตลาดเจาะตรง  หมายถึง  ระบบการตลาด  ซ่ึ ง  บริษัท  อเมริกัน  อินเตอร           
แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด  ใชเครื่องมือส่ือสารตาง ๆ ติดตอกับกลุมล ูกคาเปาหมายโดยตรง 
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง และ/หรือ เกิดการซื้อขายขึ้น  
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

      1. ใหทราบถึงความสําคัญของการสื่อสารการตลาดและปจจัยอ่ืน ๆ ที่มีผลตอ การ
ตัดสินใจในการทําประกันชีวิต 

      2. ผูบริหารบริษัทประกันชีวิตสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการสื่อสาร
การตลาดใหมีความเหมาะสม และสัมพันธกันกับความตองการของลูกคาไดอยางเหมาะสม 

      3. ผูที่สนใจสามารถนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาวิจัย ไปใชเปนขอมูลในการศึกษาและ
คนควาเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอ การตัดสินใจของลูกคา ในการทําประกันชีวิต หรือ
ผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ตอไป 
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