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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

       การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยมุงศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตของผูบริโภค บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด เขตสําโรงเหนือ 
จังหวัดสมุทรปราการ เพื่อนําผลการศึกษาที่ได มาเปนแนวทางในการพัฒนา รวมทั้งปรับปรุงแกไข
ในสิ่งตาง ๆ ที่เกี่ยวกับ การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภค 
โดยวัตถุประสงคของการวิจัย คือ เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิต ของผูบริโภค บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด เขตสําโรงเหนือ  
จังหวัดสมุทรปราการ และเพื่อเปรียบเทียบการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตของผูบริโภค  จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 
 

สรุปผลการวิจัย 
 
       ผลการวิเคราะหขอมูล เร่ือง การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตของผูบริโภค บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด เขตสําโรงเหนือ จังหวัด
สมุทรปราการ สามารถสรุปไดดังนี้ 
 

       สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 
 

       ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 47.10 อายุ 41-50 ป รอยละ 33.80 รองลงมา 
อายุมากกวา 50 ป  รอยละ 26.50  ระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี รอยละ 63.20 รองลงมา 
ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 33.80  สถานภาพ สมรส รอยละ 45.60 รองลงมา โสด รอยละ 36.80  
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  รอยละ 40.40 รองลงมา ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ รอยละ 26.50  รายได
เฉล่ียตอเดือน 10,000-20,000 บาท  รอยละ 47.80 รองลงมา 30,000 บาทขึ้นไป รอยละ 21.30   
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       สวนที่ 2  การวิเคราะหการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ 
บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในทัศนะของผูบริโภค รวม 5 ดาน คือ  
การโฆษณา การสงเสริมการขาย  การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว  การขายโดยบุคคล  การ
สงเสริมการขาย  และการตลาดเจาะตรง สามารถสรุปได คือ 

       1. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตกับ บริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด  ในทัศนะของผูบริโภค  ในภาพรวม อยูในระดับมาก ( = 
3.72) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา อยูในระดับมาก ทุกดาน  ( = 3.61–3.82) คือ  

             1. การขายโดยบุคคล   
             2. การสงเสริมการขาย   
             3. การตลาดเจาะตรง 
             4. การโฆษณา  
             5. การประชาสัมพันธและการเผยแพร 
       2. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตกับบริษัท อเมริกัน 

อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ดานการโฆษณา  ในทัศนะของผูบริโภค โดยรวม อยูใน
ระดับมาก ( = 3.66) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( = 3.54–3.71) ทุกรายการ 
คือ   

             1. สปอรทโฆษณาทางโทรทัศน 
             2. โฆษณาตามหนาหนังส่ือพิมพ วารสาร นิตยสาร  
             3. ส่ืออิเล็กทรอนิกสตาง ๆ เว็บไซด ฯลฯ 
             4. สปอรทโฆษณาทางวิทยุ   
             5. โฆษณาบิลบอรดตามสถานที่ตางๆ 
       3. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับบริษัท อเมริกัน 

อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ดานการสงเสริมการขาย ในทัศนะของผูบริโภค โดยรวม  
อยูในระดับมาก ( = 3.79) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( = 3.60–3.88) จํานวน 
4 รายการ คือ  

             1. มอบสวนลดเบี้ยประกัน 
             2. มีการจัดใหไปเที่ยวตางประเทศ 
             3. แถมหรือใหสิทธิซ้ืออนุสัญญาคุมครองเพิ่มเติมทั้งดานชีวิตและสุขภาพ 
             4. บริการหลังการขายดี มีความกระตือรือรน 
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       4. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับบริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ดานการประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว  ในทัศนะของ
ผูบริโภค โดยรวม อยูในระดับมาก ( = 3.61) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( = 
3.68–3.82) จํานวน 3 รายการ คือ  

             1. มีแผนการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต เชน จัดตั้งศูนยฝกอบรมพนักงาน 
             2. เปนผูจัดหรือรวมจัดกิจกรรมพิเศษตาง ๆ เชน ประกวดนางงาม, จัดใหรางวัล

พนักงาน ฯลฯ 
             3. เปนสปอนเซอรรายการโทรทัศน 
       5. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับบริษัท อเมริกัน 

อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ดานการขายโดยบุคคล ในทัศนะของผูบริโภค โดยรวม   
อยูในระดับมาก ( = 3.82) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( = 3.78–3.88)          
ทุกรายการ คือ  

             1. ตัวแทนประกันชีวิตมีความรอบรูในเรื่องการประกันชีวิต 
             2. ตัวแทนประกันชีวิตมีความซื่อสัตย 
             3. การออกบูทขายตามสถานที่ตาง ๆ 
             4. ใหตัวแทนประกันชีวิตไปขายถึงสถานที่ เชน ที่ทํางาน ฯลฯ 
             5. การแนะนําแบบปากตอปาก 
       6. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับบริษัท อเมริกัน 

อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ดานการตลาดเจาะตรง ในทัศนะของผูบริโภค โดยรวม   
อยูในระดับมาก ( = 3.71) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( = 3.71–3.85) จํานวน 
4 รายการ คือ  

             1. การมี call center เพื่อใหบริการลูกคา ตลอด 24 ช่ัวโมง 
             2. ตัวแทนใชคอมพิวเตอร มือถือ ในการนําเสนอขายใหกับลูกคา 
             3. การจัดทําเว็บไซดของบริษัทเพื่อใหลูกคาสามารถเขาดูขอมูลตางๆ ของบริษัทได 
             4. มีการจัดทําเอกสารเพื่อใหลูกคาทราบรายละเอียดตาง ๆ ของ สินคาและบริการ

ใหมๆ ทุกเดือน 
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        สวนท่ี 3 การเปรียบเทียบ การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต 
กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในทัศนะของผูบริโภค จําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตร สามารถสรุปไดดังนี้ 

       1. ผูบริโภค ที่มีเพศตางกัน มีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิตกับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในภาพรวม 
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ทุกดานไมแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติ 

       2. ผูบริโภค ที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอร แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในภาพรวม 
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ทุกดาน ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

       3. ผูบริโภค ที่มีระดับการศึกษา ตางกัน มีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่สงผล
ตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด         
ในภาพรวม ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ทุกดาน        
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

       4. ผูบริโภค ที่มีระดับการศึกษา ตางกัน มีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่สงผล
ตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ดาน
การตลาดเจาะตรง โดยรวม ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ มีการสงขาวสารจากบริษัท
อยางสม่ําเสมอ  

       5. ผูบริโภค ที่มีสถานภาพสมรส ตางกัน มีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่สงผล
ตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด         
ในภาพรวม  ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ทุกดาน      
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

     6. ผูบริโภค ที่มีอาชีพ ตางกัน มีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอร แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในภาพรวม  
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ทุกดานไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

       7. ผูบริโภค ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตางกัน มีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่
สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด 
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ในภาพรวม ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ทุกดาน       
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

       8. ผูบริโภค ที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ตางกัน มีความคิดเห็นตอการสื่อสารการตลาดที่
สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด 
ดานการตลาดเจาะตรง โดยรวม ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ มีการสงขาวสารจาก
บริษัทอยางสม่ําเสมอ  

 

อภิปรายผล 
 
       จากผลการศึกษา การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของ
ผูบริโภค  บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด เขตสําโรงเหนือ จังหวัด
สมุทรปราการ มีประเด็นสําคัญ คือ 
 

       1. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในทัศนะของผูบริโภค โดยรวม อยูในระดับมาก แสดงให
เห็นวา ผูบริโภค ใหความสนใจกับการสื่อสารการตลาด ของบริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล 
แอสชัวรันส จํากัด ประกันชีวิต อยูในอันดับ ตน ๆ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จอน จิระพันธุ 
(2549) พบวา ปจจัยการสื่อสารการตลาดเพื่อการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภคใน  เขต
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยูในระดับมาก 

       2. ส่ือสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในทัศนะของผูบริโภค ดานการโฆษณา  อยูในระดับมาก 
โดยดานที่มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด คือ สปอรทโฆษณาทางโทรทัศน ซ่ึงแสดงใหเห็นวา การ
โฆษณาเปนเครื่องมือในการสื่อสารที่มีกลุม ผูฟงจํ านวนมาก  เปนการกระจายขาวสาร 
(pervasiveness) ไปยังกลุมผูฟงอยางกวางขวางและย้ําซ้ําแลวซํ้าอีก และผูบริโภคก็มีการรับรูและให
ความสนใจ ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ ชมพูนุท  นุตาคม  (2541) ที่กลาววา การโฆษณา มี
ประสิทธิภาพในการเขาถึงผูรับสารจํานวนมาก 

       3. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในทัศนะของผูบริโภค ดานการสงเสริมการขาย   อยูใน
ระดับมาก โดยขอที่มีระดับความคิดเห็นมากที่สุดคือการมอบสวนลดเบี้ยประกัน ซ่ึงถือวาเปนการ
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จูงใจที่ไดผลดีกวาการแจกของแถม ของที่ระลึก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จอน จิระพันธุ (2549) 
พบวา  ปจจัยการสื่อสารการตลาดเพื่อการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภคใน   เขต
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยการสื่อสารการตลาดเพื่อการตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริมการขายมีน้ําหนักการตัดสินใจมาก
เปนอันดับ  

       4. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในทัศนะของผูบริโภค ดานการประชาสัมพันธและการ
เผยแพรขาว  อยูในระดับมาก ไดแก มีแผนการพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต เชน จัดตั้งศูนยฝกอบรม
พนักงานมอบสวนลดเบี้ยประกัน เปนผูจัดหรือรวมจัดกิจกรรมพิเศษตาง ๆ เชน ประกวดนางงาม, 
จัดใหรางวัลพนักงาน ฯลฯ  และเปนสปอนเซอรรายการโทรทัศน สวนเปนรายการ ผูใหขอมูล
ขาวสารความ เคลื่อนไหวที่นาสนใจซึ่งแสดงใหเห็นวา ลูกคาจะคํานึงถึงในขอดังกลาว อยางมาก ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของ กรกนก  มีประเสริฐวาจา (2551) พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม ให
ความสําคัญตอข้ันตอนและกระบวนการที่ใชในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต โดยจะทํา การศึกษา
ขอมูลกอนตัดสินใจซื้อในเรื่องของการ ศึกษาขอมูลจากขาวสารและสิ่งพิมพตาง ๆ การประเมิน
ทางเลือกเพื่อการตัดสินใจซื้อ 

       5. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในทัศนะของผูบริโภค ดานการขายโดยบุคคล  อยูในระดับ
มาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอ อยูในระดับมาก  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ กรกนก  
มีประเสริฐวาจา (2551) พบวา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญตอปจจัย ขอ  ตัวแทนประกัน
ชีวิตมีความนาเชื่อถือไววางใจ 

       6. การสื่อสารการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน 
อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด  ในทัศนะของผูบริโภค ดานการตลาดเจาะตรง อยูในระดับ
มาก ไดแก การมี call center เพื่อใหบริการลูกคา ตลอด 24 ช่ัวโมง  ตัวแทนใชคอมพิวเตอร มือถือ 
ในการนําเสนอขายใหกับลูกคา การจัดทําเว็บไซดของบริษัทเพื่อให ลูกคา สามารถเขาดูขอมูลตาง  
ๆ ของ บริษัทไดมีการจัดทําเอกสารเพื่อใหลูกคาทราบรายละเอียดตาง ๆ ของสินคาและบริการใหม 
ๆ ทุกเดือน  สวนรายการมีการสงขาวสารจากบริษัทอยางสม่ําเสมอ  อยูในระดับปานกลาง ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของ กรกนก  มีประเสริฐวาจา (2551) พบวา ผูตอบแบบสอบถาม ให
ความสําคัญตอปจจัย  คือ  การที่บริษัทประกันชีวิตมีเว็บไซดเพื่อใหขอมูลแกลูกคา 
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ขอเสนอแนะ 
 

       1.ขอเสนอแนะที่ไดจากการทําวิจัย 
          1.1 การโฆษณา 
                บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ควรใหความสนใจ

เกี่ยวกับการโฆษณาที่ไดทําไป ไมวาจะเปนทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ วารสาร ฯลฯ วามีผล
ตอบรับจากผูบริโภคมากนอยเพียงใด เพื่อท่ีจะไดนํามาเปนสวนในการตัดสินใจเลือกสื่อที่จะเขาถึง
กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ  

          1.2 การสงเสริมการขาย 
                  จากการศึกษาขอมูลพบวามีความคิดเห็นแตกตาง 2 ระดับ คือ ความคิดเห็น

ระดับมาก และปานกลาง โดยในเรื่องของการแจกของแถมของที่ระลึกนั้น อาจไมใชปจจัยจูงใจ ที่
ลูกคาหรือผูบริโภคตองการ ดังนั้น ทางบริษัทควรเนนการสงเสริมการขายในดานอื่น ๆ เชน การ
บริการหลังการขายที่ดี หรือจัดการลดเบี้ยประกันแทน เปนตน 

          1.3 การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว 
                  จากการศึกษาขอมูลพบวา ผูบริโภคใหความสนใจกับการประชาสัมพันธทาง

วิทยุ และความเคลื่อนไหวของขอมูลนอย อาจเปนเพราะผูบริโภคอาจไมมีเวลาในการฟงวิทยุ หรือ
อาจจะฟงแคเพียงชวงสั้น ๆ เชน เวลาขับรถ ดังนั้นจึงควรใหความสําคัญกับ การประชาสัมพันธ 
โดยใชส่ืออ่ืนแทน เชน โทรทัศน การจัดฝกอบรม หรือการจัดกิจกรรมพิเศษแทน เพื่อไมใหการ
ลงทุนเกิดการสูญเปลา 

          1.4 การขายโดยบุคคล 
                  จะพบวาการขายโดยบุคคลไดรับความสนใจจากผูบริโภคคอนขางมาก ดังนั้น

พนักงาน หรือตัวแทนประกันชีวิต ควรจะหมั่นศึกษาหาความรูในวิชาชีพของตนอยางสม่ําเสมอ 
ดูแลลูกคาอยางจริงใจ คอยแนะนํารายละเอียดตาง ๆ ใหลูกคาทราบอยางสม่ําเสมอ เพื่อใหลูกคา   
พึงพอใจสูงสุด 

          1.5 การตลาดเจาะตรง 
                  ในสวนของการตลาดเจาะตรง พบวา ไดรับการตอบสนองที่ดีจากผูบริโภค อาจ

เนื่องมาจากผูบริโภคสวนใหญตองการความเปนสวนตัว หรือบางทานอาจมีเวลาไมแนนอน ซ่ึง
การตลาดเจาะตรงนี้สามารถชวยใหลูกคาดูขอมูลของตนเอง หรือทราบความเคลื่อนไหวของบริษัท
ไดรวดเร็ว ดังนั้น ทางบริษัทควรจะทําการปรับปรุงขอมูลท้ังในทางอินเทอรเน็ต หรือเอกสารตาง ๆ 
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ที่จะสงตรงถึงลูกคาอยางสม่ําเสมอ ฝกอบรมพนักงานที่คอยตอบคําถามลูกคาใหลูกคาไดความ
กระจางมากที่สุด เพื่อเปาหมายสูงสุดขององคกร     

       2.  ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 
       สําหรับผูที่มีความสนใจสามารถนําผลที่ไดไปศึกษาตอดังนี้ 
          2.1  ควรนําวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพมาใชในการศึกษาการสื่อสารการตลาดเพื่อการ

ตัดสินใจทําประกันชีวิต กับ บริษัท อเมริกัน อินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด เพื่อใหขอมูล
ที่ไดรับมีความละเอียดลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น 

          2.2 ควรทําการประเมินผลเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดของ บริษัท อเมริกัน อินเตอร
แนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด เพื่อใหการสื่อสารการตลาด มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

          2.3 การสื่อสารการตลาดเพื่อการตัดสินใจทําประกันชีวิต ของผูบริโภค เพื่อนํา ผล
ของการวิจัยที่มีความแตกตางระหวางกลุม และไมแตกตาง ในดานตาง ๆ นําผลที่ไดมาวิเคราะหหา
จุดออน จุดแข็ง เพื่อนํา ไปปรับปรุง และหาวิธีในการเปดอบรม ฝกความเขาใจ เพื่อใหเกิด
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของ และบรรลุวัตถุประสงคของการสื่อสารใหมากที่สุด 
 

 92


