
 

 

บทที ่5 

 

สรุป และขอเสนอแนะ 

 

 

  งานวิจยัเฉพาะกรณีเร่ือง “ การศึกษารูปแบบการสรางความสัมพันธกับลูกคาโดยนํา

หลักการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการประยุกตรวมกับหลักการบริหารลูกคาสัมพนัธ กรณีศึกษา

บริษัท คิง เพาเวอร อินเตอรเนช่ันแนล จาํกดั ” ในคร้ังนี้เปนการศึกษาความคิดเหน็ของผูบริหาร 

พนักงาน และลูกคาของบริษัท โดยมวีัตถปุระสงค เพื่อศึกษานโยบายของบริษัท ความคิดเห็น และ

ทัศนคติของพนักงานในบริษัท และความคิดเห็นของลูกคาในประเด็นการส่ือสารการตลาด และ

การบริหารความสัมพันธกับลูกคา เพื่อนาํขอมูลที่ไดมากําหนดรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการ ประยุกตรวมกับรูปแบบการบริหารลูกคาสัมพันธ ทีส่ามารถเขาถงึกลุมลูกคาในปจจุบนั

ได โดยใชหลักการส่ือสารการตลาด และหลักการบริหารลูกคาลัมพนัธในการวิเคราะห และศึกษา

งานวิจยัดังกลาวรวมทัง้จัดทาํแผนในระดับปฏิบัติการที่สอดคลองกับนโยบาย  

การศึกษาในคร้ังนี้เปนการศึกษาโดยใชขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ วิเคราะหรวมกับ

ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม และคนควาจากเอกสารงานวิจยัที่เกี่ยวของ โดยมีกลุมตัวอยางใน

การศึกษาทัง้หมด 3 กลุมคือ ผูบริหารของบริษัท, พนกังานในแผนกทีเ่กี่ยวของกับการส่ือสาร

การตลาด และการบริหารลูกคาสัมพนัธ ,ลูกคาทัว่ไปทัง้ที่มียอดซื้อ และไมมียอดซื้อสินคาตอเนื่อง

ภายใน 2 ป 

ขอมูลที่ไดสามารถนาํเสนอไดดังนี้ 

 5.1.สรุปขอมูลที่ไดพรอมทัง้ประเด็นปญหาของผูสงสาร สาร ชองทางการสื่อสาร 

และผูรับสาร 

 5.2.สรุปแผนงานในการสรางความสัมพนัธกับลูกคา และส่ือสารการตลาด เพื่อ

ลดอัตราการสูญเสียของลูกคาตามขอมูลจากผลการศึกษาในคร้ังนี้ และมีความสอดคลองกับ

นโยบายของบริษัท 

5.3 ขอเสนอแนะในการวจิัยคร้ังตอไป 
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5.1.สรุปผลงานวิจยั และขอมูลประเด็นปญหาของผูสงสาร สาร ชองทางการส่ือสาร และ

ผูรับสารโดย ผลการศึกษาที่ไดจากขอมลูของผูบริหารจากขอมูลปฐมภูมิ(การสัมภาษณ) และ

ขอมูลทุติยภูม ิ(วารสารตางๆ) ซึ่งไดแก 

1. ผูบริหารระดับสูง (ศึกษาขอมูลทุติยภูมิจากวารสารภายในรายเดือนของบริษัท) 

2. ผูบริหารฝายสมาชิกสัมพนัธ (ศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ) 
3. ผูบริหารฝายการตลาด (ศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ) 

4. ผูบริหารฝายลูกคาสัมพนัธ (ศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ) 
5. ผูบริหารฝายprบริษัท (ศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ) สามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี ้ 

1.นโยบายหลักในการดําเนินธุรกิจป 2550 ทางบริษัทไดเนนนโยบายที่สงเสริมในเร่ืองการ

พัฒนาการระบบการทํางานโดยใชเทคโนโลยีที่มีความUp dateเขามาชวยในระบบการซ้ือขาย 

และมีการพัฒนาศักยภาพบุคลากรโดยใชวิธีการฝกอบรมตางๆใหพนักงานมีทักษะในการทํางาน 

นอกจากนี้บริษัทยังใหความสําคัญในเร่ืองสวัสดิการตางๆที่มีเพิ่มมากข้ึนซึ่งเปนแรงจูงใจในการ

ทํางานใหกับพนักงาน ประเด็นสุดทายคือ การใชทรัพยากรอยางคุมคา และประหยัดคาใชจาย

ฟุมเฟอยตางๆ ของบริษัท  

2. นโยบายเปาหมายการขาย และการตลาดในป 2550 ของบริษัท ในปนี้เนนการขยายฐานลูกคา

ซึ่งเปนกลุมคนไทย และกลุมชาวตางชาติซึ่งไดแก ยุโรป ญ่ีปุน เกาหลี และจีน เปนหลัก โดยมีแผน

ดานการตลาดเพิ่มจํานวนลูกคาใหเขาพื้นที่รานคาใหมากข้ึนเพื่อเพิ่มโอกาสในการขาย โดยเนน

การตกแตง และสรางบรรยากาศภายในรานคา,ความหลากหลาย และความนาสนใจของสินคา 

รวมถึงรายการสงเสริมการขายที่ตรงใจลูกคาแตละกลุม 

  จากนโยบายเปาหมายการขาย และการตลาดทําใหบริษัทตองใหความสําคัญกับการนํา

หลักการส่ือสารการตลาดและการบริหารลูกคาสัมพันธเขามาชวยมากข้ึน ซึ่งจากผลการศึกษา

พบวาปจจัยแหงความสําเร็จของระบบการส่ือสาร และการตลาดรวมท้ังการบริหารและสราง

ความสัมพันธกับลูกคามีดังนี้ 

a.) การทาํงานเปนทีม  

b.) พนักงานมีความชํานาญและความเขาใจในเนื้องานที่ตนเองทํา  

c.) พนักงานมีความคิดสรางสรรค 
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d.)    ระบบเทคโนโลยีทาํใหการคนหาขอมูล เพื่อการวางแผน ทําไดรวดเร็ว และ Softwere 

 ที่เกี่ยวของกบัระบบ CRM  

e.) ระบบการฝกอบรม และการประเมินพนกังานทําใหพนักงานมีการพัฒนาตัวเองมากยิ่งข้ึน 

f.) การทาํ pr เฉพาะลูกคาสมาชิก ผานเคร่ืองมือส่ือสารตางๆ เชน วารสารประจําเดือน , 

รายการสงเสริมการขาย ,กิจกรรมเพื่อสมาชิก และสิทธิประโยชนตางๆเพื่อสมาชกิ โดย

เนนการทํา Customization 

g.) การทาํ การprในมุมกวาง ผานเคร่ืองมือส่ือสาร และกิจกรรมตางๆ เพือ่สรางภาพลักษณ 

และตราสินคาใหกับบริษทัในมุมกวาง 

ผลจากการศึกษาความคิดเหน็จากพนักงานในฝายสมาชิกสัมพนัธ และฝายลูกคา

สัมพันธสามารถสรุปไดวา พนักงานมีความเขาใจในลักษณะธุรกิจของบริษัท และความเขาใจเนือ้

งานการสํารวจโดยสามารถจัดลําดับประเด็นทีพ่นกังานมีความเขาใจมากที่สุดตามลําดับดังนี ้

 อันดับ 1 ความเขาใจในลักษณะธุรกิจ วิสัยทัศน และนโยบาย (Mean =4.05) 

 อันดับ 2 ความเขาใจในระบบ CRM และการปฏิบัติงาน (Mean =3.79) 

 อันดับ 3 การสื่อสาร และการติดตอประสานงานทัง้ใน และนอกองคกร (Mean =3.78) 

 อันดับ 4 ระบบฐานขอมูล และเทคโนโลย ี(Mean =3.75) 

 อันดับ 5 ระบบการขาย และการชําระเงนิ (เฉพาะเจาหนาที่หนารานคา) (Mean =3.69) 

 

ผลจากการศึกษาความคิดเหน็ของพนักงานประเด็นตางๆซ่ึงเกี่ยวของกับการส่ือสาร

การตลาดเพื่อพัฒนาระบบการสรางความสัมพันธกับลูกคา ในมุมมองของพนักงานในสวน

การตลาด และ pr  จากการศึกษาพบวา พนักงานมีความเขาใจในลักษณะธุรกิจของบริษัท และ

ความเขาใจเนือ้งานโดยสามารถจัดลําดับประเด็นทีพ่นกังานมีความเขาใจมากที่สุดตามลําดับดังนี ้

 อันดับ 1 การสื่อสาร และการติดตอประสานงานทัง้ใน และนอกองคกร (Mean =3.87) 

 อันดับ 2 ความเขาใจในวิสัยทัศน นโยบาย และเปาหมายของบริษทั(Mean =3.82) 

 อันดับ 3 ความเขาใจ และความคิดเห็นตอระบบ IMC และการปฏิบัติงาน(Mean =3.75) 

 อันดับ 4 ระบบฐานขอมูล และเทคโนโลย(ีMean =3.59) 

นอกจากนีพ้นกังานสวนใหญยังใหความเห็นวา บริษัทใหความสําคัญในเร่ืองการฝกอบรม

พนักงาน และบุคลากร ,การจัดกิจกรรม ,รายการสงเสริมการขาย และสิทธิประโยชนตางๆ เพื่อ

สรางความสัมพันธกับสมาชิก และการใชส่ือตางๆ เพื่อการpr โดยคาเฉล่ียความคิดเหน็ทกุดานที่

กลาวมาอยูในระดับมาก ( Mean =3.40-4.19) 
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ผลจากการศึกษาความคิดเหน็ของลูกคาพบวามีประเด็นที่บริษัทควรใหความสําคัญ และหาวิธี

ส่ือสารใหลูกคาเขาใจผานเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดตางๆ ตามประเด็นดังตอไปนี ้(เรียงลําดับจาก

คาเฉลี่ยความคิดเห็นนอยทีสุ่ดซึ่งเปนลําดับที่บริษัทควรใหความสําคัญมากที่สุด 

1. ประเด็นในเร่ืองการprของบริษัท (คาเฉลีย่ 2.67) 

 สาเหตุของปญหาคือ ลูกคาไมไดรับขาวสาร หรือขอมลูที่ Up date ของบริษัทในเรื่องรายการ

สงเสริมการขาย ,กิจกรรมของทางบริษทั และขอมูลสินคาตางๆ 

  วิธีการแกไขปญหา คือการทํา pr หรือเลือกชองทางส่ือสารที่เหมาะสมกับลูกคามากที่สุด 

2. ประเด็นในเร่ืองปจจัยตางๆที่มีผลตอการซื้อสินคา 

สาเหตุของปญหา รานคาของบริษัทอยูในตําแหนงที่เขาถึงยาก และตัวสินคาที่จําหนายกเ็ปน

สินคาที่สามารถทดแทนไดอยางสมบูรณ และไมสมบูรณ จากคูแขงทางออม 

วิธีการแกไขปญหา สรางชองทางการจําหนายสินคาทั้งในรูปแบบ Outlet และ Non-Outlet ใหเพิ่ม

มากข้ึนโดยใชทรัพยากรทีม่อียูเชนบุคลากร และเทคโนโลยีตางๆ และเนน การบริการ เขามาชวย 

และprใหผูบริโภคเขาใจในเงื่อนไขการซื้อสินคา รวมทัง้หาจุดเดนของธุรกิจ ตัวเองในการสราง

ตลาดของตน 

3. ประเด็นในเร่ืองลูกคามีความภักดีตอตราสินคา ของบริษัทนอย 

สาเหตุของปญหา สินคาของบริษัทเปนสินคาที่สามารถทดแทนไดอยางสมบูรณจากตลาดทั่วไป 

วิธีการแกไขปญหาใชวิธีสรางความสัมพนัธกับลูกคาในเชิง Customization และสรางตนทุนการ

เปล่ียนใหกับตราสินคา  

4. ความเขาใจในลักษณะในธุรกิจ และการซ้ือสินคาของลูกคา 

สาเหตุของปญหา ลูกคามคีวามเขาใจในลักษณะการประกอบธุรกิจ และเงื่อนไขในการซื้อสินคา

นอย 

วิธีการแกไขปญหา prเร่ืองลักษณะผานส่ือที่สามารถเขาถึงลูกคาทุกกลุมของฝายใหมากที่สุด เชน

การสง E-mail รายเดือน เปนตนหรือการprผานแผนพบัในคร้ังแรกทีลู่กคาสมัครสมาชิก 

5. ประเด็นในเร่ืองรายการสงเสริมการขายสินคาไมไดรับการตอบรับจากสมาชิกเทาทีค่วร 

ที่จัดใหลูกคาที่จัดใหลูกคามีเงื่อนไขเขาใจยาก และซับซอน (บางรายการ) 

สาเหตุของปญหา รายการสงเสริมการขายที่จัดใหลูกคาที่จัดใหลูกคามีเงื่อนไขเขาใจยาก และ

ซับซอน (บางรายการ) 
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วิธีการแกไขปญหา จัดทําการสํารวจ ในเร่ืองรายการสงเสริมการขายตางๆที่สมาชกิตองการเพื่อนาํ

ขอมูลมาวางแผนการทํารายการสงเสริมการขาย 

6. กิจกรรมตางๆ ที่จัดข้ึนเพือ่ลูกคา ไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาทกุกลุมได 

สาเหตุของปญหา กิจกรรมสวนมากใหความสําคัญกับลูกคาทีม่ียอดซือ้อยางตอเนื่องกอน  และ

บางกิจกรรมไมไดมาจากความตองการของสมาชิก 

วิธีการแกไขปญหา จัดกิจกรรมที่สมาชิกทุกกลุมมีโอกาสในการเขารวม เชนกจิกรรมการกุศล โดย

มีการprผานส่ือตางๆ ที่เสียคาใชจายนอยเชน การสง SMS 

7. ประเด็นในเร่ืองการบริการ และพนกังานขายส่ือสารไปยงัลูกคาไมชัดเจน รวมทัง้ใหขอมูลใน

บางเร่ืองไมตรงกัน 

สาเหตุของปญหา ประเด็นในเร่ืองการบริการ และพนกังานขาย เนื่องจากบริษทัไมสามารถส่ือสาร

ใหพนักงานทกุคนเขาใจในแตละเร่ืองไดตรงกันอยางทัว่ถึง 

วิธีการแกไขปญหา ส่ือสารไปยังกลุมผูบริโภควาบริษัทใหความสําคัญในเร่ืองการบริการเปนอันดับ

แรกๆ 

จากการศึกษาขอมูลของผูบริหาร พนกังาน และลูกคาตามที่ไดกลาวมาแลวนัน้สามารถนาํมา

กําหนดรูปแบบการสรางความสรางความสัมพันธกับลูกคาไดดังนี ้

 

ผูสงสาร  

-การปรับปรุงระบบการส่ือสารภายในองคกรระหวางผูบริหาร และพนกังานใหมีความเขาใจ 

ในวิสัยทัศน ลักษณะการประกอบธุรกิจ และความเขาใจในเนื้องานใหตรงกัน โดยการใชเทคโนโลยี 

และระบบประเมินผลเขามาชวย เพื่อ ขอมูล หรือสารที่ถกูสงออกไปจะไดมีความถูกตอง และ

เชื่อถือได 

สาร   

a) สารของบริษัทที่ตองการสงใหลูกคาไดแก ขอมูลในเร่ืองความไดเปรียบในเร่ืองราคา
ของสินคาที่บริษัทจําหนายไดถูกกวารานคาทัว่ไป 

b) ขอมูลสิทธิประโยชนจากโรงแรม,รานอาหาร,ศูนยบริการตางๆความงาม,สปาที่ลูกคา

จะไดรับเมื่อเปนสมาชิกของบริษัท 

c) ขอมูลในเร่ืองรายการสงเสริมการขายทัง้รายการสงเสรมิการขายประจําปที่จัดข้ึน
ตลอด และเหมือนกนัทกุป รวมทัง้รายการสงเสริมประจําเดือนตางๆ 

d) ขอมูลในเร่ืองความเขาใจในลักษณะทางธรุกิจ และเงื่อนไขในการซ้ือสินคา 
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e) ขอมูลในเร่ืองกิจกรรมเพื่อสรางความสัมพนัธกับลูกคาทีท่างบริษัทจัดใหสมาชิกในแต
ละเดือน 

f) ขอมูลในเร่ืองภาพลักษณตางๆที่สรางความนาเชื่อถือ และตองการใหลูกคารับรู ไดแก

การเปนรานคาทีพ่นกังานมคีวามรู ความสามารถ สามารถเปนที่ปรึกษาใหกับลูกคา

ได, การเปนรานคาทีม่ีเอกลกัษณในเร่ืองการผสมผสานวัฒนธรรมไทยใหสอดคลอง

กับธุรกิจ,รวมทั้งการเปนรานคาทีม่ีจุดเกนในเร่ืองการบริการ  

ชองทางการส่ือสาร 

  a) ชองทางการสื่อสารตางๆ ที่พนักงานเห็นวาบริษัทใหความสําคัญและสามารถ

เขาถึงลูกคามากที่สุด 3 อันดับแรกคือ ทางโทรทัศน มากที่สุด อันดับรองลงมาคือปายprทั่วไป และ 

นิตยสารรายเดือนของบริษัท  

a) ชองทางการส่ือสารที่มีความคุมคา และสามารถเขาถึงกลุมลูกคามากที่สุด 3 

อันดับแรกคือ ปายpr เนื่องจากมีความคุมคามากที่สุดจากชองทางการสื่อสารทั้งหมด เพราะ

เปนส่ือที่สามารถเขาถึงลูกคาไดโดยมีความคุมคากับงบประมาณที่ไดใชไปเม่ือเทียบกับส่ือ

ทั้งหมด รองลงมาคือโทรทัศน และ หนังสือพิมพทั่วไปตามลําดับ 

 

ผูรับสาร   

ลูกคามทีัศนคติในดานดีกับบริษัทดังนี้    

- ภาพลักษณของบริษัทที่มคีวามนาเชื่อถอื 

- สินคาและราคาของผลิตภัณฑทีท่างบริษัทจาํหนายกมีคุณภาพ 

- สินคาที่บริษทัจําหนายโดยมากมีราคาถูกกวา 

- การตกแตงและการวาง จัดผังรานคา ของบริษัททาํไดดี ดูสวยงาม 

- การจัดวางเรียงสินคาตางๆภายในรานคาก็มีความนาสนใจ อีกทัง้สินคาตางๆ ยังหาไดงาย 

ทัศนคติของลูกคาทีม่ีตอบริษัทในไมดี และบริษัทควรปรับปรุงมีดังนี้  

- ประเด็นในเร่ืองการprของบริษัท  

- ประเด็นในเร่ืองสถานที่ต้ังของรานคาที่ไมไดอยูในจุดสังเกตุของลูกคา 

- ประเด็นในเร่ืองลูกคามีความภักดีตอตราสินคา ของบริษัทนอย 

- ความเขาใจในลักษณะในธรุกิจ และการซ้ือสินคาของลูกคา 

- ประเด็นในเร่ืองรายการสงเสริมการขายสินคาไมไดรับการตอบรับจากสมาชิกเทาที่ควร 

ที่จัดใหลูกคาที่จัดใหลูกคามีเงื่อนไขเขาใจยาก และซับซอน (บางรายการ) 
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- กิจกรรมตางๆ ที่จัดข้ึนเพื่อลูกคา ไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาทกุกลุมได 

- ประเด็นในเร่ืองการบริการ และพนกังานขายส่ือสารไปยังลูกคาไมชัดเจน รวมทัง้ใหขอมูลในบาง

เร่ืองไมตรงกัน 

ขอมูลที่ไดจากการศึกษาจะนําปรับปรุงระบบการสรางความสัมพนัธกบัลูกคาดังกลาวเพื่อ

พัฒนาประสิทธิภาพในระบบการส่ือสาร และสามารถสรางความสัมพนัธกับลูกคาไดนั้น  ทาง

บริษัทมีตัวประเมินผลการพฒันาระบบดังกลาว ไดแก ยอดซ้ือสินคาจากกลุมสมาชิกของบริษัททีม่ี

สูงข้ึน ,ขอรองเรียนของลูกคาผานระบบ Call Center ,พนักงานขาย และ E-mail ตางๆ เปนตน  

โดยระบบดังกลาวไดรับความคิดเห็นจากลูกคาแลววาสามารถแกไขปญหา หรือตอบขอสงสัยเพื่อ

รักษาผลประโยชนของลูกคาในระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ย3.68)   

5.2.แผนงานในการสรางความสัมพันธกับลูกคา และส่ือสารการตลาด เพื่อลดอัตราการ

สูญเสียของลกูคา และมีความสอดคลองกับนโยบายของบริษัทมีดังนี ้

เร่ิมต้ังแตเมื่อลูกคาสมัครสมาชิกในคร้ังแรก ลูกคาควรไดรับขอมูลของบริษัทและเงือ่นไข

ในการซื้อสินคาอยางชัดเจน ผานส่ือตางๆ ณ บริเวณจุดขาย และจุดสมัครบัตรสมาชิก รวมทัง้ควร

มีการสอบถามความคิดเหน็ในเร่ืองชองทางการส่ือสารที่ลูกคาสะดวกใหติดตออยางชัดเจน และ

ประเด็นในเร่ืองสินคา และบริการ ในคร้ังแรกที่ลูกคาสมคัรบัตรสมาชิก และเม่ือลูกคาเปนสมาชิก

ควรกระตุนใหลูกคามียอดซือ้อยางตอเนื่องผาน รายการสงเสริมการขายประจําเดือน สิทธิ

ประโยชนที่จัดใหกับลูกคา และกิจกรรมตางๆ รวมทั้งการบริการ ณ จุดขายตามความตองการของ

ลูกคาที่ไดขอมูลจากแบบสอบถามที่ลูกคากรอกในคร้ังแรกเม่ือสมัครบัตรสมาชิก โดยมีการสื่อสาร

กับลูกคาผานชองทางตางๆ อยางตอเนื่อง และทางบริษทัควรมีขอมูลการซ้ือสินคาของลูกคาในแต

ละเดือน โดยขอมูลดังกลาวสามารถแบงลูกคาทีม่ีและไมมียอดซื้อสินคาอยางตอเนือ่งได โดย

บริษัทสามารถส่ือสารการตลาด และสรางความสัมพนัธกับลูกคาโดยแบงกลุมลูกคาไดดังนี ้

กลุมที ่1 กลุมที่มียอดซื้ออยางตอเนื่อง (pr program A) 

ทางบริษัทควรมีการสื่อสารกบัลูกคาอยางตอเนื่องผานชองทางการส่ือสารที่ลูกคาลูกคาสะดวก มี

การจัดบริการพิเศษตางๆใหที่ สนามบินเมือ่ลูกคามีการเดินทางไปตางประเทศ รวมทั้งการจัด

กิจกรรมพิเศษเพื่อใหลูกคามสีวนรวม หรือการจัดรายการสงเสริมการขายพิเศษเฉพาะสมาชิกกลุม

ดังกลาว  

กลุมที ่2 กลุมที่มีไมมียอดซือ้อยางตอเนื่อง (program B) 

บริษัทควรใชเคร่ืองการสื่อสารหลายๆทางเพ่ือทาํใหไดรับความสนใจจากลูกคากลุมดังกลาว ผาน

ชองทางการส่ือสารที่สมาชิกไดระบุไวในแบบสอบถามเมื่อแรกสมัครบัตรสมาชิก หรือมีการจัด
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นอกจากนีบ้ริษัทควรมกีารทําระบบประเมินผลของลูกคาทั้ง 2 กลุม  

ในกลุมของสมาชิกที่มียอดซื้ออยางตอเนือ่ง เพื่อดูผลการตอบรับของสมาชิกในเร่ืองบริการ สิทธิ

ประโยชนตางๆ กิจกรรม และขอมูลการซื้อสินคา ตางๆ ตามความตองการของสมาชกิ  

ในกลุมของสมาชิกที่ไมมียอดซื้ออยางตอเนื่อง ควรทําระบบประเมินผลผานการสื่อสารชองทาง

ตางๆ เชน การทําการสํารวจทางโทรศัพทหรือการทาํการสํารวจผานแผนพับตางๆ ในประเด็นของ 

ขอมูลการเดินทางไปตางประเทศ ,ขอมูลการ ซื้อสินคา ,ขอมูลในเงื่อนไขในการซ้ือสินคา และ

ความรูเกีย่วกบับริษัท ,ลักษณะทางธุรกิจ,เหตุผลที่ไมซื้อสินคาของบริษัท ,รายการสงเสริมการขาย

หรือสิทธิประโยชนที่ลูกคากลุมดังกลาวตองการใหบริษทัเพิม่เติม ฯลฯ 

ในการพัฒนารูปแบบการสรางความสัมพนัธกับลูกคาดังกลาว จาํเปนตองมีระบบ

ฐานขอมูลสมาชิกที่มีประสิทธิภาพ เพื่อใชขอมูลดังกลาวในการปรเมินผลดวยการสอบถามขอมลู

จากสมาชิกทัง้ 2 กลุม โดยขอมูลที่ไดจะนําไปประมวลผลในประเด็นตางๆ เพื่อนาํเสนอขอมูล

ใหกับผูบริหาร และใชในการวางแผนพฒันาระบบตอไป 

 

5.3 ขอเสนอแนะในการวจิัยคร้ังตอไป 

   

 1. ผูตองการศึกษาเพิ่มเติมควรศึกษาในเร่ือง ประสิทธิภาพของระบบเทคโนโลยีตางๆ 

รวมทัง้โปรแกรมสําเร็จรูปของบริษัทในการจัดการระบบการสรางความสัมพนัธกับลูกคาใหมี

ประสิทธิภาพ 

 2. ผูตองการศึกษาเพิ่มเติมควรศึกษาในเร่ือง วธิีการสื่อสารการตลาดการตลาดผาน

เคร่ืองมือส่ือสารของบริษัทในชวงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงของวงจรผลิตภัณฑ เพื่อทราบกลยุทธใน

การสื่อสารตราสินคาของบริษัทในแตละชวงของวงจรผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 


