
 

 

บทที ่5 

 

สรุป และขอเสนอแนะ 

 

 

  งานวิจยัเฉพาะกรณีเร่ือง “ การศึกษารูปแบบการสรางความสัมพันธกับลูกคาโดยนํา

หลักการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการประยุกตรวมกับหลักการบริหารลูกคาสัมพนัธ กรณีศึกษา

บริษัท คิง เพาเวอร อินเตอรเนช่ันแนล จาํกดั ” ในคร้ังนี้เปนการศึกษาความคิดเหน็ของผูบริหาร 

พนักงาน และลูกคาของบริษัท โดยมวีัตถปุระสงค เพื่อศึกษานโยบายของบริษัท ความคิดเห็น และ

ทัศนคติของพนักงานในบริษัท และความคิดเห็นของลูกคาในประเด็นการส่ือสารการตลาด และ

การบริหารความสัมพันธกับลูกคา เพื่อนาํขอมูลที่ไดมากําหนดรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการ ประยุกตรวมกับรูปแบบการบริหารลูกคาสัมพันธ ทีส่ามารถเขาถงึกลุมลูกคาในปจจุบนั

ได โดยใชหลักการส่ือสารการตลาด และหลักการบริหารลูกคาลัมพนัธในการวิเคราะห และศึกษา

งานวิจยัดังกลาวรวมทัง้จัดทาํแผนในระดับปฏิบัติการที่สอดคลองกับนโยบาย  

การศึกษาในคร้ังนี้เปนการศึกษาโดยใชขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ วิเคราะหรวมกับ

ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม และคนควาจากเอกสารงานวิจยัที่เกี่ยวของ โดยมีกลุมตัวอยางใน

การศึกษาทัง้หมด 3 กลุมคือ ผูบริหารของบริษัท, พนกังานในแผนกทีเ่กี่ยวของกับการส่ือสาร

การตลาด และการบริหารลูกคาสัมพนัธ ,ลูกคาทัว่ไปทัง้ที่มียอดซื้อ และไมมียอดซื้อสินคาตอเนื่อง

ภายใน 2 ป 

ขอมูลที่ไดสามารถนาํเสนอไดดังนี้ 

 5.1.สรุปขอมูลที่ไดพรอมทัง้ประเด็นปญหาของผูสงสาร สาร ชองทางการสื่อสาร 

และผูรับสาร 

 5.2.สรุปแผนงานในการสรางความสัมพนัธกับลูกคา และส่ือสารการตลาด เพื่อ

ลดอัตราการสูญเสียของลูกคาตามขอมูลจากผลการศึกษาในคร้ังนี้ และมีความสอดคลองกับ

นโยบายของบริษัท 

5.3 ขอเสนอแนะในการวจิัยคร้ังตอไป 
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5.1.สรุปผลงานวิจยั และขอมูลประเด็นปญหาของผูสงสาร สาร ชองทางการส่ือสาร และ

ผูรับสารโดย ผลการศึกษาที่ไดจากขอมลูของผูบริหารจากขอมูลปฐมภูมิ(การสัมภาษณ) และ

ขอมูลทุติยภูม ิ(วารสารตางๆ) ซึ่งไดแก 

1. ผูบริหารระดับสูง (ศึกษาขอมูลทุติยภูมิจากวารสารภายในรายเดือนของบริษัท) 

2. ผูบริหารฝายสมาชิกสัมพนัธ (ศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ) 
3. ผูบริหารฝายการตลาด (ศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ) 

4. ผูบริหารฝายลูกคาสัมพนัธ (ศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ) 
5. ผูบริหารฝายprบริษัท (ศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ) สามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี ้ 

1.นโยบายหลักในการดําเนินธุรกิจป 2550 ทางบริษัทไดเนนนโยบายที่สงเสริมในเร่ืองการ

พัฒนาการระบบการทํางานโดยใชเทคโนโลยีที่มีความUp dateเขามาชวยในระบบการซ้ือขาย 

และมีการพัฒนาศักยภาพบุคลากรโดยใชวิธีการฝกอบรมตางๆใหพนักงานมีทักษะในการทํางาน 

นอกจากนี้บริษัทยังใหความสําคัญในเร่ืองสวัสดิการตางๆที่มีเพิ่มมากข้ึนซึ่งเปนแรงจูงใจในการ

ทํางานใหกับพนักงาน ประเด็นสุดทายคือ การใชทรัพยากรอยางคุมคา และประหยัดคาใชจาย

ฟุมเฟอยตางๆ ของบริษัท  

2. นโยบายเปาหมายการขาย และการตลาดในป 2550 ของบริษัท ในปนี้เนนการขยายฐานลูกคา

ซึ่งเปนกลุมคนไทย และกลุมชาวตางชาติซึ่งไดแก ยุโรป ญ่ีปุน เกาหลี และจีน เปนหลัก โดยมีแผน

ดานการตลาดเพิ่มจํานวนลูกคาใหเขาพื้นที่รานคาใหมากข้ึนเพื่อเพิ่มโอกาสในการขาย โดยเนน

การตกแตง และสรางบรรยากาศภายในรานคา,ความหลากหลาย และความนาสนใจของสินคา 

รวมถึงรายการสงเสริมการขายที่ตรงใจลูกคาแตละกลุม 

  จากนโยบายเปาหมายการขาย และการตลาดทําใหบริษัทตองใหความสําคัญกับการนํา

หลักการส่ือสารการตลาดและการบริหารลูกคาสัมพันธเขามาชวยมากข้ึน ซึ่งจากผลการศึกษา

พบวาปจจัยแหงความสําเร็จของระบบการส่ือสาร และการตลาดรวมท้ังการบริหารและสราง

ความสัมพันธกับลูกคามีดังนี้ 

a.) การทาํงานเปนทีม  

b.) พนักงานมีความชํานาญและความเขาใจในเนื้องานที่ตนเองทํา  

c.) พนักงานมีความคิดสรางสรรค 
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d.)    ระบบเทคโนโลยีทาํใหการคนหาขอมูล เพื่อการวางแผน ทําไดรวดเร็ว และ Softwere 

 ที่เกี่ยวของกบัระบบ CRM  

e.) ระบบการฝกอบรม และการประเมินพนกังานทําใหพนักงานมีการพัฒนาตัวเองมากยิ่งข้ึน 

f.) การทาํ pr เฉพาะลูกคาสมาชิก ผานเคร่ืองมือส่ือสารตางๆ เชน วารสารประจําเดือน , 

รายการสงเสริมการขาย ,กิจกรรมเพื่อสมาชิก และสิทธิประโยชนตางๆเพื่อสมาชกิ โดย

เนนการทํา Customization 

g.) การทาํ การprในมุมกวาง ผานเคร่ืองมือส่ือสาร และกิจกรรมตางๆ เพือ่สรางภาพลักษณ 

และตราสินคาใหกับบริษทัในมุมกวาง 

ผลจากการศึกษาความคิดเหน็จากพนักงานในฝายสมาชิกสัมพนัธ และฝายลูกคา

สัมพันธสามารถสรุปไดวา พนักงานมีความเขาใจในลักษณะธุรกิจของบริษัท และความเขาใจเนือ้

งานการสํารวจโดยสามารถจัดลําดับประเด็นทีพ่นกังานมีความเขาใจมากที่สุดตามลําดับดังนี ้

 อันดับ 1 ความเขาใจในลักษณะธุรกิจ วิสัยทัศน และนโยบาย (Mean =4.05) 

 อันดับ 2 ความเขาใจในระบบ CRM และการปฏิบัติงาน (Mean =3.79) 

 อันดับ 3 การสื่อสาร และการติดตอประสานงานทัง้ใน และนอกองคกร (Mean =3.78) 

 อันดับ 4 ระบบฐานขอมูล และเทคโนโลย ี(Mean =3.75) 

 อันดับ 5 ระบบการขาย และการชําระเงนิ (เฉพาะเจาหนาที่หนารานคา) (Mean =3.69) 

 

ผลจากการศึกษาความคิดเหน็ของพนักงานประเด็นตางๆซ่ึงเกี่ยวของกับการส่ือสาร

การตลาดเพื่อพัฒนาระบบการสรางความสัมพันธกับลูกคา ในมุมมองของพนักงานในสวน

การตลาด และ pr  จากการศึกษาพบวา พนักงานมีความเขาใจในลักษณะธุรกิจของบริษัท และ

ความเขาใจเนือ้งานโดยสามารถจัดลําดับประเด็นทีพ่นกังานมีความเขาใจมากที่สุดตามลําดับดังนี ้

 อันดับ 1 การสื่อสาร และการติดตอประสานงานทัง้ใน และนอกองคกร (Mean =3.87) 

 อันดับ 2 ความเขาใจในวิสัยทัศน นโยบาย และเปาหมายของบริษทั(Mean =3.82) 

 อันดับ 3 ความเขาใจ และความคิดเห็นตอระบบ IMC และการปฏิบัติงาน(Mean =3.75) 

 อันดับ 4 ระบบฐานขอมูล และเทคโนโลย(ีMean =3.59) 

นอกจากนีพ้นกังานสวนใหญยังใหความเห็นวา บริษัทใหความสําคัญในเร่ืองการฝกอบรม

พนักงาน และบุคลากร ,การจัดกิจกรรม ,รายการสงเสริมการขาย และสิทธิประโยชนตางๆ เพื่อ

สรางความสัมพันธกับสมาชิก และการใชส่ือตางๆ เพื่อการpr โดยคาเฉล่ียความคิดเหน็ทกุดานที่

กลาวมาอยูในระดับมาก ( Mean =3.40-4.19) 
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ผลจากการศึกษาความคิดเหน็ของลูกคาพบวามีประเด็นที่บริษัทควรใหความสําคัญ และหาวิธี

ส่ือสารใหลูกคาเขาใจผานเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดตางๆ ตามประเด็นดังตอไปนี ้(เรียงลําดับจาก

คาเฉลี่ยความคิดเห็นนอยทีสุ่ดซึ่งเปนลําดับที่บริษัทควรใหความสําคัญมากที่สุด 

1. ประเด็นในเร่ืองการprของบริษัท (คาเฉลีย่ 2.67) 

 สาเหตุของปญหาคือ ลูกคาไมไดรับขาวสาร หรือขอมลูที่ Up date ของบริษัทในเรื่องรายการ

สงเสริมการขาย ,กิจกรรมของทางบริษทั และขอมูลสินคาตางๆ 

  วิธีการแกไขปญหา คือการทํา pr หรือเลือกชองทางส่ือสารที่เหมาะสมกับลูกคามากที่สุด 

2. ประเด็นในเร่ืองปจจัยตางๆที่มีผลตอการซื้อสินคา 

สาเหตุของปญหา รานคาของบริษัทอยูในตําแหนงที่เขาถึงยาก และตัวสินคาที่จําหนายกเ็ปน

สินคาที่สามารถทดแทนไดอยางสมบูรณ และไมสมบูรณ จากคูแขงทางออม 

วิธีการแกไขปญหา สรางชองทางการจําหนายสินคาทั้งในรูปแบบ Outlet และ Non-Outlet ใหเพิ่ม

มากข้ึนโดยใชทรัพยากรทีม่อียูเชนบุคลากร และเทคโนโลยีตางๆ และเนน การบริการ เขามาชวย 

และprใหผูบริโภคเขาใจในเงื่อนไขการซื้อสินคา รวมทัง้หาจุดเดนของธุรกิจ ตัวเองในการสราง

ตลาดของตน 

3. ประเด็นในเร่ืองลูกคามีความภักดีตอตราสินคา ของบริษัทนอย 

สาเหตุของปญหา สินคาของบริษัทเปนสินคาที่สามารถทดแทนไดอยางสมบูรณจากตลาดทั่วไป 

วิธีการแกไขปญหาใชวิธีสรางความสัมพนัธกับลูกคาในเชิง Customization และสรางตนทุนการ

เปล่ียนใหกับตราสินคา  

4. ความเขาใจในลักษณะในธุรกิจ และการซ้ือสินคาของลูกคา 

สาเหตุของปญหา ลูกคามคีวามเขาใจในลักษณะการประกอบธุรกิจ และเงื่อนไขในการซื้อสินคา

นอย 

วิธีการแกไขปญหา prเร่ืองลักษณะผานส่ือที่สามารถเขาถึงลูกคาทุกกลุมของฝายใหมากที่สุด เชน

การสง E-mail รายเดือน เปนตนหรือการprผานแผนพบัในคร้ังแรกทีลู่กคาสมัครสมาชิก 

5. ประเด็นในเร่ืองรายการสงเสริมการขายสินคาไมไดรับการตอบรับจากสมาชิกเทาทีค่วร 

ที่จัดใหลูกคาที่จัดใหลูกคามีเงื่อนไขเขาใจยาก และซับซอน (บางรายการ) 

สาเหตุของปญหา รายการสงเสริมการขายที่จัดใหลูกคาที่จัดใหลูกคามีเงื่อนไขเขาใจยาก และ

ซับซอน (บางรายการ) 
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วิธีการแกไขปญหา จัดทําการสํารวจ ในเร่ืองรายการสงเสริมการขายตางๆที่สมาชกิตองการเพื่อนาํ

ขอมูลมาวางแผนการทํารายการสงเสริมการขาย 

6. กิจกรรมตางๆ ที่จัดข้ึนเพือ่ลูกคา ไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาทกุกลุมได 

สาเหตุของปญหา กิจกรรมสวนมากใหความสําคัญกับลูกคาทีม่ียอดซือ้อยางตอเนื่องกอน  และ

บางกิจกรรมไมไดมาจากความตองการของสมาชิก 

วิธีการแกไขปญหา จัดกิจกรรมที่สมาชิกทุกกลุมมีโอกาสในการเขารวม เชนกจิกรรมการกุศล โดย

มีการprผานส่ือตางๆ ที่เสียคาใชจายนอยเชน การสง SMS 

7. ประเด็นในเร่ืองการบริการ และพนกังานขายส่ือสารไปยงัลูกคาไมชัดเจน รวมทัง้ใหขอมูลใน

บางเร่ืองไมตรงกัน 

สาเหตุของปญหา ประเด็นในเร่ืองการบริการ และพนกังานขาย เนื่องจากบริษทัไมสามารถส่ือสาร

ใหพนักงานทกุคนเขาใจในแตละเร่ืองไดตรงกันอยางทัว่ถึง 

วิธีการแกไขปญหา ส่ือสารไปยังกลุมผูบริโภควาบริษัทใหความสําคัญในเร่ืองการบริการเปนอันดับ

แรกๆ 

จากการศึกษาขอมูลของผูบริหาร พนกังาน และลูกคาตามที่ไดกลาวมาแลวนัน้สามารถนาํมา

กําหนดรูปแบบการสรางความสรางความสัมพันธกับลูกคาไดดังนี ้

 

ผูสงสาร  

-การปรับปรุงระบบการส่ือสารภายในองคกรระหวางผูบริหาร และพนกังานใหมีความเขาใจ 

ในวิสัยทัศน ลักษณะการประกอบธุรกิจ และความเขาใจในเนื้องานใหตรงกัน โดยการใชเทคโนโลยี 

และระบบประเมินผลเขามาชวย เพื่อ ขอมูล หรือสารที่ถกูสงออกไปจะไดมีความถูกตอง และ

เชื่อถือได 

สาร   

a) สารของบริษัทที่ตองการสงใหลูกคาไดแก ขอมูลในเร่ืองความไดเปรียบในเร่ืองราคา
ของสินคาที่บริษัทจําหนายไดถูกกวารานคาทัว่ไป 

b) ขอมูลสิทธิประโยชนจากโรงแรม,รานอาหาร,ศูนยบริการตางๆความงาม,สปาที่ลูกคา

จะไดรับเมื่อเปนสมาชิกของบริษัท 

c) ขอมูลในเร่ืองรายการสงเสริมการขายทัง้รายการสงเสรมิการขายประจําปที่จัดข้ึน
ตลอด และเหมือนกนัทกุป รวมทัง้รายการสงเสริมประจําเดือนตางๆ 

d) ขอมูลในเร่ืองความเขาใจในลักษณะทางธรุกิจ และเงื่อนไขในการซ้ือสินคา 
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e) ขอมูลในเร่ืองกิจกรรมเพื่อสรางความสัมพนัธกับลูกคาทีท่างบริษัทจัดใหสมาชิกในแต
ละเดือน 

f) ขอมูลในเร่ืองภาพลักษณตางๆที่สรางความนาเชื่อถือ และตองการใหลูกคารับรู ไดแก

การเปนรานคาทีพ่นกังานมคีวามรู ความสามารถ สามารถเปนที่ปรึกษาใหกับลูกคา

ได, การเปนรานคาทีม่ีเอกลกัษณในเร่ืองการผสมผสานวัฒนธรรมไทยใหสอดคลอง

กับธุรกิจ,รวมทั้งการเปนรานคาทีม่ีจุดเกนในเร่ืองการบริการ  

ชองทางการส่ือสาร 

  a) ชองทางการสื่อสารตางๆ ที่พนักงานเห็นวาบริษัทใหความสําคัญและสามารถ

เขาถึงลูกคามากที่สุด 3 อันดับแรกคือ ทางโทรทัศน มากที่สุด อันดับรองลงมาคือปายprทั่วไป และ 

นิตยสารรายเดือนของบริษัท  

a) ชองทางการส่ือสารที่มีความคุมคา และสามารถเขาถึงกลุมลูกคามากที่สุด 3 

อันดับแรกคือ ปายpr เนื่องจากมีความคุมคามากที่สุดจากชองทางการสื่อสารทั้งหมด เพราะ

เปนส่ือที่สามารถเขาถึงลูกคาไดโดยมีความคุมคากับงบประมาณที่ไดใชไปเม่ือเทียบกับส่ือ

ทั้งหมด รองลงมาคือโทรทัศน และ หนังสือพิมพทั่วไปตามลําดับ 

 

ผูรับสาร   

ลูกคามทีัศนคติในดานดีกับบริษัทดังนี้    

- ภาพลักษณของบริษัทที่มคีวามนาเชื่อถอื 

- สินคาและราคาของผลิตภัณฑทีท่างบริษัทจาํหนายกมีคุณภาพ 

- สินคาที่บริษทัจําหนายโดยมากมีราคาถูกกวา 

- การตกแตงและการวาง จัดผังรานคา ของบริษัททาํไดดี ดูสวยงาม 

- การจัดวางเรียงสินคาตางๆภายในรานคาก็มีความนาสนใจ อีกทัง้สินคาตางๆ ยังหาไดงาย 

ทัศนคติของลูกคาทีม่ีตอบริษัทในไมดี และบริษัทควรปรับปรุงมีดังนี้  

- ประเด็นในเร่ืองการprของบริษัท  

- ประเด็นในเร่ืองสถานที่ต้ังของรานคาที่ไมไดอยูในจุดสังเกตุของลูกคา 

- ประเด็นในเร่ืองลูกคามีความภักดีตอตราสินคา ของบริษัทนอย 

- ความเขาใจในลักษณะในธรุกิจ และการซ้ือสินคาของลูกคา 

- ประเด็นในเร่ืองรายการสงเสริมการขายสินคาไมไดรับการตอบรับจากสมาชิกเทาที่ควร 

ที่จัดใหลูกคาที่จัดใหลูกคามีเงื่อนไขเขาใจยาก และซับซอน (บางรายการ) 
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- กิจกรรมตางๆ ที่จัดข้ึนเพื่อลูกคา ไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาทกุกลุมได 

- ประเด็นในเร่ืองการบริการ และพนกังานขายส่ือสารไปยังลูกคาไมชัดเจน รวมทัง้ใหขอมูลในบาง

เร่ืองไมตรงกัน 

ขอมูลที่ไดจากการศึกษาจะนําปรับปรุงระบบการสรางความสัมพนัธกบัลูกคาดังกลาวเพื่อ

พัฒนาประสิทธิภาพในระบบการส่ือสาร และสามารถสรางความสัมพนัธกับลูกคาไดนั้น  ทาง

บริษัทมีตัวประเมินผลการพฒันาระบบดังกลาว ไดแก ยอดซ้ือสินคาจากกลุมสมาชิกของบริษัททีม่ี

สูงข้ึน ,ขอรองเรียนของลูกคาผานระบบ Call Center ,พนักงานขาย และ E-mail ตางๆ เปนตน  

โดยระบบดังกลาวไดรับความคิดเห็นจากลูกคาแลววาสามารถแกไขปญหา หรือตอบขอสงสัยเพื่อ

รักษาผลประโยชนของลูกคาในระดับเห็นดวยมาก (คาเฉลี่ย3.68)   

5.2.แผนงานในการสรางความสัมพันธกับลูกคา และส่ือสารการตลาด เพื่อลดอัตราการ

สูญเสียของลกูคา และมีความสอดคลองกับนโยบายของบริษัทมีดังนี ้

เร่ิมต้ังแตเมื่อลูกคาสมัครสมาชิกในคร้ังแรก ลูกคาควรไดรับขอมูลของบริษัทและเงือ่นไข

ในการซื้อสินคาอยางชัดเจน ผานส่ือตางๆ ณ บริเวณจุดขาย และจุดสมัครบัตรสมาชิก รวมทัง้ควร

มีการสอบถามความคิดเหน็ในเร่ืองชองทางการส่ือสารที่ลูกคาสะดวกใหติดตออยางชัดเจน และ

ประเด็นในเร่ืองสินคา และบริการ ในคร้ังแรกที่ลูกคาสมคัรบัตรสมาชิก และเม่ือลูกคาเปนสมาชิก

ควรกระตุนใหลูกคามียอดซือ้อยางตอเนื่องผาน รายการสงเสริมการขายประจําเดือน สิทธิ

ประโยชนที่จัดใหกับลูกคา และกิจกรรมตางๆ รวมทั้งการบริการ ณ จุดขายตามความตองการของ

ลูกคาที่ไดขอมูลจากแบบสอบถามที่ลูกคากรอกในคร้ังแรกเม่ือสมัครบัตรสมาชิก โดยมีการสื่อสาร

กับลูกคาผานชองทางตางๆ อยางตอเนื่อง และทางบริษทัควรมีขอมูลการซ้ือสินคาของลูกคาในแต

ละเดือน โดยขอมูลดังกลาวสามารถแบงลูกคาทีม่ีและไมมียอดซื้อสินคาอยางตอเนือ่งได โดย

บริษัทสามารถส่ือสารการตลาด และสรางความสัมพนัธกับลูกคาโดยแบงกลุมลูกคาไดดังนี ้

กลุมที ่1 กลุมที่มียอดซื้ออยางตอเนื่อง (pr program A) 

ทางบริษัทควรมีการสื่อสารกบัลูกคาอยางตอเนื่องผานชองทางการส่ือสารที่ลูกคาลูกคาสะดวก มี

การจัดบริการพิเศษตางๆใหที่ สนามบินเมือ่ลูกคามีการเดินทางไปตางประเทศ รวมทั้งการจัด

กิจกรรมพิเศษเพื่อใหลูกคามสีวนรวม หรือการจัดรายการสงเสริมการขายพิเศษเฉพาะสมาชิกกลุม

ดังกลาว  

กลุมที ่2 กลุมที่มีไมมียอดซือ้อยางตอเนื่อง (program B) 

บริษัทควรใชเคร่ืองการสื่อสารหลายๆทางเพ่ือทาํใหไดรับความสนใจจากลูกคากลุมดังกลาว ผาน

ชองทางการส่ือสารที่สมาชิกไดระบุไวในแบบสอบถามเมื่อแรกสมัครบัตรสมาชิก หรือมีการจัด
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นอกจากนีบ้ริษัทควรมกีารทําระบบประเมินผลของลูกคาทั้ง 2 กลุม  

ในกลุมของสมาชิกที่มียอดซื้ออยางตอเนือ่ง เพื่อดูผลการตอบรับของสมาชิกในเร่ืองบริการ สิทธิ

ประโยชนตางๆ กิจกรรม และขอมูลการซื้อสินคา ตางๆ ตามความตองการของสมาชกิ  

ในกลุมของสมาชิกที่ไมมียอดซื้ออยางตอเนื่อง ควรทําระบบประเมินผลผานการสื่อสารชองทาง

ตางๆ เชน การทําการสํารวจทางโทรศัพทหรือการทาํการสํารวจผานแผนพับตางๆ ในประเด็นของ 

ขอมูลการเดินทางไปตางประเทศ ,ขอมูลการ ซื้อสินคา ,ขอมูลในเงื่อนไขในการซ้ือสินคา และ

ความรูเกีย่วกบับริษัท ,ลักษณะทางธุรกิจ,เหตุผลที่ไมซื้อสินคาของบริษัท ,รายการสงเสริมการขาย

หรือสิทธิประโยชนที่ลูกคากลุมดังกลาวตองการใหบริษทัเพิม่เติม ฯลฯ 

ในการพัฒนารูปแบบการสรางความสัมพนัธกับลูกคาดังกลาว จาํเปนตองมีระบบ

ฐานขอมูลสมาชิกที่มีประสิทธิภาพ เพื่อใชขอมูลดังกลาวในการปรเมินผลดวยการสอบถามขอมลู

จากสมาชิกทัง้ 2 กลุม โดยขอมูลที่ไดจะนําไปประมวลผลในประเด็นตางๆ เพื่อนาํเสนอขอมูล

ใหกับผูบริหาร และใชในการวางแผนพฒันาระบบตอไป 

 

5.3 ขอเสนอแนะในการวจิัยคร้ังตอไป 

   

 1. ผูตองการศึกษาเพิ่มเติมควรศึกษาในเร่ือง ประสิทธิภาพของระบบเทคโนโลยีตางๆ 

รวมทัง้โปรแกรมสําเร็จรูปของบริษัทในการจัดการระบบการสรางความสัมพนัธกับลูกคาใหมี

ประสิทธิภาพ 

 2. ผูตองการศึกษาเพิ่มเติมควรศึกษาในเร่ือง วธิีการสื่อสารการตลาดการตลาดผาน

เคร่ืองมือส่ือสารของบริษัทในชวงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงของวงจรผลิตภัณฑ เพื่อทราบกลยุทธใน

การสื่อสารตราสินคาของบริษัทในแตละชวงของวงจรผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 


