
 
 
จุดประสงค์    1. ระบุวิธีการสร้างสายสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้าในธุรกิจที่ใฝ่ฝันได้ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
          Customer Relationships ในผังธุรกิจ  9  ขั้นตอน  : หมายถึง  ความสัมพันธ์กับลูกค้า หรือ ผู้บริโภค 
เป็นการแสดงถึง ความเข้าถึงใจและตรงกับความต้องการ ที่จะได้รับการอ านวยความสะดวกของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย นั่นคือ การรู้จักการสร้างสายสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้าว่าท าอย่างไรให้เขาชอบสินค้าและบริการของเรา
เพ่ือให้ลูกค้าอยากจะกลับมาใช้บริการหรือซื้อผลิตภัณฑ์กับเราอีกครั้ง 
          การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า  จะสร้างความผูกพันระยะยาวกับลูกค้าให้อยู่กับองค์กร และลูกค้า 
ที่รักเราก็จะเป็นเสมือนกระบอกเสียงด้านบวกให้กับสินค้า/บริการของเรา เป็นการเพ่ิมยอดขายให้กับองค์กรหรือ
ธุรกิจของเรา 
 วิธีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
           1.การสร้างคุณค่าเพ่ิมให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกที่ว่า“เกินความพอใจ” โดยการจัดโปรโมชั่นพิเศษ ๆ เช่น  
               1) การให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้าท่ีกลับมาซื้อซ้ า เพราะทุกคนก็ชอบความคุ้มค่า  และเจ้าของธุรกิจเอง
ก็ควรรักษาลูกค้าเก่าไว้มากกว่าการออกหาลูกค้าใหม่ ๆ ทุก ๆวัน ซึ่งส่วนลดตรงนี้ไม่จ าเป็นต้องมีมูลค่ามากมาย
อะไร  อาจเป็นส่วนลดค่าขนส่ง หรือ ของแถมเพ่ิมเติมเล็กน้อย ให้ลูกค้ารู้สึกว่าจ าเขาได้ 
               2) มอบรางวัลแก่ผู้แนะน า หากลูกค้ามีการแนะน าคนใหม่ให้มาชื้อของของเรา ควรมีรางวัลตอบแทน
เล็ก ๆ น้อย ๆ เพื่อลูกค้าเป็นก าลังใจในการแนะน ารายอื่น ๆ ต่อ ๆ ไป 
            2. สื่อสารกับลูกค้าอย่างมีมารยาทและมีความจริงใจอย่างสม่ าเสมอ 
                 1) แนะน าตัวทุกครั้งที่มีการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 
                 2) ยิ้มและสื่อสารด้วยถ้อยค าที่สุภาพขณะสนทนาและใช้การสนทนาในเชิงบวก 
                 3) มีความยืดหยุ่นต่อการร้องขอของลูกค้า รู้จักเอาใจเขามาใส่ใจเรา ลูกค้าไม่ชอบการละเลย การส่ง
มอบสินค้าหรือบริการที่ล่าช้า หากพบปัญหาต้องรีบแก้ไขทันทีเพ่ือแสดงถึงความจริงใจและท าให้ลูกค้าพึงพอใจ 
            3. บริการก่อนและหลังการขายอย่างจริงใจ  เต็มใจ และเป็นกันเอง 
            4. ให้ความเสมอภาคกับลูกค้าแต่ละรายเท่าเทียมกัน 
            5. ส ารวจคู่แข่ง และส ารวจสถานการณ์ทางการตลาดอยู่เสมอ 
            6. เชื่อมต่อกับลูกค้าโดยทางโซเชียลมีเดีย เพื่อการอัพเดทข่าวสารที่ทันสมัยอยู่เสมอ 
            7. ประเมินและปรับปรุงการบริการลูกค้าอยู่เสมอเพ่ือพัฒนาสายสัมพันธ์ที่ดีให้ยาวนาน 
 
 
 
 
 

ใบความรู้ที่ 6 เรื่อง  การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า   หน่วยที่ 2 
แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 6  เรื่อง  การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า  

รายวิชา การงานอาชีพและเทคโนโลยี รหัส ง23101  ภาคเรียนที่ 1 ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 3 



                 

                

ค าชี้แจง : 1. ให้นักเรียนศึกษาใบความรู้ที่ 6 เรื่อง  วิธีการสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า   
2. แล้ววิเคราะห์วิธีการสร้างสายสัมพันธ์ที่ดีกับกลุ่มเป้าหมายในธุรกิจที่ใฝ่ฝัน ลงในใบงานที่ 6 

เพ่ือเป็นข้อมูลในการจัดท าผังธุรกิจ 9  ขั้นตอนในชั่วโมงถัดไป 
 
 

 
 

ชื่อ-สกุล......................................................................................ห้อง......................เลขที่................................. 
ชื่อธุรกิจ 

(สินค้า/บริการ) 
 กลุ่มเป้าหมาย/กลุ่มลูกค้า ระบุวิธีการสร้างสายสัมพันธ์ที่ดี 

กับกลุ่มเป้าหมาย 
…………………………………. 
…………………………………. 
…………………………………. 
………………………………… 
…………………………………. 

1. กลุ่มเป้าหมาย(น าข้อมูลในใบงานที่ 4) มาเขียน
ลงว่ากลุ่มเป้าหมายในธุรกิจของเรามีกลุ่มไหนบ้าง 
.………………………………………………………………… 
……………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………. 

…………………………………………………… 
…………………………………………………… 
…………………………………………………… 
…………………………………………………… 
…………………………………………………… 
…………………………………………………… 
……………………………………………………
…………………………………………………… 
………………………………………………….. 

 

ใบงานที่ 6  หน่วยที่ 2 
แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 6 เรื่อง วิเคราะห์วิธีการสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า 

รายวิชา การงานอาชีพและเทคโนโลยี รหัส ง23101  ภาคเรียนที่ 1 ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 3 

วิเคราะห์วิธีการสร้างสายสัมพันธ์ที่ด ี
กับกลุม่เป้าหมายของธุรกจิที่ข้าพเจ้าใฝ่ฝัน 


