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Abstract 
Customer Relationship Management Thai halal food story In Higher 

Education Institute Case study Thai Halal Food Shop, Faculty of home Economic 
Technology, Rajamangala university of Technology Krungthep. Customer Relationship 
Management food story was used as to help organization management since it 
provides promoting advantages of future competition. The development of system 
based on Thai halal Food shop life cycle principles, The processes consisted of 1) 
Food Safety 2) Taste Quality 3) Sales Channel 4) Determination, price Cost Structure 
5)  Food Logistics 6)  Serve Minded 7)  Branding and The relationship building with 
Customer with a 360 degree Such as, The Customer information system, Enterprise 
Resource Planning, Solution and Use program technology, and Multi Channel 
Approach. Customer Relationship Management Thai halal food story will to solution 
and determine. This truly was the educational institute add value as The production 
satisfactory for the customers and relations creating long-term loyalty. These will 
promise Thai halal food story to achieve the goal.  Customer Relationship 
Management Thai halal food story deigned will be applicable for halal food story 
management. 
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บทคัดย่อ  
         กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรกับลูกค้ำในสถำบันอุดมศึกษำ กรณีศึกษำ 
ร้ำนอำหำรไทยฮำลำล คณะเทคโนโลยีคหกรรมศำสตร์ มหำวิทยำลัยเทคโนโลยีรำชมงคลกรุงเทพ 
เป็นเครื่องมือที่ช่วยให้องค์กรสร้ำงควำมได้เปรียบกำรแข่งขันในอนำคต เหมำะสมกับกำรเปลี่ยนแปลง
ของเศรษฐกิจ สังคม ในอนำคต กำรพัฒนระบบใช้หลักกำรวงจรให้บริกำรร้ำนอำหำรไทยฮำลำล 
ประกอบด้วยขั้นตอนเริ่มต้นตั้งแต่ 1) ควำมปลอภัยของอำหำร 2) รสชำติดีมีคุณภำพ 3) ช่องทำงกำร
ขำย 4) โครงสร้ำงต้นทุนรำคำ 5) โลจิสติกส์อำหำร 6) ให้บริกำรด้วยใจ 7 ) กำรสร้ำงตรำสินค้ำ 
รวมถึงกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำด้วยมุมมอง 360 องศำ  กำรติดต่อด้วยระบบสำรสนเทศกับ
ลูกค้ำ กำรวำงแผนจัดกำรทรัพยำกร กำรใช้โปรแกรมเทคโนโลยี และกำรเข้ำถึงช่องทำงอ่ืนกำรจัดกำร
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำในสถำนศึกษำ จึงเป็นเครื่องมือที่ใช้แก้ ไขปัญหำ 
ตัดสินใจได้ ตลอดจนเป็นกำรเพ่ิมมูลค่ำแก่สถำนศึกษำ มีผลผลิตเป็นที่พึงพอใจแก่ลูกค้ำ  สร้ำงควำม
ผูกพันธ์กับลูกค้ำยำวนำน ท ำให้ร้ำนอำหำรไทยฮำลำลสำมำรถบริหำรงำนได้บรรลุเป้ำหมำยตำมที่วำง
ไว้กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำสำมำรถน ำมำประยุ กต์ใช้ใน
ร้ำนอำหำรไทยฮำลำลได้ 
 
ค ำส ำคัญ : การจัดการความสัมพันธ์ระหว่างร้านอาหารกับลูกค้า, สถาบันอุดมศึกษา 

บทน า 
โลกยุคโลกำภิวัตน์  (Globalization) กำรแข่งขันร้ำนอำหำรของสถำบันอุดมศึกษำเพ่ิมมำก

ขึ้นซึ่งมนุษย์มีควำมจ ำเป็นต้องกำรรับประทำนอำหำรนอกบ้ำนจึงได้รับควำมนิยมอย่ำงต่อเนื่องเพรำะ
มีควำมประหยัดเวลำในกำรประกอบอำหำร กำรท ำธุรกิจร้ำนอำหำรในสถำบันอุดมศึกษำจึงเป็นธุรกิจ
ทีเติมโตอยู่ตลอดเวลำ เนื่องจำกสำมำรถสร้ำงรำยได้ให้กับหน่วยงำน พฤติกรรมกรรมกำรกำรบริโภค
เลือกรับประทำนอำหำรของมนุษย์ส่วนใหญ่มนุษย์จะให้ควำมส ำคัญกับกำรค ำนึงถึงคุณค่ำ ควำม
สะอำด ควำมปลอดภัย รสชำติในกำรบริโภคอำหำร รวมถึงกำรใส่ใจในเรื่องของสุขภำพ กำรเปิด
ร้ำนอำหำรที่มีเอกลักษณ์ที่แตกต่ำงจำกร้ำนอ่ืนจึงเป็นทำงเลือกหนึ่งที่ช่วยจัดกำรร้ำนอำหำรให้
สำมำรถเติบโตได้ 

ธุรกิจร้ำนอำหำรไทยฮำลำล คณะเทคโนโลยีคหกรรมศำสตร์เป็นธุรกิจขนำดเล็กที่สำมำรถ

สร้ำงรำยได้ให้กับมหำวิทยำลัย ในปัจจุบัน กำรจัดซื้อวัตถุดิบ กำรจ้ำงแรงงำน ค่ำจ้ำงตกแต่งร้ำน และ

สถำนที่จัดเป็นธุรกิจที่เปิดบริกำรส ำหรับบุคลำกร นักศึกษำ บุคคลทั่วไป แต่อยู่รอดได้ยำก เนื่องจำก

ต้องพบปัญหำกับยอดขำยผันแปรในแต่ละเดือนอยู่ตลอดเวลำ ผู้จัดกำรร้ำน และผู้บริหำรของ

หน่วยงำนจึงมีควำมจ ำเป็นต้องปรับกลยุทธกำรขำย และต้องมีกำรประเมินผลอย่ำงต่อเนื่อง (ญำณิศำ  
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เผื่อนเพำะ, 2561) กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงลูกค้ำกับร้ำนอำหำรจึงเป็นอีกทำงเลือกที่ท ำให้

สถำบันอุดมศึกษำมีควำมอยู่รอด และพัฒนำต่อเนื่องได้ร้ำนอำหำรไทยฮำลำลได้เกิดแนวคิด “อำหำร

ร่วมคิด พันธมิตรร่วมท ำ” เพ่ือเป็นแนวทำงกำรพัฒนำระบบเครือข่ำยกำรขำยใหม่ที่มีควำมม่ันคง และ

ยั้งยืนมำกยิ่งขึ้น กล่ำวคือ กำรสร้ำงระบบกำรจ ำหน่ำยร้ำนอำหำรในพ้ืนที่รับผิดชอบซึ่งจะมีกำรคัดสรร 

พิจำรณำองค์ประกอบหลำย ๆ ด้ำน ได้แก่ ควำมมั่นคงทำงกำรเงิน ควำมพร้อมของบุคลำกร ท ำเล 

ที่ตั้ง ทัศนคติ ซึ่งหลักจำกที่ร้ำนอำหำรไทยฮำลำล คณะเทคโนโลยีคหกรรมศำสตร์ มหำวิทยำลัย

เทคโนโลยีรำชมงคลกรุงเทพได้ก่อตั้งมำในวันที่ ๑ พฤศจิกำยน 2548 ผู้จัดกำรร้ำนจ ำเป็นต้องพร้อม

เข้ำอบรมหลักสูตรผู้บริหำรที่มหำวิทยำลัยจัดขึ้นให้กับร้ำนอำหำรไทยฮำลำล จัดขึ้น เพ่ือหล่อหลอม

ทัศนคติ มุมมองธุรกิจให้ไปทิศทำงเดียวกัน พร้อมที่จะสำมำรถไปแข่งขันกำรหำรำยได้กับหน่วยงำนได้ 

ขณะเดียวกันร้ำนอำหำรที่ใหญ่โตอ่ืน ๆ รวมถึงบริษัท หรือองค์กรที่จ ำหน่ำยอำหำรพยำยำมที่จะหำ 

กลยุทธ์ต่ำง ๆ มำใช้รักษำลูกค้ำของตนไว้ให้ได้ตลอดไป ในแต่ละปีธุรกิจจะต้องสูญเสียลูกค้ำของตนไป

เป็นจ ำนวนมำก ลูกค้ำบำงรำยก็หันไปซื้อสินค้ำจำกคู่แข่งที่ ให้ข้อเสนอที่ดีกว่ำ ประเด็นส ำคัญคือ 

ลูกค้ำไม่พอใจในกำรบริกำรหรือสินค้ำขององค์กรหรือมีทำงเลือกสินค้ำที่หลำยหลำยหรืออำจเป็น

เพรำะองค์กรไม่เอำใจใส่ลูกค้ำเท่ำที่ควร หลำยองค์กรจึงน ำแนวคิดกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์

ร้ำนอำหำรกับลูกค้ำมำปรับใช้เพ่ือสร้ำงควำมประทับใจและก่อให้เกิดควำมภักดีต่อตรำสินค้ำและ

บริกำรขององค์กรอีกทั้งยังสำมำรถสร้ำงสัมพันธภำพที่ดีกับลูกค้ำในระยะยำวต่อไป (พัชรำภรณ์ งำม

จิ ต ร นั น ท์  แ ล ะ พิ ทั ก ษ์  ศิ ริ ว ง ศ  ์, 2554; Ilyas Masudin , Faradilla W. and Fernanda , 

Widayat,2018) 

ดังนั้นเพ่ือให้สำมำรถตอบสนองต่อลูกค้ำให้ลูกค้ำเกิดควำมสัมพันธ์กับร้ำนอำหำรไทยฮำลำล 

อยู่ตลอดไป คณะเทคโนโลยีคหกรรมศำสตร์ มหำวิทยำลัยเทคโนโลยีรำชมงคลกรุงเทพ จึงได้น ำระบบ

กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำในสถำบันอุดมศึกษำ มำเพ่ือรักษำ

ลูกค้ำ และสร้ำงลูกค้ำใหม่ในอนำคต 

 

การจัดการความสัมพันธ์ระหว่างร้านอาหารไทยฮาลาลกับลูกค้าในสถานศึกษา 
        กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำในสถำนศึกษำ (Customer 
Relationship Management food story ) หมำยถึง กำรดึงดูดลูกค้ำใหม่เป็นขั้นแรก และท ำกำร
พัฒนำควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำเหล่ำนั้นจนเปลี่ยนเป็นลูกค้ำที่มีควำมภักดีและเป็นลูกค้ำที่พร้อมจะ
ปกป้อง และกระจำยข้อดีขององค์กรไปยังลูกค้ำรำยอ่ืน 
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หลักการส าคัญของการจัดการความสัมพันธ์ระหว่างร้านอาหารไทยฮาลาลกับลูกค้า 

             1. กำรปลูกจิตส ำนึกกระบวนกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับ

ลูกค้ำควรเริ่มจำกบุคคลภำยในร้ำน โดยบุคลำกรทุกคนต้องมีรอยยิ้ม แย้มแจ่มใส กำรแต่งกำยสุภำพ

เรียบร้อย และสำมำรถให้ข้อมูลเบื้องต้นแก่ลูกค้ำได้ โดยไม่ต้องมีกำรสอบถำมจำกฝ่ำยอ่ืนๆ ให้วุ่นวำย 

หรืออำจใช้เครื่องมืออ่ืนๆ ที่ช่วยในกำรสืบค้นได้รวดเร็ว เพ่ือเป็นกำรสร้ำงควำมประทับใจให้กับลูกค้ำ

ในเบื้องต้น     

            2. วิเครำะห์ควำมต้องกำรเบื้องต้นของลูกค้ำ 

              ร้ำนอำหำรต้องมองย้อนกลับไปในฐำนะที่ตนเองเป็นลูกค้ำ ว่ำถ้ำเรำเป็นผู้บริโภคท่ีมำเลือก

ข้อเสนอ เรำต้องกำรอะไร เพ่ือให้เกิดควำมต้องกำรของลูกค้ำที่เสนอ  ซึ่งสื่อดิจิตอลสำมำรถท ำได้

อย่ำงสะดวกทั้งผ่ำนระบบโทรศัพท์หรืออินเตอร์เน็ต  โดยกำรสอบถำมหรือกำรสร้ำงแบบสอบถำม

ออนไลน์ 

           3. เก็บรวบรวมข้อมูล 

              กำรส ำรวจข้อมูลต่ำง ๆ ของลูกค้ำว่ำลูกค้ำแต่ละรำยมีควำมต้องกำร (Needs & Wants) 

อะไร โดยต้องมองให้เห็นควำมแตกต่ำงของลูกค้ำแต่ละรำย เช่น วันเกิดของลูกค้ำ หรือข้อมูล

ควำมชอบ  ทัศนคติ หรืออ่ืนๆ  ซึ่งปัจจุบันสำมำรถท ำได้สะดวกยิ่งขึ้น และสำมำรถเก็บไว้ในฐำนข้อมูล 

คอมพิวเตอร์ได้อย่ำยำวนำนพร้อมจะดึงกลับมำใช้ใหม่ได้ทุกครั้งเมื่อผู้บริโภคคนเดิมกลับมำใช้บริกำร 

            4. จัดท ำฐำนข้อมูล  
                กำรสร้ำงฐำนข้อมูลลูกค้ำ ซึ่งไม่เพียงแต่รำยละเอียดของลูกค้ำ (Customer profile) 

เท่ำนั้นแต่ยังรวมถึบงกำรวิเครำะห์ แยกแยะ จัดแบ่ง และเลือกกลุ่มลูกค้ำออกมำตำมคุณค่ำหรือ

ควำมสำมำรถที่ลูกค้ำและละกลุ่มจะสร้ำงรำยได้ให้แก่องค์กรได้ในระยะยำว 

   5. กำรก ำหนดแผนงำนกิจกรรม กำรตลำดเพ่ือสร้ำงควำมสัมพันธ์ที่นิยมใช้มำก ในตอนนี้ 

คือ กำรสร้ำงชุมชน และกำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ผ่ำนชุมชน 

   6. กำรมีเทคโนโลยี 

         กำรใช้เทคโนโลยีที่เหมำะสมเพ่ือวิเครำะห์และแยกแยะลูกค้ำ สร้ำงจุดกำรติดต่อกับ

ลูกค้ำ (Touch point) และกำรกระจำยข้อมูลผ่ำนทุกช่องทำง (Cross channel) หรือในรูปเครือข่ำย 

และทุกหน่วยงำนในองค์กร 
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  7. กำรรักษำลูกค้ำ 

   กำรรักษำลูกค้ำในระยะยำวจะเป็นกำรประเมินผลให้ทรำบว่ำองค์กรว่ำองค์กรสำมำรถ

รักษำลูกค้ำได้มำกขึ้นหรือไม่ เป็นกำรลดต้นทุนที่เกิดจำกกำรท ำงำนขององค์กรให้เหลือน้อยองค์กรไม่

ต้องเริ่มกระบวนกำรใหม่ถ้ำหำกลูกค้ำ เข้ำมำและลำออกประจ ำ  

             กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำ เป็นกำรเพ่ิมช่องทำงให้

ลูกค้ำ เรียนรู้  ติดต่อกับร้ำนอำหำรได้ เช่น กำรมี เว็บไชต์รำยกำรอำหำรไทยฮำลำล ระบบ

โทรศัพท์มือถือ ระบบเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต ระบบกำรวำงแผนบริหำรทรัพยำกรธุรกิจองค์กร  ระบบ

สำรสนเทศกำรจัดกำรร้ำนอำหำรไทยฮำลำล และระบบกำรกำรใช้โปรแกรมเทคโนโลยี เป็นกำรแบ่ง

เบำภำระของบุคลำกรที่จะให้บริกำรลูกค้ำ ลงไปถึงควำมรับผิดชอบของแต่ละแผนก ตัวอย่ำง กำรน ำ

เทคโนโลยีมำใช้ในกำรจัดกำรร้ำนอำหำรไทยฮำลำล ทุกเรื่องซึ่งจะต้องเข้ำมำรวมไว้ด้วยกันทั้งหมด 

ระบบเทคโนโลยีต้องสำมำรถประมวลผล ประเมิน และวิเครำะห์ว่ำข้อมูลลูกค้ำนั้นเป็นอย่ำงไร จำก

กำรดูภำพรวม ท ำให้เรำสำมำรถเชื่อมโยงไปสู่กำรด ำเนินงำนในครั้งต่อไปได้ และยังสำมำรถเข้ำถึง

ควำมชอบเฉพำะตัวของแต่ละบุคคลได้  

 

ประโยชน์การน าระบบการจัดการความสัมพันธ์ระหว่างร้านอาหารไทยฮาลาลกับลูกค้าใน
สถาบันอุดมศึกษา 
          ระบบกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำล กับลูกค้ำในสถำบันอุดมศึกษำ

จ ำเป็นต้องมีฝ่ำยบริกำร  เพ่ือรับผิดชอบงำนด้ำนกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทย    

ฮำลำลกับลูกค้ำ กำรจัดตั้งฝ่ำยฝ่ำยบริกำรจะเป็นเพียงเครื่องมือเสริมเท่ำนั้น ขึ้นอยู่ที่ว่ำธุรกิจนั้นต้อง

ตอบสนองกับลูกค้ำขนำดไหน มำกน้อยเพียงใด และลูกค้ำมีควำมต้องกำรที่หลำกหลำย จึงมีควำม

จ ำเป็นในกำรบริกำร ประโยชน์กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำ 

รำยละเอียด ดังนี้  

     1. สร้ำงควำมสัมพันธ์ระยะยำวระหว่ำงร้ำนอ ำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำ  กล่ำวว่ำ 

“ควำมสัมพันธ์ที่ดีและต่อเนื่องยำวนำนไม่ได้เกิดขึ้นชั่วข้ำมคืน แต่เกิดจำกประสบกำรณ์ที่น่ำประทับใจ

ในรั้งแรกท่ีมีกำรปฏิสัมพันธ์ต่อกัน และค่อย ๆ สำนสัมพันธ์กันจนเป็นโซ่ทองคล้องใจ ผูกมัด แนบแน่น 

เสมือนหนึ่งเป็นเครือญำติใกล้ชิด และหมั่นคอยดูแลรักษำมันไว้ตลอดนำนเท่ำนำน” ควำมสัมพันธ์ที่
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ก่อให้เกิดมูลค่ำระยะยำวของลูกค้ำ (Customer Life Time Value) ตัวอย่ำง นักศึกษำซื้อผลิตภัณฑ์

ในร้ำนอำหำรไทยฮำลำล เดือนละ 400 บำท เป็นต้น 

 2. กำรรักษำลูกค้ำปัจจุบัน หลักกำรส ำคัญ คือ กำรสร้ำงคุณค่ำเพ่ิม (Value Added) ให้แก่

ลูกค้ำ โดยเน้นลดค่ำใช้จ่ำยของลูกค้ำเป็นหลัก เช่น ลดกระบวนกำรท ำงำนของลูกค้ำในกำรสั่งจอง

รำยกำรอำหำรในระบบออนไลท์ไว้ล่วงหน้ำ ท ำให้ลูกค้ำลดระยะเวลำกำรเดินทำง เป็นกำรลด

ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรงำน รวมทั้งท ำให้ลูกค้ำเห็นถึงควำมแตกต่ำงขององค์กรกับคู่แข่งขัน  

3. ช่วยในกำรหำลูกค้ำใหม่ หลักกำรส ำคัญ คือ สร้ำงควำมพอใจให้ลูกค้ำปัจจุบัน เพ่ือใช้เป็น

ลูกค้ำบอกต่อ ในกำรหำลูกค้ำใหม่ ดังที่กล่ำวว่ำ “ต้นทุนกำรหำลูกค้ำใหม่มำกกว่ำต้นทุนกำรรักษำ

ลูกค้ำเก่ำถึง” ทั้งนี้ต้องไม่ท ำให้ลูกค้ำปัจจุบันรู้สึกว่ำถูกใช้เป็นเครื่องมือในกำรช่วยหน่วยงำนหำลูกค้ำ  

4. ช่วยในกำรดึงลูกค้ำเก่ำกลับมำโปรแกรมกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำจะช่วยดึงลูกค้ำ

เก่ำกลับมำได้แต่อำจจะต้องใช้ระยะเวลำยำวนำน  เพรำะลูกค้ำอำจจะจงรักภักดีกับองค์กรคู่แข่งใน

ช่วงเวลำที่จำกไปหลักส ำคัญ คือ ต้องท ำดีที่สุดกับลูกค้ำปัจจุบัน แล้วใช้ลูกค้ำปัจจุบันดึงลูกค้ำเก่ำ

กลับมำ โดยเฉพำะลูกค้ำปัจจุบันที่มีอิทธิพลต่อกระบวนกำรตัดสินใจของลูกค้ำเก่ำ  

5. ท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมภักดีต่อร้ำนอำหำรไทยฮำล สินค้ำหรือบริกำรของร้ำนอำหำรไทยฮำ

ลำล โดยเฉพำะอย่ำงยิ่ง กรณีที่ร้ำนอำหำรต้องมีกลยุทธ์กำรหำลูกค้ำที่หลำยหลำย กำรที่ลูกค้ำเข้ำมำ

ใช้บริกำรที่ร้ำน หรือกรณีอย่ำงอ่ืน ๆ ในสำยกำรผลิต แล้วรู้สึกประทับใจในทำงบวก  โอกำสที่

ร้ำนอำหำรไทยฮำลจะด ำเนินกำรในพันธกิจอ่ืนก็ส ำเร็จมีมำกขึ้น และมีโอกำสที่ลูกค้ำจะต้องกำรต่อ

ยอด (Up Selling) ตัวอย่ำง โครงกำรอบรมกำรท ำอำหำรให้กับบุคคลทั่วไปที่สนใจเข้ำอบรมฟรี

อำจจะถูกเปลี่ยนให้เป็นอบรมที่เสียค่ำใช้จ่ำยขึ้น  

6. สร้ำงภำพลักษณ์ที่ดีในสำยตำลูกค้ำ เพรำะลูกค้ำจะบอกต่อจำกบุคคลอ่ืน เป็นปัจจัยที่

ส่งผลต่อควำมคำดหวังถึงกำรบริกำรหรือสินค้ำเพ่ือนหรือคนที่เคยรู้จักใช้บริกำร ท ำให้เกิ ดควำม

คำดหวังต่อที่จะรับกำรบริกำรที่ดี มีควำมภักดี เชื่อมั่นกับควำมคำดหวัง และควำมพึงพอใจต่อลูกค้ำ

กับมหำวิทยำลัย (ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ, 2544) 

 

วงจรให้บริการร้านอาหารไทยฮาลาลกับลูกค้าในสถาบันการศึกษา 
         วงจรให้บริกำรระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำในสถำบันกำรศึกษำ (เบญจมำภรณ์ 
คุณะรังสี, 2555) เป็นวงจรที่ช่วยให้ร้ำนอำหำรไทยฮำลำลจัดกำรได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ ดังภำพที่ 1  
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ภาพที่ 1 การจัดการความสัมพันธ์ระหว่างร้านอาหารไทยฮาลาลกับลูกค้าในสถานศึกษา 

 
       กิจกรรมทั้งหมดจะด ำเนินกำรในร้ำนอำหำรไทยฮำลำล Thai halal  food story life cycle 
แบ่งออกเป็น 7 ขั้นตอน ดังนี้ 
             1. ควำมปลอดภัยของอำหำร อำหำรไทยฮำลำลจะต้องมีควำมปลอดภัยต่อผู้บริโภค 
ร้ำนอำหำรไทยฮำลำลจึงต้องจัดกำรปรับปรุง และดูแลร้ำนอำหำรไทยฮำลให้ถูกต้องตำมหลัก
สุขำภิบำลอำหำร 
             2. รสชำติมีคุณภำพ อำหำรต้องเลิศรสด้วยวัตถุดิบที่มีคุณภำพ เช่น กำรคัดสรรแบบ 
Professional ของพ่อครัวมืออำชีพ  
             3. ช่องทำงกำรขำย ร้ำนอำหำรควำมมีช่องทำงกำรขำยมำกกว่ำหนึ่งช่องทาง เพ่ือให้ลูกค้า 
เข้าถึงข้อม ูลรายการได้ 
            4. โครงสร้ำงต้นทุนรำคำ ร้ำนอำหำรไทยฮำลำลควรมีกำรวำงแผน มีระบบกำรบริหำร
จัดกำรทุกอย่ำงให้เป็นระบบเพื่อควบคุมต้นทุนกำรด ำเนินงำนร้ำนอำหำรไทยฮำลำลได ้
            5. ระบบโลจิสติกส์อำหำรไทยฮำล ร้ำนอำหำรไทยฮำลำลควรน ำระบบโลจิสติกส์มำช่วยใน
กำรวำงแผนในกำรด ำเนินงำนไปสู่กระบวนกำรผลิตเพ่ือให้กำรบริหำรงำนในร้ำนเป็นระบบ สำมำรถ
วำงแผนกำรด ำเนินงำนได้ 

กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์

ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำล

กับลูกค้ำในสถำบันอุดมศึกษำ 

โลจิสติกส์ 
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            6. ให้บริกำรใจ ร้ำนอำหำรไทยฮำลำล กล่ำวคือ พนักงำนในร้ำนควรให้บริกำรที่ดีน่ำ
ประทับใจเพื่อสร้ำงควำมประทับใจแก่ผู้ใช้บริกำร 
            7. กำรสร้ำงตรำสินค้ำ เป็นกำรช่วยสร้ำงควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับ
ลูกค้ำท ำให้ลูกค้ำมีควำมรู้สึกเป็นมิตรและมีควำมรู้สึกดีต่อแบรนด์ของร้ำน 
            วงจรให้บริกำรร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำในสถำบันกำรศึกษำ (Thai halal Food 
Story life Cycle) ต ำ ม แ น ว ค ว ำ ม คิ ด ข อ ง  Baring Point Management & Technology 
Consultants (2006) มำใช้เป็นกรอบในกำรบริหำรจัดกำรร้ำนอำหำรไทยฮำลำลได้ เพรำะเป็นวงจร
ให้บริกำรร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำที่ช่วยสร้ำงควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรกับลูกค้ำได้  
 
กระบวนการบริหารความสัมพันธ์ระหว่างร้านอาหารไทยฮาลาลกับลูกค้า ด้วยมุมมองลูกค้า 360 

องศาในสถาบันการศึกษา  

            กำรบริหำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำ ด้วยมุมมองลูกค้ำ 360 

องศำ เป็นกลยุทธ์หลักขององค์กรเพ่ือสร้ำงรำยได้ และก ำไรอย่ำงยั่งยืน สนับสนุนให้องค์กรมีศักยภำพ

ทำงกำรแข่งขันที่เหนือคู่แข่งขัน ในกำรบริหำรกำรตลำด กำรเปิดช่องทำงกำรขำยใหม่ กำรบริกำร 

กำรลดต้นทุน และสร้ำงควำมแตกต่ำงจำกคู่แข่งขัน  ฉะนั้น กำรมีมุมมอง 360 องศำ ในตัวลูกค้ำ 

ส ำคัญอย่ำงยิ่ง องค์กรไม่ควรมองแค่ควำมต้องกำรลูกค้ำ แต่ควรมองกำรปรับปรุง กำรวิเครำะห์ และ

คำดคะเนข้อมูลลูกค้ำ โดยน ำข้อมูลเหล่ำนั้นมำใช้ให้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดในองค์กร ดังภำพที่ 2 
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ภาพที่ 2 การจัดการความสัมพันธ์ร้านอาหารไทยฮาลาลกับลูกค้าด้วยมุมมองลูกค้า 360 องศา 

 
1. ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารร้านอาหารไทยฮาลาล 
          กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงระหว่ำงร้ำนอำหำรกับลูกค้ำ โดยกำรใช้เทคโนโลยี
สำรสนเทศ เป็นกลยุทธ์หนึ่งที่น ำมำใช้ในร้ำนอำหำร อย่ำงแพร่หลำย กำรน ำเอำระบบสำรสนเทศกำร
จัดกำรร้ำนอำหำรแบบครบวงจร มำสนับสนุนกำรท ำงำนในร้ำนจะท ำให้ลูกค้ำเข้ำมำในร้ำนได้รับ
ควำมสะดวกมำกขึ้น เช่น ระบบกำรออกใบเสร็จหน้ำร้ำน ระบบเมนูรำยกำรอำหำร  ระบบเทคโนโลยี
ดิจิตอลไฮเทคเกี่ยวกับรำยกำรอำหำรที่ท ำให้ร้ำนมีระบบกำรท ำงำนได้ดี และมีประสิทธิภำพมำกขึ้น 
ผลคือ ลูกค้ำเกิดควำมชอบ ประทับใจที่ได้รับกำรบริกำรอย่ำงรวดเร็ว สะดวกสบำย  
 
2.  การวางแผนจัดการทรัพยากร 
          กำรจัดสรรทรัพยำกรเป็นซอฟต์แวร์ที่ใช้ในกำรจัดกำรในร้ำนโดยที่มีฐำนข้อมูลทุกอย่ำงไว้ที่
เดียวกันเพ่ือป้องกันควำมซ้ ำซ้อนของข้อมูลในร้ำน ท ำให้กำรจัดกำรมีประสิทธิภำพ โดยแต่ละส่วน
สำมำรถดึงข้อมูลส่วนกลำงมำวิเครำะห์ได้  เนื่องจำก ระบบ กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำง
ร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำ เป็นกลยุทธ์หนึ่งในกำรด ำเนินธุรกิจที่น ำเอำเทคโนโลยีต่ำง ๆ มำปรับ 
ใช้ ส ำหรับ จัดกำรข้อมูลลูกค้ำ กำรมีระบบเครือข่ำยในร้ำนที่เชื่อมโยงไปได้ทุกจุดต่ำง ๆตลอดจน
เครื่องมืออุปกรณ์ที่ทันสมัยสำมำรถจัดกำรส่งข้อมูลได้อย่ำงอัตโนมัติ ดังนั้น กำรดูแลระบบจัดกำร
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ทรัพยำกรที่ดีสำมำรถท ำให้กำรด ำเนินงำนร้ำนอำหำรไทยฮำลำลส ำเร็จอย่ำงมีประสิทธิภำพซึ่งจะต้อง
อำศัยควำมร่วมมือจำกหลำยฝ่ำย เช่น ฝ่ำยสำรสนเทศ หรือผู้ออกแบบ และผู้จัดท ำเว็บไซต์ขององค์กร 
นอกจำกนั้น กำรเชื่อมระบบกำรวำงแผนจัดกำรทรัพยำกรกับ กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ร้ำนอำหำรไทย
ฮำลำลกับลูกค้ำเข้ำด้วยกัน ไม่ใช่เรื่องง่ำย อำจต้องเสียเวลำ และค่ำใช้จ่ำยสูง แต่ก็ช่วยให้ประสบ
ควำมส ำเร็จในกำรบริกำร ควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
 
3.การใช้โปรแกรมเทคโนโลยี 
 กำรใช้โปรแกรมที่ตอบสนองควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ สร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำได้อย่ำงผลดี
ที่สุด หำกลูกค้ำได้รับในสิ่งที่ถูกต้อง ตรงใจ จะท ำให้ลูกค้ำผูกพันกับองค์กรได้ยืดยำว เช่น เทคโนโลยี
กำรสั่งรำยกำรอำหำร เทคโนโลยีกำรจองอำหำรในออนไลท์ กำรใช้ระบบบำร์โค้ดในรำยกำรอำหำรที่
ให้ลูกค้ำสำมำรถเข้ำถึงได้หลำยช่องทำง เครื่องมืออุปกรณ์พำณิชย์อิเลคทรอนิคส์ เป็นต้น  
 
4. การเข้าถึงช่องทางอื่น 
          กำรก ำหนดช่องทำงกำรติดต่อสื่อสำรกับลูกค้ำเป็นกลยุทธ์ที่มุ่งสนองตอบลูกค้ำแบบทันท่วงที
ลูกค้ำมีทำงเลือกที่จะติดต่อ ควำมต้องกำรข้อมูล หรือควำมต้องกำรวิธีอ่ืน ๆ สำมำรถโดยใช้ระบบ ใช้
เทคโนโลยีแอปพลิเคชั่นมำสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำเพ่ือให้ลูกค้ำเกิดควำมรู้สึกดี จงรักภักดีอย่ำง
ยั่งยืน เช่น SMS, Mail , In Person , Internet , voice กำรใช้โทรศัพท์มือถือ กำรสร้ำงสังคมลูกค้ำ
บนสังคมออนไลน์  เป็นต้น (Nicole Engelbert, 2011) 
 
 สรุป 
           แนวคิด ระบบกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำใน
สถำบันอุดมศึกษำมีบทบำทส ำคัญในวงจรให้บริกำรร้ำนอำหำร ประกอบด้วย1) ควำมปลอภัยของ
อำหำร 2) รสชำติดีมีคุณภำพ 3) ช่องทำงกำรขำย 4) โครงสร้ำงต้นทุนรำคำ 5) โลจิสติกส์อำหำร 6) 
ให้บริกำรด้วยใจ 7 ) กำรสร้ำงตรำสินค้ำ รวมถึงกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำด้วยมุมมอง 360 
องศำ ระบบระบบสำรสนเทศกับลูกค้ำ กำรวำงแผนจัดกำรทรัพยำกร กำรใช้โปรแกรมเทคโนโลยี และ
กำรเข้ำถึงช่องทำงอ่ืน กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำในสถำนศึกษำ 
สำมำรถสร้ำงประสิทธิภำพกำรท ำงำน เพิ่มกำรตัดสินใจ เพ่ิมมูลค่ำที่พร้อมที่จะแข่งขัน ตัดสินใจรักษำ
ลูกค้ำ ดังนั้น กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ ท ำให้รักษำลูกค้ำคงอยู่ด้วยระบบกำรจัดกำร
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับลูกค้ำโปรแกรมกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ
จึงป็นเครื่องมือช่วยประเมินผลกำรด ำเนินงำนในร้ำนด ำเนินไปด้วยดีรวมทั้งช่วยวิเครำะห์ สอบถำม
ของแต่ละบุคคลได ้ผลคือ สร้ำงควำมพึงพอใจให้กับลูกค้ำ และรักษำลูกค้ำให้คงอยู่กับเรำตลอดไป  
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การอภิปรายผล 
      กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรกับลูกค้ำในสถำบันอุดมศึกษำ  กรณีศึกษำ 

ร้ำนอำหำรไทยฮำลำล คณะเทคโนโลยีคหกรรมศำสตร์ มหำวิทยำลัยเทคโนโลยีรำชมงคลกรุงเทพ

ผู้วิจัยได้ด ำเนินกำรอย่ำงมีระเบียบเป็นขั้นเป็นตอนมีกำรศึกษำเอกสำรที่เกี่ยวข้องสอดคล้องกับ (อรรถ

พล จันทร์สมุด, 2559) กล่ำวถึง กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำในสถำบันอุดมศึกษำ14 ขั้นตอน  

ซึ่งประกอบด้วยกำร1) สรรหำผู้เรียน 2) กำรรับผู้เรียน 3) กำรเทียบโอนผลกำรเรียน 4) กำรสมัคร

เรียน 5) กำรลงทะเบียนโปรแกรมเรียน 6) กำรแนะแนวทำงวิชำกำร 7) สภำวะกำรเงินของผู้เรียน 8) 

กำรทดสอบและกำรให้เกรด 9)ควำมก้ำวหน้ำทำงกำรเรียน 10) กำรลงทะเบียนแก้ตัว 11) กำร

เปลี่ยนแปลงแผนกำรเรียน 12) กำรฝึกงำน 13) กำรส ำเร็จกำรศึกษำ 14) ศิษย์เก่ำสัมพันธ์ กำรติดต่อ

ด้วยระบบสำรสนเทศส ำหรับนักศึกษำ กำรวำงแผนจัดกำรทรัพยำกร ระบบกำรจัดกำรเรียนรู้ 

โปรแกรมประยุกต์อ่ืนในสถำนศึกษำ และกำรเข้ำถึงช่องทำงอ่ืน กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำใน

สถำนศึกษำ 

ข้อเสนอแนะ 
        1. ร้ำนอำหำรควรส่งเสริมกลยุทธ์กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ระหว่ำงร้ำนอำหำรไทยฮำลำลกับ
ลูกค้ำในสถำนศึกษำ 
        2. ส่งเสริมระบบเทคโนโลยีที่เหมำะสมบริหำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ 
        3. ควรมีกลยุทธ์กำรรักษำลูกค้ำให้คงอยู่กับเรำนำนตลอดไป 
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