
ความสัมพันธ์ระหว่างธุรกจิกับผู้บริโภค:

การมุ่งเน้นการตลาดเชิงสัมพันธ์(Relationship marketing orientation: RMO)

ในด้านการตลาดกบัธุรกิจ มี
ถดถอยทางเศรษฐกิจ และประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ในปี 2015 ด้วยปัจจยัดงักลา่ว องค์กรไมส่ามารถคํานงึถึง

จากปัญหาและคําถาม ด้านความสมัพนัธ์ระหว่างผู้บริโภคกบัองค์กรธุรกิจ ผู้ วิจยัจงึได้ค้นคว้างานวิจยั
ดีตอ่

การมุง่เน้นการตลาดเชิงสมัพนัธ์ (RMO) โดยอธิบาย

การมุง่เน้นการตลาดเชิงสมัพนัธ์(RMO)

: Gordon et al., (2008)

พฒันาความสมัพนัธ์ระหว่างผู้บริโภคและองค์กรธุรกิจ ผู้ วิจยัขอเลือก
คือ อตุสาหกรรมการธนาคาร วิจยัต้องการทราบถึง

ความคดิเห็นของพนกังานธนาคาร ใน การมุง่เน้นการตลาดเชิงสมัพนัธ์
จากวตัถปุระสงค์ดงักลา่ว ผู้ วิจยัได้ทําการสํารวจความคิดเห็นของพนกังานธนาคาร



ธนาคาร ผู้ วิจยัได้ทําการเก็บแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่างโดย ผู้ วิจยั และทีมงานภาคสนาม กลุม่ตวัอยา่ง คือ
ผู้จดัการสาขาหรือ , )
จํานวน 200 สาขาผลการสํารวจจากแบบสอบถามความคดิเห็นของพนกังานธนาคาร แบง่ได้เป็น เพศชายจํานวน
59 ทา่น และเพศหญิง จํานวน 141 50
การตลาด 150 ทา่น แสดงได้ดงั

ตาราง ผู้ตอบแบบสอบถาม

ผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ
เพศ ชาย 59 29.5

หญิง 141 70.5
อายุ 22-29 91 45.5

30-39 54 27
40-49 42 21
50-57 13 6.5

ตําแหนง่งาน ผู้จดัการ 50 25
150 75

ประสบการณ์ 1-9 128 64
10-19 40 20
20-29 25 12.5
30-34 7 3.5

ระดบัการศกึษา ปริญญาตรี 168 84
ปริญญาโท 31 15.5
สงูกวา่ปริญญาโท 1 0.5

รวม 200 100.0

ลงทนุ พนกังานบริษัท (ภาครัฐและภาคเอกชน)

การได้เปรียบเชิงการแขง่ขนั รวมถึง
ป

การมุง่เน้นการตลาดเชิงสมัพนัธ์

คําถาม ความคดิเห็น จํานวน ร้อยละ



คําถาม ความคดิเห็น จํานวน ร้อยละ
1. มิตคิวามผกูพนั:
ความสําเร็จขององค์กรถกูสร้าง
ด้วยความผกูพนัระหวา่งลกูค้า
กบัองค์กร

0
0
3
12
39
77
69

0
0
1.5
6
19.5
38.5
34.5

2. :

ข้อแนะนําจากลกูค้าอยา่ง

มาก

0
0
3
31
55
64
47

0
0
1.5
15.5
27.5
32
23.5

3. มิตกิารการเข้าใจความรู้สกึ
:

องค์กรของฉนัจะเข้าใจความ
ปรารถนาจากมมุมองของลกูค้า
เสมอ

0
0
5
22
61
68
44

0
0
2.5
11
30.5
34
22

4. มิตคิา่นิยมร่วม:
ความสําเร็จขององค์กรมาจาก
การแบง่ปันคณุคา่ร่วมกนั

0
0
3
19
50
74
54

0
0
1.5
9.5
25
37
27

5. :
ความสําเร็จขององค์กรถกูสร้าง

0
0
1
16
31

0
0
0.5
8
15.5



คําถาม ความคดิเห็น จํานวน ร้อยละ
77
75

38.5
37.5

6.มิตคิวามไว้วางใจ:
ความสําเร็จขององค์กรมาจาก
ความไว้วางใจของลกูค้า

0
0
0
9
33
61
97

0
0
0
4.5
16.5
30.5
48.5

รวม 200 100.0

การสํารวจผลจากแบบสอบถาม โดยพนกังานธนาคาร
ผู้ วิจยัพบวา่ การมุง่เน้นการตลาดเชิงสมัพนัธ์(RMO) มีผลกระทบตอ่ประสิทธิภาพทางธุรกิจในระดบัสงู พวกเขา
แสดงความคิดเห็นได้วา่ การมุง่เน้นการตลาดเชิงสมัพนัธ์ มีผลบวกตอ่ประสิทธิภาพทางธุรกิจ โดยมิติความ
ไว้วางใจ 48.5 อยละ37.5 และมิตคิวามผกูพนั

34.5 ตามลําดบั
2008-2013

การมุง่เน้นการตลาดเชิงสมัพนัธ์พฒันามาจากหลกัการตลาดเชิงสมัพนัธ์ (Relationship
marketing) นิยามของการตลาดเชิงสมัพนัธ์คือกระบวนการดงึดดูความสนใจ การรักษา การสร้างความสมัพนัธ์

แตกตา่งกบั
ชาตติะวนัตก

โดยตรง (Face-to-face discussions) และใช้เวลาในกระบวนการตดัสินใจมากกว่าองค์กรหรือบริษัทจากชาติ

ความได้เปรียบเชิงการแขง่ขนัในการแขง่ขนัของภาคอตุสาหกรรมการธนาคารและการเงิน



มีผลมาจากการรักษาฐานลกูค้า อตัราการ

ระยะยาว รวมถึงผลประโยชน์ร่วมของผู้บริโภคตลอดเวลา ด้วยการมุง่เน้นการตลาดเชิงสมัพนัธ์

บรรณานกุรม
ธนาคารแหง่ประเทศไทย. (2555

จากhttp://www.bot.or.th/Thai/FinancialInstitutions/WebsiteFI/Pages/instList.aspx
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