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บทคัดย่อ 
 
 

 การทาํธุรกิจในปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัระหว่างบริษทัเอกชนท่ีสูงมาก ซ่ึงหากบริษทัไหน
สามารถรักษาคุณภาพของสินคา้และการให้บริการ รวมไปถึงความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ได  ้ก็จะมี
โอกาสทางธุรกิจที่ดีกว่าบริษทัคู่แข่งอื่นๆ ซ่ึงจะสามารถเพิ่มมูลค่าทางธุรกิจของบริษทัไดด้ีข้ึน
อย่างต่อเน่ือง 
 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อพฒันาความสัมพนัธ์ที่ดีระหว่างบริษทั ลานนาคอม จาํกดั 
กบัลูกคา้ของบริษทัท่ีเป็นกลุ่มสถานบนัการศึกษาระดบัอุดมศึกษา โดยมุ่งเน้นไปท่ีการให้บริการ
หลงัการขายซ่ึงระบบเดิมที่ใชอ้ยู่ในปัจจุบนัไม่สามารถตอบสนองต่อการทาํธุรกิจท่ีขยายใหญ่ข้ึน
ไดอ้ย่างเต็มท่ีจึงเกิดปัญหาต่างๆข้ึนมาก เช่น ไม่สามารถติดตามการให้บริการได ้ไม่สามารถจดัทาํ
รายงานการให้บริการได  ้เป็นตน้ จึงตอ้งนาํระบบการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relation 
Management: CRM) ผ่านทางชุดแอพพลิเคชนัของบริษทั ไมโครซอฟต์ ท่ีมีช่ือว่า Microsoft 
Dynamics CRM 2011 เขา้มาเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาทดลองในคร้ังน้ี 
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 ผลการทดลองพบว่าระบบใหม่ท่ีใช ้Microsoft Dynamics CRM 2011 นั้นสามารถเพิ่ม
รายละเอียดในการบนัทึกขอ้มูลการให้บริการไดม้ากข้ึน มีความยืดหยุ่นในการบริหารบริษทัจดัการ
ไดม้ากกว่าระบบเดิม และสามารถทาํรายงานที่เป็นสถิติการให้บริการให้ผูบ้ริหารดูไดง้่ายข้ึน แต่
ในทางกลบักนัพนกังานบริษทัก็มีเสียงตอบกลบัว่าตอ้งทาํงานเพิ่มข้ึนในการใชง้านระบบใหม่ 
เพราะตอ้งทาํการบนัทึกดว้ยตวัเองจากเดิมท่ีโทรศพัท์แจง้ผูจ้ดัการฝ่ายบริการทางเดียว 
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ABSTRACT 
 
 

Now, there is a high competition between companies. This is a one challenge for doing 
business. The companies will have a good and better chance for business if they can keep the 
quality of product and service as they were, including keep the good relationship with customer. 
You will have more opportunity than competitor. This can increase the value of a company's 
business to continue growing. 

This study aims to develop a good relationship between the company; Lannacom, Ltd. 
and the customer who is a group of institutions of higher educationlevel. Focuson providingafter-
sales servicesystem. Due to the existingsystem at presentcannot meetthebusinessgrowth. Thus 
there are manyproblems such as cannot track the service, can’t prepare a report about service etc. 
Thecustomer relation managementsystems areused via Microsoft application named Microsoft 
Dynamic CRM 2011 to be one of tool in the study. 
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 The results showed that the new system using Microsoft Dynamic CRM 2011 can add 
more details to provide more information for service. Also it’s more flexibility in management 
than the old system. The statistical report that provide to executives also easy to understand. On 
the other hand, the employee had some feedback that they need more working time to use this 
new system. Due to their need to record information by themselves from informing Service 
Manager directly. 
 

 


