2

T

un

Unin

(Servicing Psychology)



C
(Need) f (Expectation)
(High Quality of Service)

11

(Forkif)

(Maintenance Services)

€



3 (B2-B  Businessto
Business) -4 ? ? (Customer
Relationship Management) CRM CRM
? (Customer Retention) CRM
? ? (Customer Win-
Back Strategy)
19% ' 227
( 2002)
1
1 115
2 ,! stock
\Warehouse 112
' 2



2 B
A
115
B A B
1 45
(")
2 2
(3% )
g
mi 7
(20
= 2066 = 382%
A B
A ¥ 6 )
1 24
& )
2 , 12
2 )

= 1236= BB%



"ustfynrnu % MU
N tHiofflioijmif«  ®

H
B ' 30 (48 )
1 ! 2
(34 )
2 9 *
(4 )
= 930 = %
21
L% CRM
*.
A=3333% B
=3% - A B
12 '
1
/

"



13

14

CRM



15

CRM



	บทที่ 1 บทนำ
	1.1 ความสำคัญและที่มาของปัญหา
	1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	1.3 ขอบเขตของการวิจัย
	1.4 ขั้นตอนการดำเนินการวิจัย
	1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ


