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บทคัดย่อ* 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ ดังนี้ 1) เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจจากการใช้

บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน 2) เพ่ือวางแผนการตลาดในการเพ่ิมจ านวนผู้ใช้บริการที่ปรึกษา       
ด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์ รูปแบบการศึกษาเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพร่วมกับการศึกษาเชิงปฏิบัติการ 
โดยประยุกต์ใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงบวกกับผู้ให้ข้อมูลที่ เป็น
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จ านวน 35 ราย แล้วน ามาวิเคราะห์จุดร่วม และจุดโดดเด่น 

ผลการวิจัยพบว่า  
1) ประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจจากการใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน พบว่า 

มีจุดร่วมที่ส าคัญ คือ เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน มีทักษะการสื่อสารที่ดี 
ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาที่เป็นประโยชน์ ลูกค้าสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สุภาพ และ
เป็นกันเอง  

2) การวิเคราะห์ซออาร์ พบจุดแข็ง คือ ที่ปรึกษาระบบมาตรฐานเป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และ
มีประสบการณ์ในการท างาน โอกาส คือ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมต้องการรับรองมาตรฐานต่าง ๆ 
เพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการค้า สิ่งที่เราต้องการจะเป็น คือ จ านวนลูกค้าที่รู้จักเพ่ิมขึ้น ลูกค้ารายใหม่เพ่ิมข้ึน ลูกค้า
ที่ใช้บริการซ้ าแล้วบอกต่อเพ่ิมขึ้น และรายได้จากการให้บริการเพ่ิมขึ้น และออกแบบแผนการตลาดส าหรับ
อาชีพที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน ได้จ านวน 3 โครงการ ได้แก่ (1) เปลี่ยนจาก “คนไม่รู้จัก” ให้กลายเป็น 
“คนที่รู้จัก” (2) เปลี่ยนจาก “ผู้มาขอค าปรึกษา” ให้กลายเป็น “ลูกค้า” (3) เปลี่ยนจาก “ลูกค้า” ให้กลายเป็น 
“แฟนคลับที่จงรักภักด”ี 
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Abstracts 
The objectives of this research were 1) to study the positive experiences or impression 

on using standardized independent consulting services, and 2) to suggestion for marketing 

planning to increase the customers of Kritbordinn standardization consultant. This study was 

qualitative research combined with action research. Data on this appreciative inquiry study, 

which were collected by positive interviewing of 35 key informers, were analyzed to find 

convergences and divergences experiences.  
The results showed that:  

1) The key convergences experience included: an independent consultants were 

knowledgeable, capable and experienced in working, good communication skills, helpful 

advice, customers can actually put it into practice, and service mind, polite and friendly. The 

analysis of SOAR analysis found that; the strengths were independent consultants were 

knowledgeable, capable, and experienced in their work.  

2) The opportunities were small and medium-sized enterprises need certification to 

various standards to increase trade opportunities. In order to aspirations were increasing the 

number of known customers, new customers, customers who use the service repeatedly and 

word of mouth, and service income. Design was carried out to prepare the following 3 projects 

to suggestion the marketing plan for an independent consultant profession with a standard 

system; (1) change from unknown people to know people, (2) change from visitors to 

customers, and (3) change from customers to loyal fans.  
 

Keywords: Appreciative Inquiry; SOAR; Independent Consultant; Standard System 

 

บทน า  
 ในปัจจุบันอุตสาหกรรมต่าง ๆ มีการปรับตัวและเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วต่อการแข่งขันเพ่ือให้องค์กร
ของตนได้เป็นผู้น าในอุตสาหกรรมนั้น ๆ ไม่ว่าจะเป็นอุตสาหกรรมการผลิตหรือธุรกิจด้านการบริการต้อว
ค านึงถึงเรื่องคุณภาพและมาตรฐาน โดยเฉพาะคุณภาพของสินค้าและบริการเป็นสิ่งส าคัญและมีผลต่อความ
เชื่อมั่นของลูกค้า การน ามาตรฐานต่างๆ เข้ามาเพ่ือเป็นการรับรองคุณภาพสินค้าหรือบริการ  จึงมีความจ าเป็น
อย่างยิ่งส าหรับผู้ประกอบการ  เพ่ือสร้างคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่ยอมรับจากผู้บริโภคทั้งตลาดภายในหรือ
ต่างประเทศ รวมทั้งสร้างความน่าเชื่อถือและตอบสนองความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้สูงสุด (นลินี สุรดินทร์กูร, 
ศรีปริญญา ธูปกระจ่าง และวรเดช จันทรศร, 2563 : 198-210) นอกจากนี้ยังมีการบังคับใช้กฎหมายให้ผู้ผลิต
หรือธุรกิจด้านบริการต้องผ่านการรับรองมาตรฐานในบางกรณี เช่น ผู้ผลิตอาหารในประเทศไทยต้องได้รับ    
การรับรองมาตรฐานจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เครื่องส าอางต้องขึ้นทะเบียนจดแจ้งกับ
ทางกระทรวงสาธารณสุข เรียกว่า เลขที่จดแจ้ง เป็นต้น ดังนั้น ระบบและมาตรฐานต่าง ๆ จึงถูกน าเข้ามาใช้ใน
การพัฒนาและปรับปรุงธุรกิจอยู่สม่ าเสมอ โดยระบบและมาตรฐานต่าง ๆ จะมีความแตกต่างและหลากหลาย
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ตามแต่ประเภทของธุรกิจนั้น ทั้งมาตรฐานภายในประเทศและมาตรฐานสากล เช่น มาตรฐานด้านการผลิต
อาหาร มาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน (มผช.) มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (มอก.) มาตรฐานส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มาตรฐานสุขลักษณะที่ดีในการผลิตอาหาร (Good Hygiene Practice: 

GHP) หลักเกณฑ์วิธีการที่ดีในการผลิตอาหาร (Good Manufacturing Practice: GMP) มาตรฐานระบบ
การวิเคราะห์อันตรายและจุดวิกฤติที่ต้องควบคุมในการผลิตอาหาร (Hazard Analysis Critical Control 

Point: HACCP) มาตรฐานที่ได้รับจากองค์การระหว่างประเทศว่าด้วยการมาตรฐาน (International 

Organization for Standardization: ISO) เพ่ือรับรองระบบการบริหารและการด าเนินงานขององค์กร เป็น
ต้น (ผู้จัดการออนไลน์, 2562 : ออนไลน์) ทั้งนี้ การขอรับรองระบบมาตรฐานต่าง ๆ เหล่านี้ ต้องมีการจัดวาง
ระบบเอกสาร การจัดเตรียมเอกสาร การฝึกอบรมและการพัฒนาเพ่ือสร้างความรู้ความเข้าใจให้กับพนักงาน 
การจัดเตรียมสถานที่ของสถานประกอบการ การตรวจประเมินและตรวจติดตามสถานประกอบการ เป็นต้น 
ซึ่งขั้นตอนต่าง ๆ ค่อนข้างยุ่งยาก ดังนั้น ผู้ประกอบการที่ยังไม่หน่วยงานภายในที่รับผิดชอบเกี่ยวกับระบบ
มาตรฐาน จึงจ าเป็นที่ต้องมีที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน เพ่ือให้ค าปรึกษาในการด าเนินการและจัดเตรียม
ขั้นตอนต่าง ๆ 
 ระบบมาตรฐานต่าง ๆ เป็นระบบที่องค์กรในอุตสาหกรรมตั้งแต่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(Small and Medium Enterprises: SMEs) จนถึงอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ในประเทศไทยรู้จักและให้
ความส าคัญเป็นอย่างมาก เนื่องจากท าให้การบริหารงาน การผลิต ตลอดจนการให้บริการมีระบบ และมี
ประสิทธิภาพ เกิดภาพลักษณ์ท่ีดีแก่องค์กร ผลิตภัณฑ์และบริการ เป็นที่พึงพอใจของลูกค้าหรือผู้รับบริการและ
ได้รับการยอมรับ (อรุณลักษณ์ รัตนพันธุ์ และรุ่งรุจี ศรีดาเดช, 2562 : 10-22) ปัจจุบันผู้ศึกษาเองได้ประกอบ
อาชีพที่ปรึกษาด้านงานระบบมาตรฐานดังกล่าว และมีโอกาสได้เรียนรู้ด้านการพัฒนาองค์กร (Organization 

Development: OD) และมีความสนใจน าเอากระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) มา
ปรับใช้ร่วมกับความรู้ด้านอ่ืน ๆ เพ่ือเป็นการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดของลูกค้า  (Customer 

Experience) และได้น าประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดของลูกค้ามาปรับปรุงและพัฒนาองค์กรในแนวทางที่
ลูกค้าต้องการ รวมทั้งเพ่ือเพ่ิมจ านวนผู้ใช้บริการที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐาน 

ที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์ เป็นผู้ให้บริการที่ปรึกษาระบบมาตรฐานต่าง ๆ ได้แก่ 
มาตรฐานที่ได้รับจากองค์การระหว่างประเทศว่าด้วยการมาตรฐาน (ISO) มาตรฐานส านักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อย.) มาตรฐานสุขลักษณะที่ดีในการผลิตอาหาร (GHP) หลักเกณฑ์วิธีการที่ดีในการผลิต
อาหาร (GMP) มาตรฐานระบบการวิเคราะห์อันตรายและจุดวิกฤติที่ต้องควบคุมในการผลิตอาหาร 
(HACCP) เป็นต้น โดยมีลูกค้าใช้บริการที่ปรึกษาระบบมาตรฐานเป็นผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมเกี่ยวกับอุตสาหกรรมอาหาร อุตสาหกรรมภาคการผลิต และอุตสาหกรรมภาคบริการ โดยมีลูกค้า
ผู้ใช้บริการที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์  ในช่วงระหว่างเดือนมกราคม พ.ศ. 2564 ถึงเดือน
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ธันวาคม พ.ศ. 2564 จ านวน 15 ราย (ที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์, 2565 : 2) จากการด าเนิน
ธุรกิจให้ค าปรึกษาด้านระบบมาตรฐานที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์ได้วางเป้าหมายการ
ด าเนินงาน คือ มีจ านวนผู้ใช้บริการที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานเพ่ิมขึ้นในทุก  ๆ ปี และมีการบริหาร
ประสบการณ์ของลูกค้าที่ท าให้ลูกค้าพึงพอใจและประทับใจการให้บริการที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานจนเกิด
ความจงรักภักดี ท าให้มีการกลับมาใช้บริการซ้ าและบอกต่อไปยังลูกค้ารายใหม่  ดังนั้น จึงต้องมีการวางแผน
การตลาดในการเพ่ิมจ านวนผู้ใช้บริการที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์ 

จากความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา ผู้ศึกษาซึ่งประกอบอาชีพที่ปรึกษาอิสระเกี่ยวกับระบบ
มาตรฐานต่าง ๆ ดังที่ได้กล่าวมาแล้ว โดยผู้ศึกษาวางแผนการตลาดส าหรับอาชีพที่ปรึกษาระบบมาตรฐาน ด้วย
การน ากระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) มาประยุกต์ใช้กับความรู้ในด้านต่าง ๆ เพ่ือ
ค้นหาประสบการณ์ตรงเชิงบวกที่ดีที่สุดของลูกค้า จากการที่ผู้ศึกษามีประสบการณ์จากการได้พบเห็น 
สอบถาม สัมภาษณ์ หรือลงมือท ามาแล้ว น ามาขยายผลต่อไป เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจสูงสุด เกิดการ
ความภักดีของลูกค้าต่อองค์กร กลับมาใช้บริการซ้ า และเกิดการบอกต่อในที่สุด รวมถึงเพ่ิมจ านวนลูกค้าที่ใช้
บริการที่ปรึกษาอิสระด้านระบบมาตรฐานต่อไป 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจจากการใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบ

มาตรฐาน 
2. เพ่ือวางแผนการตลาดในการเพิ่มจ านวนผู้ใช้บริการที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์ 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)ร่วมกับการวิจัยเชิงปฏิบัติการ

(Action Research)โดยท าการเก็บข้อมูลเป็นรูปแบบการสัมภาษณ์เชิงลึกรายบุคคล (Individual Depth 

Interview) ตามกรอบสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
1. ผู้ให้ข้อมูล (Key Informants) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ (Key Informants) คือ ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
จ านวน 35 ราย แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มลูกค้าใหม่ที่ยังไม่รู้จักหรือรู้จักแล้วแต่ไม่เคยสอบถามหรือ
สนใจในบริการ จ านวน 10 ราย 2) กลุ่มลูกค้าที่สอบถามข้อมูลหรือตัดสินใจใช้บริการครั้งแรก จ านวน 10 ราย 
3) กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการซ้ าครั้งที่สอง จ านวน 10 ราย และ 4) กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการซ้ าแล้วบอกต่อ จ านวน 5 
ราย  
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2. เครื่องมือการวิจัย  
    ผู้วิจัยได้ใช้เครื่องมือส าหรับการวิจัย เป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structure 

Interviews) โดยใช้แนวทางในการตั้งค าถามเชิงบวกตามแนวทฤษฎีสุนทรียสาธก เป็นการสัมภาษณ์ด้วย
ค าถามปลายเปิด ท าให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นและตอบค าถามได้อย่างอิสระ ในแต่ละระดับ
ขั้นอาจจะมีค าถามที่แตกต่างกันขึ้นอยู่กับบริบทของระดับขั้นนั้น ๆ โดยมีชุดค าถามดังต่อไปนี้  

 ระดับขั้นที่ 1 กลุ่มลูกค้าที่ยังไม่รู้จักหรือรู้จักแล้วแต่ไม่เคยสอบถามหรือสนใจในบริการ 
 1. ตอนที่ท่านได้ที่ปรึกษาที่ดี ท่านได้ค้นหาหรือติดต่อทางไหนบ้างครับ? 
 2. ที่ปรึกษาที่ดีท่ีท่านเคยปรึกษาแล้วเกิดความประทับใจเป็นอย่างไรบ้างครับ? 
 ระดับขั้นที่ 2 กลุ่มลูกค้าที่สอบถามข้อมูลหรือตัดสินใจใช้บริการครั้งแรก 
 1. ท่านคิดว่าอะไรคือจุดเปลี่ยนที่ท าให้ท่านมาเลือกใช้บริการจากผมครับ? 
 2. สิ่งที่ท่านประทับใจในตัวผมที่แตกต่างจากท่ีปรึกษาท่านอ่ืนเป็นอย่างไรครับ? 
 ระดับขั้นที่ 3 กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการครั้งที่สอง 
 1. ท่านคิดว่าอะไรคือจุดเปลี่ยนที่ท าให้ท่านกลับมาใช้บริการของผมในครั้งที่สองครับ? 
 2. สิ่งที่ท่านประทับใจในตัวผมที่แตกต่างจากท่ีปรึกษาท่านอ่ืนเป็นอย่างไรครับ? 
 ระดับขั้นที่ 4 กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการซ้ าแล้วบอกต่อ 
 1. เวลาท่านจะบอกต่อท่านให้ความส าคัญกับอะไรมากที่สุด? 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์โดยการใช้ค าถามปลายเปิดเพ่ือค้นหา

ประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุด ความพึงพอใจ และความประทับใจที่เกิดขึ้นของลูกค้า เพ่ือหาปัจจัยที่เป็น      
จุดร่วมเพ่ือน ามาพัฒนาและปรับปรุงการท างานของที่ปรึกษาระบบมาตรฐานให้ดียิ่งขึ้น การเก็บรวบรวมข้อมูล
แบบสัมภาษณ์เชิงบวก มีขั้นตอนด าเนินการ ดังนี้ 1) ผู้วิจัยท าได้ขออนุญาตผู้ให้ข้อมูลที่ต้องการสัมภาษณ์      
2) ท าการนัดหมายวันเวลาเพ่ือสัมภาษณ์ 3) ท าการสัมภาษณ์  4) น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์ไปวิเคราะห์
ข้อมูลต่อไป 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์แล้วท าการวิเคราะห์โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์เนื้อหา 

(Content Analysis Technique) เพ่ือท าการค้นหาความถี่ของสิ่งที่ค้นพบ (Discovery) แล้ววิเคราะห์       
1) ปัจจัยจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ ความถี่จากสิ่งที่ได้ค้นพบตั้งแต่ 3 คนขึ้นไป 2) ปัจจัยจุดโดดเด่น 
(Divergences) ได้แก่ ความถ่ีของสิ่งที่ค้นพบ 1-2 คน (Roco, 2016 : 79-83) ร่วมกับการประยุกต์ใช้พีระมิด
แห่งความจงรักภักดีในการจัดกลุ่มลูกค้า (Lowenstein, 1997 : 246) หลังจากนั้นท าการวาดฝัน (Dream) 
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การค้นหา
ประสบการณ์เชิงบวก
และความประทับใจ
จากการใช้บริการที่
ปรึกษาอิสระระบบ

มาตรฐาน 

การออกแบบ (Design) และการลงมือท า (Destiny) เพ่ือใช้ในการวางแผนการตลาดในการเพ่ิมจ านวน
ผู้ใช้บริการที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์ 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
การวิจัย เรื่อง การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือวางแผนการตลาดส าหรับอาชีพที่ปรึกษา กรณีศึกษา 

ที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์ จากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับสุนทรียสาธก 
(Appreciative Inquiry: AI) ประกอบด้วย สิ่งที่ค้นพบ (Discovery) การวาดฝัน (Dream) การออกแบบ 
(Design) และการลงมือท า (Destiny) (Cooperrider, Whitney and Stavros, 2008 : 1-2) การวิเคราะห์
ซออาร์ (SOAR Analysis) (ภิญโญ รัตนาพันธุ์, 2557 : 7-20) การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer 

Relationship Management: CRM) (ภาณุ ลิมมานนท์, 2564 : 81-82) การใช้พีระมิดแห่งความจงรักภักดี 
(Lowenstein, 1997: 246) ผู้วิจัยได้ก าหนดกรอบแนวคิดการวิจัย ดังแผนภาพประกอบที่ 1 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนการตลาด 
ในการเพิ่มจ านวน

ผู้ใช้บริการที่ปรึกษา
ด้านระบบมาตรฐาน

กฤษดิ์บดิณทร์ 

จ านวนลูกค้าใช้
บริการที่ปรึกษา
ระบบมาตรฐาน 

เพ่ิมข้ึน 
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ผลการวิจัย 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย สามารถสรุป ผลการวิจัยได้ดังนี้ 
1. ผลการศึกษาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจจากการใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบ

มาตรฐาน พบว่า  
   1.1 กลุ่มลูกค้าที่ยังไม่รู้จักหรือรู้จักแล้วแต่ไม่เคยสอบถามหรือสนใจในบริการ สิ่งที่ค้นพบวิธีการ

ค้นหาหรือติดต่อที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน ดังตารางที่ 1-2 
 

ตารางท่ี 1 สิ่งที่ค้นพบวิธีการค้นหาหรือติดต่อที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน 
วิธีการค้นหาหรือติดต่อที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน ความถี่ของการค้นพบ 

1. สอบถามจากเพ่ือน คนรู้จัก หรือคนใกล้ตัว 8 
2. มีผู้ที่เคยใช้บริการแนะน าและบอกต่อ 2 
3. ค้นหาอินเทอร์เน็ต 2 

 

จากตารางที่ 1 พบว่า วิธีการค้นหาหรือติดต่อที่ปรึกษาท าให้ได้ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่  สอบถาม
จากเพ่ือน คนรู้จัก หรือคนใกล้ตัว ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ มีผู้ที่เคยใช้บริการแนะน าและบอกต่อ และ
ค้นหาอินเทอร์เน็ต 
 

ตารางท่ี 2 สิ่งที่ค้นพบความประทับใจที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน 
ความประทับใจที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน ความถี่ของการค้นพบ 

1. เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน 9 
2. ให้ค าแนะน าท่ีลูกค้าสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง 6 
3. มีความจริงใจและตรงไปตรงมา 4 
4. มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี เข้าถึงได้ง่าย  3 
5. มีทักษะการสื่อสารที่ด ี 3 
6. รับฟังความคิดเห็นของลูกค้า 2 
7. เข้าใจบริบทของผู้ประกอบการ 2 
8. ความสม่ าเสมอในการเอาใจใส่ดูแลลูกค้า 1 
9. สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 1 
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จากตารางที่ 2 พบว่า ความประทับใจที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานท าให้ได้ปัจจัยที่
เป็นจุดร่วม ได้แก่ เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน ให้ค าแนะน าที่ลูกค้า
สามารถน าไปปฏิบัติได้จริง มีความจริงใจและตรงไปตรงมา มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี เข้าถึงได้ง่าย มีทักษะการ
สื่อสารที่ดี ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ รับฟังความคิดเห็นของลูกค้า เข้าใจบริบทของผู้ประกอบการ ความ
สม่ าเสมอในการเอาใจใส่ดูแลลูกค้า และสามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 

   1.2 กลุ่มลูกค้าที่สอบถามข้อมูลหรือตัดสินใจใช้บริการครั้งแรก สิ่งที่ค้นพบวิธีการค้นหาหรือติดต่อ
ที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน ดังตารางที่ 3-4 
 

ตารางท่ี 3 สิ่งที่ค้นพบจุดเปลี่ยนที่ท าให้เลือกใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน 
จุดเปลี่ยนที่ท าให้เลือกใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน ความถี่ของการค้นพบ 

1. เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน 8 
2. มีทักษะการสื่อสารที่ด ี 6 
3. สอบถามจากเพ่ือน คนรู้จัก หรือคนใกล้ตัว 5 
4. มีความจริงใจและตรงไปตรงมา 5 
5. มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สุภาพ และเป็นกันเอง 4 
6. ให้ค าแนะน าท่ีลูกค้าสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง 2 
7. มีความเต็มใจให้บริการ 1 
8. มีเครือข่ายที่ปรึกษา 1 
9. สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 1 

 

จากตารางที่ 3 พบว่า จุดเปลี่ยนที่ท าให้เลือกใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานท าให้ได้ปัจจัย
ที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน มีทักษะการสื่อสารที่ดี 
สอบถามจากเพ่ือน คนรู้จัก หรือคนใกล้ตัว มีความจริงใจและตรงไปตรงมา มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สุภาพ และเป็น
กันเอง ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ ให้ค าแนะน าที่ลูกค้าสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง มีความเต็มใจให้บริการ 
มีเครือข่ายที่ปรึกษา สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 
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ตารางท่ี 4 สิ่งที่ค้นพบความประทับใจที่แตกต่างจากที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานท่านอ่ืน 
ความประทับใจที่แตกต่างจากที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน

ท่านอ่ืน 
ความถี่ของการค้นพบ 

1. มีทักษะการสื่อสารที่ด ี 5 
2. ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาที่เป็นประโยชน์กับลูกค้า 4 
3. การเอาใจใส่ดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี 4 
4. มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สุภาพ และเป็นกันเอง 3 
5. มีความจริงใจและตรงไปตรงมา 3 
6. เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน 2 
7. ความสม่ าเสมอในการท างาน 2 
8. สามารถให้ความช่วยเหลือด้านอื่น ๆ ได้  2 
9. มีความมุ่งมั่นและทุ่มเทในการท างาน 2 
10. สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 2 
11. รับฟังความคิดเห็นของลูกค้า 1 

 

จากตารางที่ 4 พบว่า ความประทับใจที่แตกต่างจากที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน
ท่านอ่ืนท าให้ได้ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ มีทักษะการสื่อสารที่ดี ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาที่เป็นประโยชน์
กับลูกค้า การเอาใจใส่ดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สุภาพ และเป็นกันเอง มีคว ามจริงใจและ
ตรงไปตรงมา ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน 
ความสม่ าเสมอในการท างาน สามารถให้ความช่วยเหลือด้านอ่ืน ๆ ได้ มีความมุ่งมั่นและทุ่มเทในการท างาน 
สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ รับฟังความคิดเห็นของลูกค้า 

   1.3 กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการครั้งที่สอง สิ่งที่ค้นพบวิธีการค้นหาหรือติดต่อที่ปรึกษาอิสระระบบ
มาตรฐาน ดังตารางที่ 5-6 
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ตารางท่ี 5 สิ่งที่ค้นพบจุดเปลี่ยนที่ท าให้เลือกใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานครั้งที่ 2 
จุดเปลี่ยนที่ท าให้เลือกใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานครั้งที่ 2 ความถี่ของการค้นพบ 

1. ประทับใจผลงานที่เคยใช้บริการมาก่อน 8 
2. เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน 3 
3. เข้าใจบริบทของบริษัทท่ีให้ค าปรึกษา 3 
4. มีทักษะการสื่อสารที่ด ี 2 
5. ค่าใช้จ่ายไม่แพง 2 
6. พนักงานของบริษัทมีความประทับใจ 2 
7. มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สุภาพ และเป็นกันเอง 2 
8. ความสม่ าเสมอในการติดตามงาน 1 
9. สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 1 
10. รักษาผลประโยชน์ของลูกค้า 1 
11. ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาที่เป็นประโยชน์กับลูกค้า 1 
12. การเอาใจใส่ดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี 1 

 

จากตารางที่ 5 พบว่า จุดเปลี่ยนที่ท าให้เลือกใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานครั้งที่ 2 ท าให้
ได้ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ ประทับใจผลงานที่เคยใช้บริการมาก่อน เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ และมี
ประสบการณ์ในการท างาน เข้าใจบริบทของบริษัทที่ให้ค าปรึกษา ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ มีทักษะการ
สื่อสารที่ดี ค่าใช้จ่ายไม่แพง พนักงานของบริษัทมีความประทับใจ พนักงานของบริษัทมีความประทับใจ ความ
สม่ าเสมอในการติดตามงาน สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ รักษาผลประโยชน์ของลูกค้า ให้ค าแนะน าและ
ค าปรึกษาที่เป็นประโยชน์กับลูกค้า การเอาใจใส่ดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี 
 

ตารางท่ี 6 สิ่งที่ค้นพบความประทับใจที่แตกต่างจากที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานท่านอ่ืน 
ความประทับใจที่แตกต่างจากที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน

ท่านอ่ืน 
ความถี่ของการค้นพบ 

1. มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สุภาพ และเป็นกันเอง 7 
2. มีความจริงใจและตรงไปตรงมา 4 
3. การเอาใจใส่ดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี 3 
4. ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาที่เป็นประโยชน์กับลูกค้า 3 
5. มีทักษะการสื่อสารที่ด ี 3 
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6. ความทุ่มเทในการท างาน 1 
7. ความสม่ าเสมอในการติดตามงาน 1 
8. สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 1 
9. มีเครือข่ายที่ปรึกษา 1 

 

จากตารางที่ 6 พบว่า ความประทับใจที่แตกต่างจากที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน
ท่านอ่ืนท าให้ได้ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สุภาพ และเป็นกันเอง มีความจริงใจและ
ตรงไปตรงมา การเอาใจใส่ดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี ให้ค าแนะน าและค าปรึกษาที่เป็นประโยชน์กับลูกค้า มีทักษะ
การสื่อสารที่ดี ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ ความทุ่มเทในการท างาน ความสม่ าเสมอในการติดตามงาน 
สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ มีเครือข่ายที่ปรึกษา 

   1.4 กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการซ้ าแล้วบอกต่อ สิ่งที่ค้นพบวิธีการค้นหาหรือติดต่อที่ปรึกษาอิสระระบบ
มาตรฐาน ดังตารางที่ 7 
 

ตารางท่ี 7 สิ่งที่ค้นพบสิ่งส าคัญที่ท าให้บอกต่อการใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน 
สิ่งส าคัญท่ีท าให้บอกต่อการใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน ความถี่ของการค้นพบ 

1. ผลงานส าเร็จตามเป้าหมาย 5 
2. เคยใช้บริการมาก่อน 4 
3. สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 3 
4. ผลงานดีมีคุณภาพ 2 
5. ความเอาใจใส่ในการท างาน 1 
6. มีความเป็นมืออาชีพ 1 
7. มีความจริงใจและตรงไปตรงมา 1 
8. มีความรับผิดชอบต่องาน 1 

 

จากตารางที่ 7 พบว่า สิ่งส าคัญที่ท าให้บอกต่อการใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน ท าให้ได้
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ ผลงานส าเร็จตามเป้าหมาย เคยใช้บริการมาก่อน สามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ 
ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ ผลงานดีมีคุณภาพ ความเอาใจใส่ในการท างาน มีความเป็นมืออาชีพ  มีความ
จริงใจและตรงไปตรงมา มีความรับผิดชอบต่องาน 
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2. สรุปผลการศึกษาแผนการตลาดในการเพิ่มจ านวนผู้ใช้บริการที่ปรึกษาด้านระบบมาตรฐาน
กฤษดิ์บดิณทร์ 

 การวางแผนการตลาดส าหรับอาชีพที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานนั้นมีการวาดฝัน  (Dream) 
ดังต่อไปนี้ 1) จ านวนลูกค้าที่รู้จักเพ่ิมขึ้น 100 ราย 2) ลูกค้ารายใหม่เพ่ิมขึ้น 20 ราย 3) ลูกค้าเก่าใช้บริการซ้ า 
5 ราย 

 ก่อนเริ่มท าการออกแบบโครงการผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์ซออาร์  เพ่ือก าหนดจุดแข็ง โอกาส 
สิ่งที่เราต้องการจะเป็น และผลลัพธ์ ดังแสดงตารางที ่8 
 

ตารางท่ี 8 ผลการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis)  
ผลการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 

สิ่งท่ีต้องค้นหา
ในเชิงกลยุทธ์ 
(Strategic 

Inquiry) 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. ที่ปรึกษาระบบมาตรฐานเป็นผู้ที่มีความรู้ 
ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน  
2. ที่ปรึกษาระบบมาตรฐานเป็นผู้ที่มีจิตใจแห่ง
การบริการ (Service mind) มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 
สุภาพ และเป็นกันเอง รวมทั้งมคีวามเต็มใจ
ให้บริการ และเอาใจใส่ดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี  
3. มีเครือข่ายการท างานหลากหลาย และมีการ
ท างานเป็นทีมที่ดี  

โอกาส (Opportunity) 

1. วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ต้องการรับรองมาตรฐานต่าง ๆ เพื่อ
เพ่ิมโอกาสทางการค้า 
2. ผู้บริโภคให้ความเชื่อมั่นกับสินค้า
และบริการที่มีสัญลักษณ์การรับรอง
มาตรฐานต่าง ๆ 
3. ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท าให้
ติดต่อสื่อสารได้ง่ายขึ้น 

เจตนาหรือ 
สิ่งดี ๆ ที่อยาก
เห็นเพื่อองค์กร 
(Appreciative 

Intent) 

สิ่งท่ีเราต้องการจะเป็น 
(Aspirations) 

1. จ านวนลูกค้าทีรู่้จักเพ่ิมข้ึน 
2. ลูกค้ารายใหม่เพ่ิมขึ้น 
3. ลูกค้าเก่าใช้บริการซ้ า 

ผลลัพธ์  
(Results) 

1. จ านวนลูกค้าทีรู่้จักเพ่ิมข้ึน 100 
ราย 
2. ลูกค้ารายใหมเ่พ่ิมขึ้น 20 ราย 
3. ลูกค้าเก่าใช้บริการซ้ า 5 ราย 

 
จากนั้นน าผลการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) ผู้ศึกษาท าการออกแบบแผนการตลาด

ส าหรับอาชีพที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน เพ่ือเพ่ิมลูกค้าในแต่ละข้ันของพีระมิดแห่งความภักดีเพ่ิมขึ้น ได้แก่ 
ระดับที่ 1 กลุ่มลูกค้าที่ยังไม่รู้จักหรือรู้จักแล้วแต่ไม่เคยสอบถามหรือสนใจในบริการ ระดับที่ 2 กลุ่มลูกค้าที่
สอบถามข้อมูลหรือตัดสินใจใช้บริการครั้งแรก ระดับที่ 3 กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการครั้งที่สอง ระดับที่ 4 กลุ่มลูกค้า
ที่ใช้บริการซ้ าแล้วบอกต่อ โดยมีการออกแบบโครงการจ านวน 3 โครงการ ได้แก่ 1) เปลี่ยนจาก “คนไม่รู้จัก” 
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ให้กลายเป็น “คนทีรู่้จัก” 2) เปลี่ยนจาก “ผู้มาขอค าปรึกษา” ให้กลายเป็น “ลูกค้า” 3) เปลี่ยนจาก “ลูกค้า” 
ให้กลายเป็น “แฟนคลับที่จงรักภักดี” จากผลการด าเนินตามโครงการแผนการตลาดส าหรับอาชีพที่ปรึกษา
อิสระระบบมาตรฐาน พบว่า มีรายได้จากการให้บริการให้ค าปรึกษาระบบมาตรฐานเพ่ิมขึ้นร้อยละ 16.85 ผู้ที่
ได้รับแจกนามบัตร จ านวน 113 ราย ผู้กดติดตามเฟซบุ๊ก จ านวน 174 ราย ผู้สอบถามข้อมูลผ่านกลุ่มไลน์หรือ
กลุ่มในเฟซบุ๊ก จ านวน 31 ราย ลูกค้ารายใหม่ที่ใช้บริการ จ านวน 16 ราย ลูกค้าที่ใช้บริการซ้ า จ านวน 4 ราย 
ลูกค้าใหม่จากการบอกต่อของลูกค้าเก่า จ านวน 3 ราย จากเดิมที่มีลูกค้าใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบ
มาตรฐาน จ านวน 15 ราย เมื่อพิจารณาตามลูกค้าตามพีระมิดแห่งความจงรักภักดี พบว่า  

ระดับที่ 1 กลุ่มลูกค้าที่ยังไม่รู้จักหรือรู้จักแล้วแต่ไม่เคยสอบถามหรือสนใจในบริการ จ านวน 318 
ราย  

ระดับท่ี 2 กลุ่มลูกค้าท่ีสอบถามข้อมูลหรือตัดสินใจใช้บริการครั้งแรก (ลูกค้าใหม่) จ านวน 19 ราย  
ระดับท่ี 3 กลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการครั้งที่สอง จ านวน 4 ราย  
ระดับท่ี 4 กลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการซ้ าแล้วบอกต่อ จ านวน 3 ราย  

 

อภิปรายผลการวิจัย 
1. ประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจจากการใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐาน      

จากผลการวิธีการค้นหาหรือติดต่อที่ปรึกษาท าให้ได้ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ สอบถามจากเพ่ือน คนรู้จัก หรือ
คนใกล้ตัว ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ มีผู้ที่เคยใช้บริการแนะน าและบอกต่อ และค้นหาอินเทอร์เน็ต ความ
ประทับใจที่เคยใช้บริการที่ปรึกษาอิสระระบบมาตรฐานท าให้ได้ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ เป็นผู้ที่มีความรู้ 
ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน ให้ค าแนะน าที่ลูกค้าสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง มีความจริงใจ
และตรงไปตรงมา มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี เข้าถึงได้ง่าย มีทักษะการสื่อสารที่ดี ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ รับฟัง
ความคิดเห็นของลูกค้า เข้าใจบริบทของผู้ประกอบการ ความสม่ าเสมอในการเอาใจใส่ดูแลลูกค้า ความมุ่งมั่น
และทุ่มเทในการท างาน และสามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิวดล ดอนละภา 
(2561 : 89) ที่พบว่า ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมที่ส่งผลต่อความประทับใจในการท างานคือ การให้บริการที่ดี  ความ
ช านาญและความเป็นมืออาชีพของทีมช่าง การให้ค าแนะน า และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปารณีย์ ลิมปะธรา
สิทธิ์ (2562 : 75) พบว่า สิ่งที่ท าให้ได้รับงานเป็นที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมอย่างต่อเนื่อง คือ ความมีวินัย 
รับผิดชอบงาน มีความสม่ าเสมอในการท างาน ตรงต่อเวลาและจริงใจ ซื่อสัตย์ต่องาน และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ชุติกาญจน์ อติเวทิน (2565 : 83) พบว่า จากมุมมองของลูกค้าปัจจัยที่เป็นจุดร่วมที่ท าให้รู้จักร้าน
มากที่สุด คือ เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Pages) การบอกต่อ รวมไปถึงการแนะน าจากคนรู้จัก 

 



Journal of Modern Learning Development  
ปีที่ 8 ฉบับท่ี 10 ประจ าเดือนตุลาคม 2566 

199 

 

 

2. การวางแผนการตลาดในการเพ่ิมจ านวนผู้ใช้บริการที่ปรึกษา ด้านระบบมาตรฐานกฤษดิ์บดิณทร์ 
จ านวน 3 โครงการ ได้แก่ (1) เปลี่ยนจาก “คนไม่รู้จัก” ให้กลายเป็น “คนที่รู้จัก” (2) เปลี่ยนจาก “ผู้มาขอ
ค าปรึกษา” ให้กลายเป็น “ลูกค้า” (3) เปลี่ยนจาก “ลูกค้า” ให้กลายเป็น “แฟนคลับที่จงรักภักดี” ส่งผลท าให้
ลูกค้าตามพีระมิดแห่งความจงรักภักดีทั้ง 4 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มลูกค้าที่ยังไม่รู้จักหรือรู้จักแล้วแต่ไม่เคยสอบถาม
หรือสนใจในบริการ กลุ่มลูกค้าที่สอบถามข้อมูลหรือตัดสินใจใช้บริการครั้งแรก (ลูกค้าใหม่) กลุ่มลูกค้าที่ใช้
บริการครั้งที่สอง กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการซ้ าแล้วบอกต่อ มีจ านวนเพ่ิมข้ึน สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนากร ทอง
บ่อ และภิญโญ รัตนาพันธุ์ (2563 : 14-27) ได้ศึกษาการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือเพ่ิมยอดขายปุ๋ยอินทรีย์
อัดเม็ด ในจังหวัดยโสธร เมื่อน าแผนการตลาดไปใช้ ส่งผลท าให้ลูกค้าแต่ละพีระมิดแห่งความจงรักภักดีเพ่ิมขึ้น 
คือ จ านวนผู้ที่รู้จักรายใหม่ จ านวนผู้ที่ทดลองใช้ จ านวนผู้ที่ใช้ จ านวนผู้ที่ใช้ซ้ า และจ านวนผู้ที่ใช้ซ้ าแล้วบอก
ต่อ เพ่ิมข้ึนตามแต่ละข้ันของพีระมิดแห่งความจงรักภักดี 
 

ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัยในครั้งนี้ 

1) ที่ปรึกษาระบบมาตรฐานควรมีการเข้าอบรมเกี่ยวกับระบบมาตรฐานที่หลากหลายในระดับที่ลึก
ขึ้น เพ่ือเพ่ิมความรู้ ความสามารถ และมีประสบการณ์ในการท างาน อันจะท าให้สามารถให้ค าแนะน าที่ลูกค้า
สามารถน าไปปฏิบัติได้จริง และสามารถแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความเป็นมืออาชีพของที่
ปรึกษาระบบมาตรฐาน 

2) ควรมีการให้รางวัลจูงใจกับที่ปรึกษาระบบมาตรฐาน เพ่ือให้มีการบริการด้วยจิตใจแห่งการ
บริการที่ดี (Service mind) มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี เข้าถึงได้ง่าย เป็นกันเอง มีความเต็มใจให้บริการ และมีความ
สม่ าเสมอในการเอาใจใส่ดูแลลูกค้า โดยมอบให้กับผู้ที่ได้รับการประเมินเป็นพนักงานดีเยี่ยมจากลูกค้าที่ใช้
บริการ 

3) ควรมีการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าที่มีความต้องการของรับรองระบบมาตรฐานด้วยการ
รับประกันว่าจะผ่านการตรวจรับรองจากบริษัทตรวจประเมินมาตรฐาน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1) ส าหรับการวิจัยต่อไป ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับการท างานเป็นทีมของที่ปรึกษาระบบมาตรฐาน 

เพ่ือให้การท างานเป็นทีมมีประสิทธิภาพมากขึ้น สามารถส่งงานให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว และผ่านการตรวจ
รับรองจากบริษัทตรวจประเมินมาตรฐาน 

2) ส าหรับผู้ที่สนใจศึกษาและประยุกต์ใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกควรต้องมีการฝึกตนเองให้เป็นบุคคล
ช่างสังเกต มีทัศนคติเชิงบวก และช่างซักถามในสิ่งดี ๆ ที่เป็นเรื่องราวเชิงบวก เพ่ือที่จะท าให้การสัมภาษณ์
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
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