
ลูกค้าภายใน รีบดูแล รักษา ก่อนที่จะสายเกนิไป 

 

บทความโดย : ทองพนัชัง่ พงษ์วารินทร์ 

 

เมื่อพูดถึงเร่ืองเก่ียวกับลูกค้าแล้ว หลายคนมักจะพูดถึง ผู้ ที่ซือ้สินค้าหรือรับบริการจากเราและมักให้ 
ความส าคญักบัลกูค้าเป็นอย่างมาก จนมีค าพดูที่หลายทา่นยืดถือเป็นคติพนจ์ประจ าใจว่า "ลกูค้า เปรียบเสมือนพระเจ้า"
เลยทีเดียว เหตผุลที่บริษัทอยูร่อดได้ ก็เพราะลกูค้า พงึพอใจ ซือ้ซ า้ ไมร้่องเรียน บอกตอ่ไปยงัผู้อื่นในทางที่ดี เก่ียวกบัสนิค้า 
และบริการของเรา นัน่เอง 

การที่จะท าให้ลกูค้า ประทบัใจนัน้ ก็ต้องเกิดจากการบริหารงาน รวมไปถึงการปฏิบตัิงานภายในองค์กรท่ีดีด้วย
จริงไหมครับ? เพราะถ้าหากภายในบริษัท ไม่มีความสามคัคี มวัแต่ตัง้ก าแพง ไม่คิดที่จะช่วยเหลอืกนัแล้วละก็ ท่านคงนึก
ภาพออกนะครับวา่องค์กรจะเป็นอยา่งไร? ลองดตูวัอยา่ตารางข้างลา่งนีค้รับ 

พฤติกรรม และการแสดงออกของพนักงานต่อลูกค้า และเพื่อนร่วมงาน 

พฤติกรรม กับลูกค้า (ลกูค้าภายนอก) กับเพื่อนร่วมงาน (ลูกค้าภายใน) 
แนวคิด  ลกูค้า คือพระเจ้า 

 น้อมรับฟังความคิดเห็น 
 เพื่อนร่วมงานคือ ข้าศกึ ศตัรู 
 ตัง้ก าแพง ปิดตา ปิดห ูไมรั่บฟัง 

ลกัษณะการปฏิบตัิงาน  ลกูค้าถกูเสมอ 
 พร้อมทีจะยอมแพ้ 
 ยินดีให้ความชว่ยเหลอืตลอด 24 ชม. 

 ฉนัถกูเสมอ 
 แพ้ไมไ่ด้ แพ้ไมเ่ป็น 
 ช่วยตนเองไปก่อนก็แล้วกนั 

ค าพดู  ไพเราะ 
 มีหางเสยีง ครับ/คะ่ ทกุค า 
 หวานจบัใจ 

 ฟังไมไ่ด้ ก็ต้องฟัง 
 ห้วน ๆ สัน้ ๆ 
 มะนาว ไมม่ีน า้ 

การแสดงออก  ออ่นน้อม น่ิมนวล 
 เรียบร้อย เหมือนผ้าพบัไว้ 

 แข็งกร้าว 
 ไมใ่สใ่จ และ ไมส่นใจ ตอ่ความรู้สกึ 

ผลลพัธ์ที่ได้  ประทบัใจ มีความสขุ 
 ซือ้ซ า้ บอกตอ่ในทางทีด่ี 

 เบื่อ เครียด กดดนั 
 ท้อแท้ใจ ไมอ่ยากจะตื่นมาท างาน 
 อยากให้ทกุวนัเป็นวนัศกุร์ 

 

ถ้าเป็นแบบนีค้งเดาได้ไม่ยากเลยใช่ไหม? ครับว่า องค์กรนี ้แม้จะเติบโต ก้าวหน้า ยอดขายทะลเุป้า พุ่งกระฉูด 
เหมือนจรวด แตค่นที่ท างานภายใน หน้าด าคร ่าเครียด อยูอ่ย่างไมเ่ป็นสขุ หน้าตาอมทกุข์ ตอนเช้า ไมอ่ยากตื่นมาท างาน



แน่นอน (ผมเคยเป็นมาก่อนครับ) จะดีกว่าไหม? ถ้าเราให้ความส าคญักับเพื่อนร่วมงาน หรือผู้ที่ปฏิบัติงานต่อจากเรา
เหมือนกบัลกูค้าที่ซือ้สนิค้า หรือรับบริการจากเรา 

วนันีผ้มจึงอยากแลกเปลีย่นแนวคิดเก่ียวกบัลกูค้า ดงันีค้รับ  

ลกูค้าสามารถแบง่ออกได้ 2 ประเภทดงันี ้ 

ประเภทที่  1 ลูกค้าภายนอก หรือ (External Customer) หมายถึง ผู้ที่ซือ้สินค้า หรือรับบริการจากเรา ท าให้
องค์กรของเรามีรายได้ และอยูร่อด  

ประเภทที่  2 ลูกค้าภายใน หรือ (Internal Customer) หมายถึง พนกังานภายในองค์กร หรือบริษัทเดียวกัน 
ซึ่งปฏิบตัิงานต่อจากเรา เช่น ในสายการผลิต จะมีฝ่ายเตรียมวตัถุดิบ ฝ่ายผลิต และฝ่ายตรวจสอบคุณภาพ ดงันัน้ฝ่าย
ผลิตจึงเป็นลกูค้าของ ฝ่ายเตียมวตัถดุิบ และฝ่ายตรวจสอบคุณภาพ ก็จะเป็นลกูค้าของฝ่ายผลิตนัน่เองครับ เป็นอย่างนี ้
เป็นทอด ๆ กนัไปครับ 

ด้วยเหตุและผลนี ้เราทุกคนจึงควรให้ความส าคัญกับผู้ ที่ปฏิบัติงานต่อจากเรา (ลูกค้าภายใน) ให้ทัดเทียม
เหมือนกับลกูค้าภายนอก บริษัทก็จะเจริญก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว และที่ส าคญัพนกังานในองค์กรทุกคนก็จะ มีความสขุ 
อยากตื่นมาท างานทกุวนัแนน่อนครับ 

ตารางตอ่ไปนี ้คือการให้ความตระหนกักบัลกูค้าภายใน เสมือนกบัลกูค้าภายนอก 

พฤติกรรม และการแสดงออกของพนักงานต่อลูกค้า และเพื่อนร่วมงาน 

พฤติกรรม กับลูกค้า (ลกูค้าภายนอก) กับเพื่อนร่วมงาน (ลูกค้าภายใน) 
แนวคิด  ลกูค้า คือพระเจ้า 

 น้อมรับฟังความคิดเห็น 
 เพื่อนร่วมงาน คือพระเจ้า 
 รับฟัง และแลกเปลีย่นความคิดเห็น 

ลกัษณะการปฏิบตัิงาน  ลกูค้าถกูเสมอ 
 พร้อมที่จะยอมแพ้ 
 ยินดีให้ความชว่ยเหลอืตลอด 24 ชม. 

 ถกู และผิดด้วยเหตผุล 
 พร้อมที่จะยอมแพ้ และชนะ 
 ทกุวินาที คือการช่วยเหลอื เกีอ้กลู 

ค าพดู  ไพเราะ 
 มีหางเสยีง ครับ/คะ่ ทกุค า 
 หวานจบัใจ 

 ออ่นหวาน จริงใจ 
 มีหางเสยีง พ่ี ๆ น้อง ๆ ทกุค า 
 ฟังร่ืนห ู

การแสดงออก  ออ่นน้อม น่ิมนวล 
 เรียบร้อย เหมือนผ้าพบัไว้ 

 เคารพ ให้เกียรต ิ
 รู้จกั ผู้ใหญ่ ผู้ น้อย 

ผลลพัธ์ที่ได้  ประทบัใจ มีความสขุ 
 ซือ้ซ า้ บอกตอ่ในทางทีด่ี 

 เป็นกนัเอง เหมือนอยูก่บัคนใน
ครอบครัว 

 ไมอ่ยากหยดุ อยากตื่นมาท างาน 
ทกุวนั 



สดุท้ายขอฝากค าคิด สะกิดใจวา่ "เอาใจเขามาใสใ่จเรา และกระท ากบัผู้อื่น เหมือนอยา่งที่เราอยากให้ผู้อื่นท ากบั
เรา"  โดย ท าลายก าแพงแหง่ความเป็นตวัตน (อตัตา) เปิดใจรับฟังกนัมากขึน้ แล้วคิดเสมอวา่ทกุคนคือลกูค้าที่เราต้องดแูล
ให้ดีที่สดุ ถ้าหากทกุคนในองค์กรท าได้อยา่งนี ้แล้วละก็ความสขุ ความเจริญ อยูไ่มไ่กลเกินเอืม้แนน่อนครับ  


