
 ปัจจุบันนักขายทุกคนก าลังเผชญิอยู่กับปัญหาการดูแลฐานลูกค้าที่มีขนาดใหญ่และจ าเป็นต้องใส่ใจดูแลให้เกิดประสิทธิภาพในทุกวนั เนื่องจากใน
ปัจจุบันการขายได้เปลี่ยนแปลงไปตามยุคตามสมัย ลูกค้ามีตัวเลือกที่มากมาย คู่แข่งอยากเจาะฐานลูกค้าของเรา ซึ่งหากนักขายขาดการดูแลเอาใจ
ใส่ย่อมหมายถึงการที่ปล่อยโอกาสให้ลูกค้าถอนตัวและเดินออกห่างจากนักขาย  ดังนั้นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าจึงเป็นค าตอบที่จะ
สร้างความยั่งยืนให้เกิดข้ึนกับนักขายในยุคปัจจุบัน 

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายให้ผู้เข้ารบัการเรยีนรู้... 
      +   ก าหนดกลยุทธ์ CRM ด้วยรูปแบบที่มีประสิทธิภาพเพื่อเสริมการผูกพันธ์ลูกค้าอย่างยั่งยืน 
      +   สร้างกลยุทธ์ลูกค้าสัมพันธ์ที่ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงใจ 
      +   พัฒนาระบบงานลูกค้าสัมพันธ์ ด้วยการสร้างจุดสัมผัสท่ีเข้าถึงลูกค้า 
        +   แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอื่น และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 +   CRM หลักของการสร้างความส าเร็จด้วยความสัมพันธ์ 
 +   ความคาดหวังของการท ากลยุทธ์ CRM 
 +   กฎของการท า CRM และเรื่องท่ีควรรู ้
 +   CRM กับทิศทางของ Marketing 4.0 
 +   นิยาม การสร้างความสัมพันธ์ที่เหนือจุดสัมผัส 
 +   จุดเริ่มต้นของการสร้างความสัมพันธ์ท่ียั่งยืน 
 +   แนวคิด CRM สู่การสร้างจุดสัมผัส CEM ประสบการณ์ร่วมใหม่ 
 +   การดูแลบริหารลูกค้าภายใน (Internal Customer) และภายนอก (External Customer) 
 +   หลักการบริหารจัดการลูกค้าใหม่และเก่าสู่การเข้าถึง CRM 
 +   หลักการวิเคราะห์ลูกค้าเพ่ือสร้างกลยุทธ์ที่เหมาะกับกลุ่มลูกค้า 
 +   หลักของการส่ือสารสู่ช่องทางการเข้าถึงลูกค้ายุคใหม่ 
 +   ภาพสมบูรณ์ในการท ากลยุทธ์ CRM เพื่อเข้าสู่การสร้างจุดสัมผัสท่ีผูกพันธ์ 
 +   กลยุทธ์หลักจากจุดเด่นขององค์กรสู่ความเป็นเลิศในการติดตาม 
 +   บทสรุปสู่เส้นทางการผนึกก าลังภายใต้กลยุทธ์ CRM 

CRM-CEM  
สู่การสร้างจุดสัมผัสต่อยอดลูกค้าในอนาคต 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
      +   บรรยายแบบกระชับ (Mini-lecture)   
 +   กรณีศึกษา พร้อมค าแนะน าในการน าไปปรับใช้ในการท างานขายประจ าวัน         
 +   ฝึกปฏิบัติตามโจทย์ท่ีก าหนด  แสดงบทบาทสมมติ พร้อมค าแนะน าจากวิทยากร  
 +   กิจกรรมกลุ่ม พร้อมน าเสนอและอภิปรายร่วมกัน  

ระยะเวลา :  1-2 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  กลุม่เป้าหมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการและหัวหน้าทีมขาย หรือทีมบริการ     
 
      


