
ในโลกของการแข่งขันทางธุรกิจอย่างรุนแรงเช่นทุกวันนี้ กลยุทธ์การบริหารลูกค้าท่ีต้องค านึงถึง คือ ลูกค้าในแต่ละรายมีความส าคญัไม่เท่ากัน 
เนื่องจากลูกค้าแต่ละรายท ารายได้ให้กับองค์กรแตกต่างกัน ดังนั้น การบริหารลูกค้า Key Account ที่สร้างรายได้ให้เรามาก จึงเป็นกลยุทธ์ที่ทุก
องค์กรต้องให้ความส าคัญ เพราะทรัพยากรขององค์กร ไม่ว่าจะเปน็พนักงานขาย พนักงานผู้ให้บริการ รวมถึงงบประมาณน้ันมีอยู่อย่างจ ากัด  
ความท้าทายผู้บริหารและพนักงานฝ่ายขาย “ต้องท าอย่างไร” ที่ให้ลูกค้า Key Account อยู่กับองคก์รให้นานแสนนานด้วย “ความภักดี” ต่อ
สินค้าและบริการ..... หลักสูตรนีม้ีค าตอบ 

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
     +   สามารถประยุกต์ใช้หลักการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
     +   สามารถรักษาและขยายฐานลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง 
        +  แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอ่ืน และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

 +   CRM (Customer Relationship Management) คอือะไร 
 +   อะไรคอืประโยชนท์ี่ไดจ้ากการท า CRM 
 +   หลกัการในการสรา้งโปรแกรมและการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
 +   อะไรคอืเกณฑก์ารก าหนดระดบัความส าคญัของลกูคา้ 
 +   กระบวนการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
 +   หลกัการในการเกบ็ฐานขอ้มลูของลกูคา้ 
 +   แนวทางการวเิคราะหแ์ละพยากรณพ์ฤตกิรรมการซือ้ของลกูคา้ 
 +   Get & Give Strategy : กลยุทธก์ารสรา้งสมดลุแหง่ความภกัดรีะหวา่งผูข้ายกบัผู้ซือ้ 
 +   โปรแกรมการขยายขอบเขตความสมัพนัธ ์เพือ่ความคงอยูแ่ละความตอ่เนือ่งทางธรุกจิ ประกอบด้วย 
  1. การขายต่อเนื่อง (Cross Selling)      2. การขายต่อยอด (Up Selling)   
  3. การขายขยายวง (Affinity Selling)     4. การคงอยู่ของลูกค้า (Customer Retention) 
  5. การพยากรณ์พฤติกรรมของลูกค้า (Customer Behavior Prediction) 
 

กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วย CRM  
เพื่อเพ่ิมยอดขายและรักษาความสัมพันธ์  
(Long life Relationship & High Impact By CRM Strategy) 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายเชิงกระตุ้นการคิดวิเคราะห์        +   เล่ากรณีศึกษา ของผู้ประสบความส าเร็จในการท างานขาย 
     +   กิจกรรมท่ีส่งเสริมการร่วมเรียนรู้ของผู้เข้าอบรม        +   วีดีโอคลิป พร้อมอภิปรายร่วมกัน  และค าแนะน าของวิทยากร  

ระยะเวลา :  1 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  
กลุม่เป้าหมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการ   หัวหน้าทีมขาย  หัวหน้าเขตการขาย  
      +    พนักงานขายท่ีสนใจเรียนรู้เพื่อพัฒนาความสามารถในการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วย CRM   
 
      


