
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.้.. 
     +   เข้าใจหลักการและเทคนิคในการบริหารลูกค้ารายส าคัญ(Key Account Management: KAM)  
     +   เข้าใจแนวทางการการเลือกใช้กิจกรรมและการประสานงานกับการบริหารลูกค้า Key Account อย่างมีประสิทธิภาพ 
     +   เข้าใจแนวทางการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดให้สมดุลและจูงใจกับลูกค้ารายส าคัญระหว่าง "กลยุทธ์ดัน (Push Strategy)"  
             และ "กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy)" 
        +   แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอ่ืน และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

 +   แนวคดิและหนา้ทีห่ลกัของ “K-E-Y Account Management” ดังนี ้
  > K eep customer relationship รักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า 
  > E nhancing Profit together เพิ่มก าไรด้วยกันทั้งเราและลูกค้า 
  > Y es you can สนับสนุนการสร้างยอดขายแก่ลูกค้า 
 

 +   ขัน้ตอนการสรา้งความภกัดแีละรกัษาความสมัพนัธก์บัลกูคา้ Key Account 
  > Delight การแสดงถึงความยินดี ปลาบปลื้มในผลงานของลูกค้า Key Account 
  > Discovery การค้นหาถึงปัจจัย/ความคาดหวังในการให้การสนับสนุนลูกค้า Key Account 
  > Dream การกระตุ้นถึงความใฝ่ฝันที่อยากเห็นความส าเร็จในธุรกิจของลูกค้า Key Account 
  > Design การเป็นคู่ค้าทางธุรกิจในการออกแบบการบรรลุความส าเร็จของลูกค้า Key Account 
  > Destiny การปฏิบัติการล่าความส าเร็จ เช่น โปรแกรมส่งเสริมการขายต่าง ๆให้ลูกค้า Key Account 
 

 +   การรว่มวางแผนและสรา้งกลยทุธท์างธรุกจิกบัลกูคา้ Key Account (Workshop) 
  > การร่วมวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้ากับลูกค้า Key Account ของเรา 
  > การวิเคราะห์ข้อมูลคู่ค้ากับลูกค้า Key Account ของเรา 
  > การวิเคราะห์คู่แข่งกับลูกค้า Key Account ของเรา 
  > การวิเคราะห์ SWOT & TOWS ของลูกค้า Key Account 
  > การคิดโปรแกรมส่งเสริมการขายและการท าการตลาดให้ลูกค้า Key Account 
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การบริหารลูกค้า Key Account  
(Key Account Customer Management)  
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หัวขอ้เรยีนรู้ (ตอ่) :  
 

 +   การท า Cross Selling & Up Selling กบัลกูคา้ Key Account (Workshop) 
 

 +   เครือ่งมอืในการบรหิารลกูคา้ Key Account และการน าไปใช ้
  > การท า IMC : Integrated Marketing Communication 
  > การท า CRM : Customer Relationship Management  
  > การท า CEM : Customer Experiential Management 
  > การท า CE : Customer Engagement   
 

 +   สรปุสิง่ทีไ่ดเ้รียนรู ้ 

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

ระยะเวลา :  1 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการ   หัวหน้าทีมขาย  หัวหน้าเขตการขาย  
      +    พนักงานขายท่ีสนใจเรียนรู้เพ่ือพัฒนาความสามารถในการบริหารลูกค้า Key Account  
 
      


