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บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จาํกดั 40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉัย  แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรงุเทพฯ 10400                             
โทร: 0-26154499, 0-2615-4477-8 โทรสาร: 0-2615-4479 อเีมล:์ hipotraining@gmail.com, hipotraining@hotmail.com, info@hipotraining.com เว็บไซท:์ www.hipotraining.com  

เทคนคิการบรหิารลกูคา้รายสําคญั  
(Key Account Management: KAM) 

                                                                                                                                  

 

วทิยากร: อาจารยส์พุจน ์กฤษฎาธาร 
อดตี Business Unit Manager ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด 
บรษัิท แอบ๊บอต ลาบอแรตอรสี จํากัด จากสหรัฐอเมรกิา   

Senior Manager ฝ่ายขายและบรกิาร บรษัิท เทเลคอมเอเชยี คอรป์อเรชัYน จํากดั (มหาชน) 
และ  ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด บรษัิท เบอรงิเกอร ์อนิเกลไฮม ์(ไทย) จํากัด จากเยอรมน ี

จากประสบการณ์ตรงและจรงิในวงการทีYมากดว้ยคณุภาพกวา่ 30 ปี 
 
 

11 มนีาคม 2562 
09.00 – 16.00 น. 

** โรงแรมโกลด ์ออรค์ดิ แบงค็อก (ถนนวภิาวดฯี-สทุธสิาร) 
 

*สถานที�จดัอบรมอาจเปลี�ยนแปลงไดต้ามความเหมาะสม 
  

 

หลกัการและเหตผุล  
          ในโลกของการแข่งขันทางธุรกจิอย่างรุนแรงเช่นทุกวันนี_ แนวความคิดใหม่ทีYทุกคนควรตอ้งคํานึงถงึ คือ 
ลูกคา้ในแต่ละรายมคีวามสําคญัไม่เท่ากนั เนืYองจากเขาทํารายไดใ้หก้ับองค์กรแตกต่างกัน ดังนั_น การบรหิาร
ลูกคา้รายสําคัญ หรือ ลูกคา้ทีYสรา้งรายไดใ้หเ้ราสูง จึงเป็นกลยุทธ์ทีYทุกองค์กรตอ้งใหค้วามสําคัญ เนืYองจาก 
ทรัพยากรขององคก์ร ไม่ว่าจะเป็นพนักงานขาย พนักงานผูใ้หบ้รกิาร รวมถงึงบประมาณนั_นมอียู่อย่างจํากัด  ความทา้
ทายผูบ้ริหาร และ พนักงานทุกคน คือ จะทําอย่างไรทีYจะทําใหลู้กคา้รายสําคัญอยู่กับองคก์รใหน้านแสนนานบน
พื_นฐานของความประทบัใจตอ่สนิคา้และบรกิาร..... หลักสตูรนี_มคํีาตอบ 
                หลักสูตรนี_ จงึไดพั้ฒนาขึ_นมาเพืYอใหท้มีนักขาย ทมีผูใ้หบ้รกิาร หัวหนา้ทมีขาย ผูจั้ดการฝ่ายบรกิาร รวมถงึ
ผูบ้รหิารในทุกระดับ ไดเ้รยีนรูเ้ทคนคิกลไก และ กระบวนการในการบรหิารลูกคา้รายสําคัญอย่างเป็นระบบ การสรา้ง
ความสัมพันธใ์นระยะยาวเรียนรูห้ลักเกณฑใ์นการจัดความสําคัญของลูกคา้ระดมสมองทํากจิกรรมประยุกตก์ารบรหิาร
ลูกคา้รายสําคัญเมืYอจบการอบรมผูเ้ขา้สัมมนาสามารถประยุกตแ์ละต่อยอดความรูด้า้นการใหบ้รกิารอย่างเป็นเลศิได ้
ดว้ยตนเอง  
 
 

วตัถปุระสงค ์
 

1. เพืYอใหผู้เ้ขา้อบรมเขา้ใจหลักการและเทคนคิในการบรหิารลกูคา้รายสําคัญ (Key Account Management: 
KAM) 

2. เพืYอทํากจิกรรมทีYเกีYยวกบั การบรหิารลกูคา้รายสําคัญ  
3. เพืYอใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถนําความรูแ้ละประสบการณ์ทีYได ้ไปประยกุตใ์ชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสมในงานทีYรับผดิชอบ 

 
 

หวัขอ้การบรรยายและ Workshop 
 

1. มมุมองของความสําเร็จของธรุกจิในยคุนี_  
• ความสําเร็จของธรุกจิในยุคนี_ พจิารณาจากอะไร 

2.       เปลีYยนแนวคดิการมองลูกคา้ โดยอาศัยกฎ 80:20 และ Customer Marketing Concept 
• ลกูคา้ทกุรายสําคัญเทา่กนั หรอืไม ่
• ใครคอื ลกูคา้รายสาํคัญของธรุกจิ 

3.       กจิกรรม Workshop: “Key Customer Analysis: ลกูคา้รายสําคัญของธรุกจิของคุณ” 
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4.       ตัวอย่างการบรหิารลูกคา้รายสําคัญในโลกธรุกจิ 
5.       การวเิคราะห ์และการแบง่ประเภทของลกูคา้รายสําคัญ  

• เกณฑท์ัYวไปทีYนํามาใชใ้นการแบง่ประเภทลกูคา้รายสําคัญ 
• เกณฑท์ีYเหมาะสมกับธรุกจิของคณุ 

6.       กจิกรรม Workshop: “การแบง่ประเภทของลูกคา้รายสําคัญ” 
7.       มติกิารเรยีนรู ้และ เขา้ใจธรุกจิของลกูคา้รายสาํคัญ  
8.     วเิคราะหค์วามตอ้งการ และ ความคาดหวัง ทีYแทจ้รงิของลกูคา้รายสาํคัญ 

• Quality ทีYKey Account ตอ้งการ 
9.       ลําดับ/ ขั _นตอนการสรา้งและรักษาความสัมพันธก์ับลกูคา้รายสาํคัญ 

• Partnership Concept 
10.    การวางแผน และ การสรา้งกลยทุธบ์รหิารลูกคา้รายสําคัญ (Key Account Planning and Strategy) 

• Business Review  และ Action plan 
11.    กจิกรรม Workshop: “การสรา้งกลยุทธสํ์าหรับลกูคา้รายสําคัญ สําหรับธรุกจิของคณุ” 
12.    เครืYองมอืในการบรหิารลูกคา้คนสําคัญ และการนําไปใช ้
13.    การจัดทมีงาน และ การปรับเปลีYยนโครงสรา้งองคก์ร ในการใหบ้รกิารลกูคา้รายสําคัญ 

• บทบาทของ Key Account Manager 
• การจัดตั _ง Key Account Service Team  

14.    คําถามและคําตอบทีYผูเ้รยีนตอ้งการรู ้
15.    สรุปคําถามคําตอบทีYผูเ้ขา้สมัมนาตอ้งการรู ้

 

ประกาศนยีบตัร: บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั 
อตัราหลกัสตูร (ตอ่ 1 ทา่น) 

ชําระภายใน 11 มนีาคม 2563 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 4,500.00 315.00 135.00 4,680.00 4,815.00 

สมาชกิ HIPO 4,300.00 301.00 129.00 4,472.00 4,601.00 

พเิศษ! ชําระภายใน 26 กมุภาพนัธ ์2563 (โอนเงนิ หรอื แฟกซส์าํเนาหนา้เช็ค) 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 4,300.00 301.00 129.00 4,472.00 4,601.00 

สมาชกิ HIPO 4,000.00 280.00 120.00 4,160.00 4,280.00 

วธิกีารชําระเงนิ:  
1. โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดงันี_ 
1.1 ธนาคารกรงุเทพ บญัชสีะสมทรัพย ์สาขา ซอยอาร ี  เลขทีY 127-4-66322-6 
1.2 ธนาคารไทยพาณชิย ์บญัชอีอมทรัพย ์สาขา พหลโยธนิ เลขทีY 014-2-63503-8 

          ชืYอบญัช ีบรษัิท ไฮโพ เทรนนิYง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีY จํากดั   
          และแฟกซใ์บ Pay in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจี่าย (ถา้ม)ี ทีY 0-2615-4479  
          พรอ้มระบชุืYอบรษัิทของท่าน และชืYอหลักสตูร 
2.  ชําระดว้ยเช็คบรษัิท สัYงจา่ย บรษัิท ไฮโพ เทรนนิYง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีY จํากดั 
3.  หัก ณ ทีYจา่ย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขทีY 0-1055-48105-59-0 
     บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั   
     40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉยั แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
4. บรษัิทฯ ขอสงวนสทิธใินการไมค่นืเงนิทีYไดช้าํระมาแลว้   
รายละเอยีดเพิ�มเตมิ กรณุาตดิตอ่: 
บรษัิท ไฮโพ เทรนนิYง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีY จํากดั 
โทรศพัท ์02-615-4499, 02-615-4477-78    
โทรสาร  02-615-4479 
เว็บไซท ์www.hipotraining.com 
อเีมล ์hipotraining@gmail.com  
เฟสบุค๊ www.facebook.com/HIPOtraining  

อบรม, สมัมนา, การขาย, การตลาด, กระบวนการในการบรหิารลูกคา้, การสรา้งความสัมพันธใ์นระยะยาว, หลักเกณฑใ์นการจัดความสาํคัญของลกูคา้ 


