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TRAINING OUTLINE  

หลักสูตร การบริหารลูกค้าด้วยการสร้างและรักษาฐานลูกค้า  
(Strategic Customer Management) 

 

 

 
PRINCIPLES 

ในโลกของการแข่งขันทางธุรกิจอย่างรุนแรงเช่นทุกวันนี I แนวความคิดทีLทุกคนควรต้องคํานึงถึง คือ 
ลูกค้าคือทรัพย์สินที�ต้องหาเพิ�มและรักษาไว้ให้งอกเงย  เนืLองจากเขาทํารายได้ให้กับองค์กรจากการซื Iอ
สินค้าและบริการ รวมถึงการแนะนําบอกตอ่ให้คนอืLนทราบ ดงันั Iน การบริหารลกูค้า จึงเป็นกลยทุธ์ทีLทกุองค์กร
ต้องให้ความสําคญั ไมว่า่จะเป็นการสร้างและหาลกูค้าใหม ่ขณะเดียวกนัต้องมีวิธีการในการรักษาลกูค้าเก่าให้
จงรักภกัดีกบัสินค้าและบริการ เนืLองจาก ทรัพยากรขององค์กร ไม่ว่าจะเป็นพนกังานขาย พนกังานผู้ ให้บริการ 
รวมถึงงบประมาณนั Iนมีอยูอ่ยา่งจํากดั  ความท้าทายผู้บริหาร และ พนกังานทกุคน คือ จะทําอย่างไรทีLจะทําให้
เราสามารถบริหารลูกค้าให้อยู่กับองค์กรให้นานแสนนานบนพื Iนฐานของความประทบัใจต่อสินค้าและบริการ
..... หลกัสตูรนี Iมีคําตอบ 

หลกัสูตรนี I จึงได้พฒันาขึ IนมาเพืLอให้ทีมนักขาย ทีมผู้ ให้บริการ หวัหน้าทีมขาย ผู้จัดการฝ่ายบริการ 
รวมถึงผู้บริหารในทกุระดบั ได้เรียนรู้เทคนิค และ กระบวนการในการบริหารลกูค้าอย่างเป็นระบบ กลยทุธ์การ
หาลูกค้าใหม่ และการสร้างความสมัพนัธ์กับลูกค้าเก่าในระยะยาวเพืLอรักษาฐานลูกค้า เรียนรู้หลกัเกณฑ์ใน
การจดัความสําคญัของลกูค้า ระดมสมองทํากิจกรรมประยกุต์การบริหารลกูค้าแตล่ะกลุ่ม เมืLอจบการอบรม ผู้
เข้าสมัมนาจะสามารถประยกุต์และตอ่ยอดความรู้ด้านการให้บริการอยา่งเป็นเลิศได้ด้วยตนเอง  
  

OBJECTIVES 

1. เพืLอให้ผู้ เข้าอบรมเข้าใจหลกัการและเทคนิคในการบริหารลกูค้า 
2. เพืLอเรียนรู้และกําหนดกําหนดกลยทุธ์ในการสร้างและรักษาฐานลกูค้า  
3. เพืLอให้ผู้ เข้าอบรมสามารถนําความรู้และประสบการณ์ทีLได้ ไปประยุกต์ใช้ได้อย่างเหมาะสมในงานทีL

รับผิดชอบ 
 

AREAS OF STUDY 
 

1. กรอบแนวคดิในการบริหารลกูค้า 

• ความสําคญัของลกูค้าอยู่ทีLไหน 

วทิยากร: ดร.ธธีร์ธร  ธีรขวัญโรจน์ 
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2. ประเภทของลกูค้าในเชิงธุรกิจ 

• Suspects 

• Prospects 

• Customers 

• Clients 
3. แนวทางการหาลกูค้าใหม ่
4. ขั Iนตอนการจดัการและบริหารลกูค้าใหม ่

• การเตรียมตวัและวางแผน 

• การเข้าพบเพืLอเสนอขาย 

• การติดตามผลและบริการหลงัการขาย 
5. แนวทางการรักษาฐานลกูค้า 

• การบริหารความสมัพนัธ์กบัลกูค้า (Customer Relationship Management) 

• รูปแบบการบริหารความสมัพนัธ์กบัลกูค้า 
6. ขั Iนตอนการบริหารความสมัพนัธ์กบัลกูค้า 

• สร้าง 

• รักษา 

• ขยาย 

• แพร่ 
7. เทคนิคการปฏิสมัพนัธ์กบัลกูค้า (Customer Interaction) 

• Human Touch 

• Non-Human Touch 
8. ปัจจยัแหง่ความสําเร็จในการบริหารลกูค้า 
9. สรุป คําถามและคําตอบ 

หมายเหต ุหวัข้อทีLเสนอสามารถปรับเปลีLยนได้ตามความต้องการของลกูค้าหรือตามความคิดเห็นของวิทยากร 
 
การตดิต่อ: 02-615-4499, 0-2615-4477-8 hipotraining@hotmail.com, www.hipotraining.co.th 


