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TRAINING OUTLINE  

 

หลักสูตร เทคนิคการบริหารลูกค้ารายสาํคัญ  
(Key Account Management: KAM) 

 

 

PRINCIPLES 

ในโลกของการแขง่ขนัทางธุรกิจอยา่งรุนแรงเชน่ทกุวนันี @ แนวความคิดใหมที่Dทกุคนควรต้องคํานงึถึง คือ 
ลูกค้าในแต่ละรายมีความสําคัญไม่เท่ากัน เนืDองจากเขาทํารายได้ให้กบัองค์กรแตกตา่งกนั ดงันั @น การ
บริหารลกูค้ารายสําคญั หรือ ลกูค้าทีDสร้างรายได้ให้เราสงู จงึเป็นกลยทุธ์ทีDทกุองค์กรต้องให้ความสําคญั 
เนืDองจาก ทรัพยากรขององค์กร ไมว่า่จะเป็นพนกังานขาย พนกังานผู้ให้บริการ รวมถึงงบประมาณนั @นมีอยู่
อยา่งจํากดั  ความท้าทายผู้บริหาร และ พนกังานทกุคน คือ จะทําอยา่งไรทีDจะทําให้ลกูค้ารายสําคญัอยูก่บั
องค์กรให้นานแสนนานบนพื @นฐานของความประทบัใจตอ่สินค้าและบริการ..... หลกัสตูรนี @มีคําตอบ 

หลกัสตูรนี @ จงึได้พฒันาขึ @นมาเพืDอให้ทีมนกัขาย ทีมผู้ให้บริการ หวัหน้าทีมขาย ผู้จดัการฝ่ายบริการ 
รวมถึงผู้บริหารในทกุระดบั ได้เรียนรู้เทคนิค กลไก และ กระบวนการในการบริหารลกูค้ารายสําคญัอยา่งเป็น
ระบบ การสร้างความสมัพนัธ์ในระยะยาว เรียนรู้หลกัเกณฑ์ในการจดัความสําคญัของลกูค้า ระดมสมองทํา
กิจกรรมประยกุต์การบริหารลกูค้ารายสําคญั เมืDอจบการอบรม ผู้ เข้าสมัมนาจะสามารถประยกุต์และตอ่ยอด
ความรู้ด้านการให้บริการอย่างเป็นเลิศได้ด้วยตนเอง  
 
OBJECTIVES 
 

1. เพืDอให้ผู้ เข้าอบรมเข้าใจหลกัการและเทคนิคในการบริหารลกูค้ารายสาํคญั 
(Key Account Management: KAM) 

2. เพืDอทํากิจกรรมทีDเกีDยวกบั การบริหารลกูค้ารายสาํคญั  
3. เพืDอให้ผู้ เข้าอบรมสามารถนําความรู้และประสบการณ์ทีDได้ไปประยกุต์ใช้ได้อยา่งเหมาะสมในงานทีDรับผิดชอบ 

 
AREAS OF STUDY 
 

1.   มมุองของความสาํเร็จของธุรกิจในยคุนี @  
• ความสาํเร็จของธุรกิจในยคุนี @ พิจารณาจากอะไร 

2. เปลีDยนแนวคดิการมองลกูค้า  

วทิยากร: อาจารย์สุพจน์  กฤษฎาธาร 
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• ลกูค้าทกุรายสาํคญัเทา่กนั หรือไม ่
• ใครคือ ลกูค้ารายสาํคญัของธุรกิจ 

3. กิจกรรม Workshop: “ลูกคา้รายสําคญัของธุรกิจของคณุ” 
4. ตวัอยา่งการบริหารลกูค้ารายสาํคญัในโลกธุรกิจ 
5. การวเิคราะห์ และการแบง่ประเภทของลกูค้ารายสาํคญั 

• เกณฑ์ทัDวไปทีDนํามาใช้ในการแบง่ประเภทลกูค้ารายสาํคญั 
• เกณฑ์ทีDเหมาะสมกบัธุรกิจของคณุ 

6. กิจกรรม Workshop: “เกณฑ์ในการแบ่งประเภทลูกคา้รายสําคญั” 

7. มิติการเรียนรู้ และ เข้าใจธุรกิจของลกูค้ารายสาํคญั  
8. วิเคราะห์ความต้องการทีDแท้จริงของลกูค้ารายสาํคญัในแตล่ะกลุม่ 
9. ลาํดบั/ ขั @นตอนการสร้างและรักษาความสมัพนัธ์กบัลกูค้ารายสาํคญั 

10. การวางแผน และ การสร้างกลยทุธ์บริหารลกูค้ารายสาํคญั  
11. กิจกรรม Workshop: “การสร้างกลยทุธ์สําหรบัลูกคา้รายสําคญั สําหรบัธุรกิจของคณุ” 
12. เครืDองมือในการบริหารลกูค้าคนสาํคญั และการนําไปใช้ 
13. การจดัทีมงาน และ การปรับเปลีDยนโครงสร้างองค์กร ในการให้บริการลกูค้ารายสาํคญั 
14. คําถามและคาํตอบทีDผู้ เรียนต้องการรู้ 
15. สรุปหลกัสตูร 

 

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


