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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการทาํงานยคุใหม ่

หลกัสูตร Sales Attitude and CRM  
ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   

 

หลกัการและเหตผุล 

 การตลาดความสมัพนัธ์กบัลูกค้าเข้ามามีบทบาทอย่างมากโดยเฉพาะอย่างย่ิงการบริหารบริษัทแบบ New 

Company ในยุค New Economy ซึง่ลูกค้ามีความรวดเร็วในการตดัสินใจเลือกสินค้าและบริการอย่างย่ิงจนทําให้

ผู้ ขายต้องเพ่ิมพูนศักยภาพของกลยุทธ์และความสามารถของทีมงาน เพ่ือเหน่ียวรัง้และสร้างความจงรักภักดีมิให้

ลูกค้าหลุดลอยออกจากวงจรของผลิตภัณฑ์และบริการของตน ใครย่ิงสามารถเพ่ิมพูนความสามารถในการตลาด

ความสมัพนัธ์กบัลกูค้า (CRM) มากเท่าไรก็จะสามารถยดึเหน่ียวลกูค้าท่ีสําคญัให้อยู่กบัตนนานเท่านาน  

              ขณะเดียวกนัผู้ เป็นตวัเช่ือมท่ีสําคญัสําหรับการสร้าง CRM คงหนีไมพ้่นพนกังานขายและการตลาดท่ีทีทศันะ

คติเชิงบวกต่อการพัฒนาขบวนการ CRM ดงักล่าว หลกัสูตรนีจ้ึงมุ่งสร้างทัศนะคติเชิงบวกให้กับ Relationship 

Manager หรือ Sales Representative พร้อมไปกบัการพฒันาขบวนการCRMอย่างมีประสิทธิภาพควบคูก่นัไป 

 

 

ผู้ท่ีควรเข้าสัมมนา 

• พนักงานขายผู้ ซึ่งกําลังจะถูกมอบหมายงานในการ

บริหารการขาย 

• พนกังานฝ่ายการตลาด 

• พนกังานฝ่ายบริการลกูค้า 

• หวัหน้าพนกังานขาย/การตลาด/บริการลกูค้า 

• ผู้จดัการฝ่ายขาย 

• ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 

• ผู้จดัการฝ่ายบริการ 

• ผู้จดัการทัว่ไป 

• กรรมการผู้จดัการ / เจ้าของธุรกิจ  

• ผู้สนใจทัว่ไป 

 

หวัข้อการสมัมนา 

1. ทาํไมบางคนจงึลม้เหลวทางธุรกจิ 

2. เสน้ทาง ( Road Map ) สูค่วามคดิเชงิบวกทางการตลาด 

3. พลงัความคดิเชงิบวกต่อธุรกจิ 

4. แบบทดสอบความคดิเชงิบวก 

5. ขบวนการทาํงานของจติใจ - หว่งโซ่ TFA , หว่งโซ่ BFTA 

6. ลกัษณะของการเป็นผูนํ้าทมีการขาย/การตลาดเชงิ 

7.  ความจรงิเกีย่วกบัการบรหิารยคุใหม ่

8. ความเป็นจรงิจากการวจิยัผูใ้ชบ้รกิารและลกูคา้ 

9. การวเิคราะหด์า้น Retention Marketing 

10. ประเภทและระดบัของความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 

11. การวเิคราะหค์วามเสยีหายและตน้ทนุทีเ่กดิจากการลม้เหลวในการรกัษาลกูคา้ 
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12. ผลดจีาก Customer Retention 

13. การวเิคราะหล์กูคา้แบบ Customer Pyramid 

14. ขบวนการและขัน้ตอนการบรหิารลกูคา้และการขายแบบ CRM 

15. ขัน้ตอนการตัง้เป้า 

16. ขัน้ตอนการตอ้นรบัเป็นสมาชกิ 

17. ระยะการเรยีนรูซ้ึง่กนัและกนั 

18. ขัน้ตอนการพฒันาลกูคา้ 

19. ขัน้ตอนการจดัการปญัหา 

20. ขัน้ตอนการชว่งชงิลกูคา้คนสาํคญักลบัคนื 

21. e-CRM, Loyalty Program 

22. กลยทุธก์ารสรา้งลกูคา้ทีจ่งรกัภกัด ี

23. การสรา้งวฒันธรรมและบรรยากาศทีมุ่ง่ลกูคา้เป็นสาํคญั 

24. การพฒันาและสนบัสนุนกลยทุธด์า้นการบรกิาร 

25. การบรกิารลกูคา้ภายในองคก์ร 

26. การอบรมเพือ่การพฒันาการบรกิารลกูคา้ 

 

วิธีการฝึกอบรมสมัมนา 
หลกัสตูร นี้ดาํเนนิการสมัมนาแบบ ผูเ้ขา้สมัมนาเป็นศนูยก์ลาง โดยมกีารทาํ Workshop และ การ VDO ประกอบการ

สมัมนา 6 ชัว่โมง 

 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
 

ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  1 วนั ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 

 

 

วิทยากรนําสมัมนาโดย  

 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director)  

 บริษทั ลคัก้ีสตาร ์อินเตอรเ์นชัน่แนล(ประเทศไทย) จาํกดั 

ข้อมลูการศึกษา  

 บญัชบีณัฑติ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

 พาณิชยศาสตรม์หาบณัฑติ MBA มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์

 PhD Management, American University of Human Sciences, USA 

 

ประสบการณ์การทาํงาน  

อดีต รองผู้อาํนวยการขาย บริษทั โอสถสภา จาํกดั 

Director of Management Committee-Osotspa Kirin Co.,Ltd. 
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ประสบการณ์   

 ผูจ้ดัการฝา่ยฝึกอบรมพนกังานขาย บรษิทั ยลิเลตตป์ระเทศไทย จาํกดั 

 ผูจ้ดัการฝา่ยพฒันาการขาย บรษิทั เป็ปซีโ่คล่า อนิเตอรเ์นชัน่แนล เซา้ทอ์สีเอเชยี จาํกดั 

 ผูจ้ดัการภาค บรษิทั พร๊อคเตอร ์แอนด ์แกมเบลิ จาํกดั (พ ีแอนด ์จ)ี 

 ผูจ้ดัการทัว่ไป สายงานการขาย บรษิทั ทโีอเอ จาํกดั 

 ผูจ้ดัการฝา่ยขายทัว่ไป บรษิทั โฟรโ์มสต ์ฟรสีแลนด ์(ประเทศไทย) จาํกดั มหาชน  

 ประสบการณ์การอบรม  

 TEAM SALES MANAGER PROGRAM PEPSI-COLA DETRIOT MICHIGAN USA  

 CUSTOMER BUSINESS DEVELOPMENT TRAINING PROGRAM PROCTER & GAMBLE AND 

WALMART ARKANSAS USA 

 

ประสบการณ์การบรรยาย  

 วทิยากร และทีป่รกึษา บรษิทั เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ จาํกดั 

 วทิยากร-สมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย 

 วทิยากร-สมาคมการจดัการธรุกจิแหง่ประเทศไทย (TMA)  

 วทิยากร-สมาคมสง่เสรมิเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 

 อาจารยพ์เิศษและวทิยากร หลกัสตูรปรญิญาเอกและปรญิญาโททางการบรหิารธุรกจิ 

 คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  

 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัมหดิล  

 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์ 

 คณะบรหิารธุรกจิอตุสาหกรรม มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีไ่ทย-ญีปุ่น่ สาขา 

 การตลาด บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยั อสีเทริน์เอเชยี บณัฑติวทิยาลยั 

 มหาวทิยาลยั ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ฯลฯ  

 ทีป่รกึษาชมรมผูบ้รหิารการขายสมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย  

 ทีป่รกึษา สถาบนั Pro Sales Academy  

 วทิยากร IN-HOUSE และทีป่รกึษา องคก์รรฐัวสิาหกจิ ธนาคาร บรษิทัจาํกดัและมหาชน  

 วทิยากรพเิศษรายการชัว่โมงนกับรหิาร สถานีวทิยจุุฬาฯ  

 ผูแ้ปลและเรยีบเรยีงหนงัสอืการบรหิารของสาํนกัพมิพด์อกหญา้ 

 

หวัข้อบรรยาย  

 การขาย 

 การตลาด 

 กลเมด็เคลด็ลบัสูค่วามสาํเรจ็ 

 Sales Planning Strategy Program 

 การขายเชงิรกุในสภาวะวกิฤต ิขายไดต้อ้งเกบ็เงนิได ้

 ขายความคดิพชิติใจลกูคา้ 

 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ในการขาย 
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 การวเิคราะหต์ลาดและคูแ่ขง่ขนั 

 การบรหิารการตลาดเชงิกลยทุธ ์

 conceptual & consultative selling 

 เทคนิคTele-Marketing อยา่งมปีระสทิธภิาพสงู ภาคปฏบิตั ิ

 Visionary Sales Force Management 

 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ภาคปฏบิตั ิ

 Sales Attitude & CRM 

 การเจรจาต่อรองทางธุรกจิแบบ Triple Win 

 Key Customer Mgt 

 การควบคมุและประเมนิผลงานทมีงานขายอยา่งมปีระสทิธภิาพสงู 

 การบรกิาร 

 การการสง่เสรมิการขาย 

 การเจรจาต่อรอง 

 จติวทิยาและการจดัการกบัคน 

 ความเป็นผูนํ้า 

 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

 สถาบนัฝึกอบรม เทรนน่ิง เซน็เตอร ์เซอรวิ์ส (TCS) )บริษทั อาภาฉาย จาํกดั(  
Tel No. 0-2736-0408             Fax No.02-736-0050             e-mail: admin@trainingservice.co.th 

Mobile No. 098 585 9995           id-line: pisit131918 
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