Imommmu/é’wm WWaWa W UsEENTMWLazIN W ﬁi‘lﬂ’]iﬁ’]\‘i’]ui‘!ﬂlﬂﬂ

nangns Sales Attitude and CRM

FOZIRDUITV/RNNUT 1 %

lag n3a w1218 A9.3%8 Jesdailimmwn

wﬁ'nn’mmzmqwa

b4 =l

N1IAAIAANNANNUSAUNA NI NN UNUINBL 19NN TAELRNIZBENNEINITUTUNTLTENLLY New

=2 ¥

Company luga New Economy GegnAniasinsanialunisdndulaidenfusuaziisnised19teaurinli

o v PN ' = i = o v o o aagy
ﬂ;lj"ll’]f;ll?’l’ﬂ\‘iLWijuﬁ/ﬂﬂﬂ’]WﬂJ’ﬂ\iﬂ@ﬂqV]ﬁLL@tﬂ"JWN@WNWﬁ‘ﬂﬂl’ﬂ\‘W]N\‘J’]u e WHE5IAZa519ANATNAN AR b

QNANMAARBEBBNANINATIBINAAI UTIUATLTN17289AU TATEIANNITANNYUAIINAINTD IUNNTAATA

'
¥ v A v o J

ANANTUETTLGNAT (CRM) 1w lsfiazansnsndmumiiangnéinnddny e fusuuiumiuiu

u

1 '
a o o

A o ova o A o o o > Y o =
wouzineniugilusinmenndAydmiunieaing CRM asildfuniinamaneuaznisnaininvieus
ARTILANABNIIWNMBITLIUNNT CRM  AINANT UANGATHAINIa319ANEAREILN AL Relationship

Manager %38 Sales Representative W5an lUiun1sWmuInLun13CRMet sl syAnsninau il

vt v

NVIATLINENNUY

o winusfiinasasgnuatusnenulung o fannisdianiseaia
R RERES T o HamnigdeiEnag

o U Y o olf

o winuEhenTRan o fannnavialal

o wilneueENIgNAN o NIIUNITEIANT / 1ANTBIGINA
o v o a % A ol/

o FnthwinauIe/NIIRAIA/LTNNIGNAY o Haulavialy
Y o U

o tAnniseene

WIVBNIIANAW

—_

ﬁ']"l,uuwﬂuﬁoﬁummmaﬁqiﬁ%

L§WN14 ( Road Map ) §ANAALTILINNIINIAANA
WAIAMNAALEIUINGADTIN
LULUNAFaUAMNAALTILIN

YUINNIYNINWU930 13 - viaals TRA#I3ls BFTA
anwoizzasnduihiung/miaaness
mwﬁaLﬁmﬂ”umsu%mmqﬂlmi

ANNLTUISINNNNTIIL Q”lﬁu’%mnm:gnﬁ”ﬁ

© © N o g ~ W DN

MIAATIZHANY Retention Marketing

-
o

. ﬂszmwLLazsm"’umaamwé’uw"’ufﬁugnﬁw

—_
—_

. MTIATIZAANNLFEREY LL&zﬁu‘quﬁLﬁﬂ’«ﬂﬂﬂﬂiﬁ&l Lﬁﬂﬁiuﬂﬂﬁgﬂﬂ’]ﬂﬂﬁﬂ

Training Center Service 52/174 Krungthep-Kreetha Rd., Sapansung Bangkok 10250 Tel: 0 2736 0408, 0 2736 1035, 0 2038 3121 Fax: 0 2736 0050 www.trainingservice.co.th



http://www.trainingservice.co.th/

[ EE—— |

12. WaA3N Customer Retention

13. mﬁmﬁ:ﬁgﬂﬁnmu Customer Pyramid
14. mmumma:fu@]aumsu’%ms@nﬁwLLa:mimmmu CRM
15. Tu@aUNTAILLN

16. Tuaeumstansuiiuainin

17. sxmmsﬁ'wﬁaﬁuLLazﬂm

18. mzumaumiw”@umﬁﬂﬁﬂ

19. mzumaumﬁﬂmsﬂwzym

20. mgumaumﬁm*’}?agﬂﬁﬂﬂuﬁwﬁ'ﬁyﬂﬁbﬁu
21. e-CRM, Loyalty Program

22. ﬂaqm‘msa{wgﬂﬁ'}ﬁmﬁ'ﬂﬂ”ﬂﬁ

o

23. MIENAURTITILAT LTI ANsaneidud Ay
24. MIWaWLAzERUAYUNANTAUNITLINT

a v (3
25. miuimigndmuluasdns

26. NIUIN LNE M INAWN ﬂ’]iﬂ%ﬂﬁiﬁﬂﬂw’]

a =/ (%)
ADNVTHNDUITNEANNW

wangas dduiumsduuwuuy gidnduswidugudnans lasdinn3¥ih Workshop Uaz n3 VDO Usznaums

NN 6 T3

ADTUNDUTNANNUY  avsudununnieluzem sidauanand

FLEZLANN srazinan lun17aUsNANNLN 1 41 92asi9an 09.00-16.00 1.

IMNPINITHIENNWLA Y

s QU 1 = ( Q
A3. 278 229U IMN
N334N130IANT (Managing Director)

a o > ; & A 6 o o %]
UIPN aandma1 B%LG\B?L%%%LL%G(‘]J?%W]WVL‘YI g) 3MNA

v A v A

= Afyfiudia 9wasnsalumIngass

" N TLEIRGS AL O MBA RANIRETITUANEAT

=" PhD Management, American University of Human Sciences, USA

1l5zaUN1IAN1IN9%
2ma im@:ﬁﬁ%wmima 38N lagaany 31n0a

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

Training Center Service 52/174 Krungthep-Kreetha Rd.Sapansung Bangkok 10250 Tel: (02) 736-0408-9 Fax: (02) 736-0050 www.trainingservice.co.th



http://www.trainingservice.co.th/

6
szaunisab

3

FanINeEnauTINNUINY VSN alaadlszinealng na

=p2d

AN TN INTTINY USEN 1TUGlaaY AulaasIuTwLe LEAYiaRLaLITe S1Na
% a v 123 6 6 a o a = 6 A
ANINTA VIBN WiaALeas Laua wnuida 31Na (W Laue )

JaN1IN9 1§89V USEN 7ilate 310

o B @ 23

;d'«ﬁ'@msn:jwmwﬁ:’svlﬂ uSun InNSluad Wiauaus Wssinalne) $1na vvau
UszaunItinnsausy

TEAM SALES MANAGER PROGRAM PEPSI-COLA DETRIOT MICHIGAN USA

CUSTOMER BUSINESS DEVELOPMENT TRAINING PROGRAM PROCTER & GAMBLE AND
WALMART ARKANSAS USA

ilszaun1Iatn1IuITe

Anens uasfitinw USEN Iude uaes weila $1ia
IngnI-suAuMInaIauIlsing lne
AnennI-aanaumITemIgsiauislsinalng (TMA)
Fnenns-mnausaaiumaluladlng-dyu

21 RAsLAzINENT wangaIyyenuazIygnlnnimninigia
AnzWdTEmMaaiLazM LT aWaInItiumInmay

ANELINIITIND AW AINeNaBNAas

ﬂmzu%msqsﬁa VANINUIRULNHATFNRAT

a

ﬂsz%%’]i‘qiﬁ‘ﬂq@ﬁ’]‘nﬂii&l yninenasnalwlad lne-duu san

@9

A A

MINANA UUAAINGRY VR1INLae dFATuLady UiaInenas

UINLRY NAALIBBANLALIAKD 98Y
ﬁﬂ?ﬂm*’ﬁmu@?miﬂﬁmsamﬂwmmm@uﬁoﬂizmﬂvlm

#3ne sai Pro Sales Academy

N80 IN-HOUSE uasfi3nmn asdnssgiannia suiens ussvdnauazaman
AnenINLABIENIT lusinuswIs amﬁ"‘mqﬁgww

HudausziFoulsmibirensuImsssdwinAuaanng

WIAYauIIEY

38
n3IAaNe

naLlaledaaUFANUENT

Sales Planning Strategy Program
mIneidanluannizingd e lddaafiudule
mamwﬁ@ﬁ%mh@nﬁﬁ

maamstalangslunisung

Training Center Service 52/174 Krungthep-Kreetha Rd.Sapansung Bangkok 10250 Tel: (02) 736-0408-9 Fax: (02) 736-0050 www.trainingservice.co.th



http://www.trainingservice.co.th/

[ = EE——

. mﬁmﬂ:ﬁ@lmmm:fjLmiw”u

u msu’%mimmamﬁanaqﬂﬁ

¥ conceptual & consultative selling

" inaflaTele-Marketing athailtszEnsawgs madjua
® Visionary Sales Force Management

" mysamstalaudinial fiia

"  Sales Attitude & CRM

" MILeIADIBINITINILUL Triple Win

®  Key Customer Mgt

= mImuquuaztidunanuivnuneegslidssaniangs
" mIuIne

" MIIMIRILEINAIVNY

" ANILATNGATA

" 3RANLLAZNNIIANINLAK

u mwmﬂug&?ﬁw

#OUNNIILALLDYALNNLANN

%) a [ ~ A o o
A01LUWEHNDUTH INTWIH LERLAAS La3Id (TCS) (UM a1n1ans 310A)

6 Tel No. 0-2736-0408 Fax No0.02-736-0050 & e-mail: admin@trainingservice.co.th
@ Mobile No. 098 585 9995 id-line: pisit131918

Training Center Service 52/174 Krungthep-Kreetha Rd.Sapansung Bangkok 10250 Tel: (02) 736-0408-9 Fax: (02) 736-0050 www.trainingservice.co.th



http://www.trainingservice.co.th/
mailto:admin@trainingservice.co.th

	หลักการและเหตุผล
	การตลาดความสัมพันธ์กับลูกค้าเข้ามามีบทบาทอย่างมากโดยเฉพาะอย่างยิ่งการบริหารบริษัทแบบ New Company ในยุค New Economy ซึ่งลูกค้ามีความรวดเร็วในการตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการอย่างยิ่งจนทำให้ผู้ขายต้องเพิ่มพูนศักยภาพของกลยุทธ์และความสามารถของทีมงาน เพื่อ...
	ขณะเดียวกันผู้เป็นตัวเชื่อมที่สำคัญสำหรับการสร้าง CRM คงหนีไม่พ้นพนักงานขายและการตลาดที่ทีทัศนะคติเชิงบวกต่อการพัฒนาขบวนการ CRM ดังกล่าว หลักสูตรนี้จึงมุ่งสร้างทัศนะคติเชิงบวกให้กับ Relationship Manager หรือ Sales Representative พร้อมไปก...
	หัวข้อการสัมมนา

