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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสูตร การบริหารลกูค้ารายใหญ่  KEY CUSTOMER MANAGEMENT 
ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
 

หลกัการและเหตผุล 
   การช่วงชิงลกูค้ารายส าคญัหรือลกูค้าหลกั ( KEY CUSTOMER ) โดยเฉพาะลกูค้า KEY CUSTOMER  
จากคู่แข่งและรักษาลกูค้าเหล่านัน้ไว้ให้อยู่กบัเรานานท่ีสุด คือสตูรหนึ่งท่ีช่วยให้ธุรกิจของท่านรอดพ้นวิกฤติได้เร็ว
ย่ิงขึน้โดยไม่ต้องรอให้ใครคอยบอกว่าเศรษฐกิจ ถึงจุดต ่าสดุแล้วหรือยงั        การมีลกูค้าชัน้ดีอยู่กบัท่านเพียงไม่ก่ี
รายแต่กลบัรักษาไว้ไม่ได้คงสู้การมีลูกค้ารายย่อยๆมากรายไม่ได้แต่ใครล่ะจะสามารถแบกค่าใช้จ่ ายในการเย่ียม
ลกูค้าจ านวนมากรายซึง่คอ่นข้างแพงแต่ให้ยอดขายต่อรายเพียงเล็กน้อยไว้ได้  บริษัทส่วนใหญ่จึงเลือกเส้นทางของ
การบริหารลกูค้าจ านวนเพียง20รายจาก100 รายท่ีให้ยอดขายถงึ 80% ของธุรกิจเสมอ 

ปัญหาการบริหารลกูค้ารายใหญ่ดงักลา่วถกูหยิบยกขึน้มาสมัมาในหลกัสตูรนีพ้ร้อมทัง้ติดอาวธุทางปัญหา
เชิงประสบการณ์เพ่ือเตรียมพร้อมในการเผชิญกบัยักษ์ผู้ ค้าปลีกข้ามชาติ ตัง้แต่การสร้าง การรักษา  การให้บริการ
และการมดัใจลกูค้ารายใหญ่ รวมถงึการวางแผนงาน การท า Business Review ร่วมกบัลกูค้าหลกัและงานด้านอื่นๆ
ท่ีผู้บริหารลกูค้ารายใหญ่ต้องเข้าใจและปฏิบัติอย่างมีประสิทธิภาพในอนัท่ีจะสามารถแข่งขนักบัSupplier อื่นๆใน
ตลาดได้หลกัสตูรนีน้ าสมัมนาโดยวิทยากรผู้มีประสบการณ์ในทางปฏิบตัิโดยตรงมานานกวา่ 20 ปี 

 
ผู้ท่ีควรเข้าสัมมนา 
 พนักงานขายผู้ ซึ่งก าลังจะถูกมอบหมายงานในการ

บริหารการขาย 
 พนกังานฝ่ายการตลาด 
 พนกังานฝ่ายบริการลกูค้า 
 หวัหน้าพนกังานขาย/การตลาด/บริการลกูค้า 
 ผู้จดัการฝ่ายขาย 

 ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 
 ผู้จดัการฝ่ายบริการ 
 ผู้จดัการทัว่ไป 
 กรรมการผู้จดัการ / เจ้าของธุรกิจ  
 ผู้สนใจทัว่ไป 

 
หวัข้อการสมัมนา 

1. วิวฒันาการสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้า 
2. Loyalty ความภกัดีตอ่ตราสินค้า 
3. If you are not a branded product you are commodity 
4. Customer แปลวา่ลกูค้าแล้วลกูค้าตลอดชีพละ่จะเรียกกวา่อะไร 
5. จะท าอย่างไรระหวา่งการเลือกหาลกูค้าใหมท่ี่คิดวา่จะดีกบัการรักษาลกูค้าเก่าซึง่ต้องรบรากนัตลอดเวลา 
6. ทฤษฎี 20: 80: 30 
7. Customer Marketing Concept 
8. Channel Management 
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9. Effective Account Planning 
10. Partnership Philosophy 
11. Account Penetration 
12. Service Output ท่ี Key Customer ต้องการ 
13. เทคนิคการท า Business Review อย่างมีประสิทธิภาพ 
14. การจดัทพั Key Customer Team 
15. Roles and Responsibility ของ Key Customer Team 
16. การบริหารเครดิตส าหรับลกูค้า Key Customer 

 

วิธีการฝึกอบรมสมัมนา 
หลกัสตูร นี้ด าเนนิการสมัมนาแบบ ผูเ้ขา้สมัมนาเป็นศนูยก์ลาง โดยมกีารท า Workshop และ การ VDO ประกอบการ
สมัมนา 6 ชัว่โมง 
 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
 

ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  1 วนั ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 
 
 

วิทยากรน าสมัมนาโดย  
 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director)  
 บริษทั ลคัก้ีสตาร ์อินเตอรเ์นชัน่แนล(ประเทศไทย) จ ากดั 
ข้อมลูการศึกษา  
 บญัชบีณัฑติ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
 พาณิชยศาสตรม์หาบณัฑติ MBA มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์
 PhD Management, American University of Human Sciences, USA 

 
ประสบการณ์การท างาน  
อดีต รองผู้อ านวยการขาย บริษทั โอสถสภา จ ากดั 
Director of Management Committee-Osotspa Kirin Co.,Ltd. 
 
ประสบการณ์   
 ผูจ้ดัการฝา่ยฝึกอบรมพนกังานขาย บรษิทั ยลิเลตตป์ระเทศไทย จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยพฒันาการขาย บรษิทั เป็ปซีโ่คล่า อนิเตอรเ์นชัน่แนล เซา้ทอ์สีเอเชยี จ ากดั 
 ผูจ้ดัการภาค บรษิทั พร๊อคเตอร ์แอนด ์แกมเบลิ จ ากดั (พ ีแอนด ์จ)ี 
 ผูจ้ดัการทัว่ไป สายงานการขาย บรษิทั ทโีอเอ จ ากดั 
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 ผูจ้ดัการฝา่ยขายทัว่ไป บรษิทั โฟรโ์มสต ์ฟรสีแลนด ์(ประเทศไทย) จ ากดั 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 จ ากดั 
 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 บรษิทัจ ากดัและมหาชน  
 วทิยากรพเิศษรายการชัว่โมงนกับรหิาร สถานีวทิยจุุฬาฯ  
 ผูแ้ปลและเรยีบเรยีงหนงัสอืการบรหิารของส านกัพมิพด์อกหญา้ 

 
หวัข้อบรรยาย  
 การขาย 
 การตลาด 
 กลเมด็เคลด็ลบัสูค่วามส าเรจ็ 
 Sales Planning Strategy Program 
 การขายเชงิรกุในสภาวะวกิฤต ิขายไดต้อ้งเกบ็เงนิได ้
 ขายความคดิพชิติใจลกูคา้ 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ในการขาย 
 การวเิคราะหต์ลาดและคูแ่ขง่ขนั 
 การบรหิารการตลาดเชงิกลยทุธ์ 
 conceptual & consultative selling 
 เทคนิคTele-Marketing อยา่งมปีระสทิธภิาพสงู ภาคปฏบิตั ิ
 Visionary Sales Force Management 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ภาคปฏบิตั ิ
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 Sales Attitude & CRM 
 การเจรจาต่อรองทางธุรกจิแบบ Triple Win 
 Key Customer Mgt 
 การควบคมุและประเมนิผลงานทมีงานขายอยา่งมปีระสทิธภิาพสงู 
 การบรกิาร 
 การการสง่เสรมิการขาย 
 การเจรจาต่อรอง 
 จติวทิยาและการจดัการกบัคน 
 ความเป็นผูน้ า 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

 สถาบนัฝึกอบรม เทรนน่ิง เซน็เตอร ์เซอรวิ์ส (TCS) )บริษทั อาภาภาย จ ากดั(  
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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