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โครงการอบรม/สมัมนาเพื่อพฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการทาํงานยคุใหม่ 

หลกัสตูร การบริหารลูกค้าคนสาํคัญ   

(Key Account Management)   

ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 

โดย  ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย   

 
 

หลักการและเหตุผล 
 ดงั ท่ีทุกคนได้ทราบกันเป็นอย่างดีว่า ในยุคปัจจุบันนัน้ สภาวะทางการตลาดท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอย่าง

รวดเร็ว ทําให้สภาพของการแข่งขนัทวีความรุนแรงเพ่ิมมากขึน้ตลอดเวลา ซึง่ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการโดยตรง

ทําให้หลายองค์กรประสบกับปัญหาในการ ดําเนินธุรกิจ จึงต้องทําให้ผู้ประกอบการทัง้หลายมีการปรับตวัอย่าง

รวดเร็ว ดงันัน้การรักษาฐานลูกค้าคนสําคญั (Key Account) จึงเป็นแนวทางการสร้างฐานลูกค้าระยะยาว ทําให้

องค์กรมีความมัน่คงในการดําเนินการทางธุรกิจ หลกัสตูรการบริหารลกูค้าคนสําคญั (Key Account Management) 

จึงเป็นเสมือนกุญแจท่ีสําคญัในการเข้าถึงความต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า ทําให้เกิดกลไกความพึงพอใจอย่าง

ต่อเน่ือง ซึ่งนักขาย นักบริหารทางการตลาดและองค์กรธุรกิจทัง้หลายต่างสามารถนํามาประยุกต์ใช้ เพ่ือเพ่ิม

ศกัยภาพทางการแข่งขันและช่วงชิงความได้เปรียบทางการตลาด ซึ่งจะส่งผลให้เกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผล

ตอ่องค์กรแบบยัง่ยืน 

 

ประโยชน์ที่ผู้เข้าอบรมจะได้รับ 

1. เพ่ือเป็นการเพ่ิมศกัยภาพเฉพาะตวัของพนกังานขายทัง้มีประสบการณ์ และ ไมมี่ประสบการณ์ 

2. ทําให้เข้าใจกลไกของการบริหารลกูค้าคนสําคญั 

3. เพ่ือเป็นการพฒันา เสริมสร้างกําลงัใจ สร้างความเช่ือมัน่ โดยใช้กลไกท่ีสร้างได้จากตนเอง 

 

ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา 

 ผู้ประกอบการ ผู้บริหารระดบัสงู พนกังานฝ่ายขายทกุระดบั พนกังานฝ่ายการบริหารทัว่ไป เพ่ือเป็นการเข้าใจ

แนวความคิดใหมใ่นการขาย ผู้ คิดท่ีจะเป็นผู้ประกอบการ ผู้สนใจทัว่ไป 

 

หวัข้อการสัมมนา 
4. ดชันีชีว้ดัความสําเร็จในทศวรรษหน้า 

5. ความเข้าใจในเร่ืองของการการบริหารลกูค้ารายสําคญั (Key Account Management) 

6. ลกูค้า Key Account คือใคร 

7. ทําไมต้องใช้การจดัการแบบ Key Account Management 

8. เลง็เป้า ดชันีชีว้ดัความสําเร็จในทศวรรษหน้า 

9. วิเคราะห์สาเหตท่ีุการบริหารลกูค้าคนสําคญัถงึสําคญั 
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10. ความเข้าใจผิดเก่ียวกบัลกูค้าคนสําคญั 

11. วิเคราะห์พฤติกรรมลกูค้าในปัจจบุนั 

12. การค้นหาและบริหารความคาดหวงัของลกูค้าคนสําคญัแบบ Win-Win-Win 

13. การค้นหาและการจําแนกประเภทลกูค้าคนสําคญัในแตล่ะองค์กร 

14. เทคนิคการมดัใจลกูค้าลกูค้าคนสําคญั ด้วย Tri P Model 

15. การวางกลยทุธ์ K-A-M เพ่ือความสอดคล้องกบักลุม่เป้าหมาย 

 

รูปแบบการอบรมสัมมนา 

แนวการสอนเป็นรูปแบบท่ีออกแบบให้เหมาะสมกบัการเรียนรู้ของผู้ ใหญ่ (Professional Learning Method) 

จากแนวคิด สูก่ารปฏิบติั Work Shop และ กรณีศกึษา (Case Studies) 

 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
 

ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  1  วนั  ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 

 

วิทยากรนําสัมมนาโดย  

 

ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย  

(B.E.Eng., MS(CEM)., Ph.D-Management)  

ผู้บริหาร 1 ใน 500 Fortune ของ USA  

ผู้ ดําเนินรายการโทรทศัน์ “เส้นทางนกัขาย” ทาง Nation Channel  

เจ้าของผลงานหนงัสือ ทะลเุป้าขายง่ายนิดเดียว เลม่ 1  

และเลม่2, เหนือชัน้การบริหาร  

 

การศึกษา   

 ปริญญาเอก(Ph-D)สาขาการบริหารจดัการ-เกียรตินิยมอนัดบั1 (คะแนนสงูสดุ) Adamson University, 

Manila, Philippines 

 ปริญญาโท สาขาการบริหารจดัการด้านวิศวกรรมและสารสนเทศ มหาวิทยาลยัอสัสมัชญั 

 ปริญญาตรีสาขาวิศวกรรมศาสตร์ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคณุทหารลาดกระบงั 

ตาํแหน่งปัจจุบัน 

 ประธานคณะกรรมการบริหาร บริษัท แมก็น่าเอน็เตอร์ไพรส์ จํากดั 

 ผู้ ดําเนินรายการ TV “รายการเส้นทางนกัขาย”ช่อง TTV1-Nation Channel 

(ออกอากาศทกุวนัอาทิตย์เวลา21.00-22.00น.) 

 รองอธิการบดีฝ่ายบริหาร-วิทยาลยัพิษณโุลก 
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 ผู้ อํานวยการสถาบนั- สถาบนัท่ีปรึกษาและพฒันาธรุกิจ 

 ผู้ อํานวยการสถาบนั-สถาบนัพฒันาความสําเร็จ 

 คณะกรรมการสถาบนัเพ่ิมขีดความสามารถมนษุย์ สภาอตุสาหกรรม 

 คณะกรรมการสายแรงงาน-สภาอตุสาหกรรม 

 ผู้ พิพากษาสมทบ-ศาลแรงงานกลาง 

 ท่ีปรึกษาด้านแรงงานสมัพนัธ์-กระทรวงแรงงาน 

 

ประสบการณ์ด้านงานเอกชน 

 ผู้จดัการฝ่ายตลาดประจําภาคพืน้เอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ 

TRW Automotive Thailand (บริษัท 1 ใน500 Fortune ของประเทศสหรัฐอเมริกา) 

 กรรมการผู้จดัการและผู้จดัการฝ่ายการตลาด บริษัท ลีเบิร์ท (ประเทศไทย) จํากดั 

(บริษัท1 ใน 500 Fortune ของประเทศสหรัฐอเมริกา) 

 ผู้จดัการฝ่ายขาย ประจําภาคพืน้เอเซียตะวนัออกเฉียงใต้ บริษัท ยโูรเอเซีย คอนเน็คเตอร์ จํากดั 

 วิศวกรฝ่ายขายและบริการ บริษัท ฟจิู โฟโต้ฟิล์ม (ประเทศไทย) จํากดั 

ประสบการณ์การทาํงาน 

 รองผู้ อํานวยการสถาบนัวิทยาการการเรียนรู้-Brain-Base Learning 

สํานกังาน บริหารและพฒันาองค์ความรู้-สํานกันายกรัฐมนตรี 

 อนกุรรมมาธิการการแรงงาน-รัฐสภา 

 เลขานกุารประจําคณะกรรมมาธิการการแรงงานและสวสัดิการสงัคม-รัฐสภา 

 คณะกรรมการสายวิชาการ-สภาอตุสาหกรรม 

 คณะกรรมการสถาบนัเพ่ิมขีดความสามารถมนษุย์-สภาอตุสาหกรรม 

 ประธานฝ่ายวิชาการ –สมาคม The BOSS 

 คณะกรรมการสภามหาวิทยาลยั-วิทยาลยัพิษณโุลก 

 ท่ีปรึกษาด้านแรงงานสมัพนัธ์- กระทรวงแรงงาน 

 ผู้ อํานวยการสถาบนั- สถาบนัพฒันาความสําเร็จ 

                  อาจารย์ และวิทยากรในสถาบันชัน้นํา หลายแห่ง เช่น ศูนย์การศึกษาต่อเน่ืองแห่งจุฬาลงกรณ์ 

มหาวิทยาลยั, สถาบนัการบริหารและจิตวิทยา – The BOSS, TRUE Corporation, S.P.SUZUKI, UBC, MICHELIN, 

KPN Plus, P&O Nedlloyd, Gulf Electric, S.E.C. Auto Sales and Services, ธนาคารกสิกรไทย, Toyota Motor, 

Toyota Thonburi, HINO Automotive,ไทยประกนัชีวิต, LAICA AIA,  Unilever, Lion (Thailand), Monzanto, Thai 

Yazaki, เนาวรัตน์ พฒันา,การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค, สถาบนัพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางขนาดย่อม (ISMED), สภา

อตุสาหกรรม, สมาคมจดัการธุรกิจแห่งประเทศไทย (TMA) ,สภานายจ้างและอตุสาหกรรมไทย(ECON Thai), TPI, 

NU LIFE, กระเบือ้งตราเพชร, สโมสร โรตาร่ี วิภาวดี, สโมสร โรตาร่ี ปทุมวนั, Boston Network, Digital Wave, AIM, 

Toyoda Gosei (Thailand) Co.,Ltd., Royal Porcelain, กระจกไทย อาซาฮี, ไปรษณีย์ไทย, MBA,  มหาวิทยาลยั 

อสัสมัชัญมหาวิทยาลัยกรุงเทพ, URC, NIKE, Permaflex,  หลกัสูตรนานา ชาติ (บรรยายเป็นภาษาองักฤษ) 

มหาวิทยาลยัราชมงคล, ศูนย์พัฒนาทุนมนุษย์ มหาวิทยาลยัสวนดุสิต, มหาวิทยาลยัราชภัฏสวนดุสิต หลกั สูตร
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ผู้บริหาร, มหาวิทยาลยั สโุขทยั (ผู้บริหารมหาวิทยาลยั), มหาวิทยาลยั บูรพา (ปริญญาโท), มหาวิทยาลยั ศรีปทุม

(ปริญญาโท), สถาบนัพฒันาธุรกิจ(◌ฺBD Center), สถาบนัพฒันาความสําเร็จ ฯลฯ 

 

 กจิกรรมด้านสาธารณชน           

                             :    ผู้ ดําเนินรายการ TV  “รายการเส้นทางนกัขาย”  ช่อง TTV1 - Nation Channel  

                                  (ออกอากาศทกุวนัอาทิตย์ เวลา 21.00 – 22.00 น.)   

                             :    คอลมันิสต์  “คลีนิคนกัขาย” หนงัสือพิมพ์ เส้นทางนกัขาย 

                             :    คอลมันิสต์  “Lady in Work” หนงัสือพิมพ์ สยามธุรกิจ 

 ผลงานด้านหนังสือพกพา (Pocket Book)   

                             :   หนงัสือช่ือ “เหนือชัน้การบริหาร”  

                                  จดัจําหน่ายโดย บริษัท ซีเอด็ ยเูคชัน่ จํากดั (มหาชน) 

                             :    หนงัสือช่ือ “ทะลเุป้าขาย ง่ายนิดเดียว”  

                                   จดัจําหน่ายโดย บริษัท ซีเอด็ ยเูคชัน่ จํากดั (มหาชน) 

 รางวัลเกียรตยิศ  

                     : เคร่ืองราชอิสริยาภรณ์ ชัน้ เบญจมาภรณ์ มงกฏุไทย 

                     : เข็มรูปกระเป๋ากระสนุคนัชีพ พระนามาภิไธยย่อ “สก”  กรมทหารราบท่ี 21 
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