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หลกัสตูร กลยุทธก์ารบรหิารลกูคา้หลกั 

Key Account Management Strategy  

 

 หลกัการและเหตผุล 

มคี ากลา่วทีน่ยิมพดูกันเสมอคอื ลกูคา้คอืพระเจา้เพราะว่าลกูคา้ทกุรายสรา้งรายไดใ้หก้ับบรษัิท อยา่งไรก็ตามการที่

บรษัิทมทีรัพยากรตา่งๆทีจ่ ากัด ไมว่า่จะเวลา คนหรอืงบประมาณ นัน้บรษัิทคงจะตอ้งเลอืกใหค้วามส าคัญกับลกูคา้

บางรายเทา่นัน้ ดงันัน้แนวคดิเกีย่วกบัการ บรหิารลกูคา้หลัก (Key Account Management) จงึมคีวามส าคัญตอ่

บรษัิทเป็นอยา่งมาก ในหลกัสตูรนี้ จงึเหมาะกับผูบ้รหิารทกุระดับ ผูจั้ดการฝ่ายขาย ผูจั้ดการฝ่ายบรกิาร หัวหนา้ ทมี

ขายอยา่งยิง่ทีจ่ะไดเ้รยีนรูแ้ละเขา้ใจแนวคดิเกีย่วกบัการบรหิารลกูคา้หลัก การก าหนดเกณฑก์ารคัดเลอืกลกูคา้หลกั 

การจัดท าฐานขอ้มลูของลกูคา้หลัก การก าหนดเป้าหมายประจ าปี การวางแผนกลยทุธเ์พือ่รักษาความสมัพันธก์ับ

ลกูคา้หลักตลอดจนเทคนคิ การวางแผนการน ากลยทุธไ์ปสูก่ารปฏบิัต ิ

หลักสตูรนี้หลกัสตูรนี้ จงึไดพั้ฒนาขึน้มาเพือ่ใหท้มีนักขาย ทมีผูใ้หบ้รกิาร หัวหนา้ทมีขาย ผูจั้ดการฝ่ายบรกิาร 

รวมถงึผูบ้รหิารในทกุระดับ ไดเ้รยีนรูเ้ทคนคิ กลไก และกระบวนการ ในการบรหิารลกูคา้รายส าคัญอยา่งเป็นระบบ 

การสรา้งความสมัพันธใ์นระยะยาว เรยีนรูห้ลักเกณฑใ์นการจัดความส าคัญของลกูคา้ ระดมสมองท ากจิกรรมประยกุต์

การบรหิาร ลกูคา้รายส าคัญ เมือ่จบการอบรมผูเ้ขา้สมัมนาจะสามารถประยกุตแ์ละตอ่ยอดความรู ้ ดา้นการใหบ้รกิาร

อยา่งเป็นเลศิไดด้ว้ยตนเอง 

 

 วตัถุประสงค ์

 ผูเ้ขา้อบรมจะเขา้ใจแนวคดิและเทคนคิในการบรหิารลกูคา้หลักอยา่งเป็นระบบ  

 ผูเ้ขา้อบรมสามารถทีจ่ะประยกุตใ์ชเ้ครือ่งมอืในการคดัเลอืกลกูคา้หลกัและออกแบบการจัดท าฐานขอ้มลู

ลกูคา้หลักได ้ 

 ผูเ้ขา้อบรมจะเขา้ใจและสามารถวางแผนเชงิกลยทุธใ์นการรักษาความสมัพันธก์ับลกูคา้หลกัของบรษัิทได ้

 

 เนือ้หา 

 ความส าคัญและจุดมุง่หมายของน าเสนอ 

 ประเภทและล าดับชัน้ของลกูคา้หลัก (Type of Key Account) 

 หนา้ทีแ่ละคณุสมบัตขิองผูจั้ดการลกูคา้หลัก (Key Account Manager) 

 เกณฑก์ารคัดเลอืกลกูคา้หลัก (Selection Criteria) 

 การวเิคราะหล์กูคา้หลักของคณุ (Key Account Analysis) 

 ผูม้สีว่นรว่มในการตัดสนิใจ (Decision Making Unit) 

 วเิคราะหธ์รุกจิของลกูคา้หลัก 

 วเิคราะหค์วามคาดหวังของลกูคา้หลัก 

 การจัดท าฐานขอ้มลูลกูคา้หลัก (Key Account Database)  

 หลักการการตัง้เป้าหมาย (Goal Setting) 

 กลยทุธก์ารสรา้งและรักษาความสมัพันธก์ับลกูคา้หลัก (Key Account Strategy) 

 การประยกุตใ์ชก้ารตลาดเชงิประสบการณ์กับลกูคา้หลัก (Experimental Marketing) 

 การวางแผนเชงิปฏบิัตกิาร (Action Plan) 

 การตดิตามและประเมนิผล (Follow up and Evaluation)  
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 รปูแบบการฝึกอบรม 

บรรยาย และ Workshop กรณีศกึษา ฝึกปฏบิัต ิ
 

 
 เหมาะส าหรบั 

ผูบ้รหิาร ผูจั้ดการฝ่ายขาย ผูจั้ดการฝ่ายบรกิาร หัวหนา้ทมีงานขาย พนักงานขาย 

 
 

 ระยะเวลา 

1 วัน 


