
 

 

บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จาํกดั 40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉัย  แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรงุเทพฯ 10400                             
โทร: 0-26154499, 0-2615-4477-8 โทรสาร: 0-2615-4479 อเีมล:์ hipotraining@gmail.com, hipotraining@hotmail.com, info@hipotraining.com เว็บไซท:์ www.hipotraining.com  

 Key Account Management: KAM 
เทคนคิการบรหิารลกูคา้รายสําคัญ  

                                                                                                                                  

วทิยากร: อาจารยส์พุจน ์กฤษฎาธาร 
อดตี Business Unit Manager ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด  
บรษัิท แอ๊บบอต ลาบอแรตอรสี จํากดั จากสหรัฐอเมรกิา   

Senior Manager ฝ่ายขายและบรกิาร บรษัิท เทเลคอมเอเชยี คอรป์อเรชัYน จํากดั (มหาชน)  
และ  ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด บรษัิท เบอรงิเกอร ์อนิเกลไฮม ์(ไทย) จํากัด จากเยอรมน ี

จากประสบการณ์ตรงและจรงิในวงการทีYมากดว้ยคณุภาพมากกวา่ 30 ปี 
 

3 พฤษภาคม 2561 
09.00 – 16.00 น. 

** โรงแรมโกลด ์ออรค์ดิ กรงุเทพฯ (ถนนวภิาวดฯี-สทุธสิาร) 
*สถานทีYจัดอบรมอาจเปลีYยนแปลงไดต้ามความเหมาะสม 

  

 

หลกัการและเหตผุล  
 

ในโลกของการแขง่ขนัทางธรุกจิอยา่งรุนแรงเชน่ทุกวันนีa แนวความคดิใหมท่ีYทกุคนควรตอ้งคํานงึถงึ คอื ลกูคา้ในแต่
ละรายมคีวามสําคัญไมเ่ทา่กนั เนืYองจากเขาทํารายไดใ้หก้ับองคก์รแตกตา่งกนั ดังนัaน การบรหิารลูกคา้รายสําคัญ หรอื 
ลกูคา้ทีYสรา้งรายไดใ้หเ้ราสงู จงึเป็นกลยุทธท์ีYทกุองคก์รตอ้งใหค้วามสําคัญ เนืYองจาก ทรัพยากรขององคก์ร ไมว่า่จะ
เป็นพนักงานขาย พนักงานผูใ้หบ้รกิาร รวมถงึงบประมาณนัaนมอียู่อยา่งจํากดั  ความทา้ทายผูบ้รหิาร และ พนักงานทกุ
คน คอื จะทําอย่างไรทีYจะทําใหล้กูคา้รายสําคัญอยูก่บัองคก์รใหน้านแสนนานบนพืaนฐานของความประทบัใจตอ่สนิคา้
และบรกิาร..... หลักสตูรนีaมคํีาตอบ 
 

หลักสตูรนีa จงึไดพั้ฒนาขึaนมาเพืYอใหท้มีนักขาย ทมีผูใ้หบ้รกิาร หัวหนา้ทมีขาย ผูจั้ดการฝ่ายบรกิาร รวมถงึผูบ้รหิารใน
ทกุระดับ ไดเ้รยีนรูเ้ทคนคิกลไก และ กระบวนการในการบรหิารลูกคา้รายสําคัญอยา่งเป็นระบบ การสรา้งความสมัพันธ์
ในระยะยาวเรยีนรูห้ลักเกณฑใ์นการจัดความสาํคัญของลกูคา้ระดมสมองทํากจิกรรมประยุกตก์ารบรหิารลูกคา้ราย
สําคัญเมืYอจบการอบรมผูเ้ขา้สัมมนาสามารถประยุกตแ์ละตอ่ยอดความรูด้า้นการใหบ้รกิารอยา่งเป็นเลศิไดด้ว้ยตนเอง  
 

วตัถปุระสงค ์
 

1. เพืYอใหผู้เ้ขา้อบรมเขา้ใจหลักการและเทคนคิในการบรหิารลกูคา้รายสําคัญ (Key Account Management: 
KAM) 

2. เพืYอทํากจิกรรมทีYเกีYยวกบั การบรหิารลกูคา้รายสําคัญ  
3. เพืYอใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถนําความรูแ้ละประสบการณ์ทีYได ้ไปประยกุตใ์ชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสมในงานทีYรับผดิชอบ 

 

หวัขอ้การบรรยายและ Workshop 
 

1. มมุมองของความสาํเร็จของธรุกจิในยคุนีa  
• ความสําเร็จของธรุกจิในยุคนีa พจิารณาจากอะไร 

2. เปลีYยนแนวคดิการมองลูกคา้ โดยอาศยักฎ 80:20 และ Customer Marketing Concept 
• ลกูคา้ทกุรายสําคัญเทา่กนั หรอืไม ่
• ใครคอื ลกูคา้รายสาํคัญของธรุกจิ 

3. กจิกรรม Workshop: “Key Customer Analysis: ลกูคา้รายสําคัญของธรุกจิของคุณ” 
4. ตัวอย่างการบรหิารลูกคา้รายสาํคัญในโลกธรุกจิ 
 
 
5. การวเิคราะห ์และการแบง่ประเภทของลกูคา้รายสาํคัญ  
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• เกณฑท์ัYวไปทีYนํามาใชใ้นการแบง่ประเภทลกูคา้รายสําคัญ 
• เกณฑท์ีYเหมาะสมกับธรุกจิของคณุ 

6. กจิกรรม Workshop: “การแบง่ประเภทของลูกคา้รายสําคัญ” 
7. มติกิารเรยีนรู ้และ เขา้ใจธรุกจิของลกูคา้รายสาํคัญ  
8. วเิคราะหค์วามตอ้งการ และ ความคาดหวัง ทีYแทจ้รงิของลกูคา้รายสําคัญ 

• Quality ทีYKey Account ตอ้งการ 
9. ลําดับ/ ขั aนตอนการสรา้งและรักษาความสมัพันธก์ับลกูคา้รายสําคัญ 

• Partnership Concept 
10. การวางแผน และ การสรา้งกลยทุธบ์รหิารลกูคา้รายสําคัญ (Key Account Planning and Strategy) 

• Business Review  และ Action plan 
11. กจิกรรม Workshop: “การสรา้งกลยุทธสํ์าหรับลกูคา้รายสําคัญ สําหรับธรุกจิของคณุ” 
12. เครืYองมอืในการบรหิารลูกคา้คนสาํคัญ และการนําไปใช ้
13. การจัดทมีงาน และ การปรับเปลีYยนโครงสรา้งองคก์ร ในการใหบ้รกิารลกูคา้รายสําคัญ 

• บทบาทของ Key Account Manager 
• การจัดตั aง Key Account Service Team  

14. คําถามและคําตอบทีYผูเ้รยีนตอ้งการรู ้
15. สรุปคําถามคําตอบทีYผูเ้ขา้สมัมนาตอ้งการรู ้

 

ประกาศนยีบตัร: บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั 
 
อัตราหลักสตูร (ตอ่ 1 ทา่น) 

ชําระภายใน 3 พฤษภาคม 2561 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 4,500.00 315.00 135.00 4,680.00 4,815.00 

สมาชกิ HIPO 4,300.00 301.00 129.00 4,472.00 4,601.00 

พเิศษ! ชําระภายใน 18 เมษายน 2561 (โอนเงนิ หรอื แฟกซส์าํเนาหนา้เช็ค) 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 4,300.00 301.00 129.00 4,472.00 4,601.00 

สมาชกิ HIPO 4,000.00 280.00 120.00 4,160.00 4,280.00 

วธิกีารชําระเงนิ:  
1. โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดงันีa 
1.1 ธนาคารกรงุเทพ บญัชสีะสมทรัพย ์สาขา ซอยอาร ี  เลขทีY 127-4-66322-6 
1.2 ธนาคารไทยพาณชิย ์บญัชอีอมทรัพย ์สาขา พหลโยธนิ เลขทีY 014-2-63503-8 

          ชืYอบญัช ีบรษัิท ไฮโพ เทรนนิYง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีY จํากดั   
          และแฟกซใ์บ Pay in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจี่าย (ถา้ม)ี ทีY 0-2615-4479  
          พรอ้มระบชุืYอบรษัิทของท่าน และชืYอหลักสตูร 
2.  ชําระดว้ยเชค็บรษัิท สัYงจา่ย บรษัิท ไฮโพ เทรนนิYง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีY จํากดั 
3.  หัก ณ ทีYจา่ย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขทีY 0-1055-48105-59-0 
     บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั   
     40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉยั แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
4. บรษัิทฯ ขอสงวนสทิธใินการไมค่นืเงนิทีYไดช้าํระมาแลว้   
รายละเอยีดเพิ�มเตมิ กรณุาตดิตอ่: 
บรษัิท ไฮโพ เทรนนิYง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีY จํากดั 
โทรศพัท ์02-615-4499, 02-615-4477-78    
โทรสาร  02-615-4479 
เว็บไซท ์www.hipotraining.com,www.hipotraining.co.th 
อเีมล ์hipotraining@gmail.com  
เฟสบุค๊ www.facebook.com/HIPOtraining  

 

อบรม, สมัมนา, การขาย, การตลาด, กระบวนการในการบรหิารลูกคา้, การสรา้งความสัมพันธใ์นระยะยาว, หลักเกณฑใ์นการจัดความสําคัญของลกูคา้ 


