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CUSTOMER RELATIONSHIP 
MANAGEMENT (CRM)

(ผู้เชี่ยวชาญด้านกลยุทธ์ธุรกิจ การตลาด การขาย 
การสร้างแบรนด์ และภาพลักษณ์)

“ค่าใชจ้า่ยในการหาลกูคา้ใหม ่แพงกวา่คา่ใชจ้า่ยในการรกัษาลกูคา้เดมิ”

เป็นที่ทราบกันว่าการท าธุรกิจในยุคปัจจุบันมีการแข่งขันสูง การเปลี่ยนแปลง 

ทางเทคโนโลยีเกิดข้ึนอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนไป 

ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจขายสินค้าหรือธุรกิจให้บริการ ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้า

และบริการได้ง่าย แต่การสร้างสายสัมพันธ์หรือการมัดใจลูกค้ากลับท าได้ยาก

ข้ึน ด้วยเหตุนี้การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าจึงมีความส าคัญ เนื่องจากเป็น

แนวทางการสร้าง รักษา และขยายความสัมพันธ์กับลูกค้า ด้วยกาตอบสนอง 

ความต้องการของลูกค้าแต่ละประเภท อย่างเฉพาะเจาะจงและเหมาะสม 

ทั้งแบบรายกลุ่ม หรือรายบุคคล บนพ้ืนฐานการเรียนรู้ลูกค้าจากฐานข้อมูล 

“หลักสูตร การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า (CRM)” ออกแบบโดยสอดแทรกแนวทาง เทคนิค และวิธีการต่างๆ

จากประสบการณ์การท างานกว่า 30 ปีของวิทยากร เพ่ือให้ผู้ที่เข้ารับการอบรม ได้เรียนรู้และเข้าใจในเรื่องของ 

การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าในยุคดิจิทัล  ตลอดจนน าข้อมูลเก่ียวกับ Trend ของผู้บริโภคที่ต้องการความ

รวดเร็วในการตอบสนองสินค้าและบริการ มาประยุกต์ใช้เพ่ือสร้างความพึงพอใจ เพ่ิมความสามารถในการ

แข่งขัน สร้างความยั่งยืนในธุรกิจ 

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรม เข้าใจแนวคิดและความส าคัญของ CRM  

o เพ่ือช่วยให้ผู้เข้าอบรม สามารถน าความรู้และทักษะที่จ าเป็นเก่ียวกับ CRM มาประยุกต์ใช้ในการท างาน

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรมมีทัศนคติที่ดีต่อการคิด วิเคราะห์ และวางแผนการบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า 

และสามารถน าความรู้ไปปรับใช้อย่างเหมาะสมกับธุรกิจ

วัตถปุระสงค ์(Objectives)
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Time Content Workshop

9.00 –

10.30 น.

Module 1: รู้จักและเข้าใจการบรหิารความสมัพันธ์กับลกูค้า 

• กรอบแนวคิดเก่ียวกับความสัมพันธ์ลูกค้า

• ความหมายของ CRM

• ประโยชน์ของการท า CRM

สร้างแนวคิด

เก่ียวกับ CRM

10.45 –

12.00 น.

Module 2: แนวคิดและหลกัการในการท า CRM

• วงจรของ CRM (กิจกรรมการตลาด การบริการลูกค้า และ

การขาย)

• กระบวนการ 5 ข้ันตอนของ CRM

• CRM กับโลกธุรกิจยุคดิจิทัล

ฝกึการน าเสนอ

สินค้าและบริการให้

ลูกค้า

13.00 –

14.30 น.

Module 3: เทคนิคการสรา้งความสมัพันธท์ีด่ตีอ่ลกูค้า

• การเรียนรู้กลุ่มคนที่มีความแตกต่างกันแบบรู้เรารู้เขา

• การรสร้างพ้ืนฐานความเข้าใจและความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า

• การเรียนรู้ทักษะการฟงั เพ่ือเข้าใจถึงความต้องการของ

ลูกค้าโดยที่ลูกค้าไม่ได้พูดออกมา  

ฝกึทักษะการ

ให้บริการเพ่ือให้โดน

ใจลูกค้าแต่ละ

ประเภท

14.45 –

16.00 น.

Module 4: การน าไปประยกุตใ์ช้

• Case Study ต่างๆ ที่น่าสนใจ

• ถอดรหัสการเรียนรู้

• สรุปการเรียนรู้

ก าหนดแนวทางใน

การท า CRM ที่

เหมาะสมและ

น าไปใช้ต่อยอด

รูปแบบการเรยีนรู้ (Methodology): การบรรยาย 30 %  /  Workshop 70 %

คุณสมบตัขิองผูเ้ข้ารบัการเรยีนรู้ (Target Participants): ฝา่ยขาย ฝา่ยการตลาดและผู้ที่ต้องดูแลลูกค้า

จ านวนผูเ้ข้ารบัการเรยีนรู ้(No. of Participants):  20 ท่าน/รุ่น

ระยะเวลาการอบรม (Training period): 1 วัน

ข้อมลูของหลกัสตูร (Course Detail)


