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สู่ความสำเร็จในงานขายที่แท้จริง
ด้วยแนวทางบริหารการขายใหม่ๆที่มุ่งเน้นลูกค้าเป็นสำคัญ

ความเข้าใจในธุรกิจ พฤติกรรม ทัศนคติของผู้บริโภค และลูกค้ารายหลักของบริษัท

การวิเคราะห์ธุรกิจของลูกค้ารายหลัก (Key Account Customer Business Analysis)

เทคนิคการหาความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า (How to Finding Customer Needs)

หลักการวางแผนการขายสำหรับลูกค้ารายหลัก

กลยุทธ์การบริหารลูกค้าสำหรับลูกค้ารายหลัก

เทคนิคการเจรจาต่อรองกับลูกค้ารายหลัก (Negotiation Technique for Key Account Customer)

Best Practices เคล็ดลับมุ่งพิชิตลูกค้ารายหลักให้ประสบความสำเร็จ

    

ดร.วิชัย ว่องศิลป์วัฒนาคุณสุลีพร ราชพลสิทธิ์  

Sales Management for Key Account การบริหารการขายสำหรับลูกค้ารายหลัก (เช้า)

Strategy Key Customer Winback การช่วงชิงลูกค้าคนสำคัญกลับคืนอย่างมีกลยุทธ์ (บ่าย)

ประสบการณ์ตรงผู้อยู่ในแวดวงด้านการขาย 
การตลาดขององค์กรชั้นนำในเมืองไทย 
ทั้ง DKSH, CP All และปัจจุบันดำรงตำแหน่ง
Business Strategy Consultant 
Digital Office, SCG

หลักสูตร : การจัดการการขายเพื่อรักษาฐานลูกค้า

การบริหารลูกค้าแบบ Customer Pyramid

การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง CRM กับการช่วงชิงลูกค้ากลับคืน

ทำไมต้องช่วงชิงลูกค้าคนสำคัญกลับคืน และทำไมธุรกิจจึงไม่ค่อยสนใจการสูญเสียลูกค้าของตน ซ่ึงต้นทุนของการสูญเสียลูกค้ามากกว่าที่คุณคิด

แล้วเราได้อะไรจากการ Winback

สูตร ARW ในการช่วงชิงลูกค้ากลับคืน

การวิเคราะห์ Big Three Analysis และการวิเคราะห์ความสนใจของลูกค้าทั้ง 6 ประเภท 

การทำให้ลูกค้าจากไป ท้ังที่ท่านไม่ทราบและไม่ตั้งใจ การปฏิบัติการเพื่อช่วงชิงลูกค้าคนสำคัญกลับคืน

กลยุทธ์การสร้าง Loyalty ให้ธุรกิจของท่าน

ผู้บริหารจะมีส่วนในการสร้าง พัฒนาและสนับสนุนแผนกลยุทธ์ได้อย่างไร

การสร้างมาตรฐานการบริหารงานบริการ และวงจร Customer Care

Management
 to Keep Key Customer

กูรูด้านการขายและการตลาด จากประสบการณ์
การปฏิบัติจริงในการบริหารองค์กรธุรกิจชั้นนำระดับ

ประเทศและระดับโลกกว่า 30 ปี เช่น OSOTSPA,  
P&G, TOA, PepsiCo, Foremost, Nestle และ Gillette ฯลฯ
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