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Program Fact 
 
 
องค์กรจะได้รับคุณประโยชน์อย่างไรบ้าง 
ผู้แทนขายภาคสนามจะมีความสามารถ: 

 วิเคราะห์สถานการณ์ของความสมัพนัธ์กบัลกูค้าในปัจจบุนัเพ่ือท่ีจะค้นหาความเหมือนและ
พฒันาวิสยัทศัน์ร่วมกนักบัลกูค้า 

 วางแนวการทํางานของทีมงานขายให้ขนานไปกบัองค์กรของลกูค้าเพ่ือท่ีจะพฒันาแนวทางการ
ส่ือสารและให้การช่วยเหลือ 

 เรียนรู้ท่ีจะกําหนดความชดัเจนในการขายและเป้าหมายในการสร้างความสมัพนัธ์ด้วยผลลพัธ์ท่ี
วดัได้ 

 
ผู้บริหารการขายและผู้นําอาวุโสจะมีความสามารถ: 

 เอกสารการวางแผนหลายปีเพ่ือท่ีจะบริหารจดัการลกูค้ารายหลกั ข้อมลูเหลา่นีส้ามารถนํามา
แบง่ปันให้กบัแผนกตา่ง ๆ ได้อย่างมีประสทิธิภาพ 

 พฒันาความสมัพนัธ์ท่ีเข้มแข็งขึน้และกว้างขวางมากขึน้กบัลกูค้ารายหลกั สามารถท่ีจะเพิ่มการ
คงอยูข่องลกูค้าอยา่งตอ่เน่ืองและสร้างการเจริญเติบโตระยะยาว 

 จดัสรรทรัพยากรได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 ค้นหาและกําหนดสว่นงานอยา่งมีประสทิธิภาพขององค์กรลกูค้ารายหลกัให้เป็นสว่นงานท่ี
บริหารจดัการได้ 
 

การบริหารจัดการลูกค้ารายหลักแบบองค์รวมโดยการจัดการแบบข้ามสายงาน 
มีแผนกหลายแผนกถกูมอบหมายเพ่ือท่ีจะบริหารความสมัพนัธ์กบัลกูค้าหลกันัน้ให้มีความตอ่เน่ืองแต่
ไมใ่ช่ทกุบริษัทจะมีกระบวนการในการให้ความช่วยเหลือได้อยา่งชดัเจน องค์กรการขายระดบัโลกให้
ความสําคญัมากกวา่ 2 เทา่เพ่ือท่ีจะสร้างและรักษาความสม่ําเสมอกบัทีมงานในการท่ีจะป้องกนัทรัพย์ 
สนิขององค์กรเหลา่นีอ้นัได้แก่ “ลกูค้าหลกัขององค์กร” นัน่เอง 
 
ใครควรที่จะเข้าร่วมในโปรแกรมนี ้
สมาชิกทา่นใดก็ตามในองค์กรท่ีถกูมอบหมายให้กํากบัดแูลหรือบริหารลกูค้า ซึง่รวมถงึผู้แทนขายและผู้
บริการงานขาย เช่นเดียวกบัผู้ ท่ีให้การสนบัสนนุหลงัการขายเช่น..ลกูค้าสมัพนัธ์ ฝ่ายบริการลกูค้าฝ่าย
ขนสง่และสารสนเทศ แผนกใดก็ตามท่ีมีหน้าท่ีสนบัสนนุให้มีการรักษาความสมัพนัธ์กบัลกูค้าหลกัของ
องค์กรโดยทําให้เกิดการดําเนินการของการรักษาลกูค้ารายหลกัอยา่งเป็นรูปธรรม 
 
 

Large Account Management ProcessSM  

LAMP®:การนํามาปฏบิตักิารในการ
ทาํงานขึน้อยู่กบัความสําเร็จของลกูค้าซึง่
ได้รับเราได้พฒันาวิธีการท่ีเป็นตวัอย่างท่ี
ดีท่ีสดุเพ่ือท่ีจะนําคณุไปสูก่ารปฏิบติัได้
จริงการดําเนินการLAMP®ได้ให้พืน้ฐาน
สําหรับการมุ่งเน้นการเตรียมการการาง
แผนและการดําเนินการซึง่จะเพ่ิม
ความสําเร็จในการนําLAMP®มาใช้ใน
โปรแกรมการบริหารลกูค้าของคณุการ
ดําเนินการ LAMP®ยงัสร้างการกวดขนั
เพ่ิมเติมโดยรอบของLAMP®โดยการให้
ขัน้ตอนท่ีเป็นกญุแจก่อนและหลงัการ
เสร็จสิน้เวิร์ค 
ช็อปองค์กรของเราให้ความช่วยเหลือ
ลกูค้าข้ามแผนกอย่างเป็นปกติเพ่ือท่ีจะ
บริหารจดัการลกูค้าหลกั 

 แนวคิดเช่นนีใ้นองค์กรระดบั
โลก 92% 

 องค์กรอ่ืน ๆ ทัว่ไป 43% 

 

หากต้องการสอบถามรายละเอียดเพิ่มเตมิเก่ียวกับการดาํเนินการ LAMP®

สามารถตดิต่อได้ที่ โทรศัพท์ 02 349 1788, 080 620 8877 

www.stepplus.org , www.millerheiman.com 
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DAY ONE 

8:30 a.m.  ................... Introduction 

                                    Large Account Planning Workshop 

 Account Planning 

 Field of Play 

 Field of Play Workshop 

10:00 - 10:15 a.m. ...... BREAK 

10:15 a.m.  ................. Strengths & Red Flags Workshop 

                                    Buy-Sell Hierarchy Relationship 

                                    Buy-Sell Hierarchy Workshop 

 Our View Workshop 

 Field of Play Workshop 

12:00 - 1:00 p.m.  ....... LUNCH 

1:00 p.m.  ................... Comparison of Our View and  

Field of Play’s View Workshop 

                                   Situation Appraisal  

                                   Situation Appraisal Workshop

3:00 - 3:15 p.m.  ......... BREAK 

3:15 p.m.  ................... Components of a Strategy

 Charter Statement 

 Charter Statement Workshop

 Goals 

 Goals Workshop 

4:45 - 5:00 p.m.  ......... Evening Opportunities 

DAY TWO 

8:30 a.m. ........................... Review Day I & Overview Day II 

                                          Goals Workshop (Continued) 

 Objectives 

 Current Investments Workshop 

10:00 - 10:15 a.m. ............ BREAK 

10:15 a.m. ......................... Stop Investment Decisions 

 Focus & Stop Investment Workshop 

 Single Sales Objective 

 Single Sales Objective Workshop

 Revenue Targets 

 Revenue Targets Workshop 

12:00 - 1:00 p.m. .............. LUNCH 

1:00 p.m.  .......................... Sales & Support Programmes 

 .......................................... Workshop 

                                          Gathering Data 

1:20 p.m. ........................... Gold Sheet Instructions 

1:35 p.m.  .......................... Gold Sheet Workshop #1 

2:35 - 2:50 p.m. ................ BREAK 

2:50 p.m. ........................... Gold Sheet Workshop #2 

3:50 p.m. ........................... Implementation 

                                          Wrap-up Workshop  

4:30 p.m. ........................... Dismiss 
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