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เทคนิคการตลาดเพ่ือเจาะหน่วยงานของรัฐ 

Marketing Approach for Government Sector 
 

หลกัการและเหตุผล 
ความ ต้องการของตลาดมีอยู่ด้วยกันหลายส่วน ที่สามารถน ามาเป็นกลุ่มเป้าหมายของการขาย เช่น 

ตลาดเอกชน ตลาดเฉพาะด้าน หรือ ตลาดที่เป็นหน่วยงานของรัฐ โดยเป็นที่ยอมรับกันในวงกว้าง ว่า 
กลุ่มเป้าหมายที่ส าคัญส าหรับการขายในยุคปัจจุบัน คือ หน่วยงานของรัฐ เปรียบเสมือนขุมทรัพย์ที่ส าคัญ ของ
สินค้าทุกประเภท ท าให้ทุกองค์กรสามารถ สร้างยอดขาย และขยายผลของการขายได้อย่างไร้ข้อจ ากัด การ
เข้าใจถึงกระบวนการขายให้หน่วยงานของรัฐ เพ่ือการวางแผนที่ดี ในการเจาะตลาด เป็นเพราะความซับซ้อน 
ของตลาดหน่วยงานของรัฐ ที่มีหลายมิติ ตั้งแต่ กระบวนการของการจัดท าความต้องการในโครงการต่าง ๆ 
การวางแผนงบประมาณ การจัดท างบประมาณ ในรูปแบบใหม่ การก าหนดคุณลักษณะของสินค้า การเข้าถึง
ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า รวมถึงกระบวนการขั้นตอนของการจัดซื้อจัดจ้างซึ่งมีหลายรูปแบบ เป็นต้น 
จึงท าให้ผู้ที่ต้องการขยายฐานลูกค้าเพ่ือเจาะตลาดราชการนั้น ต้องใช้ความสามารถเฉพาะและมีบุคคลากรที่มี
ความสามารถเข้าใจในกลไก กระบวนการที่แท้จริงในการติดต่อหน่วยงานของรัฐ เพราะผู้ขายเปรียบเสมือน
ประตูท่ีส าคัญในการน าเสนอข้อได้เปรียบของมาตรฐาน ผลิตภัณฑ์ ท าให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด 
 

หัวขอ้การสัมมนา 
 การขายในรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือน าไปสู่การขายให้หน่วยงานราชการ 
 คน-งาน-เงิน-ผล แนวทางส าคัญของของความสอดคล้องการท างานของหน่วยงานราชการ 
 ค้นหาเป้าหมายอย่างไร ไม่พลาดเป้า ตรงคน ตรงงาน 
 เข้าใจระบบงบประมาณ เพ่ือเป็นแนวทางการสร้างกรอบเสนอโครงการ 
 วิเคราะห์ กระบวนการ จัดซื้อ จัดจ้าง เพื่อการน าเสนองานขาย 
 วิเคราะห์ สภาพการแข่งขัน คู่แข่งภายใน ภายนอก คู่แข่งแท้ คู่แข่งเทียม 
 น าเสนอเง่ือนไขและคุณสมบัติในการประกวดราคา เพ่ือการสร้างความได้เปรียบในการพิจารณา 
 การพัฒนา โครงงานของตนเอง เพื่อเป็นความต้องการในหน่วยงานราชการ 
 การก าหนด คุณลักษณะ ที่ส าคัญของผลิตภัณฑ์ เพ่ือหน่วยงานราชการ 
 การเตรียมตัวและการเตรียมพร้อมในการประกวดราคา 
 การจัดท าข้อเสนอขาย การเสนอราคา เพ่ือการพิจารณา ที่นักขายพลาดไม่ได้ 
 การจัดซื้อทางอิเล็ค ทรอนิคส์ (E-Auction) 
 สร้างความได้เปรียบในการ จัดซื้อจัดจ้าง ตกลงราคา ท าสัญญาและตรวจรับ 
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ประโยชน์ที่จะได้รบั 
 เข้าใจกระบวนการของการขายให้หน่วยงานราชการ เทคนิคและรูปแบบต่าง ๆ ที่น ามาใช้เพ่ือให้
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่มีความต้องการที่แท้จริง 
 น าข้อคิด เพื่อการวินิจฉัย ท าให้ได้ประโยชน์ร่วมในเชิงกลยุทธ์ ระหว่างการสัมมนา จนสามารถ
น าไปใช้ เพ่ือเจาะตลาดราชการ 

 

ผูเ้ขา้รว่มสัมมนา 
พนักงาน ผู้จัดการฝ่ายขาย ผู้จัดการฝ่ายการตลาด ผู้จัดการฝ่ายส่งเสริมการขาย เจ้าของธุรกิจ ผู้ที่ท า

ธุรกิจด้านบริการ ผู้สนใจทั่วไป 
 

วิทยากร : ดร.สุรชัย โฆษิตบวรชัย 

 
หมายเหตุ 

- ค่าสัมมนาจะรวมเฉพาะค่าวิทยากร และเอกสารประกอบการบรรยาย 
- ค่าสัมมนาไม่รวม ค่าสถานที่ ค่าอาหารและเครื่องดื่มระหว่างพักส าหรับวิทยากรและเจ้าหน้าที่บริษัทฯ 
- ในกรณีต่างจังหวัด ทางสถาบันฝึกอบรม เทรนนิ่ง เซ็นเตอร์ เซอร์วิส  ขอให้บริษัทรับผิดชอบเกี่ยวกับ 

ค่าท่ีพัก ค่าเดินทางของวิทยากร และเจ้าหน้าที่ของบริษัทฯ ตลอดการสัมมนาทั้งโปรแกรม 
- หลักสูตรสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตามความเหมาะสม หรือความต้องการของลูกค้า 
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