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Modern Marketing Management for Non-Marketer 

 

หลกัการและเหตผุล 
หลักสูตรนี้เป็นการสัมมนาด้านการตลาดที่มุ่งเน้นให้ผู้ที่ไม่ได้ท างานในฝ่ายการตลาด โดยตรง

แต่ต้องท างานเกี่ยวข้องกับงานการตลาด หรือผู้ที่สนใจงานการตลาดที่ต้องการเพิ่มความรู้ด้าน
การตลาดให้เข้าใจ การบริหารงาน กระบวนการคิดและการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ผู้เข้า
สัมมนาจะได้ตระหนักถึงความส าคัญของงานการตลาดที่มีต่อองค์กรและหน่วยงานที่ตนเองก าลัง
ปฏิบัติงานอยู่ ผู้เข้าอบรมสามารถได้เรียนรู้เรื่องการตลาดสมัยใหม่ กระตุ้นให้เกิดแนวความคิดและน า
แนวคิดและเครื่องมือ ในการตลาดมาประยุกต์ใช้  เพื่อเสริมสร้างประสิทธิภาพในการท างานด้าน
การตลาดในหน่วยงานของตน ผู้เข้าอบรมจะได้เรียนรู้ ทฤษฎีการตลาด การแบ่งกลุ่มตลาดย่อย การ
ระบุหากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ รวมถึงการน าเครื่องมือ ทางการตลาดมา
ใช้สร้างกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  การตั้งราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด รวมถึง
การแสวงหา โอกาสใหม่เพื่อขยายตลาดให้กว้างขึ้น 

นอกจากนี้ผู้เข้าอบรมจะได้ท าการปฏิบัติด้านการตลาดจากกรณีศึกษา เพื่อให้สามารถคิด
งานการตลาดได้ อย่างเป็นระบบ และสามารถน าสิ่งที่วิเคราะห์ได้มาสร้างทางเลือกเพื่อใช้น าเสนอ
ให้กับผู้บริหาร เพื่อใช้ในการตัดสินใจใน การก าหนดแนวทางการท างานของหน่วยงาน 
 
หลักสูตร 1 วัน 

 แนวคิดเริ่มต้นการตลาดยุคใหม ่
 ความต้องการของลูกค้าและการตอบสนอง 
 กระบวนการตลาดเพื่อสร้าง สื่อสาร และส่งมอบคุณค่า 
 กระบวนการบริหารการตลาด 
 การวิเคราะห์วิจัยตลาด 
 การวิเคราะหล์ูกค้า 
 การวิเคราะห์มหัพภาค (สังคม เศรษฐกจิ การเมือง) 
 การวิเคราะห์ SWOT & TOWS 
 การก าหนดส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งทางการตลาด 

(Segment , Target , Positioning ) 
 การวางแผนกลยุทธ์เครื่องมือทางการตลาด ( 4P/4C ) 

หลักสูตร 2 วัน 
 แนวคิดเริ่มต้นการตลาดยุคใหม ่
 ความต้องการของลูกค้าและการตอบสนอง 
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 กระบวนการตลาดเพื่อสร้าง สื่อสาร และส่งมอบคุณค่า 
 กระบวนการบริหารการตลาด 
 การวิเคราะห์วิจัยตลาด 
 การวิเคราะหล์ูกค้า 
 การวิเคราะห์มหัพภาค ( สังคม เศรษฐกิจ การเมอืง ) 
 การวิเคราะห์ SWOT & TOWS 
 การก าหนดวัตถุประสงค์และการวางแผนกลยุทธ์ 
 การพยากรณ์ยอดขาย 
 การก าหนดส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งทางการตลาด 

( Segment , Target , Positioning ) 
 การวางแผนกลยุทธ์เครื่องมือทางการตลาด ( 4P/4C ) 
 การจัดท างบประมาณด้านการตลาด 
 เทคนิคการขายแบบประสานพลงั 

 

จ านวนผูเ้ขา้รว่มสมัมนา : 35  ท่าน  

วทิยากร : ดร.เกษม  พิพัฒนเ์สรีธรรม 
 
 
 


