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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร การบริหารการตลาดเชิงกลยทุธ ์  
อบรมสมัมนานอกสถานที ่ ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 

 
หลักการและเหตุผล 

 การบริหารการตลาดเชิงกลยทุธ์ เป็นขัน้ตอนท่ีมีความส าคญั เพราะนอกจากเป็นการก าหนดกลยทุธ์
เพ่ือน าไปสู่การปฏิบัติแล้วผู้ บริหารยังต้องมีความรู้ความเข้าใจในการน ากลยุทธ์มาปรับใช้ให้เหมาะกับ
สภาพแวดล้อม และสามารถพฒันากลยทุธ์นัน้เพ่ือน ากลบัไปใช้ได้อีก การบริหารเชิงกลยทุธ์หากท าด้วยความรู้
และความรอบคอบแล้วย่อมน าไปสู่การได้เปรียบในเชิงการแข่งขนั และเป็นการสร้างโอกาสในด้านตา่งๆ ให้แก่
องค์กรอยา่งตอ่เน่ือง  
 
หวัข้อการสัมมนา 

1. การศกึษาวิธีการวางกลยทุธ์ระดบับริษัทอยา่งประสบผลส าเร็จ 

2. ท าไมต้องมีการเปล่ียนแปลง 

3. ขบวนการการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

4. การวางกลยทุธ์ท่ีมุง่สูต่ลาดเป็นส าคญั 

5. การวางต าแหนง่ของผลิตภณัฑ์ 

6. องค์ประกอบส าคญัในการด าเนินกลยทุธ์ท่ีมุง่สู่ตลาดเป็นส าคญั 

7. อปุสรรคท่ีเราก าลงัเผชิญหลงัปี 2005 เป็นต้นไป 

8. ทกัษะทางการตลาดแบบดัง่เดมิและแบบใหมท่ี่ธุรกิจต้องการ 

9. ทฤษฏีการการแขง่ขนัของไมเคลิ พอร์ตเตอร์ 

10. การวิเคราะห์คูแ่ขง่ขนั 

11. การก าหนดบทบาทในฐานะผู้น า  ผู้ ท้าชิง  ผู้ตาม และผู้นิชตลาด 

12. กลยทุธ์การตัง้รับทางการตลาด(Defense Strategy) 

13. กลยทุธ์การบกุทางการตลาด (Attack Strategy) 

14. กลยทุธ์การจบัตลาดเฉพาะ(Niche Strategy) 

15. การรักษาสมดลุทางการมุง่สู่ลกูค้าและมุง่สูคู่แ่ขง่ขนั 

16. การเอาชนะด้วยขา่วสาร (Winning with Information) 

17. การตลาดสมัพนัธภาพกบัลกูค้า (CRM) 

18. การตลาดแบบ หนึง่ตอ่หนึง่ (One to One Marketing) 
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19. การค านวณมลูคา่ลกูค้าตลอดชีพ (CLV) 

20. การตลาดแบบฐานข้อมลู (Database Marketing) 

21. การตลาดอินเตอร์เนท (Internet Marketing) 

22. กฏของเกมส์การตลาดใหมใ่นยคุเศรษฐกิจใหม่ 

23. (New Marketing Rules For New Economy) 

วิธีการฝึกอบรมสัมมนา 
หลกัสตูร นีด้ าเนินการสมัมนาแบบ ผู้ เข้าสมัมนาเป็นศนูย์กลาง โดยมีการท า Workshop และ การ VDO ประกอบการ
สมัมนา 6 ชัว่โมง 
 

สถานที่อบรมสัมมนา 
อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 

 

ระยะเวลา   
 ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  1 วนั ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 
 

น าสัมมนาโดย  

 
 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director) 
 บริษัท ลคักีส้ตาร์ อินเตอร์เนชัน่แนล(ประเทศไทย) จ ากดั 
 
ข้อมลูการศึกษา  
 บญัชบีณัฑติ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
 พาณิชยศาสตรม์หาบณัฑติ MBA มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์
 PhD Management, American University of Human Sciences, USA 

 
ประสบการณ์การท างาน  
อดีต รองผู้อ านวยการขาย บริษทั โอสถสภา จ ากดั 
Director of Management Committee-Osotspa Kirin Co.,Ltd. 
 
ประสบการณ์   
 ผูจ้ดัการฝา่ยฝึกอบรมพนกังานขาย บรษิทั ยลิเลตตป์ระเทศไทย จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยพฒันาการขาย บรษิทั เป็ปซีโ่คล่า อนิเตอรเ์นชัน่แนล เซา้ทอ์สีเอเชยี จ ากดั 
 ผูจ้ดัการภาค บรษิทั พร๊อคเตอร ์แอนด ์แกมเบลิ จ ากดั (พ ีแอนด ์จ)ี 
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 ผูจ้ดัการทัว่ไป สายงานการขาย บรษิทั ทโีอเอ จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยขายทัว่ไป บรษิทั โฟรโ์มสต ์ฟรสีแลนด ์(ประเทศไทย) จ ากดั มหาชน  
 ประสบการณ์การอบรม  
 TEAM SALES MANAGER PROGRAM PEPSI-COLA DETRIOT MICHIGAN USA  
 CUSTOMER BUSINESS DEVELOPMENT TRAINING PROGRAM PROCTER & GAMBLE AND 

WALMART ARKANSAS USA 
 

ประสบการณ์การบรรยาย  
 วทิยากร และทีป่รกึษา สถาบนัฝึกอบรม เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ (TCS) 
 วทิยากร-สมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย 
 วทิยากร-สมาคมการจดัการธรุกจิแหง่ประเทศไทย (TMA)  
 วทิยากร-สมาคมสง่เสรมิเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 
 อาจารยพ์เิศษและวทิยากร หลกัสตูรปรญิญาเอกและปรญิญาโททางการบรหิารธุรกจิ 
 คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัมหดิล  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์ 
 คณะบรหิารธุรกจิอตุสาหกรรม มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีไ่ทย-ญีปุ่น่  
 การตลาด บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยั อสีเทริน์เอเชยี บณัฑติวทิยาลยั 
 มหาวทิยาลยั ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ฯลฯ  
 ทีป่รกึษาชมรมผูบ้รหิารการขายสมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย  
 ทีป่รกึษา สถาบนั Pro Sales Academy  
 วทิยากร IN-HOUSE และทีป่รกึษา องคก์รรฐัวสิาหกจิ ธนาคาร บรษิทัจ ากดัและมหาชน  
 วทิยากรพเิศษรายการชัว่โมงนกับรหิาร สถานีวทิยจุุฬาฯ  
 ผูแ้ปลและเรยีบเรยีงหนงัสอืการบรหิารของส านกัพมิพด์อกหญา้ 

 
หวัข้อบรรยาย  
 การขาย 
 การตลาด 
 กลเมด็เคลด็ลบัสูค่วามส าเรจ็ 
 Sales Planning Strategy Program 
 การขายเชงิรกุในสภาวะวกิฤต ิขายไดต้อ้งเกบ็เงนิได ้
 ขายความคดิพชิติใจลกูคา้ 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ในการขาย 
 การวเิคราะหต์ลาดและคูแ่ขง่ขนั 
 การบรหิารการตลาดเชงิกลยทุธ์ 
 conceptual & consultative selling 
 เทคนิคTele-Marketing อยา่งมปีระสทิธภิาพสงู ภาคปฏบิตั ิ
 Visionary Sales Force Management 
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 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ภาคปฏบิตั ิ
 Sales Attitude & CRM 
 การเจรจาต่อรองทางธุรกจิแบบ Triple Win 
 Key Customer Mgt 
 การควบคมุและประเมนิผลงานทมีงานขายอยา่งมปีระสทิธภิาพสงู 
 การบรกิาร 
 การการสง่เสรมิการขาย 
 การเจรจาต่อรอง 
 จติวทิยาและการจดัการกบัคน 
 ความเป็นผูน้ า 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

 สถาบนัฝึกอบรม เทรนน่ิง เซน็เตอร ์เซอรวิ์ส (TCS) (บริษทั อาภาภาย จ ากดั(  
Tel No. 0-2736-0408             Fax No.02-736-0050             e-mail: admin@trainingservice.co.th 

Mobile No. 098 585 9995           id-line: pisit131918 
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