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การตลาดสมยัใหมส่ าหรบันกัขาย 

Modern Marketing for Sales 

 

 หลกัการและเหตผุล 

ความรูด้า้นการตลาดเป็นองคป์ระกอบพืน้ฐานทีส่ าคญัและจ าเป็นส าหรับนักขายมอือาชพีในการทีจ่ะประสบ

ความส าเร็จในการเอาชนะใจลกูคา้และด าเนนิการไดต้ามกลยทุธข์องบรษัิทอยา่งมปีระสทิธภิาพ ในหลกัสตูรนี้ผู ้

เขา้อบรมจะไดเ้รยีนรูแ้นวคดิของการตลาดยคุใหม ่ความแตกตา่งระหวา่งการตลาดและการขาย (เพราะหลายคน

เขา้ใจวา่เป็นเรือ่งเดยีวกัน) เรยีนรูก้ารวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มดา้นการแขง่ขันทีส่ง่ผลตอ่การขาย เขา้ใจ

ความส าคัญของการแบง่สว่นตลาด การคน้หาลกูคา้เป้าหมายทีช่ว่ยประหยัดเวลาและเพิม่โอกาสในการขาย 

ความส าคัญของต าแหน่งผลติภัณฑท์ีช่ว่ยปิดการขายไดง้่ายยิง่ข ึน้ นอกจากนี้ผูเ้ขา้อบรมจะไดเ้รยีนรูเ้ครือ่งมอื

ดา้นการตลาดซึง่เป็นสว่นผสมส าคัญในการขายสนิคา้ ซึง่ตลอดระยะเวลาสองวันในการอบรมผูเ้ขา้อบรมจะได ้

เรยีนรูจ้ากกรณีศกึษา Workshop อภปิรายผล น าเสนอและแลกเปลีย่นประสบการณ์ระหวา่งผูเ้ขา้อบรมและ

วทิยากร 

  

 วตัถุประสงค ์

 ปรับกระบวนทัศนด์า้นการตลาดใหก้บันักขาย 

 รูจั้กแนวคดิของการตลาดยคุใหม ่

 เขา้ใจความแตกตา่งระหวา่งการขายและการตลาด 

 รูจั้กการคน้หาจุดแข็งเพือ่สรา้งความแตกตา่ง 

 เขา้ใจเทคนคิการวเิคราะหข์อ้มลูทีส่ าคัญเพือ่วางแผนการตลาด 

 เขา้ใจแนวทางในการวเิคราะห ์STP 

 เขา้ใจการก าหนดวัตถปุระสงคแ์ละเป้าหมายดา้นการตลาด 

 พัฒนาแนวคดิดา้นการตลาดเชงิกลยทุธ ์

 เรยีนรูแ้ละเขา้ใจการออกแบบกลยทุธก์ารตลาด 

 เขา้ใจการผสมผสานกลยทุธก์ารตลาดตา่งๆอยา่งเหมาะสม 

  

 เนือ้หา 

เนือ้หาการฝึกอบรมวนัแรก 

  ท าไมนักขายตอ้งรูเ้รือ่งการตลาด 

  การปรับเปลีย่นกระบวนทัศนด์า้นการตลาด (Marketing Paradigm) 

  How to synergize your Sales effort with Effective Marketing Program? 

  ความแตกตา่งระหวา่งการตลาดและการขาย 

  แนวคดิการตลาดสมัยใหม ่

  พฤตกิรรมของลกูคา้ยคุใหมท่ีนั่กขายไมค่วรตกขอบ (21 Century Customer Behavior) 

  กระบวนการตัดสนิใจซือ้ของลกูคา้ยคุใหม ่(Buying Decision Process) 

  การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกทีม่ผีลตอ่การแขง่ขัน (Market Environment Analysis) 

  การวเิคราะหค์ูแ่ขง่ (Competitor Analysis) 

  การวเิคราะหจ์ุดแข็งจุดออ่นขององคก์ร (SWOT Analysis) 

  การคน้หาจุดโดดเดน่เหนือคูแ่ขง่ (Unique Selling Points: USP) 

  การก าหนดสว่นแบง่ตลาด (Segmentation) 

  การก าหนดลกูคา้เป้าหมาย (Target) 

  การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Position) 
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เนือ้หาการฝึกอบรมวนัทีส่อง 

  การก าหนดวัตถปุระสงคท์างการตลาด (Marketing objective) 

  การตัง้เป้าหมายแบบ SMART 

  กลยทุธก์ารตลาด (Marketing Strategy) 

  กลยทุธก์ารใชส้ว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) 

  กลยทุธผ์ลติภณัฑ ์(Product Strategy) 

  กลยทุธร์าคา (Pricing Program) 

  กลยทุธก์ารบรหิารผูแ้ทนจ าหน่าย (Dealer Management) 

  กลยทุธเ์รือ่งโปรแกรมการสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion Program) 

  กลยทุธก์ารสือ่สารทางการตลาด (IMC : Integrated Marketing Communication) 

  กลยทุธก์ารบรหิารความสมัพันธก์ับลกูคา้ (CRM: Customer Relationship Management) 

  การบรหิารประสบการณ์ทีด่ใีหล้กูคา้ (CEM: Customer Experiential management) 

  กลยทุธก์ารตลาดเพือ่สงัคม (CSR : Corporate Social Responsibility) 

  การวัดผลทางการตลาด (Marketing Measurement) และการตดิตามผล (Follow-Up) 

 
 

 

 วธิกีารฝึกอบรม 

บรรยาย และ Workshop กรณีศกึษา ฝึกปฏบิัต ิ

  

 วทิยากร 

วทิยากรผูเ้ชีย่วชาญ 

  

 เหมาะส าหรบั 

ผูจั้ดการขาย (Sales Manager)ผูจั้ดการการตลาด (Marketing Managerผูบ้รหิารงานขาย (Sales Management)

หัวหนา้ทมีขาย (Sales Supervisor)หัวหนา้ทมีการตลาด (Marketing Supervisor)พนักงานขาย (Sales 

Executive)เจา้หนา้ทีข่าย (Sales Officer) 

 


