
 การวางกลยุทธแ์ละการวางแผนการตลาดต้องอาศัยทักษะและความ

สามารถในการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดเพื่อใช้ในการตัดสินใจ โดยการ

วิเคราะห์ที่ดีนั้นจะต้องเป็นไปอย่างมีระบบ และมีหลักการที่น่าเชื่อถือ ซึ่งใน

ปัจจุบันได้มีการนำเสนอแนวคิด และเครื่องมือทางการตลาดที่หลายหลากเพื่อให้

นักการตลาดเลือกใช้ อย่างไรก็ตามสิ่งที่ท้าทาย คือ ควรเลือกใช้เครื่องมือใดจาก

เครื่องมือที่มากมายเหล่านั้นและควรจะประยุกต์ใช้อย่างไรจึงจะถูกต้อง และเป็น

ประโยชน์ต่อการทำการตลาดในการทำงานจริง " หลักสูตรการวิเคราะห์ทาง

การตลาด " จึงได้ถูกพฒันาข้ึนเพ่ือนำเสนอแนวคิด และเคร่ืองมือในการวิเคราะห์

การตลาดหลักๆ ที่น่าจะเป็นประโยชน์ต่อนักการตลาด หลักสูตรนี้มุ่งเน้นที่การ

เข้าใจและการเรียนรู้ในเชิงลึก เพื่อให้ผู้อบรม "รู้จริง" ดังนั้น จะเลือกแนวคิดและ

เครื่องมือทางการตลาดเพียงไม่กี่ชิ้นเท่านั้น แต่เป็นเครื่องมือที่สำคัญที่นักการ

ตลาดควรทราบ โดยเน้นที่การเจาะลึกถึง แนวทางการวิเคราะห์และการนำไป

ประยุกต์ใช้ เพื่อเสริมสร้างความชำนาญและทักษะในการวางแผนการตลาดและ

เพื่อการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพ
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Course Outline

ภาพรวมระบบการตลาด เพื่อเข้าในความเชื่อมโยงของการ
วิเคราะห์ทางการตลาดที่นำไปสู่การกำหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด
Marketing Strategies  Model Analysis
 Holistic Marketing Mode
 Business Model Analysis
 Strategic Canvas Model
Marketing  Analysis Tools
 Trade  Area  Analysis
 Role of Product in Retail Business
 Competitive role and strategies  Analysis 
Marketing  Analysis : Action Plan Level
 Sale to Profit Ratio 
 Social Engagement  Analysis
 Advertising Analysis
 Sale Promotion Analysis
 ROI Analysis
Workshop :  Marketing Analysis In action
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สมาชิกศูนย์ฯ รับส่วนลด 10%

สมัครสมาชิกศูนย์ฯ 1,500 บาท/ปีพร้อมรับสิทธิประโยชน์กับทางศูนย์ฯ

(ขอสงวนสิทธิ์สำหรับสมาชิกและผู้ที่สำรองที่นั่งล่วงหน้าก่อน)

การชำระเงิน
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- โอนเงินเข้าบัญชี 
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** หมายเหตุ หากต้องการยกเลิกหลักสูตรต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 3 วัน
   มิฉะนั้นท่านต้องชำระค่าใช้จ่ายร้อยละ 30 ของค่าธรรมเนียมการอบรม

วิทยากร
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หัวหน้าภาควิชาการตลาด คณะพาณิชยศาสตร์

และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์
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1. เขาใจมุมมองในการวิเคราะหทางการตลาดในแตละแบบ

2. เขาใจเครื่องมือการวิเคราะหทางการตลาดประเภทตางๆ

3. สามารถนําเครื่องมือในการวิเคราะหทางการตลาดไปปรับใชงานไดจริง

4. การปรับเปลี่ยนมุมมองใหมในการทําการวิเคราะหการตลาด
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