
Customer and 
Non Customer Analysis 
เทคนิคการว�เคราะห�ลูกค�าและผู�ที่ยังไม� ได�เป�นลูกค�าเพ�่อขยายตลาด

หลักสูตร

“ ”หลักสูตรฝ�กอบรมด�านการตลาดเน�นการสร�างและการขยายตลาดใหม�ที่ไม�มีในตํารา

ทบทวนการตอบสนองความต�องการลูกค�า ในมุมมองของการตลาด 
ยุค 1.0 ถึง 5.0
          • Mass Market                      • Segmentation
          • Human Centric                  • Hi tech & Hi touch
          • Big Data, AI and Customer Gen

เคร�่องมือทางการตลาดในการว�เคราะห�พฤติกรรมลูกค�า 
(Customer Analysis Tools)
          • Life Stage                           • Life Style
          • Customer Journey            • Customer Network
          • Workshop : Customer Journey

เคร�่องมือในการหากลุ�มผู�ที่ ไม�ใช�ลูกค�า (Non-Customer Analysis)
          • Tree Tier of Non-Customer Analysis
          • Customer and Non-Customer Pain Point Analysis
          • HI tech & กรณีตัวอย�างของ Non-Customer Analysis
          • Workshop : การหา Pain Points

การวัดประสิทธิภาพในการสื่อสารกับลูกค�าและผู�ที่ต�องการให�เป�นลูกค�า 
ในแต�ละระดับของ Customer Journey

COURSE OUTLINE

 การว�เคราะห�ถึงกลุ�มลูกค�าและกลุ�มที่เป�นลูกค�าเป�าหมายเพ�่อขยายตลาดถือเป�นสิ�งสําคัญมากซึ่งนักการตลาดจะต�องให�ความสําคัญ

กับความต�องการของลูกค�าและผู�ที่ยังไม�ได�เป�นลูกค�า หลักสูตรเทคนิคการว�เคราะห�ลูกค�าและผู�ที่ยังไม�ได�เป�นลูกค�าเพ�่อขยายตลาดนี้จ�ง

ถูกสร�างข�้นมาเพ�่อเน�นการว�เคราะห�ลูกค�าเดิมและเพ��มลูกค�าใหม�ในการขยายตลาดที่ไม�มีในตํารา ใครคือลูกค�า? ลูกค�าต�องการซื้ออะไร? 

ทําไมลูกค�าถึงซื้อ? ลูกค�าซื้อที่ไหน? ใครมีส�วนร�วมในการตัดสินใจซื้อ? ทําไมถึงว�เคราะห�แต�ลูกค�าเดิม? ลูกค�าใหม�เราจะเป�นใคร? 

จะหาลูกค�าใหม�จากไหน? ใครยังไม�มาเป�นลูกค�าเรา? ทําอย�างไรถึงจะมาเป�นลูกค�าเรา? ผ�านแนวคิดการว�เคราะห�การตลาดแบบเดิม ๆ 

ด�วยแนวคิดที่ Blue Ocean สุด ๆ ที่จะเป�ดมุมมองใหม�ของคุณ
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Customer and Non Customer Analysis

โดย ศ.วิทวัส รุงเรืองผล

กูรูดานการตลาดระดับประเทศ

อาจารยประจำภาควิชาการตลาด คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

***หมายเหตุ หากตองการยกเลิกหลักสูตรตองแจงลวงหนาอยางนอย 3 วัน 

มิฉะนั้นทานตองชําระคาใชจายรอยละ 30 ของคาธรรมเนียมการอบรม

สมาชิกศูนยฯ รับสวนลด 10 % 

สมาชิกศูนยฯ 1,500 บาท / ป 

พรอมรับสิทธิประโยชนกับทางศูนยฯ 

(ขอสงวนสิทธิ์สําหรับผูที่สํารองที่นั่ง

ลวงหนากอน)

โอนเงินเขาบัญชี

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด(มหาชน) 

สาขาศรีวราทาวนอินทาวน 

บัญชีออมทรัพย

เลขที่ 609-2-01313-6 

การชําระเงิน

ชําระโดยสั่งจายเช็ค/แคชเชียรเช็ค ขีดครอม 

สั่งจายในนาม 

"บริษัท ศูนยพัฒนากลยุทธทางธุรกิจ จํากัด" 

เลขประจําตัวผูเสียภาษี 0105539066692

1755 ซ.ลาดพราว 94 ถ.ลาดพราว แขวงพลับพลา 

เขตวังทองหลาง กรุงเทพฯ 10310

ชื่อ

ตําแหน�ง/ฝ�าย

E-mail

มือถือ

ชื่อ

ตําแหน�ง/ฝ�าย

E-mail

มือถือ

สํานักงานใหญ�

เลขประจําตัวผู�เสียภาษี

ชื่อบร�ษัท/องค�กร

ประเภทธุรกิจ

ที่อยู�

ชื่อผู�ประสานงาน

ตําแหน�ง/ฝ�าย โทรศัพท�

โทรสาร

E-mail

สาขา

มือถือ

มือถือ

1

2

@strategiccenter

www.sbdc.co.th

Line

เว็บไซต

ค�าธรรมเนียม 4,800 บาท  (ไม�รวมภาษีมูลค�าเพ��ม)

www.sbdc.co.thโทร : 085-485-8825 public@sbdc.co.th

1. เร�ยนรู�เทคนิคในการศึกษา และว�เคราะห�ความต�องการของลูกค�า

2. เป�ดมุมมองใหม�ในการกําหนดลูกค�า ค�นหา และเข�าถึงลูกค�าใหม�

3. ทดลองปรับเปลี่ยนหร�อสร�างกลยุทธ�ในการกําหนดกลุ�มลูกค�า

4. ทดลองออกแบบวัดความสามารถในการตอบสนองความต�องการของลูกค�า

Objective

หลักสูตร
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