
 

 วันศุกร์ที่ 26 มีนาคม 2564 

(เวลา 09.00 - 16.00) ณ ห้องสัมมนา 

โรงแรม S 31 
(ถ.สุขุมวิท ซอย 31) รถไฟฟ้า BTS สถานีพร้อมพงษ์

สมาชิก (Tax, HR) 

4,200 + VAT 294 = 4,494 บาท 
บุคคลทั่วไป 

4,900 + VAT 343 = 5,029 บาท 
(รวมเอกสาร ชา กาแฟ อาหารว่าง อาหารกลางวัน)

บริษัท ฝึกอบรมและสัมมนาธรรมนิติ จำกัด
DHARMNITI SEMINAR AND TRAINING CO.,LTD.

www.dst.co.th 
www.dst.co.th/facebook

178 อาคารธรรมนิติ ชั้น 4 ซ.เพิ่มทรัพย์ (ประชาชื่น 20) ถ.ประชาชื่น 
แขวงบางซื่อ เขตบางซื่อ กรุงเทพฯ 10800 TAX ID 010-553-300-1556

สงวนลิขสิทธิ์ 
รหัส 21/7279

(หลักสูตรเดียวกัน/ ใบเสร็จรับเงินฉบับเดียวกัน/ ไม่ร่วมโปรโมชั่นอื่น)

เข้าอบรมเดือนมีนาคม

2 ท่าน รับ Starbucks card มูลค่า 200 บาท 
3 ท่าน รับ Starbucks card มูลค่า 500 บาท
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Customer Approach
Drive a Business Forw

ard

Dharmniti Seminar and Training Co.,Ltd. Tel. 02-555-0700 Ext. 1, 02-587-6860-64 Fax. 02-555-0710

• รู้เท่าทันปัญหาที่เกิดขึ้นจากความเปลี่ยนแปลงของลูกค้า ส่งผลอย่างไรต่อธุรกิจ 

• เทคนิคการเข้าถึง วิเคราะห์พฤติกรรม และค้นหาความต้องการของลูกค้าเป้าหมายที่ไม่ควรพลาด 

• เข้าถึง 10 Lifestyle ของลูกค้าที่ทุกธุรกิจต้องเจอ!! พร้อม Case Study 

• ออกแบบกลยุทธ์เพื่อสร้าง Value สูงสุด ที่องค์กรนำไปใช้ได้จริง 

• ร่วมแบ่งปันประสบการณ์จริงที่ผู้เข้าอบรมเคยพบเกี่ยวกับลูกค้า

ลูกค้าติด (ใจ) ธุรกิจเดินหน้า ท่ามกลางความเปลี่ยนแปลง

ขับเคลื่อนธ
ุรกิจ ด้วยเท

คนิคการเข
้าถึงลูกค้าเป

้าหมาย

scan เพื่อจองสัมมนา

กําหนดการสัมมนา อัตราค่าสัมมนา

 รศ.ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ 

• ผู้อดีตผู้จัดการฝ่ายขายบริษัทเอกชนชั้นนำ 
• อาจารย์วิชาการบริหารการตลาดชั้นสูง มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์

วิทยากร

http://www.hrsocietymag.com
http://www.dst.co.th
http://www.hrsocietymag.com
http://www.dst.co.th


ชำระค่าสัมมนาเป็น เงินสด หรือ เช็ค สั่งจ่ายในนาม บริษัท ฝึกอบรมและสัมมนาธรรมนิติ จำกัด 
178 อาคารธรรมนิติ ชั้น 4 ซ.เพิ่มทรัพย์ (ประชาชื่น 20) ถ.ประชาชื่น แขวงบางซื่อ เขตบางซื่อ กรุงเทพฯ 10800  

TAX ID 010-553-300-1556 (สำนักงานใหญ่) (กรณีไม่มีหนังสือรับรองหัก ณ ที่จ่าย ต้องชำระเต็มจำนวน) งดรับเช็คส่วนตัว

สนใจสํารองที่นั่งได้ที่ TEL 02-555-0700 กด 1, 02-587-6860-64 FAX 02-555-0710

ยิ่งอบรมมาก ยิ่งเสียภาษีน้อย ค่าอบรมสามารถลงรายจ่ายได้เพิ่มขึ้นถึง 200%

หัวข้อสัมมนา

8. การออกแบบกลยุทธ์ธุรกิจและการตลาด  
   ตามความต้องการของลูกค้า เพื่อสร้าง Value ที่สูงสุด 

9. เข้าถึง 10 Lifestyle ของลูกค้าที่ทุกองค์กรต้องเจอ !!  
   พร้อม CASE STUDY 

1) ลูกค้ารักสะดวก (Easiness) 

2) ลูกค้านักวางแผน (Cautious Planner) 

3) ลูกค้าใจร้อน (Short Temper) 

4) ลูกค้าสายประหยัด (Economical) 

5) ลูกค้าชอบความหลากหลาย (Diversity) 

6) ลูกค้านักกิจกรรม (Activist) 

7) ลูกค้านักทดลอง (Inspired Adventurer) 

8) ลูกค้าเกาะกระแส (Trend Enthusiast) 

9) ลูกค้านักดิจิทัล (Digital Enthusiast) 

10) ลูกค้าภักดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) 

10. Workshop : การหาลูกค้าเป้าหมายที่ใช่  
     และสร้างเทคนิคการขายของตนเอง

1. เหตุผลและความจำเป็นในการวิเคราะห์  
  “ความเปลี่ยนแปลง”ของลูกค้า และผู้บริโภคในภาพรวม 

2. เทรนด์และรูปแบบของทัศนคติ แนวคิด  
   และพฤติกรรมของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลง 

3. ความเปลี่ยนแปลงของลูกค้ากับการวิเคราะห์ 
   ผลกระทบต่อธุรกิจ 360 องศา พร้อมกรณีตัวอย่าง

4. การวิเคราะห์และจัดกลุ่มประเภทลูกค้า เพื่อรับมือ 
   กับ“ความเปลี่ยนแปลงของสถานการปัจจุบัน” 
   อย่างเหมาะสม 

- สาเหตุที่การเข้าถึงพฤติกรรมลูกค้าจึงมีความสำคัญ

อย่างสูงต่อธุรกิจ 

- ข้อจำกัดของการแบ่งลูกค้าตามการแบ่งส่วนตลาด 

(Segmentation) และจัดแบ่งกลุ่มประเภทที่ 
ไม่เหมาะสมกับพฤติกรรมความเปลี่ยนแปลง 
ของลูกค้าในปัจจุบัน 

- ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจ

ของลูกค้าในยุคดิจิทัล5. เทคนิคการวิเคราะห์พฤติกรรม และค้นหาความต้องการ 
   ของลูกค้า ให้สอดคล้องกับธุรกิจ 

- การจัดทำ Customer Journey 

- การกำหนด Customer Persona 

- การวิเคราะห์และแก้ปัญหา Pain Points 

- การนำเสนอกลยุทธ์ตาม Customer Journey 

Mapping 

6. เทคนิคการบริหารและสร้างประสบการณ์เชิงบวก 
   ของลูกค้า สู่การเข้าถึงลูกค้าอย่างตรงเป้าหมาย 

- การจัดทำ Customer Experience 

- กลยุทธ์ในการบริหารประสบการณ์ลูกค้า 

- การประยุกต์ใช้ Customer Experience  
เพื่อบริหารงานด้านการตลาด 

7. เทคนิคในการเข้าถึง (Approach) กลุ่มลูกค้า 
   แต่ละประเภท ทำอย่างไรให้ได้ใจมาก่อน 

- เทคนิคการสื่อสารเพื่อชนะใจลูกค้า 

- เทคนิคการตอบข้อโต้แย้งของลูกค้าแต่ละประเภท 

- การกำหนดบทพูดขายในแต่ละสถานการณ์ 

Section 1 : ความจําเป็นและท่ีมา

Hilight

Section 2 : การวิเคราะห์ความเปลี่ยนแปลง

Section 3 : เทคนิคการเข้าถึงลูกค้าอย่างตรงเป้าหมาย

Section 4 : Case Study & Workshop


