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Course outline 
หลกัสตูร : การตลาดร้านค้าเบือ้งต้น 
 (Introduction to Trade Marketing) 

(หลกัสตูร 1 วนั) 

 
โดย 

อาจารย ์วิโรจน์ สิทธิสรเดช   
วิทยากรและทีป่รึกษา ประจ าหมวดหลกัสูตร   

RETAILER & INDUSTRIAL , SALES & MARKETING   KCT Academy 

 ท่ีมาและความส าคญัของการฝึกอบรม 
ในปัจจบุนั การกระจายสนิคา้ไปสู่มอืผูบ้รโิภคส่วนใหญ่แลว้จ าเป็นต้องจ าหน่ายผ่านช่องทางการ

จดัจ าหน่าย (Channel) ซึง่รวมถงึผูค้า้ (Trader) ต่าง ๆ ทัง้รายใหญ่และเลก็ โดยแต่ละช่องทางการจดั
จ าหน่ายลว้นมขีอ้เด่นและขอ้ด้อยส าหรบัสนิคา้แต่ละชนิด รวมถงึส่วนแบ่งผลประโยชน์ทีแ่ตกต่างกนัไป 
การตลาดร้านค้าช่วยเพิม่โอกาสในการขายและเสรมิความแขง็แกร่งของแบรนด์ผ่านช่องทางการจดั
จ าหน่ายต่าง ๆ อย่างมปีระสทิธภิาพ ลดต้นทุนที่ไม่จ าเป็น และเสรมิสรา้งความสมัพนัธ์ที่ดกีบัผู้ค้า
รวมถงึสรา้งความแขง็แกร่งของตราสินคา้ (Brand) ในแต่ละช่องทาง ซึง่สามารถช่วยใหอ้งคก์รสามารถ
บรรลุเป้าหมายการตลาดและการขายโดยมผีลก าไรทีเ่หมาะสมและเตบิโตอย่างยัง่ยนื 

หลกัสูตรนี้จะให้ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกบัความส าคญั และหลกัการของการตลาดร้านค้า โดย
อธบิายถงึความสมัพนัธ์ของการตลาดผู้บรโิภค (Consumer Marketing) และการตลาดรา้นค้า (Trade 
Marketing) โดยแสดงถงึความสมัพนัธร์ะหว่างการพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) และการ
พฒันาตราสนิคา้ (Brand Development) กบั การตลาดผูซ้ือ้ (Shopper Marketing) และการตลาดลูกคา้
การคา้ (Trade Customer Marketing) 

จากนัน้จงึน าเขา้สู่กระบวนการวางกลยุทธ์ส าหรบัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Strategy) 
แลว้น าไปสู่แผนการด าเนินงานรว่มกบัลกูคา้ (Customer Plan) และสุดทา้ยถูกพฒันาขึน้เป็นแผนส าหรบั
ปฏบิตักิารทีจ่ดุขาย (Point of Purchase) 
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เนื่องจากการตลาดรา้นคา้ (Trade Marketing) มเีนื้อหาทีก่วา้งและมรีายละเอยีดมาก หลกัสูตรนี้

จงึถูกออกแบบส าหรบัผูท้ีต่้องการมคีวามรูค้วามเขา้ใจเกี่ยวกบัการตลาดรา้นคา้ (Trade Marketing) ขัน้
พืน้ฐาน เพื่อเป็นพืน้ฐานในการพฒันาทกัษะความรูด้า้นการตลาดรา้นคา้ (Trade Marketing) ในระดบัที่
สงูขึน้ต่อไป 

วตัถปุระสงค ์
1. ผูเ้ขา้อบรมมคีวามเขา้ใจภาพรวมของกระบวนการท างานดา้น Trade Marketing ได ้
2. ผูเ้ขา้อบรมความเขา้ใจความส าคญัของหลกัการทีเ่กี่ยวขอ้งกบั Trade Marketing เช่น Channel 

Management, Customer Marketing, และ Shopper Marketing ได ้
3. ผู้เขา้อบรมสามารถน าความรูเ้กี่ยวกบั Trade Marketing ไปประยุกต์ใช้ท าแผนส าหรบัการ

ปฏบิตักิารทีจ่ดุขาย (Point of Purchase) ในขัน้พืน้ฐานได ้
วิธีการ-จดุเน้น-และการติดตามผล 

ลกัษณะของการอบรมในช่วงตน้เป็นการบรรยายเพื่อใหผู้เ้รยีนมพีืน้ฐานความรูเ้กี่ยวกบัหลกัการ
ทีเ่กี่ยวขอ้งกบั Trade Marketing ในช่วงถดัไปจะเป็นการบรรยายสลบักบัการปฏบิตัิ (70:30) เช่น การ
ฝึกปฏบิตัิการ (Work Shop) โดยเน้นการสร้างทกัษะจากการปฏบิตั ิเช่น การจดัท าแผน Trade 
Marketing ขัน้ตน้ 

ในส่วนการตดิตามผล วทิยากรจะใหผู้เ้ขา้รบัการอบรมน าทกัษะทีไ่ดเ้รยีนไปใชใ้นการวางแผน 
Trade Marketing รวมถงึท าแผนส าหรบัลูกคา้และน าเสนอแก่ลูกค้า และส่งขอ้มลูใหว้ิทยากรประเมนิ
หลงัจากการฝึกอบรมแลว้ประมาณ 3 เดอืน (ทัง้นี้ขึน้อยูก่บัความตอ้งการขององคก์รดว้ย) 

หลักสูตรนี้ เหมาะส าหรับบุคลากรระดับปฏิบัติการ และระดับบริหารขัน้ต้นถึงระดับกลาง 
โดยเฉพาะจากหน่วยงานการตลาดรา้นคา้ การขาย และการตลาดทัว่ไป 
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หวัข้อการฝึกอบรม 
 

Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 
1 วนัที ่1  

9:00-10:30 
ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบั Trade Marketing 

 บทบาท หน้าที ่และความส าคญั 
 Trade Marketing และหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้ง 
 ทกัษะและความรูท้ีจ่ าเป็นส าหรบั Trade Marketing 

2 วนัที ่1  
10:30 -12:00 

การตลาดผู้ซ้ือ (Shopper Marketing) 
 ความเขา้ใจเกีย่วกบัผูซ้ือ้ (Shopper) 
 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 

3 วนัที ่1  
13:00 -14:00 

การบริหารช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Management) 
 ความเขา้ใจเกีย่วกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ช่องทาง Online และการตลาดรา้นคา้ 
 ความรูเ้บือ้งตน้การวางกลยุทธช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Channel Strategy) 
Channel Marketing หรือ Customer Marketing 

 ความส าคญั และความรูเ้บือ้งตน้ 
4 วนัที ่1  

14:00 -15:30 
แผนปฏิบติัการส าหรบัจดุขาย (Point of Purchase) 

 กลยทุธ ์(Strategy) ส าหรบั (Point of Purchase – POP) 
 กจิกรรมหลกั (Key Activities) ส าหรบัจดุขาย 

5 วนัที ่1  
15:30 – 16:30 

กิจกรรมทีเ่กีย่วข้องกบั Trade Marketing 
 การบรหิารกลุ่มผลติภณัฑ ์(Category Management) 
 การวางแผนอุปสงค ์(Demand Planning) 
 การวางแผนปฏบิตักิารขาย (Sales Operation Planning) 

6 16:30-17:00 ถาม-ตอบ และสรปุเนื้อหา 
 

วิธีการฝึกอบรม 
 บรรยาย กรณศีกึษา (Case Study) อภปิรายแลกเปลีย่น และการฝึกปฏบิตักิาร (Work Shop) 
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ผู้เข้ารบัการฝึกอบรม 
 ผูเ้กีย่วขอ้งในระดบัปฏบิตักิารและระดบับรหิารขัน้ตน้ถงึระดบักลาง จ านวน 30 คน 

 

ระยะเวลาการฝึกอบรม 
ระยะเวลาการฝึกอบรม 1 วนั 
 

แนวทางท่ีใช้ในการอบรม 
แนวทางการสมัมนาและรปูแบบการเรียนรู้ : ทฤษฎี 70 : ปฏิบติั 30 

บรรยาย     ถ่ายทอดความรูใ้หผู้เ้ขา้อบรม 
กิจกรรมกลุ่มระดมความคิด ผูเ้ขา้อบรมไดเ้ขา้ไป “มสี่วนรว่ม” 
ตวัอย่าง/กรณีศึกษาประกอบ เพื่อเหน็ “ภาพทีช่ดัเจน” มากยิง่ขึน้ 
 

 การสมัมนาใช้รูปแบบการเรยีนรูแ้บบผู้ใหญ่ (Adult Learning) ด้วยวธิกีารบรรยายควบคู่กบัการ
ปฏบิตั ิเน้นการบรรยายแบบให้ผู้เขา้สมัมนาเป็นศูนยก์ลางการอบรมการตัง้ประเดน็ค าถามเพื่อให้
ผู้เรยีนได้ใช้ความคดิ แลกเปลี่ยนประสบการณ์ มสี่วนร่วมในการแสดงความคดิเห็นและน าเสนอ 
เพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจเนื้อหาอยา่งแทจ้รงิ และ สามารถน าไปประยกุตใ์ชไ้ดท้นัท ี

 เนื้อหาของโปรแกรมมทีัง้การบรรยายใหค้วามรู ้พรอ้มการฝึกปฏบิตักิาร (Work Shop) อภปิราย
แลกเปลีย่น และกรณศีกึษา (Case Study) ท าใหก้ารเรยีนรูเ้กดิจากกาเขา้ใจดว้ยตวัเองอยา่งแทจ้รงิ 

 

 
 
 

 


