


Marketing မလပ်ုခင် ဒါလေးတွေ တွေးစေချင်  

ကျွနတ်ော်တို့  marketing service ပေးတဲအ့ခါ client တွေနဲ ့ ကျကျနန အချနိပ်ေးပြး briefing ယူ discussion 

session တွေယူပြးမှ စ roll out လပ်ုပါတယ် 

ဒီနေရာမှာ ဒါလေးတွေ တွေးထားပြးဖြစ်တဲ ့business owner တွေက ပုိခရီးတင်ွတာကုိတွေ့ရပါတယ် 

Theory ဆနတဲ် ့မသိမဖြစ် marketing framework တွေကုိ ကော်ဖီသောက်ရင်း စကားစမြည်ပြောတဲ ့bite size 

ဆနဆ်နလ်ေးတွေ ရေးပေးထားပါတယ် 

ဖတ်ပြး တွေးစရာကောင်းအောင် ကြုးစားရေးထားလို့  Walking Thoughts on Marketing လို့  ကုိယ့်ဖာသာ 

အမည်တပ်ထားပါတယ် 

ဖတ်ပြး အကျ ိုးတစုံတရာရိှမယ်လို့  မျှော်လင့်ပါတယ် 

 

The "Classic Marketing Frameworks”  
 
1. The Golden Circle: Start with Why (Simon Sinek) 
 
လတူွေက မင်း "ဘာလပ်ုသလဲ (What)" ဆုိတာကုိ ဝယ်တာမဟတ်ုဘူး၊ မင်း "ဘာကြောင့် လပ်ုသလဲ 
(Why)" ဆုိတာကုိ ကြည့်ပြး ဝယ်ကြတာ။ ကုိယ့်ရဲ့ Why ကုိ သေချာသိတဲအ့ခါ Customer တွေ 
အလိလို ုရောက်လာလိမ့်မယ်။ 

 Simon Sinek ရဲ့ Golden Circle ရဲ့ What - How - Why (၃) ဆင့် 

1. WHAT (အပြင်ဆုံး): မင်းဘာရောင်းတာလဲ? (ဥပမာ - ငါတို့က Marketing Service ပေးတယ်၊ 
အာမခံရောင်းတယ်) 

2. HOW (အလယ်): ဘယ်လိလုပ်ုတာလဲ? (ဥပမာ - ငါတို့က Design ပုိလှတယ်၊ Content 
ပုိကောင်းတယ်) 

3. WHY (ဗဟိခုျက်): "ဘာကြောင့်" ဒါကုိ လပ်ုနေတာလဲ? (မင်းရဲ့ ရည်ရွယ်ချက်၊ ယုံကြည်ချက်က 
ဘာလဲ?) 

၁။ Apple ကုိ ကြည့်မလား?  

သူတို့က "ငါတို့  ကွနပ်ျူတာရောင်းတယ်၊ ကင်မရာကောင်းတယ်၊ ဝယ်ဦးမလား" လို့  မရောင်းဘူး။ 
သူတို့ ရဲ့ Why က "ရုိးရာကုိ ဖောက်ထွက်ဖို့ နဲ ့ အကောင်းဆုံး ဒီဇုိင်းကုိ ပေးဖို့ " ဖြစ်နေတာ။ ဒါကြောင့် 
လတူွေက သူတို့ဘာထုတ်ထုတ် တနး်စီဝယ်ကြတာ။ 

၂။ မြနမ်ာပြည်က Startup တွေကုိ ကြည့်မလား?  

Brand (A): "ငါတို့က Delivery Service ပေးတယ်၊ မြနတ်ယ်" (What & How ပဲရိှတယ်) 



Brand (B): "ငါတို့က မြနမ်ာပြည်က အိမ်ရှင်မတွေ ဈေးဝယ်ရတဲ ့ဒကု္ခကုိ အဆုံးသတ်ပေးပြး သူတို့ ရဲ့ 
အချနိတ်ွေကုိ မိသားစုနဲ ့ ပုိကုနဆ်ုံးစေချင်လို့  ဒီလပ်ုငနး်ကုိ လပ်ုတာ" (Why ပါလာပြ) 

ကုိယ့်လဆုိူရင် ဘယ် Brand ကုိ ပုိအားပေးချင်မလဲ? 

ဒါကြောင့် Marketing plan တစ်ခု ဆဲွတောမ့ယ်ဆုိရင် Product အကြောင်းကုိပဲ ပြောမနေပါနဲဦ့း။ 
"ဘာကြောင့်" ဆုိတာကုိ အရင်ရှာပါ။ အဲဒါ တွေ့သွားရင် လတူွေရဲ့ ရင်ဘတ်ထဲကုိ ရောက်ဖို့ က 
လယ်ွသွားပြ။ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



2.  The 7Ps: Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical 
Evidence. 
 

 ကုိယ့်လကူ Starbucks Coffee ကြုက်တဲသူ့လား? 
တကယ်တော ့Starbucks မှာ ကမ္ဘာအ့ကောင်းဆုံးကော်ဖီရိှနေလို့  သူက Revenue အများဆုံးနဲ ့ 
ဈေးကွက်ကုိ ဦးဆောင်နေတာ မဟတ်ုပါဘူး။ Starbucks ကော်ဖီထက် ပုိကောင်းတဲဆုိ့င်တွေ 
အများကြးရိှပါတယ်။ ဒါပေမ့ဲ သူဘာလို့ သူ Market Leader ဖြစ်နေတာလဲ? 
အဖြေကတော ့7Ps of Marketing ကုိ အောင်မြင်အောင် မျှမျှတတလပ်ုနိင်ုလို့ ပါပဲ။ 

Marketing ဆုိတာ ဆယ်တနး်စာမေးပဲွနဲ ့ တတူယ် ကုိယ့်လ။ူ ၅ ဘာသာ ဂုဏ်ထူးထွက်နေပါစေဦး... 
တစ်ဘာသာတည်း ကျသွားရင်ကုိ ရှုံးပြ။ အောင်စာရင်းထွက်ဖို့  (Success ဖြစ်ဖို့ ) ဆုိရင် 7Ps 
စလုံးမှာ အမှတ်ပြည့်ဖို့  လိပုါတယ်။ 

Starbucks ရဲ့ 7Ps ကုိ တစ်ချက်လောက် ကြည့်လိက်ုရအောင် - 

1. Product (ထုတ်ကုန)် 

Starbucks က ကော်ဖီချည်းပဲ ရောင်းတာမဟတ်ုဘူး။ "Third Place" လို့ ခေါ် တဲ ့အိမ်နဲ ့ ရုံ းပြင်ပ 
တတိယနေရာကုိပါ ရောင်းတာ။ Quality က တသမတ်တည်းရိှတယ်။ ဘယ်နိင်ုငံသွားသွား 
ဒီအရသာ၊ ဒီ Standard ပဲ ရမယ်ဆုိတဲ ့ယုံကြည်မှုကုိ ရောင်းတာပါ။ 

2. Price (ဈေးနှုနး်) 

သူက Premium Pricing ကုိ သုံးတယ်။ ဈေးကြးပေးရလေ လတူွေက "ငါ အဆင့်အတနး်တစ်ခုကုိ 
သောက်နေရတာ" ဆုိတဲ ့စိတ်ကျေနပ်မှု (Psychological Value) ကုိ ရလေပါပဲ။ 

3. Place (နေရာ) 

"နေရာတိင်ုးမှာ ရိှနေရမယ်" ဆုိတဲ ့Strategy ပဲ။ မြု့ကြးတွေရဲ့ အချက်အချာကျတဲ ့ထောင့်တိင်ုးမှာ 
သူတို့ ရိှတယ်။ ကုိယ့်လ ူသောက်ချင်တဲအ့ချနိ ်အနးီဆုံးမှာ ရိှနေတာက သူတို့ ရဲ့ အားသာချက်ပဲ။ 

4. Promotion (အရောင်းမြငှ့်တင်ခြင်း) 

Social Media ကနေတဆင့် Lifestyle ကုိ ရောင်းတယ်။ ပြးတော ့Starbucks Rewards App 
ကနေတစ်ဆင့် Personalization လပ်ုပြး ကုိယ့်လ ူဘာကြုက်တတ်လဲဆုိတာ သိအောင်လပ်ုပြး 
ထပ်ခါတလဲလဲ ဝယ်အောင် ဆဲွဆောင်တယ်။ 

5. People (လသူားအရင်းအမြစ်) 

Starbucks က ဝနထ်မ်းတွေကုိ "Partners" လို့  ခေါ်တယ်။ ဝနထ်မ်းတွေ ပျော်မှ Customer ကုိ 
ကောင်းကောင်း ဝနဆ်ောင်မှုပေးနိင်ုမယ်ဆုိတာ သူတို့  သိတယ်။ ခွက်ပေါ်မှာ နာမည်လေး 
ရေးပေးတာကအစ လအူချင်းချင်း ဆက်သွယ်မှုကုိ ဖနတီ်းတာပါ။ 

6. Process (လပ်ုငနး်စဉ်) 

Mobile Order လပ်ုမလား၊ ဆုိင်ထဲမှာပဲ သောက်မလား? အမြနဆ်ုံးနဲ ့ အမှားအယွင်း 
အနည်းဆုံးဖြစ်အောင် Standardized System တစ်ခုကုိ တည်ဆောက်ထားတယ်။ ကုိယ့်လ ူ
အကြာကြး စောင့်စရာမလိတုာ ဒီ Process ကြောင့်ပဲ။ 

7. Physical Evidence (ရုပ်ပုိင်းဆုိင်ရာ သက်သေ) 



ဆုိင်ရဲ့ အပြင်အဆင်၊ အနံ ့၊ Jazz တေးဂီတ၊ အဖြူအမဲနဲ ့ သစ်သားရောင် ရောယှက်ထားတဲ ့
ပတ်ဝနး်ကျင်... ဒါတွေက Starbucks ကုိ ရောက်နေပြဆုိတဲ ့ခံစားချက်ကုိ ပေးတာ။ ဒါဟာ Branding 
ရဲ့ အသက်ပဲ။ 

Marketing Lessons: 

ကော်ဖီ (Product) တစ်ခုတည်း ကောင်းနေရုံနဲ ့ မရဘူး။ ကျနတဲ် ့၆ ချက်စလုံးကုိ ဟနခ်ျက်ညီညီ 
ပေါင်းစပ်နိင်ုမှ ဈေးကွက်မှာ ရှင်သနန်ိင်ုမှာပါ။ 

> "ကုိယ့်လပ်ုငနး်ရဲ့ 7Ps မှာ ဘယ်ဘာသာက အမှတ်နည်းနေလဲ?" ပြနစ်စ်ကြည့်ဖို့  လိမုယ်နော် 
ကုိယ့်လ။ူ 
 

 
 



3. The 4Cs: Customer, Cost, Convenience, Communication. 
 
Marketing လောကမှာ Product, Price, Place, Promotion ဆုိတဲ ့
4Ps - "ရောင်းသူဘက်က ကြည့်တဲအ့မြင်" ရိှပေမယ့် “customer ဘက်ကမြင်တဲအ့မြင်” - 4Cs 
ကုိလည်း စဉ်းစားဖို့ လိပုါတယ်။ 

 The 4Cs: Real-World Breakdown (The Netflix Case) 

ဘယ်သူမှ မငြင်းနိင်ုတဲ ့Example တစ်ခုနဲ ့ ကြည့်ရအောင်။ Netflix က Blockbuster ကုိ ဘာလို့  
အလဲထုိးနိင်ုခ့ဲတာလဲ? 4Ps ကြောင့် မဟတ်ုဘူး၊ 4Cs ကုိ အပုိင်ကုိင်လိက်ုလို့ ။ 

1. Customer (Not Product): 

Blockbuster က "DVD ငာှးတာ" ကုိ အာရုံ စုိက်တယ်။ Netflix ကတော ့Customer ရဲ့ "အိမ်မှာတင် 
အလယ်ွတကူ ဖျော်ဖြေမှုလိခုျင်တဲဆ့န္ဒ" ကုိ အာရုံ စုိက်တယ်။ Netflix က 
ရုပ်ရှင်ရောင်းတာမဟတ်ုဘူး၊ Comfort ကုိ ရောင်းတာ။ 

2. Cost (Not Price): 

Blockbuster မှာ ငာှးရင် နောက်ကျကြေး (Late fees) ပေးရတယ်။ အဲဒ့ါက 
စိတ်အနှောင့်အယှက်ဖြစ်ရတဲ ့"Cost" ပဲ။ Netflix က Subscription တစ်ခုတည်းနဲ ့ 
ကြုက်သလောက်ကြည့်၊ နောက်ကျကြေး မရိှဘူး။ Customer ရဲ့ Total Cost of Pain ကုိ 
လျှောခ့ျပေးလိက်ုတာ။ 

3. Convenience (Not Place): 

ဆုိင်ကုိ သွားနေစရာ မလိတုောဘူ့း။ အိပ်ရာပေါ်မှာ ဖုနး်လေးဖွင့်လိက်ုရုံ ပဲ။ ဘယ်နေရာ ရောက်ရောက် 
ကြည့်လို့ ရတယ်။ Convenience က ဆုိင်တည်နေရာထက် အဆပေါင်းများစွာ 
ပုိအရေးကြးသွားတယ်။ 

4. Communication (Not Promotion): 

"ဒီကားသစ်ထွက်တယ် လာငာှးပါ" ဆုိတဲ ့ကြော်ငြာ (Promotion) မျ ိုး မဟတ်ုတောဘူ့း။ "မင်း 
ဒါကြည့်ဖူးတယ်မလား၊ ဒါလေးလည်း ကြုက်မှာပဲ" ဆုိတဲ ့Algorithm နဲ ့ Communication လပ်ုတာ။ 
ကုိယ့်စိတ်ကုိ သိနေတဲ ့သူငယ်ချင်းလိ ုဖြစ်လာတာ။ 

 



 

ကုိယ့်လ ူရောင်းနေတဲ ့Product/ Service ကုိရော 4Cs အမြင်နဲ ့ စဉ်းစားကြည့်ဖူးလား? 

 
 
4.  STP: Segmentation, Targeting, and Positioning. 
 
Marketing မှာ "လတိူင်ုးကုိ ရောင်းမယ်" ဆုိတာ "ဘယ်သူ့ကုိမှ မရောင်းရတောဘူ့း" လို့  
အဓိပ္ပာယ်ရပါတယ်။  ဘယ်သူ့ကုိရောင်းမလဲဆုိတာ STP နဲစ့ဉ်းစားပါတယ်။ 

 STP ဆုိတာ ဘာလဲ? 

ကုိယ့်လကူ "အင်္ကျဆုိီင်" ဖွင့်တယ် ဆုိပါစို့ ။ 

၁။ Segmentation (ခဲွခြမ်းစိတ်ဖြာခြင်း) 

ဈေးကွက်ထဲမှာ လတူွေအများကြးရိှတယ်။ အကုနလ်ုံးကုိ လိက်ုမကြည့်နဲဦ့း။ အပ်ုစုအရင်ခဲွလိက်ုပါ။ 

* အပ်ုစု (က): ရုံ းတက်မယ့် လငူယ်တွေ (Formal) 

* အပ်ုစု (ခ): လေက့ျင့်ခနး်လပ်ုမယ့်သူတွေ (Sportswear) 



* အပ်ုစု (ဂ): အိမ်မှာပဲ အေးအေးဆေးဆေး နေမယ့်သူတွေ (Casual) 

၂။ Targeting (ပစ်မှတ်ထားခြင်း) 

အပ်ုစုတွေထဲကမှ ကုိယ်နဲ ့ အကုိက်ညီဆုံး တစ်ခုကုိပဲ ရွေးပါ။ ဥပမာ - "အပ်ုစု (ခ) - 
လေက့ျင့်ခနး်လပ်ုမယ့်သူတွေ" ကုိပဲ အသေအလဲ ရောင်းမယ်လို့  ဆုံးဖြတ်လိက်ုတာမျ ိုးပေါ။့ 

၃။ Positioning (နေရာယူခြင်း) 

"Gym ဝတ်စုံဆုိရင် ငါဆုိ့င်က အကောင်းဆုံးပဲ" လို့  လတူွေခေါင်းထဲ စဲွသွားအောင် လပ်ုတာပါ။ 

ဥပမာ - "ငါဝ့တ်စုံက ချွေးစုပ်ရုံတင်မဟတ်ုဘူး၊ ဝတ်ထားရင် ပိနသွ်ားသယောင် ထင်ရစေတယ်" 
ဆုိတဲ ့ပုံစံမျ ို းနဲ ့ နေရာယူလိက်ုတာပါ။ 

Starbucks ကုိ ကြည့်ပါ။ 

Segmentation: ကော်ဖီသောက်တဲသူ့တွေ။ 

Targeting: မြု့ပြမှာနေထုိင်ပြး အလပ်ုလပ်ုနေတဲ ့လလူတ်တနး်စားတွေ။ 

Positioning: "ကော်ဖီဆုိင်တင်မဟတ်ုဘူး၊ အိမ်နဲ ့ ရုံ းပြးရင် တတိယနေရာ (Third Place)" ဆုိပြး 
ဇိမ်ရိှရိှ အနားယူလို့ ရတဲ ့နေရာအဖြစ် သူတို့ ကုိယ်သူတို့  ပုံဖော်ထားတာပါ။ 

အနှစ်ချုပ်: 

လတိူင်ုးကုိ လိက်ုရောင်းနေမယ့်အစား ကုိယ့်ပစ္စည်းနဲ ့ တကယ်တနတဲ်သူ့ကုိပဲ ရွေးထုတ်ပြး 
"အသည်းစဲွ" ဖြစ်အောင် လပ်ုတာဟာ STP ပါပဲ။ 

Marketing ဆုိတာ ပုိက်ကွနန်ဲ ့ အကုနက်ျ ုံးတာမဟတ်ုဘူး၊ မှနက်နတဲ် ့ငါးမျှားချတ်ိနဲ ့ 
ငါးရွေးမျှားတာပါ။  

ဒီ STP အဆင့် ၃ ဆင့်ထဲမှာ ဘယ်အဆင့်က အခက်ခဲဆုံးလို့  ထင်လဲ? ကုိယ့်လပ်ုငနး်အတက်ွ 
Targeting ရောဘယ်လိရုွေးထားလဲ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



5. UVP (Unique Value Proposition): Why you? Why now? 
 
Marketing လပ်ုနေပြး "ကုိယ့်ပစ္စည်းက ဘာလို့ ကောင်းတာလဲ" လို့  တစ်ယောက်ယောက်က မေးရင် ၅ 
မိနစ်လောက် အကြာကြး ရှင်းပြနေရတနုး်လား ကုိယ့်လ?ူ  

တကယ်တော ့Customer က အကြာကြး နားမထောင်ဘူး။ တစ်ကြောင်းတည်းနဲ ့ ပဲွပြတ်မှ 
ရောင်းရမှာ။ Elevator Pitch သဘောမျ ိုး One-liner ရှင်းရှင်းလေး မထွက်မချင်း ကြော်ငြာပုိက်ဆံ 
မဖြုနး်နဲဦ့း။ 

ဒီ Formula ကုိသာ သုံးကြည့်!  

 (ဘယ်သူတွေအတက်ွ) + (ဘာ) + အဖြစ်ဆုံး 

 "ကျွနတ်ော်တို့ ဆီမှာ ပစ္စည်းကောင်းတယ်၊ စျေးတနတ်ယ်၊ လတိူင်ုးကြုက်တယ်..." (ဒါမျ ို းက 
လတိူင်ုးပြောနေကျပဲ ကုိယ့်လ)ူ 

 "Content Creator တွေ အတက်ွ အလယ်ွကူဆုံး Video Editing Tool" 

 "လပ်ုငနး်ရှင်တွေ အတက်ွ စိတ်အချရဆုံး Delivery ဝနဆ်ောင်မှု" 

အများကြး လျှောက်ပြောမနေနဲ။့ ကုိယ်က ဘယ်နေရာမှာ "အဖြစ်ဆုံး" လဲဆုိတာပဲ ရှာ။ အဲဒီ UVP ( 
Unique Value Proposition) ကုိ တစ်ကြောင်းတည်းနဲ ့ ရအောင်ပြောနိင်ုမှ Marketing က 
အလပ်ုလပ်ုမှာ။  

ကဲ... ကုိယ့်လ ူတို့ ရဲ့ Business ကရော ဘယ်သူတွေအတက်ွ ဘာ "အဖြစ်ဆုံး" လဲ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
6. SWOT Analysis: Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats. 
 
ကုိယ့်လလူပ်ုငနး် တိးုတက်ချင်ရင် SWOT Analysis လပ်ုဖို့  အရမ်းအရေးကြးပါတယ်။ 
ပေါပ့ေါပ့ါးပါးလေး ရှင်းပြပေးမယ်။ 

 SWOT ဆုိတာ ဘာလဲ? 

SWOT ဆုိတာ ကုိယ့်ရဲ့ အားသာချက်၊ အားနည်းချက်၊ အခွင့်အရေး နဲ ့ အတားအဆီး တွေကုိ 
ရှာဖွေတာပါ။ စစ်တပ်က ဗျူဟာချသလိမုျ ို းပေါ။့ 

၁။ Strengths (အားသာချက်များ)  

"ကုိယ့်မှာ ဘာတွေကောင်းလဲ?" 

ဥပမာ: "ငါဆုိ့င်က မုန ့ဟ်င်းခါးဆုိရင် ဟင်းရည်က အရမ်းချ ိုတယ်။" 

၂။ Weaknesses (အားနည်းချက်များ)  

"ကုိယ့်မှာ ဘာတွေ လိအုပ်နေသေးလဲ?" 

ဥပမာ: "ဆုိင်ရဲ့ နေရာက ရှာရခက်တယ်။" 

၃။ Opportunities (အခွင့်အရေးများ)  

"ပတ်ဝနး်ကျင်က ကုိယ့်ကုိ ဘာအခွင့်အရေးတွေ ပေးနေလဲ?" 

ဥပမာ: "ဒီနားတစ်ဝုိက်မှာ မုန ့ဟ်င်းခါးဆုိင်ကောင်းကောင်း မရိှသေးဘူး။" 

၄။ Threats (အတားအဆီးများ)  

"ပတ်ဝနး်ကျင်က ကုိယ့်အတက်ွ ဘာအခက်အခဲတွေ ရိှစေနိင်ုလဲ?" 

ဥပမာ: "ဆနဈ်ေးတွေက တက်လာနိင်ုတယ်။" 

 ဘာလို့  SWOT လပ်ုသင့်တာလဲ? 

ကုိယ့်ရဲ့ အားသာချက်ကုိ သိရင် ပုိပြးတိးုတက်အောင် လပ်ုလို့ ရတယ်။ အားနည်းချက်ကုိ သိရင် 
ပြင်လို့ ရတယ်။ အခွင့်အရေးကုိ သိရင် အမိအရဆုပ်ကုိင်နိင်ုပြး၊ အတားအဆီးကုိ သိရင် 
ကြုတင်ကာကွယ်နိင်ုတယ်။ 

"မျက်စိမိှတ်ပြး လျှောက်သွားတာထက်၊ လမ်းကြောင်းရှင်းအောင် ကြည့်ပြးသွားတာက ပုိစိတ်ချရ 

လအူများစုက SWOT လပ်ုရင် အားသာချက် (Strength) ကုိ ကြွားဖို့ နဲ ့ အားနည်းချက် (Weakness) 
ကုိ ဖုံးဖို့ ပဲ သုံးကြတာပါ။ တကယ်တော ့အောင်မြင်တဲလ့ပ်ုငနး်တွေက "ကုိယ့်အားနည်းချက်ကုိ 
သိရုံတင်မဟတ်ုဘဲ အသုံးချတတ်သူတွေ" ဖြစ်ပါတယ်။ 

၁။ အားနည်းချက်ကုိ အရောင်းဗျူဟာပြောင်းပါ (W + O) 

မုန ့ဟ်င်းခါးဆုိင် ဥပမာ: ကုိယ့်ဆုိင်က ဆုိင်ခနး်သေးသေးလေးဖြစ်နေတာက အားနည်းချက် 
(Weakness) ပါ။ ဒါပေမ့ဲ အဲဒါကုိ "နွေးထွေးတဲ ့အိမ်ချက်လက်ရာ၊ မိသားစုဝုိင်းချက်သလိမုျ ို း" 
ဆုိတဲ ့အခွင့်အရေး (Opportunity) အဖြစ် ပြောင်းလိက်ုပါ။ "ဆုိင်ကြးတွေလိ ု
စက်ရုံထုတ်အရသာမဟတ်ုဘဲ အိမ်မှာချက်ကျွေးသလိ ုစေတနာပါတယ်" ဆုိပြး ရောင်းတာမျ ိုးပါ။ 



၂။ အန္တရာယ်ကုိ အားသာချက်နဲ ့ ခုခံပါ (S + T) 

ဥပမာ: ဆနဈ်ေး၊ ဆီဈေးတွေ တက်လာတာဟာ အန္တရာယ် (Threat) ပါ။ ဒါပေမ့ဲ ကုိယ့်မှာ 
ရှေးမူမပျက်တဲ ့"အရသာစစ်စစ်" ဆုိတဲ ့အားသာချက် (Strength) ရိှရင် ဈေးမလျှောပ့ါနဲ။့ 
"ဈေးနှုနး်ထက် အရည်အသွေးကုိပဲ ဦးစားပေးတဲ ့ဖောက်သည်" အတက်ွပဲ ခုိင်ခုိင်မာမာ 
ရပ်တည်လိက်ုပါ။ 

 မစဉ်းစားမိတဲ ့ရှုထောင့် 

လတူွေက အားနည်းချက် (Weakness) ကုိ တွေ့ရင် စိတ်ညစ်တတ်ကြတယ်။ တကယ်တော ့
အားနည်းချက်ဆုိတာ "ကုိယ်ဘာကုိ မလပ်ုသင့်ဘူးလဲ" ဆုိတာကုိ ပြနေတဲ ့လမ်းညွှနခ်ျက်ပါ။ 

"ကုိယ့်အားနည်းချက်ကုိ လက်ခံလိက်ုတာဟာ... ပြုင်ဘက်တွေ တိက်ုခုိက်လို့ မရတောတဲ့ ့အမာခံ 
ခံစစ်တစ်ခု တည်ဆောက်လိက်ုတာနဲ ့ အတတူပူါပဲ။" 

ကုိယ့်ဆုိင်မှာ နေရာအကျယ်ကြးမရိှရင် ဆုိင်ထုိင်စားဖို့ ထက် Delivery ကုိ အားစုိက်ပါ။ 
အားနည်းချက်ကုိ အားနည်းချက်အတိင်ုး မထားဘဲ "လမ်းကြောင်းသစ်" တစ်ခုအဖြစ် 
ပြောင်းလဲပစ်လိက်ုပါ။ 

ကုိယ့်လပ်ုငနး်မှာ "အားနည်းချက်" လို့  ထင်နေတဲအ့ချက် တစ်ခုလောက် ရိှလား? အဲဒါကုိ 
အခွင့်အရေးအဖြစ် ဘယ်လိပုြောင်းမလဲ စဉ်းစားဖူးလား? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



7.  PESTEL: Political, Economic, Social, Technological, Environmental, Legal. 
 
ဒီနေခ့ေတ်မှာ "အလပ်ုကြုးစားရုံနဲ ့ မလုံလောက်တောဘူ့း၊ မျက်စိဖွင့် နားစွင့်ထားမှ တော်ကာကျမယ်" 
ဆုိတာ လက်ခံလား? 
Marketing မှာလည်း အလားတပဲူ။ 

7P တွေ 4C တွေက Internal Environment (ကုိယ့်ဘက်က ထိနး်ချုပ်လို့ ရတဲအ့ချက်တွေ) ပေါ။့ 

External Environment ကတော ့PESTEL — ဒါက ကုိယ့်လပ်ုငနး်အပြင်ဘက်ကနေ 
ရုိက်ခတ်လာမယ့် လှိုင်းလုံးကြးတွေပဲ။ ဒီလှိုင်းတွေကုိ ကြုမမြင်ရင် ဘယ်လောက်ကောင်းအောင် 
တည်ဆောက်ထားတဲ ့Business ဖြစ်ဖြစ် နစ်သွားနိင်ုပါတယ်။ 

ဒီနေခ့ေတ် Marketing လောကကုိ PESTEL မျက်မှနန်ဲ ့ ကြည့်ကြည့်ရအောင် - 

 PESTEL Analysis (Marketing POV) 

P (Political) - နိင်ုငံရေး: 

 Digital Platform တွေအပေါ် ကန ့သ်တ်ချက်တွေ၊ အနွလိ်င်ုးရောင်းဝယ်ရေး မူဝါဒအသစ်တွေက 
ကုိယ့် Campaign တွေရဲ့ Reach ကုိ တိက်ုရုိက်ထိခုိက်နိင်ုပါတယ်။ ဥပမာ - VPN သုံးရတာ 
ဒါမှမဟတ်ု Platform တစ်ခုခု ပိတ်သွားတာမျ ိုးပေါ။့ 

E (Economic) - စီးပွားရေး: 

  ငွေကြေးဖောင်းပွမှုကြောင့် လတူွေရဲ့ ဝယ်ယူနိင်ုစွမ်း (Purchasing Power) ကျလာတဲအ့ခါ 
"အရည်အသွေး" ထက် "တနဖုိ်း (Value)" ကုိ ပုိပြရတဲ ့Marketing Message မျ ိုး 
ပြောင်းသုံးရပါတယ်။ 

S (Social) - လမူှုရေး: 

  လတူွေရဲ့ အပြုအမူက TikTok လိမုျ ို း Short-video တွေဆီ အကုနရ်ောက်သွားပြ။ 
ကြော်ငြာကြးတွေထက် Real ဖြစ်တဲ ့Review တွေကုိပဲ ယုံကြည်တောတဲ့ ့Trend ကုိ နားလည်ဖို့  
လိပုါတယ်။ Authencity > Aesthetic ဖြစ်လာကြပါတယ်။ 

T (Technological) - နည်းပညာ: 

  ဒါက အလှုပ်ခတ်ဆုံးပဲ! AI သုံးပြး Content ဖနတီ်းတာ၊ Customer Data တွေကုိ ခဲွခြမ်းစိတ်ဖြာပြး 
ကုိယ်တိင်ုမသိသေးတဲ ့လိအုင်ကုိပါ ကြုတက်ွတဲ ့Marketing Tools တွေ လက်ဦးဖို့  လိပုါတယ်။ 

E (Environmental) - ပတ်ဝနး်ကျင်: 

  အခုခေတ် Consumer တွေက "Green Marketing" ကုိ ကြုက်တယ်။ ဒါက Global Treand။ 
မြနမ်ာနိင်ုငံမှာတော ့ကုိယ့် Business က CSR ဂရုစုိက်ကြောင်း ပြနိင်ုရင် ပုိပြး 
လတူွေကြုက်ပါတယ်။ 

L (Legal) - ဥပဒေ: 

  Data Privacy ဥပဒေတွေ၊ မူပုိင်ခွင့် (Copyright) စည်းကမ်းတွေက Marketing လပ်ုတဲအ့ခါ 
ဘောင်ကျော်လို့ မရတဲ ့အချက်တွေပါ။ 

AM ရဲ့ အကြပြုချက်  



Marketing ဆုိတာ Creative ဖြစ်ရုံနဲ ့ မရတောပ့ါဘူး။ Data-Driven ဖြစ်ရမယ်၊ ပြးတော ့
ပတ်ဝနး်ကျင် အပြောင်းအလဲကုိ Adaptive ဖြစ်ရမယ်။ လှိုင်းကြးလေ၊ လှိုင်းစီးတတ်တဲသူ့အတက်ွ 
အခွင့်အရေးများလေပါပဲ။ 

"ဈေးကွက်ကုိ နားလည်သူက ရှင်သနမ်ယ်၊ ဈေးကွက်ကုိ ကြုမြင်သူကတော ့Market Leader 
ဖြစ်မယ်" 

ကဲ... ကုိယ့်လတိူု့ရော လက်ရိှကုိယ့်လပ်ုငနး်မှာ ဒီ PESTEL ထဲက ဘယ်အချက်က 
အခုလောလောဆယ် အပြောင်းလဲဆုံးနဲ ့ အခက်ခဲဆုံး ဖြစ်နေတယ်လို့  ထင်လဲ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



8.  Ansoff Matrix: Market Penetration, Product Development, Market Development, 
Diversification. 
 
စျေးကွက်ထဲမှာ ကုိယ့်လပ်ုငနး်ကုိ ဘယ်လိခုျ ဲ့ထွင်ရမလဲဆုိတာ ခေါင်းစားနေပြလား?  
အရောင်းတက်ချင်ပေမ့ဲ ဘယ်ကစရမှနး်မသိဖြစ်နေတဲ ့ကုိယ့်လတိူု့အတက်ွ အရုိးရှင်းဆုံး 
"ကြးပွားရေးလမ်းစဉ် ၄ သွယ်" ကုိ ဥပမာလေးတွေနဲ ့ ပြောပြပေးမယ်။ 

၁. Market Penetration (ရိှပြးသားဈေးကွက်ထဲ အရိှနမ်ြငှ့်မယ်) 

ဒါကတော ့ကုိယ်ရောင်းနေကျပစ္စည်းကုိ ရိှပြးသားဖောက်သည်တွေဆီ ပုိရောင်းတာပါ။ 

ဥပမာ - နာမည်ကြး Bubble Tea ဆုိင်တစ်ဆုိင်က "တစ်ခွက်ဝယ် တစ်ခွက်လက်ဆောင်" ပေးတာမျ ိုး၊ 
ဒါမှမဟတ်ု Member Card တွေထုတ်ပြး လာနေကျသူတွေကုိ ပုိဝယ်အောင်ဆဲွဆောင်တာမျ ိုးပေါ။့ 

၂. Market Development (ဈေးကွက်အသစ်ကုိ ချ ဲ့ထွင်မယ်) 

ကုိယ့်ပစ္စည်းကတော ့အရင်အတိင်ုးပဲ၊ ဒါပေမ့ဲ လတူနး်စားအသစ် ဒါမှမဟတ်ု နယ်မြေအသစ်ကုိ 
သွားရောင်းတာပါ။ 

ဥပမာ - ရနကု်နမှ်ာပဲ နာမည်ကြးနေတဲ ့လက်ဖက်ရည်ဆုိင်က မန္တလေးမှာ ဆုိင်ခဲွသွားဖွင့်တာမျ ို း၊ 
ဒါမှမဟတ်ု လကူြးတွေပဲ သုံးတဲ ့Skincare ကုိ လငူယ်တွေအတက်ွပါ ကြော်ငြာပြး 
ထုိးဖောက်တာမျ ိုးပါ။ 

၃. Product Development (ပစ္စည်းအသစ် ထပ်ထုတ်မယ်) 

ကုိယ့်ဆီမှာ အမြဝယ်နေတဲသူ့တွေကုိ ပစ္စည်းအသစ်လေးတွေ ထပ်ရောင်းတာပါ။ 

ဥပမာ - အမွှေးတိင်ုရောင်းတဲ ့ကုမ္ပဏီကနေ အမွှေးတိင်ုထွနး်တဲ ့ခွက်လှလှလေးတွေပါ 
ထုတ်ရောင်းတာမျ ိုး၊ ဒါမှမဟတ်ု ဖုနး်ထုတ်တဲ ့ကုမ္ပဏီကနေ နားကြပ်နဲ ့ Smart Watch တွေပါ 
ထုတ်ရောင်းတာမျ ိုးပေါ။့ 

၄. Diversification (အသစ်စက်စက် နယ်ပယ်ထဲ ခုနဆ်င်းမယ်) 

ဒါကတော ့အစွန ့စ်ားဆုံးပဲ။ ပစ္စည်းကလည်းအသစ်၊ ဈေးကွက်ကလည်းအသစ်။ 

ဥပမာ - အဝတ်အစားချုပ်တဲလ့ပ်ုငနး်ကနေ ရုတ်တရက်ကြး "ကော်ဖီဆုိင်" ဖွင့်လိက်ုတာမျ ိုးပါ။ Risk 
များပေမ့ဲ အောင်မြင်ရင်တော ့အကြးကြးပဲနော်။ 

အနှစ်ချုပ်ရရင် - 

> ကုိယ့်လကူ ရိှတာကုိပဲ ပုိရောင်းမလား? လသူစ်တွေကုိ ရှာမလား? ပစ္စည်းအသစ် ထုတ်မလား? 
ဒါမှမဟတ်ု အကုနအ်သစ်ပြောင်းမလား? 

ဒီလိ ုစနစ်တကျ စဉ်းစားတဲ ့နည်းလမ်းကုိ Ansoff Matrix လို့  ခေါ်ပါတယ်။ 

ကုိယ့်လအူတက်ွကော ဘယ်လမ်းကြောင်းက အသင့်တော်ဆုံးဖြစ်မလဲ? 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 



9.  Porter’s Five Forces: Competition, Suppliers, Buyers, Substitutes, New 
Entrants. 
 
လပ်ုငနး်တစ်ခု စလပ်ုတောမ့ယ်ဆုိရင် ကုိယ့်လရဲူ့ပြုင်ဘက်က ဘယ်သူလဲဆုိတာ 
တစ်ခုတည်းကြည့်လို့ မရပါဘူး။ 
ကုိယ့်လလူပ်ုငနး်ကုိ ဘယ်ဘက်ကနေ ရုိက်ချ ို းမလဲဆုိတာ ဝုိင်းကြည့်နေတဲ ့"ရနသူ်မျ ို း ၅ ပါး" 
ရိှပါတယ်။  
ဒါကုိ သိထားမှ Marketing game မှာ အနိင်ုရမှာပါ။ ကဲ... ဥပမာလေးတွေနဲ ့ ကြည့်လိက်ုရအောင်။ 

၁. Competition (လက်ရိှပြုင်ဘက်များ) 

ဒါကတော ့ရှင်းပါတယ်။ ကုိယ့်လနူဲတ့တူ ူရောင်းနေတဲသူ့တွေ ဘယ်လောက်များလဲ၊ သူတို့က 
ဘယ်လောက် တောင့်တင်းလဲဆုိတာပါ။ 

* ဥပမာ - Grab နဲ ့ Foodpanda လိမုျ ို းပေါ။့ တစ်ဖက်က Discount ပေးရင် နောက်တစ်ဖက်ကလည်း 
လိက်ုပေးရတဲ ့သဘောပါ။ 

၂. Suppliers (ကုနက်ြမ်းသွင်းသူများ) 

ကုိယ့်လဆီူကုိ ပစ္စည်းသွင်းပေးတဲသူ့က ပါဝါကြးနေရင် ကုိယ့်လအူတက်ွ ခေါင်းခဲစရာပါ။ 

ဥပမာ - မြု့ထဲမှာ ကော်ဖီစေသွင်းတဲသူ့က တစ်ယောက်တည်းပဲရိှရင် သူက ဈေးတက်လိက်ုတာနဲ ့ 
ကုိယ့်အမြတ်ငွေ ပါသွားပါလိမ့်မယ်။ 

၃. Buyers (ဝယ်ယူသူများ) 

ဝယ်တဲသူ့က ပါဝါကြးနေတာမျ ိုးပါ။ သူတို့က "ဈေးလျှောဦ့း၊ မလျှောရ့င် ဟိဆုိုင်သွားဝယ်မှာ" လို့  
အကျပ်ကုိင်လို့ ရတဲ ့အခြေအနေပေါ။့ 

ဥပမာ - ပစ္စည်းတစ်ခုကုိ ဝယ်မယ့်သူက နည်းနည်းလေး၊ ရောင်းတဲဆုိ့င်က အများကြးဖြစ်နေတဲအ့ခါ 
ဝယ်သူက ဈေးကုိ စိတ်ကြုက် နှမ်ိလို့ ရသွားပါတယ်။ 

၄. Substitutes (အစားထုိးပစ္စည်းများ) 

ဒါက ပြုင်ဘက်ထက် ပုိကြောက်ဖို့ ကောင်းပါတယ်။ ကုိယ့်ပစ္စည်းကုိ မသုံးဘဲ တခြားဟာကုိ 
ပြောင်းသုံးလိက်ုတာပါ။ 

ဥပမာ - ရုပ်ရှင်ရုံတွေရဲ့ ပြုင်ဘက်က နောက်ထပ် ရုပ်ရှင်ရုံသစ်တွေ မဟတ်ုတောဘဲ့ 
အိမ်မှာကြည့်လို့ ရတဲ ့Netflix ဖြစ်သွားတာမျ ိုးပါ။ 

၅. New Entrants (ဈေးကွက်သစ်ဝင်လာသူများ) 

ကုိယ့်လပ်ုငနး်က ဘယ်သူမဆုိ အလယ်ွတကူ ဝင်လပ်ုလို့ ရတဲ ့လပ်ုငနး်မျ ို းလား? 

ဥပမာ - အအေးဆုိင်လေး တစ်ဆုိင်ဖွင့်တာက ဘယ်သူမဆုိ လယ်ွလယ်ွကူကူ လိက်ုဖွင့်နိင်ုတဲအ့တက်ွ 
ကုိယ့်လအူတက်ွ အမြတမ်း ခြမ်းခြောက်မှု ရိှနေတာမျ ိုးပါ။ 

သတိထားဖို့ က - ဒီ ၅ ချက်လုံးကုိ သေချာတက်ွချက်နိင်ုမှ ကုိယ့်လပ်ုငနး်က ရေရှည်မှာ အမြတ်အစွနး် 
ကျနမှ်ာဖြစ်ပါတယ်။ 

ဒီလိ ုဈေးကွက်အတင်ွးက ဖိအားတွေကုိ လေလ့ာတဲ ့နည်းလမ်းကုိ Porter’s Five Forces လို့  
ခေါ်ပါတယ်။ 



ဒီ ၅ ချက်ထဲမှာ ကုိယ့်လလူပ်ုငနး်အတက်ွ ဘယ်အချက်က အစုိးရိမ်ရဆုံးလဲ? 
 

 
 
 
 
 



10.  AIDA Model: Attention, Interest, Desire, Action. 
 
ဗုိက်ဆာအောင် အရင်လပ်ုမလား? ရောင်းရအောင် အရင်လပ်ုမလား?  

အစားအသောက်ရောင်းနေတဲ ့လပ်ုငနး်ရှင်တွေအတက်ွ Post တင်တိင်ုး "Order" တွေ 
တဖဲွဖဲွတက်လာစေမယ့် AIDA Model အကြောင်းကုိ ပြောပြပေးချင်ပါတယ်။ 

AIDA ဆုိတာ Marketing လောကမှာ အရမ်းနာမည်ကြးတဲ ့Formula တစ်ခုပါ။ ကုိယ့်လရဲူ့ Post 
ထဲမှာ ဒီ (၄) ချက်ကုိ အစဉ်လိက်ု ထည့်ရေးကြည့်ရအောင်။ 

 Attention (မျက်စိကျသွားအောင် အစပျ ိုးပါ) 

Newsfeed မှာ ပထမဆုံး မြင်လိက်ုရတဲ ့စာသား ဒါမှမဟတ်ု ဓာတ်ပုံက "ဟင်!" ဆုိပြး ရပ်သွားအောင် 
လပ်ုရပါမယ်။ 

 Post မှာသုံးရမည့်ပုံစံ: "နေလ့ယ်စာ ဘာစားရမလဲ စဉ်းစားရခက်ပြး ဗုိက်ဟောင်းလောင်း 
ဖြစ်နေပြလား? " (အငွေ့တထောင်းထောင်းနဲ ့ ရှမ်းခေါက်ဆဲွပုံလေးကုိ အရှေ့ဆုံးက ပြလိက်ုပါ) 

 Interest (စိတ်ဝင်စားသွားအောင် ဆဲွဆောင်ပါ) 

ရပ်ကြည့်မိနေတဲသူ့ကုိ ဆက်ဖတ်ချင်စိတ်ဖြစ်အောင် ကုိယ့်ပစ္စည်းရဲ့ ထူးခြားချက်ကုိ ပြောပြပါ။ 

 Post မှာသုံးရမည့်ပုံစံ: "ကျွနမ်တို့ ဆီက ရှမ်းခေါက်ဆဲွက ရှမ်းပြည်တောင်ပုိင်းက 
တိက်ုရုိက်မှာယူထားတဲ ့ဆနသ်ားစစ်စစ် ခေါက်ဆဲွဖတ်ကုိမှ ရှမ်းရုိးရာလက်ရာအတိင်ုး စိမ့်နေအောင် 
ချက်ပြုတ်ထားတာပါ။" 

 Desire (စားချင်စိတ် တားမရအောင် လပ်ုပါ) 

စားလိက်ုရင် ဘယ်လိ ုခံစားရမလဲဆုိတာကုိ ပေါ်လင်ွအောင် ရေးပြပါ။ 

 Post မှာသုံးရမည့်ပုံစံ: "အလပ်ုတွေရှု ပ်ပြး ပင်ပနး်နေတဲအ့ချနိမှ်ာ 
ကြက်သားပြုတ်ဟင်းရည်ပူပူလေးကုိ တစ်ငုံလောက် သောက်လိက်ုရတာထက် ပုိကောင်းတာ 
ဘာရိှဦးမလဲ? တို့ဟးူလတ်လတ်နွေးနွေးနဲ ့ မြေပဲဆံထောင်း၊ ငရုတ်သီးကြော်မွှေးမွှေးလေးက 
တစ်လပ်ုစားရုံနဲတ့င် လျှာဖျားမှာစိမ့်သွားမယ့် ကျေနပ်မှုကုိ ပေးစွမ်းမှာပါ။ 

  Action (ဝယ်ဖို့ အတက်ွ လမ်းကြောင်းပေးပါ) 

နောက်ဆုံးမှာတော ့ဝယ်ရတာ လယ်ွကူကြောင်းနဲ ့ ဘာလပ်ုရမလဲဆုိတာ တိတိကျကျ ပြောပါ။ 

 Post မှာသုံးရမည့်ပုံစံ: "အခုပဲ Messenger မှာ 'တစ်ပဲွ' လို့  ရေးလိက်ုရုံပါပဲ။ အိမ်အရောက် 
Delivery ကလည်း မြနမှ်မြနဆုိ်တော ့ဗုိက်ဆာချနိန်ဲ ့ ကွက်တိပဲနော်!" 

 အကြပြုချက်: အစားအသောက်ရောင်းတဲအ့ခါ "Desire" အပုိင်းမှာ စားနေတဲ ့အသံ (ASMR) 
ဒါမှမဟတ်ု အသားလေးတွေ နးူအိနေတဲ ့ပုံရိပ်တွေကုိ သုံးပေးရင် ပုိပြး ထိရောက်ပါတယ်။ 

Content ကုိရေးသူကလည်း အစားအသောက်ကုိ တကယ်နားလည်သူဖြစ်ပါစေ 

( ဒါမှမဟတ်ု chef/ အစားအသောက်ချက်ပြုတ်သူနဲ ့ content writer ကုိ သေချာစကားပြောခုိင်းပါ ) 

ဒီ Post လေးကုိ ဖတ်ကြည့်ပြးတဲအ့ခါမှာရော သင့်စိတ်ထဲမှာ တကယ်ပဲ ဗုိက်ဆာသွားပြလား? 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ဤ PDF စာအပ်ုငယ်လေးကုိ အဆုံးထိ ဖတ်ရှုပေးခ့ဲကြတဲအ့တက်ွ ကျေးဇူးအထူးတင်ရိှပါတယ်။ 



ကျွနတ်ော်တို့  AM Marketing Group (AMMG) အနေနဲ ့ လပ်ုငနး်ရှင်တွေရဲ့ Marketing 
လိအုပ်ချက်တွေကုိ ကူညီပေးတဲအ့ခါမှာ သက်သက်သာသာနဲ ့ ထိထိရောက်ရောက်ဖြစ်စေမယ့် 
Marketing Systems တွေကုိ ဦးစားပေး တည်ဆောက်ပေးလေရိှ့ပါတယ်။ အခုဖော်ပြခ့ဲတဲ ့
Framework (၁၀) ခုဟာ သီအိရီုသက်သက်မဟတ်ုဘဲ လက်တွေ့လပ်ုငနး်ခွင်ထဲမှာ စနစ်တကျ 
အသုံးချနိင်ုရင် သင့်ရဲ့ Brand ကုိ တစ်ဆင့်ထက်တစ်ဆင့် ပုိမုိခုိင်မာလာစေမှာပါ။ 

 

ရှေ့ ဆက်ပြး ဘာတွေလပ်ုကြမလ?ဲ 

ဒီစာအပ်ုထဲက အချက်အလက်တွေအပေါ် မူတည်ပြး သင့်လပ်ုငနး်အတက်ွ marketing strategy 
တွေကုိ ပြနလ်ည်သုံးသပ်ကြည့်ဖို့  တိက်ုတနွး်လိပုါတယ်။ 

●​ Self-Audit လပ်ုကြည့ပ်ါ: သင့်လပ်ုငနး်ရဲ့ Why (Golden Circle) ကုိ ရှာတွေ့ ပြလား? 7Ps 
ထဲက ဘယ်အချက်မှာ အားနည်းနေသလဲ? ဆုိတာကုိ အေးအေးဆေးဆေး 
ပြနတ်ွေးကြည့်ပါ။ 

●​ စနစ်တကျ တညဆ်ောက်ပါ: Marketing ဆုိတာ တစ်ခါတလေလပ်ုရတဲ ့အလပ်ုမဟတ်ုဘဲ 
အမြတမ်း လည်ပတ်နေတဲ ့System တစ်ခုဖြစ်အောင် ကြုးစားပါ။ 

●​ ဆွေးနွေးတုိင်ပင်ပါ: သင့်လပ်ုငနး်အတက်ွ ပုိမုိတိကျတဲ ့Marketing Automation ဒါမှမဟတ်ု 
Strategic Planning တွေ လိအုပ်တယ်ဆုိရင် ကျွနတ်ော်တို့ နဲ ့ အချနိမ်ရွေး 
ဆက်သွယ်စကားပြောနိင်ုပါတယ်။ 

 

Walking Thoughts on Marketing အစီအစဉ်လေးကနေ တဆင့် သင့်ရဲ့ စီးပွားရေးခရီးလမ်းမှာ 
အမြင်သစ်တွေ ရရိှသွားမယ်လို့  ယုံကြည်ပါတယ်။ နောင်အနာဂတ်မှာလည်း ဒီထက်မက 
ပုိကောင်းတဲ ့Marketing ဗဟသုုတတွေကုိ ဝေမျှပေးသွားဦးမှာမို့  စောင့်မျှော်ဖတ်ရှုပေးကြပါဦး။ 

 

"Marketing ဆုိတာ ပုိက်ကွနန်ဲ ့ အကုနက်ျ ုံးတာမဟတ်ုဘူး၊ မှနက်နတဲ် ့ငါးမျှားချတ်ိနဲ ့ 
ငါးရွေးမျှားတာပါ။" 
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