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คํานํา 
ในโลกปัจจุบันที�การเปลี�ยนแปลงเกิดขึ �นอย่างรวดเ ร็ว 

การตลาดไม่ใช่เพียงการขายสินค้าเท่านั �น แต่เป็นกระบวนการสร้าง

คณุค่า (Value Creation) ที�ทําให้ธุรกิจสามารถเชื�อมโยงกบัลกูค้า เข้า

ใจความต้องการ และส่งมอบสิ�งที�ตอบโจทย์ได้อย่างแท้จริง การตลาด

จึงเป็นหัวใจสําคัญที�ช่วยให้ธุรกิจอยู่รอด เติบโต และสร้างความ

แตกต่างในตลาดที�มีการแข่งขนัสงู 

หนงัสือ “การตลาดเบื �องต้น (Introduction to Marketing)” 

เล่มนี � ถูกออกแบบมาสําหรับนักเรียน นักศึกษาระดับปริญญาตรี- 

ปริญญาเอกที� ต้องการปูพื �นฐานด้านการตลาดอย่างเข้าใจง่าย 

ผู้ประกอบการทั�วไป ที�ต้องการต่อยอดความรู้เพื�อเพิ�มโอกาสทางธุรกิจ

และผู้สนใจทั�วไป ที�อยากเข้าใจหลกัการตลาดเพื�อประยุกต์ใช้ในการ

ดําเนินชีวิตได้จริง 

ผู้ อ่านจะได้เรียนรู้ตั �งแต่ความหมายพื �นฐานของการตลาด 

พฤติกรรมผู้ บริโภค การวางกลยุทธ์ STP ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) ไปจนถึงการตลาดดิจิทลัและการตลาดเพื�อความ

ยั�งยืน 
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ดังนั �น หนังสือเล่มนี � จึงมุ่งเน้นให้นักอ่านเข้าใจและสามารถ

นําไปปรับใช้ได้จริง ไม่ว่าจะเป็นในห้องเรียนหรือโลกธุรกิจจริง และมี

เป้าหมาย เพื�อปพูื �นฐานแนวคิดและทฤษฎีทางการตลาดเพื�อให้เข้าใจ

การสร้างคุณค่าและความสัมพันธ์ ที�ยั�ง ยืนกับลูกค้า เพื�อช่วย

ผู้ประกอบการและผู้ เรียนสามารถปรับตัวต่อการเปลี�ยนแปลงของ

ตลาดได้  

เมื�ออ่านจบ คุณจะมีความรู้ที�เพียงพอในการมองเห็นโอกาส 

เข้าใจตลาด และเริ�มสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดของคุณเองได้อย่าง

มั�นใจ 

ดร.วัชรี ไตรเจริญกุลภักดิ� จงแจ่ม 
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บทนํา 
ความเขา้ใจพื�นฐาน 

ความสาํคัญของการตลาดในยุคปัจจุบัน 

 ในโลกที�ทุกอย่างเปลี�ยนแปลงอย่างรวดเร็ว เทคโนโลยีดิจิทัล

เข้ามามีบทบาทสําคัญ และผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ �น การตลาด

ไม่ได้หมายถึงการขายสินค้าเพียงอย่างเดียวอีกต่อไป แต่คือ ศิลปะ

และวิทยาศาสตร์ของการสร้างคณุค่า (Value Creation) ที�ทําให้ธุรกิจ

เชื�อมโยงกบัผู้คน เข้าใจความต้องการ และตอบสนองได้อย่างตรงจดุ 

 การตลาดช่วยให้ธุรกจิ 

 อยู่รอดและเติบโต ท่ามกลางการแข่งขนัที�รุนแรง 

 สร้างความแตกต่าง ให้ลกูค้าเห็นถึงคณุค่าที�แท้จริง 

 ปรับตัวได้อย่างรวดเร็ว ตามกระแสการเปลี�ยนแปลงของ

พฤติกรรมผู้บริโภคและเทคโนโลยี 

 สร้างความสัมพันธ์ระยะยาว และความภักดีของลูกค้า 

(Customer Loyalty) 

 สําหรับผู้ ที�ต้องการเริ�มต้นธุรกิจหรือพัฒนากิจการเดิม การ

เข้าใจพื �นฐานการตลาดจึงเป็นสิ�งจําเป็น เพื�อให้สามารถวางกลยทุธ์ที�

เหมาะสมและตดัสินใจได้อย่างมั�นใจ 


