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คํานํา
ในยุคทีÉโลกหมุนเร็วกว่าเดิมหลายเท่า การตลาดไม่ใช่เพียง

เรืÉองของการขายสินคา้อีกต่อไป แต่ไดก้ลายเป็นศาสตรแ์ห่ง “ความ

เขา้ใจมนุษย”์ ทีÉผสมผสานระหว่างจิตวิทยา เทคโนโลย ีนวัตกรรม และ

คุณค่าทางสังคมเขา้ดว้ยกัน ทฤษฎีการตลาดสมัยใหม่จึงไม่เพียงตอบ

คาํถามว่า “จะขายอย่างไรใหไ้ด้กาํไร” แต่ยังถามต่อไปอีกขัÊนว่า “จะ

สรา้งคุณค่าใหลู้กคา้และสังคมอย่างไรใหย้ัÉงยืน”

หนังสือเล่มนี Êถูกเขียนขึ Êนดว้ยความตัÊงใจทีÉจะถ่ายทอดความรู ้

ทางการตลาดในมุมมองใหม่ — ทีÉไม่ไดม้องเพียงตวัเลขยอดขาย แต่

เห็นคุณค่าของความสัมพันธ ์ความเขา้ใจ และความสรา้งสรรค์ในโลก

ธุรกิจทีÉเปลีÉยนแปลงตลอดเวลา ผู้เขียนได้รวบรวมแนวคิดและทฤษฎีทีÉ

สาํคญัของการตลาด ตัÊงแต่รากฐานของแนวคิดดัÊงเดิมจนถึงแนวโน้ม

ใหม่ในยุคดิจิทัล พร้อมทัÊงยกตัวอย่างการประยุกต์ใช้ทีÉเข้าใจง่าย

เหมาะสาํหรบันักศึกษา ผู้ประกอบการ นักการตลาดรุ่นใหม่ และ

ผูส้นใจทัÉวไป

“การตลาด” ในความหมายของผูเ้ขียน คือ การสืÉอสารทีÉมีหัวใจ

ของมนุษยเ์ป็นศูนยก์ลาง ไม่ว่ารูปแบบธุรกิจจะเปลีÉยนไปเพียงใด หาก

ยังเข้าใจความต้องการและความรู้สึกของผู้คนได้อย่างแท้จริง ก็
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สามารถสรา้งความสาํเร็จไดอ้ย่างยัÉงยืน หนังสือเล่มนี Êจึงมุ่งให้ผูอ้่านได้

เห็นทัÊงภาพใหญ่ของทฤษฎี และแนวทางปฏิบัติทีÉสามารถนาํไปใช้จริง

ไดใ้นชีวิตการทาํงาน

ผู้เขียนหวังเป็นอย่างยิÉงว่า หนังสือเรืÉอง “ทฤษฎีการตลาด

สมัยใหม่และการประยุกต์ใช้ (Modern Marketing Theory and Its

Applications)” เล่มนี Ê จะเป็นแสงเล็ก ๆ ทีÉช่วยส่องทางให้ผู้ทีÉสนใจ

ดา้นการตลาดได้เขา้ใจ “หัวใจของการตลาด” อย่างลึกซึ ÊงมากยิÉงขึ Êน

และสามารถนาํความรูไ้ปต่อยอด สรา้งคุณค่าใหก้ับธุรกิจและสังคมใน

แบบของตนเอง

ดร.วัชรี ไตรเจริญกุลภักดิÍ (ดร.ฝน)
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บทนํา
จากยคุแห่งการขาย ส ู่ยคุแห่งความเขา้ใจ

หากมองยอ้นกลบัไปในประวติัศาสตรข์องการตลาด จะพบว่า

การตลาดในอดีตเริÉมตน้จากการ “แลกเปลีÉยนสินคา้” ทีÉเรียบง่ายและ

ตรงไปตรงมา มนุษย์เพียงต้องการสิÉงทีÉตนไม่มี และใช้สิÉงทีÉมีอยู่มา

แลกเปลีÉยนเพืÉอให้ชีวิตดาํรงอยู่ได้ แต่เมืÉอสังคมเริÉมพัฒนา เศรษฐกิจ

ขยายตัว การแข่งขันเกิดขึ Êน และผู้คนเริÉมมี “ทางเลือก” มากขึ Êน

การตลาดจึงไม่ใช่แค่เรืÉองของสินค้าอีกต่อไป แต่กลายเป็นศาสตรแ์ห่ง

การ “เขา้ใจและตอบสนองความตอ้งการของผูค้น”

จากยุคอุตสาหกรรมทีÉผู้ผลิตเป็นผู้กําหนดตลาด  มาสู่ยุค

ปัจจุบนัทีÉ “ผูบ้ริโภคเป็นศนูย์กลาง” การตลาดไดป้รับเปลีÉยนจากการ

มุ่งขายสินคา้ให้มากทีÉสุด สู่การสรา้งคุณค่า (Value Creation) ให้กับ

ลูกคา้อย่างแทจ้ริง ผูบ้ริโภคในยุคดิจิทัลไม่ไดเ้พียงมองหาสินค้าทีÉด ีแต่

ตอ้งการ “ประสบการณ์” ทีÉมีความหมาย ตอ้งการ “แบรนด”์ ทีÉเขา้ใจ

เขา และตอ้งการ “คุณค่า” ทีÉสอดคลอ้งกับชีวิตของตน

การตลาดสมัยใหม่จึงไม่ใช่เพียงกลยุทธ์ทางธุรกิจ แต่เป็นระบบ

ความคิดทีÉผสมผสานศาสตรห์ลายแขนงเข้าดว้ยกัน ทัÊงเศรษฐศาสตร์
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จิตวิทยา สังคมวิทยา เทคโนโลยี และขอ้มูล (Data Science) เพืÉอให้

เขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคอย่างลึกซึ Êงมากขึ Êน

โลกใหม่ของการตลาดในศตวรรษทีÉ Śř

ในศตวรรษทีÉ Śř โลกเต็มไปด้วยความเปลีÉยนแปลงอย่าง

รวดเร็วจากเทคโนโลยี การเชืÉอมต่อไรพ้รมแดน และการสืÉอสารแบบ

เรียลไทม์ ธุรกิจทุกขนาดต่างตอ้งปรับตัวใหเ้ขา้กับกระแสการตลาด

ดิจิทัล (Digital Marketing) ทีÉเขา้มามีบทบาทสําคัญ  เครืÉองมือทาง

การตลาดแบบเดิมอาจไม่เพียงพออีกต่อไป เพราะโลกออนไลนเ์ปิด

โอกาสใหทุ้กคนสามารถเป็น “ผูส้รา้ง” ไดใ้นเวลาเดียวกัน

การตลาดยุคใหม่จึงไม่ได้วัดความสาํเร็จจากยอดขายเพียง

อย่างเดียว แต่ยงัวดัจากความสมัพันธ ์ความไวว้างใจ และการมีส่วน

ร่วมของลกูคา้ ธุรกิจทีÉประสบความสาํเร็จในยุคนี Êจึงเป็นธุรกิจทีÉ “เขา้ใจ

ลูกค้าในระดับจิตใจ” มากกว่าธุรกิจทีÉเพียง “ขายได”้

นอกจากนีÊ กระแสของ “ความยัÉ งยืน” (Sustainability) และ

“จริยธรรมทางธุรกิจ” (Business Ethics) ก็เขา้มามีอิทธิพลต่อทฤษฎี

การตลาดมากขึ Êน ผูบ้ริโภคยุคใหม่ต้องการสนับสนุนแบรนดที์Éใส่ใจ

สิÉงแวดล้อม มีความรบัผิดชอบต่อสังคม และสรา้งผลลัพธ์เชิงบวกต่อ

โลก ซึÉงทาํใหแ้นวคิด “การตลาดเพืÉอสงัคม” (Social Marketing) และ
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“การตลาดความยัÉ งยืน” (Sustainable Marketing) กลายเป็นหัวใจ

สาํคัญขององคก์รสมัยใหม่

จุดมุ่งหมายของหนังสือเล่มนีÊ

หนังสือ “ทฤษฎีการตลาดสมัยใหม่และการประยุกต์ใช้” มี

จุดมุ่งหมายเพืÉออธิบายและเชืÉอมโยงแนวคิดทางการตลาดในมุมมองทีÉ

ลึกซึ Êงและรว่มสมัย โดยแบ่งเนื Êอหาออกเป็นลาํดบั เพืÉอใหผู้อ้่านเขา้ใจ

ตัÊงแต่รากฐานของทฤษฎีการตลาด การพฒันาแนวคิดในแต่ละยุคสมัย

ไปจนถึงการประยุกตใ์ชท้ฤษฎีเหล่านี Êในโลกธุรกิจจริง

ผูเ้ขียนตัÊงใจใหผู้อ้่านไดม้องเห็น “ภาพรวมของการตลาด” ทีÉ

เชืÉอมโยงกบัชีวติประจาํวัน และสามารถนาํแนวคิดทางทฤษฎีไปปรับ

ใช้กับงานจริง ไม่ว่าจะในภาคธุรกิจ การบริการ การสรา้งแบรนด์

ส่วนตัว หรือแม้แต่การสืÉอสารในชีวิตประจําวัน เพราะแทจ้ริงแล้ว

“การตลาด” คือศาสตรแ์ห่งการเขา้ใจมนุษย์ และมนุษย์ทุกคนล้วน

เกีÉยวขอ้งกับการตลาดในทุกลมหายใจ
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บททีÉ 1
พืÊนฐานและวิวัฒนาการของแนวคิดการตลาด

ในโลกธุรกิจทุกยุคทุกสมัย การตลาดถือเป็นหัวใจสาํคัญทีÉ

ขับเคลืÉอนการแลกเปลีÉยนระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค แม้รูปแบบของ

ตลาดและพฤติกรรมของผู้คนจะเปลีÉยนแปลงไปตามกาลเวลา แต่แก่น

แทข้องการตลาดยังคงอยู่ทีÉการเขา้ใจความตอ้งการของมนุษยแ์ละการ

ตอบสนองอย่างเหมาะสม การเรียนรู้ทฤษฎีและวิวัฒนาการของ

แนวคิดทางการตลาดจึงเป็นสิÉงจาํเป็น เพราะเป็นพื ÊนฐานทีÉช่วยใหเ้รา

เขา้ใจว่าการตลาดในปัจจุบนัเกิดขึ Êนจากกระบวนการพัฒนาอย่างไร

และเหตุใดแนวคิดแต่ละยุคจึงมีลักษณะเฉพาะทีÉแตกต่างกัน

การตลาดในระยะแรกเริÉมอาจมุ่งเนน้เพียงการขายสินคา้ให้

ไดม้ากทีÉสุด แต่เมืÉอสังคม เศรษฐกิจ และเทคโนโลยเีริÉมมีความซับซอ้น

มากขึ Êน แนวคิดทางการตลาดก็ไดเ้ปลีÉยนแปลงตามไปด้วย จากการ

เนน้สินค้า สู่การมองลูกคา้เป็นศูนย์กลาง และต่อยอดไปจนถึงการ

สร ้างคุณ ค่าร่วมกันระหว่างธุรกิจกับสังคม  การทําความเข้าใจ

พฒันาการเหล่านีÊไม่เพียงช่วยใหเ้รามองเห็นภาพรวมของการตลาด

เท่านัÊน แต่ยังทําให้เข้าใจถึงแนวโน้มและทิศทางของการตลาด

สมัยใหม่ไดช้ัดเจนยิÉงขึ Êน
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ดังนัÊน ก่อนทีÉจะเข้าสู่แนวคิดการตลาดในยุคปัจจุบัน การ

ย้อนกลับไปศึกษาพื Êนฐานและวิวฒันาการของแนวคิดทางการตลาด

ตัÊงแต่จุดเริÉมตน้จึงเป็นสิÉงสาํคัญ เพราะรากฐานทางความคิดเหล่านี Êคือ

เครืÉองมือทีÉช่วยใหเ้รามองเห็นการเปลีÉยนแปลงในแต่ละยุคไดอ้ย่างมี

เหตุผล และสามารถนาํองค์ความรูน้ัÊนมาประยุกตใ์ชไ้ดอ้ย่างเหมาะสม

กับบริบทของโลกในปัจจุบัน

พืÊนฐานและวิวัฒนาการของแนวคดิการตลาด

การตลาดเป็นศาสตรท์ีÉเกิดขึ Êนควบคู่กับการดาํรงอยู่ของมนุษย์

เพราะทกุครัÊงทีÉเกิดการแลกเปลีÉยนสินคา้และบริการ หรือแมแ้ต่แนวคิด

ใด ๆ ล้วนมีองค์ประกอบของการตลาดแฝงอยู ่การตลาดจึงมิไดจ้าํกัด

อยู่เพียงในโลกของธุรกิจเท่านัÊน แต่ยังเป็นกลไกสาํคัญทีÉขับเคลืÉอน

สังคม เศรษฐกิจ และวัฒนธรรมมาตลอดช่วงเวลาของมนุษยชาติ

ในช่วงเริÉมแรกของระบบเศรษฐกิจแบบแลกเปลีÉยน (Barter

System) การตลาดยงัไม่ถกูนิยามอย่างเป็นทางการ เพราะผูค้นเพียง

แลกสิÉงของทีÉตนต้องการโดยไม่มีกลยุทธ์หรือเครืÉองมือใด ๆ เขา้มา

เกีÉยวข้อง แต่เมืÉอสังคมเริÉมซับซ้อนขึ Êน เกิดการผลิต การคา้ขาย และ

การแข่งขัน การตลาดในฐานะศาสตรแ์ห่งการเข้าใจผู้บริโภคจึงค่อย ๆ

ก่อรูปขึ Êนและพัฒนาอย่างเป็นระบบ
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1.1 การตลาดในยุคเริÉมต้น

ในช่วงปลายศตวรรษทีÉ 19 ถึงต้นศตวรรษทีÉ 20 คือยุคของ

“แนวคิดการผลิต” (Production Concept) ซึÉงเป็นช่วงทีÉธุรกิจมุ่งเนน้

การผลิตสินค้าให้ได้มากทีÉสุดในต้นทุนทีÉตํÉาทีÉสุด ภายใต้แนวคิดทีÉว่า

“สินค้าดีและราคาถูก ผู้บริโภคย่อมซื Êอ” แนวคิดนี Êเกิดขึ Êนในยุค

อุตสาหกรรมเมืÉอเทคโนโลยีเริÉมเขา้มาช่วยใหก้ารผลิตมีประสิทธิภาพ

สูงขึ Êน ธุรกิจส่วนใหญ่จึงใหค้วามสาํคัญกับการผลิตมากกว่าความ

ตอ้งการทีÉแทจ้ริงของลูกคา้

ต่อมาเมืÉอการแข่งขันในตลาดเริÉมรุนแรงขึ Êน แนวคิด “การขาย”

(Selling Concept) จึงเกิดขึ Êน โดยมุ่งเน้นการผลักดันสินค้าออกสู่

ตลาดผ่านการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย ผูป้ระกอบการเชืÉอว่า

หากมีการนาํเสนอทีÉดี ผู้บริโภคก็จะซื Êอสินค้า แม้จะไม่ได้มีความ

ตอ้งการตัÊงแต่ต้นก็ตาม ยคุนี Êทาํให้เกิดการพัฒนาวิธีการขาย เทคนิค

การโนม้นา้วใจ และการสรา้งภาพลักษณข์องสินค้า

1.2 การตลาดยุคเน้นผู้บริโภคเป็นศูนยก์ลาง

หลังจากสงครามโลกครัÊงทีÉสอง เศรษฐกิจโลกเริÉมฟืÊนตัว ความ

ต้องการของผู้บริโภคมีความหลากหลายมากขึ Êน ผูค้นไม่ไดต้อ้งการ

เพียงสินคา้ แต่ต้องการสินค้าทีÉ “ตอบโจทยช์ีวิต” แนวคิด “การตลาด”
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(Marketing Concept) จึงถือกําเนิดขึ Êน โดยมีหลักสําคัญคือ “การ

เข้าใจและตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างดีทีÉสุด เพืÉอสรา้ง

ความพึงพอใจสูงสดุ”

แนวคิดนี Êถือเป็นจุดเปลีÉยนสาํคัญของโลกธุรกิจ เพราะจากเดิม

ทีÉองค์กรเป็นฝ่ายกําหนดตลาด กลับกลายเป็นผูบ้ริโภคทีÉมีอาํนาจใน

การเลือกซื Êอสินค้าและบริการ องค์กรต่าง ๆ เริÉมศึกษาพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค วิเคราะห์ตลาด และพัฒนาผลิตภัณฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการมากขึ Êน นับเป็นการวางรากฐานของการตลาดยุคใหม่ทีÉใช้

ขอ้มูลและความเขา้ใจมนุษยเ์ป็นศูนยก์ลาง

1.3 การตลาดยุคคุณค่าและความสัมพันธ์

ในช่วงทศวรรษทีÉ 1980–1990 แนวคิดการตลาดได้ก้าวสู่ระดับ

ทีÉลึกซึ ÊงยิÉงขึ Êน คือ “การตลาดเชิงสมัพันธ์” (Relationship Marketing)

ซึÉงมุ่งเน้นการสรา้งความสัมพันธ์ระยะยาวกบัลกูคา้ มากกว่าการขาย

เพียงครัÊงเดียว ธุรกิจเริÉมให้ความสําคัญกับความภักดีของลูกค้า

(Customer Loyalty) และการรักษาฐานลูกค้าเก่า เพราะการรักษา

ลูกคา้เดิมมีตน้ทุนตํÉากว่าการหาลกูค้าใหม่

ต่ อ ม าแนวคิ ด  “กา รตลาด เชิ งคุณ ค่ า ”  (Value-Based

Marketing) ก็ไดร้บัความนิยมมากขึ Êน โดยเนน้การสรา้งคุณค่าร่วมกัน


