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	 ในสภาวะเศรษฐกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วอยู่ตลอดเวลา เช่น ที่เป็นอยู่ในขณะนี้
มีผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจอย่างมากความจ�ำเป็นที่จะต้องปรับกระบวนการในการวางแผนและ
การด�ำเนินธุรกิจโดยอาศัยข้อมูลและเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วยจึงมีความส�ำคัญอย่างยิ่ง 
	 หนังสือเล่มนี้เขียนโดยกูรูทางการตลาดแบบ DataBase Marketing ที่มีประสบการณ์ใน
การออกแบบและสร้างระบบข้อมลูสารสนเทศทางการตลาดให้กับบรษิทัช้ันน�ำของสหรฐัอเมรกิาหลายแห่ง 
เขาเป็นผู้ที่เขียนบทความในหนังสือธุรกิจแนวหน้าหลายฉบับอย่างต่อเนื่องรวมทั้งเป็นผู้บรรยายได้รับ
ความนิยมอย่างมากในการสัมมนาด้านการตลาดและเศรษฐกิจทั่วโลก 
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  	 ผู้เขียนได้เปิดประเด็นให้ความส�ำคัญของคุณค่าลูกค้าถาวร (Lifetime Value Customer) ที่มีต่อ
ความอยู่รอดอย่างมัน่คงของธรุกิจทัง้นีล้กูค้าทีธ่รุกิจควรให้ความส�ำคัญคือ ลกูค้าทีก่่อให้เกดิก�ำไรแก่ธรุกิจ
และลูกค้าถาวรซึ่งลูกค้า 2 ประเภทนี้ไม่ได้เป็นลูกค้าคนเดียวกันเสมอไป 
	 การที่เจ้าของธุรกิจและผู้เกี่ยวข้องในบริษัทเข้าใจถึงประโยชน์ข้อมูลของลูกค้าขององค์กร
ในทิศทางเดียวกัน และมีระบบการจัดการที่ดีในการน�ำเอาข้อมูลเหล่านั้นมาใช้ก็จะท�ำให้ทราบว่าใน
การประเมินลูกค้าจะต้องท�ำอย่างไรและจะสามารถส่ือสารกับลูกค้าที่ตรงกับความต้องการเฉพาะของ
พวกเขาได้อย่างไร โดยน�ำเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ในการจัดเก็บและวิเคราะห์ข้อมูลสารสนเทศ
ทางการตลาดเพื่อก�ำหนดกลยุทธและสร้างลูกค้าถาวรของบริษัทได้
	 หนังสือเล่มนี้แบ่งเป็น 3 ส่วน 
	 ส่วนที่	 1	เป็นการแนะน�ำเกี่ยวกับข้อมูลสารสนเทศทางการตลาด และบทบาทของเทคโนโลยี
สารสนเทศ โดย แบ่งเป็น 2 บท ซึ่งให้ภาพรวมของข้อมูลสารสนเทศทางการตลาดเชิงกลยุทธ และ
เทคโนโลยีสารสนเทศที่บริษัทจะต้องมีรวมถึงการสร้างช่องทางการส่ือสารแบบสองทาง ระหว่างบริษัท
กับลูกค้า
	 ส่วนที่	 2	การพัฒนากลยุทธทางการตลาดส่วนนีม้ ี10 บท เป็นการสร้างความเข้าใจในการสร้าง
ก�ำไรแก่ธุรกิจ โดยการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าจนสามารถพัฒนาเป็นข้อมูลสารสนเทศทางการตลาด
ของลูกค้ารายบคุคลได้  ข้อมลูสารสนเทศนีจ้ะถกูน�ำไปใช้ในการส่ือสารกบัลูกค้าจนสามารถผกูใจให้กลาย
เป็นลูกค้าถาวรของบริษัทได้	
	 ส่วนที่	 3	ส่วนนี้จะแบ่งออกเป็น 8 บท เป็นการน�ำเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการบริหาร
จดัการธรุกจิรปูแบบต่างๆ  โดยใช้ข้อมลูสารสนเทศทางการตลาดทีไ่ด้จากทัง้ภายในและภายนอกองค์กร

	 หนังสือเล่มนี้จะมีแบบทดสอบท้ายบททุกบท และจะมีเฉลยให้ในท้ายเล่มรวมทั้งผู ้เขียน
จะแนะน�ำแหล่งข้อมูลส�ำหรับผู้ที่สนใจจะติดตามความคืบหน้าในเรื่องนี้ต่อได้โดยแนะน�ำช่ือวารสาร 
หนังสือ การสัมมนา ตลอดจนเสนอตัวผู้เขียนที่พร้อมจะให้ความช่วยเหลือแนะน�ำเพิ่มเติมด้วย	


