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นวัตกรรมกลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยนื: กลยุทธการตลาด 4Ss 
ผูชวยศาสตราจารย ดร. ระพีพร ศรีจําปา  

ผูอํานวยการหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
 

“การตลาด”เปนคําที่หลายคนใหความสนใจอยางมากเพราะไดประจักษแลววา การตลาดสามารถ
ชวยใหธุรกิจของตนมีผลกําไรจากการที่ยอดขายเพิ่มขึน้ แตบางคนยังไมคอยแนใจวาการขาย
เหมือนหรือแตกตางอยางไรจากการตลาดเพราะการขายก็สรางยอดขายและทําใหเกดิผลกําไร
เชนกัน ในปจจุบันนี้พบวาคนสวนใหญยังเขาใจผิดวาการตลาด กับ การขาย เปนเรื่องเดียวกัน แตใน
ความเปนจริงแลวเปนสิ่งที่เกี่ยวของกันแตมีนิยามหรือความหมายที่แตกตางกันอยางมาก  
การตลาดนั้นมุงเนนเรื่องความเขาใจในตัวลูกคาและกําหนดไดวาใครคอืกลุมลูกคาเปาหมาย และ
ลูกคาเหลานั้นมีความตองการอะไร ดังนั้นการตลาดตองศึกษาคนหาความตองการของลูกคาให
เขาใจกอนที่จะคิดสรางสรรคสินคาและบริการที่ชวยแกไขปญหาใหลูกคา และสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดอยางดีจนทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและกลับมาซื้อหรือใชบริการอยู
เปนประจํา ในขณะที่การขายจะมุงเนนที่ผลิตภัณฑที่บริษทัมีอยูมากกวาการมุงเนนที่ลูกคาโดยการ
ขายจะทําการแสวงหาหนทางที่จะขายสินคาหรือบริการนั้นใหไดปริมาณมากที่สุด และสวนใหญ
การขายจะนําเสนอคุณสมบัติที่ดีของผลิตภัณฑ โนมนาว ชักชวนใหลูกคาคลอยตามและชื่นชอบใน
คุณสมบัติที่ดขีองผลิตภัณฑดังกลาวจนลูกคาตัดสินใจซือ้ แมบางครั้งลูกคาอาจไมมคีวามตองการ
หรือความจําเปนที่จะใชผลิตภัณฑนั้นอยางแทจริง อยางไรก็ตามปจจุบนันี้การตลาดและการขายมี
ความสัมพันธเกี่ยวเนื่องกนัอยางมากดังนั้นบริษัทหรือสถานประกอบการควรทําการศึกษาและทํา
ความเขาใจอยางลึกซึ้งถึงความแตกตางและความเกี่ยวพนักันระหวางการตลาดและการขาย   
เพราะการตลาดที่ประสบความสําเร็จไดอยางรวดเร็วนั้นตองใชหลักการขายมารวมดวยดงัจะเห็นได
วาหลายครั้งทีลู่กคาไมเขาใจในคุณคาและคุณประโยชนของผลิตภัณฑทําใหลูกคาตองการ
คําแนะนําที่ละเอียดและถูกตองชัดเจนเพื่อชวยใหการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑกระทําไดรวดเรว็ขึ้น  
แมวาการขายในอดีตสวนใหญจะมุงเนนกระบวนการขายที่ใหพนกังานขายทําการศึกษาถึง
คุณสมบัติและคุณคาของผลิตภัณฑเพื่อจะไดแนะนํา กระตุนและโนมนาวใหลูกคาทาํการตัดสินใจ
ซ้ืออยางรวดเรว็ แตในปจจุบนัการขายไมจาํเปนที่ตองอาศัยพนกังานขายเทานั้นแตสามารถใช
เทคโนโลยีตางๆมาใหคําแนะนําถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑและโนมนาวตลอดจนการกระตุนการ
ขายไดเชนกัน เชนการขายตรงผานระบบโทรทัศน ระบบโทรศัพท หรือแมแต ระบบอินเตอรเน็ต 
เพราะในสภาพการแขงขันที่รุนแรงทั่วโลก อีกทั้งลูกคาก็มีทางเลือกมากมายในการแสวงหาสินคาที่
ตองการทําใหบริษัทตางๆตองปรับตัวใหสอดคลองกับความตองการที่หลากหลายของลูกคาและ
สามารถแขงขันกับคูแขงขันทั้งในและตางประเทศได ดังนั้นในปจจุบนันี้ผูที่รับผิดชอบทาง
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การตลาดและการขายในบรษิัทไมควรจํากดัอยูเพยีงที่ฝายการตลาดและฝายขายเทานัน้ทุกคนใน
บริษัทตองเปนนักการตลาดและเปนนักขายที่ดีรวมกันอยางจริงจัง 
 
จากที่กลาวมาขางตน หลายคนอาจมองวาไมใช นวัตกรรมทางการตลาดเพราะเปนเรื่องเกาที่เคย
เรียนรูมานานแลว แต นวัตกรรมจะไมเกดิขึ้นถาเราไมรูจักและเขาใจองคความรูเดมิอยางถูกตอง
และลึกซึ้งโดยเฉพาะการสราง นวัตกรรมทางความคิดเรื่องกลยุทธทางการตลาดเพื่อความยั่งยืน 
นับวาเปนเรื่องสําคัญที่ตองเขาใจในความหมายและความแตกตางและการใชประโยชนรวมกนัของ
การตลาดและการขาย ผูเขียนจึงไดใชประสบการณในการเรียนรู การคนควาและการถายทอดเรื่อง
การตลาดที่สะสมมานานในการสราง นวัตกรรมเรื่องนิยามการตลาด แบบใหมที่เปนเอกลักษณตาม
องคความรูในซีกโลกตะวนัออกที่อยูบนพืน้ฐานความรกัและความเขาใจเอื้อเฟอเผ่ือแผแบงปนให
ผูอ่ืนดวยความรักอยางจริงใจดุจดั่งผูคนเหลานั้นเปนคนรัก เปนญาติพีน่อง เปนเพื่อน  
ดังนั้นนยิามการตลาดโดย ผูชวยศาสตราจารย ดร.ระพีพร ศรีจําปา  

คีอ “What is Marketing is equal to what is Love”โดยสามารถขยายความเปนภาษาไทยไดวา 
 
การตลาด คือ “ความรัก ท่ีผูใหยินดีท่ีจะมอบสิ่งดีๆมีคุณคา ใหแกผูท่ีตนหมายปองเพือ่ใหเขา

เหลานั้นมีความสุข สมหวังและมีความรูสึกท่ีดีๆตอกันดวยการสรางสรรค สื่อสาร และสงมอบ 

สรางสัมพันธ สานตอ สม่ําเสมอดวยความจริงใจ อันกอใหเกิดประทับใจ ความไววางใจ เชื่อม่ันและ 

ศรัทธาในความรักนั้นอยางยัง่ยืน”     
 
สําหรับ นวัตกรรมกลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยนื นัน้ผูชวยศาสตราจารย ดร.ระพีพร ศรีจําปา ได
คิดคนและเสนอกลยุทธนี้ขึน้มาบนพื้นฐานที่สภาพแวดลอมตางๆทั้งในปจจุบันและในอนาคตมี
สภาพแวดลอมตางๆที่ เปลี่ยนแปลง แปรปรวน วิปริต จนเกิดวิกฤตในรูปแบบตางๆมากมายทัว่โลก
อยางตอเนื่อง ตลอดเวลาจนทําใหกลยุทธการตลาดจะมุงเนนสรางความพึงพอใจ ความประทับใจ 
ความไววางใจหรือแมแตความรักตอลูกคาอยางเดยีวไมเพยีงพอ ตองขยายกลุมไปยังผูมสีวนไดสวน
เสียทั้งที่อยูภายในองคกรเชนพนักงาน ผูบริหาร ผูถือหุนและผูมีสวนไดสวนเสยีภายนอกบริษัทเชน
ผูแทนจัดจําหนาย ผูขายปจจยัการผลิต ผูใหบริการขนสง หรือแมแตคูแขงขัน นอกจากนี้ตองขยาย
ไปยังกลุมชุมชน สังคมตางๆทั้งในประเทศและตางประเทศ ตลอดจนสิ่งแวดลอมตางๆในระบบ
สุริยะจักรวาล แตการดําเนินกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองกลุมคนขนาดใหญอยางนี้ตองทําอยาง
เขาใจและจริงใจโดยตองทําอยางสมดุล สม่ําเสมอและ ตลอดไป  
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นวัตกรรมกลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยนื คือ กลยุทธการตลาด 4 Ss โดยมีววิัฒนาการจากการ
พัฒนาแนวคิดกลยุทธการตลาดมาจากกลยทุธ 4Ps และ 4Cs โดยมีรายละเอียดดังนี ้
กลยุทธการตลาด 4Ss คือ Stakeholders and Social and the Solar system Marketing Strategy 
for Sustainability 

1. Stakeholders and Social and the Solar system Solutions 
กลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยืนมุงเนนการแกปญหาดวยปญญาในการคิดคนแสวงหาหนทางที่
ดีที่สุดใหกับลูกคา ผูมีสวนไดสวนเสีย สังคมและสิ่งแวดลอมทั้งในประเทศและตางประเทศ 
ตลอดจนสิ่งแวดลอมตางๆในระบบสุริยะจักรวาลใหเกดิความพึงพอใจ ความประทบัใจ ความ
ไววางใจ และความภกัดีอยางยั่งยืน 
 2. Stakeholders and Social and the Solar system Sacrifice 
กลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยืนมุงเนนการเสียสละและการให และการรกัษาดวยส่ิงทีม่ีคุณคา
แกผูมีสวนไดสวนเสีย สังคมหรือแมแต ชุมชมสิ่งแวดลอมในระบบสริุยะจกัรวาลเพราะเมื่อ
บริษัทรูและเขาใจถึงปญหาของพวกเขาเหลานั้นแลวยินดแีละจริงใจที่จะเสียสละและใหในสิ่งที่
สามารถรักษาและแกไขปญหาได ทําใหลูกคา ผูมีสวนไดสวนเสีย สังคมและสิ่งแวดลอมใน
ระบบสุริยะจกัรวาล ช่ืนชอบประทับใจและใหการสนับสนุน ใหการตอบแทนในการกระทํา
ของบริษัทในรูปแบบตางๆอยางยั่งยืน ดั่งคํากลาวที่วา ยิง่ให ยิ่งไดนัน่เอง 
3. Stakeholders and Social and the Solar system Serviceability 
กลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยืนมุงเนนการบริการ การบําเพ็ญประโยชน และใหความ
ชวยเหลือดวยความเต็มใจและรวดเรว็แกผูมีสวนไดสวนเสีย สังคมหรือแมแต ชุมชม
ส่ิงแวดลอมในระบบสุริยะจักรวาล กลยุทธนี้เนนเรื่องการมีสินคาและบริการใหในยามที่ลูกคา
ตองการแมแตในเวลาที่ขาดแคลนโดยมีสินคาและบริการใหอยางรวดเร็วและทัว่ถึงอยางสมดุล
กับทุกฝายที่ตองการโดยไมทําใหผูอ่ืนหรอืแมแตส่ิงอ่ืนๆเดือดรอน โดยเฉพาะรุนลูกหลานยังคง
มีสินคาและบริการและทรัพยากรใหไดใชตอไป 
4. Stakeholders and Social and the Solar system Synergy 
กลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยืนมุงเนนการสรางพลงัรวมกับผูมีสวนไดสวนเสีย สังคมหรือ
แมแต ชุมชมสิง่แวดลอมในระบบสุริยะจักรวาล   โดยกลยทุธการตลาดดวยการสรางพลังรวม
เร่ิมตนจากปรชัญาแนวคดิการตลาดแบบทีทุ่กฝายตองไดรับคุณคาอยางแทจริงโดยทีก่ารตลาด
ของบริษัทจะตองทําการสรางสรรคส่ิงที่ทุกฝายที่เกีย่วของไดรับประโยชนรวมกันทกุฝายและมี
ประโยชนมากพอที่จะยินดีรวมกันรับผิดชอบในสิ่งตางๆที่เกิดขึ้น กลยทุธการตลาดแบบพลัง
รวมตองไมใหฝายใดฝายหนึง่รับผิดชอบแตเปนการยนิดรีวมรับผิดชอบในการแกไขปญหาและ
สรางสรรคส่ิงที่สนองความตองการของสวนรวมรวมกนัอยางจริงใจและจริงจังตลอดไป 
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นวัตกรรมกลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยนื แมวาเปนสิง่ใหมที่คิดคนขึ้นมาเพื่อสรางความยั่งยืน
ใหบริษัท สังคมและสิ่งแวดลอมแตหากนักการตลาด นักธุรกิจ ผูประกอบการไมทําความเขาใจ
และศึกษาเรียนรูอยางถูกตองลึกซึ้งและไมนําไปปฏิบัติ แนวคิดและองคความรูกลยุทธ
การตลาดที่เปนนวัตกรรมคงยังเปนสิ่งใหมตลอดกาลแตคุณคาและประโยชนกจ็ะไมเกิดขึ้นกับ
ใครเลย คงมีบางที่เกิดประโยชนกับผูคิดคนในแงของการสรางความภูมิใจ แตคณุคาที่แทจริงที่
ผูคิดคนตองการคือการนําไปศึกษาเรียนรูและปฏิบัติในสถานการณจริงเพื่อสรางความยั่งยืน
ใหแกธุรกิจ สังคมและสิ่งแวดลอมในระบบสุริยะจักรวาลตลอดไป สําหรับผูที่มีขอสงสัยหรือ
ไดนําไปประยกุตใชแลวเกดิผลอยางไรโปรดแบงปนเรื่องราวตางๆไดที่
dr.rapeeporn@gmail.com และทางผูคิดคนขอขอบพระคุณไวลวงหนากับความจริงใจของทาน
ที่จะสรางความยั่งยืนใหเกิดขึ้นแก สังคมและสิ่งแวดลอมในระบบสุริยะจกัรวาลดวยการนํา
นวัตกรรมกลยุทธการตลาดเพื่อความยั่งยนื: กลยุทธการตลาด 4Ssไปใชอยางจริงจัง  
ขอขอบพระคุณอีกครั้งคะ 
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