
 

 

การตลาดอุตสาหกรรม ฤๅ การตลาดธุรกิจ 

Industrial Marketing or Business Marketing 
 

สมชัย  อภิรัตนพิมลชัย 

อาจารยประจําคณะบริหารธุรกิจ   มหาวิทยาลัยธนบุรี 

 

บทนํา 
 การตลาดสินคาอุตสาหกรรมเปนตลาดที่ใหญ
มาก  อันประกอบดวยสินคาจํานวนมากมาย และผูผลิต
สินคาอุตสาหกรรมมีขนาดใหญเชนเดียวกัน โดยเฉพาะ
ผูผลิตสินคาอุตสาหกรรมหนัก เชน อุตสาหกรรมปูนซิ
เมนต  อุตสาหกรรมเหล็ก  อุตสาหกรรมน้ํามัน  และ
อุตสาหกรรมกระดาษ เปนตน  และถาพิจารณาดาน
อุตสาหกรรมผูผลิตช้ินสวนอะไหล อุปกรณเครื่องใช
ตางๆ  อุตสาหกรรมกอสราง  เชน  อาคารบานเรือน 
เครื่องจักรและอุปกรณที่ใชดําเนินงานในกระบวนการ
ผลิต จะเห็นเห็นไดวาตลาดอุตสาหกรรมเปนตลาดที่มี
ขอบเขตกวางขวางมากที่เดียว 

 ประการหน่ึงอาจกลาวไดว า  ตลาดสินคา
อุตสาหกรรมมีมูลค ามากกว าตลาดสินค าบริ โภค
หลายเทาตัว เพราะตองมีการเปล่ียนมือกันหลายครั้ง
หลายขั้ นตอน  ถ ามี ก ารประ เมินอย า ง ง า ยๆ  จาก
กระบวนการซื้อขายสินคาอุตสาหกรรม ซึ่งเริ่มจากผูผลิต
วัตถุดิบ จนกระท่ังถึงขั้นผลิตสินคาสําเร็จรูป เพ่ือนํา
ออกจําหนายในทองตลาดถึงมือผูซื้อ ผูผลิตขั้นตนจําตอง
ซื้อวัตถุดิบขั้นปฐมและวัสดุอื่นๆ อีกเปนจํานวนมากจาก
ผูผลิตสินคาอุตสาหกรรมอื่นอีกมากมายหลายรายเพ่ือ
นําไปผลิตเปนสินคาสําเร็จรูปหรือสินคาก่ึงสําเร็จรูปที่
ตองนําไปผลิตตออีกหลายขั้นตอน ในแตละขั้นตอนของ
การซื้อขายสินคาอุตสาหกรรมเหลาน้ี  จะกอใหเกิด
มูลคาเพ่ิม ถารวมมูลคาการซื้อขายเหลาน้ีเขาดวยกันก็จะ
ไดมูลคามหาศาล การตลาดจึงเขามามีบทบาททุกขั้นคอน
ของการซื้อขาย แตวาการตลาดสินคาอุตสาหกรรมไดรับ
การกลาวถึงนอยมากเมื่อเปรียบเทียบกับการตลาดสินคา
บริโภคท่ีมีหนังสือและเ อกสารทางวิชาการจํานวน 

 

มากมาย สาเหตุใหญๆ อาจเปนเพราะความสลับซับซอน
ของตัวสินคาอุตสาหกรรมทีมีเรื่องของเทคนิคเขาไป
เก่ียวของซึ่งมีความสําคัญโดยตรงไมมากตอผูบริโภคขั้น
สุดทาย และความยากลําบากในการอธิบายและเขาใจคุณ
ลักษณะเฉพาะทางสินคาอุตสาหกรรมโดยสวนใหญ จึง
ทําใหมีการกลาวถึงการตลาดอุตสาหกรรมไมมาก
เทาที่ควร 

 ปจจุบันมีการตลาดอุตสาหกรรมในช่ืออื่นๆ 
มากมาย  เ ช น  การตลาดองค ก า ร  ( Organizational 
Marketing) การตลาดธุรกิจ (Business Marketing) การตลาด
ธุรกิจกับธุรกิจ(Business–to–Business Marketing) และ
ในพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเรียกงายๆ วา B2B (บีทูบี) 

ความหมายของการตลาดอุตสาหกรรม 
 การตลาดอุตสาหกรรม คือ การดําเนินการของ
ธุรกิจในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากผูผลิต
ไปยังผูใชที่เปนองคการ เพ่ือใชผลิตภัณฑและบริการ
เหลาน้ันเปนสวนหน่ึงในการผลิตสินคาอุตสาหกรรม
หรือสินคาบริโภคและบริการอื่นๆ ตอไป หรือเพ่ือใช
สินคาและบริการเหลาน้ันในการประกอบธุรกิจใดธุรกิจ
หน่ึง  อันเปนการทําใหธุรกิจน้ันมีความสะดวกและ
คลองตัว เกิดการติดตอที่มีความตอเน่ืองอยางยืนยาวดวย
การจัดการความสัมพันธของผลประโยชนทั้งสองฝาย ไม
วาองคการเหลาน้ันจะเปนธุรกิจเอกชน รัฐวิสาหกิจ 
หนวยงานภาครัฐ หรือองคการท่ีไมมุงหวังผลกําไรก็ตาม 

 การที่ผลิตภัณฑและบริการเคล่ือนยายจาก
ผูผลิตไปยังผูใชที่ เปนองคการ อาจจะเปนการติดตอ
โดยตรงระหวางผูผลิตกับผูใชที่เปนองคการ หรืออาจจะ
ผานคนกลางกอนจึงจะถึงมือผูใชที่เปนดงคการ ธุรกิจ



 

 

หรือบริษัทที่ซื้อสินคาและบริการไปก็เพือที่จะนํามาทํา
การผลิตหรือประกอบธุรกิจของตนเอง อาทิ เชน บริษัทที่
ผลิตพัดลมไฟฟา จะซื้อมอเตอรพัดลมจากโรงงานอีก
แหงหน่ึงเพ่ือนํามอเตอรมาใชประกอบเขากับตัวพัดลม
หรือสหกรณแท็กซี่ซื้อรถยนตหลายรอยคันจากบริษัท
ขายรถยนตมาทําเปนแท็กซี่ เ พ่ือประกอบธุรกิจของ
สหกรณ เปนตน 

ความสําคัญของการตลาดอุตสาหกรรม 
 ผูบริโภคท่ัวไปไมคอยจะไดสัมผัสกับตลาด
อุตสาหกรรม จึงทําใหไมทราบถึงปริมาณของผลิตภัณฑ
มวลรวมที่ซื้อขายกันในตลาดอุตสาหกรรม เปนเหตุให
มองเห็นความสําคัญของตลาดน้ีนอยเกินไป แตในความ
เปนจริงแลว  ถาพิจารณาใหดีจะพบวา  ตลาดสินคา
อุตสาหกรรมเปนตลาดสวนใหญ อีกทั้งยังมีการขยายตัว
อยางตอเน่ือง ตามรายละเอียดดังน้ี 

1. ขนาดของตลาดอุตสาหกรรม 
 ในสภาวะเศรษฐกิจการตลาดโดยทั่วไปมัก
เขาใจวาขึ้นอยูกับการอุปโภค-บริโภคข้ันสุดทาย แตใน
ความเปนจริงน้ัน การซื้อของผูบริโภคขั้นสุดทายน้ียัง
น อ ยกว าครึ่ งห น่ึ งของการซื้ อทางอุ ตสาหกรรม 
โดยเฉพาะการซื้อวัตถุดิบ สวนประกอบ ช้ินสวนตางๆ 
เปนตน 

 เพ่ือความเขาใจที่ดียิ่งขึ้นเก่ียวกับกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจอันประกอบขึ้นเปนการตลาดอุตสาหกรรม 
ผูอานลองพิจารณาการพัฒนาผลิตภัณฑชนิดหน่ึงสําหรับ
ผูบริโภค ดังเชน นํ้ามันหลอล่ืนสําหรับรถยนต กอนที่
นํ้ามันหลอล่ืนสําหรับรถยนตจะถึงมือผูบริโภคได ตอง
ผานกระบวนการผลิต ขายสง ขายปลีกกอนการผลิต 
ผูผลิตตองจัดเตรียมวัตถุดิบนํ้ามันพ้ืนฐาน สวนผสมอ่ืนๆ 
ภาชนะพลาสติกที่ใชบรรจุขนาดตางๆ กลองกระดาษ 
เปนตน ในขณะที่ ผูผลิตตองจัดเตรียมวัตถุดิบนํ้ามัน
พ้ืนฐาน สวนผสมอื่นๆ ภาชนะพลาสติกที่ใชบรรจุขนาด
ตางๆ กลองกระดาษ เปนตน  ในขณะที่ผูผลิตภาชนะ
พลาสติกที่ใชบรรจุ กลองกระดาษ ก็ตองการเครื่องจักร 

วัตถุดิบเชนเม็ดพลาสติก กระดาษ สี มาเพ่ือทําการผลิต
ซึ่ งป จจั ยการผ ลิตหรือ วัต ถุ ดิบ เหล า น้ี  ก็ต องผ าน
กระบวนการผลิตจากผูผลิตกอนหนาน้ีและทําการ
จําหนายเปนชวงๆ กระบวนการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพ 
และการตลาดของวัตถุดิบเหลาน้ี จึงไดเกิดขึ้น มิฉะน้ัน
แลวการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑขั้นสุดทายสําหรับ
ผูบริโภคยอมไมเกิดขึ้น กระบวนการพัฒนาน้ีเรียกวา โซ
แหงการผลิต (Production Chain) เปนกระบวนการท่ี
เปล่ียนวัตถุดิบ (หมายถึงทําการผลิต) เปนสวนประกอบ 
ช้ินสวน เครื่องมือ เครื่องจักร ซึ่งจะถูกใชในการผลิต
สินคาชนิดอื่นๆ ตอไป โซแหงการผลิตน้ี จึงเปนการชวย
การผลิตสินคาบริโภค (Consumer Products) จากสินคา
อุตสาหกรรม (Industrial Products) ไดสะดวกหรืองาย
ขึ้น ดังรูปภาพที่ 1 
 
 

 
 

 
รูปภาพที่ 1 ประเภทของธุรกิจที่มีสวนรวมอัน
ประกอบเปนโซแหงการผลิต (Production 

Chain) 

2. การขยายตวัของตลาดอุตสาหกรรม 
 ถาพิจารณาในภาพกวางจะเห็นวา สภาพตลาด
อุตสาหกรรมกําลังถดถอยลง ลักษณะน้ีอาจจะเปนจริงใน
บางอุตสาหกรรมที่สภาพการผลิต และกระบวนการผลิต
ตางๆ ไดเปล่ียนแปลงไป ดังเชน บริษัท เอทีแอนดที ใน
สหรัฐ ไดปดโรงงานผลิตอุปกรณโทรศัพทที่ลาสมัย แต
เปดโรงงานที่ผลิต Photonic Integrated Circuits เพราะวา
ในประเทศท่ีพัฒนาแลว ความเจริญกาวหนาทาง
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กระบวนการผลิตและ
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สําหรับการผลิต 
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รูป 

ขาย
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และ
ขาย
ปลีก 

ผูบริโภค
ขั้น

สุดทาย 

องคการหรือสถาบันอันมีสวนชวยใหการดําเนินงานทาธุรกิจ 
สะดวกยิ่งขึ้น เชน สถาบันการเงิน   ตัวแทน  ขนสง  บริษัท  

โฆษณา บริษัทตรวจสอบบัญชี เปนตน 



 

 

คอมพิวเตอร การควบคุมสภาพแวดลอมและพลังงาน  
เครื่องมือใยแกว (Optical Instruments) อุปกรณการ
สื่อสารคมนาคม  อุปกรณที่ใชในสํานักงาน เครื่องมือ
ควบคุมการผลิต  เปนตน สินคาเหลาน้ีโดยสวนใหญแลว
จะถูกขายไปยังผูใชซึ่งเปนองคการ  เชน  โรงงาน  
สํานักงาน  โรงพยาบาล  โรงแรม  หนวยงานราชการ  
เปนตน 
 ค ว า ม ส า ม า ร ถ ข อ ง ก า ร ข ย า ย ตั ว ด า น
อุตสาหกรรมเปนไปไดอยางกวางขวาง โดยสามารถดูได
จากเทคโนโลยีใหมในสาขาเลเซอร (Laser Field) 
ยอดขายทั่วโลกของเครื่องมือเลเซอรในปจจุบันมีเกินกวา  
1  พันลานเหรียญสหรัฐตอป เครื่องมือที่อาศัยเลเซอรมี
บทบาทตอชีวิตประจําวัน ต้ังแตการใชเครื่องอานแถบ
ราคา (Bar Code) ของสินคาในซุปเปอรมารเก็ต ตลอดจน
การผลิตในอุตสาหกรรมตาง ๆ เชน  ในบริษัท General 
Motors ไดใชเครื่องเลเซอรในการตัดผา และหนังเทียมที่
ใชสําหรับการบุภายในของรถยนต อันเปนการลดช่ัวโมง
แรงงานจาก  32  ช่ัวโมง  เหลือเพียง  4  ช่ัวโมง  เปนตน 
 สําหรับประเทศไทย การขยายตัวของตลาด
อุตสาหกรรมมีแนวโนมมากขึ้น ซึ่งสามารถพิจารณาได
จากตารางที่  1  ในภาคผนวก ก. จะเห็นวามูลคาการ
สงออกของสินคาอุตสาหกรรมมีสัดสวนต้ังแตประมาณ
รอยละ  74  ป 2541  ถึงประมาณรอยละ  78 ในป 2548  
และเปนสัดสวนสูงสุด โดยคิดเปนมูลคา 4,439 พันลาน
บาท และดวยมูลคาการสงออกดังกลาวสินคาสงออกที่
สําคัญ 20 รายการของไทย (ตารางที่ 2 ภาคผนวก ข.) เปน
สินคาอุตสาหกรรม 18 รายการยกเวนรายการท่ี 4 
(ยางพารา) และรายการที่ 17 (ขาว) เชน  รายการที่ 2 
รถยนต อุปกรณ รายการที่ 5 เม็ดพลาสติก  รายการที่ 10 
นํ้ามันสําเร็จรูปซึ่งมีอัตราการขยายตัวป 2548  เมื่อ
เปรียบเทียบกับชวงเวลาเดียวกันของปกอนเปนรอยละ 
40.5  34.5  และ 33.7 ตามลําดับ 

 
 

ลักษณะผลิตภณัฑและบริการในตลาด 
อุตสาหกรรม 
 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการท่ีซื้อขายกันใน
ตลาดอุตสาหกรรมน้ันเปนการยากที่จะช้ีชัดลงไปเมื่อ
เปรียบเทียบกับตลาดสินคาบริโภค แมความเปนจริงจะ
สามารถพบเห็นไดตามตลาดทั่วไป แตไมเพียงเฉพาะ
สินคาเหลาน้ัน แตยังรวมถึงสินคาบางประเภท ดังเชน 
เครื่องฉายภาพขามศีรษะในหองเรียน  (Projector) เครื่อง
คอมพิวเตอร(Computer) ที่พิมพใบแจงหน้ี รถบรรทุก
เก็บขยะ นอกจากน้ีสินคาหลายชนิดยังถูกขายไปทั้งสอง
ตลาด เชน โทรศัพท เครื่องคอมพิวเตอรขนาดเล็ก  เครื่อง
คํานวณ  เปนตน 
 สิ่งที่กลาวมาน้ีก็เปนเพียงแคตัวอยางผลิตภัณฑ
อยางกวางๆ แตยังไมดีพอที่จะทําใหเขาใจได  มีการแบง
ประเภทของผลิตภัณฑตามคุณสมบัติของผลิตภัณฑและ
หรือผูซื้อ เชน การจัดแบงผลิตภัณฑเปนประเภททนทาน 
(durable) ประเภทใชสิ้นเปลือง (nondurable) หรือบริการ 
(การวิจัยตลาด) แตที่นิยมจัดแบงประเภทผลิตภัณฑและ
บริการอุตสาหกรรม คือ แบงตามกระบวนการผลิต และ
ตนทุนสัมพันธ หรือขอบขายการใชงานผลิตภัณฑ ซึ่งมี
ทั้งหมด 11 รายการ จัดเขาเปน 3 กลุมใหญ ๆ ได  ดังน้ี 

1. ประเภททุน 
 ก. เครื่องมือเครื่องใชซึ่งสามารถเคล่ือนยายได
แตมีอายุการใชงาน เชน เครื่องจักร เครื่องมือในการ
กอสราง รถบรรทุก รถยนต เฟอรนิเจอรตางๆ เปนตน 

ข. ของใชหรือเครื่องอํานวยความสะดวกที่
ไดรับการติดต้ังตายตัวอันเปนสวนหน่ึงของสํานักงาน
อาคาร โรงงานหรือรานคา เชน เครื่องปรับอากาศ  
คอมพิวเตอร  ลิฟท  บันไดเล่ือน  หองนิรภัย  เปนตน 

ค. ที่ดิน  โรงงานและอาคาร  อสังหาริมทรัพย  
เชน  สํานักงาน  โรงงาน  คลังสินคา  ที่จอดรถยนต  เปน
ตน 

 
 



 

 

2. วัตถุดิบในการผลิตและชิ้นสวน 
 ก. วัตถุดิบ จากการเกษตรโดยตรง เชน ขาว 
ขาวโพด ไมสัก นํ้ามันปโตรเลียม ผัก   ผลไม เปนตน 
 ข. สินคาก่ึงสําเร็จรูปและวัตถุดิบ สินคาที่ผลิต
ขึ้นเพ่ือเปนวัตถุดิบหรือเปนช้ินสวนนําไปเพ่ือประกอบ
หรือผลิต ใหเปนสินคาสําเร็จรูปอีกครั้งหน่ึง เชน สารเคมี 
หนังสัตว กระดาษ นํ้าตาล เปนตน 
 ค. ช้ินสวนประกอบ สินคาสําเร็จรูปจากการ
ผลิตขั้นตอนหน่ึง  หรือจากโรงงานหน่ึง  แลวนําไป
ประกอบเขากับสินคาหรือสวนประกอบอื่นๆ โดยมิได
ทําใหรูปรางสินคาสําเร็จรูปที่นํามาประกอบน้ันเสียไป 
เชน ตลับลูกปน วิทยุ โทรทัศน กระดุม เปนตน 

3. ส่ิงของเคร่ืองใชท่ัวไปและบริการ 
 ก. วัสดุสิ้นเปลือง เปนการใชสิ้นเปลืองในการ
ปฏิบัติการ เชน ผาหมึกในเคร่ืองพิมพดีด  นํ้ามันหยอดทิ้ง  
ของใชสํานักงาน วัสดุที่ใชบรรจุสิ่งของ เปนตน 
 ข. วัสดุอุปกรณที่ใชในการบํารุงรักษาซอมแซม
เครื่องยนต  การบํารุงรักษาเครื่องมือ เครื่องจักร เพ่ือให
สามารถใชงานไดดีมีประสิทธิภาพ  ไมกอใหเกิดความ
เสียหายตอการผลิต  เชน  ช้ินสวนเครื่ องใชไฟฟ า  
นํ้ามันหลอล่ืน สี วัสดุอุปกรณที่ใชซอมแซมบํารุงรักษา  
เปนตน 
 ค. การบริการทางโรงงานหรือการผลิต  ความ
เช่ียวชาญและการรูงานเฉพาะอยาง เชน การเช่ือม การข้ึน
รูปผลิตภัณฑ การยอมสี  เปนตน 
 ง. การบริการทางธุรกิจ เชน การซอมแซม
บํารุงรักษาเครื่องใชสํานักงาน การวิจัย ผลิตภัณฑ  การ
จัดงานแสดงสินคา  ตัวแทนจัดการทองเที่ยว บริการจัด
ฝกอบรม บริการรับทําความสะอาดสํานักงาน เปนตน 
 จ. การใหบริการวิชาชีพ เชน การบัญชี การ
โฆษณา การใหบริการดานการศึกษาและใหคําแนะนํา
ดานการเงินบัญชี ดานวิศวกรรม กฎหมาย ภาษีอากร เปน
ตน เหลาน้ีเปนสายอาชีพบริการที่กวางขวางและมี
บทบาทมากยิ่งขึ้นในสังคมปจจุบัน 

ความแตกต า ง ท่ี สํ า คัญระหว า งก ารตลาด
อุตสาหกรรมกับการตลาดผูบริโภคท่ัวไป 
 หลักการตลาดพ้ืนฐานที่นํามาใชกับการตลาด
อุตสาหกรรม สวนใหญมักเปนเรื่องของ นโยบาย
การตลาด  สวนประสมการตลาด  การแบงสวนตลาด 
เปนตน แตสิ่งที่แตกตางก็คือ การออกแบบและการ
ประยุกตใชกลยุทธการตลาด เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของผูใชที่เปนองคการ แทนที่จะเปนการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ัวไป นอกจากน้ี 
ลักษณะของผลิตภัณฑทางอุตสาหกรรมบางชนิดยังมี
ขอจํ า กัดทางด าน เทคนิคและมีผลกระทบตอการ
ปฏิบัติการ ดังน้ี 

1. ลูกคาในตลาดอุตสาหกรรม 
 ลูกคาในตลาดอุตสาหกรรม มีความแตกตาง
จากลูกคาในตลาดผูบริโภคท่ัว ๆ ไป อยางเห็นไดชัด ไม
วาจะเปนในเรื่องของ ตลาดเปาหมาย พฤติกรรมของผูซื้อ 
รวมถึงวัตถุประสงคในการซื้อ 
 ก. ตลาดเปาหมาย  ตลาดเปาหมายของสินคา
บริโภค  ไดแก  ผูบริโภคคนสุดทาย ซึ่งอาจจะซื้อไปเพ่ือ
บริโภคหรือซื้อไปใชในครัวเรือน หรือซื้อไปใหผูบริโภค
คนอื่นก็ได สวนตลาดเปาหมายของสินคาอุตสาหกรรม  
ไดแก ผูใชที่เปนองคการ  ตามรายละเอียดที่ไดกลาวไป
แลวขางตน 
 ข. วัตถุประสงคในการซื้อสินคา สินคาบริโภค
ผูบริโภคจะซื้อไปเพ่ืออุปโภคบริโภคเอง สวนสินคา
อุตสาหกรรม ผูใชที่เปนองคการจะซื้อไปใชในการผลิต 
หรือใชในการดําเนินงานประกอบธุรกิจ 
 ค. พฤติกรรมของผูซื้อ การกําหนดกลยุทธทาง
การตลาด และการออกแบบสวนประสมทางการตลาด 
นักการตลาดจําเปนตองเขาใจหลักการพ้ืนฐานของ
พฤติกรรมผูบริโภค  ซึ่งพฤติกรรมการซื้อขององคการ
หรือผูใชที่เปนองคการ ยอมแตกตางจากพฤติกรรมของ
ผูบริโภคทั่วไป 



 

 

 ในการซื้อสินคาบริโภค ผูบริโภคจะซื้อเปน
ปริมาณนอยแตจะซื้อบอยครั้ง ซื้อเปนประจํา ใชอารมณ
ในการซื้อ ซื้อดวยความพอใจสวนตัว สวนสินคา
อุตสาหกรรม  ผูใชที่เปนองคการจะซื้อเปนปริมาณมาก 
เ พ่ือประโยชนในดานการผลิตหรือการดําเนินงาน  
ขั้นตอนในการซื้อมีอยูหลายขั้นตอน การตัดสินใจซื้อ
จะตองใชบุคคลหลายระดับชวยในการตัดสินใจซื้อ 
เพราะวาสินคาอุตสาหกรรมจะมีราคาสูง โดยเฉพาะ
อุปกรณหลัก เชน พวกเคร่ืองจักร (อยางไรก็ตาม สินคา
อุตสาหกรรมบางประเภทก็ไมตองใชการตัดสินใจซื้อ
มากนัก เชน วัสดุสิ้นเปลืองในการดําเนินงาน) จึง
จําเปนตองใชเวลาทําการศึกษาเพ่ือดูวา การซื้อสินคา
ดังกลาวจะคุมคากับการลงทุนหรือไม การซื้อขาย
สวนมากจะมีเง่ือนไขการซื้อขายตลอดจนการใหบริการ
กอนและหลังการขาย เชน การบริการติดต้ังเครื่องจักร 
การสงชางเทคนิคมาฝกอบรมวิธีการใชอุปกรณหลัก  
เปนตน 

2. ลักษณะของผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 เมื่อเปรียบเทียบกับสินคาบริโภคโดยท่ัวไป 
ผูบริโภคยอมจะคุนเคย เขาใจ และเห็นไดอยางชัดเจน
มากกวา ตัวอยาง แมบานรายหนึ่งหาซื้อนํ้ายาลางจาน
ชนิดหน่ึง ซึ่งมีความต้ังใจแรกเริ่มอยากไดนํ้ายาลางจาน
เฉพาะชนิดมีสวนผสมสูตรมะนาว แตบังเอิญสินคาน้ัน
หมด  แมบานคนน้ันอาจจะตัดสินใจซ้ือนํ้ายาลางจานท่ี
ไมมีสวนผสมสูตรมะนาวตามที่ตองการแตแรกไปใช
แทน แตถากรณีเชนน้ีเกิดขึ้นกับนายชางหรือวิศวกร
โรงงาน ที่ตองการตะปูเกลียวที่มีลักษณะ  28 เกลียว
ในชวงคร่ึงน้ิว แตบังเอิญมีชนิด  30 เกลียวในชวงคร่ึงน้ิว 
นายชางก็คงไมสามารถยอมรับได เพราะช้ินสวนน้ีไมได
เปนไปตามขอกําหนด (specifications) ที่ระบุ 

3. ลักษณะความตองการของลิตภัณฑ  
    อุตสาหกรรม 
 จากลักษณะของผลิตภัณฑในหัวขอที่ผานมา 
ยอมทําใหมองเห็นถึงลักษณะความตองการ หรือผูมี

ความตองการได ลักษณะความตองการของผลิตภัณฑ
ทางอุตสาหกรรม (1) จะเปนลักษณะความตองการรวม 
ระหวางผูบริโภคโดยทั่วไปกับผูซื้อที่เปนผูผลิต เชน 
สายไฟฟาท่ีใชตามบาน ผูผลิตจะซื้อหรือมีความตองการ
ที่จะใชสายไฟฟาน้ีไปเปนสวนประกอบในการผลิต
เครื่องใชไฟฟา ขณะที่พอบานตองการใชสายไฟฟาน้ี
สําหรับงานทั่วไปท่ีบาน (2) เปนลักษณะของตลาดท่ีมีผู
ซื้อนอยราย ภายใตสภาวะเชนน้ี การขายยอมขึ้นอยูกับ
ลูกคาเพียงไมก่ีราย ถาเสียลูกคาไปหน่ึงรายยอดขายจะถูก
กระทบกระเทือน (3) ความตองการทางอุตสาหกรรม
คอนขางจะไมยืดหยุน (relatively inelastic) เน่ืองจาก 
เปนผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นเพ่ือสนองความตองการเฉพาะซึ่ง
ไมคอยมีปฏิกิริยาไวตอราคา และมักจะเปนสินคา
ประเภทจําเปนและหาสินคาอื่นมาทดแทนไดยาก 

4. กระบวนการติดตอส่ือสารในตลาด 
    อุตสาหกรรม 
 การติดตอสื่อสารในการตลาดอุตสาหกรรม วิธี
ที่ไดความเชื่อถือและเปนที่นิยมใชมากที่สุดไดแก การ
ขายโดยบุคคล (Personal Selling) ซึ่งผูขายจะตองเปนฝาย
ไปพบผูซื้อ ทั้งน้ีบอยคร้ังที่การติดตอสื่อสารระหวาง
พนักงานขายกับผูซื้อมักจะประสบกับปญหาในการให
คําอธิบายเก่ียวกับทางดานเทคนิคของผลิตภัณฑ  ดังน้ัน 
พนักงานขายในตลาดอุตสาหกรรมควรจะมีความรูทาง
วิศวกรรมที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑที่จําหนาย หรือทุกครั้ง
ที่เขาพบผูซื้อ ควรจะนํานายชางเทคนิคหรือวิศวกรไป
ชวยดําเนินการแนะนําผลิตภัณฑดวย เพ่ือสรางความ
เ ช่ือมั่นให กับผูซื้อและทําให ผูซื้อมีความเข าใจใน
ผลิตภัณฑดียิ่งขึ้น 

ความแตกตางอยูท่ีสวนประสมการตลาด
อุตสาหกรรม 
 สวนประสมทางการตลาดอุตสาหกรรมที่
สําคัญเปนดังน้ี 

 



 

 

1. ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 ในสภาพการณของตลาดอุตสาหกรรม การวาง
แผนพัฒนา และออกแบบผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ตองใช
เวลาและอาศัยความพยายามมากที่สุด  เชน  บริษัทที่ผลิต 
ผลิตภัณฑเก่ียวกับเทคโนโลยีการแพทย อาจจะใชเวลา
เปนป ๆ ในการพัฒนาเคร่ืองมือที่ใหรายละเอียดชัดเจน
ของภาพของระบบอวัยวะภายในรางกาย ซึ่งเปนการชวย
ใหนักฟสิกสสามารถวินิจฉัยโรคหรืออาการเจ็บปวยของ
คนไขโดยปราศจากการผาตัด หรือการใหยาที่เปน
อันตรายตอตัวคนไข 
 โ ด ย ธ ร ร ม ช า ติ ข อ ง สิ น ค า แ ล ะ บ ริ ก า ร
อุตสาหกรรม สวนใหญแลวจะเปนสิ่งที่เก่ียวกับความรู
ทางเทคนิคและความสามารถในความเขาใจดานเทคนิค
ของลูกคาจะตองมีสูงดวย ดังน้ันนักการตลาด
อุตสาหกรรมตองเขาใจวาสินคาหรือบริการที่ตนเองขาย
น้ัน สามารถใชทํางานไดอยางไร ดวยเหตุผลอะไรและ
ตองเรียนรูที่จะสรางสรรแนวทางแนะนําและอธิบายให
ลูกคาไดเขาใจ หรือสรรหาวิธีการปรับแตงสินคาและ
บริการ เพ่ือสนองความตองการของลูกคา มิฉะน้ันแลว 
จะเปนการเสียโอกาสที่จะไดรูถึงความตองการของลูกคา
ที่แทจริง และไมไดนําความตองการท่ีแทจริงของลูกคา
มาทําการสื่อสารกับหนวยงานผลิต หรือหนวยงานวิจัย
และพัฒนา เพ่ือผลิตสินคาตามที่ลูกคาตองการ 

2. ราคาผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 ราคาผลิตภัณฑอุตสาหกรรม มีลักษณะพิเศษ
หลายประการดวยกันดังตอไปน้ี 
 ก. ราคาที่แทจริง(true price)ที่ลูกคา
อุตสาหกรรมจาย โดยปกติมากกวาราคาที่เสนอโดย
พนักงานขายหรือที่พิมพอยูในใบรายการราคา เน่ืองจาก 
ราคาขาย (actual price) แทจริงที่จายมักจะรวมถึง
คาใชจายในการสงมอบ คาใชจายในการติดต้ัง คาใชจาย
ในการฝกอบรม การรับคืนสินคาเกา คาใชจายทาง
การเงิน  เปนตน  ความสําคัญอยูที่วาลูกคามองราคา
สินคาในลักษณะตนทุนรวมหรือคาใชจายรวมของ

องคการ อันเปนสิ่งซึ่งนักการตลาดอุตสาหกรรมตอง
เขาใจตามลูกคาดวย 
 ข. ราคาไมไดเปนตัวแปรอิสระ ราคาทํางาน
สัมพันธกับกลยุทธอื่น ๆ ทางการตลาด เชน กลยุทธ
ผลิตภัณฑ กลยุทธการสงเสริมการขาย และกลยุทธการ
จัดจําหนาย  เปนตน  เ พ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทาง
การตลาดขององคการ 
 ค. ราคาสินคาอุตสาหกรรมไมสามารถถูก
กําหนดไดโดยปราศจากการพิจารณารวมกับผลิตภัณฑ
อื่น ที่ใชประกอบหรือทดแทนกันซึ่งขายโดยบริษัท
เดียวกัน ความยืดหยุนไขวของอุปสงคตอราคา (cross 
elasticity) มักจะเกิดขึ้น อันหมายถึง ราคาของสินคาหน่ึง
รายการมีผลกระทบตอการขายสินคาของอกีรายการหน่ึง 
 ง. ราคาสามารถถูกเปลี่ยนแปลงหลายลักษณะ
ดวยกัน  ดังเชน  การเปล่ียนแปลงปริมาณสินคาและ
บริการซึ่งเสนอโดยผูขาย การเปล่ียนแปลงของแถมหรือ
สวนลดท่ีเคยให การเปล่ียนแปลงเวลาและสถานที่การ
จายเงิน เปนตน เมื่อเปรียบเทียบกับการเปล่ียนแปลงดาน
ตัวผลิตภัณฑหรือการจัดจําหนาย ราคามีความคลองตัว
มากกวาในแงการตัดสินใจ  เมื่อธุรกิจอุตสาหกรรม
กําหนดราคาได น่ันคือไดทําการตัดสินใจเก่ียวกับ เรื่อง
เวลา  รูปแบบ  ปริมาณ และสถานที่การจายเงิน 
 จ. ราคาสินคาอุตสาหกรรมมักถูกกําหนดโดย
ผานกระบวนการประมูลราคา หรือกําหนดราคาแตละ
โครงการ เมื่อเปนเชนน้ีนักการตลาดอาจจะตองกําหนด
ราคาโดยไมทราบวาคูแขงขันจะเสนอราคาเทาไหร 
 ฉ .ราคาสินคาอุตสาหกรรมถูกกําหนดบน
พ้ืนฐานอยางเปนเหตุเปนผล การเปล่ียนแปลงราคา หรือ
การขึ้นราคาในแตละครั้ง มักจะมาจากการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ หรือตนทุนในการผลิตที่สูงขึ้น  
 ช.ราคาสินคาอุตสาหกรรมถูกกระทบกระเทือน
จากปจจัยทางเศรษฐกิจ ซึ่งอยูนอกเหนือการควบคุมของ
องคการได  ดังเชน อัตราเงินเฟอ  อัตราดอกเบี้ย  อัตรา



 

 

แลกเปล่ียน  ปจจัยเหลาน้ีสงผลกระทบตอกลยุทธราคา 
ทั้งในแงตนทุนและราคา 

3. การสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 การสงเสริมการตลาดสินคาอุตสาหกรรม 
ประกอบดวย การติดตอสื่อสารโดยตรงดวยบุคคล และ
ไมใชบุคคลโดยตรงไปสูผูรับขอมูล (audiences) ซึ่ง
รวมทั้ง ลูกคาโดยตรง ผูใชทางออม พอคาคนกลางทาง
อุตสาหกรรม  และสาธารณชนทั่วไป  การสง เสริม
การตลาดรองรับหนาที่มากมาย แตวัตถุประสงคที่สําคัญ 
คือ กระตุนและรักษาไวซึ่งอุปสงคสําหรับผลิตภัณฑ สาย
ผลิตภัณฑ และบริการของบริษัท  ดังน้ัน สวนประกอบ
หลักของการสงเสริมการตลาดสินคาอุตสาหกรรมก็
เชนเดียวกับการสงเสริมการตลาดสินคาบริโภค คือการ
ขายโดยพนักงานขาย (personal selling) การโฆษณา 
(advertising) การสงเสริมการขาย (sale promotion) และ
การเผยแพรขอมูล (publicity) สิ่งที่กลาวมาน้ีรวมกันเปน
สวนประสมของการสงเสริมการตลาด 
 การขายโดยพนักงานขาย เปนสวนประสมการ
สงเสริมการตลาดสินคาอุตสาหกรรมที่สําคัญมากซึ่งรวม
ต้ังแตการติดตอโดยตรงไมวาจะเปนการติดตอดวยตนเอง
หรือทางโทรศัพทกับลูกคาหรือลูกคาผูมุงหวัง การ
โฆษณา เปนวิธีของการติดตอสื่อสารที่ไมใชดวยบุคคล
แตเปนการสื่อสารดวยการใชสื่อตางๆมากมาย การ
โฆษณามีความสามารถครอบคลุมจํานวนผูมุงหวัง ผูใช ผู
ตัดสินใจ ไดมากกวาการขายโดยพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย เปนยุทธวิธีการติดตอสื่อสารที่
ครอบคลุมทั้งการติดตอดวยบุลคลและไมใชบุคคล โดย
ปกติเปาหมายจะมุงตรงสูการซื้อเฉพาะสิ่ง งานการแสดง
สินคา  แคทตาล็อค ตัวอยาง ของแถม สวนลด การรับซื้อ
คืน ปฏิทิน และการเล้ียงรับรองลูกคา การสงเสริมการ
ขายจะกระทําในชวงระยะเวลาสั้นๆ การเผยแพรขอมูล 
เปนการเผยแพรขอมูลเก่ียวกับตัวองคการหรือผลิตภัณฑ
ที่ ผ านสิ่ ง พิมพหรือสื่ อทาง วิทยุและโทรทัศนด วย
ความหวังที่จะเปนการทําใหประชาชนสวนมากทราบ 

วัตถุประสงคอีกประการหนึ่งในการเผยแพรขอมูล
เพ่ือที่จะใหผูรับขอมูล เปาหมาย ไดรับขอมลูเหลาน้ัน     
 อน่ึง  สวนประสมการสงเสริมการตลาดสินคา
อุตสาหกรรม แตกตางจากสวนประสมการสงเสริม
การตลาดของสินคาบริโภค อันเน่ืองมาจาก ตัวผลิตภัณฑ
ที่เปนเทคนิค ผูซื้อนอยราย การกระจายอยูของลูกคา 
กระบวนการจัดซื้อขององคการที่คอนขางซับซอนและ
หลายขั้นตอน เมื่อเปนเชนน้ี ความพยายามของพนักงาน
ขายอยางจริงจังจึงเปนสวนประกอบหลักที่สําคัญ ที่จะทํา
ใหการสื่อสารในดานเทคนิคของผลิตภัณฑของผูขาย
ประสบผลสําเร็จ การโฆษณา  การสงเสริมการขาย และ
การเผยแพรขอมูล จึงเปนเพียงสวนเสริมในสวนประสม
ของการสงเสริมการตลาดสินคาอุตสาหกรรม ในการทํา
ใหลูกคาสนใจ  โนมนาวความคิด และกระตุนลูกคาหลัง
การขาย  นอกจากน้ี เครื่องมือที่ใชชวยในการสงเสริมการ
ขายในสินคาประเภทน้ีที่มีความสําคัญก็คือ การแสดง
สินคา อันเปนการไดโอกาสท่ีลูกคาเขาเยี่ยมชมสินคา 
พนักงานขายสามารถอธิบายและแสดงให เห็นถึง
ศักยภาพของสินคาใหลูกคาไดเห็นและเขาใจ อีกทั้งยัง
เปนโอกาสที่ทําใหพนักงานขายไดเรียนรูถึงจุดแข็งและ
จุดออนของผลิตภัณฑตนเองและของคูแขงขันเมื่อ
เปรียบเทียบกัน 

4. ชองทางการจัดจําหนายลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม
แตกตางจากชองทางการตลาดสินคาบริโภค อัน
เน่ืองมาจากลักษณะของลูกคาในตลาดอุตสาหกรรม ที่มี
ลูกคาจํานวนไมมากและองคการผูซื้อมีแนวโนมซื้อคราว
ละปริมาณมาก การจัดสงที่เฉพาะเจาะจง ความพรอมของ
ผลิตภัณฑเมื่อตองการ ความสามารถในการใหบริการ 
พรอมทั้งความรูทางดานเทคนิคจากผูจัดจําหนาย ดวยสิ่ง
ที่กลาวมาน้ี ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม
จึงมีแนวโนมเปนชองทางสั้นและโดยตรง ผูเปนสื่อกลาง
จัดจําหนายสวนมากจะมีความรูทางเทคนิค และมี
สัมพันธภาพอยางใกลชิดกับผูผลิต 



 

 

 โดยพ้ืนฐานชองทางการจัดจําหนายของสินคา
อุตสาหกรรม มีชองทางการจัดจําหนายโดยตรง และโดย
ออม  อันประกอบดวย 

ก. การขายโดยตรงตอลูกคา 
ข. ขายผานคนกลางทางการคา  ประกอบดวย 

ข.1 ผูจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม 
ข.2 ผูแทนโรงงานผลิต 

ค. ขายผานทั้งสามชองทางผสมกัน 
กําลังขายเปนตัวเช่ือมทางกายภาพระหวาง

องคการผูขายกับองคการผูซื้อ พนักงานขายไมเพียงเปนผู
ติดตอใหขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือ
ขอมูลขององคการแกลูกคาแตยังทําหนาที่ในการนํา
ขอมูลหรือปญหาที่เกิดขึ้นเก่ียวกับผลิตภัณฑที่ใชหรือ
บริการในองคการลูกคามาใหบริษัทที่ตนเองทํางานอยู
ทราบ เพ่ือจะไดใหความชวยเหลือหรือบริการแกลูกคา
ไดถูกตองตามความตองการ ขอมูลจากพนักงานขายซึ่ง
ไดจากองคการลูกคาสามารถนําพยากรณยอดขายและ
นําไปปรับแผนการปฏิบัติการตางๆ เชน การผลิต การ
ควบคุมคุณภาพ การจัดสงสินคา กระบวนการรับคํา
สั่งซื้อจากลูกคา การเก็บเงิน เหลาน้ีเพ่ือใหบริการลูกคา
ไดดียิ่งขึ้น นอกจากนี้พนักงานขายยังทําหนาที่ในการ
เจรจาตอรองเรื่องราคาไดระดับหน่ึงและระยะเวลาการสง
สินคารวมถึงสวนลด นโยบายการรับคืนสินคา ปริมาณ
ในการจัดสง   รูปแบบการขนสง   การสาธิตแนะนํา
ผลิตภัณฑและทําการฝกอบรมใหกับพนักงานของลูกคา
จัดเปนหนาที่สวนหน่ึงของกําลังขาย 

ผูจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรมและผูแทน
โรงงานผลิตมีความคลองตัวหรือเหมาะสมสําหรับลูกคา
ที่อยูกระจายในพ้ืนที่ใดพ้ืนที่หน่ึง มีความซื่อสัตยตอผูจัด
จําหนายทองถ่ินและเปนลูกคาประเภทชอบแวะซื้อสินคา
หลายประเภทในสถานท่ีเดียวกันและเมื่อลูกคาตองการ
สินคาเรงดวนผูจัดจําหนายสามารถจัดสงไดทันที  

การตัดสินใจวาควรใชคนกลางทางการคาเปน
ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑอุตสาหกรรมหรือไม

น้ัน ขึ้นอยูกับความสามารถของนักการตลาดในการ
ควบคุมการดําเนินงานคนกลางเหลาน้ัน ทั้งน้ี ในการ
ควบคุมคนกลางทางการคา นักการตลาดจําเปนตองมีการ
พัฒนาระบบการจัดจําหนายภายใตการควบคุม หรือ
จัดทําสัญญาขอตกลงเฉพาะกับผูจัดจําหนาย โดยใหผูจัด
จําหนายเหลาน้ันมีผลิตภัณฑเฉพาะสายผลิตภัณฑใดสาย
ผลิตภัณฑหน่ึงจากผูผลิตเพียงรายเดียว ประกอบดวย
ผลิตภัณฑอื่นๆ จากผูผลิตรายอื่นๆ ซึ่งไมใชคูแขงขัน 

การขายผานทั้งสามชองทาง จะถูกใชเพ่ิมขึ้น
และใชไดอยางมีประสิทธิภาพ เมื่อบริษัทกําลังขาย
ผลิตภัณฑหรือบริการ ใหแกลูกคาหรือสวนตลาดที่มี
พฤติกรรมการซื้อหรือความตองการแตกตางกัน วิธีการ
แกก็คือใชเปนสื่อกลางจัดจําหนายโดยออม เพ่ือให
ครอบคลุมพ้ืนที่ที่พนักงานขายของบริษัทเขาไมถึง 
ขณะเดียวกันบริษัทใหพนักงานขายทําหนาที่ใหความ
ชวยเหลือดานเทคนิคและดานบริการอื่นๆ เปนการเสริม
ใหแกลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑจากผูจัดจําหนาย นอกจากน้ี
ลูกคารายใหญที่มีการซื้อเปนจํานวนเงินสูง จําเปนตองใช
พนักงานขายโดยตรงรับผิดชอบอยางใกลชิด 

สรุป 
 การตลาด เปนเรื่องเก่ียวกับการแลกเปล่ียน
ระหวางผูซื้อกับผูขาย ซึ่งหมายถึงความพยายามท่ีจะทํา
ใหอุปทานพบกับอุปสงคน่ันเอง วัตถุหรือสิ่งของที่
แลกเปลี่ยนกันน้ันอาจจะเปนสินคา บริการ เทคโนโลยี 
ระบบธุรกิจ คน สารสนเทศ แนวคิด (concepts) หรือ 
ความคิด (ideas) ในขณะที่ผูซื้อยังครอบคลุมต้ังแต 
สมาชิกในครอบครัวซื้อสินคาสําเร็จรูปตลอดจนผูคาปลีก 
บริษัท หรือ  สถาบันทําการซื้อเชนเดียวกัน ถาการซื้อขาย
เกิดขึ้นหรือเกิดการแลกเปล่ียนระหวางองคการดวยกัน 
สิ่งที่จะกลาวถึงหรือเปนที่นาสนใจ คือ การตลาด
อุตสาหกรรม (Industrial Marketing) ซึ่งรวมหมายถึง 
การตลาดธุรกิจ (Business Marketing) การตลาดธุรกิจกับ



 

 

ธุรกิจ (Business-to-Business Marketing) หรือ การตลาด
องคการ (Organizational Marketing)  
 การตลาดอุตสาหกรรมจึงกลายเปนเรื่องความ
ตอเน่ืองไมใชมีการแลกเปล่ียนหรือซื้อขายเพียงครั้งเดียว 
แตกลับกลายเปนปฏิสัมพันธระหวางผูขาย ผูซื้อที่มีความ
ตอเน่ืองยืนยาวดวยความนาจะเปนที่ดีวา ลูกคาวันน้ี
กลายเปนลูกคาในวันพรุงน้ีดวย ณ วันน้ี วัตถุประสงค
ของการตลาดอุตสาหกรรม คือ การจัดการความสัมพันธ
ของผลประโยชนทั้งสองฝาย 
 ผลิตภัณฑและบริการในตลาดอุตสาหกรรม
เปนสินคาที่ไมไดถูกนําไปเพ่ือการบริโภค แตเปนสินคา
ที่ถูกนําไปเพ่ือใชเปนวัตถุดิบโดยทางตรงหรือทางออม
ในการผลิตสินคาอื่นๆ หรือถูกนําไปเพ่ือทําการผลิตหรือ
ใชในการประกอบธุรกิจ ผลิตภัณฑและบริการ
อุตสาหกรรมอาจจะจําแนกออกไดเปน 3 กลุมใหญ ๆ 
ตามลักษณะของการใช หรือตามขั้นตอนของการใชใน
กระบวนการผลิต คือ ประเภททุน วัตถุดิบในการผลิต
และช้ินสวน  สิ่งของเครื่องใชทั่วไปและบริการ 
 การตลาดสินคาอุตสาหกรรมและการตลาด
สินคาบริโภคมีความแตกตางกันมาก ความแตกตางสวน
ใหญน้ันอยูที่ความเปนเทคนิค ตองอาศัยความรูความ
ชํานาญของพนักงานขายและวิศวกรรวมกันในการ
ผลักดันใหสินคาอุตสาหกรรมสูมือผูใชทางองคการ  
 การ เสนอขายสินค าที่ เ ช่ื อ ถื อได และได
มาตรฐาน เปนสิ่งที่พีงปรารถนาอยางยิ่งในการตลาด
อุตสาหกรรม การเสนอขายสินคาที่ไดมาตรฐานไม
เพียงแตจะเปนกลยุทธการตลาดที่สําคัญเทาน้ัน แตควร
จะเปนกลยุทธของบริษัทดวย บริษัทใดที่มีความเช่ือมั่น
ในการพัฒนาสินคาอุตสาหกรรมที่ไดมาตราฐานแลว จะ
มีฐานะที่มั่นคงในการแนะนําผลิตภัณฑ อื่น ๆ อันเปนที่
ยอมรับของตลาดตอไป 
 ราคาผลิตภัณฑอุตสาหกรรมมีลักษณะพิเศษ
หมายความรวมถึง การซื้อผลิตภัณฑที่มีระดับคุณภาพ มี
ใหบริการทางเทคนิค มีการสงมอบและการติดต้ังที่

เช่ือถือไดตามท่ีไดตกลงกันไว นอกจากน้ี ความเช่ือถือใน
ตัวองคการของผูขาย ความรูสึกที่มั่นคง ความเปนกันเอง
และผลประโยชนอื่นซึ่งเกิดขึ้นระหวางผูซื้อและผูขายที่มี
สวนสําคัญเชนเดียวกัน  
 สวนประสมการตลาดที่ เหมาะสมสําหรับ
การตลาดสินคาอุตสาหกรรมขึ้นอยูกับปจจัยจํานวนมาก 
ตัวสินคาเอง สภาวะแวดลอม การแขงขัน ทรัพยากร และ
ความชํานาญของบริษัทมีสวนสัมพันธโดยตรงตอสวน
ประสมการตลาดท่ีควรจะใชในการวางแผนการตลาด
อุตสาหกรรม 
 การตัดสินใจซื้อขององคการมีความซับซอน
มากกวาการตัดสินใจซื้อของลูกคาในผลิตภัณฑบริโภค
ทั่วไป สืบเน่ืองมาจากความซับซอนขององคการซื้อ 
องคการเหลาน้ันจึงตองการรูปแบบการติดตอสื่อสารดวย
บุคคลไมวาจะเปนกอนการตัดสินใจซื้อ ระหวางการ
ตัดสินใจซ้ือและหลังจากการตัดสินใจซื้อ โดยท่ีผูซื้อใน
ตลาดผูบริโภค(consumer market) จะเปนผูคนหา
ผลิตภัณฑของผูขายดวยการไปตามรานคาตางๆ แต
ในทางกลับกันผูขายทางอุตสาหกรรมจะตองเปนผูไปพบ
หรือคนหาลูกคา กําลังขายของผูขายและหรือความ
พยายามในการขายของคนกลางทางการคาจึงมีบทบาท
สําคัญในการสงเสริมการตลาดในขณะท่ีรูปแบบการ
สงเสริมอื่นมีบทบาทในดานการสนับสนุนและชวยเสริม
เทาน้ัน 
 สิ่งที่มีผลกระทบที่สําคัญตอกลยุทธการจัด
จําหนาย ดังเชน  การมีผูซื้อนอยรายและลูกคาเหลาน้ันอยู
เปนกลุม การจัดจําหนายโดยตรงควรเปนชองทางที่เลือก 
นอกจากนี้ประเด็นตางๆ ที่ตองพิจารณาเก่ียวกับผูซื้อ ก็
คือ ความแตกตางในแตละสวนตลาด ความถ่ีในการซื้อ 
ปริมาณที่ซื้อและการซื้อแตละครั้งพอใจซื้อผลิตภัณฑแต
เพียงชนิดเดียวหรือพอใจซ้ือผลิตภัณฑที่ เก่ียวของกัน
แบบเปนชุด นอกจากน้ีขอมูลความตองการของผูซื้อยัง
เปนสิ่งสําคัญเพ่ือที่ศึกษาวาประวัติการซื้อเปนอยางไร  



 

 

ซื้อผลิตภัณฑใดบาง ขอมูลดังกลาวมาน้ีสามารถนําไป
ประยุกตสําหรับการเลือกประเภทคนกลาง 
 อีกทั้งคุณลักษณะผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการจัด
จําหนายอันไดแก ความซับซอนทางเทคนิค มูลคาตอ
หนวยที่สัมพันธกับจํานวนมากที่ไมบรรจุหีบหอ (bulk) 
ขั้นวงจรชีวิตผลิตภัณฑ และการเนาเปอยไดงาย  
ผลิตภัณฑที่มีความซับซอนตองการพนักงานขายท่ีมี
ความรูด านเทคนิคโดยที่ เ ลือกผูจัดจํ าหน ายสินค า
อุตสาหกรรมเปนทางเลือกสุดทาย  สวนกรณีผลิตภัณฑที่
ซื้อจํานวนมากโดยไมบรรจุหีบหอ (bulk) สามารถจัดการ
อยางมีประสิทธิภาพ โดยผานผูคาสงประเภท jobber 
นอกจากน้ี ความกวางและความลึกของสายผลิตภัณฑ ยัง
มีสวนตอการเลือกชองทางการจัดจําหนายเชนเดียวกัน 
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