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สมชัย  อภิรัตนพิมลชัย 

อาจารยประจําคณะบริหารธุรกิจ   มหาวิทยาลัยธนบุรี 

 

บทนํา 
 การตลาดสินคาอุตสาหกรรมเปนตลาดที่ใหญ
มาก  อันประกอบดวยสินคาจํานวนมากมาย และผูผลิต
สินคาอุตสาหกรรมมีขนาดใหญเชนเดียวกัน โดยเฉพาะ
ผูผลิตสินคาอุตสาหกรรมหนัก เชน อุตสาหกรรมปูนซิ
เมนต  อุตสาหกรรมเหล็ก  อุตสาหกรรมน้ํามัน  และ
อุตสาหกรรมกระดาษ เปนตน  และถาพิจารณาดาน
อุตสาหกรรมผูผลิตช้ินสวนอะไหล อุปกรณเครื่องใช
ตางๆ  อุตสาหกรรมกอสราง  เชน  อาคารบานเรือน 
เครื่องจักรและอุปกรณที่ใชดําเนินงานในกระบวนการ
ผลิต จะเห็นเห็นไดวาตลาดอุตสาหกรรมเปนตลาดที่มี
ขอบเขตกวางขวางมากที่เดียว 

 ประการหน่ึงอาจกลาวไดว า  ตลาดสินคา
อุตสาหกรรมมีมูลค ามากกว าตลาดสินค าบริ โภค
หลายเทาตัว เพราะตองมีการเปล่ียนมือกันหลายครั้ง
หลายขั้ นตอน  ถ ามี ก ารประ เมินอย า ง ง า ยๆ  จาก
กระบวนการซื้อขายสินคาอุตสาหกรรม ซึ่งเริ่มจากผูผลิต
วัตถุดิบ จนกระท่ังถึงขั้นผลิตสินคาสําเร็จรูป เพ่ือนํา
ออกจําหนายในทองตลาดถึงมือผูซื้อ ผูผลิตขั้นตนจําตอง
ซื้อวัตถุดิบขั้นปฐมและวัสดุอื่นๆ อีกเปนจํานวนมากจาก
ผูผลิตสินคาอุตสาหกรรมอื่นอีกมากมายหลายรายเพ่ือ
นําไปผลิตเปนสินคาสําเร็จรูปหรือสินคาก่ึงสําเร็จรูปที่
ตองนําไปผลิตตออีกหลายขั้นตอน ในแตละขั้นตอนของ
การซื้อขายสินคาอุตสาหกรรมเหลาน้ี  จะกอใหเกิด
มูลคาเพ่ิม ถารวมมูลคาการซื้อขายเหลาน้ีเขาดวยกันก็จะ
ไดมูลคามหาศาล การตลาดจึงเขามามีบทบาททุกขั้นคอน
ของการซื้อขาย แตวาการตลาดสินคาอุตสาหกรรมไดรับ
การกลาวถึงนอยมากเมื่อเปรียบเทียบกับการตลาดสินคา
บริโภคท่ีมีหนังสือและเ อกสารทางวิชาการจํานวน 

 

มากมาย สาเหตุใหญๆ อาจเปนเพราะความสลับซับซอน
ของตัวสินคาอุตสาหกรรมทีมีเรื่องของเทคนิคเขาไป
เก่ียวของซึ่งมีความสําคัญโดยตรงไมมากตอผูบริโภคขั้น
สุดทาย และความยากลําบากในการอธิบายและเขาใจคุณ
ลักษณะเฉพาะทางสินคาอุตสาหกรรมโดยสวนใหญ จึง
ทําใหมีการกลาวถึงการตลาดอุตสาหกรรมไมมาก
เทาที่ควร 

 ปจจุบันมีการตลาดอุตสาหกรรมในช่ืออื่นๆ 
มากมาย  เ ช น  การตลาดองค ก า ร  ( Organizational 
Marketing) การตลาดธุรกิจ (Business Marketing) การตลาด
ธุรกิจกับธุรกิจ(Business–to–Business Marketing) และ
ในพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเรียกงายๆ วา B2B (บีทูบี) 

ความหมายของการตลาดอุตสาหกรรม 
 การตลาดอุตสาหกรรม คือ การดําเนินการของ
ธุรกิจในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากผูผลิต
ไปยังผูใชที่เปนองคการ เพ่ือใชผลิตภัณฑและบริการ
เหลาน้ันเปนสวนหน่ึงในการผลิตสินคาอุตสาหกรรม
หรือสินคาบริโภคและบริการอื่นๆ ตอไป หรือเพ่ือใช
สินคาและบริการเหลาน้ันในการประกอบธุรกิจใดธุรกิจ
หน่ึง  อันเปนการทําใหธุรกิจน้ันมีความสะดวกและ
คลองตัว เกิดการติดตอที่มีความตอเน่ืองอยางยืนยาวดวย
การจัดการความสัมพันธของผลประโยชนทั้งสองฝาย ไม
วาองคการเหลาน้ันจะเปนธุรกิจเอกชน รัฐวิสาหกิจ 
หนวยงานภาครัฐ หรือองคการท่ีไมมุงหวังผลกําไรก็ตาม 

 การที่ผลิตภัณฑและบริการเคล่ือนยายจาก
ผูผลิตไปยังผูใชที่ เปนองคการ อาจจะเปนการติดตอ
โดยตรงระหวางผูผลิตกับผูใชที่เปนองคการ หรืออาจจะ
ผานคนกลางกอนจึงจะถึงมือผูใชที่เปนดงคการ ธุรกิจ



 

 

หรือบริษัทที่ซื้อสินคาและบริการไปก็เพือที่จะนํามาทํา
การผลิตหรือประกอบธุรกิจของตนเอง อาทิ เชน บริษัทที่
ผลิตพัดลมไฟฟา จะซื้อมอเตอรพัดลมจากโรงงานอีก
แหงหน่ึงเพ่ือนํามอเตอรมาใชประกอบเขากับตัวพัดลม
หรือสหกรณแท็กซี่ซื้อรถยนตหลายรอยคันจากบริษัท
ขายรถยนตมาทําเปนแท็กซี่ เ พ่ือประกอบธุรกิจของ
สหกรณ เปนตน 

ความสําคัญของการตลาดอุตสาหกรรม 
 ผูบริโภคท่ัวไปไมคอยจะไดสัมผัสกับตลาด
อุตสาหกรรม จึงทําใหไมทราบถึงปริมาณของผลิตภัณฑ
มวลรวมที่ซื้อขายกันในตลาดอุตสาหกรรม เปนเหตุให
มองเห็นความสําคัญของตลาดน้ีนอยเกินไป แตในความ
เปนจริงแลว  ถาพิจารณาใหดีจะพบวา  ตลาดสินคา
อุตสาหกรรมเปนตลาดสวนใหญ อีกทั้งยังมีการขยายตัว
อยางตอเน่ือง ตามรายละเอียดดังน้ี 

1. ขนาดของตลาดอุตสาหกรรม 
 ในสภาวะเศรษฐกิจการตลาดโดยทั่วไปมัก
เขาใจวาขึ้นอยูกับการอุปโภค-บริโภคข้ันสุดทาย แตใน
ความเปนจริงน้ัน การซื้อของผูบริโภคขั้นสุดทายน้ียัง
น อ ยกว าครึ่ งห น่ึ งของการซื้ อทางอุ ตสาหกรรม 
โดยเฉพาะการซื้อวัตถุดิบ สวนประกอบ ช้ินสวนตางๆ 
เปนตน 

 เพ่ือความเขาใจที่ดียิ่งขึ้นเก่ียวกับกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจอันประกอบขึ้นเปนการตลาดอุตสาหกรรม 
ผูอานลองพิจารณาการพัฒนาผลิตภัณฑชนิดหน่ึงสําหรับ
ผูบริโภค ดังเชน นํ้ามันหลอล่ืนสําหรับรถยนต กอนที่
นํ้ามันหลอล่ืนสําหรับรถยนตจะถึงมือผูบริโภคได ตอง
ผานกระบวนการผลิต ขายสง ขายปลีกกอนการผลิต 
ผูผลิตตองจัดเตรียมวัตถุดิบนํ้ามันพ้ืนฐาน สวนผสมอ่ืนๆ 
ภาชนะพลาสติกที่ใชบรรจุขนาดตางๆ กลองกระดาษ 
เปนตน ในขณะที่ ผูผลิตตองจัดเตรียมวัตถุดิบนํ้ามัน
พ้ืนฐาน สวนผสมอื่นๆ ภาชนะพลาสติกที่ใชบรรจุขนาด
ตางๆ กลองกระดาษ เปนตน  ในขณะที่ผูผลิตภาชนะ
พลาสติกที่ใชบรรจุ กลองกระดาษ ก็ตองการเครื่องจักร 

วัตถุดิบเชนเม็ดพลาสติก กระดาษ สี มาเพ่ือทําการผลิต
ซึ่ งป จจั ยการผ ลิตหรือ วัต ถุ ดิบ เหล า น้ี  ก็ต องผ าน
กระบวนการผลิตจากผูผลิตกอนหนาน้ีและทําการ
จําหนายเปนชวงๆ กระบวนการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพ 
และการตลาดของวัตถุดิบเหลาน้ี จึงไดเกิดขึ้น มิฉะน้ัน
แลวการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑขั้นสุดทายสําหรับ
ผูบริโภคยอมไมเกิดขึ้น กระบวนการพัฒนาน้ีเรียกวา โซ
แหงการผลิต (Production Chain) เปนกระบวนการท่ี
เปล่ียนวัตถุดิบ (หมายถึงทําการผลิต) เปนสวนประกอบ 
ช้ินสวน เครื่องมือ เครื่องจักร ซึ่งจะถูกใชในการผลิต
สินคาชนิดอื่นๆ ตอไป โซแหงการผลิตน้ี จึงเปนการชวย
การผลิตสินคาบริโภค (Consumer Products) จากสินคา
อุตสาหกรรม (Industrial Products) ไดสะดวกหรืองาย
ขึ้น ดังรูปภาพที่ 1 
 
 

 
 

 
รูปภาพที่ 1 ประเภทของธุรกิจที่มีสวนรวมอัน
ประกอบเปนโซแหงการผลิต (Production 

Chain) 

2. การขยายตวัของตลาดอุตสาหกรรม 
 ถาพิจารณาในภาพกวางจะเห็นวา สภาพตลาด
อุตสาหกรรมกําลังถดถอยลง ลักษณะน้ีอาจจะเปนจริงใน
บางอุตสาหกรรมที่สภาพการผลิต และกระบวนการผลิต
ตางๆ ไดเปล่ียนแปลงไป ดังเชน บริษัท เอทีแอนดที ใน
สหรัฐ ไดปดโรงงานผลิตอุปกรณโทรศัพทที่ลาสมัย แต
เปดโรงงานที่ผลิต Photonic Integrated Circuits เพราะวา
ในประเทศท่ีพัฒนาแลว ความเจริญกาวหนาทาง

วัตถุดิบ
สําหรับ
การผลิต 

กระบวนการ
แปลงวัตถุดิบ
สําหรับการผลิต 

กระบวนการผลิตและ
ประกอบวัตถุดิบ
สําหรับการผลิต 

สินคา
สําเร็จ 
รูป 

ขาย
สง
และ
ขาย
ปลีก 

ผูบริโภค
ขั้น

สุดทาย 

องคการหรือสถาบันอันมีสวนชวยใหการดําเนินงานทาธุรกิจ 
สะดวกยิ่งขึ้น เชน สถาบันการเงิน   ตัวแทน  ขนสง  บริษัท  

โฆษณา บริษัทตรวจสอบบัญชี เปนตน 



 

 

คอมพิวเตอร การควบคุมสภาพแวดลอมและพลังงาน  
เครื่องมือใยแกว (Optical Instruments) อุปกรณการ
สื่อสารคมนาคม  อุปกรณที่ใชในสํานักงาน เครื่องมือ
ควบคุมการผลิต  เปนตน สินคาเหลาน้ีโดยสวนใหญแลว
จะถูกขายไปยังผูใชซึ่งเปนองคการ  เชน  โรงงาน  
สํานักงาน  โรงพยาบาล  โรงแรม  หนวยงานราชการ  
เปนตน 
 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
อุตสาหกรรมเปนไปไดอยางกวางขวาง โดยสามารถดูได
จากเทคโนโลยีใหมในสาขาเลเซอร (Laser Field) 
ยอดขายทั่วโลกของเครื่องมือเลเซอรในปจจุบันมีเกินกวา  
1  พันลานเหรียญสหรัฐตอป เครื่องมือที่อาศัยเลเซอรมี
บทบาทตอชีวิตประจําวัน ต้ังแตการใชเครื่องอานแถบ
ราคา (Bar Code) ของสินคาในซุปเปอรมารเก็ต ตลอดจน
การผลิตในอุตสาหกรรมตาง ๆ เชน  ในบริษัท General 
Motors ไดใชเครื่องเลเซอรในการตัดผา และหนังเทียมที่
ใชสําหรับการบุภายในของรถยนต อันเปนการลดช่ัวโมง
แรงงานจาก  32  ช่ัวโมง  เหลือเพียง  4  ช่ัวโมง  เปนตน 
 สําหรับประเทศไทย การขยายตัวของตลาด
อุตสาหกรรมมีแนวโนมมากขึ้น ซึ่งสามารถพิจารณาได
จากตารางที่  1  ในภาคผนวก ก. จะเห็นวามูลคาการ
สงออกของสินคาอุตสาหกรรมมีสัดสวนต้ังแตประมาณ
รอยละ  74  ป 2541  ถึงประมาณรอยละ  78 ในป 2548  
และเปนสัดสวนสูงสุด โดยคิดเปนมูลคา 4,439 พันลาน
บาท และดวยมูลคาการสงออกดังกลาวสินคาสงออกที่
สําคัญ 20 รายการของไทย (ตารางที่ 2 ภาคผนวก ข.) เปน
สินคาอุตสาหกรรม 18 รายการยกเวนรายการท่ี 4 
(ยางพารา) และรายการที่ 17 (ขาว) เชน  รายการที่ 2 
รถยนต อุปกรณ รายการที่ 5 เม็ดพลาสติก  รายการที่ 10 
นํ้ามันสําเร็จรูปซึ่งมีอัตราการขยายตัวป 2548  เมื่อ
เปรียบเทียบกับชวงเวลาเดียวกันของปกอนเปนรอยละ 
40.5  34.5  และ 33.7 ตามลําดับ 

 
 

ลักษณะผลิตภณัฑและบริการในตลาด 
อุตสาหกรรม 
 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการท่ีซื้อขายกันใน
ตลาดอุตสาหกรรมน้ันเปนการยากที่จะช้ีชัดลงไปเมื่อ
เปรียบเทียบกับตลาดสินคาบริโภค แมความเปนจริงจะ
สามารถพบเห็นไดตามตลาดทั่วไป แตไมเพียงเฉพาะ
สินคาเหลาน้ัน แตยังรวมถึงสินคาบางประเภท ดังเชน 
เครื่องฉายภาพขามศีรษะในหองเรียน  (Projector) เครื่อง
คอมพิวเตอร(Computer) ที่พิมพใบแจงหน้ี รถบรรทุก
เก็บขยะ นอกจากน้ีสินคาหลายชนิดยังถูกขายไปทั้งสอง
ตลาด เชน โทรศัพท เครื่องคอมพิวเตอรขนาดเล็ก  เครื่อง
คํานวณ  เปนตน 
 สิ่งที่กลาวมาน้ีก็เปนเพียงแคตัวอยางผลิตภัณฑ
อยางกวางๆ แตยังไมดีพอที่จะทําใหเขาใจได  มีการแบง
ประเภทของผลิตภัณฑตามคุณสมบัติของผลิตภัณฑและ
หรือผูซื้อ เชน การจัดแบงผลิตภัณฑเปนประเภททนทาน 
(durable) ประเภทใชสิ้นเปลือง (nondurable) หรือบริการ 
(การวิจัยตลาด) แตที่นิยมจัดแบงประเภทผลิตภัณฑและ
บริการอุตสาหกรรม คือ แบงตามกระบวนการผลิต และ
ตนทุนสัมพันธ หรือขอบขายการใชงานผลิตภัณฑ ซึ่งมี
ทั้งหมด 11 รายการ จัดเขาเปน 3 กลุมใหญ ๆ ได  ดังน้ี 

1. ประเภททุน 
 ก. เครื่องมือเครื่องใชซึ่งสามารถเคล่ือนยายได
แตมีอายุการใชงาน เชน เครื่องจักร เครื่องมือในการ
กอสราง รถบรรทุก รถยนต เฟอรนิเจอรตางๆ เปนตน 

ข. ของใชหรือเครื่องอํานวยความสะดวกที่
ไดรับการติดต้ังตายตัวอันเปนสวนหน่ึงของสํานักงาน
อาคาร โรงงานหรือรานคา เชน เครื่องปรับอากาศ  
คอมพิวเตอร  ลิฟท  บันไดเล่ือน  หองนิรภัย  เปนตน 

ค. ที่ดิน  โรงงานและอาคาร  อสังหาริมทรัพย  
เชน  สํานักงาน  โรงงาน  คลังสินคา  ที่จอดรถยนต  เปน
ตน 

 
 



 

 

2. วัตถุดิบในการผลิตและชิ้นสวน 
 ก. วัตถุดิบ จากการเกษตรโดยตรง เชน ขาว 
ขาวโพด ไมสัก นํ้ามันปโตรเลียม ผัก   ผลไม เปนตน 
 ข. สินคาก่ึงสําเร็จรูปและวัตถุดิบ สินคาที่ผลิต
ขึ้นเพ่ือเปนวัตถุดิบหรือเปนช้ินสวนนําไปเพ่ือประกอบ
หรือผลิต ใหเปนสินคาสําเร็จรูปอีกครั้งหน่ึง เชน สารเคมี 
หนังสัตว กระดาษ นํ้าตาล เปนตน 
 ค. ช้ินสวนประกอบ สินคาสําเร็จรูปจากการ
ผลิตขั้นตอนหน่ึง  หรือจากโรงงานหน่ึง  แลวนําไป
ประกอบเขากับสินคาหรือสวนประกอบอื่นๆ โดยมิได
ทําใหรูปรางสินคาสําเร็จรูปที่นํามาประกอบน้ันเสียไป 
เชน ตลับลูกปน วิทยุ โทรทัศน กระดุม เปนตน 

3. ส่ิงของเคร่ืองใชท่ัวไปและบริการ 
 ก. วัสดุสิ้นเปลือง เปนการใชสิ้นเปลืองในการ
ปฏิบัติการ เชน ผาหมึกในเคร่ืองพิมพดีด  นํ้ามันหยอดทิ้ง  
ของใชสํานักงาน วัสดุที่ใชบรรจุสิ่งของ เปนตน 
 ข. วัสดุอุปกรณที่ใชในการบํารุงรักษาซอมแซม
เครื่องยนต  การบํารุงรักษาเครื่องมือ เครื่องจักร เพ่ือให
สามารถใชงานไดดีมีประสิทธิภาพ  ไมกอใหเกิดความ
เสียหายตอการผลิต  เชน  ช้ินสวนเครื่ องใชไฟฟ า  
นํ้ามันหลอล่ืน สี วัสดุอุปกรณที่ใชซอมแซมบํารุงรักษา  
เปนตน 
 ค. การบริการทางโรงงานหรือการผลิต  ความ
เช่ียวชาญและการรูงานเฉพาะอยาง เชน การเช่ือม การข้ึน
รูปผลิตภัณฑ การยอมสี  เปนตน 
 ง. การบริการทางธุรกิจ เชน การซอมแซม
บํารุงรักษาเครื่องใชสํานักงาน การวิจัย ผลิตภัณฑ  การ
จัดงานแสดงสินคา  ตัวแทนจัดการทองเที่ยว บริการจัด
ฝกอบรม บริการรับทําความสะอาดสํานักงาน เปนตน 
 จ. การใหบริการวิชาชีพ เชน การบัญชี การ
โฆษณา การใหบริการดานการศึกษาและใหคําแนะนํา
ดานการเงินบัญชี ดานวิศวกรรม กฎหมาย ภาษีอากร เปน
ตน เหลาน้ีเปนสายอาชีพบริการที่กวางขวางและมี
บทบาทมากยิ่งขึ้นในสังคมปจจุบัน 

ความแตกต า ง ท่ี สํ า คัญระหว า งก ารตลาด
อุตสาหกรรมกับการตลาดผูบริโภคท่ัวไป 
 หลักการตลาดพ้ืนฐานที่นํามาใชกับการตลาด
อุตสาหกรรม สวนใหญมักเปนเรื่องของ นโยบาย
การตลาด  สวนประสมการตลาด  การแบงสวนตลาด 
เปนตน แตสิ่งที่แตกตางก็คือ การออกแบบและการ
ประยุกตใชกลยุทธการตลาด เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของผูใชที่เปนองคการ แทนที่จะเปนการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ัวไป นอกจากน้ี 
ลักษณะของผลิตภัณฑทางอุตสาหกรรมบางชนิดยังมี
ขอจํ า กัดทางด าน เทคนิคและมีผลกระทบตอการ
ปฏิบัติการ ดังน้ี 

1. ลูกคาในตลาดอุตสาหกรรม 
 ลูกคาในตลาดอุตสาหกรรม มีความแตกตาง
จากลูกคาในตลาดผูบริโภคท่ัว ๆ ไป อยางเห็นไดชัด ไม
วาจะเปนในเรื่องของ ตลาดเปาหมาย พฤติกรรมของผูซื้อ 
รวมถึงวัตถุประสงคในการซื้อ 
 ก. ตลาดเปาหมาย  ตลาดเปาหมายของสินคา
บริโภค  ไดแก  ผูบริโภคคนสุดทาย ซึ่งอาจจะซื้อไปเพ่ือ
บริโภคหรือซื้อไปใชในครัวเรือน หรือซื้อไปใหผูบริโภค
คนอื่นก็ได สวนตลาดเปาหมายของสินคาอุตสาหกรรม  
ไดแก ผูใชที่เปนองคการ  ตามรายละเอียดที่ไดกลาวไป
แลวขางตน 
 ข. วัตถุประสงคในการซื้อสินคา สินคาบริโภค
ผูบริโภคจะซื้อไปเพ่ืออุปโภคบริโภคเอง สวนสินคา
อุตสาหกรรม ผูใชที่เปนองคการจะซื้อไปใชในการผลิต 
หรือใชในการดําเนินงานประกอบธุรกิจ 
 ค. พฤติกรรมของผูซื้อ การกําหนดกลยุทธทาง
การตลาด และการออกแบบสวนประสมทางการตลาด 
นักการตลาดจําเปนตองเขาใจหลักการพ้ืนฐานของ
พฤติกรรมผูบริโภค  ซึ่งพฤติกรรมการซื้อขององคการ
หรือผูใชที่เปนองคการ ยอมแตกตางจากพฤติกรรมของ
ผูบริโภคทั่วไป 



 

 

 ในการซื้อสินคาบริโภค ผูบริโภคจะซื้อเปน
ปริมาณนอยแตจะซื้อบอยครั้ง ซื้อเปนประจํา ใชอารมณ
ในการซื้อ ซื้อดวยความพอใจสวนตัว สวนสินคา
อุตสาหกรรม  ผูใชที่เปนองคการจะซื้อเปนปริมาณมาก 
เ พ่ือประโยชนในดานการผลิตหรือการดําเนินงาน  
ขั้นตอนในการซื้อมีอยูหลายขั้นตอน การตัดสินใจซื้อ
จะตองใชบุคคลหลายระดับชวยในการตัดสินใจซื้อ 
เพราะวาสินคาอุตสาหกรรมจะมีราคาสูง โดยเฉพาะ
อุปกรณหลัก เชน พวกเคร่ืองจักร (อยางไรก็ตาม สินคา
อุตสาหกรรมบางประเภทก็ไมตองใชการตัดสินใจซื้อ
มากนัก เชน วัสดุสิ้นเปลืองในการดําเนินงาน) จึง
จําเปนตองใชเวลาทําการศึกษาเพ่ือดูวา การซื้อสินคา
ดังกลาวจะคุมคากับการลงทุนหรือไม การซื้อขาย
สวนมากจะมีเง่ือนไขการซื้อขายตลอดจนการใหบริการ
กอนและหลังการขาย เชน การบริการติดต้ังเครื่องจักร 
การสงชางเทคนิคมาฝกอบรมวิธีการใชอุปกรณหลัก  
เปนตน 

2. ลักษณะของผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 เมื่อเปรียบเทียบกับสินคาบริโภคโดยท่ัวไป 
ผูบริโภคยอมจะคุนเคย เขาใจ และเห็นไดอยางชัดเจน
มากกวา ตัวอยาง แมบานรายหนึ่งหาซื้อนํ้ายาลางจาน
ชนิดหน่ึง ซึ่งมีความต้ังใจแรกเริ่มอยากไดนํ้ายาลางจาน
เฉพาะชนิดมีสวนผสมสูตรมะนาว แตบังเอิญสินคาน้ัน
หมด  แมบานคนน้ันอาจจะตัดสินใจซ้ือนํ้ายาลางจานท่ี
ไมมีสวนผสมสูตรมะนาวตามที่ตองการแตแรกไปใช
แทน แตถากรณีเชนน้ีเกิดขึ้นกับนายชางหรือวิศวกร
โรงงาน ที่ตองการตะปูเกลียวที่มีลักษณะ  28 เกลียว
ในชวงคร่ึงน้ิว แตบังเอิญมีชนิด  30 เกลียวในชวงคร่ึงน้ิว 
นายชางก็คงไมสามารถยอมรับได เพราะช้ินสวนน้ีไมได
เปนไปตามขอกําหนด (specifications) ที่ระบุ 

3. ลักษณะความตองการของลิตภัณฑ  
    อุตสาหกรรม 
 จากลักษณะของผลิตภัณฑในหัวขอที่ผานมา 
ยอมทําใหมองเห็นถึงลักษณะความตองการ หรือผูมี

ความตองการได ลักษณะความตองการของผลิตภัณฑ
ทางอุตสาหกรรม (1) จะเปนลักษณะความตองการรวม 
ระหวางผูบริโภคโดยทั่วไปกับผูซื้อที่เปนผูผลิต เชน 
สายไฟฟาท่ีใชตามบาน ผูผลิตจะซื้อหรือมีความตองการ
ที่จะใชสายไฟฟาน้ีไปเปนสวนประกอบในการผลิต
เครื่องใชไฟฟา ขณะที่พอบานตองการใชสายไฟฟาน้ี
สําหรับงานทั่วไปท่ีบาน (2) เปนลักษณะของตลาดท่ีมีผู
ซื้อนอยราย ภายใตสภาวะเชนน้ี การขายยอมขึ้นอยูกับ
ลูกคาเพียงไมก่ีราย ถาเสียลูกคาไปหน่ึงรายยอดขายจะถูก
กระทบกระเทือน (3) ความตองการทางอุตสาหกรรม
คอนขางจะไมยืดหยุน (relatively inelastic) เน่ืองจาก 
เปนผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นเพ่ือสนองความตองการเฉพาะซึ่ง
ไมคอยมีปฏิกิริยาไวตอราคา และมักจะเปนสินคา
ประเภทจําเปนและหาสินคาอื่นมาทดแทนไดยาก 

4. กระบวนการติดตอส่ือสารในตลาด 
    อุตสาหกรรม 
 การติดตอสื่อสารในการตลาดอุตสาหกรรม วิธี
ที่ไดความเชื่อถือและเปนที่นิยมใชมากที่สุดไดแก การ
ขายโดยบุคคล (Personal Selling) ซึ่งผูขายจะตองเปนฝาย
ไปพบผูซื้อ ทั้งน้ีบอยคร้ังที่การติดตอสื่อสารระหวาง
พนักงานขายกับผูซื้อมักจะประสบกับปญหาในการให
คําอธิบายเก่ียวกับทางดานเทคนิคของผลิตภัณฑ  ดังน้ัน 
พนักงานขายในตลาดอุตสาหกรรมควรจะมีความรูทาง
วิศวกรรมที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑที่จําหนาย หรือทุกครั้ง
ที่เขาพบผูซื้อ ควรจะนํานายชางเทคนิคหรือวิศวกรไป
ชวยดําเนินการแนะนําผลิตภัณฑดวย เพ่ือสรางความ
เ ช่ือมั่นให กับผูซื้อและทําให ผูซื้อมีความเข าใจใน
ผลิตภัณฑดียิ่งขึ้น 

ความแตกตางอยูท่ีสวนประสมการตลาด
อุตสาหกรรม 
 สวนประสมทางการตลาดอุตสาหกรรมที่
สําคัญเปนดังน้ี 

 



 

 

1. ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 ในสภาพการณของตลาดอุตสาหกรรม การวาง
แผนพัฒนา และออกแบบผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ตองใช
เวลาและอาศัยความพยายามมากที่สุด  เชน  บริษัทที่ผลิต 
ผลิตภัณฑเก่ียวกับเทคโนโลยีการแพทย อาจจะใชเวลา
เปนป ๆ ในการพัฒนาเคร่ืองมือที่ใหรายละเอียดชัดเจน
ของภาพของระบบอวัยวะภายในรางกาย ซึ่งเปนการชวย
ใหนักฟสิกสสามารถวินิจฉัยโรคหรืออาการเจ็บปวยของ
คนไขโดยปราศจากการผาตัด หรือการใหยาที่เปน
อันตรายตอตัวคนไข 
 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 สวนใหญแลวจะเปนสิ่งที่เก่ียวกับความรู
ทางเทคนิคและความสามารถในความเขาใจดานเทคนิค
ของลูกคาจะตองมีสูงดวย ดังน้ันนักการตลาด
อุตสาหกรรมตองเขาใจวาสินคาหรือบริการที่ตนเองขาย
น้ัน สามารถใชทํางานไดอยางไร ดวยเหตุผลอะไรและ
ตองเรียนรูที่จะสรางสรรแนวทางแนะนําและอธิบายให
ลูกคาไดเขาใจ หรือสรรหาวิธีการปรับแตงสินคาและ
บริการ เพ่ือสนองความตองการของลูกคา มิฉะน้ันแลว 
จะเปนการเสียโอกาสที่จะไดรูถึงความตองการของลูกคา
ที่แทจริง และไมไดนําความตองการท่ีแทจริงของลูกคา
มาทําการสื่อสารกับหนวยงานผลิต หรือหนวยงานวิจัย
และพัฒนา เพ่ือผลิตสินคาตามที่ลูกคาตองการ 

2. ราคาผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 ราคาผลิตภัณฑอุตสาหกรรม มีลักษณะพิเศษ
หลายประการดวยกันดังตอไปน้ี 
 ก. ราคาที่แทจริง(true price)ที่ลูกคา
อุตสาหกรรมจาย โดยปกติมากกวาราคาที่เสนอโดย
พนักงานขายหรือที่พิมพอยูในใบรายการราคา เน่ืองจาก 
ราคาขาย (actual price) แทจริงที่จายมักจะรวมถึง
คาใชจายในการสงมอบ คาใชจายในการติดต้ัง คาใชจาย
ในการฝกอบรม การรับคืนสินคาเกา คาใชจายทาง
การเงิน  เปนตน  ความสําคัญอยูที่วาลูกคามองราคา
สินคาในลักษณะตนทุนรวมหรือคาใชจายรวมของ

องคการ อันเปนสิ่งซึ่งนักการตลาดอุตสาหกรรมตอง
เขาใจตามลูกคาดวย 
 ข. ราคาไมไดเปนตัวแปรอิสระ ราคาทํางาน
สัมพันธกับกลยุทธอื่น ๆ ทางการตลาด เชน กลยุทธ
ผลิตภัณฑ กลยุทธการสงเสริมการขาย และกลยุทธการ
จัดจําหนาย  เปนตน  เ พ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทาง
การตลาดขององคการ 
 ค. ราคาสินคาอุตสาหกรรมไมสามารถถูก
กําหนดไดโดยปราศจากการพิจารณารวมกับผลิตภัณฑ
อื่น ที่ใชประกอบหรือทดแทนกันซึ่งขายโดยบริษัท
เดียวกัน ความยืดหยุนไขวของอุปสงคตอราคา (cross 
elasticity) มักจะเกิดขึ้น อันหมายถึง ราคาของสินคาหน่ึง
รายการมีผลกระทบตอการขายสินคาของอกีรายการหน่ึง 
 ง. ราคาสามารถถูกเปลี่ยนแปลงหลายลักษณะ
ดวยกัน  ดังเชน  การเปล่ียนแปลงปริมาณสินคาและ
บริการซึ่งเสนอโดยผูขาย การเปล่ียนแปลงของแถมหรือ
สวนลดท่ีเคยให การเปล่ียนแปลงเวลาและสถานที่การ
จายเงิน เปนตน เมื่อเปรียบเทียบกับการเปล่ียนแปลงดาน
ตัวผลิตภัณฑหรือการจัดจําหนาย ราคามีความคลองตัว
มากกวาในแงการตัดสินใจ  เมื่อธุรกิจอุตสาหกรรม
กําหนดราคาได น่ันคือไดทําการตัดสินใจเก่ียวกับ เรื่อง
เวลา  รูปแบบ  ปริมาณ และสถานที่การจายเงิน 
 จ. ราคาสินคาอุตสาหกรรมมักถูกกําหนดโดย
ผานกระบวนการประมูลราคา หรือกําหนดราคาแตละ
โครงการ เมื่อเปนเชนน้ีนักการตลาดอาจจะตองกําหนด
ราคาโดยไมทราบวาคูแขงขันจะเสนอราคาเทาไหร 
 ฉ .ราคาสินคาอุตสาหกรรมถูกกําหนดบน
พ้ืนฐานอยางเปนเหตุเปนผล การเปล่ียนแปลงราคา หรือ
การขึ้นราคาในแตละครั้ง มักจะมาจากการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ หรือตนทุนในการผลิตที่สูงขึ้น  
 ช.ราคาสินคาอุตสาหกรรมถูกกระทบกระเทือน
จากปจจัยทางเศรษฐกิจ ซึ่งอยูนอกเหนือการควบคุมของ
องคการได  ดังเชน อัตราเงินเฟอ  อัตราดอกเบี้ย  อัตรา



 

 

แลกเปล่ียน  ปจจัยเหลาน้ีสงผลกระทบตอกลยุทธราคา 
ทั้งในแงตนทุนและราคา 

3. การสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 การสงเสริมการตลาดสินคาอุตสาหกรรม 
ประกอบดวย การติดตอสื่อสารโดยตรงดวยบุคคล และ
ไมใชบุคคลโดยตรงไปสูผูรับขอมูล (audiences) ซึ่ง
รวมทั้ง ลูกคาโดยตรง ผูใชทางออม พอคาคนกลางทาง
อุตสาหกรรม  และสาธารณชนทั่วไป  การสง เสริม
การตลาดรองรับหนาที่มากมาย แตวัตถุประสงคที่สําคัญ 
คือ กระตุนและรักษาไวซึ่งอุปสงคสําหรับผลิตภัณฑ สาย
ผลิตภัณฑ และบริการของบริษัท  ดังน้ัน สวนประกอบ
หลักของการสงเสริมการตลาดสินคาอุตสาหกรรมก็
เชนเดียวกับการสงเสริมการตลาดสินคาบริโภค คือการ
ขายโดยพนักงานขาย (personal selling) การโฆษณา 
(advertising) การสงเสริมการขาย (sale promotion) และ
การเผยแพรขอมูล (publicity) สิ่งที่กลาวมาน้ีรวมกันเปน
สวนประสมของการสงเสริมการตลาด 
 การขายโดยพนักงานขาย เปนสวนประสมการ
สงเสริมการตลาดสินคาอุตสาหกรรมที่สําคัญมากซึ่งรวม
ต้ังแตการติดตอโดยตรงไมวาจะเปนการติดตอดวยตนเอง
หรือทางโทรศัพทกับลูกคาหรือลูกคาผูมุงหวัง การ
โฆษณา เปนวิธีของการติดตอสื่อสารที่ไมใชดวยบุคคล
แตเปนการสื่อสารดวยการใชสื่อตางๆมากมาย การ
โฆษณามีความสามารถครอบคลุมจํานวนผูมุงหวัง ผูใช ผู
ตัดสินใจ ไดมากกวาการขายโดยพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย เปนยุทธวิธีการติดตอสื่อสารที่
ครอบคลุมทั้งการติดตอดวยบุลคลและไมใชบุคคล โดย
ปกติเปาหมายจะมุงตรงสูการซื้อเฉพาะสิ่ง งานการแสดง
สินคา  แคทตาล็อค ตัวอยาง ของแถม สวนลด การรับซื้อ
คืน ปฏิทิน และการเล้ียงรับรองลูกคา การสงเสริมการ
ขายจะกระทําในชวงระยะเวลาสั้นๆ การเผยแพรขอมูล 
เปนการเผยแพรขอมูลเก่ียวกับตัวองคการหรือผลิตภัณฑ
ที่ ผ านสิ่ ง พิมพหรือสื่ อทาง วิทยุและโทรทัศนด วย
ความหวังที่จะเปนการทําใหประชาชนสวนมากทราบ 

วัตถุประสงคอีกประการหนึ่งในการเผยแพรขอมูล
เพ่ือที่จะใหผูรับขอมูล เปาหมาย ไดรับขอมลูเหลาน้ัน     
 อน่ึง  สวนประสมการสงเสริมการตลาดสินคา
อุตสาหกรรม แตกตางจากสวนประสมการสงเสริม
การตลาดของสินคาบริโภค อันเน่ืองมาจาก ตัวผลิตภัณฑ
ที่เปนเทคนิค ผูซื้อนอยราย การกระจายอยูของลูกคา 
กระบวนการจัดซื้อขององคการที่คอนขางซับซอนและ
หลายขั้นตอน เมื่อเปนเชนน้ี ความพยายามของพนักงาน
ขายอยางจริงจังจึงเปนสวนประกอบหลักที่สําคัญ ที่จะทํา
ใหการสื่อสารในดานเทคนิคของผลิตภัณฑของผูขาย
ประสบผลสําเร็จ การโฆษณา  การสงเสริมการขาย และ
การเผยแพรขอมูล จึงเปนเพียงสวนเสริมในสวนประสม
ของการสงเสริมการตลาดสินคาอุตสาหกรรม ในการทํา
ใหลูกคาสนใจ  โนมนาวความคิด และกระตุนลูกคาหลัง
การขาย  นอกจากน้ี เครื่องมือที่ใชชวยในการสงเสริมการ
ขายในสินคาประเภทน้ีที่มีความสําคัญก็คือ การแสดง
สินคา อันเปนการไดโอกาสท่ีลูกคาเขาเยี่ยมชมสินคา 
พนักงานขายสามารถอธิบายและแสดงให เห็นถึง
ศักยภาพของสินคาใหลูกคาไดเห็นและเขาใจ อีกทั้งยัง
เปนโอกาสที่ทําใหพนักงานขายไดเรียนรูถึงจุดแข็งและ
จุดออนของผลิตภัณฑตนเองและของคูแขงขันเมื่อ
เปรียบเทียบกัน 

4. ชองทางการจัดจําหนายลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
 ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม
แตกตางจากชองทางการตลาดสินคาบริโภค อัน
เน่ืองมาจากลักษณะของลูกคาในตลาดอุตสาหกรรม ที่มี
ลูกคาจํานวนไมมากและองคการผูซื้อมีแนวโนมซื้อคราว
ละปริมาณมาก การจัดสงที่เฉพาะเจาะจง ความพรอมของ
ผลิตภัณฑเมื่อตองการ ความสามารถในการใหบริการ 
พรอมทั้งความรูทางดานเทคนิคจากผูจัดจําหนาย ดวยสิ่ง
ที่กลาวมาน้ี ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม
จึงมีแนวโนมเปนชองทางสั้นและโดยตรง ผูเปนสื่อกลาง
จัดจําหนายสวนมากจะมีความรูทางเทคนิค และมี
สัมพันธภาพอยางใกลชิดกับผูผลิต 



 

 

 โดยพ้ืนฐานชองทางการจัดจําหนายของสินคา
อุตสาหกรรม มีชองทางการจัดจําหนายโดยตรง และโดย
ออม  อันประกอบดวย 

ก. การขายโดยตรงตอลูกคา 
ข. ขายผานคนกลางทางการคา  ประกอบดวย 

ข.1 ผูจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม 
ข.2 ผูแทนโรงงานผลิต 

ค. ขายผานทั้งสามชองทางผสมกัน 
กําลังขายเปนตัวเช่ือมทางกายภาพระหวาง

องคการผูขายกับองคการผูซื้อ พนักงานขายไมเพียงเปนผู
ติดตอใหขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือ
ขอมูลขององคการแกลูกคาแตยังทําหนาที่ในการนํา
ขอมูลหรือปญหาที่เกิดขึ้นเก่ียวกับผลิตภัณฑที่ใชหรือ
บริการในองคการลูกคามาใหบริษัทที่ตนเองทํางานอยู
ทราบ เพ่ือจะไดใหความชวยเหลือหรือบริการแกลูกคา
ไดถูกตองตามความตองการ ขอมูลจากพนักงานขายซึ่ง
ไดจากองคการลูกคาสามารถนําพยากรณยอดขายและ
นําไปปรับแผนการปฏิบัติการตางๆ เชน การผลิต การ
ควบคุมคุณภาพ การจัดสงสินคา กระบวนการรับคํา
สั่งซื้อจากลูกคา การเก็บเงิน เหลาน้ีเพ่ือใหบริการลูกคา
ไดดียิ่งขึ้น นอกจากนี้พนักงานขายยังทําหนาที่ในการ
เจรจาตอรองเรื่องราคาไดระดับหน่ึงและระยะเวลาการสง
สินคารวมถึงสวนลด นโยบายการรับคืนสินคา ปริมาณ
ในการจัดสง   รูปแบบการขนสง   การสาธิตแนะนํา
ผลิตภัณฑและทําการฝกอบรมใหกับพนักงานของลูกคา
จัดเปนหนาที่สวนหน่ึงของกําลังขาย 

ผูจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรมและผูแทน
โรงงานผลิตมีความคลองตัวหรือเหมาะสมสําหรับลูกคา
ที่อยูกระจายในพ้ืนที่ใดพ้ืนที่หน่ึง มีความซื่อสัตยตอผูจัด
จําหนายทองถ่ินและเปนลูกคาประเภทชอบแวะซื้อสินคา
หลายประเภทในสถานท่ีเดียวกันและเมื่อลูกคาตองการ
สินคาเรงดวนผูจัดจําหนายสามารถจัดสงไดทันที  

การตัดสินใจวาควรใชคนกลางทางการคาเปน
ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑอุตสาหกรรมหรือไม

น้ัน ขึ้นอยูกับความสามารถของนักการตลาดในการ
ควบคุมการดําเนินงานคนกลางเหลาน้ัน ทั้งน้ี ในการ
ควบคุมคนกลางทางการคา นักการตลาดจําเปนตองมีการ
พัฒนาระบบการจัดจําหนายภายใตการควบคุม หรือ
จัดทําสัญญาขอตกลงเฉพาะกับผูจัดจําหนาย โดยใหผูจัด
จําหนายเหลาน้ันมีผลิตภัณฑเฉพาะสายผลิตภัณฑใดสาย
ผลิตภัณฑหน่ึงจากผูผลิตเพียงรายเดียว ประกอบดวย
ผลิตภัณฑอื่นๆ จากผูผลิตรายอื่นๆ ซึ่งไมใชคูแขงขัน 

การขายผานทั้งสามชองทาง จะถูกใชเพ่ิมขึ้น
และใชไดอยางมีประสิทธิภาพ เมื่อบริษัทกําลังขาย
ผลิตภัณฑหรือบริการ ใหแกลูกคาหรือสวนตลาดที่มี
พฤติกรรมการซื้อหรือความตองการแตกตางกัน วิธีการ
แกก็คือใชเปนสื่อกลางจัดจําหนายโดยออม เพ่ือให
ครอบคลุมพ้ืนที่ที่พนักงานขายของบริษัทเขาไมถึง 
ขณะเดียวกันบริษัทใหพนักงานขายทําหนาที่ใหความ
ชวยเหลือดานเทคนิคและดานบริการอื่นๆ เปนการเสริม
ใหแกลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑจากผูจัดจําหนาย นอกจากน้ี
ลูกคารายใหญที่มีการซื้อเปนจํานวนเงินสูง จําเปนตองใช
พนักงานขายโดยตรงรับผิดชอบอยางใกลชิด 

สรุป 
 การตลาด เปนเรื่องเก่ียวกับการแลกเปล่ียน
ระหวางผูซื้อกับผูขาย ซึ่งหมายถึงความพยายามท่ีจะทํา
ใหอุปทานพบกับอุปสงคน่ันเอง วัตถุหรือสิ่งของที่
แลกเปลี่ยนกันน้ันอาจจะเปนสินคา บริการ เทคโนโลยี 
ระบบธุรกิจ คน สารสนเทศ แนวคิด (concepts) หรือ 
ความคิด (ideas) ในขณะที่ผูซื้อยังครอบคลุมต้ังแต 
สมาชิกในครอบครัวซื้อสินคาสําเร็จรูปตลอดจนผูคาปลีก 
บริษัท หรือ  สถาบันทําการซื้อเชนเดียวกัน ถาการซื้อขาย
เกิดขึ้นหรือเกิดการแลกเปล่ียนระหวางองคการดวยกัน 
สิ่งที่จะกลาวถึงหรือเปนที่นาสนใจ คือ การตลาด
อุตสาหกรรม (Industrial Marketing) ซึ่งรวมหมายถึง 
การตลาดธุรกิจ (Business Marketing) การตลาดธุรกิจกับ



 

 

ธุรกิจ (Business-to-Business Marketing) หรือ การตลาด
องคการ (Organizational Marketing)  
 การตลาดอุตสาหกรรมจึงกลายเปนเรื่องความ
ตอเน่ืองไมใชมีการแลกเปล่ียนหรือซื้อขายเพียงครั้งเดียว 
แตกลับกลายเปนปฏิสัมพันธระหวางผูขาย ผูซื้อที่มีความ
ตอเน่ืองยืนยาวดวยความนาจะเปนที่ดีวา ลูกคาวันน้ี
กลายเปนลูกคาในวันพรุงน้ีดวย ณ วันน้ี วัตถุประสงค
ของการตลาดอุตสาหกรรม คือ การจัดการความสัมพันธ
ของผลประโยชนทั้งสองฝาย 
 ผลิตภัณฑและบริการในตลาดอุตสาหกรรม
เปนสินคาที่ไมไดถูกนําไปเพ่ือการบริโภค แตเปนสินคา
ที่ถูกนําไปเพ่ือใชเปนวัตถุดิบโดยทางตรงหรือทางออม
ในการผลิตสินคาอื่นๆ หรือถูกนําไปเพ่ือทําการผลิตหรือ
ใชในการประกอบธุรกิจ ผลิตภัณฑและบริการ
อุตสาหกรรมอาจจะจําแนกออกไดเปน 3 กลุมใหญ ๆ 
ตามลักษณะของการใช หรือตามขั้นตอนของการใชใน
กระบวนการผลิต คือ ประเภททุน วัตถุดิบในการผลิต
และช้ินสวน  สิ่งของเครื่องใชทั่วไปและบริการ 
 การตลาดสินคาอุตสาหกรรมและการตลาด
สินคาบริโภคมีความแตกตางกันมาก ความแตกตางสวน
ใหญน้ันอยูที่ความเปนเทคนิค ตองอาศัยความรูความ
ชํานาญของพนักงานขายและวิศวกรรวมกันในการ
ผลักดันใหสินคาอุตสาหกรรมสูมือผูใชทางองคการ  
 การ เสนอขายสินค าที่ เ ช่ื อ ถื อได และได
มาตรฐาน เปนสิ่งที่พีงปรารถนาอยางยิ่งในการตลาด
อุตสาหกรรม การเสนอขายสินคาที่ไดมาตรฐานไม
เพียงแตจะเปนกลยุทธการตลาดที่สําคัญเทาน้ัน แตควร
จะเปนกลยุทธของบริษัทดวย บริษัทใดที่มีความเช่ือมั่น
ในการพัฒนาสินคาอุตสาหกรรมที่ไดมาตราฐานแลว จะ
มีฐานะที่มั่นคงในการแนะนําผลิตภัณฑ อื่น ๆ อันเปนที่
ยอมรับของตลาดตอไป 
 ราคาผลิตภัณฑอุตสาหกรรมมีลักษณะพิเศษ
หมายความรวมถึง การซื้อผลิตภัณฑที่มีระดับคุณภาพ มี
ใหบริการทางเทคนิค มีการสงมอบและการติดต้ังที่

เช่ือถือไดตามท่ีไดตกลงกันไว นอกจากน้ี ความเช่ือถือใน
ตัวองคการของผูขาย ความรูสึกที่มั่นคง ความเปนกันเอง
และผลประโยชนอื่นซึ่งเกิดขึ้นระหวางผูซื้อและผูขายที่มี
สวนสําคัญเชนเดียวกัน  
 สวนประสมการตลาดที่ เหมาะสมสําหรับ
การตลาดสินคาอุตสาหกรรมขึ้นอยูกับปจจัยจํานวนมาก 
ตัวสินคาเอง สภาวะแวดลอม การแขงขัน ทรัพยากร และ
ความชํานาญของบริษัทมีสวนสัมพันธโดยตรงตอสวน
ประสมการตลาดท่ีควรจะใชในการวางแผนการตลาด
อุตสาหกรรม 
 การตัดสินใจซื้อขององคการมีความซับซอน
มากกวาการตัดสินใจซื้อของลูกคาในผลิตภัณฑบริโภค
ทั่วไป สืบเน่ืองมาจากความซับซอนขององคการซื้อ 
องคการเหลาน้ันจึงตองการรูปแบบการติดตอสื่อสารดวย
บุคคลไมวาจะเปนกอนการตัดสินใจซื้อ ระหวางการ
ตัดสินใจซ้ือและหลังจากการตัดสินใจซื้อ โดยท่ีผูซื้อใน
ตลาดผูบริโภค(consumer market) จะเปนผูคนหา
ผลิตภัณฑของผูขายดวยการไปตามรานคาตางๆ แต
ในทางกลับกันผูขายทางอุตสาหกรรมจะตองเปนผูไปพบ
หรือคนหาลูกคา กําลังขายของผูขายและหรือความ
พยายามในการขายของคนกลางทางการคาจึงมีบทบาท
สําคัญในการสงเสริมการตลาดในขณะท่ีรูปแบบการ
สงเสริมอื่นมีบทบาทในดานการสนับสนุนและชวยเสริม
เทาน้ัน 
 สิ่งที่มีผลกระทบที่สําคัญตอกลยุทธการจัด
จําหนาย ดังเชน  การมีผูซื้อนอยรายและลูกคาเหลาน้ันอยู
เปนกลุม การจัดจําหนายโดยตรงควรเปนชองทางที่เลือก 
นอกจากนี้ประเด็นตางๆ ที่ตองพิจารณาเก่ียวกับผูซื้อ ก็
คือ ความแตกตางในแตละสวนตลาด ความถ่ีในการซื้อ 
ปริมาณที่ซื้อและการซื้อแตละครั้งพอใจซื้อผลิตภัณฑแต
เพียงชนิดเดียวหรือพอใจซ้ือผลิตภัณฑที่ เก่ียวของกัน
แบบเปนชุด นอกจากน้ีขอมูลความตองการของผูซื้อยัง
เปนสิ่งสําคัญเพ่ือที่ศึกษาวาประวัติการซื้อเปนอยางไร  



 

 

ซื้อผลิตภัณฑใดบาง ขอมูลดังกลาวมาน้ีสามารถนําไป
ประยุกตสําหรับการเลือกประเภทคนกลาง 
 อีกทั้งคุณลักษณะผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการจัด
จําหนายอันไดแก ความซับซอนทางเทคนิค มูลคาตอ
หนวยที่สัมพันธกับจํานวนมากที่ไมบรรจุหีบหอ (bulk) 
ขั้นวงจรชีวิตผลิตภัณฑ และการเนาเปอยไดงาย  
ผลิตภัณฑที่มีความซับซอนตองการพนักงานขายท่ีมี
ความรูด านเทคนิคโดยที่ เ ลือกผูจัดจํ าหน ายสินค า
อุตสาหกรรมเปนทางเลือกสุดทาย  สวนกรณีผลิตภัณฑที่
ซื้อจํานวนมากโดยไมบรรจุหีบหอ (bulk) สามารถจัดการ
อยางมีประสิทธิภาพ โดยผานผูคาสงประเภท jobber 
นอกจากน้ี ความกวางและความลึกของสายผลิตภัณฑ ยัง
มีสวนตอการเลือกชองทางการจัดจําหนายเชนเดียวกัน 
 

บรรณานุกรม 
Morris, M.H.; Pitt, L.F. ; Honeycutt, Jr, E.D. Business– 
           to– Business  Marketing : A Stratigic   
           Approach 3rd ed. Sage Publication California.  
           2001 
Kotler, Philip Marketing Management 10th ed.  
           Prentice Hall N.J. 2000 
Dwyer, F.R. and Janner, Jr. J.F. Business Marketing :  
           Connecting Strategy, Relationships, and  
           Learning McGraw–Hill N.Y. 1999 
Hutt, M.D. and Sheh, T.W. Business Marketing  
       Management 6th ed. Dryden Press Florida   1998 
Morris, M.H. Industrial and Organizational  
           Marketing 2nd ed. Prentice Hall N.J. 1992 
Reeder, Robert R.;Brierty E.G; Reeder, Betty H.  
            Industrial Marketing : Analysis, Planing, and  
            Control 2nd ed. Prentice Hall N.J. 1991 
Chisnall, Peter M., Strategic Industrial Marketing 2nd  
            ed. Prentice Hall N.J.  1989 
 

สมชัย   อภิรัตนพิมลชัย  การตลาดสินตาอุตสาหกรรม  
             วิทยาลัยเทคโนโลยีธนบุรี เลยปริ้นส กทม 2548 
สมจิตร  ลวนจําเริญ  การตลาดอุตสาหกรรม  พิมพครั้งที่  
              2  มหาวิทยาลัยรามคําแหง  กทม. 2537   
อํานวยเพ็ญ  มนูสุข  การตลาดอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัย   
             รามคําแหง กทม. 2531 
นิตยา  กิตติเจริญพจน  การตลาดอุตสาหกรรม 
             มหาวิทยาลัย รามคําแหง  กทม. 2532 
อัจจิมา  จันทราทิพย  การตลาดสินคาอุตสาหกรรม   
             มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  กทม.  2524 
วารสารและหนังสือพิมพรายวันทั่วไป 
ขอมูลจากศูนยสารสนเทศเศรษฐกิจการคา  กรม 
              เศรษฐกิจการพาณิชย  กระทรวงพาณิชย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


	ปีที่ 1 ฉบับที่ 1 50.pdf
	รองปกวารสาร ปีที่ 1 ฉบับที่ 1
	การเรียนการสอนระดับบัณฑิตวิทยาลัย ดร
	การพัฒนาความรู้ทางบัญชี_สมชาย_2
	การตลาดอุตสาหกรรม ฤา การตลาดธุรกิจ _อ_สมชาย__3
	เทคโนโลยีกริด[2] นพพร_4
	Role of IT in KM จันทร์เพ็ญ_5
	Retail store service management _วีระรัตน์__6
	expert system for mixed model_ศุภศักดิ์_1
	การเพิ่มผลผลิตของวัตถุดิบที่ปรุงแต่งแล้ว_ ดร
	การปรับปรุงระบบการให้บริการงานซ่อมรถยนต์_ ดร
	การศึกษาประวัติศาสตร์ชุมชน_อนุพงษ์_4
	การศึกษาพฤติกรรม อ_พิชัย_5
	โซ่อุปทานเครื่องเรือนไทย_วารุณี_6
	รายละเอียดการเตรียมบทความ
	ใบสมัครสมาชิกวารสารวิชาการ
	ปีที่ 1 ฉบับที่ 1 50-2

