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บทคัดยอ

 บทความนีเ้ปนการนาํเสนอแนวคิดเกีย่วกบัการดาํเนนิงานทางการตลาดของตลาดธรุกิจและปจจยั
แหงความสาํเรจ็ในการดาํเนนิงานในตลาดธรุกิจ ซึง่การตลาดธรุกจิมลีกัษณะแตกตางจากการตลาดผูบรโิภค 
เนือ่งจากการตลาดธุรกจิมคีวามเฉพาะสําหรับสินคาอตุสาหกรรม โดยตลาดธุรกจิมีผูขายนอยราย ปริมาณ
การซื้อมาก และมีกระบวนการตัดสินใจซื้อเปนระบบ การตลาดธุรกิจเปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับการตลาด
ของสนิคาและบรกิารทางอตุสาหกรรมทีใ่ชเพ่ือการผลติและสนบัสนนุการดาํเนนิงานของอตุสาหกรรม โดย
อาศัยกระบวนการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ สารสนเทศ การเงิน และสังคมอยางเปนระบบ เนื่องจากสภาพ
แวดลอมในการดําเนินการธุรกิจอุตสาหกรรมมีการแขงขันสูงและลูกคามีความตองการเฉพาะ การดําเนิน
การธุรกิจในตลาดธุรกิจจึงตองสรางความไดเปรียบในการแขงขันดานตางๆ ไดแก คุณภาพ การสงมอบ 
ราคา และความสามารถในการออกแบบกระบวนการผลิตได ธุรกิจจึงตองปรับตัวเพื่อความอยูรอดและนํา
ไปสูความสําเร็จในการดําเนินการธุรกิจไดดวยการยึดหลักการของปจจยัแหงความสําเร็จในการดําเนินงาน
ตลาดธุรกิจ ซึ่งประกอบดวย (1) คุณภาพตรงตามมาตรฐานและแตกตางจากคูแขงขัน (2) เวลาสงมอบส้ัน
และตรงตอเวลา (3) ราคาที่แขงขันได และ (4) ความสามารถในการออกแบบกระบวนการผลิตได
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Abstract

 This paper aimed to present the concepts of the business market and key success 
factors of operating in business marketing. Business marketing is characteristically different from
consumer marketing due to business marketing being specifi c to industrial goods; for example, there 

are less bulk purchases suppliers and systematic buying decisions. Business marketing consists 
of marketing of goods and services of industry in production and support of industrial operation 
utilizing process of exchange of product, information, fi nance, and society systematically. The

competitive advantages in business marketing consist of quantity, delivery, price and the expertise 
in production process design. Therefore, to keep pace with the rapidly changing marketing situation, 
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businesses have to conform to the key success factors that are comprised of (1) conformance to 
specifi cation and differentiate from competitors (2) short lead time and punctuality of delivery (3) 
competitive price and (4) capability to design process.

Keywords : Key Success Factors, Business Marketing

บทนํา

 การตลาดธุรกิจมีความแตกตางจาก
การตลาดผูบริโภค เนื่องจากการตลาดธุรกิจ
เปนกิจกรรมการตลาดสําหรับองคกรที่ใชสินคา
และบริการเพ่ือการผลิต หรือสินคาและบริการ
ทางอุตสาหกรรม รวมถึงใชเพื่อการสนับสนุน
การดําเนินงานของสถานประกอบการ ทั้งนี้เพื่อ
ตอบสนองความตองการขององคกรโดยอาศัย
กระบวนการแลกเปลี่ยน การพิจารณาลักษณะ
ของการตลาดธุรกิจจะพิจารณาใน 6 ประเด็น คือ 
(1) โครงสรางของตลาด (2) การใชงานสินคา (3) 
ลักษณะพฤติกรรมการซ้ือ (4) ชองทางการจัด
จําหนาย (5) ตัวแปรการสงเสริมการตลาด และ 
(6) กลยุทธราคา โดยปจจัยแหงความสําเร็จในการ
ตลาดธุรกิจ ประกอบดวย (1) คุณภาพตรงตาม
มาตรฐานและแตกตางจากคูแขงขนั (2) เวลาการสง
มอบสั้นและตรงตอเวลา (3) ราคาที่แขงขนัได และ 
(4) ความสามารถในการออกแบบกระบวนการผลติ

ได

ความหมายของการตลาดธุรกิจ

 การจัดการการตลาดสามารถประยุกต
ใชไดทั้งในตลาดผูบริโภคและตลาดธุรกิจ แตตลาด
ธุรกิจกับตลาดผูบริโภคมีความแตกตางกัน โดย

ปจจัยท่ีใชในการแยกความแตกตางระหวางตลาด
ธุรกิจกับตลาดผูบริโภค คือ ลักษณะของลูกคาและ
วิธีการที่ลูกคาใชสินคา (Hutt and Speh, 2010; 

p.7) เมือ่เปรยีบเทยีบตลาดธรุกิจกบัตลาดผูบรโิภค
แลว พบวา ตลาดธุรกิจมีลักษณะที่มีการกระจาย

ตวัของลูกคานอยกวา และชองทางการจัดจําหนาย
ที่สั้นกวาในตลาดผูบริโภค นั่นคือ ตลาดธุรกิจมี
ลักษณะท่ีสามารถระบุผูซื้อไดชัดเจน ผูซื้อมักเปน
องคกรที่มีความเปนระบบ มีกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อที่แนนอน และผูมีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจ
ซื้อหลายคน การตัดสินใจทางการตลาดของตลาด
ธรุกิจจงึมปีจจยัทีเ่กีย่วของทีม่คีวามเฉพาะและแตก
ตางจากตลาดผูบริโภค
 จงึกลาวไดวาการตลาดธรุกจิ คอื กจิกรรม
ทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการตลาดของสินคาและ
บริการขององคกร (ซึ่งองคกรในที่นี้รวมถึง ธุรกิจ
การคา (commercial enterprises) องคกรที่
แสวงหากาํไรและไมแสวงหากาํไร (profi t and non-
profi t institutions) หนวยงานราชการ (government 
agencies) และผูขายตอ (resellers)) ที่ใชสินคา
และบริการเพื่อการผลิต หรือสินคาและบริการทาง
อุตสาหกรรม (เชน ชิ้นสวน สวนประกอบ อะไหล 
เคร่ืองจักร เปนตน) รวมถึงใชเพื่อการสนับสนุน
การดําเนินงานของสถานประกอบการ ทั้งนี้เพื่อ
ตอบสนองความตองการขององคกรโดยอาศัย
กระบวนการแลกเปลี่ยน (Hutt and Speh, 2010; 

p. 4)
 กระบวนการแลกเปลี่ยนของตลาดธุรกิจ
ประกอบดวย 4 ดาน คือ

 1. การแลกเปล่ียนของผลิตภัณฑ 
(product exchange) ผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจหรือ
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม เปนสินคาหรือบริการท่ี
ซื้อไปเพื่อเปนปจจัยการผลิตสินคาหรือขายตอ 
หรือเพ่ือการใหบริการลูกคาที่เปนองคกร รวม

ถึงนําไปใชในการดําเนินงาน (อุดม สายะพันธุ. 
2558 : 6) คุณลักษณะของสินคาหรือบริการมีผล
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ตอกระบวนการแลกเปลี่ยนของตลาดธุรกิจ ความ
งายของการแลกเปล่ียนข้ึนอยูกับความสามารถ
ของธุรกจิผูขาย ในการระบุความตองการของธุรกิจ
ผูซื้อ และศักยภาพของสินคาหรือบริการในการ
ตอบสนองความตองการของลกูคา (ธรุกิจผูซือ้) ได
 2. การแลกเปลี่ ยนสารสนเทศ
( informat ion exchange) การแลกเปลี่ยน
สารสนเทศของการตลาดธุรกิจ จะเกี่ยวของกับ
สารสนเทศดานเทคนิค และการประหยัดตนทุน
ทั้งกอนและหลังการขายและการใหบริการ ซึ่งเพ่ือ
ใหผลิตภัณฑตอบสนองความตองการของผูซื้อได
อยางแทจริง ผูซื้อและผูขายตองมีการแลกเปลี่ยน
สารสนเทศระหวางกันตลอดเวลาอยางใกลชิด
 3. การแลกเปล่ียนทางการเ งิน
(fi nanacial exchange) การแลกเปล่ียนทางการเงิน
อาจเกี่ยวของกับการใหเครดิตหรือการแลกเปลี่ยน
สกุลเงิน (ในการตลาดกับผูซื้อตางประเทศ)

 4. การแลกเปล่ียนทางสังคม (social 
exchange) ความสัมพันธระหวางผูซือ้และผูขายใน
การตลาดธุรกิจ มักจะเปนความสัมพันธระยะยาว 
ดงันัน้เพือ่ใหการดําเนินงานระหวางกันเปนไปอยาง
ราบร่ืนและคงสัมพันธภาพท่ีด ีทาํใหนอกเหนือจาก
ขอตกลงที่เปนสัญญาระหวางองคกรแลว ยังตองมี
ความสัมพันธกันในระหวางบุคคลที่อยูบนพื้นฐาน
ของความไววางใจซึ่งกันและกันดวย

สภาพแวดลอมทางการตลาดอตุสาหกรรม

 ผูซื้อและผูขายในตลาดธุรกิจตองอยูใน
สภาพแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว ซึ่ง
เปนทั้งโอกาสและอุปสรรคทางการตลาด เชน 
การพัฒนาเทคโนโลยีการ ส่ือสารผานระบบ

อิเล็กทรอนิกส การพัฒนาหรือตกต่ําของสภาวะ
เศรษฐกิจ การกีดกันทางการคาของประเทศตางๆ 
เปนตน ดังน้ันการที่องคกรจะอยูรอดไดในสภาพ

แวดลอมทางอุตสาหกรรมที่เปลี่ยนแปลงอยาง
รวดเร็วนีไ้ด นกัการตลาดจะตองปรับตวัและติดตาม

การเปลี่ยนแปลงเหลานี้ โดยการใชการวิเคราะห
สภาพการณซึง่เปนการวเิคราะหจดุแขง็และจดุออน 
เพื่อใหรูตนเอง รูจักสภาพแวดลอมอยางชัดเจน 
และวิเคราะหโอกาส อุปสรรค เพื่อใหผูบริหารของ
องคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆ ที่เกิดขึ้น
ภายนอกองคกร ทั้งสิ่งที่เกิดขึ้นแลว และแนวโนม
การเปลี่ยนแปลงในอนาคต ซึ่งจะเปนประโยชน
อยางมากตอการกําหนดวิสัยทัศน การกําหนด
กลยุทธและการดําเนินตามกลยุทธขององคกรที่
เหมาะสม (พิณณินอร และธีรศักด์ิ, 2556 : 41-42) 
 ภาพประกอบที่ 1 แสดงสภาพแวดลอม
ทางการตลาดธุรกิจ โดยระดับในสุด คือ ระดับ
ที่มีปฏิสัมพันธกันโดยตรง คือ ผูซื้อและผูขาย
(buyer-seller) ระดับที่สองและระดับที่สาม คือ 
สาธารณชน (publics) และสภาพแวดลอมมหภาค 
(macroenvironment) ซึ่งสภาพแวดลอมทางการ
ตลาดธรุกิจทัง้สามระดบัขางตนเปนสภาพแวดลอม
ที่จะตองเก่ียวของกับระดับสุดทาย คือ รัฐบาล 
(government)

ภาพประกอบ 1
สภาพแวดลอมทางการตลาดธุรกิจ
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 1. ระดับที่มีปฏิสัมพันธกันโดยตรง
(Interface level) ผูที่เกี่ยวของในระดับนี้คือผู
ซื้อและผูขายทางอุตสาหกรรม ซึ่งจะเกี่ยวของ
โดยตรงกับการผลิต การจัดจาํหนาย และการส่ังซือ้
สินคาและบริการขององคกร ไดแก ผูคาวัสดุ ผูจัด
จําหนาย ผูสนับสนุน (เชน ตัวแทนโฆษณา บริษัท
ขนสงและคลังสินคา เปนตน) คูแขงขัน และหนวย
งานภายใน (เชน ฝายวจิยัและพฒันา ฝายวศิวกรรม 
และฝายผลิต เปนตน)
 2. สาธารณชน (Publics) เปนกลุมที่
มีโอกาสไดรับผลกระทบจากการดําเนินงานของ
องคกร สาธารณชนในท่ีนี้ ไดแก (1) สถาบันที่
เกี่ยวของกับการเงิน (เชน ผูถือหุน บริษัทเพ่ือการ
ลงทุน หรือบริษัทหลักทรัพย เปนตน) ที่ลงทุนใน
องคกรเพ่ือคาดหวังกําไรจากการลงทุน (2) สื่อ 
ซึ่งการมีขาวสารที่ออกทางสื่อตางๆ มีผลในการ
สงเสริมหรือทําลายชื่อเสียงของกิจการได โดยสง
ผลตอการดําเนินตามกิจกรรมทางการตลาดของ
องคกร (3) กลุมสังคม ซึ่งปจจุบันมีกลุมที่มีการจัด
ตัง้อยางเปนระบบโดยมุงสนใจเฉพาะดาน เชน กลุม
ตอตานความรนุแรงตอเดก็และสตร ีกลุมอนรุกัษสิง่
แวดลอม เปนตน ซึ่งกลุมเหลานี้มีบทบาทในการ
ปกปองและดูแลผลประโยชนหรือผลกระทบที่จะ
ไดรบัจากการดาํเนนิงานของอตุสาหกรรม (4) กลุม
พนักงาน และ(5) สังคมและประเทศ

 3. สภาพแวดลอมมหภาค (Macroen-
vironment) อาทิ สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี วัฒนธรรม กฎหมาย เปนตน
 4. การควบคุมจากภาครัฐ (Government)

ภาครัฐจะมีการออกกฎหมาย ขอบังคับ และ
กิจกรรมท่ีอนุญาตใหทําหรือไมใหทํา ซึ่งกิจการจะ
ตองมีความเขาใจและปฏิบัติตามอยางเครงครัด

ลักษณะของตลาดธุรกิจ

 แมวาผูบริหารการตลาดธุรกิจจะมีสิ่งที่
ตองวิเคราะหเพ่ือจัดการทางการตลาดที่คลายคลึง

กันกับตลาดผูบริโภค (Consumer Market) แตราย
ละเอียดของการตลาดธุรกจิมคีวามแตกตางเฉพาะ 
โดยผูบรหิารการตลาดธรุกจิจะตองเผชญิกบัสภาพ
แวดลอมทางการตลาดท่ีเปล่ียนแปลง ตองพัฒนา
ผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 
และทําการตลาดในแนวทางเฉพาะสําหรับลูกคา 
ในขณะเดียวกันการตลาดธุรกิจก็ยังคงตองเปนไป
ตามวัตถุประสงคขององคกรและเปาหมายกําไรท่ี
กาํหนด ดงันัน้จะเห็นวาผูบริหารการตลาดธุรกจิจะ
ตองเผชิญกบัสถานการณทางการตลาดท่ีไมไดพบ
โดยท่ัวไปเหมือนกับในตลาดผูบริโภค
 การทําความเขาใจการตลาดธุรกิจไดดี
ที่สุด ทําไดโดยการเปรียบเทียบความแตกตางของ
การตลาดธุรกจิกบัการตลาดผูบริโภคท่ีเขาใจอยาง
ดีมาแลว ในที่นี้จึงจะไดแสดงถึงลักษณะของการ
ตลาดธุรกิจเพื่อเปรียบเทียบกับการตลาดผูบริโภค 

ใน 6 ประเด็น คอื (1) โครงสรางของตลาด (the structure
of the market) (2) การใชงานสินคา (product usage)
(3) ลกัษณะพฤตกิรรมการซือ้ (the nature of buying 
behavior) (4) ชองทางการจัดจาํหนาย (the channel
of distribution) (5) ตัวแปรการสงเสริมการตลาด 
(promotional variables) และ (6) กลยุทธราคา 
(pricing strategies) 
 1. โครงสรางของตลาด ตลาดธุรกิจมี
ลักษณะสําคัญในดานตอไปนี้
  1.1 ขนาดของตลาด มีจํานวน
นอยราย อาจมีลกูคาหลกัๆ เพยีง 3-4 ราย ในตลาด

ทั้งหมด แตมีขนาดใหญ ปริมาณการสั่งซื้อของ
ลกูคาแตละรายมปีรมิาณมาก และมักมีขอผกูพันใน

การซือ้ปรมิาณเดิมซํา้อกี (Marshall and Johnston, 
2011, p.137 )
  1.2 การกระจายทางภูมิศาสตร 

ลูกคาในตลาดธุรกิจมักรวมตัวกันในพื้นที่เฉพาะ 
เชน นิคมอุตสาหกรรม หรือพื้นท่ีที่กําหนดไวเปน
พื้นที่ประกอบการอุตสาหกรรม เปนตน
  1.3 ลักษณะการแขงขัน มีการ
แขงขันแบบผูขายนอยราย คือ ผูขายรายใหญมัก
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จะยึดครองสวนแบงทางการตลาดมาก ดังน้ันเม่ือ
มีการเปล่ียนแปลงกลยุทธทางการตลาดของผูขาย
รายหน่ึงก็จะมีผลกระทบอยางสูงกับผูขายรายอื่น
 2. การใช งานของสินคา  สิ นค า
อุตสาหกรรมไมไดถูกซื้อโดยผูใชสินคาเหมือน
ในตลาดผูบริโภค โดยสินคาอุตสาหกรรมมักจะ
เปนชิ้นสวนหรือสวนประกอบสําหรับการผลิต
สินคาสําเร็จรูปของลูกคา ทําใหลูกคามักคํานึงถึง
คณุสมบตัทิางเทคนคิทีร่ะบใุนขอกาํหนดของสนิคา 
(specifi cation) ที่ลูกคาเปนผูกําหนด
 3. ลักษณะพฤติกรรมการซื้อ ผูซื้อ
ในตลาดธุรกิจมักเปนผูมีความรูในตัวสินคาที่จะ
ซื้อเปนอยางดี ทําใหการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ
จะอยูบนพื้นฐานของความตรงตามขอกําหนด 
(conformance to standard) การประหยัดตนทุน 
(cost effectiveness) และปริมาณที่ตองใชจริงตาม
แผนการผลิต มากกวาการตัดสนิใจซ้ือโดยใชความ
รูสึกหรือตามกระแสความนิยมเหมือนกับตลาดผู
บริโภค ดังนั้นการซ้ือของตลาดธุรกิจที่มีความซับ
ซอนทางเทคนคิจงึมกัมคีาใชจายและความเสีย่งใน
การตัดสินใจท่ีสูง นั่นคือ การซื้อของตลาดธุรกิจใช
เวลานานกวา และมีผูเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ
มากกวาในตลาดผูบริโภค (Marshall and John-
ston, 2011, p. 141) ทําใหลักษณะพฤติกรรมการ
ซื้อในตลาดธุรกิจเปนดังนี้
  3.1 ความสัมพันธระยะยาว ผูซื้อ
กบัผูขายในตลาดธรุกิจมกัใชเวลานานในการพฒันา

ความสัมพันธทางธุรกิจ เนื่องจากผูซื้อมักจะตองมี
การประเมินผูขายเปนอยางดกีอนจะตกลงใหผูขาย
เปนผูคาของบริษัท และเม่ือเลือกผูคาแลวมักจะไม
เปลี่ยนแปลงหรือมีการเปลี่ยนแปลงนอยมาก

  3.2 ปฏสิมัพนัธระหวางผูซือ้และผู
ขาย การทําขอตกลง คําสั่งซื้อ และสัญญาซื้อ จะ
ตองผานกระบวนการทีร่วมกนัอยางใกลชดิระหวาง
ผูซื้อและผูขาย เน่ืองจากการตัดสินใจซื้อขายนี้มี
ความสาํคญัตอการดาํเนนิงานของอตุสาหกรรม ดงั

นัน้การตกลงซ้ือขายน้ันตองผานกระบวนการเจรจา

ตกลงและแลกเปล่ียนสารสนเทศระหวางกันอยาง
ใกลชิด
 4. ลักษณะของชองทางการจัด
จําหนาย เนื่ องจากความสําคัญของสินค า
อุตสาหกรรมท่ีจําเปนตอการผลิตของลูกคา ทําให
การสงมอบสนิคามกัจะทาํโดยผานชองทางตรง โดย
เฉพาะลกูคาอุตสาหกรรมทีม่ปีรมิาณความตองการ
สูง เพราะจํานวนลูกคานอยแตมีปริมาณการซื้อสูง 
ทําใหระดับของตัวกลางทางการตลาดจึงนอย หรือ
ถาจะมีตัวกลางทางการตลาดก็มักจะเปนตัวแทน
ของผูผลิตและผูจัดจําหนายทางอุตสาหกรรม หรือ
ผูแทนจําหนาย (dealer) 
 5. ลักษณะของการสงเสริมการ
ตลาด ในตลาดธุรกิจมักเนนการขายโดยพนักงาน
ขาย มากกวาเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดอืน่ หรอื
หากจะใชการโฆษณาก็เปนเพียงการใชเพื่อเปน
พื้นฐานสําหรับการขาย พนักงานขายของตลาด
ธุรกิจจึงทําหนาที่เสมือนท่ีปรึกษาและผูแกปญหา
ทางเทคนิค ซึ่งตองมีความรูในตัวสินคาเปนอยาง
ดีและมีความสามารถดานเทคนิค เพื่อทําความ

เขาใจความตองการของลูกคาอุตสาหกรรมได ใน
ขณะท่ีการโฆษณาทางอุตสาหกรรมเนนนําเสนอ
ขอเทจ็จริงและขอมลูทางเทคนิค โดยอาศัยส่ือตางๆ 
เชน นติยสารอตุสาหกรรม วารสารทางการคา และ
เอกสารที่จัดสงโดยตรงใหกับลูกคา เปนตน สวน
การสงเสริมการขายมักจะเปนการเขารวมกิจกรรม

การแสดงสินคาและแคตตาล็อกสินคา
 6. ลักษณะของราคา แมวาราคาจะ
เปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อของลูกคา แต

สาํหรับการตัดสินใจซ้ือของสนิคาอุตสาหกรรมจะมี
ความสาํคญันอยกวาสนิคาในตลาดผูบรโิภค เพราะ
ลูกคาในตลาดธุรกิจ จะใหความสําคัญกับคุณภาพ

และความตรงตามขอกําหนด การสงมอบทันเวลา 
การบริการ และการสนับสนุนทางเทคนิค มากกวา

ดานราคา ในอุตสาหกรรมจึงมักใชราคาโดยการ
ประมูลและการเจรจาตอรอง และขอเสนอทางการ
เงิน เชน สินคาประเภทเครื่องจักร ผูขายจะเสนอ
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ทางเลือกราคาเปนการซ้ือหรือเชาระยะยาว เปนตน 
รวมถงึราคาขายทีม่สีวนลดเชงิปรมิาณ ซึง่มกัถกูนาํ
มาใชในกลยุทธดานราคาของสินคาอุตสาหกรรม

ปจจัยแหงความสําเร็จของตลาดธุรกิจ

 ตลาดธุรกิจมลีกูคาทีม่ลีกัษณะเฉพาะอยาง

และลูกคาเปนองคกรหรือโรงงานอุตสาหกรรมซึ่ง
มีความตองการที่มีความเขมขนและตรงไปตรงมา 
โดยสวนใหญลูกคามักจะกําหนดความตองการ
เฉพาะของสินคา (Specifi cation) มาอยางชัดเจน 
อยางไรก็ตามในสภาพแวดลอมของการประกอบ
ธุรกิจอุตสาหกรรมในปจจุบันซึ่งมีการแขงขันและ
ลกูคามีความตองการเฉพาะนัน้ หากธรุกจิตองการ
ประสบความสําเร็จและอยูรอดไดนั้น จําเปนที่
นักการตลาดในตลาดธุรกิจจะตองมีความเขาใจถึง
ปจจัยแหงความสําเร็จในการดําเนินงานการตลาด
ธุรกิจ ดังน้ี
 1. คุณภาพตรงตามมาตรฐานและ
แตกตางจากคูแขงขัน ปจจุบันสภาพการณทาง
ธุรกิจไดเปลี่ยนแปลงไป ผูประกอบการมีจํานวน
มากและการแขงขันสูงขึ้นทําใหอุปสงคของลูกคา
นอยกวาอุปทานของผูผลิต ดังนั้นผูประกอบการ
จึงใหความสําคัญกับการผลิตตามความตองการ
ของลูกคาหรือตลาด หรือเนนความพึงพอใจของ

ลูกคา (customer oriented) ดวยความตระหนักถึง
คุณคาของการใชคุณภาพในเชิงรุก หรือเปนเครื่อง
มอืเชงิกลยทุธในการพัฒนาตลาดใหมและเพิม่สวน
แบงทางการตลาดมากขึ้น ดังนั้นผูประกอบการจึง
ตองใหความสาํคญักับคณุภาพทีต่รงตามมาตรฐาน
ที่ลูกคากําหนด (conformance to specifi cation) 
โดยเม่ือทราบความตองการของลูกคาแลว ผู

ประกอบการกส็ามารถนาํขอมลูดงักลาวมากาํหนด
เปนรายละเอยีด (specifi cation) หรอืมาตรฐานของ
สินคาและบริการ โดยผูประกอบการจะมุงเนนใน

การทาํการผลติใหไดตามรายละเอยีดและมาตรฐาน
ที่ไดกําหนดจากการออกแบบ นอกจากน้ีคุณภาพ

ของสินคาและบริการอุตสาหกรรมเหลานั้นตองมี
ความโดดเดนและแตกตางจากคูแขงขันดวย ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของจุฑาทิพย, ศรัญญา และ
ธีรา (2557: 41) พบวา การมุงเนนการสรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขันดานคุณภาพสินคาและ
บริการ และดานการตอบสนองตอลูกคามีความ
สัมพันธและผลกระทบเชิงบวกตอความสําเร็จใน
การดําเนินงานโดยรวม
 2. เวลาการสงมอบส้ันและตรงตอ
เวลา อีกหนึ่งปจจัยแหงความสําเร็จที่ผูประกอบ
การในตลาดธุรกิจตองมีคือ ความสามารถในการ
สงมอบสนิคาทีต่รงตอเวลาและใชเวลานอยทีส่ดุเทา
ที่จะเปนได เนื่องจากลูกคาของสินคาอุตสาหกรรม
สวนใหญจะเปนโรงงานอุตสาหกรรมที่ในปจจุบัน
ไดมีการพัฒนาระบบการผลิตไปสูระบบการผลิต
แบบทันเวลาพอดี (Just In Time) การจัดสงสินคา
ใหลูกคาไดตามความตองการน้ันจะข้ึนอยูกับเวลา
นําในการผลิต (production lead time) เปนสําคัญ 
ซึ่งนักการตลาดธุรกิจจึงตองจัดการกระบวนการ
ภายในองคกรของตนใหสามารถสงมอบสินคาได
ตามเวลาที่ลูกคาตองการ และสามารถปรับเปลี่ยน
กระบวนการในการจัดการคําส่ังซือ้ของลูกคาใหสัน้
ที่สุดและรวดเร็วสอดคลองกับระบบของลูกคาได 
ซึ่งสอดคลองกับการวิจัยของรัฐธนาภรณ, นิติพงษ 
และสุธีรา (2557 : 125) ที่พบวา ความสามารถใน
การตอบสนองลูกคา ดานความรวดเร็วในการตอบ

สนองลูกคามีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวก
กับคุณภาพผลิตภัณฑโดยรวม นอกจากนี้จะเห็น
วาการมรีะบบการบรหิารสนิคาคงคลงัทีม่รีะบบการ

ตรวจนับสินคาคงคลัง กําหนดนโยบายจุดสั่งซื้อ
ดวยการสรางกระบวนการกําหนดชวงเวลาในการ
ควบคุมสินคาและจุดสั่งซื้อท่ีเหมาะสม มุงเนนการ

วิเคราะหตนทุนสินคาอยางตอเนื่อง และใหความ
สําคัญในการจําแนกสินคา ทําใหองคกรประสบ
ความสําเร็จและทําใหมีความไดเปรียบทางการ
แขงขนั (ธญัญา พระทอง, วรีะยา ภทัรอาชาชยั และ 
อารีรัตน แซคู. 2558 : 100)
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 3. ราคาที่แขงขันได นอกเหนือจาก
คุณภาพมาตรฐาน และการสงมอบท่ีทันเวลาแลว 
ปจจยัแหงความสาํเรจ็ทีส่าํคญัตอความอยูรอดของ
ธุรกิจ คือ ตนทุน ซึ่งเปนปจจัยท่ีกําหนดราคาขาย
ที่สามารถแขงขันได หากผูประกอบการสามารถ
ควบคุมตนทุนท่ีสงผลตอราคาขายท่ีสามารถ
แขงขัน ในขณะเดียวกันเปนระดับราคาที่ลูกคา
เตม็ใจจายไดแลว กจ็ะทาํใหประสบความสาํเรจ็ทาง
ธุรกิจได ซึ่งสอดคลองกับการวิจัยของจิรประภา, 
จุลสุชดา และนภาภรณ. (2557 : 34) ที่พบวาการ
บริหารตนทุนเชิงกลยุทธมีความสัมพันธและผล
กระทบเชิงบวกกับประสิทธิภาพการดําเนินงาน 
พรอมรับมือกับสถานการณที่เปล่ียนไปและนํามา
ซึ่งผลกําไรและศักยภาพการแขงขันในระยะยาว
 4. ความสามารถในการออกแบบ
กระบวนการผลิตได ปจจุบันลูกคาโดยเฉพาะ
อุตสาหกรรมที่มีการลงทุนจากตางชาติ เชน การ
จางใหโรงงานผลติชิน้สวนทาํการผลติชิน้สวนทีเ่ปน
สวนประกอบของผลิตภณัฑนัน้ ลกูคามกัจะเลือกผู
คาท่ีมีความสามารถในการออกแบบกระบวนการ
ผลติทีส่ามารถตอบสนองตามขอกาํหนดของสนิคา
ที่ลูกคาตองการได เนื่องจากลูกคาจะไมลงทุนใน
การผลิตชิ้นสวนเอง ดังน้ันผูบริหารทางการตลาด

ของอุตสาหกรรมตองคํานึงถึงปจจัยนี้ในการสราง
ความโดดเดนขององคกรในดานความสามารถใน
การออกแบบกระบวนการผลติไดตามความตองการ
ของลูกคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของฉัตรลดา 
ศรัญญา และธีรา. (2557 : 52) ที่พบวา การมี
เทคโนโลยีและวิธีการผลิตที่ทันสมัยมาใชในการ
ผลิตสินคาเปนสิ่งสําคัญในการรักษาลูกคาไวใหอยู
กับองคกรอยางเหนียวแนนและยาวนาน

สรุป

 องคกรธรุกจิตองเผชญิกบัสภาพแวดลอม
ทางการตลาดธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว 
ทําใหผูบริหารการตลาดธุรกิจตองปรับตัวและ
ติดตามสถานการณการเปลี่ยนแปลงเหลานี้อยาง
ใกลชิด เพื่อสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด
อยางเหมาะสม โดยคาํนงึถึงปจจยัแหงความสาํเร็จ
ในการดําเนินงานการตลาดธุรกิจ 4 ประการ คือ 
ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมาตรฐานและแตกตางจาก
คูแขงขัน การสงมอบสั้นและทันเวลา ระดับราคา
ที่เหมาะสมและแขงขันได รวมถึงการออกแบบ
กระบวนการผลิตไดตามความตองการของลูกคา
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