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B2B Marketing คือ กำรท�ำกำรตลำดระหว่ำงองค์กร

ธรุกจิกบัองค์กรธรุกิจ หรอืระหว่ำงบรษิทัหนึง่กบัอกี

บริษัทหนึ่ง ซึ่งภำษำอังกฤษเรียกว่ำ “Business-to-business” 

 B2C คือ กำรท�ำกำรตลำดระหว่ำงองค์กรธุรกิจกับลูกค้ำหรือ

ผูบ้รโิภค ซึง่ส่วนใหญ่ พวกเรำจะได้พบได้เหน็ในชวีติประจ�ำวัน ภำษำ

อังกฤษเรียกว่ำ “Business-to-consumer” 

B2G คือ กำรท�ำกำรตลำดระหว่ำงองค์กรธุรกิจกับรัฐหรือ

หน่วยงำนของรัฐ ภำษำอังกฤษเรียกว่ำ “Business-to-government” 

เช่น กำรจัดซื้อของรัฐหรือ e-government

กำรท�ำกำรตลำดที่เน้น B2B มีข้อแตกต่ำงกับกำรท�ำกำร

ตลำดที่เน้น B2C คือ B2B (องค์กรธุรกิจ) จะมีกำรส่ังซื้อสินค้ำเป็น

จ�ำนวนมำกหรือสั่งคร้ังเดียวเป็นจ�ำนวนมำกกว่ำ B2C (ลูกค้ำหรือผู้

บรโิภค) เป็นผูส้ัง่ซือ้ (พดูง่ำยๆ ว่ำ บรษิทัหลำยบรษิทัมกัเน้นกลุม่ลกูค้ำ

รำยย่อยเป็นหลัก แต่จริงๆ แล้ว ยอดขำยจะโตได้ก็เนื่องมำจำกกลุ่ม

ลูกค้ำองค์กรขนำดใหญ่) 

ซึ่งกำรท�ำกำรตลำดแบบ B2B นี้ (ลูกค้ำองค์กรธุรกิจ) จะซื้อ

โดยใช้ตรรกะหรือใช้เหตุผลมำกกว่ำ B2C (ลูกค้ำรำยย่อยหรือผู้

บริโภค) ซึ่งมักจะใช้อำรมณ์ และควำมรู้สึก เช่น ผู้บริโภคจ�ำนวนมำก

มกัซือ้เสือ้ผ้ำมยีีห้่อหรอืทีต่นเองชอบ มำกกว่ำกำรใช้ตรรกะหรอืเหตผุล

กำรขำยให้ B2B (องค์กรธุรกิจ) มักจะมีต้นทุนในกำรขำย

แต่ละครัง้ สงูกว่ำกำรขำยให้กบัลกูค้ำรำยย่อยหรอืขำยให้แก่ผูบ้รโิภค 

เนื่องจำกกำรท�ำธุรกรรมขององค์กรธุรกิจกับองค์กรธุรกิจ มักจะใช้

เวลำ และขัน้ตอนในกำรพจิำรณำมำกกว่ำลกูค้ำรำยย่อยหรอืผูบ้รโิภค

อีกประกำรหนึ่งลูกค้ำที่เป็นองค์กรธุรกิจ มักอยำกจะได้รับ

ข้อมูล ข่ำวสำร ควำมรู ้ ในรำยละเอียดเชิงลึกมำกกว่ำผู ้บริโภค  

ยกตัวอย่ำง ฝ่ำยจัดซื้อของบริษัทมักจะต้องตอบค�ำถำมกับผู้บริหำร
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ว่ำท�ำไมต้องจัดซื้อสินค้ำตัวนี้ แทนที่จะสั่งซื้ออีกตัวหนึ่ง แต่ถ้ำ 

เป็นลูกค้ำรำยย่อยหรือผู ้บริโภคแล้วไม่มีควำมจ�ำเป็นจะต้อง 

ตอบค�ำถำมใคร

ส�ำหรับสื่อที่ใช้ B2B จะเน้นกำรใช้พนักงำนขำยเดินเข้ำไปใน

องค์กรธรุกจิเพือ่ทีจ่ะเสนอขำย ซึง่จะต้องเสนอขำยให้แก่เจ้ำของ, ฝ่ำย

เทคนิค, ฝ่ำยเทคโนโลยี ฯลฯ แต่ B2C จะเน้นกำรโฆษณำ กำร

ประชำสัมพันธ์ กำรส่งเสริมกำรขำย เพื่อให้กลุ่มลูกค้ำหรือผู้บริโภค 

เนื่องมำจำกกำรใช้อำรมณ์หรือควำมรู้สึกในกำรซื้อนั่นเอง

“ลูกค้ำโต เรำโต” คือ หัวใจของกำรท�ำกำรตลำดแบบ B2B 

กล่ำวคือท�ำอย่ำงไรให้ลูกค้ำได้ประโยชน์หรือเติบโต เช่น ถ้ำเรำท�ำ

ธุรกิจตกแต่ง ลูกค้ำของเรำคือ ธุรกิจแฟรนไชส์กำแฟ  ท�ำอย่ำงไรให้

กำแฟสด เปิดร้ำนได้ไวขึ้น ถ้ำปกติเดือนหนึ่งเปิด 10 ร้ำน เรำรับเหมำ

ค่ำตกแต่ง ร้ำนละ 100,000 บำท เรำได้แค่ 1,000,000 บำท แต่ถ้ำ

เดือนหนึ่งเปิดได้ 20 ร้ำน เรำก็จะมีรำยได้เป็น 2,000,000 บำททันที 

ซึง่เรำจะต้องตกแต่งให้เรว็ขึน้ เรำจะต้องตกแต่งให้มคีณุภำพมำกขึน้ 

สวย ประณีตมำกขึ้น เพื่อให้ลูกค้ำประทับใจ และถ้ำลูกค้ำสำมำรถ

เปิดร้ำนได้เร็วขึ้น ท�ำรำยได้ได้เร็วขึ้น ก็จะจ่ำยเงินให้เรำได้เร็วยิ่งขึ้น

กำรท�ำกำรตลำดแบบ B2B จ�ำเป็นจะต้องมีพันธมิตร เพื่อที่

จะช่วยเหลือกัน โดยเฉพำะเรื่องของกำรช่วยกันลดต้นทุนสินค้ำ เช่น 

ธุรกิจขำยปูนซีเมนต์ บริษัทขำยปูนซีเมนต์มักจะขำยปูนซีเมนต์ให้แก่

บริษัทผู้รับเหมำ (B2B) ซึ่งจะต้องใช้ปูนเป็นจ�ำนวนมำก บริษัทขำย

ปูนจึงได้คิดเครื่องพ่นปูนฉำบ ซึ่งจะท�ำงำนได้เร็วกว่ำ ง่ำยกว่ำ 

ประหยัดกว่ำกำรใช้คนท�ำงำนโดยปกติถึง 6 เท่ำ จงึท�ำให้งำนก่อสร้ำง

เสร็จได้ไว เมื่องำนก่อสร้ำงเสร็จไว บริษัทก่อสร้ำงก็จะรับงำนเพิ่ม  

เมื่อรับงำนเพิ่มก็จะซื้อปูนซีเมนต์เพิ่มนั้นเอง

B2B กับกำรสร้ำงแบรนด์ ในกำรท�ำกำรตลำดแบบ B2B เรำ

มีควำมจ�ำเป็นที่จะต้องท�ำกิจกรรมทำงกำรตลำด และกำรสื่อสำร

ทำงกำรตลำดอย่ำงต่อเนือ่ง เพือ่ให้กลุม่ลกูค้ำทีเ่ป็นองค์กรหรอืบรษิทั 

เกิดควำมเชื่อมั่น และเกิดควำมภักดี (loyalty)” ต่อสินค้ำหรือ

ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเรำ

ฉะนั้น นักกำรตลำดที่ต้องกำรเจำะลูกค้ำกลุ่ม B2B จึงควร

ศึกษำหำควำมรู้เพิ่มเติม ดังนี้ พฤติกรรมกำรซื้อของลูกค้ำประเภท

องค์กร, กำรวำงแผนกำรตลำด B2B, กำรสื่อสำรกำรตลำดส�ำหรับ

ลูกค้ำประเภทองค์กรโดยเฉพำะส่วนที่เกี่ยวข้อง (งำนจัดซื้อ) กลยุทธ์

กำรตลำด B2B รวมไปถึงกำรใช้สื่อสมัยใหม่ Social Media Market-

ing ในกำรท�ำกำรตลำด B2B เป็นต้น TPA
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