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บทคัดยอ

การศึกษาเรื่อง “การสื่อสารไปสูกลุมเปาหมายของธุรกิจขนาดเล็ก” มีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษาถึงชองทางการเปดรับเนื้อหาขาวสาร ทั้งจากสื่อมวลชนและสื่อบุคคล ปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสนิใจซือ้ โดยจะเปนการศกึษาผูลงทนุขนาดเลก็ทีไ่ดลงทนุตูน้าํดืม่หยอดเหรยีญเพือ่หวงัผลกําไร

ระเบียบวิธีการศึกษาใชการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยทําการ

เก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) จากผูที่ซื้อตูน้ําดื่ม

หยอดเหรียญซึ่งเรียกวาผูลงทุนทําธุรกิจขนาดเล็ก จํานวน 12 คน โดยแบงการสัมภาษณออกเปน 

2 กลุม คือ 1. กลุมเจาของรานคา จํานวน 6 คน และ 2. กลุมเจาของอพารตเมนต จํานวน 6 คน  

ใชวิธีการเลือกสัมภาษณแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และแบงตามรูปแบบธุรกิจของ

กลุมตัวอยาง โดยมีข้ันตอนดังนี้ 1. เปนผูที่ลงทุนทําธุรกิจโดยซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญเพื่อหวังผล

กําไร 2. มีแหลงคาขายหรือแหลงธุรกิจอยูกับที่ ไดแก เจาของรานคา และเจาของอพารตเมนต และ

นําเสนอแบบพรรณนาวิเคราะห (Analytical Description) โดยทําการสัมภาษณในชวงเดือน
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สําหรับแนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใชในกรอบการศึกษาครั้งนี้ ไดแก ทฤษฎีการเปดรับ

ขาวสาร แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการ ทฤษฎีเกี่ยวกับการเรียนรูทางสังคม แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการทําธุรกิจกับธุรกิจมา

ประกอบในการอธิบาย

ผลการศึกษาสวนที่ 1 ผลการเปดรับการสื่อสารระหวางผูประกอบการกับกลุมผูลงทุน

ทาํธรุกจิ พบวา ผูลงทนุทาํธรุกจิตูน้าํดืม่หยอดเหรยีญทัง้ 2 กลุม มกีารเปดรับส่ืออันดบัที ่1 ตรงกนัคือ

เปดรับส่ือจากพนักงานขายเปนอันดับที่ 1 โดยเหตุผลวาพนักงานขายสามารถอธิบายรายละเอียด

ตาง ๆ ไดอยางชัดเจนและสามารถโตตอบได ทําใหไดรับขอมูลอยางครบถวน เนื่องจากตูน้ําดื่ม

หยอดเหรียญมีขอมูลที่ตองตัดสินใจหลายเรื่องและซับซอนจึงตองการคําแนะนําทั้งเรื่องคุณสมบัติ

ของเครื่อง และทั้งดานการลงทุน-คืนทุน เพื่อสรางความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อ

ผลการศกึษาสวนที ่ 2 ปจจยัทีท่าํใหเกดิการตดัสนิใจซือ้ตูน้าํดืม่หยอดเหรยีญของผูลงทุน

ทาํธรุกจิตูน้าํดืม่หยอดเหรยีญของทัง้ 2 กลุมคือ ปจจยัสวนประสมทางการตลาด ทัง้ดาน ผลิตภัณฑ 

ราคา ทาํเล และการบรกิารหลงัการขาย โดยทัง้ 2 กลุมใชความสาํคญักบัทัง้ 4 ปจจยันีโ้ดยใหเหตผุลวา 

การลงทนุตองคาํนงึถงึปจจยัหลายดานผสมผสานกนั สวนปจจยัการสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการ 

ไดแก พนกังานขาย กจิกรรมทางการตลาด อินเตอรเนต็ โบวชวัร นติยสาร โทรทัศน ก็เปนเครื่องมือที่

ทางผูประกอบการหรือผูผลิตใชจนที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อไดตามลําดับ


