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บทที่ 5

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การศึกษาเรื่อง “การสื่อสารไปสูกลุมเปาหมายของธุรกิจขนาดเล็ก” ซึ่งมีวัตถุประสงค

ดังนี้

1. เพื่อศึกษาถึงการเปดรับส่ือเกี่ยวกับตูน้าํดื่มหยอดเหรียญของผูลงทุนทาํธุรกิจขนาด

เลก็

2. เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญของผูลงทุนทํา

ธุรกิจขนาดเล็ก

สําหรับแนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใชในกรอบการศึกษาครั้งนี้ ไดแก ทฤษฎีการเปดรับ

ขาวสาร แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการ ทฤษฎีเกี่ยวกับการเรียนรูทางสังคม และแนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการทําธุรกิจกับธุรกิจ

การศึกษาครั้งนี้ใชรูปแบบการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) โดยการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยคัดเลือกสัมภาษณกลุมตัวอยางที่เปนผูลงทุนทําธุรกิจ

ตูน้ําดื่มหยอดเหรียญจํานวน 12 คน ทั้งเพศชายและเพศหญิง โดยแบงออกเปน 2 กลุมคือ กลุม

รานคาและกลุมอพารตเมนต ใชคําถามปลายเปดในการเก็บขอมูล โดยจะใชเครื่องบันทึกและนํา

ขอมูลมาวิเคราะห เพื่อใหไดขอมูลตรงตามกับวัตถุประสงคที่กําหนดไว

การวิเคราะหขอมูลใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยขอมูลที่

ไดจากการสัมภาษณมาวิเคราะหขอมูลเพื่ออธิบายการเปดรับส่ือเกี่ยวกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญของ

ผูลงทุนทําธุรกิจขนาดเล็ก และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญของผูลงทุนทํา

ธุรกิจขนาดเล็ก
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สรุปผลการศึกษา

สวนที่ 1 ดานการเปดรับสื่อเกี่ยวกับตูน้ําด่ืมหยอดเหรียญของผูลงทุนทําธุรกิจ

ตารางที่ 5.1

จํานวนการเปดรับส่ือเกี่ยวกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญของกลุมรานคา

ที่ลงทุนทําธุรกิจตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ

ประเภทสื่อ จํานวนการเปดรับ (คน)

พนักงานขาย 5

อินเตอรเน็ต 4

การตลาดกิจกรรม 3

โบวชัวร 2

นิตยสาร 0

โทรทัศน 0

หมายเหตุ:  ผูใหสัมภาษณ 1 คน สามารถเปดรับมากกวา 1 ส่ือ

ตารางที่ 5.2

จํานวนการเปดรับส่ือเกี่ยวกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญของกลุมเจาของ

อพารตเมนตที่ลงทุนทําธุรกิจตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ

ประเภทสื่อ จํานวนการเปดรับ (คน)

พนักงานขาย 5

อินเตอรเน็ต 3

การตลาดกิจกรรม 4

โบวชัวร 3

นิตยสาร 2

โทรทัศน 1

หมายเหตุ:  ผูใหสัมภาษณ 1 คน สามารถเปดรับมากกวา 1 ส่ือ
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1. พนักงานขาย จากตารางที่ 5.1 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 5 ใน 6 คน และจาก

ตารางที่ 5.2 ผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 5 ใน 6 คน เพราะใชในการหาขอมูล

และสอบถามขอมูลเกี่ยวกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ โดยใหเหตุผลวา พนักงานขายสามารถอธิบาย

รายละเอียดตาง ๆ ไดอยางชัดเจนและสามารถโตตอบไดทําใหไดรับขอมูลอยางครบถวน เนื่องจาก

ตูน้ําดื่มหยอดเหรียญมีขอมูลที่ตองตัดสินใจหลายเรื่องและซับซอนจึงตองการคําแนะนํา

2. อินเตอรเน็ต จากตารางที่ 5.1 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 4 ใน 6 คน และ

ตารางที่ 5.2 ผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 3 ใน 6 คน เพราะมีรายละเอียดเกี่ยวกับ

ตูน้ําดื่มหยอดเหรียญมาก เปดรับขอมูลขาวสารตูน้ําดื่มหยอดเหรียญจากสื่ออินเตอรเน็ตสามารถ

เขาถึงไดงาย และก็สามารถเปรียบเทียบขอมูลตูน้ําดื่มหยอดเหรียญแตละบริษัทไดทันที

3. กิจกรรมเพื่อการตลาด (Event) จากตารางที่ 5.1 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 3 

ใน 6 คน และจากตารางที่ 5.2 ผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 4 ใน 6 คน เปดรับ

ขอมูลขาวสารจากการจัดการตลาดกิจกรรม (Event Marketing) เพราะงานแสดงสินคาสามารถ

พบเจอกับตัวแทนจําหนายหรือผูผลิตโดยตรง และก็มีพนักงานขายมาใหบริการในรายละเอียด

เกี่ยวกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ

4. โบวชัวร จากตารางที่ 5.1 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 2 ใน 6 คน และจาก

ตารางที่ 5.2 ผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 3 ใน 6 คน เปดรับขอมูลขาวสารจาก

โบวชัวร เพราะอานงาย มีรายละเอียดครบถวน เขาถึงไดงาย

5. นิตยสารเฉพาะ จากตารางที่ 5.1 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคาไมมีการเปดรับ

จากนิตยสารเฉพาะ จากตารางที่ 5.2 ผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 2 ใน 6 คน เปด

รับขอมูลจากสื่อนิตยสารเฉพาะเพราะสื่อนิตยสารเฉพาะมีรายละเอียดครบถวน ทั้งในดานราย

ละเอียดการลงทุน-คืนทุน รายละเอียดคุณสมบัติ รูปภาพ

6. โทรทัศน จากตารางที่ 5.1 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคาไมมีการเปดรับจาก

ส่ือโทรทัศน และตารางที่ 5.2 ผลการศึกษาพบวา 1 ใน 6 คน เปดรับขอมูลจากสื่อโทรทัศน เพราะ

โทรทัศนจะมีรายการที่สนทนาเกี่ยวกับการลงทุน คุณสมบัติ และก็คาดการณสถานการณธุรกิจ 

จึงสามารถทราบขอมูลไดหลากหลาย

.
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สวนที่ 2 ดานปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือตูน้ําด่ืมหยอดเหรียญของผูลงทุนทําธุรกิจ

ตารางที่ 5.3

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญของ

กลุมรานคาและกลุมเจาของอพารตเมนต

ปจจัยที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
กลุมรานคา

(คน)

กลุมอพารตเมนต

(คน)

ปจจัยทางสังคม - การเลียนแบบ 3 1

- ผลิตภัณฑ 6 5

- ราคา 6 6

- ทําเล 6 6

ปจจัยทางสวนประสม

ทางการตลาด

- การบริการหลังการขาย 6 6

- การตลาดกิจกรรม 2 4

- พนักงานขาย 5 5

- อินเตอรเน็ต 2 2

- โบชัวร 1 2

- โทรทัศน 0 0

ปจจัยทางการสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณา

การ

- นิตยสาร 0 1

หมายเหตุ:  ผูใหสัมภาษณ 1 คน สามารถมีปจจัยไดมากกวา 1 ปจจัย

ปจจัยดานสังคม

- ดานการเลียนแบบ จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 3 ใน 6 คน 

และผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 1 ใน 6 คน มีการลอกเลียนแบบมาจากบุคคลใน

บริเวณใกลเคียงและกลุมอางอิงที่ไดเคยทําธุรกิจแลวมีผลตอบรับที่ดีจากคนในบริเวณใกลเคียง จึง

เกิดการตัดสินใจซื้อ

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด

1. ดานผลิตภัณฑ จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 6 ใน 6 คน และ

ผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 5 ใน 6 คน ใชคุณสมบัติของผลิตภัณฑเปนสิ่งหลักใน

การเลือกและตัดสินใจซื้อ โดยใหเหตุผลวาคุณสมบัติที่เลือกจะตองเหมาะสมกับการใชงานและ
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ราคา โดยจะเปรียบเทียบกับหลาย ๆ บริษัทกอนที่จะตัดสินใจซื้อ โดย 1 คน กลาววา คุณสมบัติ

ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

1. ดานราคา จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคาทุกคน จํานวน 6 ใน 

6 คน และจากผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนตทุกคน จํานวน 6 ใน 6 คน กลาววารา

คามีผลตอการตัดสินใจซื้อ โดยใหเหตุผลวา ราคาจะตองไมแพงมากเกินไป ราคาเหมาะสมกับคุณ

สมบัติของเครื่อง และจะตองเปรียบเทียบราคากับบริษัทอื่น ๆ เพราะราคาจะสามารถคาดการณ

การคืนทุนดวย โดยถามีระบบผอนดวยจะทําใหตัดสินใจไดเร็วมากขึ้น

3. ดานทําเล จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคาทุกคน จํานวน 6 ใน 6 

คน และจากผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนตทุกคน จํานวน 6 ใน 6 คน กลาววาทําเล

ในการตั้งตูน้ําดื่มหยอดเหรียญมีผลตอการตัดสินใจซื้อ โดยใหเหตุผลวา การที่มีพื้นที่ ๆ เหมาะกับ

ธุรกิจ และทั้งบริเวณอาคารพาณิชยและอพารตเมนต ทําใหตัดสินใจซื้องายขึ้น เพราะไมตองเสีย

คาเชาที่ และมีประชาชนผานไปผานมางายตอการพบเห็นและมาใชบริการ

4. ดานการบริการหลังการขาย จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา

ทุกคน จํานวน 6 ใน 6 คน และจากผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนตทุกคน จํานวน 6 

ใน 6 คน กลาววาการบริการหลังการขายเปนสวนสําคัญในการพิจารณาควบคูไปกับปจจัยอื่น ๆ 

เพราะวามีความกังวลเรื่องการบริการหลังการขายของแตละบริษัท จึงเลือกจากบริษัทที่ผูที่เคยใช

แนะนําในเรื่องการบริการที่ดีและเลือกจากความมั่นคงของบริษัท

ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ

1. ดานกิจกรรมเพื่อการตลาด จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 2 ใน 

6 คน และจากผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 4 ใน 6 คน กลาววากิจกรรมทางการ

ตลาดของบริษัทตูน้ําดื่มหยอดเหรียญที่นํามาเสนอตามงานแสดงสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

โดยใหเหตุผลวา สามารถพูดคุยในรายละเอียดไดทันที และไมยุงยาก

2. ดานพนักงานขาย จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 5 ใน 6 คน 

และจากผลการศึกษากลุมเจาของอพารตเมนต 5 ใน 6 คน กลาววาพนักงานขายมีสวนในการ

ตัดสินใจซื้อเนื่องจากพนักงานโนมนาวไดดี สามารถสอบถามได และเนื่องจากตูน้ําดื่มหยอด

เหรียญเปนสินคาที่มีรายละเอียดเยอะจึงทําใหกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับพนักงานขาย

3. ดานอินเตอรเน็ต จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 2 ใน 6 คน และ

จากผลการศึกษากลุมเจาของอพารตเมนต 2 ใน 6 คน กลาววาอินเตอรเน็ตมีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ โดยใหเหตุผลวา มีรายละเอียดเยอะ สามารถเขาถึงไดงาย และก็สามารถ

เปรียบเทียบขอมูลตูน้ําดื่มหยอดเหรียญแตละบริษัทไดทันที



66

4. ดานโบวชัวร จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา 1 ใน 6 คน และจาก

ผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 2 ใน 6 คน ตัดสินใจซื้อจากโบวชัวร โดยใหเหตุผลวา

อานงาย มีรายละเอียดครบถวน เขาถึงไดงาย

5. ดานโทรทัศน จากตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวา ไมมีผูที่ตัดสินใจซื้อโดยโทรทัศน 

โดยมีกลุมเปาหมาย 1 คน เปดรับส่ือโทรทัศนที่เกี่ยวของกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญแตไมมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ

6. ดานนิตยสาร ตารางที่ 5.3 ผลการศึกษาพบวากลุมรานคา ไมมีผูที่เกิดการตัดสินใจ

ซื้อเพราะสื่อนิตยสาร และผลการศึกษาพบวากลุมเจาของอพารตเมนต 1 ใน 6 คนตัดสินใจซื้อโดย

ใหเหตุผลวา ส่ือนิตยสารเฉพาะมีรายละเอียดครบถวน ทั้งในดานรายละเอียดการลงทุน-คืนทุน 

รายละเอียดคุณสมบัติ รูปภาพ

อภิปรายผลการศึกษา

ผลการศึกษาเรื่อง “การสื่อสารไปสูกลุมเปาหมายของธุรกิจขนาดเล็ก” มีขอคนพบที่มี

ความสอดคลอง เกี่ยวของและเปนเหตุเปนผลตอกัน ซึ่งผูศึกษาไดนําประเด็นตาง ๆ มาอภิปราย

ภายใตกรอบแนวคิด และทฤษฎีเพื่อความชัดเจน โดยพิจารณาได ดังนี้

ดานการเปดรับสื่อเกี่ยวกับตูน้ําด่ืมหยอดเหรียญของผูลงทุนทําธุรกิจ

ผลการศึกษาพบวาสื่อที่ใชในการหาขอมูลเกี่ยวกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญของผูลงทุนทํา

ธุรกิจขนาดเล็กนั้นทั้ง 2 กลุมคือ 10 ใน 12 คน ใชส่ือพนักงานขายในการหาขอมูล สอบถามราย

ละเอียดเพื่อใชพิจารณาประกอบการตัดสินใจซื้อ ซึ่งพนักงานขายถือเปนเครื่องมือที่สําคัญสวน

หนึ่งในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ เพราะเปนการสื่อสาร

แบบ 2 ทาง ทําใหผูลงทุนทําธุรกิจไดสอบถามขอมูลเกี่ยวกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญไดในทันที 

เนื่องจากตูน้ําดื่มหยอดเหรียญมีรายละเอียดหลายประเด็นในการตัดสินใจเพื่อลงทุน เชน ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลในการทําธุรกิจที่เหมาะสม ดานการบริการหลังการขาย ดานการ

ลงทุน-คืนทุน เปนตน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่เปน

การใชเครื่องมือทางการสื่อสารการตลาดใหเหมาะสมกับสินคาและสถานการณตามแนวกลยุทธ 

โดยธุรกิจนี้สวนใหญจะใหพนักงานขายเปนเครื่องมือหลักในการสื่อสารไปยังผูที่คิดจะลงทุนธุรกิจ 

โดยที่จะมีเครื่องมือในการสื่อสารไปยังนักลงทุนโดยตรง ดวยการสื่อสารแบบธุรกิจตอธุรกิจโดยใช
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ส่ืออิเล็กทรอนิกส คืออินเตอรเน็ตเขามาเปนอีกเครื่องมือหนึ่งเรียกวา Business to business หรือ 

B2B1 แนวคิดนี้แสดงใหเห็นรูปแบบการทําการคาระหวางธุรกิจกับธุรกิจในรูปแบบของ

อิเล็กทรอนิกส โดยธุรกิจอิเล็กทรอนิกสนี้มีความสําคัญตอระบบการคาในปจจุบันเปนอยางมาก 

เนือ่งจากการทาํธรุกรรมแบบ B2B เปนการทาํธรุกรรมระหวางองคกรตอองคกรทีจ่ะชวยลดคาใชจาย

ในการดําเนินงานเมื่อเทียบกับแบบอื่น ๆ ไดมากถึง 50 เปอรเซ็นต ทําใหผูผลิตตูน้ําดื่มหยอด

เหรียญหลายบริษัท เชน บริษัทวอเตอรเน็ต บริษัทวอเตอรเซ็นเตอร รวมถึงบริษัทรายยอยอื่น ๆ ทํา

การสื่อสารโดยใชวิธีนี้เพื่อประหยัดคาใชจาย เวลา และมุงถึงกลุมเปาหมายไดอยางสะดวกมากขึ้น 

โดยจะเห็นจากผลการศึกษาที่มีกลุมนักลงทุนเปดรับส่ืออินเตอรเน็ตทั้ง 2 กลุมเปนจํานวนคือ 7 ใน 

12 คน หรือคิดเปน 58.3% โดยใหเหตุผลวา สะดวก เขาถึงงาย และสามารถเปรียบเทียบขอมูล

ของหลาย ๆ บริษัทได เปนตน นอกเหนือจากนี้ผูผลิตก็มีกลยุทธทางการสื่อสารการตลาดที่ใช

เครื่องมือในดานของกิจกรรมทางการตลาดเพื่อเขาถึงกลุมนักลงทุนแบบใกลชิด โดยจัดงานแสดง

สินคาทั้งในงานที่จัดขึ้นสําหรับนักลงทุนขนาดเล็กและขนาดกลาง (SMEs Fair) หรือจัดงานแสดง

สินคาเองตามสถานที่ตาง ๆ โดยกลยุทธการสื่อสารการตลาดนี้มีวัตถุประสงคข้ึนเพื่อพบปะกับ

ผูสนใจลงทุนธุรกิจตูน้ําดื่มหยอดเหรียญและจากผลการศึกษาพบวากลุมผูลงทุนเปดรับเครื่องมือ

การสื่อสารดานกิจกรรมเปนจํานวน 6 ใน 12 คน หรือ50% โดยภายในการจัดกิจกรรมก็จะมี

พนักงานขายเพื่อใหขอมูล แลกเปลี่ยนขอมูลกับผูที่สนใจ และนอกจากนั้นการที่จะทําการสื่อสาร

โดยใชพนักงานขายอาจจะใหขอมูลไดไมครบถวน จึงมีการใชโบวชัวรเปนสื่อเสริมเพิ่มเติมใหผูสน

ใจไดทราบขอมูลเพิ่มเติม และเปนทางเลือกในการรับขอมูลและการตัดสินใจมากขึ้น เสรี วงมณฑา 

กลาววา จะไมสามารถใชพนักงานขายเปนเครื่องมือส่ือสารอยางเดียวได เพราะขอบเขตการขายมั

กกวางไกล เนื้อหาสาระคุณลักษณะและคุณประโยชนของสินคามีมากมายเกินกวาที่พนักงานขาย

จะทําหนาที่ไดดี จึงตองมีเครื่องมือชวยพนักงานขายเชนโบวชัวร จดหมายทางตรง หรือเครื่องมือ

อ่ืน ๆ จากผลการศึกษามีผูที่เปดรับส่ือจากโบวชัวรเปนจํานวน 4 ใน 12 คน คิดเปน 33.3% ซึ่งถือ

วาเปนสื่อเสริมที่มีประสิทธิภาพในระดับหนึ่ง โดยกลุมนักลงทุน กลาววา โบวชัวรมีรายละเอียด

ครบถวน อานงาย การไดมาของโบวชัวรนั้นจากผลการศึกษามาจากการไดรับจากงานกิจกรรม

แสดงสินคาและกลับมาตัดสินใจภายหลัง ทอดด ฮันท และเบรนท ดี รูเบน2 ไดกลาวถึงปจจัยที่มี

อิทธพิลตอการเลอืกเปดรับขาวสาร ในสวนหนึง่ไดกลาวถงึการใชประโยชน (Utility) กลาวโดยทัว่ไป

                                                 
1“รูปแบบของธุรกิจ,” <http://www.depthai.go.th/go/home>, 25 พฤศจิกายน 2548.
2Todd Hunt and Brent D. Ruben, 1993, p. 65, อางถึงใน ปรมะ สตะเวทิน,

หลักนิเทศศาสตร (กรุงเทพมหานคร: สํานักพิมพภาพพิมพ, 2541), น. 122-124.
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แลว เราจะใหความสนใจและใชความพยายามในการที่จะเขาใจ และจดจําขาวสารที่เราสามารถ

นาํไปใชประโยชนได ผูสนใจลงทนุมคีวามเหน็ถงึการใชประโยชนจากขอมลูทีไ่ดรับและเกดิการลงทุน

ตูน้ําดื่มในลําดับตอมา โดยบางคนก็เปดรับส่ือเพิ่มเติม ไดแกนิตยสารเฉพาะ และโทรทัศน จากผล

การศึกษาพบวา มีผูเปดรับนิตยสารเฉพาะจํานวน 2 ใน 12 คน คิดเปน 16.6% โดยใหเหตุผลวา

อานนิตยสารเกี่ยวกับSMEs เห็นรูปแบบการลงทุน-คืนทุน จึงมีความสนใจและรายละเอียด

ครบถวน และสื่อโทรทัศนมีผูเปดรับ 1 ใน 12 คน คิดเปน 8.3% โดยสื่อโทรทัศนถือเปนสื่อเสริม

สําหรบัธรุกจิตูน้าํดืม่หยอดเหรยีญแตกม็ปีระโยชนในดานของการใหรายละเอยีดทีค่รบถวน เนือ่งจาก

การออกโทรทัศนจะเปนในลักษณะสนทนาและซักถามเกี่ยวกับรูปแบบของธุรกิจระหวางพิธีกรกับ

ผูผลิตเพื่อที่จะใหผูที่สนใจเปนผูประกอบการรายเล็กไดเขาใจและเห็นภาพรวมในการทําธุรกิจ

ตูน้ําดื่มหยอดเหรียญของผูที่สนใจเลือกลงทุนธุรกิจขนาดเล็ก

ดานปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือตูน้ําด่ืมหยอดเหรียญของผูลงทุนทําธุรกิจ

ผลการศึกษาพบวาปจจยัดานการลอกเลยีนทางธรุกจิแบบนัน้เปนสิง่หนึง่ทีท่าํใหผูลงทุน

เกิดการตัดสินใจซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญเพราะเห็นจากผูที่เคยไดทําธุรกิจแลวมีผูที่เขามาใชบริการ 

จึงยอนกลับมาดูความพรอมของตัวเอง ในดานของสถานที่ เงินทุน โดยที่ผูลงทุนทําธุรกิจมีความ

สนใจในระดับหนึ่งแลว เมอรเรียม และ คาฟฟาเรลลา (Merriam and Caffarella)3 กลาววาการ

เรียนรูเกิดจากการที่ผูที่คิดจะลงทุนทําธุรกิจตูน้ําดื่มหยอดเหรียญไดรับส่ิงเรา ซึ่งเปนกระบวนการ

ทางความคิดที่เกิดจากการสะสมขอมูลเกี่ยวกับตูน้ําดื่มหยอดเหรียญจากบุคคลในสังคมรอบขางที่

ไดลงทุนตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ จนทําใหผูที่คิดจะลงทุนไดประมวลทางความคิดเกี่ยวกับการลงทุน

กอนการตัดสินใจ ทฤษฎีการเรียนรูทางสังคม (Social cognitive theory) ยังเนนวาการสังเกตหรือ

เลียนแบบของกลุมผูลงทุนธุรกิจนั้น จะเกิดการพัฒนาการเรียนรูได ก็ตอเมื่อผูลงทุนทําธุรกิจมีแรง

จูงใจในการเรียนรูโดยการสังเกตและมีตนแบบที่เหมาะสม

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ปจจัยทาง

ดานราคา ปจจยัทางดานทาํเลทางธรุกจิ และปจจยัทางดานการบรกิารหลงัการขาย โดยกลุมตัวอยาง

ทั้ง 2 กลุมจํานวน 12 คน กลาววาราคามีผลอยางมากในการตัดสินใจซื้อเพราะวาการที่จะลงทุน

ธุรกิจจะตองคํานึงถึงเงินที่ลงทุนและการคืนทุน โดยการซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญจะเลือกจากราคา

                                                 
3สุวัฒน วัฒนวงศ, จิตวิทยาการเรียนรูวัยผูใหญ (กรุงเทพมหานคร: สํานักพิมพ

โอเดียน สโตร, 2538), น. 33-36.
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ที่เหมาะสมและสอดคลองกับอรรถประโยชนและการใชงาน ในดานของผูผลิตก็เชนกัน วิทวัส 

รุงเรืองผล4 กลาววา จุดเริ่มตนของการตั้งราคาผลิตภัณฑ ตองวิเคราะหถึงอรรถประโยชนของผลิต

ภัณฑ (Utility) ซึ่งก็คือคุณสมบัติของผลิตภัณฑนั้นที่สามารถสนองความพอใจของมนุษยได โดย

พิจารณาคุณสมบัติเหลานั้นวาจะสรางมูลคา (Value) เทาใดในสายตาของลูกคา แลววัดเปนมูลคา

ออกมาในรูปของสินคาตอหนวยหรือราคา (Price) นอกจากดานราคาที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อ

แลวนั้น ดานของทําเลธุรกิจก็เปนปจจัยที่ทําใหผูลงทุนธุรกิจตูน้ําดื่มหยอดเหรียญใหความสําคัญ 

โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมจํานวน 12 คน กลาววา การมีทําเลธุรกิจอยูแลวทําใหเกิดการตัดสินใจ

ซื้อ เพราะไมตองเชาทําเลอื่น และจะไดใชพื้นที่ที่มีอยูใหเกิดประโยชน นอกจากนี้ผูลงทุนทําธุรกิจ

ยังกลาวเพิ่มเติมวา ถาไมมีทําเลเปนของตัวเองอยูแลวก็เปนการยากที่จะตัดสินใจซื้อเพราะไมรูวา

จะหาสถานที่ต้ังอยางไร และเหมาะกับธุรกิจนี้หรือไม ในดานของการบริการหลังการขายก็มีความ

สําคัญเชนเดียวกัน โดยจากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมจํานวน 12 คน คํานึงถึง

การใหบริการหลังการขายของบริษัทผูผลิตควบคูกับปจจัยดานอื่น ๆ โดยกลุมผูลงทุนทําธุรกิจให

เหตุผลวาการที่มีการบริการที่ดีจะทําใหมั่นใจในการตัดสินใจซื้อและทําใหซื้องายขึ้น โดยจะสอบ

ถามการใหบริการจากผูที่เคยมีประสบการณกับบริษัทนั้น ๆ หรือการดูจากความมั่นคงของบริษัท 

ซึ่งกลุมผูลงทุนทําธุรกิจมองวาดูความมั่นคงจะเปนการสรางความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อ ในฝง

ของผูผลิตก็มีการใชกลยุทธประชาสัมพันธในดานนี้เพิ่มมากขึ้นรวมทั้งดานความสะอาดของน้ําที่

ออกมาจากตูน้ําดื่มหยอดเหรียญ เพราะชวงปที่ผานมา น้ําดื่มจากตูน้ําดื่มหยอดเหรียญมีปญหา

เร่ืองของความสะอาด5 เนื่องจากผูลงทุนทําธุรกิจละเลยการทําความสะอาดอยางตอเนื่องจนเกิด

แบคทีเรียในระบบการกรองน้ําดื่ม ทําใหดานผลิตภัณฑ ที่กลุมผูลงทุนทําธุรกิจทั้ง 2 กลุมจํานวน 

11 ใน 12 มองถึงระบบการกรองที่มีคุณภาพและไมมีสารตกคาง โดยใหเหตุผลเพิ่มเติมวาการ

กรองน้ําเปนสิ่งที่สําคัญเพราะวาตัวเองก็ด่ืมน้ําจากตูน้ําดื่มหยอดเหรียญเองดวย ในอีกดานหนึ่งคือ

คุณสมบัติกับราคาจะตองเหมาะสมกันทําใหมีสวนในการตัดสินใจซื้อเพิ่มมากขึ้น

ปจจยัดานการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ของกลุมผูลงทุน

ทําธุรกิจมากที่สุดนั้นไดแก พนักงานขายซึ่งถือเปนเครื่องมือทางการตลาดที่ผูผลิตใหความสําคัญ

มากทีสุ่ดและเปนเครือ่งมอืทางการตลาดทีม่ปีระสิทธภิาพมากทีสุ่ดจากผลการวจิยัคอื กลุมตัวอยาง 

                                                 
4วิทวัส รุงเรืองผล, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพมหาวิทยาลัย

ธรรมศาสตร, 2545), น. 13.
5“ตูน้ําดื่มหยอดเหรียญปนเปอนเชื้อโรค,” <http://www.bangkokbiznews.com>,

26 กันยายน 2550.
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2 กลุมจํานวน 10 ใน 12 คนที่ กลาววาพนักงานขายมีผลมากในการตัดสินใจซื้อเนื่องจากสามารถ

โนมนาวไดและใหขอมูลรายละเอียดไดชัดเจน รองลงมาคือการจัดกิจกรรมเพื่อการตลาด มีจํานวน 

6 ใน 12 โดยผูผลิตมีการสื่อสารตรงจากผูผลิตไปยังผูประกอบการ ผูลงทุนใหเหตุผลวาตัดสินใจซื้อ

ไดเพราะรายละเอียดในงานแสดงสินคามีสวนสําคัญ อันดับที่สามคืออินเตอรเน็ตมีจํานวน 4 ใน 

12 คนซึ่งถือเปนรูปแบบการสื่อสารธุรกิจแบบ Business to business (B2B) คนที่มีการตัดสินใจ

ซ้ือสวนใหญมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เกี่ยวของกับการใชอินเตอรเน็ตเปนประจํา และโบวชัวรก็

เปนสือ่ทีจ่ากผลการศกึษาทาํใหมกีารตดัสนิใจซือ้ในจํานวน 3 ใน 12 คน โดยใหเหตผุลวารายละเอียด

ครบถวนไมตองไปเปดหาจากที่อ่ืนเพิ่ม และการมีรูปแบบของธุรกิจก็เปนสิ่งที่ทําใหกลุมผูลงทุนทํา

ธุรกิจตัดสินใจไดงายขึ้น โดยกลยุทธการสื่อสารการตลาดของผูผลิตนั้นยังมีการใชส่ือนิตยสาร จาก

ผลการศึกษามีจํานวนผูลงทุนทําธุรกิจตัดสินใจซื้อโดยนิตยสารจํานวน 1 ใน 12 คน ซึ่งจากผลการ

ศึกษาถือเปนสื่อที่ทําใหเกิดการตัดสินใจเปนอันดับที่ 5 โดยอันดับสุดทายเปนสื่อทางโทรทัศนที่

จากผลการศึกษาไมมีผูใดตัดสินใจซื้อตูน้ําดื่มหยอดเหรียญจากสื่อนี้ เปนเพียงการเปดรับขอมูล

เทานั้น

ขอเสนอแนะ

ขอเสนอแนะทั่วไป

ดานการสื่อสารของผูผลิตไปยังกลุมผูลงทุนทําธุรกิจขนาดเล็ก ผูผลิตหรือผูประกอบการ

ควรจะเนนการสื่อสารผานการจัดกิจกรรมเพื่อการตลาดเพื่อที่จะใหกลุมผูที่สนใจลงทุนทําธุรกิจได

ทราบขอมูลขาวสารเพิ่มเติมมากขึ้น และเครื่องมือทางการตลาดโดยพนักงานขายนั้นเปนสิ่งที่

สําคัญในการใหรายละเอียดและการโนมนาว โดยสื่อดานอื่น ๆ เชนอินเตอรเน็ตก็ยังเปนสื่อที่มี

ราคาไมแพงและมีประสิทธิภาพในการเขาถึงกลุมผูสนใจลงทุนแตจะตองมีมาตรฐานในการ

โฆษณาทีดี ไมควรโฆษณาชวนเชื่อและเกินความจริงมากเกินไป เพราะจะยิ่งทําใหผลเสียเกิดกับผู

ผลิตนั้น ๆ หรือวงการธุรกิจน้ําดื่ม
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ขอเสนอแนะในการศึกษาในอนาคต

1. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะการสื่อสารไปยังกลุมผูลงทุนทําธุรกิจขนาด
เล็กโดยเจาะเพียงหนึ่งสินคาเทานั้น ดังนั้นเพื่อใหการศึกษาวิจัยครั้งตอไปมีการครอบคลุมมาก

ยิ่งขึ้น ควรทําการศึกษาทั้งการสื่อสารไปยังกลุมผูลงทุนขนาดเล็กและกลุมผูลงทุนขนาดกลาง

2. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาแบบคุณภาพ จึงไมครอบคลุมกลุมผูลงทุนทําธุรกิจ

ขนาดเล็ก ดังนั้นควรทําเชิงปริมาณเพื่อใหครอบคลุมกลุมผูลงทุนทําธุรกิจมากขึ้น


