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ที่มา และปญหาของการวิจัย 

 ปญหาในการดำเนินธุรกิจกอสรางบานประสบปญหาเพ่ิมขึ้นเน่ืองจากตนทุนที่สูงขึ้นเน่ืองมาจากปญหา

ตนทุนวัสดุกอสรางที่เพิ ่มขึ ้นเอง เกิดจากขาดแคลนวัตถุดิบ เชน น้ำมัน ถานหิน เหล็ก และอลูมิเนียม 

นอกจากนี้ธุรกิจรับสรางบานยังตองเผชิญกับการปรับคาแรงที่เพิ่มขึ้น และปญหาขาดแคลนแรงงานซึ่งจะมีผล

ตอราคาบานในอนาคตดวย การเขาสูสังคมผูสูงอายุยังมีผลตอการออกแบบและสรางที่อยูอาศัยโดยตอง

คำนึงถึงผูสูงอายุดวย และคำนึงถึงการลดใชพลังงานและการออกแบบบานใหประหยัดพลังงานมากที่สุดและ

เลือกใชวัสดุที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม และการเจริญเทคโนโลยีในปจจุบันไดเขามาอำนวยความสะดวกใหแก

ผูใชงานมากมาย ดังนั้น ธุรกิจกอสรางบานตองปรับตัวเพื่อที่จะรับมือกับการเปลี่ยนแปลงในอนาคตไดอยาง

เหมาะสม 

การสื่อสารทางการตลาดมีบทบาทสำคัญในการสรางความแตกตางและความสำเร็จในธุรกิจกอสรางบาน 

ซึ่งรวมไปถึงยุทธวิธีการสื่อสารที่หลากหลาย เชน รูปแบบการสื่อสารที่ใชในการเลือกใชบริการ และเหตุผลที่

ผูบริโภคเลือกใชสื่อนั้น นอกจากนี้ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง เปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีผลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการในทองถิ่นที่เต็มไปดวยการแขงขัน เพื่อใหบริษัทกอสรางบานเหลานั้นมีความ

แตกตางและจุดยืนที่แข็งแกรงในตลาด กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดมีบทบาทสำคัญอยางมาก โดยการ

สรางความนาสนใจ สรางการรับรู และผลักดันใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการของบริษัทน้ัน 

จากการศึกษาขอมูลที่กลาวถึงขางตน ผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวังของลูกคาตอสินคา

และบริการ และวิธีการสื่อสารทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการของธุรกิจกอสรางบาน

ของบริษัทเอกชนในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในธุรกิจรับสรางบานที่มีการแขงขันสูง เห็นวาลูกคามี

ความคาดหวังสูงที่ตองการบานที่มีคุณภาพ ดีไซนสวยงาม ทนทาน และคุมคา การสื่อสารทางการตลาดมี

บทบาทสำคัญอยางมาก เพราะชวยใหธุรกิจสรางความแตกตาง ดึงดูดลูกคา และสรางความนาเชื่อถือ ดังน้ัน 

ธุรกิจรับสรางบานจึงตองเขาใจความคาดหวังของลูกคาและพัฒนาวิธีการสื่อสารทางการตลาด เพื่อเพิ่มโอกาส

ในการสรางความสำเร็จในธุรกิจของตน ผลการศึกษาเหลานี้จะมีประโยชนตอบริษัทในการพัฒนากลยุทธการ

สื่อสารที่มีประสิทธิภาพในเพ่ิมโอกาสในการประสบความสำเร็จของธุรกิจในอนาคต 

 สำหรับการวิเคราะหเพื่อคนหาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับ

บริษัทเอกชนของการศึกษาในครั้งนี้นั ้นผูวิจัยมีความสนใจที่จะนำปจจัย ซึ่งไดมีการอธิบายไวโดยแนวคิด 

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ อันไดแก ปจจัยความคาดหวังตอสินคาและบริการและยุทธวิธีการสื่อสารทาง

การตลาด เพื่อเปนการยืนยันการขยายผล และการสรุปผลใหกับการศึกษาเรื่อง ความคาดหวังตอสินคาและ

บริการ และยุทธวิธีการสื ่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับ

บริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชขอมูลเชิงประจักษที่เก็บรวมรวมไดตาม

ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ 
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 ดังน้ัน ปญหาของการวิจัยที่เกี่ยวของ จึงประกอบดวยปญหาดังตอไปน้ี 

1. ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความคิดเห็นอยางไรตอปจจัยดานความคาดหวัง

ตอสินคาและบริการ คุณลักษณะของบานและการบริการ ความคุมคาที่ไดรับ ความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง 

ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด รูปแบบการสื่อสารที่ใชในการเลือกใชบริการ เหตุผลในการใชสื่อ ทัศนคติตอ

การสื ่อสารโดยใชบุคคลที ่ม ีชื ่อเสียงและ กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับ

บริษัทเอกชน 

2. ความสัมพันธระหวางปจจัยดานความคาดหวังตอสินคาและบริการ คุณลักษณะของบานและการ

บริการ ความคุมคาที่ไดรับ ความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด รูปแบบการ

สื่อสารที่ใชในการเลือกใชบริการ เหตุผลในการใชสื่อ ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มีชื ่อเสียง กับ 

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนมีหรือไมในลักษณะตอไปน้ี 

2.1 ปจจัยดานความคาดหวังตอสินคาและบริการ คุณลักษณะของบานและการบริการ ความคุมคา          

ที่ไดรับ ความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด รูปแบบการสื่อสาร            

ที่ใชในการเลือกใชบริการ เหตุผลในการใชสื่อ ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง 

สงผลตอ กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน หรือไม 

2.2 ปจจัยดานความคาดหวังตอสินคาและบริการ คุณลักษณะของบานและการบริการ ความคุมคา           

ที่ไดรับ ความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด รูปแบบการสื่อสาร            

ที่ใชในการเลือกใชบริการ เหตุผลในการใชสื่อ ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง 

สงผลตอ กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน                     

ในลักษณะทางตรงหรือทางออม 

2.3 ในกรณีทีม่ีอิทธิพลตอกันปจจัยแตละดานมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน แตกตางกันหรือไมอยางไร 

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

เพื่อใหสอดคลองกับปญหาของการวิจัยที่ผู วิจัยไดกำหนดขึ้น ดังนั้นวัตถุประสงคของการศึกษา                            

ในครั้งน้ี ไดแก 

1. เพื ่อสำรวจและสรุปความคิดเห็นของผู บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีตอ             

ความคาดหวังตอสินคาและบริการ คุณลักษณะของบานและการบริการ ความคุมคาที่ไดรับ ความซื่อสัตยของ

ธุรกิจกอสราง ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด รูปแบบการสื่อสารที่ใชในการเลือกใชบริการ เหตุผลในการใชสื่อ 

ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มีช่ือเสียง 

2. เพื่อศึกษาระดับการการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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3. เพื่อศึกษาความคาดหวังตอสินคาและบริการ คุณลักษณะของบานและการบริการ ความคุมคา             

ที่ไดรับความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด รูปแบบการสื่อสารที่ใชในการเลือกใช

บริการ เหตุผลในการใชสื่อ ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

4. เพื่อศึกษายุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบาน

กับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

 ผูวิจัยไดกำหนดขอบเขตของการศึกษา เพื ่อใหไดผลการศึกษาที่สอดคลองกับวัตถุประสงคของ

การศึกษา ซึ่งไดแสดงรายละเอียดไว ดังน้ี 

1. ขอบเขตดานประเภทการศึกษา 

      การศึกษาครั้งน้ีไดใชเทคนิคของการวิจัยเชิงปริมาณโดยมีการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการ

เก็บขอมูล ซึ่งแบบสอบถามที่ใชไดถูกสรางจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีงานวิจัยที่เกี่ยวของกับแนวคิดและ

ทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังตอสินคาและบริการ แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด แนวคิด

และทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2. ขอบเขตของเนื้อหา 

  เนื้อหาของการศึกษาในครั้งนี้ ผูวิจัยไดดำเนินการโดยใชเนื้อหาของแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัย          

ที่เกี่ยวของ ซึ่งครอบคลุมเน้ือหาในเรื่องตอไปน้ี  

2.1 การอธิบายคุณลักษณะของตัวแปรทุกตัวที่จะนำมาศึกษา เพื่อนำไปสูการสรางเนื้อหาของ

แบบสอบถาม การพิจารณาการวัด และการใชมาตรวัดที่เหมาะสมกับการวิเคราะหทางสถิติ 

2.2 การศึกษาที่สนับสนุน และอธิบายถึงอิทธิพลที่เกิดขึ้นระหวางตัวแปรเพื่อนำมาใชในการ

กำหนดกรอบแนวความคิดที่แสดงถึงอิทธิพลระหวางตัวแปร การนำเสนอ และการทดสอบสมมุติฐานดวย

วิธีการวิเคราะหทางสถิติ 

3. ขอบเขตของตัวแปรที่ศึกษา 

 ตัวแปรที่ศึกษาครั้งนี้ คือ ตัวแปรตาม เปนตัวแปรที่ผูวิจัยตองการศึกษาวาจะไดรับอิทธิพลจากตัว

แปรอิสระตัวใดบาง ในที่น้ีตัวแปรตามคือ กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน 

 ตัวแปรตามที่กลาวมาขางตน จะนำมาศึกษาเพื่อวิเคราะหความสัมพันธในลักษณะของการ

สงผลหรือการมีอิทธิพลตอกัน ดังน้ี 

1. การสงผลหรือการมีอ ิทธิพลตอกันระหวาง ความคาดหวังตอสินคาและบริการ กับ 

กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน 
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2. การสงผลหรือการมีอิทธิพลตอกันระหวาง ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด กับ กระบวนการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน 

4.   ขอบเขตการใชสถิติ 

 ผูวิจัยไดนำเทคนิคทางสถิติเพ่ือนำมาใชในการอธิบายคุณลักษณะของตัวแปรแตละตัว และในการ

วิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรในเรื่องเกี่ยวกับการสงผลระหวางกัน มีดังน้ี 

4.1 สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เพื่อใชอธิบายคุณลักษณะของตัวแปรทุกตัว และคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนแบช (Cronbach’s alpha 

coefficient) เพ่ือแสดงคาความเช่ือมั่น (Reliability) ของเครื่องมือ (แบบสอบถาม) 

4.2 สถิติเชิงอนุมาน ประกอบดวย การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) เพ่ือนำมาใชในการทดสอบสมมุติฐานที่ต้ังไวดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ความคาดหวังตอสินคาและบริการที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 2 ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจ

กอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

5.  ประโยชนที่จะไดรับจากการวิจัย 

    การศึกษาในครั้งน้ีเปนประโยชนตอองคกรหนวยงานและบุคคลที่ไดนำผลการศึกษาไปประยุกตใช

ดังตอไปน้ี 

5.1 บุคคลที่สนใจ ไดแก นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษา บุคคลวิชาชีพตางๆ และผูประกอบการ 

ธุรกิจกอสรางบาน โดยที่กลุมบุคคลเหลาน้ีสามารถนำผลการศึกษาไปใชตามวัตถุประสงคตางๆ อาทิ 

1) นำไปใชเปนขอมูลสำหรับการวิจัยครั้งตอไป เพ่ือขยายผลการศึกษาใหมีมุมมองที่หลากหลาย

มากขึ้น หรือนำไปใชประกอบการเขียนผลงานทางวิชาการใหมีความชัดเจนเพ่ิมขึ้น 

2) นำไปใชเปนประเด็นในการศึกษาเพื่อใหเกิดความรู ใหม หรือเพิ ่มรายละเอียดของ

การศึกษาที่สนใจอยูในขณะน้ันใหมีความเขาใจมากย่ิงขึ้น 

3) นำไปใชเปนแนวทางในการเพิ่มความรู และทักษะใหกับการพัฒนาตนเองเพื่อเพ่ิม

ประสิทธิภาพการทำงานใหบรรลุเปาหมาย 

5.2 กลุมนักวิชาการ สามารถนำผลการศึกษาไปใชประโยชนดังน้ี 

1) นำไปใชเปนขอมูลสำหรับการวิจัยครั้งตอไปเพ่ือใหเกิดความรูใหม 

2) นำไปใชเปนขอมูลในการเขียนผลงานทางวิชาการใหมีความชัดเจนมากขึ้น 

3) นำไปใชเปนการขยายความรู และเกิดเปนความรูใหมที่อธิบายถึงตัวแปรที่ทำการศึกษา

ในครั้งนี้ใหเกิดความเขาใจในเชิงลึกไดมากยิ่งขึ ้น ในลักษณะของอิทธิพลที่เกิดขึ้น

ระหวางตัวแปร 
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การทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 ตัวแปรที่ศึกษาในที่นี้ประกอบดวยตัวแปรอิสระ ไดแก ความคาดหวังตอสินคาและบริการ และการ

สื่อสารทางการตลาด และตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจ 

การทบทวนแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังตอสินคาและบริการ 

การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ ความคาดหวังตอสินคาและบริการ คุณลักษณะของบานและ

การบริการความคุมคาที่ไดรับ ความซื่อสัตยของธุรกิจกอสรางที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดทำการ

ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี ที่ไดจากการศึกษางานวิจัยของ ชวัลลักษณ ดีไชโย (2565) ,PAN XINHUI 

(2565) ,ปารณีย สหกิจสกุล (2565) 

การทบทวนแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด 

       การทบทวนงานวิจัยที ่เกี ่ยวของกับ ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ไดทำการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี ที่ไดจากการศึกษางานวิจัยของ ปารณีย สหกิจสกุล (2565) ,ชนิษฐา 

สายแสง (2565) ,พิมพอักษรา หรูประกายอักษร (2565) 

 การทบทวนแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับ  

บริษัทเอกชน 

        การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวของกับความสัมพันธในลักษณะของการสงผล/ อิทธิพลระหวางความ

คาดหวังตอสินคาและบริการที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และการทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่

เกี่ยวของกับความสัมพันธในลักษณะของการสงผลระหวางยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดมีตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ไดทำการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี ที่ไดจากการศึกษางานวิจัยของ ปรีชญกร ศรีทัพ (2564) 

,กัณฐิกา จันทนาและคณะ (2565) ,พุทธิวัฒน ไวยวุฒิธนาภูมิ และวีรเชษฐ ม่ังแวน (2566) 

 

สรุปสมมุติฐาน 

 สรุปสมมุติฐานที่จะตองนำไปทดสอบดวยวิธีการทางสถิติ สำหรับการศึกษาในครั้งน้ีมีดังตอไปน้ี 

 สมมติฐานที่ 1 : ความคาดหวังตอสินคาและบริการที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจ

กอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 2 : ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสราง

บานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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กรอบแนวความคิด 

ภาพตัวแปรและเสนทางความสัมพันธระหวางตัวแปร 

 

ภาพแสดงเสนทางของความสัมพันธในลักษณะของการสงผล/ อิทธิพลระหวางตัวแปร 

 

คำอธบิาย 

 ภาพขางตนเปนภาพที่แสดงใหเห็นถึงเสนทางของความสัมพันธในลักษณะของการสงผลระหวาง 

ความคาดหวังตอสินคาและบริการ และยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งในที่น้ีอธิบายไดดังน้ี 

 1. ความคาดหวังตอสินคาและบริการสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับ

บริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทรับสราง

บานนั้น ผูบริโภคยอมมีความคาดหวังตอสินคาและบริการที่แตกตางกันไป ความคาดหวังเหลานี้มีบทบาท

สำคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ การวิเคราะหความคาดหวังของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดยอาศัยแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังตอสินคาและบริการจากผลงานวิจัยของ อภินันท 

ชวัลลักษณ ดีไชโย 2565) 

PAN XINHUI (2565) 

ปารณีย สหกิจสกุล 2565) 

ชนิษฐา สายแสง (2565) 

ปารณีย สหกิจสกุล (2565) 

พิมพอักษรา หรปูระกายอักษร 

(2565) 

วิมพวิพา เขยีวลำไย 

(2564) 

กัณฐกิา จันทนาและ

คณะ (2565)  

ประจักษ วงษศักดา 

(2565) 

ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรตาม 

ความคาดหวังตอสินคา 

และบริการ 

1. คุณลกัษณะของบานและ

การบริการ 

2. ความคุมคาที่ไดรับ 

3. ความซื่อสัตยของธุรกิจ

กอสราง 

ยุทธวิธีการสื่อสาร 

ทางการตลาด 

1. รูปแบบการสื่อสารที่ใชใน

การเลือกใชบริการ 

2. เหตุผลในการใชสื่อ 

3. ทัศนคติตอการสื่อสารโดย

ใชบุคคลทีม่ีช่ือเสียง 

กระบวนการ

ตัดสินใจเลือกใช

บริการธุรกิจกอสราง

บานกับบริษัทเอกชน 
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เสถียรธนานนท (2563) ทัชชกร เอียดเฉลิม และ สุนิสา โกศล (2564) ทนิสร ศิริวัฒน (2564) ชวัลลักษณ              

ดีไชโย (2565) PAN XINHUI (2565) และ ปารณีย สหกิจสกุล (2565) ไดอธิบายวา ความคาดหวังตอสินคา

และบริการ หมายถึง ความเชื่อของผูบริโภคเกี่ยวกับสิ่งที่ผู ใชบริการจะไดรับจากสินคาหรือบริการนั้นๆ           

ความคาดหวังเหลานี ้เกิดขึ ้นจากประสบการณสวนตัวการบอกตอขอมูลทางการตลาด และปจจัยอื ่นๆ                

เมื่อผูบริโภคใชบริการจริงจะประเมินผลลัพธที่ไดรับเปรียบเทียบกับความคาดหวัง หากผลลัพธตรงหรือดีกวา

ความคาดหวังจะพึงพอใจ แตหากผลลัพธต่ำกวาความคาดหวังก็จะผิดหวัง ความคาดหวังตอสินคาและบริการ

เปรียบเสมือนเข็มทิศนำทางใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจรับสรางบานธุรกิจที่เขาใจความคาดหวัง

ของลูกคามุงมั่นพัฒนาสินคาและบริการใหตรงใจยอมประสบความสำเร็จ และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา

ในระยะยาว 

 2. ยุทธวิธีการสื ่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับ

บริษัทเอกชนของผู บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล การตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจ                

รับสรางบานของผูบริโภคในปจจุบัน ลวนไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ มากมาย หนึ่งในปจจัยสำคัญคือ กล

ยุทธการสื่อสารทางการตลาด ที่บริษัทรับสรางบานแตละแหงนำมาใช งานวิจัยโดย อภินันท เสถียรธนานนท 

(2563), ทัชชกร เอียดเฉลิม และสุนิสา โกศล (2564), ปรีชญกร ศรีทัพ (2564), ชวัลลักษณดีไชโย (2565), ชนิษฐา 

สายแสง (2565), ปารณีย สหกิจสกุล (2565) และพิมพอักษรา หรูประกายอักษร (2565) ไดชี ้ใหเห็นถึง

ความสัมพันธอันแนนแฟนระหวางกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ของผูบริโภคในกลุมเปาหมาย แนวคิดและทฤษฎีเกี ่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด ตามที่ Kotler and 

Armstrong (2018) เสนอไว ถูกนำมาใชอธิบายกลไกเบื้องหลังอิทธิพลดังกลาว กลยุทธการสื ่อสารทาง

การตลาดที่มีประสิทธิภาพ จะชวยสรางความเขาใจและเชื่อมโยงกับความคาดหวังของผูบริโภคในบริการธุรกิจ

รับสรางบานนำไปสูโอกาสในการตัดสินใจเลือกใชบริการที่เพ่ิมมากขึ้น อยางไรก็ตาม ปจจัยอ่ืนๆ นอกเหนือจาก

กลยุทธการสื่อสารทางการตลาด ยังมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค เชน ชื่อเสียงของบริษัท ผลงานที่

ผานมา ประสบการณของลูกคา ราคา และความนาเชื่อถือ บริษัทรับสรางบาน จึงควรใหความสำคัญกับทุก

องคประกอบ ควบคูไปกับการพัฒนากลยุทธการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ เพื่อสรางความมั่นใจและดึงดูด

กลุมเปาหมายใหตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ระเบียบวิจัย 

1. ประชากร 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดมีการกำหนดคุณสมบติไวเพื่อใหไดประชากรที่มีความรู 

ความเขาใจที่ไดจากประสบการณของตนเอง/หรือไดรับจากแหลงขอมูลประเภทตางๆ อาทิ ผูที่มีความสนิท

ใกลชิด เอกสารทางชองทางประเภทอื่น เปนตน ความรูและความเขาใจดังกลาวสงผลใหประชากรสามารถให
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ขอมูล โดยแสดงความคิดเห็นไดอยางถูกตองสอดคลองกับประเด็นที่ผูวิจัยศึกษา ซึ่งคุณสมบัติของประชากร 

ไดแก  

1. ผูที่สนใจการเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 

2. ผูที่อยูในระหวางการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. ผูที่มีความเขาใจในเรื่องการเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 จำนวนประชากรที่มีคุณสมบัติดังกลาวขางตน มีทั้งสิ้น 5,469,432 คน อยูในกรุงเทพมหานคร (สำนัก

บริหารการทะเบียน กรมการปกครอง ,2567) 

2. ตัวอยาง 

ตัวอยางที่นำมาใชในการศึกษาครั้งนี้จะถูกเลือกจากประชากรที่มีการกำหนดคุณสมบัติไวลวงหนา

ตามที่ระบุไวขางตน เหตุผลที่ผูวิจัยใชตัวอยางเน่ืองจาก (ผูวิจัยไมทราบจำนวนที่แนนอนของประชากร/ จำนวน

ประชากรมีจำนวนมาก แตผูวิจัยมีขอจำกัดดานเวลา งบประมาณและบุคลากรที่จะใชในการเขาถึง และการ

เก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรทั้งหมด) ผูวิจัยไดดำเนินการเปนขั้นตอนดังตอไปน้ี 

2.1  พิจารณาคุณสมบัติของตัวอยางจากคุณสมบัติของประชากรตามที่ระบุไวขางตน 

2.2  กำหนดขนาดหรือจำนวนตัวอยางซึ ่งในที ่นี ้เปนการกำหนดขนาดตัวอยางที ่ทราบจำนวน

ประชากรโดยใชสูตรการคำนวณของ Yamane (1973) แทนคาทั้งหมดจะได เทากับ 400 ตัวอยาง อยางไรก็ตาม 

ผูวิจัยเลือกใชขนาดตัวอยางจำนวน 400 คน เพื่อปองกันขอผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถาม          

ที่ไมสมบูรณครบถวน ของผูตอบแบบสอบถาม 

2.3 การเลือกตัวอยางในการศึกษาเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสำรวจความคิดเห็นผูวิจัยไดใช

วิธีการสุมตัวอยางโดยไมคำนึงถึงความนาจะเปน ซึ่งในที่น้ีผูวิจัยไดใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง 

2.4  การดำเนินการเขาถึงตัวอยาง ผูวิจัยไดดำเนินการเปนขั้นตอนดังตอไปนี้ คือ การสงแบบสอบถามน้ัน 

ผูวิจัยใชวิธีการสงผานทางออนไลน ซึ่งผูวิจัยจะติดตามจำนวนผูที่ตอบแบบสอบถามจนกระทั่งไดครบตาม

จำนวนทั้งหมด 

3. เครื่องมือในการศึกษา 

 3.1 องคประกอบของเครื่องมือ 

 แบบสอบถามที่ใชเปนเครื ่องมือเพื ่อเก็บรวบรวมขอมูลสำหรับการศึกษา ประกอบดวยคำถาม                 

ซึ่งแบงเปน 4 สวน ดังตอไปน้ี 

 สวนที่ 1  เปนคำถามดานประชากรศาสตร และความคิดเห็นทั่วไปที่เกี่ยวกับคุณลักษณะของผูตอบ

แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคำถามจำนวนทั้งสิ้น 4 ขอ ลักษณะของ
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คำถามในสวนที่ 1 นี้จะเปนคำถามชนิดปลายปด แบบใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบขอที่ตรงกับความเห็น

ของผูตอบมากที่สุด  

  สวนที่ 2  เปนคำถามที่เกี่ยวของกับตัวแปรเรื่อง “ความคาดหวังตอสินคาและบริการ” มีคำถาม

จำนวนทั้งสิ้น 15 ขอ 

  สวนที่ 3  เปนคำถามที่เกี่ยวกับตัวแปรเรื่อง “ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด” มีคำถามจำนวน

ทั้งสิ้น 15 ขอ 

  สวนที่ 4  เปนคำถามที่เกี่ยวของกับตัวแปรเรื่อง “การตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับ

บริษัทเอกชน” มีคำถามจำนวนทั้งสิ้น 10 ขอ 

  ลักษณะของคำถามในสวนที่ 2 สวนที่ 3 และสวนที่ 4 เปนคำถามชนิดปลายปดแบบแบง

ระดับคะแนนโดยคาคะแนนที่นอยที่สุด มีคาเทากับ 1 และคาคะแนนที่มากที่สุดมีคาเทากับ 5 

 3.2 การตรวจสอบเครื่องมือ 

ผูวิจัยไดดำเนินการตรวจสอบคำถามของแบบสอบถามกอนที่จะนำปแจกกลุมตัวอยางโดย 

แบงการตรวจสอบเปน 2 ประเภท กลาวคือ 

 3.2.1 การตรวจสอบความตรงของเนื้อหา (Content Validity) 

 ผูวิจัยไดดำเนินการตรวจสอบความตรงของเนื้อหาโดยใชวิธี IOC ซึ่งเปนการพิจารณาความเห็นของ

ผูเช่ียวชาญ จำนวน 3 คน และในที่น้ีไดคาเฉลี่ย IOC เทากับ 1.00 ถือวาผานเกณฑ 

          3.2.2 การตรวจสอบความเชื่อถือ หรือความเที่ยง (Reliability) 

 ผูวิจัยไดดำเนินการในเรื่องน้ีเพ่ือตรวจสอบความแมนยำในการนำคำถามของแบบสอบถามไปใชในการ

วัดความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามซึ่งในที่นี้หมายถึงผลหรือคำตอบที่ไดจะตองเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

จึงจะสรุปไดวาแบบสอบถามมีความเชื่อถือไดหรือมีความเที่ยง (อารยา องคเอี่ยม และพงศธารา วิจิตเวช

ไพศาล , 2561) ผูวิจัยไดทำการทดลองโดยนำแบบสอบถามจำนวน 30 ชุด ไปทดลองกับกลุมทดลองจำนวน 

30 คน ซึ่งกลุมทดลองจะตองมีคุณสมบัติของประชากรอยางครบถวน เมื่อไดรับคำตอบแลวจะนำคำตอบไป

คำนวณคาโดยวิธีการหาสัมประสิทธิ์ครอนแบช (Cornbrash’s Alfa Coefficient) ซึ่งคาสัมประสิทธิ์ดังกลาว

จะตองมีคาอยูในชวงระหวาง 0.7-1.00 ในที่น้ีคาสัมประสิทธ์ิครอนแบชอัลฟา เทากับ 0.800 ถือวาผานเกณฑ 

 

4. ประเภทของสถิติที่ใช 

       ผูวิจัยไดเลือกใชสถิติสำหรับการวิเคราะหผลการศึกษาเพ่ือตอบวัตถุประสงคของการศึกษาในครั้งน้ี คือ 

 1. สถิติเชิงพรรณนา ผูวิจัยไดนำมาใชเพ่ือตอบวัตถุประสงคในเรื่องตอไปน้ี คือ 

 1.1 คาความถี่ คารอยละ ใชเพื่อวิเคราะหและอธิบายถึงคุณลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม 

และความคิดเห็นทั่วไป ซึ่งใชมาตรวัดนามบัญญัติ และมาตรจัดอันดับ 
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 1.2 คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใชเพื่อวิเคราะหและอธิบายความคิดเห็นของ

ตัวอยางในเรื่อง ความคาดหวังตอสินคาและบริการ และยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งใช

มาตรวัดอันตรภาค ซึ่งผลการศึกษาที่ไดจะเปนการตอบวัตถุประสงคของการศึกษาที่ตั้งไว คือ เพื่อสำรวจและ

สรุปความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีตอความคาดหวังตอสินคาและบริการ 

คุณลักษณะของบานและการบริการ ความคุมคาที่ไดรับ ความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง ยุทธวิธีการสื่อสารทาง

การตลาด รูปแบบการสื่อสารที่ใชในการเลือกใชบริการ เหตุผลในการใชสื่อ ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคล

ที่มีช่ือเสียง 

 2 สถิติเชิงอนุมาน ผูวิจัยไดนำมาใชเพื่อการทดสอบสมมุติฐานสำหรับการตอบวัตถุประสงคของ

การศึกษาที่ต้ังไววา เพ่ือศึกษาความคาดหวังตอสินคาและบริการ คุณลักษณะของบานและการบริการความคุม

คาที่ไดรับความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด รูปแบบการสื่อสารที่ใชในการ

เลือกใชบริการ เหตุผลในการใชสื่อ ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ที่สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเพ่ือ

ศึกษายุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งการวิเคราะหถึงความสัมพันธในรูปของการสงผล

ระหวางตัวแปรอิสระ (ตน) ที่ใชมาตรวัดอันตรภาค ตัวแปรอิสระ (ตน) มากกวา 1 ตัว ที่อาจสงผลตอตัวแปร

ตาม 1 ตัว ที ่ใชมาตรวัดอันตรภาคใหผู วิจัยระบุวาจะใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) 

 

การวิเคราะหผล 

ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเพศชาย คิดเปนรอยละ 51.7 มีอายุระหวาง 31 – 40 ป 

คิดเปนรอยละ 38.8 ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 37.8 และมีรายไดตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท 

มากที่สุด คิดเปนรอยละ 30.5 ความคาดหวังตอสินคาและบริการ อยูในระดับมาก (X̅ = 3.95, S.D. = 0.80)              

เมื่อพิจารณารายดาน พบวาดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง (X̅ = 4.00, S.D. 

= 0.77) ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด อยูในระดับคอนขางเห็นดวย (X̅ = 3.97, S.D. = 0.80) เมื่อพิจารณา

รายดาน พบวาดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง  (X̅ = 3.99, 

S.D. = 0.80) และการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชน คอนขางเห็นดวย (X̅ = 4.00, 

S.D. = 0.76) เมื่อพิจารณาความคาดหวังตอสินคาและบริการแตละดานพบวา คอนขางเห็นดวยที่จะตัดสินใจ

เลือกใชบริการ อยางไรก็ตามเมื่อพิจารณารายดาน  พบวาดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานความรวดเร็วในการ

แกไขปญหาหรือปรับปรุงงานขาย (X̅ = 4.05, S.D. = 0.79) 
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ผลทดสอบสมมุติฐาน พบวา 

(1)  โดยภาพรวมความคาดหวังตอสินคาและบริการสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสราง

บานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คิดเปนรอยละ 69.5 (R square = 0.695) 

อยางมีนัยสำคัญ โดยที่ตัวแปรทั้งสามตัวเปนอิสระตอกัน (F = 301.040, P ≤ 0.05) ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

(2)  โดยภาพรวมยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสราง

บานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คิดเปนรอยละ 12.5 (R square = 

0.125) อยางมีนัยสำคัญ โดยที่ตัวแปรทั้งสามตัวเปนอิสระตอกัน (F = 18.907, P ≤ 0.05) ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สรุปผลการศึกษา 

 การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามการวิจัยสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังตอไปน้ี 

 ผลการศึกษาขอมูลทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ, อายุ, อาชีพ และรายไดเฉลี่ย 

ตอเดือน สรุปไดวา ผู ตอบแบบสอบถามที่อยูในกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย โดยมีอายุอยูในชวง              

31 – 40 ป ในขณะที่อาชีพซึ่งผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอยูนั้นคืออาชีพธุรกิจสวนตัว ซึ่งสวนใหญ

มีรายไดตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท 

 ผลสรุปการศึกษาที ่เปนความคิดเห็นเกี ่ยวกับความคาดหวังตอสินคาและบริการ พบวาผู ตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับความคาดหวังตอสินคาและบริการ โดยรวมมีระดับความคิดเห็น

อยูในระดับมาก เมื่อจำแนกเปนรายดานแลว พบวา ความซื่อสัตยของธุรกิจกอสราง มีระดับความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก รองลงมา คือ ความคุมคาที่ไดรับ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก และความซื่อสัตยของธุรกิจ

กอสราง มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ตามลำดับ 

 ผลสรุปการศึกษาที ่เปนความคิดเห็นเกี ่ยวกับยุทธวิธ ีการสื ่อสารทางการตลาด พบวาผู ตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาด โดยรวมมีระดับความคิดเห็น 

อยูในระดับคอนขางเห็นดวย เมื่อจำแนกเปนรายดานแลว พบวา ทัศนคติตอการสื่อสารโดยใชบุคคลที่มี

ชื่อเสียง มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับคอนขางเห็นดวย รองลงมา คือ รูปแบบการสื่อสารที่ใชในการเลือกใช

บริการ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับคอนขางเห็นดวย และเหตุผลในการใชสื่อ มีระดับความคิดเห็นอยูใน

ระดับคอนขางเห็นดวย ตามลำดับ 

 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานที่สอดคลองกับวัตถุประสงค 

 ผลสรุปการศึกษาที่ตองการวิเคราะหวาความคาดหวังตอสินคาและบริการที่สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผู บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล             

จากการศึกษาพบวา ผลการศึกษาดังกลาวยังเปนการสอดคลองกับสมมุติฐานที่เสนอไว 
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 ผลสรุปการศึกษาที่ตองการวิเคราะหวายุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการธุรกิจกอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการศึกษา

พบวา ผลการศึกษาดังกลาวยังเปนการสอดคลองกับสมมุติฐานที่เสนอไว 

 

การอภิปรายผล 

 จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ผูวิจัยไดทำการสรุปสมมุติฐานการศึกษา

ทั้งหมด ดังน้ี 

 สมมติฐานที่ 1 : ความคาดหวังตอสินคาและบริการที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจ

กอสรางบานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ยอมรับสอดคลองกับแนวคิด 

ทฤษฎี ที่ไดจากการศึกษางานวิจัยของ ชวัลลักษณ ดีไชโย (2565) ,PAN XINHUI (2565) ,ปารณีย สหกิจสกุล 

(2565) 

 สมมติฐานที่  2 : ยุทธวิธีการสื่อสารทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจกอสราง

บานกับบริษัทเอกชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลปริมณฑล ยอมรับสอดคลองกับ

แนวคิด ทฤษฎี ที่ไดจากการศึกษางานวิจัยของ ปารณีย สหกิจสกุล (2565) ,ชนิษฐา สายแสง (2565) ,พิมพ

อักษรา หรูประกายอักษร (2565) 

 

ขอเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช 

1. ควรมุ งเนนการตลาดและกลยุทธการสื ่อสารที ่ตอบโจทยกลุ มลูกคาเปาหมายหลักซึ ่งไดแก                

เพศชาย อายุ 31-40 ป ที่ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวและมีรายได 20,001 - 30,000 บาท เนื่องจากเปนกลุม

ที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุด การพัฒนาผลิตภัณฑและบริการควรตอบสนองความตองการของกลุมอายุและ

อาชีพน้ี เชน การออกแบบบานที่สวยงาม ทันสมัย และใชงานไดจริง เพ่ือใหตรงกับความตองการของลูกคา 

2. ควรเนนการปรับปรุงบริการหลังการขายใหรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ เพื่อตอบสนองความ

คาดหวังของลูกคา การเพิ่มประโยชนของบริการเสริมและการใหราคาคากอสรางที่สมเหตุสมผลเปนสิ่งสำคัญ 

นอกจากน้ี ควรใหความสำคัญกับการรับประกันที่ครอบคลุมและเช่ือถือได เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา 

3. การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในการโฆษณาสามารถชวยดึงดูดความสนใจของลูกคาและสรางความ

มั ่นใจ ควรใชร ูปแบบการสื ่อสารที ่เหมาะสม เชน การจัดอีเวนตหรือโฆษณาออนไลนที ่ม ุ งเปาไปยัง

กลุมเปาหมาย นอกจากน้ี ควรปรับปรุงเว็บไซตและโซเชียลมีเดียใหเปนชองทางที่ลูกคาสามารถติดตามขาวสาร

และโปรโมช่ันไดอยางงายดาย 

4. มุงเนนการใหบริการที่รวดเร็วและมีคุณภาพเพื่อใหลูกคารูสึกคุมคากับราคาที่จาย ความพรอมใน

การใหบริการหลังการขายควรไดรับความสำคัญเพื่อเสริมสรางความพึงพอใจของลูกคา โดยเฉพาะการเพ่ิม

ความรวดเร็วในการแกไขปญหาและการปรับปรุงงานกอสรางใหตรงตามราคาที่จาย 
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ขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งตอไป 

ผูวิจัยไดเสนอแนะประเด็นที่ควรจะมีการนำไปศึกษาตอในโอกาสตอไป ดังน้ีคือ 

1. การขยายกลุมตัวอยางใหครอบคลุมหลากหลายกลุมอายุและอาชีพ เพื่อใหไดขอมูลที่หลากหลาย

และครอบคลุมมากขึ้น ซึ่งจะชวยใหผลการวิจัยมีความนาเชื่อถือและสามารถนำไปใชงานไดหลากหลาย

สถานการณ เนื่องจากการตลาดออนไลนมีบทบาทสำคัญในปจจุบัน ควรศึกษาวาการใชสื่อออนไลนในการ

โฆษณา การโปรโมท และการติดตอสื่อสารกับลูกคา มีผลตอการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคอยางไร 

2. ผูวิจัยครั ้งตอไปควรพิจารณาเทคนิคในการวิจัยประเภทอื่น เชน การใชเทคนิคการวิจัยเชิง

คุณภาพรวมดวยเพ่ือประโยชนตอไปน้ี ไดแก 

2.1  เพื่อตองการความแมนยำของผลที่ไดรับไมวาผลที่ไดรับจะสอดคลองหรือไมสอดคลองกับ

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่มีมากอนหนาน้ัน 

2.2  เพื่อคนหาเหตุในเชิงลึกถึงเหตุผลที่ผลการศึกษาบางประเด็นไมสอดคลองกับแนวคิด ทฤษฎี

และงานวิจัยกอนหนาน้ี 

3. ผูวิจัยครั้งตอไปอาจเลือกใชสถิติอ่ืนๆ ที่ทำใหผลการศึกษามีความชัดเจนมากขึ้น 
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