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บทคดัย่อ 
 

งานวจิยัฉบบันี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา เพื่อศกึษาพฤติกรรมการ
ใช้บริการที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการบรษิัทรับเหมาก่อสร้างของประชากรในจังหวัด
นครราชสมีา จากกลุ่มตวัอย่างผู้ที่เคยใช้บรกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดันครราชสมีา จ านวน 
400 คน โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิ(SPSS) ในการประมวลผลแบบสอบถาม 
 ผลการวิจัยพบว่า 1) เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา ส่วน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
สมาชกิในครอบครวั สิง่ปลูกสรา้งทีท่่านผ่านการใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้ง มูลค่าของสิง่ปลูกสรา้ง
ทีท่่านเคยผ่านการใช้บรกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสรา้ง ความต้องการในการเลือกใชบ้รกิารบรษิัทรบัเหมา
ก่อสร้าง ที่ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บริการบริษัทรบัเหมาก่อสร้างของประชากรในจงัหวัด
นครราชสีมา 2) ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ จ านวนเงินที่ซื้อของต่อครัง้ ที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา ส่วน ประเภท
รบัเหมาก่อสร้างที่เลือกใช้บริการ เหตุผลการเลือกใช้บรกิาร เวลาที่ใช้บรกิาร ระยะเวลาที่ใช้บรกิาร 
ความถี่ในการใช้บรกิารที่สร้างบ้านหรอืซ่อมบ้าน ที่ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสนิใจใช้บรกิารบรษิัท
รบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 
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Abstract 
This research has the objective To study demographic characteristics that affect the 

decision-making process for using construction companies among the population in Nakhon 
Ratchasima Province. To study service usage behavior that affects the decision -making 
process for using construction companies among the population in Nakhon Ratchasima 
Province. From a sample of 400 people who had used the services of a construction company 
in Nakhon Ratchasima Province, using a statistical package (SPSS) to process the 
questionnaire. 
   The results of the research found that 1) gender, age, status, education level, 
occupation that affect the decision-making process of using construction companies for the 
population in Nakhon Ratchasima Province, as for average monthly income family member 
Buildings that you have used the services of construction companies. The value of the buildings 
that you have used the services of construction contractors. Requirements for choosing the 
services of a construction company that does not affect the decision -making process of using 
construction services for the people in Nakhon Ratchasima Province 2) those involved in 
deciding to use services Amount of purchase per time That affects the decision-making process 
of using construction companies for the people in Nakhon Ratchasima Province. As for the 
types of construction contractors who choose to use the service. Reason for choosing the 
service Service time Period of service Frequency of using services that build houses or repair 
houses That does not affect the decision-making process of using construction companies for 
the people in Nakhon Ratchasima Province. 
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ธุรกจิโลกในปัจจุบนัก าลงัเผชิญกบัสภาวะแข่งขนัทีรุ่นแรงตามแนวกระแสโลกาภิวฒัน์ส่งผลให้
ทุกหน่วยงานไม่ว่าจะเป็นภาครฐัหรอืเอกชนจ าเป็นต้องพฒันาอย่างเรว็โดยเฉพาะจากสภาพแวดลอ้มใน
ดา้นเศรษฐกจิการเมอืงโลกและแนวโน้มในอนาคตเป็นปัจจยัส าคญัที่จะต้องประสบกบัการเปลีย่นแปลง
อย่างรวดเรว็ของธุรกจิในปัจจุบนัอยู่ในโลกแห่งการแข่งขนัทีไ่รพ้รมแดนมกีารแข่งขนัและทีม่คีวามรุนแรง
อย่างมากเนื่องจากมจี านวนคู่แข่งมากขึ้นเป็นยุคทีป่ลาเร็วกินปลาชา้ธุรกิจจึงต้องตื่นตวัและปรบัเปลีย่น



 
 

ได้ทันกับสถานการณ์และพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของตลาด ได้แก่ 1) การก้าวเข้าสู่ ยุคของ
เทคโนโลยดีา้นข่าวสารและโทรคมนาคม (Information and Communication Technology: ICT) 2) การ
ก้าวสู่กระแสของโลกาภวิตัน์ทีท่ าให้ภาคธุรกจิจะต้องเผชญิกบัการลดกฎระเบียบทางด้านการค้าและการ
ลงทุนใหม่ๆ 3) วงจรของสนิค้าและบรกิาร (Life Cycle) และ 4) บรษิัทจ านวนมากพบว่าตวัเองต้องเข้า
ไปติดพันกับ “เครอืข่ายแห่งคุณค่าของโลก”(Global Value Chain) (ศิระ สัตยไพศาล และอนุพงศ์ 
อวริุทธา, 2562)   
 โดยธุรกิจรบัเหมาก่อสรา้งปี 2567-2569 มแีนวโน้มเติบโตตามมูลค่าการลงทุนก่อสรา้งโดยรวม
ทีค่าดว่าจะขยายตวั 3.0-4.0% ต่อปี โดยมูลค่าก่อสรา้งภาครฐัจะขยายตวั 3.5-4.0% ต่อปี ด้วยปัจจยัขบั
เคลื่อนทีส่ าคญั ได้แก่ การลงทุนโครงการขนาดใหญ่ของภาครฐั โดยเฉพาะโครงการทีเ่กี่ยวเนื่องกบัเขต
พฒันาเศรษฐกจิพเิศษภาคตะวนัออก (Eastern Economic Corridors: EEC) ภายใต้การเร่งด าเนินงาน
ตามแผนปฏบิตักิารดา้นการพฒันาระบบโลจิสติกส์ของประเทศไทย พ.ศ. 2566-2570 ขณะที่มูลค่าการ
ลงทุนก่อสรา้งภาคเอกชนทัง้ทีอ่ยู่อาศยัและอสงัหารมิทรพัยเ์พื่อการพาณิชย ์มแีนวโน้มทยอยฟ้ืนตวั โดย
จะขยายตวั 3.0-3.5% ตามก าลงัซื้อที่น่าจะปรบัตวัดีขึ้นตามภาวะเศรษฐกิจและการลงทุนในโครงสร้าง
พืน้ฐานทีค่บืหน้ามากขึน้ โดยปัจจยัทีอ่าจจ ากดัการเตบิโตส่วนใหญ่มาจากต้นทุนก่อสรา้งทัง้วสัดุก่อสรา้ง
และค่าแรง รวมถึงค่าขนส่งที่จะยงัทรงตวัสูงตามทิศทางราคาพลงังาน ขณะที่ปัญหาการเปลี่ยนแปลง
สภาพภูมอิากาศและเป้าหมายการปล่อยก๊าซเรอืนกระจกสุทธเิป็นศูนย ์(Climate change and the race 
to Net Zero) จะเป็นปัจจยัทา้ทายให้ผูป้ระกอบการฯ ต้องเร่งปรบัตวัในการลงทุนดา้นเทคโนโลยเีพื่อลด
การใชว้สัดุก่อสรา้งทีส่ ิน้เปลอืง (วจิยักรุงศร,ี 2567) 

ซึ่งผูป้ระกอบการธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งถอืเป็นกุญแจส าคญัทีจ่ะท าใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จ 
เพราะผูป้ระกอบการเป็นผู้ก าหนดทิศทาง วสิยัทศัน์ นโยบาย และกลยุทธ์ต่างๆ ใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิที่
ตนด าเนินอยู่เพื่อผลกัดนัให้ธุรกิจสามารถผลติสนิค้าหรอืบรกิารได้ตรงตามความต้องการของผู้บรโิภค 
พร้อมทัง้เพื่อเสรมิสร้างศกัยภาพความอยู่รอดการด าเนินธุรกิจที่จะต้องศึกษาการด าเนินงานของธุรกิจ
ต้องอาศัยความรู้ความเข้าใจหลายด้านและจ าเป็นที่จะต้องศึกษาสภาพแวดล้อมทางธุรกิจเนื่องจาก
ความส าเร็จของธุรกิจส่วนหนึ่งขึ้นอยู่กบัสภาพแวดล้อมโดยเฉพาะการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั (กรณัย์
พฒัน์ อิม่ประเสรฐิ, 2564) 

ดงันัน้จากความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาดังกล่าวข้างต้น เป็นประเด็นที่ท าให้ผู้วจิัย
สนใจที่จะศึกษาเรื่อง “พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมา
ก่อสร้างของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา” น าไปใช้ในการพฒันาศกัยภาพของผู้ประกอบการ เพื่อ
เตรยีมพร้อมรบัมือการแข่งขนัในอุตสาหกรรมที่เหมาะสมกบัสถานการณ์ในปัจจุบันในการสื่อสารกับ
ผู้บรโิภคให้ตรงเป้าหมายและเพื่อสร้างโอกาสที่จะประสบความส าเร็จการด าเนินธุรกิจในของธุร กิจ
รบัเหมาก่อสรา้งของผูป้ระกอบการในจงัหวดันครราชสมีาต่อไป 

 



 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  
 1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการบรษิัท
รบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 

 2. เพื่อศกึษาพฤติกรรมการใช้บรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิัทรบัเหมา
ก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

 สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสนิใจใช้บรกิารบรษิัท
รบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 

 สมมติฐานที่ 2 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมา
ก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัทางประชากรศาสตร ์
 แนวคิดทฤษฎีของ วรทรรศน์ สาระคุณ (2563) กล่าวว่า ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ คือ 
การแบ่งกลุ่มของบุคคลโดยจะสามารถจ าแนกออกเป็นกลุ่มไดต้ามลกัษณะประชากร ซึ่งคุณสมบตัต่ิาง ๆ 
นัน้จะแตกต่างกันออกไปและมีผลต่อความต้องการและพฤติกรรมของบุคคลเหล่านัน้ โดยมีปัจจัย
ดงัต่อไปนี้ 

1. เพศ (Gender) หญิงและชายมีความแตกต่างกันทัง้ในด้านความถนัดด้านสรีระ ด้าน
ความรู้สึกนึกคิด ในงานวิจัยทางด้านจิตวิทยานัน้ได้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างในเรื่อง ความคิด 
ทศันคต ิและค่านิยม ทัง้นี้เพราะสงัคมไดก้ าหนดบทบาทหน้าทีแ่ละกจิกรรมเกี่ยวกบัเพศทีไ่วแ้ตกต่างกนั 

2. อายุ (Age) อายุเป็นปัจจยัทีส่ าคญั เนื่องจากอายุนัน้เป็นตวัก าหนดหรอืเป็นสิง่ทีบ่่งบอกไดถ้ึง
ประสบการณ์ในเรื่องต่าง ๆ ของบุคคล บ่งชี้ลกัษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้ของบุคคล
โดยทัว่ไป เมื่ออายุเพิม่ขึน้มปีระสบการณ์ที่สูงขึน้ความฉลาดและความรอบคอบทีเ่พิม่มากขึน้ วธิคีดิและ
สิง่ทีส่นใจกจ็ะเปลีย่นแปลงตามไปดว้ย 

3. การศกึษา (Education) การศึกษาในยุคสมยัที่ต่างกนั ในระบบการศึกษาที่แตกต่างกนั จงึมี
ความรู้สกึนึกคดิและความต้องการที่แตกต่างกนัไปด้วย ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ ปณิศา มี
จินดา (2563) กล่าวว่า สามารถจ าแนกกลุ่มลักษณะประชากรศาสตร์ จากการแบ่งส่วนตลาดโดย
ค านึงถงึขอ้มูลประชากรในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ 



 
 

1. อายุ ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รสนิยม และพฤติกรรมการใชผ้ลติภณัฑ์
ทีแ่ตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วงวยัต่าง ๆ สนิคา้ทีต่อบสนองความต้องการในแต่ละช่วงวยักจ็ะ
แตกต่างกนั 

2. เพศ เพศชายและเพศหญิงจะมีพฤติกรรมและทัศนคติที่แตกต่างกันนักการตลาดจึงน า
ลกัษณะที่แตกต่างกนัมาประยุกต์เพื่อใช้กบัผลิตภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของ
ผูบ้รโิภคทีเ่พศแตกต่างกนั เช่น ครมีบ ารุงผวิ น ้าหอม เสือ้ผา้ เป็นต้น 

3. การศกึษา การศกึษาของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อรสนิยม ความชอบ และพฤตกิรรมการซื้อ โดย
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสูงมกัจะมแีนวโน้มบรโิภคสนิคา้ทีม่คีุณภาพดกีว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศึกษาต ่ากว่า 

4. อาชพี ผู้บรโิภคแต่ละอาชพีจะต้องการผลิตภณัฑ์และการบรกิารที่แตกต่างกนั เช่น นักธุรกิจ 
ต้องการสนิค้าที่หรูหรา เพื่อเสรมิภาพลักษณ์ ส่วนอาชีพอื่น ๆ นัน้ก็จะมีความต้องการที่แตกต่างกัน
ออกไป 

5. รายไดต่้อเดอืน เป็นปัจจยัก าหนดอ านาจการซื้อ โดยผูบ้รโิภคที่มรีายไดสู้งจะท าให้มอี านาจ
ในการซื้อสูง และมักเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ที่มีชื่อเสียง ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีรายได้ต ่าหรอืปานกลางจะ
เลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ีม่คีวามคุม้ค่า 

6. ขนาดของครอบครวั มคีวามส าคญักบัการบรโิภคอย่างยิง่ แต่ละครอบครวัจะมีจ านวนและ
ลักษณะของบุคคลในครัวเรือนแตกต่างกัน ซึ่งขนาดของครอบครัวก็จะเกี่ยวข้องกับการบริโภค
ผลิตภณัฑ์ เช่น ครอบครวัใหญ่จะนิยมใช้รถขนาดใหญ่ส าหรบัครอบครวัหรอืรูปแบบของที่อยู่อาศยัที่มี
ขนาดใหญ่ 

7. สถานภาพ เช่น โสด แต่งงาน หย่ารา้ง หรอือาศยัอยู่ร่วมกนัโดยไม่แต่งงานมผีลต่อพฤตกิรรม
การท่องเทีย่วและการใชเ้วลาว่าง 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 จุดเริม่ต้นในการท าความเข้าใจพฤติกรรมผู้บรโิภค คอืการตอบสนองสิง่เรา้ในสภาพแวดล้อม
และการตลาดจะผ่านเข้าสู่จิตส านึกของผู้ซื้อ บุคลิก ลักษณะนิสัยและกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ
น าไปสู่การตัดสินใจซื้ออย่างใดอย่างหนึ่ง การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค (analyzing consumer 
behavior) โดยใชค้ าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ ค าตอบทีไ่ด้จะน าไปใช ้ใน
การก าหนดส่วนประสมทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพงึพอใจของลูกค้าไดอ้ย่างเหมาะสม ประกอบ
ดงันี้ who what why who when where และ how เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ (Kotler, 1977) ดงันี้ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (who is in the target market) เพื่อให้รู้ว่ากลุ่มเป้าหมายของเรา
เป็นใครมลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละพฤตกิรรมศาสตรอ์ย่างไร 

2. ผู้บรโิภคซื้ออะไร (what does the consumer buy) เพื่อใหรู้้ว่าผู้บรโิภคต้องการซื้ออะไรและ
เขาต้องการประโยชน์อะไรจากสิง่ทีซ่ื้อ 



 
 

3. ท าไมผู้บรโิภคจงึซื้อ (why does the consumer buy?) เพื่อให้รู้วตัถุประสงค์ในการซื้อของ
ผูบ้รโิภคว่าท าไมเขาจงึซื้อ 

4. ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ (who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อทราบ
ถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (organizations) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบด้วย ผู้รเิริ่ม ผู้มี
อทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซื้อ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
   5. ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใด (when does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง โอกาสใน
การซื้อ (occasion) เช่นช่วงเดอืนใดของปี หรอืช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดอืน ช่วงเวลาใดของ
วนั โอกาสพเิศษหรอืวนัส าคญัต่าง ๆ 

6. ผู้บรโิภคซื้อที่ไหน (where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง ช่องทาง
หรอืแหล่ง (outlets) ทีผู่บ้รโิภคไปท าการซื้อ 

7. ผู้บรโิภคซื้ออย่างไร (how does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขัน้ตอนใน
การตดัสนิใจซื้อ (operation) ผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายหนึ่ง ๆ และความรู้สกึภายหลงัการซื้อการใช้
ค าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บรโิภครวมทัง้การใชก้ลยุทธ์การตลาด
ใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลักษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 
6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย who?, what?, why?, who?, when ?, where? และ how? เพื่อคน้หา
ค าตอบ 7 ประการหรือ 7O's ซึ่งประกอบด้วย occupants, objects, objectives, organizations, 
occasions, outlets, and operations แสดงการใช้ค าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคณุภาพการให้บริการ 

 Schmenner (1995) ไดก้ล่าวถงึคุณภาพการใหบ้รกิารไวว่้า คุณภาพการใหบ้รกิารไดม้า
จากการรบัรู้ที่ได้รบัจรงิลบด้วยความคาดหวงัที่คาดว่าจะได้รบัจากบรกิารนั ้น หากการรบัรู้ในบรกิารที่
ไดร้บัมนี้อยกว่าความคาดหวงั กจ็ะทา้ใหผู้ร้บับรกิารมองคุณภาพการใหบ้รกิารนัน้ตดิลบ หรอืรบัรูว่้าการ
บรกิารนัน้ไม่มคีุณภาพเท่าทีค่วร ตรงกนัข้าม หากผู้รบับรกิารรบัรู้ว่าบรกิารที่ได้รบัจรงินัน้มากกว่าสิง่ที่
เขาคาดหวัง คุณภาพการให้บริการ ก็จะเป็นบวก หรือมีคุณภาพในการบริการนัน่เอง ในประเด็น
เดยีวกนันี้ Lovelock (1996) มองคุณภาพการให้บรกิารว่ามคีวามหมายอย่างกว้าง ๆ เป็นแนวความคดิ
เกี่ยวกบัเรื่องของสนิคา้หรอืบรกิารที่ลูกคา้ทีม่ศีกัยภาพในการซื้อหา สามารถและอาจจะท้าการประเมนิ
ก่อนทีเ่ขาจะเลอืกบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ 

คุณภาพการให้บรกิาร เป็นมโนทศัน์และปฏิบตัิการในการประเมนิของผู้รบับรกิารโดยท้าการ
เปรยีบเทยีบระหว่างการบรกิารที่คาดหวงั (expectation service) กบัการบรกิารที่รบัรู้จรงิ (perception 
service) จากผู้ให้บรกิาร ซึ่งหากผู้ให้บรกิารสามารถให้บรกิารที่สอดคล้องตรงตามความต้องการของ
ผูร้บับรกิารหรอืสรา้งการบรกิารทีม่รีะดบัสูงกว่าที่ผูร้บับรกิารได้คาดหวงั จะส่งผลให้การบรกิารดงักล่าว
เกดิคุณภาพการใหบ้รกิารซึ่งจะทา้ใหผู้ร้บับรกิารเกดิความพงึพอใจจากบรกิารทีไ่ดร้บัเป็นอย่างมาก 



 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Kotler P., Keller K.L., & Chernev A. (2022) กล่าวว่า กระบวนการคดิที่น าไปสู่การตดัสนิใจ

ซื้อมดีงันี้ 
1. การรบัรู้ความต้องการ (Need arousal) จะเกดิขึ้นเมื่อผูบ้รโิภคพบเจอปัญหาและต้องการสิง่

ใดสิง่หนึ่งมาแก้ไขหรอืบรรเทาจนพงึพอใจ 
2. การค้นหาข้อมูล (Information search) การค้นหาวธิีการว่าผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารสามารถ

แก้ไขและเตมิเตม็ความต้องการไดม้ากน้อยเพยีงใด 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) น าข้อมูล วิธีการต่างๆที่ได้รับมา

วเิคราะหเ์พื่อใหไ้ดต้รงกบัความต้องการมากทีสุ่ด 
4. ตดัสนิใจซื้อ (Purchase decision) เมื่อผู้บรโิภคคน้พบวธิีการที่เหมาะสมก็จะตอบสนองโดย

การซื้อสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 
5. พฤติกรรมหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) เป็นประสบการณ์ภายหลงัจากการซื้อ

สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ หากสามารถตอบสนองได้ดีก็จะน าไปสู่การซื้อครัง้ถัดไป ตรงกันข้ามหากไม่
สามารถตอบสนองได ้กจ็ะไม่เกดิการซื้อซ ้า 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค เป็นกระบวนการก่อนที่ผู้บรโิภคจะซื้อสินค้าหรือบรกิาร
ผู้ประกอบการต้องท าความเข้าใจเกี่ยวกบัขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ซึ่งการตดัสนิใจซื้อไม่
เพยีงแต่เป็นสิง่ทีส่ าคญัมากส าหรบัผูป้ระกอบการ แต่ยงัช่วยให้องคก์รสามารถ ปรบักลยุทธ์การขายตาม
กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคได้อีกด้วย ซึ่งเป็นขัน้ตอนส าคญัขัน้ตอนหนึ่งที่ต้องเลือกตดัสนิใจ
กระท าการสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืกหลายช่องทาง ภายใต้ขอ้มูลทีม่อียู่ ซึ่งอยู่ในจติใจของผูบ้รโิภค ต้อง
ใชห้ลกัการและเหตุผลเพื่อเลอืกตวัเลอืกทีเ่หมาะสมที่สุด ตามความต้องการของผูต้ดัสนิใจใช้บรกิาร แม้
ผูบ้รโิภคจะมคีวามแตกต่าง มคีวามต้องการแตกต่างกนัแต่ผู้บรโิภคจะมรีูปแบบการตดัสนิใจทีค่ล้ายคลึง
กนั จงึแบ่งกระบวนการตดัสนิใจซื้อเป็น 5 ขัน้ตอน เริม่จากการตระหนักถงึปัญหาหรอืความต้องการ การ
แสวงหาข้อมูลเพื่อหาแนวทางแก้ไขปัญหา การประเมินทางเลือก พจิารณาถึงผลประโยชน์ที่จะได้รบั 
จากรูปแบบพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคท าใหแ้บ่งระดบัความพยายามในการแก้ปัญหา คอื 

1. พฤตกิรรมการแก้ปัญหาอย่างเตม็รูปแบบ เกดิจากการซื้อครัง้แรก ไม่มคีวามคุน้ชนิกบัสนิคา้ 
2. พฤตกิรรมการแก้ปัญหาแบบจ ากดั เป็นการตดัสนิใจจากทางเลือกทีไ่ม่แตกต่างกนัมากนักมี

เวลาตดัสนิใจไม่มาก 
3. พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อตามความเคยชนิ เกิดจากการซื้อซ ้า กลายเป็นความภกัดีต่อตรา

สนิคา้ 
4. พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อแบบทนัท ี
5. พฤตกิรรมที่ไม่ยดึติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นการตดัสนิใจทดลองสนิคา้ใหม่ๆอยู่

เสมอ น าไปสู่การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ เมื่อลูกค้าสามารถรับรู้ถึงคุณภาพและ



 
 

ประสบการณ์ทีด่ีจากการใชบ้รกิาร ซึ่งเป็นสิง่ที่ดกีว่าความคาดหวงัจากการใช้บรกิาร ส่งผลใหเ้กดิความ
พงึพอใจและน าไปสู่การใชก้ลบัมาใชบ้รกิารซ ้าใน และเป็นเครื่องมอืในการวดัความส าเรจ็ขององคก์รและ
การเตบิโตทีย่ัง่ยนืขององคก์ร  
 

วิธีด าเนินงานวิจยั 
 การวจิยัเรื่อง “พฤตกิรรมการใช้บรกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิัทรบัเหมา
ก่อสร้างของประชากรในจังหวดันครราชสีมา” เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถาม(Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ผูท้ี่เคยใช้บรกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดันครราชสมีา ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอน และได้ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณของคอแครน (W.G. Cochran, 2520 อา้ง
ถงึใน วรศิรา แช่มช้อย. 2563) ที่ระดบัความคลาดเคลื่อนในการเลือกกลุ่มตวัอย่างรอ้ยละ 5 หรอื 0.05 
จากการค านวนจะไดก้ลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาทัง้สิน้ 400 คน  
ลกัษณะเครื่องมือ 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมผลการวจิยัคอื แบบสอบถามเพื่อการวจิยั เรื่องพฤตกิรรมการ
ใช้บริการที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการบรษิัทรับเหมาก่อสร้างของประชากรในจังหวัด
นครราชสมีา สร้างขึ้นจากกรอบแนวคดิทฤษฏีและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง โดยค านึงถึงวตัถุประสงค์ของ
งานวจิยัเป็นหลกั เนื้อหาของแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามค าถามคัดกรอง ได้แก่ ท่านเคยใช้บริการบริษัทรบัเหมาก่อสร้างใน
จงัหวัดนครราชสีมาและท่านไม่เคยใช้บรกิารบริษัทรับเหมาก่อสร้างในจงัหวดันครราชสมีาโดยเป็น
ค าถามแบบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices Question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ  อายุ สถานภาพ
ครอบครวั ระดบัการศึกษา อาชพีและรายได้เฉลีย่ต่อเดือน โดยเป็นค าถามแบบหลายตวัเลอืก (Multiple 
Choices Question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บรกิาร ประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ ประเภท
รบัเหมาก่อสรา้งทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร เหตุผลการเลอืกใชบ้รกิาร ผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร เวลาที่
ใช้บริการ ระยะเวลาที่ใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการและจ านวนเงนิที่ใช้บริการต่อครัง้  โดยเป็น
ค าถามแบบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices Question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างของประชากรใน
จงัหวดันครราชสมีา ได้แก่ การรบัรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมนิทางเลือก การตดัสินใจซื้อ 
พฤติกรรมหลงัการซื้อ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) โดยใช้
มาตรวดัตามวธิขีอง ลเิคริท์ (Likert,1961) 



 
 

การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 
 ทดสอบความเที่ยงตรงแบบสอบถาม (Validity) ประเมินจากผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่านซึ่งมี
ประสบการณ์ ในการด้านการการจดัการ จากการส ารวจค่าความเทีย่งตรงของแบบสอบถามพบว่า มคี่า
IOC ที่ 1.00 แสดงว่าแบบสอบถามสามารถใช้ในการส ารวจได้ จึงน ามาสอบถามในกลุ่มประชากรทีมี
ลกัษณะคลา้ยคลงึกบักลุ่มตวัอย่างทีท่ าการวจิยั จ านวน 30 คน 

หาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปท าการทดลองใช้ (Tryout) กับกลุ่ม
ประชากรทีมีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่ท าการวิจัย จ านวน 30 คน หลังจากนั ้น น า
แบบสอบถามมาวเิคราะห์เพื่อหาคาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้สัมประสิทธิแ์อลฟาของ   
ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งก าหนดค่ามากกว่า .75 และน าแบบสอบถามไป 
ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอมูลจากกลุ่มตวัอย่าง (สุวมิล ตริกานนท์, 2557) 

ส าหรับแบบสอบถามที่ ใช้ในการวิจัยครัง้นี้  เมื่อน ามาค านวณหาค่าความเชื่อมัน่ด้วย 
Cronbach’s Alpha ได้ค่าเท่ากบั 0.850 ซึ่งมคี่าความเชื่อมัน่อยู่ในระดบัสูง (มากกว่า .75) จึงน าไปใช้
เกบ็ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่างได ้
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มูลส าหรบัการวจิยัครัง้มุ่งเน้นการศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีส่่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีาแหล่งขอ้มูลที่
ใชใ้นการวจิยันี้มาจาก 2 ส่วน คอื  

1. ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary data) ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form เพื่อใชใ้น
การเก็บรวบรวมข้อมูลจาก กลุ่มตวัอย่างประชากรในจงัหวดันครราชสมีา จ านวน 400 ตวัอย่าง และน า
กลบัมาวเิคราะหข์อ้มูล 
 2. ขอ้มูลทุติยภูม ิ(Secondary data)  ได้จากการคน้คว้าทางอนิเทอร์เน็ตซึ่งเป็นแหล่งรวบรวม
ขอ้มูลขนาดใหญ่ซึ่งมขี้อมูลหลากหลายประเภท และรวบรวมเอกสารแนวคดิและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องจน
รวมไปถงึผลการวจิยัทัง้ในประเทศและต่างประเทศทีเ่กี่ยวขอ้ง 
  3. การวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อได้ผู้ตอบแบบสอบถามครบจ านวนแล้ว ผู้วิจยัได้น ามาแจกแจง
ความถี่ ของค าตอบดว้ยการลงรหสัค าตอบในแต่ละขอ้ค าถามทัง้หมดเพื่อน าไปวเิคราะหข์อ้มูลต่อไป 
 
 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. การหาโดยการหาค่าความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายข้อมูลที่ได้
จากแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัประชากรศาสตรแ์ละพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 



 
 

      2. วเิคราะหเ์กี่ยวกบัระดบัความคดิเหน็ต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้ง
ของประชากรในจงัหวดันครราชสมีาโดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)     
        3. วเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน โดยใช้วธิิทางสถิติไคสแควร ์(Chi – Square test) เพื่อใช้ในการ
ทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปรตามทีละคู่ ซึ่งไม่ค านึงถึงตัวแปรอื่นๆ ได้แก่ 
สมมติฐานปัจจยัทางประชากรศาสตร์มคีวามสมัพนัธ์กับกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิัทรบัเหมา
ก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีาและพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 
 

ผลการวิจยั 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
 ผูท้ี่เคยใชบ้รกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดันครราชสมีา โดยจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม
ทัง้หมด 400 คน เป็นเพศชาย มจี านวน 211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.8 มอีายุ 31 - 40 ปี มจี านวน 218 
คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 มีสถานภาพ โสด มจี านวน 254 คน คดิเป็นร้อยละ 63.5 มรีะดบัการศึกษา 
ปรญิญาตร ีมจี านวน 310 คน คดิเป็นร้อยละ 77.5 มอีาชพี พนักงานบรษิัทเอกชน/หน่วยงานเอกชน มี
จ านวน 164 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.0 มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มจี านวน 174 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 43.5 
  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการ 
 ผูท้ี่เคยใชบ้รกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดันครราชสมีา โดยจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม
ทัง้หมด 400 คน มีประเภทรับเหมาก่อสร้างที่เลือกใช้บริการ ผู้ร ับเหมานิติบุคคลที่รับสร้างบ้าน
โดยเฉพาะมีจ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 มีเหตุผลการเลือกใช้บริการ เพื่อซ่อมแซมบ้าน มี
จ านวน 176 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.0 มผีู้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจใช้บรกิาร ตนเอง มจี านวน 146 คน 
คดิเป็นร้อยละ 36.5 มีเวลาที่ใช้บรกิาร น้อยกว่า 1 เดือน มีจ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 มี
ระยะเวลาทีใ่ชบ้รกิาร น้อยกว่า 1 เดอืน มจี านวน 143 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.8 ความถี่ในการใชบ้รกิารที่
สร้างบ้านหรอืซ่อมบา้น 1-5 ครัง้/ปี มจี านวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 จ านวนเงนิที่ซื้อของต่อครัง้ 
10,000 – 20,000 บาท มจี านวน 138 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.5 
 
 
 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจใช้บริการบริษัทรบัเหมาก่อสร้าง
ของประชากรในจงัหวดันครราชสีมา 



 
 

ตารางที ่1 ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิัทรบัเหมา
ก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา โดยรวม 
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการ ค่าเฉลี่ย 

(Mean) 
ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

ระดบัความ
คิดเหน็ 

1. ดา้นการรบัรูปั้ญหา 4.15 0.47 มาก 

2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 4.32 0.54 มากทีสุ่ด 

3. ดา้นการประเมนิทางเลอืก 4.16 0.56 มาก 

4. ดา้นการตดัสนิใจซื้อ 4.20 0.70 มาก 

5. ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ 4.33 0.54 มากทีสุ่ด 

รวม 4.21 0.56 มาก 

 
จากตารางที ่1 พบว่า กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 4.21 และเมื่อพจิารณารายดา้น

พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ย สูงสุดคอื ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ มีค่าเฉลี่ย 4.33 รองลงมาคือ ด้านการ
แสวงหาข้อมูล มคี่าเฉลี่ย 4.32 และด้านที่มคี่าเฉลี่ยต ่าที่สุดคอื ด้านการรบัรู้ปัญหา มคี่าเฉลี่ย เท่ากับ 
4.15  

 
ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิัท
รบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่2 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้ง
ของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 



 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ P-value 

เพศ 0.001 

อายุ 0.000 
สถานภาพ 0.000 
ระดบัการศกึษา 0.000 
อาชพี 0.000 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 0.098 
 
 จากตารางที่ 2 พบว่า ผลการทดสอบความแตกต่างของลักษณะทางประชากรศาสตร์ กับ 
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา โดยใชไ้คส
แควร ์(Chi – Square test) ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ที่
ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา ส่วน 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีไ่ม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรใน
จงัหวดันครราชสมีา 
 
สมมติฐานท่ี 2 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้ง
ของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 
 
ตารางที ่3 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสร้างของ
ประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ P-value 

ประเภทรบัเหมาก่อสรา้งทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร 0.000 

เหตุผลการเลอืกใชบ้รกิาร 0.680 
ผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 0.003 
เวลาทีใ่ชบ้รกิาร 0.006 
ระยะเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 0.000 
ความถี่ในการใชบ้รกิารทีส่รา้งบา้นหรอืซ่อมบา้น 0.001 
จ านวนเงนิทีซ่ื้อของต่อครัง้ 0.001 
 
 จากตารางที่  3 พบว่า ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการ กับ 
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา โดยใชไ้คส



 
 

แควร ์(Chi – Square test) ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 พบว่าประเภทรบัเหมาก่อสรา้งที่เลอืกใชบ้รกิาร  ผู้มี
ส่วนร่วมในการตดัสนิใจใช้บรกิาร เวลาที่ใชบ้รกิาร ระยะเวลาที่ใชบ้รกิาร ความถี่ในการใชบ้รกิารทีส่รา้ง
บา้นหรอืซ่อมบ้าน จ านวนเงนิทีซ่ื้อของต่อครัง้ ที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิทัรบัเหมา
ก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา ส่วน เหตุผลการเลอืกใชบ้รกิาร  ทีไ่ม่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา 

 

อภิปรายผล 
 สมมติฐานท่ี 1 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บรกิารบรษิัท
รบัเหมาก่อสร้างของประชากรในจังหวัดนครราชสีมา ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งของ
ประชากรในจงัหวดันครราชสมีา ส่วน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีไ่ม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
บรษิัทรบัเหมาก่อสรา้งของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุภาพร โสม
ภรี์ (2565) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลือกบรษิัทผู้รบัเหมาต่อ
เตมิโรงงานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นบรษิทัจ ากดั 
อายุสถานประกอบการต ่ากว่า 11 ปี จ านวนการจ้างงานน้อยกว่า 51 คน ทุนจดทะเบียน 1 – 5 ล้าน
บาท มูลค่าการต่อเตมิโรงงานต่อปี 1 – 3 ลา้นบาท ผูม้อี านาจตดัสนิใจซื้อ คอื เจา้ของบรษิทั ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกบรษิทัผูร้บัเหมาต่อเตมิโรงงานภาพรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบั
ส าคัญมาก  การตัดสินใจเลือกบริษัทผู้รบัเหมาต่อเติมโรงงาน ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ ด้าน
พฤติกรรม  หลงัการขาย ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นการประเมนิผลการเลือก และด้านการค้นหาขอ้มูล 
ในภาพรวมค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบว่า ประเภทสถาน
ประกอบการ และผูม้อี านาจตดัสนิใจ ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการการตดัสนิใจเลอืกบรษิทัผูร้บัเหมาต่อเตมิ
โรงงานในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนอายุสถานประกอบ จ านวนการจ้างงาน ทุนจดทะเบียน และมูลค่า
การต่อเติมโรงงานต่อปี ไม่มีผลต่อการการตัดสินใจเลือกบริษัทผู้รับเหมาต่อเติมโรงงานในเขต
กรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลอืกบรษิัทผูร้บัเหมา
ต่อเติมโรงงานอยู่ในระดบัมากในทิศทางเดียวกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกบรษิัทผูร้บัเหมาต่อเติมโรงงาน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ข้อเสนอแนะจาก
ผลการศึกษา ผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างควรให้ความส าคัญกับการเพิ่ มช่องทางการ
ติดต่อสื่อสารกับลูกค้า เพื่ออ านวยความสะดวกในการตอบค าถามให้กับลูกค้าอย่างทันท่วงที และ
รวดเร็ว เลือกท าเลที่ตัง้  ที่การคมนาคมเดินทางสะดวก มีลานจอดรถ  และมีป้ายชื่ออย่างชัดเจน 
โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น สื่อเว็บไซด์  และมีการรับประกันหลังการขาย เช่น การ
ติดตามผลงานหลงัก่อสร้างต่อเติมเป็นระยะ ปีละ 1-2 ครัง้ มีรบัประกนัรอยแตกร้าว เพื่อสร้างความ



 
 

ประทบัใจใหแ้ก่ผูว่้าจา้ง รวมทัง้จดัหาอุปกรณ์ เครื่องมอื และเครื่องจกัร ดา้นเทคโนโลยทีีท่นัสมยัในการ
ใหบ้รกิารกบัลูกคา้เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัผูร้บับรกิาร 

สมมติฐานท่ี2 : พฤติกรรมการใช้บริการที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บรกิารบริษัท
รบัเหมาก่อสร้างของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ประเภทรบัเหมา
ก่อสรา้งที่เลอืกใช้บรกิาร  ผู้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร เวลาที่ใชบ้รกิาร ระยะเวลาที่ใช้บรกิาร 
ความถี่ในการใช้บรกิารที่สร้างบ้านหรอืซ่อมบ้าน จ านวนเงนิที่ซื้อของต่อครัง้ ที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างของประชากรในจงัหวดันครราชสมีา ส่วน เหตุผลการเลอืกใช้
บรกิาร  ที่ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิัทรับเหมาก่อสร้างของประชากรในจงัหวัด
นครราชสีมา ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิัยของ ณัฐณิชา พึ่งรตันา (2564) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที่ส่ งผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้ ใช้รถยนต์ต่อการเลือกใช้บริการรถสไลด์ ใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าระดับส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้
รถยนต์ในการเลอืกใชบ้รกิารรถสไลด์ในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก พบว่าอนัดบัแรก
คือท าเลและการบริการ รองลงมาคือ สินค้าและราคา สุดท้ายคือแง่มุมส่วนบุคคลและขัน้ตอนการ
ตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิารรถสไลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมแลว้อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็น
รายด้าน พบว่า ด้านแรกคอืการรบัรูค้วามต้องการ รองลงมาคอื การตดัสนิใจใชบ้รกิาร และคน้หาข้อมูล 
อนัดบัสุดทา้ยคอืการประเมนิทางเลอืก ผลการวเิคราะหโ์ดยใชก้ารวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ แสดงใหเ้ห็น
ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรถสไลด์ในเขต
กรุงเทพมหานคร มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคีวามสมัพนัธ์เชงิเสน้ทีร่ะดบั 0.05 

 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจใช้บริการบรษิัทรบัเหมาก่อสร้างของ
ประชากรในจังหวัดนครราชสีมา จึงควรอาศัยการวิจัยโดยการเก็บข้อมูลในรูปแบบอื่นๆ เช่น การ
สมัภาษณ์เชงิลกึ (Indepth Interview) และการท าการสมัภาษณ์เฉพาะกลุ่ม (Focus Group) 
  2. ควรศกึษาปัจจยัอื่นๆ เช่น สถานะทางการเงนิของผูร้บัเหมา องค์กรของบรษิทัในหน่วยงาน 
ประสบการณ์ในการท างาน ทรพัยากรบุคคล เครื่องมอื เครื่องจกัร อุปกรณ์. เทคนิคการจดัการและการ
ควบคุมโครงการ เป็นต้น เพิม่เติมที่อาจส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารบรษิัทรบัเหมาก่อสรา้ง
ของประชากรในจงัหวดันครราชสมีาในอนาคต 
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