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ABSTRACT 

The objective of this research was to 1) to study the level of marketing strategy of the construction business in 

Chonburi Province and 2) to compare the level of satisfaction and intention to repeat service that influences 

the construction business of customers in Chonburi Province. 3) To study the marketing strategies that influence 

the level of satisfaction, intention to repeat the service, and the word of mouth to have the effect of subsequent 

use of the services of the construction business in Chonburi Province. The results of the study showed that  

1) personal factors, gender, age, status, education level, occupation/job title, and income will affect the 

behavioral intentions of construction business users in Chonburi Province differently, 2) marketing strategies, 

design, price, material quality, and environmental services will have different effects on satisfaction, intention 

to repeat services, and referrals. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศกึษาระดบักลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรบัเหมาก่อสรา้งในจงัหวดัชลบุร ี2) เพื่อ

เปรยีบเทยีบระดบัความพงึพอใจและความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ําทีม่อีทิธพิลต่อธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งของลูกค้าในจงัหวดั

ชลบุร ีจําแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 3) เพื่อศกึษากลยุทธ์การตลาดที่มอีิทธพิลต่อระดบัความพงึพอใจความตัง้ใจใช้

บรกิารซ้ําและการบอกต่อส่งผลภายหลงัการใชบ้รกิารของธุรกจิรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดัชลบุร ีผลการศกึษาพบว่า  

1) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี/ตําแหน่งงาน และรายได ้จะมผีลต่อความความ

ตัง้ใจเชงิพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งในจงัหวดัชลบุร ีทีแ่ตกต่างกนั 2) กลยุทธ์การตลาด ดา้นการ

ออกแบบ ดา้นราคา ดา้นคุณภาพวสัดุ ดา้นการบรกิารดา้นสภาพแวดล้อมจะมผีลต่อความพงึพอใจความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา 

และการบอกต่อ ทีแ่ตกต่างกนั 

คาํสาํคญั: กลยุทธก์ารตลาด, ความพงึพอใจ, การใชบ้รกิารซ้ํา, การบอกต่อ 

 

ข้อมูลการอ้างอิง: พรจกัร ีมุทุวงษ์ และ ดร.ชลธศิ ดาราวงษ์. (2567). กลยุทธ์การตลาดทีส่่งผลต่อความพงึพอใจและ

ความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ําของธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งในจงัหวดัชลบุร.ี Procedia of Multidisciplinary Research, 2(11), 5  



[3] 

บทนํา 

ธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งปี 2567-2569 มแีนวโน้มเตบิโตตามมลูค่าการลงทุนก่อสรา้งโดยรวมทีค่าดว่าจะขยายตวั รอ้ยละ 

3.0-4.0 ต่อปี มูลค่าก่อสรา้งอ้างองิภาครฐัจะขยายตวั รอ้ยละ 3.5-4.0 ต่อปี ปัจจยัขบัเคลื่อนทีส่าํคญั ไดแ้ก่ การลงทุน

โครงการขนาดใหญ่อ้างอิงภาครัฐ โครงการที่เกี่ยวเน่ืองกับเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก (Eastern 

Economic Corridors: EEC) ภายใต้การเร่งดําเนินงานตามแผนปฏบิตักิารดา้นการพฒันาระบบโลจสิตกิสข์องประเทศไทย 

พ.ศ.2566-2570 ขณะทีมู่ลค่าการลงทุนก่อสรา้งภาคเอกชนทีอ่ยู่อาศยัและอสงัหารมิทรพัย์เพื่อการพาณิชย์มแีนวโน้ม

ทยอยฟ้ืนตวัขยายตวั รอ้ยละ 3.0-3.5 ตามภาวะเศรษฐกจิทีป่รบัตวัดขีึน้ ปัจจยัทีอ่าจจํากดัการเตบิโตส่วนใหญ่มาจาก

ต้นทุนก่อสรา้งทัง้วสัดุก่อสรา้งและค่าแรงรวมถงึค่าขนส่งทีจ่ะยงัทรงตวัสูงตามทศิทางราคาพลงังาน ขณะทีปั่ญหาการ

เปลีย่นแปลงสภาพภูมอิากาศและเป้าหมายการปล่อยก๊าซเรอืนกระจกสุทธเิป็นศูนย ์(Climate change and the race to 

Net Zero) จะเป็นปัจจยัทา้ทายใหผู้ป้ระกอบการตอ้งเร่งปรบัตวัในการลงทุนดา้นเทคโนโลยเีพื่อลดการใชว้สัดุก่อสรา้งที่

สิน้เปลอืง ในการบรหิารงานโครงการก่อสรา้ง เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสุดภายใตง้บประมาณและคุณภาพของงาน  

 

ตารางท่ี 1 ภาพรวมมลูค่าอุตสาหกรรมก่อสรา้งในประเทศไทย ปี 2564-2566 (www.scbeic.com) 

 
 

จากตารางที ่1 พบว่า ภาพรวมมลูค่าอุตสาหกรรมก่อสรา้งในประเทศไทย ปี 2566 มลูค่าการก่อสรา้งภาครฐั มลูค่า 817 

พนัล้านบาท และมูลค่าการก่อสร้างภาคเอกชน มูลค่า 586 พนัล้านบาท สดัส่วนมูลค่างานประเภทโครงการก่อสรา้ง

ทัว่ไปภาครฐั มมีูลค่างานมากที่สุดเป็นอนัดบัหน่ึง อยู่ที่ 530 พนัล้านบาท รองลงมาคอื ที่อยู่อาศยัภาคเอกชน 318 

พนัล้านบาท เมกะโปรเจกต์คมนาคมของภาครฐั มูลค่า 287 พนัล้านบาท เช่น โรงงาน โรงแรม คลงัสนิคา้ภาคเอกชน 

มูลค่า 146 พนัล้านบาท และอสงัหารมิทรพัย์เชงิพาณิชย์ภาคเอกชน มูลค่า 122 พนัล้านบาท ตามลําดบั การดําเนิน

ธุรกจิก่อสรา้งมมีลูค่าการตลาดสงูขึน้อย่างต่อเน่ือง ซึง่จากภาพรวมมลูค่าอุตสาหกรรมก่อสรา้งประเภททีอ่ยู่อาศยัอา้งองิ

ภาคเอกชน และอสงัหารมิทรพัยเ์ชงิพาณิชยอ์า้งองิภาคเอกชนในระยะปานกลาง มลูค่าการก่อสรา้งอา้งองิภาคเอกชนมี

แนวโน้มขยายตวัอย่างต่อเน่ือง กลยุทธก์ารตลาดเป็นองคป์ระกอบสาํคญัต่อการเพิม่ยอดขายใหธุ้รกจิผูร้บัเหมาก่อสรา้ง 

เพื่อความสาํเรจ็ทางธุรกจิ งานวจิยัน้ีจะมุ่งเน้นกลยุทธ์การตลาดทีส่่งผลต่อความพงึพอใจและความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา

ของธุรกิจรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดัชลบุรี โดยทําการวิจยัสํารวจความคิดเห็นของลูกค้าที่ตัง้ใจใช้บริการรบัเหมา

ก่อสร้างในจงัหวดัชลบุร ีเพื่อนําผลการวจิยัมาเป็นส่วนประกอบในการพฒันากลยุทธ์การตลาดใหเ้หมาะสมกบัความ

ต้องการของลูกคา้อย่างแทจ้รงิ กลยุทธ์การตลาดต้องมคีวามสอดคล้องกบัความต้องการของลูกคา้และดงึดูดลูกค้าให้

กลบัมาใช้บริการซ้ําในการสร้างประสบการณ์ให้กับลูกค้านอกจากสร้างมาตรฐานบริการที่ดแีล้ว คุณภาพด้านการ

ใหบ้รกิาร ระบบบรกิารจดัการทีค่าํนึงถงึความตอ้งการของลูกคา้ มวีธิจีดัการฐานขอ้มลูของลูกคา้ มบีรกิารหลงัการขาย 

 

 

 

ภาครัฐ เอกชน รวม ภาครัฐ เอกชน รวม ภาครัฐ เอกชน รวม

โครงการกอ่สร้างทั�วไป 647 0 647 609 0 609 530 0 530

เมกะโปรเจกต์คมนาคม 156 0 156 186 0 186 287 0 287

ที�อยูอ่าศยั 0 282 282 0 297 297 0 318 318

อสังหาริมทรัพย์เชิงพาณิชย์ 0 101 101 0 115 115 0 122 122

อื�นๆ เชน่ โรงงาน โรงแรม คลงัสินคา้ 0 177 177 0 157 157 0 146 146

มูลค่ารวม (หน่วย : พนัล้านบาท) 803 560 1,363 795 569 1,364 817 586 1,403 

ปี 2566ปี 2565ปี 2564
โครงการ

http://www.scbeic.com/
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การทบทวนวรรณกรรม 

ความหมายของการตลาด การตลาด หมายถงึ ระบบการดาํเนินงานและกจิกรรมทางธุรกจิทุกชนิดทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ

ทําให้สนิค้าและบรกิารเปลี่ยนมอืจากผูผ้ลติไปถึงผูบ้รโิภคหรอืผู้ใชบ้รกิาร ทําให้ผูบ้รโิภคได้รบัสนิค้าในเวลา สถานที ่

รปูลกัษณะ และเป็นเจา้ของสนิคา้ตามตอ้งการ (สมคดิ บางโม, 2541: 101) 

การตลาด คอื การกระทํากจิกรรมต่างๆ ในทางธุรกจิทีม่ผีลใหเ้กดิการนําสนิคา้หรอืบรกิารจากผูผ้ลติไปสู่ผูบ้รโิภคหรอื

ผู้ใช้บริการนัน้ๆ ให้ได้รบัความพึงพอใจ ขณะเดียวกันก็บรรลุวตัถุประสงค์ของกิจการ เป็นการจดัการตลาดเพื่อ

ก่อใหเ้กดิการแลกเปลี่ยนทีส่ามารถตอบสนองความจําเป็นและความอยากของบุคคลได ้หรอืหมายถงึ การดําเนินการ

ทางการตลาดใดๆ ทีม่กีารแลกเปลีย่นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร เพื่อใหบุ้คคลไดต้อบสนองความจาํเป็นและความอยากของตน 

สมาคมการตลาดแห่งสหรฐัอเมรกิา American Marketing Association ไดใ้หค้วามหมายของการตลาดไวว้่า การตลาด 

(Marketing) เป็นกระบวนการของการวางแผนการบริหารความคิด การตัง้ราคา การส่งเสริมการขาย และการจดั

จาํหน่ายเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร เพื่อเกดิการแลกเปลีย่นและตอบสนองความตอ้งการของบุคคล 

การตลาด คอื กระบวนการบรหิารของบุคคลหรอืกลุ่มบุคคล เพื่อใหไ้ดร้บัการตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการ 

จากการแลกเปลีย่นระหว่างผลติภณัฑแ์ละมลูค่าผลติภณัฑนั์น้ (Kotler, 1988: 3) 

ความหมายของกลยุทธ์ กลยุทธ์ตามคําจํากัดความตามทฤษฎีระบบที่เสนอในการวิจยัเกี่ยวข้องกับการพฒันา

โปรแกรมเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายทีกํ่าหนดไวล่้วงหน้า ครอบคลุมการคน้หาวธิกีารเพื่อบรรลุวตัถุประสงคท์ีกํ่าหนดเหล่าน้ี

อย่างเป็นระบบ (Stefan & Kühl, 2023) 

ความหมายของการบริการ บริการถูกกําหนดว่าเป็นการกระทําที่เป็นประโยชน์ต่อนิติบุคคลซึ่งครอบคลุม

สาธารณูปโภคทีพ่กัการสื่อสารและการขนส่งโดยมลีกัษณะเฉพาะของการดําเนินการทีม่อีทิธพิลต่อคุณค่าในกจิกรรม

บรกิาร (Robin & Qiu, 2012) 

ความหมายของพฤติกรรมผบู้ริโภค (Consumer Behavior) พฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นการศึกษาเกี่ยวกับการ

ตดัสนิใจของบุคคลและกลุ่มบุคคลในการเลอืกซื้อและใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยเน้นทีปั่จจยัทางจติวทิยา สงัคม และ

สถานการณ์ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ (Schiffman & Wisenblit, 2019) 

ความพึงพอใจเป็นส่ิงท่ีมนุษย์ทุกคนพึงปรารถนา ความพึงพอใจอาจจะมสีาเหตุมาจากปัจจยัต่างๆ หลายด้าน  

ความพงึพอใจอาจจะมสีาเหตุสิง่เร้าต่างๆ สิง่เร้าอาจเกิดขึน้ได้จากการทีไ่ดร้บัสิง่ที่ตนปรารถนาหรอือยากอยู่ใกล้ชดิ 

ความพงึพอใจจงึเป็นทัง้พฤตกิรรมและกระบวนการในการลดความตงึเครยีด ความสาํคญัทางทฤษฎขีองความพงึพอใจ

อยู่ทีค่วามสมัพนัธ์ระหว่างความพงึพอใจของผูร้บับรกิารกบัคุณภาพของการบรกิาร ดงันั้นจงึมนัีกวชิาการเป็นจาํนวนมาก

ทีใ่ชค้วามพงึพอใจเป็นเกณฑ์ในการวดัคุณภาพของการบรกิาร ความหมายเกี่ยวกบัความพงึพอใจ ไดม้ผีูใ้หนิ้ยามใน

ความหมายต่างๆ ดงัน้ี ความพงึพอใจ คอื การประเมนิของลูกคา้ต่อผลติภณัฑห์รอืบรกิารในแง่ของว่าผลติภณัฑ์หรอื

บริการนัน้ตรงตามความต้องการและความคาดหวงัของพวกเขาหรือไม่ (Zeithaml et al., 2018) ความพงึพอใจ คอื 

ความรู้สึกยินดีหรอืผิดหวงัของบุคคลซึ่งเป็นผลมาจากการเปรียบเทยีบประสิทธภิาพการรบัรู้ของผลิตภณัฑ์ (หรือ

ผลลพัธ)์ กบัความคาดหวงั (Kotler et al., 2016) 

สมมติฐานการวิจยั 

1) ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อความพงึพอใจและความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ําธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งทีแ่ตกต่างกนั 

2) ปัจจยักลยุทธก์ารตลาด ดา้นราคา ดา้นการออกแบบ ดา้นคุณภาพวสัดุ ดา้นการบรกิารดา้นสภาพแวดล้อม มผีลต่อ

ความพงึพอใจความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา และการบอกต่อ 
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรอสิระ (X)  ตวัแปรตาม (Y) 

กลยุทธก์ารตลาดธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้ง 

1) ดา้นราคา 

2) ดา้นการออกแบบ 

3) ดา้นคุณภาพวสัดุ 

4) ดา้นการบรกิาร 

5) ดา้นสภาพแวดลอ้ม 

6) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ดดัแปลงจาก Colenberg, & Jylha (2022) 

Andrew & Larceneux (2019) 

Turner & Hesford (2019) 

 

ความตัง้ใจเชงิทศัคตขิองผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิ

รบัเหมาก่อสรา้งในจงัหวดัชลบรุ ี

1) ความพงึพอใจ 

2) ความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา 

3) การบอกต่อ 

ดดัแปลงจาก Turner & Hesford (2019) 

Andrew & Larceneux (2019) 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารสํารวจ (Survey) ประชากรทีใ่ชใ้นงานวจิยั

ครัง้น้ี คอื ประชากร ไดแ้ก่ ผูอ้าศยัในเขตกรมการปกครองจงัหวดัชลบุร ีขอ้มลูจากระบบสถติทิางทะเบยีน การปกครอง

ส่วนท้องถิ่น ซึ่งมีจํานวนรวมทัง้สิ้น 1,618,066 คน (ข้อมูล ณ วนัที่ 31 ธนัวาคม 2566) กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ กลุ่ม

ประชากรผูซ้ื้อบ้านและผูพ้กัอาศยัเป็นประจาํในจงัหวดัชลบุร ีและกลุ่มตวัอย่าง คอื ผูพ้กัอาศยัทีเ่ตม็ใจใหค้วามร่วมมอื

ในการใหข้อ้มลูกบัผูว้จิยัได ้จาํนวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูในการวจิยั เป็นแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้ง

ขึ้นเอง โดยศึกษาจากทฤษฎีแนวคิดและงานวิจยัที่เกี่ยวข้องตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั โดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เป็นเครื่องมือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เกณฑ์การให้คะแนนแบบ Likert Scale 5 ระดับ  

การทดสอบความเชื่อมัน่ (Cronbach’s Alpha) โดยรวมมค่ีาตัง้แต่ .50 ขึ้นไปทุกด้าน ซึ่งถือว่าแบบสอบถามมคีวาม

น่าเชื่อถือ (Parasuraman, Zeithaml, & Berry, 1988) การวเิคราะห์สถิติเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้แจกแจง

ความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

เพื่อใชอ้ธบิายขอ้มูล และ การวเิคราะห์ขอ้มูลสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ใชก้ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยแบบ

อิสระ (Independent Sample t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) โดยมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั.05 

 

ผลการวิจยั 

ส่วนท่ี 1 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 62.0 มอีายุ 41 ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 65.7 ระดบัการศกึษา

ปรญิญาตรขีึน้ไป คดิเป็นร้อยละ 87.5 สถานภาพสมรส คดิเป็นร้อยละ 67.5 มอีาชพีพนักงานบรษิัท คดิเป็นร้อยละ 

87.7 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มากกว่า 45,001 บาทขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 65.2 ตามลําดบั 

ส่วนท่ี 2 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดัชลบุรี 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ภายในระยะเวลา 1 ปีทีผ่่านมา ใชบ้รกิารรบัเหมาก่อสรา้งจากผูร้บัเหมาในชลบุร ีเป็นงาน

ต่อเตมิประเภทซ่อมแซม 247 ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 61.7 การใชบ้รกิารรบัเหมาก่อสรา้งในจงัหวดัชลบุรขีา้งตน้มาแลว้เป็น

ครัง้แรก 160 หลงัคาเรือน คิดเป็นร้อยละ 40.0 ประเภทที่อยู่อาศยัที่ใช้บริการรบัเหมาเป็นประเภทบ้านแฝดชัน้เดียว  
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107 หลงัคาเรอืน คดิเป็นรอ้ยละ 26.8 และมค่ีาใชจ้่ายทีใ่ชบ้รกิารรบัเหมาก่อสรา้งขา้งต้นโดยเฉลี่ย น้อยกว่า 100,000 

บาท/ครัง้ จาํนวน 299 หลงัคาเรอืน คดิเป็นรอ้ยละ 74.8 ตามลําดบั 

ส่วนท่ี 3 วิเคราะห์ข้อมูลชิงพรรณนาเก่ียวกบักลยุทธท์างการตลาดของผู้ให้บริการรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดัชลบุรี 

กลยุทธด์า้นการออกแบบโดยรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างนัน้เหน็ดว้ยกบักลยุทธก์ารตลาดดา้นการออกแบบโดยรวม อยู่ใน

ระดบัมาก (X� = 4.15) แล้วเมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้ะแนนด้านการออกแบบการใชง้านทีม่ี

ประสิทธิภาพและความสะดวกสบายของผู้ใช้งาน (X� = 4.24) ในระดบัมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านผู้รบัเหมามกีาร

ออกแบบสิ่งปลูกสร้างหรือซ่อมแซมที่มีลักษณะตรงตามความต้องการ อยู่ในระดับมาก (X� = 4.16) อันดับสาม  

ดา้นผูร้บัเหมามกีารจดัสรรร่างแบบหลากหลายเพื่อใหลู้กคา้ตดัสนิใจในการเลอืก อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.16) อนัดบัสี ่

ด้านผู้รบัเหมาเลอืกสรรผลติภณัฑ์ก่อสร้างได้สวยงามและเหมาะสม อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.13) อนัดบัห้า ด้านการ

ออกแบบทีผ่สมผสานความงามและฟังก์ชนัการใชง้าน อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.11) และอนัดบัหก ดา้นการออกแบบที่

ผสมผสานความงามและฟังกช์นัการใชง้าน อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.10) ตามลําดบั 

กลยุทธด์า้นราคาโดยรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างนัน้เหน็ดว้ยกบักลยุทธก์ารตลาดดา้นราคาโดยรวม อยู่ในระดบัมาก (X� = 

4.14) แล้วเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้ะแนนดา้นวสัดุอุปกรณ์ทีใ่ชม้คีวามเหมาะสมกบัราคาตาม

มาตรฐานทีต่กลงกนั (X� = 4.22) ในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นผูร้บัเหมาเสนอราคารบัเหมาในสดัส่วนทีเ่หมาะสม

ตามมาตรฐานและคุณภาพงาน อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.16) อนัดบัสาม ด้านผู้รบัเหมาเสนอราคาด้านงานโครงสรา้ง

อย่างเหมาะสม อยู่ในระดับมาก (X� = 4.15) อันดับสี่ ด้านผู้ร ับเหมาเสนอราคาด้านงานต่อเติมภายนอกมีราคาที่

เหมาะสมตามคุณภาพงาน อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.15) อนัดบัห้า ด้านผู้รบัเหมาเสนอราคาดา้นงานต่อเติมภายในมี

ราคาทีเ่หมาะสมตามคุณภาพงาน อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.13) และอนัดบัหก ดา้นการกําหนดราคาดงึดดูลูกคา้ใหม่ เชน่ 

การส่งเสรมิการขายการเสนอส่วนลดหรอืโปรโมชัน่พเิศษในช่วงเวลาจาํกดั (เริม่โครงการ) อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.05) 

ตามลําดบั 

กลยุทธด์า้นคุณภาพวสัดุโดยรวม พบว่า กลุ่มตวัอย่างนัน้เหน็ดว้ยกบักลยุทธก์ารตลาดดา้นคุณภาพวสัดุโดยรวม อยู่ใน

ระดบัมาก (X� = 4.13) แล้วเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้ะแนนด้านมมีาตรฐานการเลอืกใชว้สัดุ

ภายภายนอก (X� = 4.18) ในระดบัมาก รองลงมาคอื ดา้นมมีาตรฐานการเลอืกใชว้สัดุภายภายใน อยู่ในระดบัมาก (X� = 

4.17) อนัดบัสาม ดา้นการคดัเลอืกวสัดุทีม่คุีณภาพสูง อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.16) อนัดบัสี ่ดา้นมกีารรบัรองมาตรฐาน

คุณภาพดา้นโครงสรา้ง อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.14) อนัดบัหา้ ดา้นมกีารประกนัคุณภาพและการรบัประกนัวสัดุ อยู่ใน

ระดบัมาก (X� = 4.09) และอนัดบัหก ด้านมีการประกันคุณภาพและการรบัประกันวสัดุ อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.0) 

ตามลําดบั 

กลยุทธ์การตลาดด้านการใหบ้รกิารโดยรวม อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.06) แล้วเมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างใหค้ะแนนดา้นการสํารวจความพงึพอใจของลูกคา้ในงานก่อสรา้งและบรกิารทีไ่ดร้บั (X� = 4.17) ในระดบัมาก 

รองลงมาคอื ด้านการให้คําปรกึษาและคําแนะนําหลงัจากโครงการเสร็จสิ้น อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.08) อนัดบัสาม  

ด้านการตรวจสอบหลงัการก่อสรา้งภายหลงัจากทีโ่ครงการเสรจ็สิ้น อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.07) อนัดบัสี่ ด้านการให ้

บรกิารซ่อมแซมทีเ่กดิปัญหาฉุกเฉิน เช่น ระบบไฟฟ้าขดัขอ้ง รัว่ซมึจากหลงัคา หรอืต้องการการแก้ไขปัญหาเร่งด่วน 

อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.03) อนัดบัหา้ ดา้นรบัประกนัโครงสรา้งกรณีทีม่ปัีญหาเกดิขึน้ภายในระยะเวลาทีกํ่าหนด (เช่น 

1-2 ปี) ผูร้บัเหมาต้องรบัผดิชอบในการแก้ไขปัญหาโดยไม่มค่ีาใชจ้่ายเพิม่เตมิ อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.02) และอนัดบัหก 

ดา้นการซ่อมบํารุงประจาํปี เช่น การตรวจสอบระบบไฟฟ้า ประปา และการซ่อมแซมเลก็ๆ น้อยๆ ทีจ่าํเป็น อยู่ในระดบัมาก 

(X� = 3.99) ตามลําดบั 
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กลยุทธ์ด้านการดูแลสภาพแวดล้อมโดยรวม พบว่า กลุ่มตัวอย่างนัน้เห็นด้วยกับกลยุทธ์การตลาดด้านการดูแล

สภาพแวดล้อมโดยรวม อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.01) แล้วเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้ะแนนดา้น

ไม่มีเสียงรบกวนสังคมรอบข้าง (X� = 4.10) ในระดับมาก รองลงมาคือ ด้านมีการประเมินและลดผลกระทบทาง

สิง่แวดลอ้ม อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.02) อนัดบัสาม ดา้นมกีารรบัรองมาตรฐานสิง่แวดลอ้ม อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.01) 

อนัดบัสี่ ด้านการออกแบบเพื่อความยัง่ยนื เช่น การใช้พลงังานทดแทน อยู่ในระดบัมาก (X� = 3.98) และอนัดบัห้า  

ดา้นการออกแบบทีเ่น้นการประหยดัพลงังาน หรอืการสรา้งพืน้ทีส่เีขยีว อยู่ในระดบัมาก (X� = 3.98) ตามลําดบั 

ส่วนท่ี 4 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัความตัง้ใจใช้บริการซํา้และการบอกต่อของผู้ใช้บริการรบัเหมา

ก่อสร้างในจงัหวดัชลบุรี 

ดา้นความพงึพอใจโดยรวม อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.07) แล้วเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้ะแนน

ดา้นท่านมคีวามพงึพอใจในในการใชบ้รกิารรบัเหมาก่อสรา้งกบัผูร้บัเหมา/บรษิทัฯ น้ีอกีครัง้ (X� = 4.10) ในระดบัมาก 

รองลงมาคอื ดา้นจากประสบการณ์ของท่าน ผูร้บัเหมาก่อสรา้ง /บรษิทัฯ น้ี ใหค้ําแนะเกี่ยวกบัการดูแลรกัษาคุณภาพงาน

หลงัการส่งมอบ อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.09) อนัดบัสาม ด้านผู้รบัเหมา/บริษัทฯ น้ีเป็นตัวเลอืกที่ท่านชอบมากกว่า

ผูร้บัเหมา/บรษิทัฯ อื่นๆ อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.06) และอนัดบัสี ่ดา้นจากประสบการณ์ของท่าน ผูร้บัเหมาก่อสรา้งให้

การบรกิารหลงัการปรบัปรุงรวดเรว็กรณีเมื่อพบปัญหา อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.04) ตามลําดบั 

ดา้นความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ําโดยรวม อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.01) แล้วเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้

คะแนนดา้นท่านตัง้ใจทีจ่ะใชบ้รกิารรบัเหมาก่อสรา้งกบัผูร้บัเหมา/บรษิทัฯ น้ีอกีครัง้ (X� = 4.05) ในระดบัมาก รองลงมา

คอื ดา้นท่านตัง้ใจเป็นลูกคา้ประจาํของผูร้บัเหมาก่อสรา้ง/บรษิทัฯ น้ี อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.02) อนัดบัสาม ดา้นท่าน

จะใชบ้รกิารรบัเหมาก่อสรา้งกบัผูร้บัเหมา/บรษิทัฯ น้ีต่อไปแมว้่าราคาจะเพิม่ขึน้บา้งกต็าม อยู่ในระดบัมาก (X� = 3.99) 

และอนัดบัสี ่ดา้นท่านตัง้ใจทีจ่ะใชบ้รกิารรบัเหมาก่อสรา้งกบัผูร้บัเหมา/บรษิทัฯ ต่อไปแมว้่าราคาจะเพิม่ขึน้บ้างกต็าม 

อยู่ในระดบัมาก (X� = 3.98) ตามลําดบั 

ดา้นความการบอกต่อโดยรวม อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.09) แลว้เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้ะแนน

ด้านท่านจะเล่าประสบการณ์ดีๆ ที่ใช้บริการผู้รบัเหมาก่อสร้าง/บริษัทฯ แห่งน้ีให้คนอื่นฟัง (X� = 4.15) ในระดับมาก 

รองลงมาคือ ด้านท่านจะพูดในแง่ดเีกี่ยวกับผู้รบัเหมาก่อสร้าง/บริษัทฯ น้ี กบัคนอื่นๆ อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.10) 

อนัดบัสาม ดา้นท่านประทบัใจเกีย่วกบัการรบัประกนังานทางดา้นคุณภาพหลงัส่งมอบงาน อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.09) 

อนัดบัสี ่ดา้นท่านแนะนําผูร้บัเหมาก่อสรา้ง/บรษิทัฯ น้ีใหก้บัคนอื่นๆ อยู่ในระดบัมาก (X� = 4.08) และอนัดบัหา้ ดา้นจาก

ประสบการณ์ของท่านสามารถโน้มน้าวใหค้นอื่นๆ มาลองใชบ้รกิารรบัเหมาก่อสรา้งกบัผูร้บัเหมาก่อสรา้ง/บรษิทัฯ น้ี อยู่ใน

ระดบัมาก (X� = 4.05) ตามลําดบั 

ส่วนท่ี 5 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี/ตําแหน่งงาน และรายได ้จะมผีลต่อ

ความความตัง้ใจเชงิพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งในจงัหวดัชลบุร ีทีแ่ตกต่างกนั 

สมมตฐิานที ่2 กลยุทธ์การตลาด ดา้นการออกแบบ ดา้นราคา ดา้นคุณภาพวสัดุ ดา้นการบรกิารดา้นสภาพแวดลอ้มจะ

มผีลต่อความพงึพอใจความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา และการบอกต่อ ทีแ่ตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 1 ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยระดบัอทิธพิลของกลยุทธก์ารตลาดของธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้ง โดยรวม 

กลยุทธก์ารตลาด 

ความตัง้ใจเชงิพฤตกิรรม 

ความพงึพอใจ ดา้นความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา ดา้นการบอกต่อ 

β p β p β p 

1) ดา้นราคา 0.09 0.13 0.12 0.06 0.09 0.10 

2) ดา้นการออกแบบ 0.04 0.61 0.03 0.71 -0.01 0.92 

3) ดา้นคุณภาพวสัดุ 0.27 0.00* 0.13 0.12 0.38 0.00* 

4) ดา้นการบรกิาร 0.30 0.00* 0.52 0.00* 0.33 0.00* 

5) ดา้นสภาพแวดลอ้ม 0.28 0.00* 0.28 0.00* 0.19 0.00* 

*p<.05 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

จากการศกึษาเรื่อง กลยุทธก์ารตลาดทีส่่งผลต่อความพงึพอใจและความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ําของธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งใน

จงัหวดัชลบุร ีสามารถนํามาอภปิรายตามผลเชงิพรรณนาไดด้งัต่อไปน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ผลวจิยัพบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี/ตําแหน่งงาน และ

รายได้ จะมผีลต่อความความตัง้ใจเชงิพฤตกิรรมของผู้ใชบ้รกิารธุรกจิรบัเหมาก่อสร้างในจงัหวดัชลบุร ีด้านความพงึ

พอใจ ดา้นความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา และดา้นการบอกต่อ ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบั อนุพนัธ ์ปทุมาสูตร (2558) ได้

ศกึษาปัจจยัรูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรบัเหมาก่อสร้างกรณีศึกษา หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง เพื่อศึกษา

รูปแบบและกลยุทธก์ารดําเนินธุรกจิ ปัญหาและอุปสรรคในการดาํเนินธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งกรณีศกึษา หจก.เลา้จุน้ฮะ

ก่อสรา้ง) ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่ากลยุทธก์ารตลาด ดา้นราคา ดา้นการออกแบบ ดา้นคุณภาพวสัดุ ดา้นการบรกิาร

ด้านสภาพแวดล้อม มีผลต่อความพึงพอใจความตัง้ใจใช้บริการซ้ํา และการบอกต่อ และสอดคล้องกับ Andrew & 

Larceneux (2019) ไดท้าํการวจิยัเพื่อศกึษาความพงึพอใจของผูซ้ื้อในการซื้อ Apartment ในช่วงก่อสรา้ง (off-plan) ใน

ประเทศฝรัง่เศส ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่าจากเทคนิคการตลาด ในการมอีทิธพิลต่อการซื้อนอกแผนในฝรัง่เศส และ

ผลกระทบต่อการประเมนิความพงึพอใจของ Apartment ทีซ่ือ้ 

สมมติฐานที ่2 กลยุทธ์การตลาด ด้านราคา ด้านการออกแบบ ด้านคุณภาพวสัดุ ด้านการบรกิารดา้นสภาพแวดลอ้ม  

ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา และการบอกต่อในจงัหวดัชลบุร ีทีแ่ตกต่างกนั ในแต่ละดา้นมปีระเดน็ที่

สาํคญัสามารถนํามาอภปิรายผล ดงัน้ี 

กลยุทธ์การตลาด ดา้นราคา ดา้นการออกแบบ ดา้นคุณภาพวสัดุ ดา้นการบรกิาร ดา้นสภาพแวดล้อม ทีม่ผีลต่อความ

พงึพอใจความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา และการบอกต่อในจงัหวดัชลบุร ีทีแ่ตกต่างกนั ดา้นความพงึพอใจ ดา้นความตัง้ใจใช้

บรกิารซ้ํา และดา้นการบอกต่อ ทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบั วรโชต ิทรงสุกล (2563) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อแผน

ธุรกจิ Renovate บ้านมอืสอง โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศกึษาความคาดหวงัต่อการซื้อบ้านมอืสอง 2) เพื่อศกึษา

แรงจูงใจของการตดัสนิใจเลอืกซื้อบ้าน 3) เพื่อศกึษาทศันคตขิองคนซื้อบา้นมอืสอง 4) เพื่อศกึษารูปแบบการออกแบบ

ที่อยู่อาศยัที่ลูกค้าถูกใจ ผลการวจิยัแสดงใหเ้ห็นว่า ประโยชน์ต่อแผนธุรกิจ มทีัง้หมด 5 ประเด็น ได้แก่ ประเด็นที่ 1 

มุมมองต่อการซื้อบ้านมอืสอง ประเดน็ที ่2 ความต้องการของลูกคา้ทีม่ผีลซื้อบ้านมอืสอง ประเดน็ที ่3 รูปแบบบ้านที่

ตอ้งการ ประเดน็ที ่4 ราคาบา้นมอืสองทีร่บัได ้ประเดน็ที ่5 สภาพแวดลอ้มของบา้นมอืสองทีร่บัได ้ประเดน็ที ่6 บรกิาร

หลงัการขายทีลู่กคา้ต้องการ ส่งผลต่อความต้องการแทจ้รงิของลูกคา้ รวมถงึมุมมองการออกแบบบ้าน มุมมองการซื้อ

บ้านมือสองราคาบ้านมือสอง สภาพแวดล้อม และอื่นๆ และสอดคล้องกับ ธีรเนตร เทียนถาวร (2565) วิจัยน้ีมี

วตัถุประสงคเ์พื่อสํารวจและอธบิายความเป็นไปไดใ้นการปรบัปรุงซ่อมแซมทรพัยส์นิของเอกชนบา้นไมจ้ากมุมมองเชงิ

ปฏิบตัิและให้คําแนะนําสําหรบัแนวทางปฏบิตัิที่ดีที่สุดในอนาคต ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่าการปรบัปรุงบ้านของ
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เอกชน ได้แก่ ธรรมชาติและแก่นแทค้วามสมดุลระหว่างความต้องการของเจา้ของกบัค่านิยมของสถาปนิก ช่างฝีมอื 

วสัดุ และเทคโนโลยทีี่เหมาะสม ผลลพัธ์ที่เกิดขึ้นทัง้ 5 ประการน้ี มคีวามสมัพนัธ์กนัและแยกออกจากกนัไม่ได้จาก

มุมมองเชงิปฏบิตั ิการอนุรกัษ์ไมไ้ม่เพยีงแต่เป็นการอนุรกัษ์สิง่ทอทางกายภาพเท่านัน้ แต่ยงัเกี่ยวขอ้งอกีดว้ยไปสู่มติิ

อื่นๆ รวมถงึการอนุรกัษ์องคค์วามรูด้ ัง้เดมิและเทคนิคการออกแบบ 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

จากผลการศกึษาวจิยั กลยุทธ์การตลาดทีส่่งผลต่อความพงึพอใจและความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ําของธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้ง

ในจงัหวดัชลบุร ีผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1) ดา้นการออกแบบ จากการศกึษาพบว่า ธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งควรเพิม่ การออกแบบเพื่อความงามและเอกลกัษณ์

ทางสถาปัตยกรรมเฉพาะตัวหรือมีความสวยงามที่โดดเด่น สร้างความเป็นเอกลักษณ์ให้กับโครงการ รองลงมา  

การออกแบบที่ผสมผสานความงามและฟังก์ชนัการใชง้านและผู้รบัเหมาเลอืกสรรผลติภณัฑ์ก่อสร้างได้สวยงามและ

เหมาะสม 

2) ด้านราคา จากการศึกษาพบว่า ธุรกิจรบัเหมาก่อสร้างควรเพิ่มการกําหนดราคาดึงดูดลูกค้าใหม่ เช่น การส่งเสริม 

การขาย การเสนอส่วนลดหรอืโปรโมชัน่พเิศษในช่วงเวลาจํากดั (เริม่โครงการ) รองลงมา ผูร้บัเหมาควรเสนอราคาดา้นงาน

ต่อเติมภายในมีราคาที่เหมาะสมตามคุณภาพงาน และผู้รบัเหมาควรเสนอราคาด้านงานต่อเติมภายนอกมีราคาที่

เหมาะสมตามคุณภาพ 

3) ดา้นคุณภาพวสัดุ จากการศกึษาพบว่า ธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งควรเพิม่การใชว้สัดุทีเ่ป็นนวตักรรมและเทคโนโลยใีหม่

เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อม รองลงมา ควรมกีารประกนัคุณภาพและการรบัประกนัวสัดุ และมกีารรบัรองมาตรฐาน

คุณภาพดา้นโครงสรา้ง 

4) ด้านการใหบ้รกิาร จากการศกึษาพบว่า ธุรกจิรบัเหมาก่อสร้างควรเพิม่การซ่อมบํารุงประจําปี เช่น การตรวจสอบ

ระบบไฟฟ้า ประปา และการซ่อมแซมเลก็ๆ น้อยๆ ทีจ่าํเป็น รองลงมา ควรเพิม่การรบัประกนัโครงสรา้งกรณีทีม่ปัีญหา

เกดิขึน้ภายในระยะเวลาทีกํ่าหนด (เช่น 1-2 ปี) ผูร้บัเหมาตอ้งรบัผดิชอบในการแกไ้ขปัญหาโดยไม่มค่ีาใชจ้่ายเพิม่เตมิ 

และการใหบ้รกิารซ่อมแซมทีเ่กดิปัญหาฉุกเฉิน เช่น ระบบไฟฟ้าขดัขอ้ง รัว่ซมึจากหลงัคา หรอืตอ้งการการแกไ้ขปัญหา

เร่งด่วน  

5) ด้านสภาพแวดล้อม จากการศกึษาพบว่า ธุรกิจรบัเหมาก่อสร้างควรเพิม่การออกแบบที่เน้นการประหยดัพลงังาน 

หรือการสร้างพื้นที่สีเขยีว รองลงมา การออกแบบเพื่อความยัง่ยืน เช่น การใช้พลงังานทดแทน และมีการรบัรอง

มาตรฐานสิง่แวดลอ้ม  

6) ดา้นความพงึพอใจ จากการศกึษาพบว่า ธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งควรเพิม่การบรกิารหลงัการปรบัปรุงรวดเรว็กรณีเมื่อ

พบปัญหา  

7) ดา้นความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ํา จากการศกึษาพบว่า ธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งควรเพิม่การปรบัปรุงกรณีผูร้บัเหมา/บรษิทัฯ 

ตอ้งการขึน้ราคาในการกลบัมาใชบ้รกิารซ้ําใหเ้หมาะสม 

8) ดา้นการบอกต่อ จากการศกึษาพบว่า ธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งควรเพิม่ขดีสามารถในการโน้มน้าวใหใ้หผู้ใ้ชบ้รกิารบอก

ต่อการใชบ้รกิารธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้งใหค้นอื่นๆ มาลองใชบ้รกิาร 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

จากผลการศกึษาวจิยั กลยุทธ์การตลาดทีส่่งผลต่อความพงึพอใจและความตัง้ใจใชบ้รกิารซ้ําของธุรกจิรบัเหมาก่อสรา้ง

ในจงัหวดัชลบุร ีผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะสาํหรบังานวจิยัครัง้ต่อไป 

1) ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกลยุทธ์การตลาดในด้านอื่นๆ เพิ่มเติม โดยนําตัวแปรต่างๆ ในกลยุทธ์การตลาดธุรกิจ

รบัเหมาก่อสรา้งนอกเหนือจากการวจิยัครัง้น้ีมาทาํการศกึษาคน้ควา้เพิม่เตมิ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รอบคลุมมากมากยิง่ขึน้ 

เพื่อเป็นขอ้มลูในการวจิยัครัง้ต่อไป 
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2) ควรศกึษาวจิยัในเชงิคุณภาพเพื่อใหไ้ดป้ระเดน็ทีย่งัไม่ถูกคน้พบเพิม่เตมิเพื่อประโยชน์ของงานวจิยัและการทาํธุรกจิ

รบัเหมาก่อสรา้ง 
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