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บทัคัดิย่อ
	 การวิิจััยนี�มุ่ง	 (1)	ศึึกษาพฤติกรรมการเป็ิดิรับการสื่่�อสื่ารการตลาดิดิิจัิทััลบนเพจัเฟซึ่บุ�กขัองบริษัทั
รับเห์มาก่อสื่ร�าง	และ	(2)	วิิเคราะห์์เน่�อห์าการส่ื่�อสื่ารการตลาดิดิิจิัทััลทีั�เขั�าถึุงและสื่อดิคล�องกับควิามสื่นใจัขัอง
กลุ่มเป็้าห์มาย	ป็ระกอบไป็ดิ�วิย	 (1)	 การวิิจััยเชิงคุณภาพ	 (Qualitative	Research)	 โดิยการสื่ัมภาษณ์
และวิิเคราะห์์ขั�อม้ลจัากการสื่ัมภาษณ์จัากผ่้�บริโภคอายุ	 25	 –	 35	ป็ี	 ในกรุงเทัพมห์านครและป็ริมณฑิล	
ซึ่ึ�งกำาลังสื่นใจัห์ร่อมองห์าบริการรับเห์มาก่อสื่ร�าง	ซึ่่อมบ�าน	ป็รับป็รุงบ�าน	ต่อเติมบ�าน	ห์ร่อบริการตรวิจับ�าน	
(2)	 การวิิจััยเชิงป็ฏิิบัติการ	 (Practice-based	 research)	 ในการทัดิสื่อบเน่�อห์าผ่่านควิามคิดิเห์็นขัอง
ผ่้�บริโภค	 รวิมระยะเวิลาในการวิิจััย	 10	 เดิ่อน	ผ่ลการวิิจััยพบวิ่าผ่้�บริโภคมีพฤติกรรมเป็ิดิรับต่อเน่�อห์า
ทัี�นำาเสื่นอขั�อม้ลพ่�นฐาน	นำาเสื่นอป็ระวิัติผ่ลงาน	และนำาเสื่นอขั�อม้ลอย่างสื่มำ�าเสื่มอในร้ป็แบบเขั�าใจัง่าย	
นอกจัากนี�ในดิ�านขัองร้ป็แบบสื่่�อ	ผ่้�บริโภคมีพฤติกรรมเป็ิดิรับต่อสื่่�อ	 ไดิ�แก่	 (1)	ภาพก่อน-ห์ลัง	 (2)	 วิิดิีโอ	
(3)	การเล่าเร่�องเชิงป็ระสื่บการณ์	(4)	การนำาเสื่นอควิามร้�เกี�ยวิกับการก่อสื่ร�าง	(5)	การนำาเสื่นอขั�อม้ลทีั�แป็ลกให์ม่	
(6)	ควิามคิดิสื่ร�างสื่รรค์	และ	 (7)	การโฆษณาบริการโดิยตรง	ภายห์ลังจัากการสื่ัมภาษณ์และวิิเคราะห์์
ควิามคิดิเห็์นพบว่ิากลุ่มเป้็าห์มายช่�นชอบการนำาเสื่นอผ่ลงานโดิยการใช�ภาพก่อน-ห์ลัง	วิิดีิโอ	การเล่าเร่�องเชิงป็ระสื่บการณ์	
และการโฆษณาบริการโดิยตรง	สื่่วินการนำาเสื่นอควิามร้�ทัั�งขั�อม้ลดิ�านการก่อสื่ร�าง	 ขั�อม้ลทัี�น่าสื่นใจั	
และควิามคิดิสื่ร�างสื่รรค์	 ควิรมีการศึึกษาและป็รับป็รุงมากขัึ�นเพ่�อให์�สื่อดิคล�องกับควิามสื่นใจัขัองผ่้�บริโภค
คำาสื่ำาคัญ	:	พฤติกรรมการเป็ิดิรับการสื่่�อสื่ารการตลาดิดิิจัิทััล,	การวิิเคราะห์์เน่�อห์าในการสื่่�อสื่ารการตลาดิ
ดิิจัิทััล,	แพลตฟอร์มเฟซึ่บุ�ก,	ธุรกิจัรับเห์มาก่อสื่ร�าง

พฤติกรรมการเป็ิดิรับและการวิิเคราะห์์เนื�อห์าในการสื่ื�อสื่ารการตลาดิดิิจิิทััล
สื่ำาห์รับธิ์ุรกิจิรับเห์มาก่อสื่ร�าง	กรณ์ีศึึกษาบริษัทั	PNP	System	Engineering	จิำากัดิ

Exposure	Behavior	and	Content	Analysis	in	Digital	Marketing	Communications	for	
Construction	Businesses:	Case	study	of	PNP	System	Engineering	Co.,	Ltd.
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Abstract
	 This	research	aims	(1)	to	study	the	exposure	behavior	of	digital	marketing	communications	
on	construction	companies’	Facebook	pages	and	(2)	to	analyze	the	content	of	digital	marketing	
communications	that	reach	and	correspond	to	the	interests	of	 the	target	group.	This	research	
includes	 (1)	Qualitative	Research	by	 interviewing	 and	analyzing	data	 from	 interviews	with	
consumers	aged	25	–	35	years	in	Bangkok	and	its	vicinity	who	are	interested	in	or	looking	for	
construction,	home	repair,	home	improvement,	or	home	inspection	services	and	(2)	Practice-based	
research	to	test	contents	through	consumer	opinion.	The	total	duration	of	the	research	was	10	
months.	 The	 results	 showed	 that	 consumers	were	more	 receptive	 to	 content	 that	presented	
basic	 information,	work	 history	 and	consistency	of	 information	posting	 in	 an	easy-to-under-
stand	 format.	 In	addition,	 in	 term	of	media	 formats	 the	consumers	exposed	 to	media	 include	
(1)	before	–	after	pictures	(2)	video	(3)	experiential	storytelling	(4)	presentation	of	construction	knowledge	
(5)	presentation	 of	 novel	 information	 (6	 )	 creativity	 and	 (7)	direct	 service	 advertising.	After	
interviewing	and	analyzing	opinions,	it	was	found	that,	respectively,	the	target	audience	preferred	
to	see	the	posts	using	before-after	pictures,	videos,	experiential	storytelling,	and	direct	service	
advertising.	The	presentation	of	knowledge,	both	construction	information,	interesting	information	and	
creative	ideas	should	be	more	studied	and	improved	to	be	in	line	with	the	interests	of	consumers.
Keywords:	 Exposure	Behavior,	Content	Analysis,	 Facebook	Platform,	Construction	Business

บทันำา
	 เฟซึ่บุ�ก	(Facebook)	เป็็นห์นึ�งในแพลตฟอร์มส่ื่�อสัื่งคมออนไลน์ทีั�เป็็นทีั�นิยมและมีผ้่�ใช�งานมากทีั�สุื่ดิในโลกและ
ไดิ�เขั�ามามีส่ื่วินสื่ำาคัญในชีวิิตป็ระจัำาวัินซึึ่�งรวิมไป็ถึุงการติดิต่อธุรกิจัห์ร่อทัำาการค�าขัาย	เป็็นโอกาสื่สื่ำาห์รับผ้่�ป็ระกอบการ
ในการเขั�าถุึงผ่้�บริโภคและเพิ�มยอดิขัายให์�กับสื่ินค�าและบริการขัองตน	ป็ัจัจัุบันมีการพัฒนาแนวิทัาง
และกลยุทัธ์การสื่่�อสื่ารการตลาดิเพ่�อการแข่ังขัันทัี�ห์ลากห์ลายโดิยเฉพาะในดิ�านการออกแบบเน่�อห์าเพ่�อให์�
สื่อดิคล�องกับควิามต�องการขัองผ่้�บริโภค	
	 บริษัทั	PNP	System	Engineering	จัำากัดิ	 เป็็นบริษัทัรับเห์มาก่อสื่ร�างทัี�จัดิทัะเบียนเม่�อป็ี	 พ.ศึ.	 2559	
ตั�งอย่้ในกรุงเทัพมห์านคร	ต�องการรเิริ�มเป็ดิิตลาดิให์ม่ในกลุ่มผ้่�บริโภคทัั�วิไป็ทีั�มีอายุป็ระมาณ	25	–	35	ปี็	เพ่�อ
เพิ�มควิามสื่ามารถุทัางธุรกิจัให์�มากขัึ�นผ่่านควิามเขั�าใจัพฤติกรรมเป็ิดิรับขัองผ่้�บริโภคและควิามเขั�าใจั
ต่อเน่�อห์าในการส่ื่�อสื่ารการตลาดิทีั�มีป็ระสิื่ทัธิภาพ	อย่างไรก็ดีิบริษัทัยังขัาดิป็ระสื่บการณ์ในการเผ่ยแพร่ห์ร่อ
แสื่วิงห์าล้กค�าให์ม่ผ่่านเพจัในเฟซึ่บุ�กขัองตัวิเองและไมท่ัราบถึุงพฤติกรรมเปิ็ดิรับและควิามต�องการดิ�านเน่�อห์า
ขัองกลุ่มเป้็าห์มายดีิเท่ัาทีั�ควิร	นอกจัากนี�บริษัทัยังไม่มีขั�อม้ลเกี�ยวิกับเน่�อห์าทีั�เห์มาะสื่มทีั�จัะนำาไป็ใช�ในเพจัขัองตัวิเอง
เพ่�อสื่ร�างการมีส่ื่วินร่วิมและเพิ�มยอดิขัายให์�มากขึั�น	ซึึ่�งถุ่อว่ิาเป็็นเร่�องทีั�น่าเสีื่ยดิายและทัำาให์�เสีื่ยโอกาสื่ทัางธุรกิจัอย่างมาก	
	 งานวิิจััยชิ�นนี�จัึงต�องการช่วิยให์�ผ่้�ป็ระกอบการธุรกิจัรับเห์มาก่อสื่ร�างเขั�าใจัพฤติกรรมการเป็ิดิรับต่อ
เน่�อห์าทัั�งในเชิงร้ป็แบบและส่ื่�อทีั�ควิรเล่อกใช�ในการนำาเสื่นอในส่ื่�อสัื่งคมออนไลน์	โดิยใช�กรณีศึึกษาขัองบริษัทั	
PNP	System	Engineering	 โดิยผ่่านกระบวินการสื่ัมภาษณ์กลุ่มตัวิอย่างเป็้าห์มาย	ป็ระการทัี�สื่องค่อ
ผ่้�วิิจััยต�องการวิิเคราะห์์เพ่�อค�นห์าเน่�อห์าทัี�สื่อดิคล�องกับพฤติกรรมเป็ิดิรับและควิามต�องการขัองผ่้�บริโภค
เพ่�อสื่ร�างการมีส่ื่วินร่วิมให์�มากขึั�น	ซึึ่�งเช่�อว่ิางานวิิจััยนี�จัะมีป็ระโยชน์อย่างมากต่อผ้่�ป็ระกอบการธุรกิจัรับเห์มา
ก่อสื่ร�างรายย่อยรายอ่�น	ๆ	และผ่้�สื่นใจัศึึกษาค�นควิ�าในอนาคตต่อไป็
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วิัตถุป็ระสื่งค์
	 1.เพ่�อศึึกษาล้กค�ากลุ่มเป็้าห์มายในเชิงขัองพฤติกรรมการเป็ิดิรับการสื่่�อสื่ารการตลาดิดิิจัิทััลบนแฟน
เพจัเฟซึ่บุ�กขัองบริษัทัรับเห์มาก่อสื่ร�าง	
	 2.เพ่�อวิิเคราะห์์เน่�อห์าในการสื่่�อสื่ารการตลาดิดิิจัิทััลบนเพจัเฟซึ่บุ�กขัองบริษัทัรับเห์มาก่อสื่ร�างทัี�เขั�าถุึง
และสื่อดิคล�องกับควิามสื่นใจัขัองล้กค�ากลุ่มเป็้าห์มาย

ป็ระโยชน์ทัี�คาดิวิ่าจิะไดิ�รับ	
	 1.เพ่�อเขั�าใจัพฤติกรรมเป็ิดิรับขัองผ้่�บริโภคทัี�มีควิามสื่นใจัในบริการการรับเห์มาก่อสื่ร�างและตรวิจับ�าน
เพ่�อเป็็นแนวิทัางในการวิางกลยุทัธ์การสื่่�อสื่ารการตลาดิให์�กับกลุม่ธุรกิจัร้ป็แบบเดีิยวิกันต่อไป็
	 2.เพ่�อเป็็นเเนวิทัางการผ่ลิตเน่�อห์าทัี�เห์มาะสื่มทัี�จัะตรงตามควิามสื่นใจัและควิามต�องการขัองกลุ่ม
ผ่้�บริโภคอายุ	 25	 ถุึง	 35	ป็ีทัี�กำาลังสื่นใจัห์ร่อมองห์าบริการทัี�เกี�ยวิขั�องกับการก่อสื่ร�างในพ่�นทัี�
กรุงเทัพมห์านครและป็ริมณฑิล
	 3.เพ่�อใช�ป็ระกอบการตดัิสื่ินใจัสื่ำาห์รับธุรกิจัรับเห์มาก่อสื่ร�างรายเล็กทัี�ยังไม่มีป็ระสื่บการณ์ห์ร่อฐาน
ล้กค�าในช่องทัางออนไลน์แต่กำาลังจัะห์ันมาใช�แพลตฟอร์มเฟซึ่บุ�กเป็็นพ่�นทัี�ในการเผ่ยแพร่เน่�อห์าธุรกิจั
ขัองตนเอง

ขัอบเขัตขัองงานวิิจิัย	
	 การวิิจััยครั�งนี�ศึึกษาเฉพาะธุรกิจัรับเห์มาก่อสื่ร�าง	กรณีศึึกษาบริษัทั	PNP	System	Engineering	จัำากัดิ	
โดิยกลุ่มเป้็าห์มายทีั�ศึึกษาค่อกลุ่มผ้่�บริโภคอายุ	25	ถึุง	35	ปี็ทีั�กำาลังสื่นใจัห์ร่อมองห์าบริการรับเห์มาก่อสื่ร�าง
และตรวิจับ�านในพ่�นทีั�กรุงเทัพมห์านครและป็ริมณฑิล	บนเพจัในแพลตฟอร์มเฟซึ่บุ�กขัองบริษัทั	PNP	System	
Engineering	เริ�มดิำาเนินการวิิจััยตั�งแต่วัินทีั�	12	กรกฎาคม	พ.ศึ.	2564	และสิื่�นสุื่ดิวัินทีั�	12	เมษายน	พ.ศึ.	2565	

แนวิคิดิและทัฤษฎีีทัี�เกี�ยวิขั�อง	
 แนวิคิดิสื่ื�อสื่ังคมออนไลน์และเพจิเฟซบุ�ก	 (Facebook	 Page)	 สื่่�อสื่ังคมออนไลน์	ห์มายถุึง	สื่่�อ
ป็ระเภทัห์นึ�งทัี�ให์�บุคคลทัั�วิไป็มีสื่่วินร่วิมสื่ร�าง	 และแลกเป็ลี�ยนควิามคิดิเห์็นซึ่ึ�งกันและกันผ่่านอินเทัอร์เน็ต	
โดิยสื่่�อเห์ล่านี�เป็็นขัองบริษัทัต่าง	 ๆ	 ให์�บริการผ่่านเวิ็บไซึ่ต์ขัองตน	 (อารี	พลดิี,	 2556)	 เฟซึ่บุ�กมีการคิดิค�น
บริการทัี�น่าสื่นใจัเพ่�อสื่ร�างการมีสื่่วินร่วิมกับผ่้�ใช�บริการ	ห์นึ�งในนั�นก็ค่อบริการเพจั	 	 (Facebook	Page)	
ซึ่ึ�งถุ่อเป็็นโพรไฟล์สื่าธารณะทัี�สื่ร�างขัึ�นโดิยธุรกิจัทัี�ต�องการจัะนำาเสื่นอตนเองต่อสื่าธารณชนผ่่านสื่่�อสื่ังคม
ออนไลน์	 เป็รียบไดิ�กับเวิ็บไซึ่ต์ธุรกิจัแบบไม่เสื่ียค่าใช�จั่ายทัี�บริษัทัสื่ามารถุเล่อกใช�	 มีฟังก์ชันสื่ำาห์รับ
การส่ื่งและรับขั�อควิาม	โพสื่ต์อัป็เดิต	รับการแจั�งเต่อน	และโต�ตอบส่ื่งผ่่านเน่�อห์าขัองผ้่�ใช�งานรายอ่�น	มีการกดิชอบ	
(like)	การแชร์	 (share)	และแสื่ดิงควิามคิดิเห์็น	 (comment)	นอกจัากนี�เฟซึ่บุ�กยังพัฒนาบริการ	Meta	 for	
Business	 เพ่�อช่วิยเห์ล่อธุรกิจัต่าง	 ๆ	 ในการนำาเสื่นอสื่ินค�าและบริการ	 เพิ�มช่องทัางการสื่นับสื่นุนล้กค�า	
และช่วิยเพิ�มยอดิขัายและการรับร้�	 โดิย	Max	Freedman	ซึ่ึ�งเป็็นคอลัมนิสื่ต์ขัอง	Business	News	Daily	
ไดิ�อธิบายถุึงป็ระโยชน์ขัองการสื่ร�างเพจัธุรกิจัเอาไวิ�วิ่า	 เพจัช่วิยบริษัทัในการนำาเสื่นอขั�อม้ลการติดิต่อ	
การดิึงดิ้ดิล้กค�าให์ม่และรักษาฐานล้กค�าเก่า	 การทัำาควิามร้�จัักผ่้�บริโภค	การลดิต�นทัุนทัางการตลาดิ	
การเพิ�มป็ริมาณการเขั�าถึุงเว็ิบไซึ่ต์	และการป็รับป็รุง	SEO	(Search	Engine	Optimization)	(Freedman,	2022)
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 แนิวคิดการตลาดเช้ิงเนิ่�อหา (Content Marketing) หมายถึง การตลาดรูปแบบหนึง่ซึ่ึ่งมีจุดประสงค์
เพ่ือน�าเสนอเนื้อหาให้ตรงความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือให้สินค้าและบริการน่าสนใจ ท�าให้ผู้บริโภคมี
ทัศนคติท่ีดีและเกิดแรงจูงใจในการซึ่ื้อ (อภิชัจ พุกสวัสดิ์, 2559) การตลาดเชิงเน้ือหาสามารถจะขายด้วย
ตัวเองได้โดยไม่ต้องใช้การน�าเสนอประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาต่อ (นิติศักดิ์ มีนาค, 2560) ทั้งยังเป็น
แนวทางเชิงกลยุทธ์ท่ีเน้นการสร้างและเผยแพร่เนื้อหาท่ีมีคุณค่า เก่ียวข้อง และสม�่าเสมอ เพ่ือดึงดูดและ
รกัษาผูช้มกลุม่เป้าหมายไว้ (Content Marketing Institute, n.d.) ทัง้นี ้Antonio Neto (2021) ได้อธิบายเอาไว้
ว่าการตลาดเชงิเน้ือหาต้องค�านงึถงึลกัษณะของลกูค้า (customer-oriented) เพ่ือให้ลกูค้าตอบสนองกบัเนือ้หา 
มีส่วนร่วม และมองว่าเนื้อหาเหล่านี้มีประโยชน์ Jeeyan Rostam-Abadi (2019) จาก Forbes ได้
อธิบายว่าธุรกิจทีจ่ะเริม่วางกลยุทธ์การตลาดเชิงเนือ้หานัน้จะต้องมีการก�าหนดวัตถุประสงค์ กลุม่เป้าหมาย 
ความต้องการของผูช้ม และลกัษณะของเนือ้หา นอกจากนีเ้น้ือหาเองยังมไีด้หลากหลายรปูแบบขึน้อยูก่บัจุด
ประสงค์ท่ีต้องการ โดยอ้างองิจาก Content Marketing Matrix เนือ้หาน้ันสามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุม่ ได้แก่ 
เนือ้หาประเภทความบนัเทงิ (Entertainment) เน้ือหาประเภทให้ความรู ้(Knowledge) เนือ้หาประเภทให้แรงบนัดาลใจ 
(Inspiration) และเน้ือหาประเภทโน้มน้าวใจ (Convince) (สุธีรพันธุ์ สักรวัตร, 2560) การตลาดเนื้อหา
สามารถช่วยเพิ่มการมีส่วนร่วมในสื่อสังคมออนไลน์ ปิดช่องโหว่ในการเปลี่ยนใจของลูกค้า เพิ่มจ�านวนผูส้น
ใจพร้อมท้ังเพ่ิมโอกาสในการขาย ทัง้ยงัเพ่ิมความใกล้ชดิให้กบัแบรนด์มากย่ิงขึน้ (Sickler, 2020) แม้ว่าการ
ตลาดเชงิเนือ้หาในขัน้ต้นจะสร้างต้นทนุให้กบับรษัิทอย่างมากแต่หากท�าได้อย่างถกูต้องกถ็อืเป็นต้นทนุทีต่�า่
เพราะสามารถน�ามาใช้ใหม่ ตีพิมพ์ซึ่�้า ขยาย เผยแพร่ และปรับให้เข้ากับฤดูกาลได้ (Rostam-Abadi, 2019)
 แนิวคิดเร่�องพฤติกรรมเปิดรับั (Exposure Behavior) หลักการพ้ืนฐ์านในการศึกษาเก่ียวกับ
พฤติกรรมเปิดรับ คือ ผู้บริโภคจะเลือกเปิดรับต่อสิ่งเร้าภายนอกด้วยวิธีการคัดเลือกสื่อและหลีกเลี่ยงสื่อ
ประเภทอืน่ ๆ  ดังน้ัน แนวคิดการเลือกเปิดรับสือ่จึงเน้นถึงบทบาทเชิงรุกของผูผ้ลิตเน้ือหาในการเลือกเน้ือหาสือ่
ที่เหมาะสม Joseph Klapper (1960) ได้อธิบายเอาไว้ว่าคนมีแนวโน้มจะเลือกรับสารเฉพาะที่ตนสนใจซ่ึึ่ง
ขึน้อยูกั่บ (1) ความโน้มเอียงและกระบวนการท่ีเก่ียวข้องกับการเลือกรับสือ่ (2) กลุม่ทางสังคม (3) การส่งต่อเนือ้หา
การสือ่สารระหว่างบคุคล (4) ความสามารถของผูเ้ผยแพร่สือ่ (5) ลักษณะของสือ่ และยงัแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภท
 1. การเปิดรับสือ่แบบเจาะจง (Selective Exposure) คอืการหลีกเลีย่งไม่รับสือ่ทีต่รงข้ามกับท่ีตนเองคิดไว้
 2. การรับรู้ทีเ่จาะจง (Selective Perception) คือ หากผู้บริโภคอยู่ในสถานการณ์หรือสถานะที่ไม่พร้อม
ต่อการรับเนื้อหาหรือสื่อประเภทนั้นก็จะไม่รับสื่อประเภทนั้น ๆ
 3.การเก็บข้อมูลแบบเจาะจง (Selective Retention) คือ การเลือกที่จะรับและจดจ�าเน้ือหาที่ตน
เห็นด้วย และลืมเนื้อหาที่ตนเองไม่เห็นด้วยหรือไม่น่าสนใจ 
 นอกจากนี้ตามการศึกษาของ C.S. Herrman อธิบายว่า การเปิดรับสื่อแบบเจาะจงนั้น หมายถึง 
การเลือกข้อมูลท่ียืนยันแล้วว่าตัวเองชื่นชอบเพราะเป็นทางเลือกท่ีดีที่สุด และตรงกับความเชื่อของตนเอง 
โดยการเปิดรับสื่อน้ันเก่ียวพันกับการป้องกันความเสี่ยงหรืออันตรายท่ีจะเกิดขึ้นกับผู้บริโภค 
เป็นได้ท้ังในทางบวกหรือในทางลบ ดังน้ันการเลือกรับสื่อท่ีตรงกับความชอบหรือความเชื่อของตัวเองนั้น
สนันษิฐ์านว่าเกดิมาจากความพยายามของผูบ้รโิภคเพ่ือให้ตนรูส้กึเชือ่มโยงกบัสือ่และรูส้กึถงึความปลอดภยัเชือ่ถอืได้
 แนิวคิดพฤติกรรมผู้้้บัริโภค (Consumer Behavior) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาวิธีที่ผูค้น
ตัดสินใจซึ่ือ้สนิค้าหรอืบรกิารเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเองทัง้ทางอารมณ์ จิตใจ และพฤตกิรรมว่ามี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซึ่ือ้อย่างไร ในการวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค อาจจะมกีารใช้แนวคดิจากหลากหลายสาขา 
เช่น จติวิทยา เศรษฐ์ศาสตร์ หรือชีววิทยา (Kotler and Keller, 2011) (Kumar, 2010) (Schiffman, 2007) Anam 
Ahmed (2019) แบ่งปัจจัยต่าง ๆ  ทีส่่งอิทธพิลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้ 5 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจยัทางเศรษฐ์กิจ 
สังคม มานุษยวิทยา จิตวิทยา และความต้องการส่วนบุคคล ตามความเห็นของ Valentin Radu (2019)
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พฤติกรรมผู้บริโภคมี 4 กลุ่ม ได้แก่ พฤติกรรมการซึ่ื้อท่ีเป็นนิสัย พฤติกรรมแสวงหาความหลากหลาย 
พฤติกรรมการซึ่ื้อท่ีไม่ลงรอยกัน และพฤติกรรมการซึ่ื้อท่ีซึ่ับซึ่้อน ประเภทพฤติกรรมผู้บริโภคพิจารณา
จากประเภทของผลิตภัณฑิ์ท่ีผู้บริโภคต้องการ ระดับการมีส่วนร่วม และความแตกต่างท่ีมีอยู่ระหว่าง
แบรนด์ ท้ังนี้การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีความส�าคัญ เนื่องจากจะช่วยให้นักการตลาดเข้าใจว่าสิ่งใดมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซึ่ือ้ของผูบ้รโิภค และควรน�าเสนอผลติภัณฑ์ิของตนอย่างไร นอกจากน้ีประเทศทีเ่ข้าใจ
พฤติกรรมการซึ่ือ้ของผูบ้ริโภคจะมีความสามารถในการแข่งขันของผลิตภณัฑ์ิและบริการในตลาดต่างประเทศ 
เพ่ิมศักยภาพการส่งออกของประเทศ และสร้างฐ์านลูกค้าในประเทศท่ีมีความซัึ่บซ้ึ่อน (Blackwell et al, 2006)
 แนิวคิดเร่�องกลุ่มคนิอายุ 25 - 35 ปี เมื่อถึงวัยผู้ใหญ่ตอนต้นประมาณอายุไม่เกิน 35 ปี 
ร่างกายก็จะสมบูรณ์เต็มที่ จัดอยู่ในกลุ่มวัยผู้ใหญ่ตอนต้นหรือวัยหนุ่มสาว (young adult) แพทย์หญิงศรี
ประภา ชัยสินธพ ได้กล่าวไว้ว่าคนในช่วงวัยนี้จะต้องการพัฒนาฐ์านรากและความมั่นคงทั้งในด้าน
ครอบครัวและหน้าทีก่ารงาน อยากจะแยกตัวออกจากครอบครัวที่เติบโต มีการท�างานมากขึน้ หรือศึกษาใน
สาขาเฉพาะด้านทีต่นสนใจมากขึน้ มีการหารายได้ให้ตนเอง ลดการพ่ึงพาพ่อแม่ ในด้านสงัคมน้ันคนในช่วงวยันี้ 
ความคาดหวังของสังคมเข้ามากรอบการตัดสินใจสูงขึ้น ที่ส�าคัญคนในวัยนี้จะเริ่มมองโลกในความเป็น
จริงมากขึ้นและจะเลิกยึดมั่นในอุดมการณ์หรือความสมบูรณ์แบบ มองไปท่ีความเป็นไปได้และการ
ลงมือท�ามากขึ้น (ศรีประภา ชัยสินธพ, ม.ป.ป.) นอกจากนี้กลุม่คนอายุ 25 – 35 ปี ยังถือว่าเป็นกลุ่มคนที่อยู่
ในช่วง Gen-Y หรือ Millenials ซ่ึึ่ง Marketing Goops อธิบายไว้ว่ากลุม่คนวัยนีก้ว่าร้อยละ 73 มีความรู้
และความสามารถในการใช้โซึ่เชียลมีเดีย และใส่ใจในประเด็นเกี่ยวไลฟ์สไตล์ความเป็นอยู่ของตัวเอง นิยม
การลงทุนกับเรื่องของบ้านและที่อยู่อาศัยเป็นหลัก มีความใส่ใจในเรื่องของความเป็นอยู่และสุขภาวะ
ของตนเองและครอบครัว นอกจากนี้กลุ่มคนวัยนี้ยังมีความหลากหลายมากเพราะเป็นช่วงที่เกิดความ
เปลีย่นแปลงในสังคมมากมาย และคนในวยันีก็้ไม่หลกีเลีย่งท่ีจะแสดงตัวตนของตัวเองออกมาให้ผูอ้ืน่รบัรู ้(Lupan, 2021) 
 ข้อม้ลเก่�ยวกับัธุรกิจัรับัเหมาก่อสร้าง ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างมีความส�าคัญต่อการพัฒนา
เศรษฐ์กจิของประเทศเพราะมีมลูค่าต่อปีมากกว่า 1 ล้านล้านบาท มีอิทธพิลและส่งผลกระทบเชือ่มโยงไปสูอี่ก
หลายภาคส่วน ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจการจัดหาวัสดุและอุปกรณ์การก่อสร้าง หรือธุรกิจนายหน้า
อสังหาริมทรัพย์ มูลค่าการลงทุนเฉลี่ยร้อยละ 8.1 ของผลิตภัณฑิ์มวลรวมในประเทศ (Gross Domestic 
Product: GDP) การท�างานก่อสร้างมี 2 ประเภท ได้แก่ งานก่อสร้างของภาครัฐ์บาลและงานก่อสร้างของ
ภาคเอกชน คดิเป็นสัดส่วน 40:60 โดยงานของภาครฐั์ส่วนใหญ่จะเก่ียวข้องกบังานโครงสร้างพ้ืนฐ์านทีส่มัพันธ์กับ
แผนพฒันาเศรษฐ์กจิของประเทศ ส่วนภาคเอกชนจะเน้นไปในด้านอสงัหารมิทรพัย์ ทีอ่ยู่อาศยั ทีสั่มพนัธ์กบั
ชีวิตของประชาชนแต่ละคน (ลงทุนแมน, 2018) ปัจจุบันมีธุรกิจรับเหมาก่อสร้างท่ีจดทะเบียนบริษัทเป็น
นิติบุคคลมากกว่า 80,000 แห่ง และมีจ�านวนเพิ่มมากขึ้น แต่ก็มี 3 บริษัททีค่รองส่วนแบ่งการตลาดเกินกว่า
ครึง่หน่ึง ได้แก่ อติาเลยีนไทย, ช.การช่าง และซึ่โิน-ไทย ซึ่ึง่มกัจะได้รบัมอบความไว้วางใจจากภาครฐั์มากกว่า
โดยเฉพาะในด้านการก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐ์าน ในขณะท่ีผูรั้บเหมารายเล็กนัน้มักจะได้รับงานในลักษณะของ
ผูรั้บเหมาช่วง หรือท่ีเรียกว่า Sub-contractors (ธเนศ มหัทธนาลยั, 2562) Target Careers ได้บรรยายถงึลักษณะ
การด�าเนนิธรุกจิรบัเหมาก่อสร้างเอาไว้ว่า โครงการก่อสร้างจะเริม่ต้นจากความต้องการของลกูค้า ลูกค้านัน้จะเป็น
ผูตั้ดสนิใจว่าต้องการสร้างอะไร กรอบเวลาทีจ่ะสร้าง และราคาเท่าไหร่ แต่ลูกค้าไม่สามารถสร้างเองได้จึงเลือกจ้างท่ี
ปรกึษา ผูใ้ห้ค�าแนะน�าในเรือ่งท่ีเก่ียวกับการออกแบบ ค่าใช้จ่าย และข้อบังคับต่าง ๆ  ซ่ึึ่งกคื็อบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
ลกูค้าสามารถจ้างท่ีปรึกษาหลายแห่งหรือท่ีปรึกษาเดียวเพ่ือให้ค�าแนะน�าในทุกเรือ่ง (Target Careers, n.d.)
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ระเบั่ยบัวิธ่วิจััย
 งานวิจัยชิ้นนี้แบ่งรูปแบบการวิจัยออกเป็น 2 แบบ คือ 
 1. การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การสัมภาษณ์และการวิเคราะห์ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์เพื่อหาพฤติกรรมเปิดรับสื่อของผู้บริโภค 
 2. การวิจัยเชิงปฏิบัติ (Practice Based Research) โดยมีการทดสอบเนื้อหาจริงบนเพจและมีการติด
ตามผลตอบรับผ่านการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ติดตามเพจ  
 ผูใ้ห้ข้อมูลส�าคัญมี 2 กลุม่ ไดแ้ก่ (1) ผูบ้ริโภคซึ่ึง่เป็นลูกคา้ของบรษิทั PNP System Engineering จ�ากัด 
อาย ุ25 – 35 ปี จ�านวน 15 คน และ (2) ผูติ้ดตามเฟซึ่บุ�กแฟนเพจของบรษัิท PNP System Engineering จ�ากัด 
อาย ุ25 – 35 ปี จ�านวน 5 คน ในจ�านวนนีต้้องประกอบไปด้วยหลากหลายสาขาอาชพี เช่น นกัศกึษาปรญิญาโท 
ธุรกิจส่วนตัว งานราชการ พนักงานบริษัท ค้าขาย นักออกแบบ สถาปนิก นักเขียน นักแปล และติวเตอร์ 
งานวิจัยในครั้งนี้ใช้วิธีการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ โดยมีรายการค�าถามพอสังเขปเตรียมเอาไว้ใน
เบือ้งต้น หลังจากนั้นในระหว่างการสัมภาษณ์จะมีการบันทึกเทปการสัมภาษณ์โดยจะแจ้งกับผู้ให้ข้อมูลให้
ทราบเสมอ ในระหว่างการสัมภาษณ์จะมีการจดบันทึกการสัมภาษณ์เป็นข้อมูลส�าคัญ ๆ  หลังการสัมภาษณ์
ผูเ้กบ็ข้อมลูจะน�าเทปจากการสมัภาษณ์มาถอดความเป็นตวัอักษร และตรวจทานความถกูต้องกบัข้อมลูท่ีจดบนัทกึ
 การวิจัยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผ่านแนวทางการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ โดย
ตคีวามและแปลงข้อความเพ่ือสรุปออกมาเป็นผลลัพธ์คอืพฤตกิรรมเปิดรับของผูบ้รโิภค โดยในงานวิจัยครัง้นี้
ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลแบบถอดความตามค�าต่อค�า เพ่ือสร้างหมวดหมูห่รอืหัวข้อ การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพนัน้จะ
ต้องมีการอ่านข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์อย่างละเอียดเพ่ือดูท้ังภาพรวมและภาพย่อยของสิ่งที่
ผู้ให้ข้อมูลก�าลังพูดถึง 
 ภายหลังจากวิเคราะห์ข้อมูลการสัมภาษณ์และออกแบบเนือ้หาส�าเร็จแล้ว จะน�าเน้ือหาทีไ่ด้รับการออกแบบ
ตามพฤตกิรรมเปิดรบัของผูบ้รโิภคไปโพสต์ในเพจ PNP System Engineering จ�ากดั โดยภายหลงัจากการโพสต์ประมาณ 
14 วันจะมีการสรุปยอดจ�านวนผู้กดไลค์ จ�านวนผู้กดแชร์ และจ�านวนยอดคอมเมนต์จากแต่ละโพสต์ 
ทั้งนี้เพ่ือใช้ประกอบการรายงานผลความคิดเห็นที่ได้จากผู้ให้สัมภาษณ์เพ่ือดูความสอดคล้องของข้อมูล 

ผู้ลการวิจััย
 ผูใ้ห้ข้อมูลเป็นเพศชายจ�านวน 5 คน เพศหญิงจ�านวน 10 คน โดยมอีายุอยู่ในช่วงระหว่าง 25 ถึง 35 ปี จดัเป็นกลุม่
วัยท�างานตอนต้นหรือวัยที่ก�าลังศึกษาในระดับชั้นท่ีสูงกว่าปริญญาตรีข้ึนไป มีภูมิล�าเนาอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑิล 
 จากข้อมลูทัว่ไปของผูใ้ห้สมัภาษณ์พบว่ามกีารประกอบอาชพีท่ีหลากหลาย กลุม่ผูใ้ห้สมัภาษณ์ส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพอิสระหรือช่วยกิจการในครอบครัว บางคนประกอบอาชีพเป็นพนักงานประจ�าในโรงพยาบาล 
บรษิทั หรือธนาคาร บางคนประกอบอาชพีอิสระด้วยและศกึษาในระดบัปรญิญาโทไปด้วย ในจ�านวนนีมี้ผูท้ีมี่
ประสบการณ์และมอีาชพีทีเ่กีย่วข้องกบัการรบัเหมาก่อสรา้ง เชน่ สถาปนกิ วิศวกร และนกัออกแบบทัง้หมด 
4 คน ผู้ให้สัมภาษณ์แต่ละคนต่างมีภาระผูกพันกับเรื่องสภาพความเป็นอยู่ในบ้าน หลายราย
ต้องรบัผดิชอบตนเองด้วยการท�างาน อยู่ในช่วงทีก่�าลังขยายครอบครัว และมีกจิการของครอบครัวทีจ่ะต้องสานต่อ 
เป็นตวักลางในการประสานงานใหญ่ในครอบครวั เช่น ในกรณทีีเ่ก่ียวข้องกบัการสร้างบ้าน ซ่ึ่อมบ้าน หรอืต่อเตมิบ้าน
 ในด้านของพฤติกรรมการใช้สื่อสังคมออนไลน์โดยทั่วไปพบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมดใช้เฟซึ่บุ�ก
แต่ยังใช้สื่อสังคมออนไลน์อืน่ ๆ ไปพร้อมกันด้วย ผู้ให้ข้อมูลแต่ละคนมีเป้าประสงค์ในการค้นหาบริการบน
แพลตฟอร์มท่ีแตกต่างกันออกไป โดยสามารถแบ่งจุดประสงค์การค้นหาได้เป็น (1) การค้นหาความรู้
แบบเก็บข้อมูลทั่วไป (2) มองหาแรงบันดาลใจเกี่ยวกับบ้าน และ (3) มองหาบริการรับเหมาก่อสร้างโดยตรง
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 ในด้านของพฤตกิรรมเปิดรบัเนือ้หา จากการสมัภาษณ์ผูใ้ห้ข้อมลูจ�านวนทัง้ 15 คน ล้วนให้ข้อมลูถึงลกัษณะ
ของเนือ้หาในเพจท่ีชืน่ชอบและเปิดรับ ได้แก่ (1) การน�าเสนอข้อมูลพ้ืนฐ์านครบถ้วน (2) การน�าเสนอประวัตผิลงาน 
(3) การน�าเสนอข้อมูลอย่างสม�า่เสมอ (4) การน�าเสนอข้อมูลแบบเข้าใจง่าย (5) การน�าเสนอทีน่่าดึงดูดใจ (6) 
การน�าเสนอแบบไม่โฆษณาเกนิจรงิ (7) การน�าเสนอความเป็นมติรและเอาใจใส่ลกูค้า (8) การน�าเสนอข้อมลูเป็นกลาง 
(9) การน�าเสนอข้อมูลโดยผู้เชี่ยวชาญ (10) การน�าเสนอด้านความปลอดภัย (11) การน�าเสนอความสมจริง 
(12) การน�าเสนอข้อมูลด้านสิง่แวดล้อม และ (13) การน�าเสนอข้อมูลแบบค�านึงถงึความเป็นส่วนตัวของลูกค้า 
 ในด้านของการเปิดรับสื่อ จากการสัมภาษณ์ความเห็นพบว่าสามารถจัดแบ่งรูปแบบและลักษณะของ
เนือ้หา ได้แก่ (1) รปูแบบการน�าเสนอผลงานโดยใช้ภาพ Before-After (2) รปูแบบการน�าเสนอผลงานด้วยการใช้
วดิโีอการพาชม (3) รูปแบบการน�าเสนอผลงานโดยมเีรือ่งราวหรอืประสบการณ์จากลกูค้า (4) รปูแบบการน�าเสนอ
ความรูเ้กีย่วกบัการก่อสร้าง (5) รูปแบบการน�าเสนอความคดิสร้างสรรค์ และ (6) รูปแบบการโฆษณาบรกิารโดยตรง
 จากการวิเคราะห์เน้ือหาจากการสัมภาษณ์ท�าให้ผูวิ้จัยสามารถออกแบบเน้ือหาหรือโพสต์ขึน้มาได้ทัง้สิน้ 
7 แบบ เพ่ือน�าไปทดสอบ ได้แก่ (1) โพสต์น�าเสนอผลงานด้วยการใช้ภาพ: การน�าเสนอโครงการก่อนและหลัง 
Before-After (2) โพสต์น�าเสนอผลงานโดยใช้วิดีโอพาชม: พาชมผลงานการตอกเสาเข็ม (3) โพสต์
น�าเสนอผลงานด้วยการน�าเสนอประสบการณ์ของลูกค้า: ประสบการณ์การตรวจบ้านจากลูกค้า 
(4) โพสต์น�าเสนอข้อมูลด้านการก่อสร้าง: เสาเข็มท่ีใช้ในการก่อสร้างอาคาร (5) โพสต์น�าเสนอข้อมูล
น่ารู ้: เอกสารท่ีจ�าเป็นต้องใช้เพ่ือขออนุญาตปลูกสร้างอาคาร (6) โพสต์น�าเสนอไอเดีย
สร้างสรรค์: ต้นไม้มงคลส�าหรับปลูกในบ้าน (7) โพสต์โฆษณาบริการโดยตรง: การน�าเสนอรายชือ่ของโครงการก่อสร้าง
 ภายหลังจากการสร้างเน้ือหาได้มีการทดลองโพสต์และวัดผลจ�านวนยอด like ยอด share 
และการแสดงความคิดเห็น โดยใช้เวลา 14 วันเพ่ือวัดผล ทั้งน้ีเพ่ือใช้ประกอบการสัมภาษณ์ความคิดเห็น
จากผูต้ดิตามเพจจ�านวน 5 คน โดยพบว่ามยีอด like ยอด share และการแสดงความคดิเหน็เพ่ิมขึน้จากเดมิ จาก
การสอบถามความคิดเห็นผู้ให้ข้อมูลแต่ละคนพบว่าล้วนมีความพึงพอใจต่อภาพรวมการพัฒนาของ
เนือ้หาในเพจ รวมถึงภาพรวมการออกแบบสือ่ในโพสต์ต่าง ๆ  ผูใ้ห้ข้อมลูยงัเห็นว่ามกีารเลือกสือ่ทีห่ลากหลาย 
การน�าเสนอประวัติผลงานท�าออกมาได้ดีมคีวามน่าเชือ่ถือ การรีวิวผลงานมีความน่าสนใจและน่าติดตาม วดิโีอ
พาชมการก่อสร้างให้รายละเอียดภาพโครงการการก่อสร้างทีชั่ดเจนดูสมจริง ส่วนภาพก่อน - หลังของโครงการ
ช่วยให้เหน็พฒันาการของการก่อสร้าง รวมถึงมีการให้ข้อมูลเรือ่งของวัสดุซึ่ึง่เป็นโจทย์ส�าคัญของลกูค้าหลายคน
 อย่างไรกด็จีากการสอบถามพบว่ายังคงมบีางส่วนทีค่วรปรับปรงุ คอื เนือ้หาทีน่�าเสนอข้อมลูเชิงความคิด
สร้างสรรค์ควรท�าการศึกษาให้มากข้ึนและควรท�าในมิติท่ีเก่ียวกับการก่อสร้างเพ่ือให้ตรงกับความสนใจในขณะนัน้
ของผูบ้ริโภค การเขยีนเนือ้หาควรจะกระชบัย่ิงข้ึน มภีาพการปฏิบัตงิานจรงิมากขึน้ ควรให้ข้อมลูในเรือ่งของราคา 
ใช้ภาพทีน่�าเสนอรายละเอยีดชดัเจนมากขึน้ การใส่เนือ้หาควรจะกระท�าแบบท่ีผูต้ดิตามสามารถท�าความเข้าใจได้
ง่ายเป็นข้อ ๆ และควรจะมีการน�าเสนอข่าวสารเพ่ิมเติมเก่ียวกับการก่อสร้างท่ีน่าสนใจมากขึ้นเพ่ือ
เป็นประโยชน์กับผู้ติดตาม

อภิปรายผู้ล
 ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคมีการใช้เฟซึ่บุ�กเพ่ือการค้นหาบริการรับเหมาก่อสร้าง และเลือกใช้ช่องทาง
เพจเพ่ือค้นหาเน้ือหาและสื่อที่ตนสนใจ ซ่ึึ่งสอดคล้องกับแนวคิดเก่ียวกับเฟซึ่บุ�กเพจและความส�าคัญของ
เพจท่ีเป็นเสมือนร้านค้าและธุรกิจออนไลน์ที่ผู้บริโภคสามารถเข้ามามีปฏิสัมพันธ์ได้ (Freedman, 2022)
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 ผู้บริโภคมีวัตถุประสงค์ท่ีแตกต่างกันออกไป เช่น การค้นหาความรู้แบบเก็บข้อมูลทั่วไป 
มองหาแรงบนัดาลใจเก่ียวกบับ้าน และมองหาบรกิารรบัเหมาก่อสร้างโดยตรง โดยค้นหาตามกลุม่ในเฟซึ่บุ�ก 
ทางช่องค้นหาในเฟซึ่บุ�ก การติดตามจากเพจรีวิว การแชร์หรือผ่านการแนะน�าจากทางช่องทางอื่น ๆ 
และการเลือกจากโฆษณาที่แนะน�าในเฟซึ่บุ�ก ในแง่ของจุดประสงค์ประกอบไปด้วยผู้บริโภคที่ดูเนื้อหาเพื่อ
เก็บไว้เป็นไอเดีย ตรวจสอบราคา ดูระยะเวลาในการก่อสร้าง หรือดูประวัติของช่าง เป็นต้น หรือผู้ให้
สมัภาษณ์ทีก่�าลงัมองหาบรกิารอย่างเฉพาะเจาะจงเพราะก�าลงัอยูใ่นช่วงจ�าเป็น เช่น ก�าลงัจะขยบัขยายครอบครวั 
หรือว่าบ้านในปัจจุบันมีปัญหา แต่ผู้บริโภคจะไม่ปักหลักกับเพจใดเพจหนึ่งแต่จะติดตามหลายเพจใน
เวลาเดยีวกนั และมุง่หารวิีวตามกลุม่เปิดต่าง ๆ  ประกอบการตดัสินใจไปด้วย โดยจากการสอบถามพฤตกิรรม
เปิดรับของผูบ้ริโภคนัน้ชีใ้ห้เห็นว่าผูบ้ริโภคให้ความส�าคัญกบัความครบถ้วนของข้อมูล การน�าเสนอประวัตผิลงาน 
และการน�าเสนอข้อมูลอย่างสม�่าเสมอ เป็นอันดับต้น ๆ เพราะความต้องการด้านความน่าเชื่อถือเป็น
หลกั ซึ่ึง่จากทัง้พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และลักษณะของสือ่ทีเ่ลือกเปิดรับสะท้อนให้เห็นถงึแนวคดิพฤติกรรมเปิดรับของ
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกเปิดรับต่อเนือ้หาทีต่นเห็นด้วยเพ่ือความพึงพอใจและสร้างความรูสึ้กปลอดภัยเชือ่ถือได้ (Klapper, 1960) 
 ในแง่ของรูปแบบหรือลักษณะการน�าเสนอเน้ือหาท่ีผู้บริโภคชื่นชอบและเลือกเปิดรับน้ันสามารถแบ่ง
ได้เป็น 3 กลุ่ม คือ การน�าเสนอผลงาน การน�าเสนอความรู้ และการโฆษณาขายสินค้าโดยตรง ในแง่ของ
การน�าเสนอผลงานยังแยกย่อยออกได้เป็นสือ่ประเภทต่าง ๆ  ทัง้การใช้ภาพโดยเฉพาะภาพแบบก่อน-หลัง หรือ 
Before-After การใช้สือ่วิดโีอ และการบอกเล่าเรือ่งราวประสบการณ์ ในแง่การน�าเสนอความรูป้ระกอบไปด้วย 
การน�าเสนอความรูด้้านการก่อสร้าง การน�าเสนอข้อมูลทีไ่ม่ค่อยมคีนทราบ และการน�าเสนอข้อมูลเชงิไอเดยี 
สดุท้ายคือการน�าเสนอโฆษณาและบริการของตนเองโดยตรง  ซ่ึึ่งพบว่ารูปแบบของเนือ้หาน้ันสอดคล้องไปกับแนวคิด
เก่ียวกับประเภทของเน้ือหาท่ีประกอบไปด้วยความบันเทิง (Entertainment) เน้ือหาประเภทให้ความรู ้(Knowledge) 
เนือ้หาประเภทให้แรงบันดาลใจ (Inspiration) และเนือ้หาประเภทโน้มน้าวใจ (Convince) (สุธีรพันธ์ุ สกัรวัตร, 2560)
 ภายหลังจากการวัดผลพบว่ารูปแบบและลักษณะของเน้ือหาท่ีเหมาะสมกับผู้บริโภคมากที่สุดส�าหรับ
เพจรับเหมาก่อสร้างน้ันควรจะเป็นรูปแบบท่ีน�าเสนอผลงาน โดยการประยุกต์ใช้แนวทางสื่อท่ีหลากหลาย
ทั้งภาพ วิดีโอ และการเล่าประสบการณ์ รวมถึงการใช้รูปแบบของการโฆษณาบริการโดยตรงซ่ึึ่งก็ชัดเจน
และตรงความต้องการของลูกค้าที่ตัง้ใจเข้ามาค้นหาบริการโดยตรง ส่วนการน�าเสนอข้อมูลเชิงเกร็ดความรู้
นั้นมีขอบเขตของเน้ือหาท่ีกว้างกว่าและหากต้องการให้ประสบความส�าเร็จมากย่ิงขึ้น บริษัทควรจะศึกษา
ความสนใจหรอืเทรนด์ของตลาดเพ่ิมเตมิ เพ่ือให้ตรงกบัความต้องการของผูบ้รโิภคทีห่ลากหลายได้อย่างแท้จรงิ 
 ในด้านข้อจ�ากัดของงานวิจัย งานวิจัยชิ้นน้ีมีข้อจ�ากัดเก่ียวกับการก�าหนดกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสองกลุ่มซึ่ึ่งมี
ประสบการณ์ที่แตกต่างกัน โดยกลุ่มหนึ่งหรือกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูล 15 คนนั้นเป็นผู้ให้ข้อมูลเกีย่วกับความสนใจ
ในเน้ือหาเพ่ือทีผู่ว้จิยัจะน�าความเหน็เหล่านัน้มาออกแบบและสร้างเป็นเน้ือหาลงบนเพจ ส่วนในกลุม่หลงั 5 คน
ทีใ่ห้ความคดิเหน็ต่อเน้ือหาท่ีได้รบัการออกแบบน้ันเป็นคนละกลุม่กนักบักลุม่แรก และไม่มคีวามเก่ียวข้องกบั
เนื้อหาทีไ่ด้รับการออกแบบมาตัง้แต่ต้น ดังนั้นจึงเป็นไปได้ยากทีเ่นือ้หาเหล่านีจ้ะตอบโจทย์ความสนใจของ
ผูใ้ห้ข้อมลูกลุม่หลงันี ้จงึให้ความเหน็ท่ีเป็นอสิระมากเกินไป และควบคมุตัวแปรได้ยาก ดังนัน้จงึอาจสรปุว่าการ
สมัภาษณ์ทัง้สองชดุนัน้ควรจะด�าเนนิกับกลุม่เดยีวกัน เพ่ือให้สามารถก�าหนดและควบคมุตัวแปรต่าง ๆ  ได้ดขีึน้
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ข้อเสนิอแนิะ
 1. ข้อเสนอแนะทัว่ไป ส�าหรบัองค์กรท่ีต้องการจะน�าผลการวิจัยในครัง้นีไ้ปใช้ประโยชน์ คอื การวิจัยนีถู้ก
ท�าขึน้ในบริบทของการให้บริการรบัเหมาก่อสร้างเท่าน้ัน ดงัน้ันจงึอาจมรีปูแบบของเนือ้หาหรือสือ่บางประเภท
ทีอ่าจจะไม่ตรงกับผูบ้ริโภคในกลุม่อืน่ ๆ  ซ่ึึ่งควรจะมีการศึกษาผ่านการวิเคราะห์กลุม่เป้าหมาย เพ่ือหาพฤตกิรรม
เปิดรับทีเ่หมาะสม อย่างไรก็ดีประเด็นเรือ่งของการสร้างความรูสึ้กปลอดภัยเชือ่ถือได้น้ันน่าจะเป็นปัจจัยด้านพฤติกรรม
การเปิดรับอันดับแรก ๆ  ดังน้ันการสร้างความเชือ่ถือต่อเน้ือหาในสือ่สังคมออนไลน์จึงควรได้รับความส�าคัญให้มากขึน้
 2. ข้อเสนอแนะส�าหรับการวิจัยในอนาคตควรมีการแยกกลุ่มผู้บริโภคที่มีความรู้ด้านการออกแบบ
และการก่อสร้างออกจากกลุ่มลูกค้าทั่วไป ผู้บริโภคเองมีกรอบความรู้ความเข้าใจที่ยังไม่ครอบคลุมถึงเรื่อง
ของมิติของสื่อเพียงพอ และไม่สามารถระบุลักษณะของสื่อแบบเป็นรูปธรรมได้จึงควรมีการให้ตัวอย่างหรือ
รายละเอียดมากขึ้น ในการออกแบบเนื้อหาหรือสื่อน้ันควรจะให้ความส�าคัญเก่ียวกับรสนิยมของผู้บริโภค 
และควรมีการก�าหนดธีมของเพจและบริษัทบนแพลตฟอร์ม ยังควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมว่าเน้ือหาประเภท 
รปูแบบ หรือลักษณะไหนท่ีสามารถส่งผลให้เกิดการติดต่อกลับหรือกระตุน้ให้เกิดการซึ่ือ้ขายสินค้าและบริการ
ของบรษิทัได้จรงิ แล้วมบีรกิารหรอืแพลตฟอร์มอืน่ ๆ  ในการน�าเสนอสนิค้าและบรกิารประเภทเดยีวกนันีอ้กีหรอืไม่
 ผู้วิจัยต้องการให้สิ่งที่ได้จากการวิจัยนี้เป็นบทเรียนในการท�าวิจัยที่ดีข้ึนต่อไปในอนาคต ทั้งในด้าน
การศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการเปิดรับ การสื่อสารการตลาดดิจิทัลบนแฟนเพจเฟซึ่บุ�ก และการผลิต
เนื้อหาในการสื่อสารการตลาดดิจิทัลบนแฟนเพจเฟซึ่บุ�ก ในกลุ่มธุรกิจรับเหมาก่อสร้างซ่ึึ่งยังไม่มีผู้ท่ีศึกษา
มากนกัในการวิจยัระดับสูง แต่กลับมคีวามหลากหลาย ให้แง่มุมท่ีน่าสนใจ และเชือ่มโยงไปถึงสาขาอืน่ ๆ  ได้ 
โดยผู้วิจัยเชือ่ว่าการวิจัยครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาค้นคว้าในด้านการตลาดดิจิทัลต่อไปในอนาคต
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