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บทคัดย่อ 
 

การค้นคว้าอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสั ่งอาหารออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การศึกษาครั้งนี้คือพนักงานบริษัทเอกชนที่ทำงานภายในตึกช้าง เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร  จำนวน 200 

คน โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 

จากการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่าปัจจัยที่มีผลมากที่สุดต่อการตัดสินใจใช้

บริการสั่งอาหารออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน ของพนักงานบริษัทเอกชนที่ทำงานภายในตึกช้าง เ ขตจตุจักร 

กรุงเทพมหานคร คือ ปัจจัยด้านกระบวนการ (process) รองลงมา คือ ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้าน

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence), ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place), ปัจจัยด้านบุคคล 

(People), ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตามลำดับ 

 
 
คำสำคัญ : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด, แอปพลิเคชันสั่งอาหารออนไลน์ 
 
 
 
 
 
 
 

 
1 บทความนี้เป็นสว่นหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสั่งอาหารออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัของพนักงานบริษัทเอกชนทีท่ำงาน
ภายในตกึช้าง เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร 
2 นักศกึษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโท หลักสตูรทวิปรญิญาโททางรฐัประศาสนศาสตร์และบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลยัรามคำแหง 
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Abstract 

The purpose of this Independent study was to study demographic factors and marketing mix factors 

(7Ps) affecting customer’s use application for order food online of the employee at Elephant building, 

Chatujak, Bangkok. The sample of this study was 200 customer who have used the application for order 

food online by questionnaire for collect data. 

In terms of marketing mix factors (7Ps), overall factor affecting customers’ use application for 

order food online of the employee at Elephant building, Chatujak, Bangkok, Process as highest as Price, 

Physical Evidence, Place, People, Product and Promotion  

Keyword: Marketing mix, application for order food online. 
 

บทน ำ 

กรุงเทพฯ เมืองหลวงของประเทศและเป็น “มหานคร” ท่ีเป็นศูนยก์ลางความเจริญทุกดา้น ทั้งการ

ปกครอง การศึกษา การคมนาคมขนส่งและความเจริญของประเทศ ส่งผลใหก้รุงเทพมหานครเป็นเมือง

เศรษฐกิจหลกัของประเทศไทย มีพื้นท่ีทั้งหมด 1,568,737 ตารางกิโลเมตร เป็นจงัหวดัท่ีใหญ่เป็นอนัดบัท่ี 68 

ของไทย เป็นเมืองท่ีกวา้งท่ีสุดของโลก เป็นเมืองท่ีใหญ่เป็นอนัดบัท่ี 73 ของโลก และเป็นเมืองหลวงท่ีมี

พื้นท่ีกวา้งเป็นอนัดบั 4 ของภูมิภาคอาเซียน โดยมีผูบ้ริโภคหรือประชากรรวมในกรุงเทพมหานครในปี พ.ศ. 

2561 รวมทั้งส้ิน 5,676,648 คน และมีความหนาแน่นต่อพื้นท่ีเป็น 3,619 คนต่อตารางกิโลเมตร 

  จากการเติบโตทางเศรษฐกิจและการคมนาคมส่งผลให้เกิดการจา้งงาน และเกิดความหนาแน่นของ
ประชากรท่ีมากขึ้น ตามความคาดการณ์ของกองยทุธศาสตร์บริหารจดัการ กรุงเทพมหานคร  ท่ีคาดการณ์ว่า
วา่ในปี พ.ศ. 2565 ประชากรในกรุงเทพมหานครจะมีจ านวนประมาณ 85,000,000 คน  

นอกจากประชากรท่ีคาดการณ์เพิ่มมากขึ้นแลว้ บริการต่างๆ ท่ีเอ้ือต่อการเพิ่มความสะดวกสบาย
ให้แก่ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครก็เพิ่มมากขึ้นเช่นกนั ดงัเช่นบริการ food delivery ต่างๆ ทั้ง
ผา่นทางร้านอาหารโดยตรง ผา่นบริการส่งอ่ืนๆ หรือแมก้ระทัง่ผา่นแอปพลิเคชนัต่างๆ เช่น Grab food, Food 
panda, Line man, Get (Go-jek) เป็นตน้ ซ่ึงทั้ง 4 แอปพลิเคชันน้ีต่างมีรูปแบบการใช้งานคลา้ยๆกัน แต่จะ
แตกต่างกนัท่ีค่าบริการ และจ านวนร้านอาหาร 

จากขอ้มูลศูนยว์ิจยักสิกรไทย พบว่า มูลค่าของตลาดสั่งอาหารออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันในปีท่ี
ผ่านมามีมูลค่า 33,000-35,000 ล้านบาท เติบโต 14% และมีแนวโน้มจะเติบโตอย่างต่อเน่ืองทุกปี จาก
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พฤติกรรมของคนไทยท่ีอยากกินของอร่อยแต่รักสบายไม่อยากออกไปซ้ือเองมากขึ้ น ประกอบกับ
สถานการณ์โควิด-19 ยิง่ส่งผลใหค้นไทยหนัมาสั่งอาหารผา่นแอปพลิเคชนัมากขึ้นเช่นกนั 

จากผลส ารวจการใช้บริการ “Online Food Delivery ของคนไทย” ระหว่างวนัท่ี    5 - 15 มีนาคม 
2563 ของ ETDA ท่ีส ารวจคนไทย 376 คน พบว่าในสถานการณ์โควิด-19 ในช่วงท่ีรัฐบาลยงัไม่ประกาศให้
ร้านอาหารขายอาหารเฉพาะน ากลบัเท่านั้น คนไทยสั่งอาหารออนไลน์เพราะกลวัโควิด-19 เฉล่ียรวมกนัมาก
ถึง 33.96% นอกจากน้ี ยงัมีเหตุผลหลกัคนไทยนิยมสั่งอาหารออนไลน์คือ ไม่อยากเดินทางไปกินท่ีร้านเอง
มากถึง 80.37% รองลงมา ไดแ้ก่ ไม่อยากเสียเวลาไปนัง่ต่อคิวถึง 57.63% และสั่งอาหารผ่านแอปพลิเคชนัมี
ส่วนลดและโปรโมชัน่โคด้ต่างๆ  47.04% 

ส าหรับแอปพลิเคชนัยอดนิยมสั่งอาหารออนไลน์ของคนไทยส่วนใหญ่ยงัเป็นแอปท่ีเป็นตวักลางสั่ง
อาหาร เช่น Grab Food, Line Man, Food Panda และ Get Food มากถึง 88.47% รองลงมา ไดแ้ก่ แอปโดยตรง
ของร้านอาหาร 62.93% และท่ีน่าสนใจคือคนไทยยงันิยมสั่งอาหารผ่านโซเชียลมีเดียของร้าน เช่น เฟซบุ๊ก 
แชต ไอจี และไลน์ ตามร้านคา้ท่ีมีบริการพร้อมส่งมากถึง 13.08% 

และส ารวจร้านอาหารพบว่าในปี 2019 ประเทศไทยมีร้านอาหารเปิดใหม่มากถึง 70,149 ร้าน คิด
เป็นการเติบโตจากปี 2018 มากถึง 97% และเขตในกรุงเทพมหานครท่ีมีร้านอาหารมากท่ีสุด คือ 1. จตุจกัร: 
1,400 ร้าน, 2. ปทุมวนั: 1,200 ร้าน, 3. วฒันา: 1,110 ร้าน, 4. บางกะปิ: 1,000 ร้าน และ 5. ประเวศ: 950 ร้าน 

จากการส ารวจขา้งตน้พบว่า Gen Y คือกลุ่มคนท่ีมีช่วงอายุ 21-37 ปี และ Gen X คือกลุ่มคนท่ีมีช่วง
อายุ 38-53 ปี เป็นกลุ่มคนท่ีมีจ านวนการใช้บริการสั่งอาหารออนไลน์มากท่ีสุด รองมาคือ ซ่ึงเป็นกลุ่ม
คนท างาน และจะเห็นได้ว่าช่วงเวลาท่ีมีคนใช้บริการมากท่ีสุด คือ ช่วงเวลา 11.00-13.00 น. ซ่ึงสามารถ
อนุมานไดว้่ากลุ่มคนอายุ 21-53 ปี เป็นกลุ่มคนในช่วงวยัท างาน และมีการใชบ้ริการในช่วงเวลางาน และมี
ยอดการสั่งซ้ือสูง จึงเป็นสาเหตุว่าท าไม, ส่ิงใดหรือปัจจยัใดท่ีมีผลท าให้กลุ่มคนวยัท างานใช้บริการสั่ง
อาหารออนไลน์เป็นจ านวนมาก, มีปริมาณการใชบ้ริการต่อสัปดาห์มากนอ้ยเพียงใด และแอปพลิเคชนัใดท่ี
ไดรั้บความนิยมสูงสุด เพราะเหตุใด 
วัตถุประสงค์  

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสั่งอาหารออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั ของพนกังาน
บริษทัเอกชนตึกชา้ง เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใดบา้งท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสั่งอาหาร
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัของพนกังานบริษทัเอกชนตึกชา้ง เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร  
แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 

1. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกบับุคคล เช่น 

เพศ อาย ุสถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึงความ
เป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบัน ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ี
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ลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัท่ีมีสาเหตุมาจากความแตกต่าง
ทางดา้นประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลนัน่เอง (วชิรวชัร งามละม่อม, 2558)  

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ  ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นเกณฑ์ท่ีเหมาะสม ไดรั้บความนิยมท่ีมกัใช้ในการจดักลุ่มลูกคา้ ผูบ้ริโภค การ
แบ่งตลาด เน่ืองจากตวัแปรด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีช่วยบ่งช้ีตลาด เป้าหมายได้อย่าง
ชดัเจน และเป็นตวัช้ีวดัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความง่าย ชดัเจน และสะดวกต่อการตดักลุ่ม ดงัน้ี (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ, 2538, น. 41-42)  

2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกเพื่อการเสาะหาการ

ซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ การบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าผลิตภณัฑ์ หรือบริการ
ดังกล่าวจะตอบสนองต่อความต้องการ (Schiffman and Kanuk, 1994) แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consume Behavior Model) คือ แบบจ าลองท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงแรงจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
โดยเร่ิมจากเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ให้เกิดความตอ้งการ (Need) 
และเม่ือส่ิงกระตุน้ผ่านกระบวนการความรู้สึกหรือความคิดของผูบ้ริโภคท่ีเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้ายไม่
สามารถคาดการณ์ได้ว่าผูบ้ริโภคตอ้งการส่ิงใด เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะได้รับอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆซ่ึงจะ
ส่งผลให ้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision)  

3. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
การตดัสินใจเป็นกระบวนการประเมินผลเก่ียวกบัทางเลือก หรือตวัเลือกท่ีจะน าไปสู่

การบรรลุเป้าหมาย ซ่ึง Kotler และ Keller (Kotler and Keller, 2012 หน้า 189) ได้อธิบาย กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นล าดบัแรกในกระบวนการ การตดัสินใจ
ซ้ือ การท่ีผูบ้ริโภครับรู้ปัญหาหรือถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการไม่ว่าจะเป็นส่ิงกระตุ้น ภายในหรือ
ภายนอกร่างกายก็ตาม นกัการตลาดจะตอ้งหาส่ิงท่ีจะใชเ้พื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้เพื่อ
น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ  

2. การคน้หาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้ จะมีการ
คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผลิตภัณฑท่ี์ตอ้งการสถานท่ีจดัจ าหน่าย โดย แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคมกั
ใช้คือ ขอ้มูลจากบุคคล เช่น เพื่อน ครอบครัว ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อ  ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด แหล่งการคา้ 
แหล่งสาธารณะ และแหล่งการทดลอง  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) ผูบ้ริโภคจะมีการก าหนดความ
ตอ้งการของตวัเองขึ้นมาเพื่อพิจารณาลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ์น าขอ้มูลท่ีได้รับมา เปรียบเทียบ ขอ้ดี
ขอ้เสียของแต่ละผลิตภณัฑโ์ดยความเช่ือถือและทศันคติต่อตราสินคา้ต่างๆจะเขา้มาเก่ียวขอ้งก่อนตดัสินใจ
เลือกผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด  
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4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผ่านขั้นของการประเมินทางเลือกต่างๆ 
แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตราสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจ จะซ้ือ นัน่คือผูบ้ริโภค
จะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ขึ้น แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงอาจมีปัจจยัอ่ืนมากระทบท าให้เกิด
การเปล่ียนแปลงการตดัสินใจซ้ือ เช่น ทศันคติของคนรอบขา้ง  

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) เ ม่ือผู ้บริโภคได้ตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑห์รือบริการไปแลว้ จะตอ้งมีการตรวจสอบความถึงพอใจหลงัการซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภค จะเปรียบเทียบ
คุณค่าท่ีไดรั้บจากส่ิงท่ีเกิดขึ้นจริงกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั ถา้ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัไว ้
ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจซ่ึงน าไปสู่การซ้ือซ ้าหรือการบอกต่อ  

4. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ (255,80-81) กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 

ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจการจดัหา 
การใช้ หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009, 616) 
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ และเป็น 
คุณค่าทั้งหมดท่ีลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการคุ ้มกับ เงินท่ีจ่ายไป 
(Armstrong and Kotler, 2009, 616)  

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ 
ต่อตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการ  หรือเพื่อเตือนความ
ทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, 
Walker and Stanton, 2007, 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบั ผูซ้ื้อเพื่อสร้าง
ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสาร อาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non Personal Selling)  

4. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง  ซ่ึง 
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้ และบริการ จากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัท่ีน า
ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
 

5. ดา้นบุคคล หรือบุคลากร (People) หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ 
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ใหแ้ก่องคก์รต่างๆ ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง 
พนกังานทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรนบัไดว้่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั เน่ืองจาก
เป็นผูค้ิด วางแผน และปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองคก์รใหเ้ป็นไปในทิศทางท่ีวางกลยทุธ์ไว  ้ 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถ 
สัมผสัได้จากการเลือกใช้สินคา้หรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น  และมี
คุณภาพ ส่ิงเหล่าน้ีจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางดา้นการบริการท่ีควรจะตอ้งสร้าง
คุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้ลกัษณะทางกายภาพ
ท่ีลูกคา้ใหค้วามพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน  

7. ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการ 
และงาน ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว 
โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรมตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององคก์ร  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กรอบแนวคิดกำรวิจัย 
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ตัวแปรต้น / ตัวแปรอิสระ                                                               ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

1. ปัจจยัลกัษณะประชำกรศำสตร์ 

- เพศ   - อาย ุ 

- รายได ้ - ระดบัการศึกษา  

- สถานภาพการสมรส 

2. ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด  
- ด้านผลิตภัณฑ์/การบริการ  
- ด้านราคา  
- ด้านช่องทางการจัดจาหน่าย  
- ด้านการส่งเสริมการตลาด  
- ด้านบุคลากร  
- ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ  
- ด้านกระบวนการ  
 
3. พฤติกรรมกำรใช้บริกำรส่ังอำหำรออนไลน์

ผ่ำนแอปพลเิคชัน  

- ความถ่ีในการใชบ้ริการสั่งอาหาร  

- ม้ือท่ีนิยมใชบ้ริการสั่งอาหาร  

- สถานท่ีนิยมใชเ้พื่อรับประทานอาหาร  

- วนัท่ีนิยมสั่งอาหารบ่อยท่ีสุด 

การตัดสินใจซื้ออาหารออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชัน  
- การรับรู้ปัญหา  
- การรวมรวมข้อมูล  
- การประเมินทางเลือก  
- การตัดสินใจ  
- การประเมินหลังการตัดสินใจ  
- เหตุผลในการส่ังอาหารออนไลน์ 
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 การวิจยัน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยเก็บผลส ารวจจากพนกังานบริษทัเอกชน ตึกชา้ง เขตจตุจกัร 
กรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพล ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ (Physical Evidence) 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  และปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต้่อเดือน 
ประชำกรและตัวอย่ำง 

ประชากร และและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษามีดงัน้ี ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 

พนักงานบริษทัพนักงานบริษทัเอกชน ท่ีท างานอยู่ตึกช้าง เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร โดยในตึกช้าง

ประกอบไปดว้ยบ.เอกชน, ธนาคาร, ท่ีท าการไปรษณีย ์และพนกังานโรงแรมของตึกชา้ง และเม่ือส ารวจกลุ่ม

ตวัอยา่งแลว้พบวา่พนกังานท่ีท างานในตึกชา้งมีประมาณ 200 คนต่อวนั 

จากการค านวณกลุ่มตัวอย่างท่ีได้ คือ 133.34 คน ซ่ึงเม่ือทางผูว้ิจัยจึงเลือกเก็บตัวอย่างจากกลุ่ม

ตวัอยา่ง 200 คน ซ่ึงมากกวา่ค่าท่ีไดจ้ากการค านวณ 

เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 การเก็บขอ้มูลในการวิจยัเชิงส ารวจคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดใ้ช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั โดย

สามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี  

 ส่วนท่ี  1  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบเลือก

ค าตอบเพียงค าตอบเดียว (Multiple Choice Question) 

ส่วนท่ี  2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการสั่งอาหารออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั 

ส่วนท่ี  3  เป็นแบบสอบถามความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจเลือกสั่งอาหารผ่านทางแอปพลิเคชนั แบบสอบถามเป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 

(Rating Scale Questionnaire) 

ส่วนท่ี 4 ข้อมูลการตัดสินใจใช้บริการส่ังอาหารออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน (Decisions Making)    

 
กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

ผูวิ้จยัไดใ้ชเ้ทคนิคการวิจยัเชิงปริมาณเพื่อทดสอบสมมติฐานทั้ง 2 ขอ้ โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
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1. วิเคราะห์ขอ้มูลพื้นฐานเบ้ืองตน้เพื่อให้ทราบลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างส่วนสถิติพรรณนา
ผูว้ิจยัจะวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อหาค่าพื้นฐาน ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percent) 
ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. วิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยั (Factor Analysis) เพื่อทดสอบความพึงพอใจของพนักงานท่ี
ท างานบริษทัท่ีตึกชา้ง เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร ดว้ยการวิเคราะห์โดยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อ
หาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
 
สรุปและอภิปรายผล 
   ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดร้วมต่อเดือน 
สถานภาพการสมรส มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของพนักงาน
บริษทัเอกชน ตึกชา้ง เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของ

พนักงานบริษทัเอกชน ตึกช้าง เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร  มีความถ่ี, ค่าใช้จ่าย, ม้ืออาหาร, สถานท่ีใช้

บริการ, วนัท่ีใชบ้ริการแตกต่างกนั 

เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความพึงพอใจ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

7 Ps แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมุติฐานการวิจยั โดยมีความพึงพอใจมาก

ท่ีสุดในการใชบ้ริการเหตุผลแอปพลิเคชนัใชง้านง่าย 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะทั่วไป 

1. การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ ของพนักงานบริษัทเอกชน ตึกช้าง เขตจตุจักร กรุงเทพ ได้ท าการศึกษาเฉพาะพนักงาน
บริษทัเอกชน ตึกช้าง เขตจตุจกัร กรุงเทพ ซ่ึงท าให้ไม่สามารถวดัผล และลงรายละเอียดถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ืออาหารผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคไดท้ัว่ถึง ดงันั้น การท าวิจยัในคร้ังต่อไป
ควรท่ีจะมีการศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของพื้นท่ีภูมิภาคต่างๆ ดว้ย ทั้งน้ีเพื่อท่ีจะไดมี้การเปรียบเทียบระหว่าง
ผูบ้ริโภคในแต่ละภูมิภาคนั้นๆ เพื่อจะได้ทราบถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์อยา่งไร 

2. ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงปัจจัยท่ีมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ เพื่อผูป้ระกอบการจะไดน้ าขอ้มูลมาวิเคราะห์และพฒันากระบวนการขาย กลยุทธ์
ต่างๆ ท่ีสามารถเป็นตวัจูงใจ และรักษาความภกัดีต่อการซ้ืออาหารผ่านช่องทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ใน
อนาคตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ รวมถึงช่วยในเร่ืองของการขยายฐานลูกคา้อีกดว้ย 
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ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ในการท าการวิจยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาถึงรายละเอียดของกลุ่มประชากรท่ีไม่เคย

ได้ใช้บริการซ้ืออาหารผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ โดยอาจจะใช้วิธีการสอบถามขอ้มูลผ่านทางการ
สัมภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือแบบกลุ่ม เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดรั้บมาประยุกตใ์ชก้บัธุรกิจออนไลน์ในคร้ังต่อไป 

2. ควรศึกษาให้ละเอียดมากกว่าน้ีในส่วนของกลุ่มตัวอย่างท่ีจะศึกษา เช่น ศึกษา
เฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y หรือ Gen X หรือเลือกศึกษาประชากรในจงัหวดัอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะไดเ้ห็นถึงความ
แตกต่างหรือเหมือนกันอย่างไร เป็นต้น การก าหนดขอบเขตของกลุ่มตัวอย่างให้ละเอียดจะท าให้มี
ประโยชน์ต่อกลุ่มธุรกิจหรือเจา้ของกิจการใหส้ามารถเขา้ใจไดถึ้งความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ไดม้ากยิง่ขึ้น 

3. ในส่วนของปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด อาจจะมีการประชาสัมพนัธ์หรือ
การส่ือสารกับผูบ้ริโภคหากท าการประชาสัมพนัธ์ หรือโปรโมทสินคา้ของทางแอพพลิเคชั่นเยอะบ่อย
เกินไป อาจเป็นสาเหตุใหผู้บ้ริโภคเกิดความร าคาญและเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อแอพพลิเคชัน่นั้นในท่ีสุด 
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ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker and Stanton, 2007, 677) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคชาวไทยต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊ค, เขมขวญั สุดดี.  
(2557)  

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
(E-Marketplace), สุณิสา ตรงจิตร์. (2559) 
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กรุงเทพมหานคร, สุดารัตน์ สิริมหาวงศ,์ สุวนนัท ์คงใหม่ และ ฐิติพร สาราญศาสตร์. (2560) 
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การท าการตลาดตามรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้ธุรกิจเดลิเวอร่ีอาหาร
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