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บทคัดยอ 
 การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา การตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษามาจากประชากรที่เปนผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ทั้งเพศชายและเพศหญิง โดยใชวิธีการดําเนินการวิจัยจากลุมตัวอยางดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบกลุม โดยแบง
ประชากรตามเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร ใชแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล ตัวแปรตนคือ สวนประสมทางการตลาด 7Ps  ปจจัยความเช่ือมั่นผูบริโภค (Consumer Confidence)
และรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ตัวแปรตามคือ การตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในการวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอางอิงใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 
 ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของสวนประสมทางการตลาด 7Ps มาก
ที่สุดในการตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนและรองลงมาคือ ทฤษฎีของรูปแบบการดําเนิน
ชีวิต (Lifestyle) และปจจัยความเช่ือมั่นผูบริโภค (Consumer Confidence) ตามลําดับอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติทีร่ะดับ 0.05 
 
คําสําคัญ: สวนประสมทางการตลาด 7Ps, ปจจัยความเช่ือมั่นผูบริโภค, รูปแบบการดําเนินชีวิต, การตัดสินใจซื้อ 
 
ABSTRACT 

The objective of this report is to study customer behavior online food delivery 
application in Bangkok. Sampling group was from customers in Bangkok both men and 
women using Cluster sampling. Divided population by district and sent our survey for 400 
copies to collect data. Independent variables are Marketing Mix ‘7Ps, Consumer Confidence 
and Lifestyle. Dependent variables are their decision to buy food from online application. 
On analysis we use descriptive statistics which are percentage, average and standard 
deviation and Inferential statistics using multivariate regression analysis. 

The study shows that factors that dominant impact to customer’s decision on buying 
food from online application from sample survey is Marketing Mix ‘7Ps followed by their 
lifestyle and Consumer Confidence where statistical significance at 0.05. 

 
Keywords: Marketing Mix 7Ps, Consumer Confidence, Lifestyle, Decision-Making. 
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บทนํา 
การดําเนินธุรกิจในปจจุบันมีการปรับเปลี่ยนที่รวดเร็วผูดําเนินธุรกิจจึงตองปรับตัวและพรอมรับมอือยู

เสมอ โดยเฉพาะยุคดิจิทัล (Digital) ที่ผูคนตางใหความสนใจและใชประโยชนจากระบบดิจิทัล (Digital) ได
อยางไรขีดจํากัด ผูประกอบการจึงตองปรับตัวใหเทาทันหรือมากกวาเพื่อเสนอสิ่งที่ผูบริโภคตองการหรอืคาดวา
จะตองการในอนาคตไดอยางแมนยําและมีประสิทธิภาพ ในป 2560 คือ การซื้อสินคาออนไลน (Online) 
ขอมูลจาก กระทรวงดิจิทัล (Digital) เพื่อเศรษฐกิจและสังคม (ETDA) ไดกลาววากิจกรรมที่ผูบริโภคชาวไทย
นิยมมากข้ึน ติด 1 ใน 5 กิจกรรมยอดฮิตของผูใชอินเทอรเน็ต (Internet) คือ การใชโซเชียลมีเดีย (Social 
Media) ถึงรอยละ 86จากขอมูลแสดงใหเห็นวาผูบริโภคชาวไทยเปดรับระบบดิจิทัล (Digital) และยังสงผล
อยางมากตอระบบเศรษฐกิจของไทยในหลายอุตสาหกรรม ดิจิทัล (Digital) ไดกลายเปนแรงขับเคลื่อนใหธุรกิจ
ของไทยเติบโตและสรางความเช่ือมั่นใหกับผูบริโภคที่มีตอธุรกิจมากย่ิงข้ึนอันสงผลตอการซื้อขายมหาศาลใน
ระบบดิจิทัล (Digital) หรือออนไลน (Online) จากขอมูลของมูลคาตามลักษณะทางธุรกิจสะทอนใหเห็นวา
อิทธิพลของดิจิทัล (Digital) (ที่ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูโภคน้ันไดกลายเปนแรงขับเคลื่อนมหาศาลที่แฝง
ผานผูบริโภคสูภาคธุรกิจที่มา: https://www.etda.or.th/content/thailand-internet-user-profile-2017-
and-value-of-e-commerce-survey-in-thailand-2017l-press-conference.html) 

จากที่มาและความสําคัญของปญหาแสดงใหเห็นถึงความสําคัญของเทคโนโลยีและการตอบรับของ
ผูบริโภคดานธุรกิจสินคาบริโภคออนไลน (Online) ผูจัดทําจึงทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการซื้ออาหาร
ผานทาง Application (แอพพลิเคช่ัน) ออนไลน (Online) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อใหองคกรหรือ
ธุรกิจที่เกี่ยวของสามารถนําผลไปประยุกต พัฒนาเพื่อวางแผนกลยุทธในการทําธุรกิจไดอยางเหมาะสมตอไป 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน. (2541). ไดใหความหมายวา สวนผสมทาง
การตลาด 7P ถือวาเปนแนวคิดสําหรับการประกอบการดําเนินธุรกิจดิจิทัล (Digital) เพราะประกอบไปดวย
ความสําคัญ 7 ขออันกลาวถึง 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของ
มนุษย 2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเลขที่แสดงมูลคาผลิตภัณฑ 3. ดานชองทางการ
จัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกผูบริโภค
เกิดความรูสึกประทับใจ 4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงที่สําคัญในการ
ติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมของ
ผูบริโภค 5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา
แบบใกลชิดสรางความสนิทสนมเกิดความประทับใจที่แตกตางเหนือคูแขงขัน 6. ดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม 7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมนําเสนอ
ใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

Moorman, Deshpande & Zaltman (1992) ปจจัยความเช่ือมั่นผูบริโภค (Consumer 
Confidence) ไดใหคําจํากัดความของความเช่ือมั่นวา ความเช่ือมั่น คือ ความเต็มใจที่จะวางใจตอหุนสวนการ
แลกเปลี่ยน ของคนคนหน่ึงดวยความเช่ือมั่นซึ่งมีกรอบแนวคิด คือการรับรูวาผูบริโภคตองมีความเช่ือมั่นตอ
องคกร ธุรกิจดวยความสนใจอยางที่สุดในระหวางการใชบริการอยูน้ัน ความเช่ือมั่นจะปรากฏเมื่อผูบริโภค 
พิจารณาผูใหบริการที่เปนทางเลือก 2 ประการ คือความนาเช่ือถือและมีความซื่อสัตย และยังกลาวไววา พันธะ
สัญญา (Commitment) ถูกกําหนดข้ึนมาเพื่อใชในการรักษาคุณคาของความสัมพันธกับลูกคา ดังน้ันผูดําเนิน
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ธุรกิจจึงตองสรางความเช่ือมั่นผูบริโภค (Consumer Confidence) ใหเกิดในใจของผูบริโภคใหไดและย่ังยืน
เพื่อสืบตอความเช่ือมั่นผูบริโภค (Consumer Confidence) น้ันตอไป 

Solomon (1996) กลาววา รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) น้ันสามารถทําใหเห็นถึงคานิยมใน
การดําเนินชีวิตผานรูปแบบการจับจายใชสอย และคนน้ันเปนสัตวสังคมที่จะมีการใชชีวิตอยูรวมกันทํากิจกรรม
ตางๆ และสิ่งที่ชอบคลายๆ กันและเลือกที่จะซื้อของที่คลายกัน ซึ่งน่ันเปนโอกาสของนักการตลาดที่จะนํา
ขอมูลในจุดน้ีมาใชในการวางแผนกลยุทธในการขาย หรือผลิตสินคาใหตรงกับความตองการ และลักษณะของ
กลุมลูกคา 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 53-55)ไดกลาวถึง พฤติกรรมซื้อ คือ การตัดสินใจ (Decision Making) ที่
หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึงจากทางเลือกหรือขอสรุปตางๆที่มีอยูมากกวาหน่ึง 
ซึ่งผูบริโภคจําเปนตองตัดสินใจในทางเลือกทางใดทางหน่ึงของสินคาและบริการอยูเสมอ โดยที่เขาจะเลือก
สินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการที่สําคัญและอยู
ภายในจิตใจของผูบริโภคที่ธุรกิจตองสรางไวในใจผูบริโภคใหไดมากที่สุด 
 
                      ตัวแปรตน                                          ตัวแปรตาม 

 
 

 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิด 
 
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 สวนประสมทางการตลาด 7Ps มีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซื้ออาหารผานทาง
แอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานคร         

สมมติฐานที่ 2 ความเช่ือมั่นผูบริโภค (ConsumerConfidence) มีอิทธิพลตอกระบวนการการ
ตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานคร             

สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารผานทาง
แอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรในกรุงเทพมหานคร         
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

การศึกษาในครั้งน้ี มีวัตถุประสงคดังตอไปน้ีคือ 
1. เพื่อศึกษาเครื่องมือสวนประสมทางการตลาดรูปแบบ 7Ps ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหาร

ผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน  
2. เพื่อศึกษาดานความเช่ือมั่นผูบริโภค (Consumer Confidence) ตอการตัดสินใจซื้ออาหารผาน

ทางแอพพลิเคช่ันออนไลน   

1. สวนประสมทางการตลาด 7Ps 
2. ปจจัยความเช่ือมั่นผูบริโภค(Consumer 
Confidence) 
3. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 

การตัดสินใจซื้ออาหารผานทาง 
แอพพลเิคช่ันออนไลน 

ของผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร 
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3. เพื่อศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารผานทาง
แอพพลิเคช่ันออนไลน  
 
ขอบเขตการวิจัย 

ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวยแบบสอบถามที่
สรางข้ึนและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังน้ีคือ 

1. ประชากรที่ใชศึกษา คือ ผูที่ประกอบอาชีพในยานธุรกิจในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุต้ังแต 23 ป
ข้ึนไป เน่ืองจากมีอํานาจซื้อและอยูในชวงอายุของการใชดิจิตอลมากที่สุดของผูบริโภคชาวไทย (ETDA, ETDA 
เผยผลสํารวจพฤติกรรมใชอินเทอรเน็ตและมูลคาอีคอมเมิรซ โชวความพรอมไทยกาวข้ึนเปนเจาอีคอมเมิรซ
อาเซียน, 2560: ออนไลน) 

2. กลุมตัวอยางที่ใชศึกษาเลือกจากประชากร โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบกลุม (Cluster Sampling) 
หรือ (Area Sampling) คือ วิธีการสุมโดยใชความนาจะเปน (Probability Sampling) (นงลักษณ วิรัชชัย, 
2543) และใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 คนโดยใชตารางสําเร็จรูปของ Yamane(1967) ในการคัดเลือกกลุม
ตัวอยาง 

3. ตัวแปรที่เกี่ยวของกับการศึกษา ประกอบดวย ตัวแปรตน คือ 1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
7Ps 2. ปจจัยความเช่ือมั่นผูบริโภค (Consumer Confidence) 3. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ตัว
แปรตาม คือ กระบวนการการตัดสินใจซือ้อาหารผานแอพพลิเคช่ันออนไลนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

4. ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มต้ังแต เดือน กุมภาพันธ 2561 ถึง ตุลาคม 2561 
 
วิธีดําเนินการวิจัย  

ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวยแบบสอบถามที่
สรางข้ึนและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไดดังน้ี 

1. ประชากรที่ใชศึกษา คือผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและเพศหญิง 
2. กลุมตัวอยางที่ใชศึกษากําหนดขนาดตัวอยางจากตารางสําเร็จรูปใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกลุม ซึ่ง

เปนการสุมแบบโดยใชความนาจะเปนจํานวน 400 ชุด ซึ่งจํานวนน้ีไดจากการใชตารางสําเร็จรูปของ Yamane 
(1967)  

3. การเก็บรวบรวมขอมูลใชแบบสอบถาม ที่ผานการทดสอบความนาเช่ือถือโดย pre-test จํานวน 
40 ไดคา Cronbach Alpha 0.993 และทดสอบความเที่ยงตรงโดยผูทรงคุณวุฒิและจัดแบงตัวอยางเปนกลุม
ยอยโดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกลุม แบงประชากรตามเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร จํานวน 50 เขต และเลือก
ตัวอยางของแตละกลุมโดยใชวิธีแบบสุม โดยใชความนาจะเปน ไดจํานวน 4 เขต จากการจัดสัดสวนตัวอยาง
ตามเขตพื้นที่ดังน้ี 

3.1 เขตหวยขวาง 100 ชุด 
3.2 เขตลาดพราว 100 ชุด 
3.3 เขตคลองเตย 100 ชุด 
3.4 เขตวัฒนา      100 ชุด 
การเลือกตัวอยางของแตละกลุมโดยใชวิธีการสุมแบบความนาจะเปนที่(1) เขตหวยขวาง(2) เขต

ลาดพราว (3) เขตคลองเตย(4) เขตวัฒนา เขตละ 100 ชุด เน่ืองจากทั้ง 4เขต เปนยานธุรกิจและมีประชากร
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กลุมเปาหมายที่ใชเทคโนโลยีในชีวิตประจําวัน จึงมีแนวโนมสูงที่เปนผูมีประสบการณการใชแอพพลิเคช่ัน
ออนไลนในการสั่งอาหาร 

4. สถิติที่ใชในการวิจัย คือ วิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอางอิงใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางจํานวนดังกลาวโดยใชตารางของ Yamane (1967) ที่ระดับความ
เช่ือมั่นรอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนที่ระดับรอยละ±5 ซึ่งตัวอยางที่ไดน้ัน ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุม
ตัวอยางแบบ 
 
ผลการวิจัย  

จากผลการศึกษา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20 – 30 ป มีรายไดสวนใหญ 
10,001  - 20,000 บาท การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพสวนใหญพนักงานหรือลูกจางเอกชนมี
ความถ่ีในการซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนโดยเฉลี่ยชวง 1 เดือนที่ผานมาจํานวน 7-10 ครั้งตอ
เดือน เน่ืองจากสะดวกตอการดําเนินชีวิตมากที่สุด  โดยชองทางการสื่อสารผานทางเว็บไซตอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อมากที่สุดและเมื่อพูดถึงอาหารทางแอพพลิเคช่ันออนไลนนึกถึงอาหารฟาสตฟูตมากที่สุด 

จากผลการศึกษาในดานสวนประสมทางการตลาด7Psแสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นโดยรวมตอสวนประสมทางการตลาด7Psในระดับมาก มีคาเฉลี่ยที่ 3.77  โดยเมื่อพิจารณาอยาง
ละเอียดพบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยมากที่สุด คือ โดยผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยมากที่สุดคือ การใช
สื่อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (สื่อออนไลน) ทําใหทานตัดสินใจใชบริการไดงายข้ึน(คาเฉลี่ยเทากับ 4.02) ความ
แมนยําในการจัดสงตาม Location ของผูสั่งมีผลตอการตัดสินใจในการซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ัน
ออนไลน (คาเฉลี่ยเทากับ 4.01)การบริการของพนักงานจัดสง มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารผานทาง
แอพพลิเคช่ันออนไลน(คาเฉลี่ยเทากับ 3.99)การบริการของพนักงานรับ Order มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหาร
ผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน(คาเฉลี่ยเทากับ 3.99)สวนลดเพิ่มเติมสําหรับการซื้อผานแอพพลิเคช่ันออนไลน
มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.97) 

จากผลการศึกษาในดานปจจัยความเช่ือมั่นของผูบริโภค (Consumer Confidence) แสดงใหเห็นวา
ผูตอบแบบสอบถามมีความเช่ือมั่นของผูบริโภคในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาอยางละเอียด
พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยมากที่สุดคือการถูกพูดถึง (Comment) ในสื่อโซเชียลมีเดีย เชน Youtube, 
Instargram มีผลตอความเช่ือมั่น ตอคุณภาพในการสั่งอาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน (คาเฉลี่ยเทากับ 
3.99)การแชรในสื่อโซเชียลมีเดีย เชน Youtube, Instargram มีผลตอความสนใจสั่งอาหารผานทาง 
แอพพลิเคช่ันออนไลน (คาเฉลี่ยเทากับ3.93) รีวิวของผูเคยใชบริการมีผลตอความเช่ือมั่นตอคุณภาพในการสั่ง
อาหารผานแอพพลิเคช่ันออนไลน (คาเฉลี่ยเทากับ 3.91) การทําโปรโมช่ันรวมกับแบรนดที่มีช่ือเสียง เชน 
Youtube, Line มีผลตอความสนใจสั่งอาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน(คาเฉลี่ยเทากับ 3.91) 

จากผลการศึกษาในดานปจจัยรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถาม
มีรูปแบบการดําเนินชีวิตในภาพรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ยที่ 3.41 โดยเมื่อพิจารณาอยางละเอียดพบวา
ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยมากที่สุด คือ ทานสนใจหาสวนลดรานอาหารในการสั่งอาหารผานแอพพลิเคช่ัน
ออนไลนเปนประจํา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.61) ทานเลือกซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนเปนประจํา 
(คาเฉลี่ยเทากับ 3.60) ทานสนใจติดตามขาวสารการสั่งซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนเปนประจํา
(คาเฉลี่ยเทากับ 3.50)ทานสนใจรับขอเสนอหรือบริการเสริมของแอพพลิเคช่ันการสั่งอาหารออนไลน (คาเฉลี่ย
เทากับ 3.47 ) 
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ผลการศึกษาตามตารางที่1ในหนาถัดไปน้ันแสดงใหเห็นวาเครื่องมือสวนประสมทางการตลาด 7Ps 
และปจจัยรูปแบบการดําเนินชีวิตที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของ
ประชากรกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05โดยเครือ่งมือสวนประสมทางการตลาด 7Ps 
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน (Sig = .000)และปจจัยรูปแบบการดําเนิน
ชีวิต (Sig = .000) 

เมื่อพิจารณานํ้าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารผาน
ทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานคร พบวา เครื่องมือสวนประสมทางการตลาด 7Ps 
มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานคร 
มากที่สุด (B = .261) รองลงมาคือปจจัยรูปแบบการดําเนินชีวิตสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารผาน
ทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานคร (B = .259)ตามลําดับ 

นอกจากน้ีสัมประสิทธ์ิการกําหนด (R² = 0.201) พบวาตัวแปรอิสระไดแก เครื่องมือสวนประสมทาง
การตลาด 7Ps และปจจัยรูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารผานทาง
แอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานครคิดเปนรอยละ 20.1 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
ตารางที่ 1: ผลการวิเคราะห 

 
 
 

ตัวแปรอิสระ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients  

B Std. Error Beta t Sig. 

เครื่องมือสวนประสมทางการตลาด 7Ps  
ปจจัยความเช่ือมั่นของผูบริโภค 
ปจจัยรปูแบบการดําเนินชีวิต 

.389 .073 .261 5.297 .000 

.097 .056 .082 1.744 .082 

.262 .048 .259 5.439 .000 

R2 = 0.201, F = 34.488, N = 400, p < 0.01 
 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

1. จากการทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 พบวาสวนประสมทางการตลาด 7Ps มีผลตอกระบวนการการ
ตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานคร จากการแปลผลการ
วิเคราะหขอมูลดังกลาวขางตนของกลุมตัวอยางมีความเห็นวาสวนประสมทางการตลาด 7Ps อิทธิพลตอ
กระบวนการการตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานครอยูในระดับ
มากมีคาเฉลี่ยที่ 3.77 ซึ่งสอดคลองตามหลักแนวคิดของทฤษฎี Philip Kotler (2003) ที่กลาวไววาสวนประสม
ทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการเปนการพัฒนาตอยอดมาจากทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 4P เพื่อให
ธุรกิจบริการเปนที่ยอมรับมากย่ิงข้ึน โดยกลุมตัวอยางไดใหความสําคัญกับเรื่องความสุภาพในการใหคําแนะนํา 
รูปแบบสงเสริมการขาย คุณภาพการบริการ ชองทางจัดจําหนายครอบคลุม ราคาคุมคา กระบวนการและ
ความกระตือรือรนในการบริการเปนหลัก แสดงใหเห็นวาสวนประสมทางการตลาด 7Ps ถือเปนเครื่องมือที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมผูบริโภค จึงทําใหสมมุติฐานน้ีเปนที่ยอมรับ นอกจากน้ีผลที่ไดสอดคลองกับ
งานวิจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ทัศนคติ และแรงจูงใจในการทองเที่ยวที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เดินทางไปทองเที่ยวที่ประเทศเกาหลีของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร (2556) โดย สิริภา กิจ
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ประพฤทธ์ิกุล ซึ่งพบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ทัศนคติ และแรงจูงใจ ในการทองเที่ยวมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางไปทองเที่ยวที่ประเทศเกาหลีของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

2. จากการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 พบวาปจจัยความเช่ือมั่นของผูบริโภคไมมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานครแตจากการแปลผลการ
วิเคราะหขอมูลดังกลาวของกลุมตัวอยางมีความเห็นวาปจจัยความเช่ือมั่นของผูบริโภคมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานครอยูในระดับมากที่สุด มี
คาเฉลี่ยที่ 3.92 ซึ่งไมสอดคลองตามหลักแนวคิดของทฤษฎี Parasuraman, Berry &Zeithaml, 1985 ที่ไดให
ความหมายไววา ความเช่ือมั่นผูบริโภค (Consumer Confidence) คือ ความสามารถใหเกิดความเช่ือมั่นให
เกิดข้ึนแกลูกคา ผูใหบริการจะตองมีศักยภาพที่บงบอกวามีความสามารถในการบริการที่ดี เพื่อใหผูรับบริการ
บรรลุวัตถุประสงค โดยกลุมตัวอยางไดใหความสําคัญกับเรื่องความนาเช่ือถือ สินคาและบริการมีคุณภาพดี 
การรักษาสัญญาหรือคําพูด ความปลอดภัยของขอมูล โดยมีสวนที่เพิ่มเติมคือ การรีวิวของผูเคยใชบริการและ
การถูกพูดถึง (Comment) ในสื่อโซเชียลมีเดีย เชน Youtube, Instargram และแสดงใหเห็นวาปจจัยความ
เช่ือมั่นของผูบริโภคมีผลตอกระบวนการตัดสินใจของซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยปจจัยความเช่ือมั่นและความ
ภักดี ที่มีอิท ธิพลตอการ ตัดสินใจใชบริการหางสรรพสินคา  กรณีศึกษาหางสรรพสินคา ช้ันนําใน
กรุงเทพมหานคร (2556) โดย มะลิวัลย แสงสวัสด์ิซึ่งพบวาปจจัยความเช่ือมั่นดานคุณภาพการใหบริการ ดาน
ความไววางใจ ดานภาพลักษณองคการและปจจัยความภักดี ดานพฤติกรรมผูบริโภค ดานความพึงพอใจ มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการหางสรรพสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. จากการทดสอบสมมติฐานขอที่3 พบวาทฤษฎีรูปแบบการดําเนินชีวิตมีผลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานคร จากการแปลผลการวิเคราะหขอมูล
ดังกลาวขางตนของกลุมตัวอยางมีความเห็นวาทฤษฎีรูปแบบการดําเนินชีวิตมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
อาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลน ของประชากรกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยที่ 3.41ซึ่ง
สอดคลองตามหลักแนวคิดของทฤษฎีรูปแบบการดําเนินชีวิต ของAntonides&Raaij, 1998 วาลักษณะ
รูปแบบการดําเนินชีวิตไดถูกสรางข้ึนเปนผลของลักษณะตาง ๆ ของพฤติกรรม และทัศนคติตาง ๆ ทั้งที่มีความ
ขัดแยงและไมแนนอนในชีวิตของแตละบุคคล แบงกลุมตามลักษณะรูปแบบการดําเนินชีวิตไดสามประการ
สําคัญคือกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ในลักษณะกวางๆ โดย
กลุมตัวอยางไดใหความสนใจกับเรื่อง คนหาสวนลด ติดตามขาวสารใหมๆ กระบวนการสั่งOrderและความ
ปลอดภัยของขอมูล และแสดงใหเห็นวารูปแบบการดําเนินชีวิตมีผลตอกระบวนการตัดสนิใจนอกจากน้ีผลที่ได
ยังสอดคลองกับงานวิจัยรูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสถานทีอ่อกกาํลงั 
กายของกลุมผูบริโภคที่เคยใชบริการสถานที่ออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร (2558) โดย วรท แสงสวาง
วัฒนะ ผลการศึกษาพบวา แรงจูงภายใน และแรงจูงใจภายนอก สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสถานที่ออก
กําลังกายของกลุมผูบริโภค ที่เคยใชบริการสถานที่ออกกําลังกาย ในเขตกรุงเทพมหานคร และรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต ดานการแสดงออกทางดานความคิด สงผลตอการสงผลตอการตัดสินใจใชบริการสถานที่ออกกําลัง
กาย ของกลุมผูบริโภคที่เคยใชบริการสถานทออกกําลังกาย ในเขตกรุงเทพมหานคร  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
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ขอเสนอแนะเพ่ือการนําผลไปใชทางธุรกิจ 
จากการศึกษาเรื่องการตัดสินใจซื้ออาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครสามารถนําไปใชในการพัฒนาธุรกิจที่เกี่ยวของไดดังตอไปน้ี 
จากผลการศึกษา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนหญิง อายุ 20 – 30 ป มีรายไดสวนใหญ 10,001  - 

20,000 บาท การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพสวนใหญพนักงานหรือลูกจางเอกชนมีความถ่ีในการซื้อ
อาหารผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนโดยเฉลี่ย 7-10 ครั้งตอเดือน เน่ืองจากสะดวกตอการดําเนินชีวิตมาก
ที่สุด  โดยชองทางการสื่อสารผานทางเว็บไซตมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดธุรกิจอาหารทาง
แอพพลิเคช่ันออนไลนจึงควรมีการใชสื่อที่หลากหลายโดยเนนทางสื่อโซเช่ียลมีเดียเพราะเขาถึงกลุมผูบริโภค
เปาหมายไดดีที่สุดและทําโปรโมช่ันพิเศษสําหรับเพศหญิง เน่ืองจากเปนเพศที่สนใจซื้ออาหารผานทาง
แอพพลิเคช่ันออนไลนมากที่สุด 

จากการศึกษาเรื่องสวนประสมทางการตลาด7Ps ผูบริโภคสวนใหญจะใหความสําคัญในเรื่องรูปแบบ
สงเสริมการขาย ชองทางในการจัดจําหนายที่ครอบคลุม ความคุมคาของราคา เปนหลักโดยการที่จะทําให
ธุรกิจยืนอยูไดในยุคของเศรษฐกิจปจจุบันได คือการสงเสริมการขายใหมๆ ซื่อตรง ครอบคลุม รักษาคุณภาพให
เปนที่ยอมรับ จากขอมูลฐานลูกคาอยางเขาใจวาผูบริโภคตองการสิ่งไหนและสามารถนําเสนอขายใหตรงกับ
ความตองการได ซึ่งสวนประสมทางการตลาด7Ps สามารถชวยวิเคราะหไดอยางตรงจุด ดังน้ันธุรกิจควร7Ps
เพื่อดูสัดสวนความตองการเพื่อรองรับความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพและประทับใจที่สุด  

จากการศึกษาเรื่องปจจัยความเช่ือมั่นของผูบริโภค  แสดงใหเห็นวาปจจัยความเช่ือมั่นของผูบริโภคมี
อิทธิพลตอการเลือกซื้อของผูบริโภคในปจจุบันจากการทดลองจากกลุมตัวอยางผูบริโภคสวนใหญจะให
ความสําคัญในเรื่องความนาเช่ือถือของบริษัท สินคาและบริการมีคุณภาพดี การรักษาสัญญาหรือคําพูด ความ
ปลอดภัยของขอมูล โดยมีสวนที่เพิ่มเติมคือ การรีวิวของผูเคยใชบริการและการถูกพูดถึง (Comment) ในสื่อ
โซเชียลมีเดีย เชน Youtube, Instargram เมื่อผูบริโภคเริ่มเกิดทัศนคติที่ดีมีความเช่ือมั่นตอเรื่องซื้ออาหาร
ผานทางแอพพลิเคช่ันออนไลนจะชวยสงผลดีในการประกอบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคได 

จากการศึกษาเรื่องทฤษฎีรูปแบบการดําเนินชีวิต ถือเปนอีกปจจัยหน่ึงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค ฉะน้ันบริษัทควรมีการพิจารณารูปแบบการดําเนินชีวิตต้ังแตตัวพนักงานจนถึงกระบวนการ
ใหบริการตางๆเพื่อใหสอดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคซึ่งสวนใหญมีความเห็นดวยกับการ
ใหบริการที่สะดวก รวดเร็ว โดยสอดคลองความสนใจในการหาสวนลด ติดตามขาวสารใหมๆ กระบวนการสั่ง
Orderและความปลอดภัยของขอมูล ดังน้ันพนักงานผูใหบริการตองคํานึงเรืองการรักษาเวลา มีความ
กระตือรือรนในใหขอมูล สุภาพ มีทักษะการรับมือและแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี ใหไปในทิศทางเดียวกันเพื่อ
สรางภาพลักษณที่ดีใหกับธุรกิจ 

 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งไป  

เพื่อใหผลการศึกษาในครั้งน้ีสามารถขยายตอไปในทัศนะที่กวางมากข้ึนอันจะเปนประโยชนในการ
อธิบายปรากฏการณปญหาอื่นที่มีความเกี่ยวของกัน ผูทําวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นตอไปดังน้ี 

1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่มากข้ึน เน่ืองจากปจจุบัน
ตนทุนที่เกิดจากการเปลี่ยนใจของผูบริโภคน้ันเปลี่ยนแปลงงายข้ึน (Switching Cost) เพื่อเปนขอมูลที่จะทําให
ผูประกอบการธุรกิจประเภทแอพพลิเคช่ันออนไลนมาศึกษาขอมูลเพื่อดูความเปลี่ยนแปลงและนําไปปรับปรุง
พัฒนาตอยอดธุรกิจในอนาคต 
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2. การศึกษาของผูวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาของกลุมประชากรและกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร ซึง่
การวิเคราะหผลออกมาอาจจะยังไมครอบคลุมทุกจังหวัด ไมเพียงพอตอการตัดสินใจขยายสาขาของธุรกิจ
แอพพลิเคช่ันออนไลนไปยังตางจังหวัดไดดังน้ัน ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาเพราะเน่ืองจากผูบริโภคแต
ละจังหวัดมีความตองการที่หลากหลายเพื่อนําไวเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจขยายสาขาไปยังตางจังหวัดได  

3. การศึกษาของผูทําวิจัยครั้งน้ีมีการใชเครือ่งมือเชิงปริมาณในการเก็บขอมูล ควรจะมีการเก็บขอมูล
เชิงคุณภาพควบคู เชน การสัมภาษณแบบเชิงลึกถึงการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารทางแอพพลิเคช่ันออนไลน 
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