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กรุงเทพมหานครซ่ึงเคยสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนด
ขนาดตัวอย่างตามสูตรของคอแครนได้ 385 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้คือ 
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
 ผลการวิจยัพบว่า (1) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (2) พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล
แบบจดัส่งถึงท่ีพบวา่ ผูซ้ื้อคือ ผูห้ญิงวยัท างาน อาย ุ31-40 ปี มีรายไดม้ากกวา่ 45,000 บาทข้ึนไป สัง่ซ้ือทาง
โทรศพัท์มือถือเน่ืองจากไม่ตอ้งการเดินทางออกจากบา้น ค่าใช้จ่ายในการสั่งซ้ือ 501-1,500 บาทต่อคร้ัง 
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Abstract 
 

The objectives of this research were to study: (1) the importance level of marketing mix 
factors of seafood businesses with delivery service; (2) consumer’s buying behavior towards seafood with 
delivery service in Bangkok Metropolis; (3) the relationship between personal factors and consumer’s 
buying behavior towards seafood with delivery service in Bangkok Metropolis; and (4) the relationship 
between marketing mix factors and consumer’s buying behavior towards seafood with delivery service in 
Bangkok Metropolis. 

This research was quantitative research. The population was unknown consumers who live 
in Bangkok Metropolis and had experience of buying seafood with delivery service. The sample size was 
calculated by Cochran formula as a total of 385 consumers, using convenient sampling. The instrument 
used for data collection was a questionnaire. The statistical analysis employed was frequency, percentage, 
mean, standard deviation, and correlation coefficient. 

The research results showed that: (1) the overall important level of marketing mix factors of 
seafood business with delivery service was at the highest level. The product factor was the highest level 
of all. (2) Buying behavior towards seafood with delivery service found that the respondents were working 
women with 31-40 years of age, had earned income more than 45,000 baht per month, bought by mobile 
phone because they did not want to leave home, had expense of buying at 501-1,500 baht per time, bought 
for dinner in the period of 17.01-19.00 hours on Saturday-Sunday, and paid cash on delivery. (3) The 
personal factors of consumers in all aspects were related to buying behavior towards seafood with delivery 
service. (4) The product factor and process factor of marketing mix factors were related to buying behavior 
towards seafood with delivery service in the aspect of buying expense. 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

รูปแบบการใชชี้วติของชาวกรุงเทพมหานครทุกวนัน้ีเตม็ไปดว้ยความเร่งรีบ เวลาส่วนใหญ่
ของวนัหมดไปกบัการท างานหาเงิน จนไม่มีเวลาแมแ้ต่จะดูแลเร่ืองอาหารการกินของตนเอง ไม่มี
เวลาประกอบอาหารรับประทานเองท่ีบา้น เน่ืองจากเหน่ือยลา้จากการท างานประจ า กลบัถึงบา้น 
ก็ต้องการพกัผ่อนมากกว่าท ากิจกรรมอ่ืน หรือแม้แต่ไม่อยากออกไปรับประทานอาหารตาม
ร้านอาหารนอกบา้นดว้ยซ ้ า เน่ืองจากเจอปัญหาพื้นาานหลกั ๆ ของกรุงเทพมหานคร เช่น อากาศร้อน 
มลพิษ ฝนตก การจราจรติดขดั น ้ ามนัมีราคาแพง ใชเ้วลาในการเดินทางหลายชัว่โมง การเดินทาง
ออกนอกบา้นแต่ละคร้ังมีค่าใชจ่้ายท่ีสูงและยงัเสียเวลามาก เป็นตน้ นอกจากน้ีในบางคร้ังเม่ือไปถึง
ร้านอาหารแลว้ก็ยงัไม่สามารถรับประทานอาหารไดท้นัทีเพราะท่ีนัง่ในร้านเต็ม ตอ้งเขา้คิวรอคอย
เป็นเวลานาน ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกเบ่ือหน่ายในการออกไปรับประทานอาหารนอกบ้าน 
ดว้ยเหตุปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีท าให้เจา้ของธุรกิจอาหารต่างปรับตวัให้สอดรับกบัรูปแบบการด าเนิน
ชีวติของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม การบริการรูปแบบใหม่ท่ีเรียกวา่ เดลิเวอร่ีหรือการจดัส่ง
ถึงท่ี จึงไดเ้กิดข้ึนมาเพื่อแกไ้ขปัญหาเหล่าน้ี 

เดลิเวอร่ี (Delivery) หรือการบริการจดัส่งถึงท่ี เป็นธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาสินคา้
และบริการท่ีมีคุณภาพส่งมอบถึงบา้นหรือท่ีท างานของลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว โดยเฉพาะสินคา้ใน
กลุ่มอาหารนั้นได้รับความนิยมและมีแนวโน้มการเติบโตอย่างเห็นได้ชัด การท่ีธุรกิจเดลิเวอร่ี
สามารถเติบโตสวนกระแสเศรษากิจไดเ้ป็นอยา่งดีนั้น เน่ืองมาจากธุรกิจสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีหนัมารับประทานอาหารอยูก่บับา้นกนัมากข้ึน ปัจจุบนักระแสของ
ธุรกิจอาหารแบบจดัส่งถึงท่ีก าลงัมาแรงมากจนเป็นท่ีน่าจบัตามอง เจา้ของธุรกิจอาหารหลายรายเร่ิม
พฒันาธุรกิจ เลือกท าการบริการแบบจดัส่งถึงท่ีอนัเป็นกลยุทธ์หลกัในการเขา้ถึงตวัลูกคา้ เพราะ
ผูบ้ริโภคยุคน้ีชอบความสะดวกรวดเร็วและรักความสะดวกสบาย  เจา้ของธุรกิจอาหารท่ีสามารถ
คาดการณ์แนวโนม้ทางธุรกิจไดท้ะลุปรุโปร่งมากกวา่ ยอ่มสามารถท่ีจะแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาด 
ท าใหสิ้นคา้เป็นท่ีนิยมจากลูกคา้ไดอ้ยา่งไม่ยากเยน็นกั  



 2 

ธุรกิจการจดัส่งอาหารไปยงัแหล่งท่ีพกั (Food Delivery) นบัตั้งแต่ปี พ.ศ. 2557 – 2561 
เป็นตน้มามีการขยายตวัข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยมีการขยายตวัโดยเฉล่ียต่อปีอยูท่ี่ประมาณร้อยละ 10 
ซ่ึงสูงกวา่การขยายตวัของธุรกิจร้านอาหารโดยรวมท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ร้อยละ 3 – 4 ต่อปี เท่านั้น ทั้งน้ี
ศูนยว์ิจยักสิกรไทยไดมี้การคาดการณ์โดยประมาณวา่ ในปี พ.ศ. 2562 ธุรกิจการจดัส่งอาหารไปยงั
แหล่งท่ีพกัจะมีมูลค่าอยูท่ี่ 33,000 – 35,000 ลา้นบาท โดยเติบโตอย่างต่อเน่ืองประมาณร้อยละ 14 
จากปี พ.ศ. 2561 คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 8 ของมูลค่าธุรกิจร้านอาหารของประเทศไทยในปี พ.ศ. 
2562 (ศูนยว์จิยักสิกรไทย 2562, ออนไลน์) 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 มูลค่าตลาดบริการจดัส่งอาหาร (Delivery) และ 
มูลค่าตลาดร้านอาหาร ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2557 – 2560 

 
ท่ีมา:  ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2559)  “จบัตาปี 2560 สั่งอาหารออนไลน์หนุนตลาด Delivery โตร้อยละ 

11 – 15 สวนทางภาพรวมธุรกิจร้านอาหารท่ีเติบโตเพียงเล็กนอ้ย” สืบคน้เม่ือ 10 กรกฎาคม 2562 
จาก https://www.kasikornresearch.com/InfoGraphic/Documents/2797_p.pdf 
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ภาพท่ี 1.2 สัดส่วนมูลค่าตลาดบริการจดัส่งอาหาร ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2557 – 2560 

 
 ท่ีมา:  ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2559) “จบัตาปี 2560 สั่งอาหารออนไลน์หนุนตลาด Delivery โตร้อยละ 

11 – 15 สวนทางภาพรวมธุรกิจร้านอาหารท่ีเติบโตเพียงเล็กนอ้ย” สืบคน้เม่ือ 10 กรกฎาคม 2562 
จาก https://www.kasikornresearch.com/InfoGraphic/Documents/2797_p.pdf 

 
บริการจดัส่งอาหารถึงท่ีเกิดข้ึนเป็นคร้ังแรกในช่วงสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ในประเทศ

องักฤษ เน่ืองจากในเวลานั้นบา้นเรือนและอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในครัวเรือนของประชาชนส่วนใหญ่
โดนท าลายจากการโจมตีดว้ยระเบิดของประเทศเยอรมนี ชาวลอนดอนจ านวนมากมายถูกทิ้งใหอ้ยู่
อยา่งไร้บา้น พวกเขาไม่มีแมแ้ต่สถานท่ีท่ีจะใชป้ระกอบอาหารหรือแมแ้ต่อาหารท่ีจะน ามาประกอบ
เองได ้บทบาทของบริการอาสาสมคัรของกลุ่มสตรี (Women’s Voluntary Service) ซ่ึงมีช่ือเสียงใน
เวลานั้นก็คือการท าอาหารพร้อมบริการจดัส่งถึงท่ีน าไปให้บรรดาทหารในกองทพัซ่ึงไดรั้บบาดเจ็บ
ระหวา่งสงคราม หลงัจากสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ส้ินสุดลง ในปี ค.ศ. 1947 ท่ีเฮเมล เฮมสเตดซ่ึงเป็น
เมืองใหม่ในเฮิร์ทฟอร์ดเชียร์ ซ่ึงอยู่ทางตะวนัตกเฉียงเหนือของกรุงลอนดอน ประเทศองักฤษ 
บริการน้ีไดเ้ร่ิมตน้เกิดข้ึนท่ีน่ีอยา่งจริงจงั โดยการจดัส่งอาหารท่ีปรุงส าเร็จแลว้ท่ียงัร้อน ๆ อยูไ่ปให้
ประชาชนซ่ึงสูญเสียบา้น โดยอาหารจะถูกบรรจุใส่ไวใ้นรถเข็นส าหรับเด็กอ่อนซ่ึงห่มคลุมดว้ยฟาง
และผา้สักหลาดท่ีอดัหนาเพื่อให้มนัช่วยคงความร้อนของอาหารเอาไว ้บริการจดัส่งอาหารถึงท่ีน้ี 
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ยงัคงด าเนินการต่อมาเร่ือย ๆ ด้วยการจดัส่งอาหารร้อน ๆ ไปให้เหล่าทหารในกองทพัซ่ึงไม่มี
ความสามารถท่ีจะประกอบอาหารดว้ยตวัเองไดอี้กต่อไป อนัเน่ืองมาจากอาการบาดเจ็บท่ีรุนแรง 
ซ่ึงเป็นผลพวงมาจากสงคราม 

ในไม่ชา้แนวคิดการบริการจดัส่งอาหารถึงท่ีก็แพร่กระจายไปถึงประเทศสหรัาอเมริกา
ซ่ึงรับเอาแนวคิดน้ีมาใช้เช่นเดียวกนัโดยเร่ิมข้ึนในรัาฟิลาเดลเฟีย เป็นการจดัส่งอาหารไปให้ผูท่ี้มี
ความจ าเป็นจริง ๆ โดยเน้นไปท่ีผูย้ากไร้และถูกกกับริเวณ รัาบาลพยายามท าให้ส่วนแบ่งของ 
แต่ละบา้นเป็นไปตามท่ีไดก้ าหนดไวเ้พื่อท่ีประชาชนจะไดไ้ม่หิวโหย และวธีิการน้ีก็ไดแ้พร่กระจาย
ไปสู่รัาอ่ืน ๆ ของประเทศ เม่ือประเทศอ่ืน ๆ ในโลกไดรั้บรู้ถึงบริการรูปแบบน้ี โดยเฉพาะประโยชน์
และจุดเด่นของมนั พวกเขาต่างก็พฒันาบริการน้ีให้ดีข้ึน ๆเม่ือเวลาไดล่้วงไป มีการเปล่ียนแปลง
มากมายเกิดข้ึนกบับริการน้ีซ่ึงการให้บริการมีความน่าดึงดูดมากกว่าในอดีต ในยุคสมยัปัจจุบนั 
มีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงระบบการให้บริการเพื่อให้ถูกใจผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน มีบริษทัเอกชน 
ใหม่ ๆ หลายแห่งเกิดข้ึน อาหารแบบบริการจดัส่งถึงท่ีก็มีความหลากหลาย มีการน าเสนออาหาร
ประเภทใหม่ ๆ  ออกสู่ตลาดอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ 

ธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีหรือธุรกิจอาหารทะเลแบบเดลิเวอร่ี (Seafood 
Delivery) เร่ิมตน้มีข้ึนคร้ังแรกในประเทศไทยเม่ือปี พ.ศ. 2555 จดัเป็นธุรกิจอาหารแบบจดัส่งถึงท่ี
ประเภทหน่ึงซ่ึงก าลงัได้รับความนิยมมากข้ึนเร่ือย ๆ ทุกวนัน้ีมีผูป้ระกอบการหน้าใหม่ผุดข้ึนมา 
ในตลาดอยู่ตลอด ท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึนในการสั่งอาหารทะเลแลว้รอรับสินคา้ท่ีบา้น
หรือท่ีท างานได้เลย ไม่ต้องขับรถหรือเดินทางไปยงัร้านขายอาหารทะเลหรือจังหวดัท่ีอยู่ติด
ชายทะเลเพื่อรับประทานอาหารทะเลแบบสดใหม่อีกต่อไป ทุกวนัน้ีเจา้ของธุรกิจอาหารทะเลต่าง
หนัมาใชก้ารบริการแบบจดัส่งถึงท่ีอนัเป็นช่องทางเพิ่มยอดขาย ขยายาานลูกคา้ให้มากข้ึน ดว้ยเหตุ
ท่ีจะมีบางช่วงท่ีลูกคา้เขา้ร้านนอ้ย เพราะอาหารทะเลมีราคาสูงเป็นทุนเดิมอยู่แลว้ มิหน าซ ้ าการใช้
บริการร้านอาหารทะเลส่วนใหญ่จะกระจุกตวัเฉพาะช่วงเวลากลางวนั ช่วงเยน็ วนัหยุดสุดสัปดาห์ 
และในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เท่านั้น การท่ีมีบริการจดัส่งอาหารทะเลถึงท่ีท าให้ร้านอาหารทะเล
สามารถรักษายอดขายเอาไวไ้ดแ้ละยงัสร้างรายไดไ้ดอ้ย่างเต็มศกัยภาพ เจา้ของธุรกิจอาหารทะเล 
จึงหันมาให้ความส าคญักับการสร้างรายได้เพิ่มเติมด้วยการเพิ่มบริการจดัส่งอาหารทะเลถึงท่ี 
นอกเหนือไปจากน้ีเจ้าของธุรกิจอาหารทะเลบางรายไม่มีหน้าร้านไวข้ายสินค้า จะขายเฉพาะ
ช่องทางออนไลน์เท่านั้น ซ่ึงกรณีน้ีจะช่วยประหยดัในดา้นตน้ทุนการจดัการของกิจการ ช่วยเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัให้แก่ธุรกิจ และยงัสามารถสร้างาานขอ้มูลลูกคา้ท่ีมากข้ึน การสั่ง
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคทุกวนัน้ีสามารถกระท าได้ง่าย เพราะผูบ้ริโภคแทบจะ 
ทุกคนต่างมีอุปกรณ์การส่ือสารท่ีมีระบบอินเทอร์เน็ตพร้อมใช้พกติดมือกันตลอดเวลาอยู่แล้ว 
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ผูบ้ริโภคสามารถโทรศพัทเ์ขา้มาสั่งอาหารทะเล หรือสั่งอาหารทะเลผา่นช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต ์
และแอปพลิเคชนัต่าง ๆ ในส่ือสังคมออนไลน์ การด าเนินการจดัส่งสินคา้ก็จะมีทั้งวธีิท่ีเจา้ของธุรกิจ
อาหารทะเลพฒันาข้ึนมาเอง หรือจดัส่งผา่นตวักลางผูใ้หบ้ริการส าหรับสั่งอาหารออนไลน์  
 ส าหรับวทิยานิพนธ์ฉบบัน้ี จะมุ่งเนน้วจิยัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ีจะเป็นแนวทางท่ีเป็นประโยชน์แก่เจา้ของธุรกิจขายอาหารทะเลในการท่ีจะ
ปรับปรุงและพฒันาธุรกิจของตนเองให้สอดรับกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยุคน้ีให้ได้มาก
ท่ีสุด  
  

2. วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 

2.1 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเล
แบบจดัส่งถึงท่ี 

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. กรอบแนวคดิกำรวจิัย  
 
ตัวแปรอสิระ (Independent Variables)      ตัวแปรตำม (Dependent Variables) 

 
ปัจจัยส่วนบุคคล 

-  เพศ 
-  อาย ุ
-  สถานภาพการสมรส 
-  ขนาดของครอบครัว 
-  ระดบัการศึกษา 
-  อาชีพ 
-  รายได ้

 
 
 
 

 
 
 

 
 

 
ภาพท่ี 1.3 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

  

 
 

พฤติกรรมกำรซ้ืออำหำร
ทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของ

ผู้บริโภค 
ในเขตรุงเทพมหำนคร 

 
 

    ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 
-  ผลิตภณัฑ ์
-  ราคา 
-  การจดัจ าหน่าย 
-  การส่งเสริมการตลาด 
-  พนกังาน 
-  ลกัษณะทางกายภาพ 
-  กระบวนการ 
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4. สมมติฐำนกำรวจิัย  
 

ผูว้จิยัไดต้ั้งสมมติาานของการวจิยัไวด้งัน้ี 
4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ

จดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

5. ขอบเขตของกำรวจิัย 
 
ในการวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการ

ซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตของ
การวจิยั ดงัน้ี 

5.1 ขอบเขตประชำกร คือ ผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงเคย
สั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

5.2 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ ศึกษาเร่ือง 

 5.2.1 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา 
การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการของธุรกิจ
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

 5.2.2  พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถงึที่ ซ่ึงจะศึกษาเก่ียวกบัร้านอาหาร
ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีซ่ึงผูบ้ริโภคนิยมสั่งซ้ือ ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ อาหารประเภทอ่ืน ๆ 
ท่ีสั่งซ้ือพร้อมกบัอาหารทะเล วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
โอกาสในการสั่งซ้ือ ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ วนัท่ีสั่งซ้ือ ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ แหล่งท่ีรับทราบ
ขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี วิธีการในการสั่งซ้ือ สถานท่ีรับสินคา้ ความถ่ีในการ
สั่งซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ และวธีิการช าระเงิน 

  5.2.3 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล
แบบจัดส่งถงึที ่

 5.2.4 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถงึที่ 
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5.3  พืน้ที่ท ำกำรวิจัย คือ ในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น โดยใช้แบบสอบถาม
ออนไลน์ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ท าการแจกแบบสอบถามออนไลน์ผา่น 3 ช่องทาง คือ กระดาน
สนทนา (Webboard) ไลน์สแควร์  (Line Square) และเฟซบุ๊ก  (Facebook) ส าหรับการแจก
แบบสอบถามออนไลน์ทางกระดานสนทนา ท าการแจกโดยการส่งข้อความส่วนตวั (Personal 
Message)ให้กบัสมาชิกของกระดานสนทนาในห้องสนทนาท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารทะเล ร้านขาย
อาหารทะเล และห้องสนทนาท่ีคาดว่ามีผูท่ี้เคยบริโภคอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมาก่อน ส าหรับ
การแจกแบบสอบถามออนไลน์ทางไลน์สแควร์ ท าการแจกโดยการส่งขอ้ความพร้อมกบัส่งลิงก์ 
(Link) ของแบบสอบถามออนไลน์เขา้ไปในห้องแชทของอาหารทะเล ร้านขายอาหารทะเล และ
ห้องแชทท่ีคาดวา่มีผูท่ี้เคยบริโภคอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมาก่อน ส าหรับการแจกแบบสอบถาม
ออนไลน์ทางเฟซบุก๊ ท าการแจกดว้ยการแชร์โพสตข์องแบบสอบถามออนไลน์ 

5.4  ระยะเวลำในกำรศึกษำวจัิย คือ ระหวา่งเดือนมีนาคม 2561 ถึงเดือนมิถุนายน 2562  
และท าการออกส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามในเดือนพฤศจิกายน 2561 ถึงเดือนธนัวาคม 2561 

5.5  ขอบเขตของตัวแปร ประกอบดว้ย 
5.5.1  ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

  1)  ปัจจัยส่วนบุคคล  ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ขนาดของ
ครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

  2)   ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 

 5.5.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงในการทดสอบทางสถิติพฤติกรรมท่ีเลือก
น ามาทดสอบ ไดแ้ก่ 

  1)   ประเภทของอาหารทะเลท่ีส่ังซ้ือ 
  2)   วตัถปุระสงค์ในการซ้ือ 
  3)   เหตุผลท่ีส่ังซ้ือ 
  4)   ผู้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
  5)   โอกาสในการซ้ือ 
  6)   ประเภทของมือ้อาหารท่ีส่ังซ้ือ 
  7)   วนัท่ีส่ังซ้ือ 
  8)   ช่วงเวลาท่ีส่ังซ้ือ 
  9)   แหล่งท่ีรับทราบข้อมลูของร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ี 
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  10) สถานท่ีรับสินค้า 
  11)  ความถ่ีในการซ้ือ 
  12)  ค่าใช้จ่ายในการส่ังซ้ือ 
  13)  อุปกรณ์ท่ีใช้ในการส่ังซ้ือ 
  14) วิธีการช าระเงิน 

 

6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

การวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดก้  าหนดนิยามศพัทเ์ฉพาะ
ส าหรับการวจิยั ดงัน้ี 

6.1 อำหำรทะเลแบบจัดส่งถึงที ่(Seafood with Delivery Service) หมายถึง การบริการ
ส่งอาหารของร้านอาหารทะเลถึงบา้น ส านกังาน หรือสถานท่ีอ่ืน ๆ ตามท่ีลูกคา้ก าหนดเป็นสถานท่ี
รับสินคา้ โดยลูกคา้โทรศพัทห์รือส่งขอ้ความทางส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เพื่อสั่งอาหาร
กบัทางร้านอาหารทะเล และร้านอาหารทะเลจะท าการจดัส่งสินคา้โดยส่งสินคา้ผ่านทางผูรั้บจา้ง 
ส่งสินคา้ บริษทัท่ีรับจา้งส่งสินคา้ หรือพนักงานของร้านอาหารทะเลเองไปส่งให้ลูกคา้ถึงบ้าน 
ส านกังาน หรือสถานท่ีอ่ืน ๆ ตามท่ีลูกคา้ก าหนดเป็นสถานท่ีรับสินคา้ 

6.2 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง องคป์ระกอบของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ 
และกระบวนการ ซ่ึงธุรกิจขายอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีจะตอ้งน ามาด าเนินการผสมผสานกนั
เพื่อให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคเป้าหมาย ซ่ึงมีรายละเอียดแต่ละปัจจยั 
ดงัต่อไปน้ี 

6.2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าท่ีเก่ียวข้องกับการตลาดของธุรกิจ
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีซ่ึงในธุรกิจประเภทน้ี คือ อาหารทะเลประเภทต่าง ๆ เช่น ปู กุง้ หอย 
ปลาหมึก ปลา กั้ง 

6.2.2 ปัจจัยด้านราคา หมายถึง ราคาขายของสินคา้ท่ีธุรกิจอาหารทะเลแบบจดัส่ง
ถึงท่ีน าเสนอต่อผูบ้ริโภค 
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6.2.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย  หมายถึง  ช่องทางการจ าหน่ายของธุรกิจอาหาร
ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีซ่ึงในธุรกิจประเภทน้ีจะเป็นการจดัจ าหน่ายแบบออนไลน์ โดยส่วนใหญ่ 
จะจ าหน่ายทางเว็บไซต์ เฟซบุ๊ก แฟนเพจ อินสตาแกรม ไลน์แอด และแอปพลิเคชันต่าง ๆ ท่ีใช ้
ในการสั่งอาหารแบบจดัส่งถึงท่ี 

6.2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคสนใจ
อยากซ้ือสินคา้ของธุรกิจอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขายด้วย
วิธีการต่าง ๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยซ้ือหนัมาซ้ือ และผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือแลว้ก็กลบัมาซ้ือซ ้ าอีก
หรือไม่เปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้ของคู่แข่ง 

6.2.5 ปัจจัยด้านพนักงาน หมายถึง บุคลากรทั้งหมดของธุรกิจอาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีเร่ิมตั้ งแต่เจ้าของ ผูบ้ริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงต้องมีความน่าเช่ือถือ มีความรู้
ความสามารถ ดูแลเอาใจใส่ผูบ้ริโภคและท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดในการรับบริการ 

6.2.6 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีปรากฎต่อสายตาลูกคา้ซ่ึงใน
ธุรกิจประเภทน้ี คือ รูปลกัษณ์ของเว็บไซต์ ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีใช้เป็นช่องทางในการจ าหน่าย
สินคา้ 

6.2.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ หมายถึง การจดัการในดา้นการบริการแก่ผูบ้ริโภค 
เพื่อท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจและเกิดความภกัดีในตราสินคา้ 

6.3 พฤติกรรมกำรซ้ืออำหำรทะเลแบบจัดส่งถึงที่ หมายถึง กิจกรรมหรือการกระท า
ของชาวกรุงเทพมหานครท่ีประพฤติปฏิบติัในการสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี โดยมีการ
มุ่งเนน้ไปท่ี 

6.3.1 ร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถงึทีซ่ึ่งผู้บริโภคนิยมส่ังซ้ือ 
6.3.2 ประเภทของอาหารทะเลทีซ้ื่อ 

6.3.3 อาหารประเภทอ่ืน ๆ ทีส่ั่งซ้ือพร้อมกบัอาหารทะเล 
6.3.4 วัตถุประสงค์ในการซ้ือ 

6.3.5 เหตุผลทีส่ั่งซ้ือ 
6.3.6 ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

6.3.7 โอกาสในการซ้ือ 
6.3.8 ประเภทของมื้ออาหารทีซ้ื่อ 

6.3.9 วันทีส่ั่งซ้ือ 
6.3.10   ช่วงเวลาทีส่ั่งซ้ือ 
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6.3.11   แหล่งทีรั่บทราบข้อมูลของร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถงึที ่

6.3.12   วิธีการในการส่ังซ้ือ 
6.3.13   สถานทีรั่บสินค้า 

6.3.14   ความถีใ่นการส่ังซ้ือ 
6.3.15   ค่าใช้จ่ายในการส่ังซ้ือ 

6.3.16   อุปกรณ์ทีใ่ช้ในการส่ังซ้ือ 
6.3.17   วิธีการช าระเงิน 

 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1 ผลการวิจัยจะเป็นประโยชน์ ต่อผู ้ท่ี เ ก่ียวข้อง โดยเฉพาะผู ้ท่ีประกอบธุรกิจ
ร้านอาหารทะเลจะไดน้ าผลการวิจยัไปวางแผนการตลาด เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ ไดม้าก
ยิง่ข้ึน รวมถึงรักษากลุ่มผูบ้ริโภคเก่าท่ีเคยสั่งซ้ือสินคา้ใหย้งัคงความภกัดีในตราสินคา้ต่อไป 

7.2 ผูป้ระกอบธุรกิจร้านอาหารทะเลสามารถน าผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีไปพฒันาและปรับปรุงระบบการให้บริการเพื่อให้สอดรับกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

7.3 เพื่อใช้เป็นแนวทางส าหรับงานวิจยัประเภทเดียวกัน หรือใช้เป็นข้อมูลอ้างอิง
ใหก้บับริการส่งอาหารถึงท่ีประเภทอ่ืน ๆ ซ่ึงอาจจะมีมุมมองท่ีแตกต่างกนัออกไป 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
การวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี 
และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไวต้ามล าดบั ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
3. ธุรกิจอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในประเทศไทย 
4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
Kotler and Armstrong (2008, p. 122) ไดอ้ธิบายความหมายพฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีเป็น

ผูบ้ริโภค (Consumer buyer behavior) ว่า เป็นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคล าดบัทา้ยสุดซ่ึงเป็น
ปัจเจกบุคคลและครัวเรือนท่ีซ้ือสินคา้และบริการเพื่อการบริโภคเป็นการส่วนตวั 

Peter and Olson (2010, p. 5) ไดก้ล่าวถึงความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงถูก
ให้ค  านิยามโดยสมาคมการตลาดอเมริกัน (The American Marketing Association) ว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคคือ การมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีมีพลังของอารมณ์ความรู้สึกและกระบวนการรับรู้การเข้าใจ 
พฤติกรรม และส่ิงแวดลอ้มซ่ึงมนุษยมี์ต่อลกัษณะการแลกเปล่ียนในการด าเนินชีวิต กล่าวอีกนัย
หน่ึงคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกซ่ึงบุคคลไดมี้ประสบการณ์ รวมทั้ง
การกระท าท่ีพวกเขาแสดงออกมาในกระบวนการบริโภค รวมไปถึงทุกส่ิงทุกอยา่งในส่ิงแวดล้อม 
ท่ีมีอิทธิพลต่อความคิด ความรู้สึก และการกระท าอีกด้วย  นอกเหนือไปจากน้ียงัได้รวมถึง 
ค าวิพากษ์วิจารณ์จากผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ การโฆษณา ขอ้มูลราคา บรรจุภณัฑ์ สภาพของผลิตภณัฑ์ 
บล็อก และอ่ืน ๆ อีกมากมาย กล่าวโดยสรุปค าจ ากดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีมีพลงัเก่ียวขอ้งกบัการมีปฏิสัมพนัธ์ต่อกนัและเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน 
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Solomon (2015, p. 28) ได้อ ธิบายถึงพฤติกรรมผู ้บ ริโภคว่า  เ ป็นการศึกษา
กระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่ีปัจเจกบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเลือก ซ้ือ ใช้ หรือก าจดัผลิตภณัฑ์ 
บริการ ความคิดหรือประสบการณ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา 

Hawkins and Mothersbauge (2013, pp. 6 – 7) ไดอ้ธิบายถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 
เป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์กร และกระบวนการท่ีใช้ในการคดัเลือก 
การไดม้า การใช ้และการก าจดัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือความคิดเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ รวมไปถึงผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม ซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค
มีลกัษณะส าคญั 4 ประการ คือ 1) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีมีหลายมิติและมีความ
ซบัซ้อน 2) บริษทั องคก์รไม่แสวงผลก าไรและหน่วยงานท่ีมีหน้าท่ีควบคุมจะประสบความส าเร็จ
ในการตดัสินใจทางการตลาดได้นั้นจ าเป็นต้องมีความรู้ความเขา้ใจในกระบวนการท่ีอยู่ภายใต้
อิทธิพลของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 3) การตดัสินใจทางการตลาดท่ีจะบรรลุผลส าเร็จได ้องคก์รจ าเป็น
ท่ีจะตอ้งรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะเฉพาะซ่ึงเป็นความเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ
ทางการตลาดท่ีใกลต้วั 4) การด าเนินการทางการตลาดจะตอ้งมีการวางแผนเพื่อให้เกิดการส่งผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงจะมีความเก่ียวขอ้งกบัประเด็นทางจริยธรรมท่ีมีผลต่อบริษทั ปัจเจก
บุคคล และสังคม 

Hoyer and Macinnis (2008, pp. 3 – 10) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค
วา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นจากผลรวมของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัการจดัหา การบริโภค และการด าเนินการในเร่ืองของสินคา้ บริการ เวลา และความคิดของการ
ตดัสินใจในช่วงเวลาหน่ึง จากค าจ ากดัความดงักล่าวท าใหส้ามารถสรุปองคป์ระกอบของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคดว้ยความหมายท่ีใกลเ้คียงกว่าได ้ดงัน้ี 1) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ บริการ 
กิจกรรม ประสบการณ์ ผูค้น และความคิด 2) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นมากกวา่การซ้ือ 3) พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีมีพลงั 4) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัคนมากมาย 5) พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในหลายดา้น 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกและ
การจดัการ 

Blackwell, Miniard, and Engel (2001, pp. 6 – 7) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกิจกรรมท่ีผูค้นด าเนินการเพื่อให้มีการไดม้า การบริโภค และ
การก าจดัผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

การได้มา หมายถึง กิจกรรมท่ีน าไปสู่การซ้ือและครอบคลุมถึงการซ้ือหรือการ
ไดรั้บผลิตภณัฑ ์
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การบริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคใช้ผลิตภณัฑ์อย่างไร ผูบ้ริโภคใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีไหน 
ผูบ้ริโภคใชผ้ลิตภณัฑเ์ม่ือไร และผูบ้ริโภคใชผ้ลิตภณัฑภ์ายใตส้ถานการณ์อะไร 

การก าจดั หมายถึง ผูบ้ริโภคไดข้จดัผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ์นั้นอยา่งไร 
นอกจากน้ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัสามารถใหค้วามหมายไดอี้กวา่ เป็นการศึกษาโดย

เน้นไปท่ีกิจกรรมของผูบ้ริโภค ขณะท่ีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดมี้การพฒันาอย่างต่อเน่ือง
ควบคู่ไปกบัการตลาด ในแง่ประวติัศาสตร์การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมุ่งเนน้ไปท่ีพฤติกรรมการ
ซ้ือ หรือ “ท าไมผูค้นจึงซ้ือ” 

Kardes, Cronley, and Cline (2011, p. 8) ได้ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไว้
วา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใช ้การทิ้ง
สินคา้หรือบริการ รวมไปถึงอารมณ์ จิตใจ และการตอบสนองเชิงพฤติกรรม ทั้งท่ีเกิดข้ึนล่วงหน้า 
ขณะท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการ และภายหลงักิจกรรมนั้น 

Loudon and Bitta (1993, p. 5) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภคไวว้่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพของบุคคลท่ีเขา้ไปมี
ส่วนในการประเมิน การไดม้า การใช ้หรือทิ้งสินคา้และบริการ 

Moven and Minor (1998, p. 5) ใหค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการศึกษา
หน่วยของการซ้ือและกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการได้มา การบริโภค และการทิ้ง
สินคา้หรือบริการ ประสบการณ์ และแนวคิด 

Noel (2009, p. 11) ได้ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง การศึกษากระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่ีผูบ้ริโภคไดม้า บริโภค และทิ้งสินคา้ บริการ 
กิจกรรม แนวคิด เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา ซ่ึงการได้มาของสินคา้หรือ
บริการ ไม่ไดจ้  ากดัเพียงแค่การซ้ือเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการแลกเปล่ียน การเช่าซ้ือ หรือการขอยืม 
เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการนั้นอีกดว้ย 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, น. 18) ได้สรุปความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช้ และการ
ประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งใน
ปัจจุบนัและอนาคต 

วฒิุ สุขเจริญ (2559, น. 8) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่เป็นกิจกรรม
ท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคใด ๆ ในเชิงเศรษฐศาสตร์ 
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เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล (2561, น. 14) ได้สรุปความหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภควา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นศาสตร์แขนงหน่ึงในการศึกษาพฤติกรรมของมนุษยใ์นส่วนท่ี
เก่ียวข้องกับการซ้ือขายสินค้าหรือบริการ โดยกิจกรรมท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมในการซ้ือนั้ น 
ประกอบไปดว้ยหลากหลายกิจกรรม ไดแ้ก่ การแสวงหา การประเมินทางเลือก การคดัเลือก และ
การตดัสินใจ รวมถึงการบริโภคสินคา้หรือการใชบ้ริการ ตลอดจนการทิ้งหรือการแปรสภาพสินคา้
หรือบริการดงักล่าว ซ่ึงลว้นเป็นผลมาจากการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

1.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
Hawkins and Mothersbauge (2013, p. 25) ได้แสดงแบบจ าลองของพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงโครงสร้างทัว่ไปและกระบวนการของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

 
 
 

ภาพท่ี 2.1 แสดงแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Del I. Hawkins 
 
ท่ีมา:  Chegg สืบคน้เม่ือ 29 กรกฎาคม 2562 จาก https://www.chegg.com/homework-help/use-

models-one-figure-1-3-managers-reference-figure-1-3-chapter-1-problem-29dq-solution-
9780077414863-exc 

https://www.chegg.com/homework-help/use-models-one-figure-1-3-managers-reference-figure-1-3-chapter-1-problem-29dq-solution-9780077414863-exc
https://www.chegg.com/homework-help/use-models-one-figure-1-3-managers-reference-figure-1-3-chapter-1-problem-29dq-solution-9780077414863-exc
https://www.chegg.com/homework-help/use-models-one-figure-1-3-managers-reference-figure-1-3-chapter-1-problem-29dq-solution-9780077414863-exc
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1.2.1  อิทธิพลภายนอก (External Influences)  ไดแ้ก่ 
1)   วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง แบบแผนการด าเนินชีวิตของกลุ่มคนใน

สังคม รวมถึงส่ิงต่าง ๆ ท่ีมนุษย์สร้างข้ึนมา ประกอบไปด้วย ความรู้ ความเช่ือ ศิลปะ กฎหมาย  
หลกัศีลธรรม จารีตประเพณี รวมทั้งความสามารถอ่ืน ๆ และนิสัยท่ีไดม้าจากการเป็นมนุษยค์นหน่ึง
ท่ีเป็นสมาชิกในสังคม (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 40) 

2)   วัฒนธรรมย่อย (Subculture) หมายถึง แบบแผนพฤติกรรมของกลุ่มคน
ในสังคมซ่ึงมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะกลุ่มและมีความแตกต่างกนัไปในแต่ละกลุ่ม วฒันธรรมยอ่ย
เป็นวฒันธรรมของกลุ่มซ่ึงมีความเช่ือและแนวทางการแสดงออกของพฤติกรรมท่ีแตกต่างไปจาก
วฒันธรรมหลกั โดยสมาชิกในกลุ่มวฒันธรรมยอ่ยจะมีการติดต่อส่ือสารกนัอยา่งสม ่าเสมอ ท าใหเ้กิด
การแลกเปล่ียนและถ่ายทอดวฒันธรรมยอ่ย (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 150) 

3)   ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographics) หมายถึง การอธิบายถึง
ประชากรในรูปแบบของขนาด การกระจายตวั และโครงสร้าง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะส าคญัท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมายได ้(Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 110) 

4)  สถานภาพทางสังคม (Social Status) หมายถึง ชั้นวรรณะทางสังคมซ่ึง
ต าแหน่งของบุคคลหน่ึง ๆ จะมีความสัมพนัธ์ต่อต าแหน่งอ่ืน ๆ ในดา้นใดดา้นหน่ึงหรือในรูปแบบท่ี
มากกวา่นั้น ซ่ึงสังคมจะประเมินค่าต าแหน่งนั้น ๆ บุคคลท่ีอยูใ่นชั้นทางสังคมเดียวกนัมกัจะมีความ
คล้ายคลึงกนัในด้านค่านิยม วิถีชีวิต ความสนใจ พฤติกรรม สถานะทางเศรษฐกิจ และการศึกษา 
(Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 129) 

5)   กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพล
อยา่งมากต่อพฤติกรรมของบุคคลหน่ึง ๆ โดยมีอิทธิพลใน 3 รูปแบบ คือ (Hawkins & Mothersbauge, 
2013, pp. 225 – 226) 

  (1)   อิทธิพลในด้านข้อมูล เกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดใ้ช้พฤติกรรมและความ
คิดเห็นของสมาชิกกลุ่มอา้งอิงในฐานะท่ีเป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ท่ีจะน าไปใชไ้ด ้

  (2)  อิทธิพลในด้านมาตรฐาน เกิดข้ึนเม่ือบุคคลได้ปฏิบัติตามความ
คาดหวงัของกลุ่มเพื่อใหไ้ดรั้บส่ิงตอบแทนหรือจ าเป็นตอ้งปฏิบติัตามเพื่อหลีกเล่ียงการลงโทษ 

  (3)  อิทธิพลในด้านเอกลักษณ์ เกิดข้ึนเม่ือบุคคลได้รับเอาคุณค่าและ
มาตรฐานของกลุ่มมาเป็นลกัษณะของตนเอง 

 6)   ครอบครัว (Family) หมายถึง หน่วยหน่ึงท่ีมีสมาชิกอย่างน้อย 2 คน 
ข้ึนไป มีความสัมพนัธ์ต่อกนัเน่ืองมาจากการเกิด การแต่งงาน หรือการรับเป็นบุตรบุญธรรม โดยท่ี
สมาชิกหน่ึงในนั้นเป็นเจา้ของบา้น (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 187) 
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 7)   กิจกรรมทางการตลาด (Marketing Activities) เ กิดจากการด า เ นิน
กิจกรรมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการเป็นผูส้ร้างข้ึนเพื่อกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดพฤติกรรมตามท่ี
ผูป้ระกอบการต้องการ กิจกรรมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการด าเนินการ เช่น การจดัการด้าน
ผลิตภณัฑ ์การก าหนดราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด  

1.2.2 อิทธิพลภายใน (Internal Influences) ไดแ้ก่ 
1)  การรับรู้ (Perception) คือ กระบวนการประมวลผลขอ้มูลท่ีเร่ิมตน้ดว้ย

การเปิดรับต่อส่ิงกระตุน้หรือส่ิงเร้า การใหค้วามสนใจ การแปลความหมายส่ิงท่ีมากระตุน้ และน ามา
เก็บไวใ้นความจ า  (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 272) 

2)   การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปล่ียนแปลงส่วนประกอบหรือระบบ
ของความจ าระยะยาวหรือการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของตนเอง อนัเป็นผลมาจากการไดรั้บขอ้มูล
ความรู้ใหม่ ๆ หรือการไดรั้บประสบการณ์จากการเผชิญสถานการณ์ต่าง ๆ โดยเฉพาะสถานการณ์ท่ี
ซ ้ า ๆ (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 312) 

3)   ความทรงจ า (Memory) คือ การเพิ่มข้ึนของประสบการณ์ซ่ึงไดเ้รียนรู้มา
ก่อนหน้าน้ี และเป็นกระบวนการเก็บรักษาขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีบุคคลไดรั้บ เพื่อท่ีจะไดน้ ากลบัมาใชใ้น
ภายหลงั (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 313) 

4)   แรงจูงใจ (Motives) คือ แรงผลกัดนัภายในท่ีน าไปสู่การกระท า เป็น 
แรงขบัซ่ึงอยู่ภายในตวับุคคลซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา โดยแรงขบัน้ีจะมาจาก
ความเครียดท่ีเกิดข้ึนจากความตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองของบุคคล (Hawkins & Mothersbauge, 
2013, p. 352) 

5)   บุคลิกภาพ (Personality) คือ คุณลกัษณะเฉพาะบุคคลซ่ึงเป็นส่ิงท่ีบ่งช้ี
ความเป็นปัจเจกบุคคล เป็นส่ิงท่ีก าหนดลกัษณะการตอบสนองต่อส่ิงแวดล้อมหรือสถานการณ์ท่ี
คลา้ยคลึงกนัของบุคคลนั้น (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 363) 

6)   อารมณ์ (Emotions) คือ ความรู้สึกท่ีเกิดจากส่ิงเร้าท่ีมากระทบ อารมณ์มี
ทั้งทางบวกและทางลบ พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนลว้นอยูภ่ายใตก้ารควบคุมของอารมณ์
ซ่ึงจะแตกต่างกนัไปในแต่ละคน อารมณ์เป็นตวักระตุน้ให้เกิดกิจกรรมต่าง ๆ มากมาย (Hawkins & 
Mothersbauge, 2013, p. 368) 

7)   ทัศนคติ (Attitudes) คือ การประเมินท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงแสดง
ออกมาในรูปของความชอบหรือไม่ชอบ ดีหรือเลว น่าพอใจหรือไม่พึงพอใจ มีประโยชน์หรือเป็น
อนัตราย (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 384) 
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จากภาพแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งอิทธิพลภายนอกและอิทธิพล
ภายในนอกจากจะส่งผลต่อกันเองแล้ว ยงัหลอมรวมและส่งผลไปสู่แนวคิดส่วนบุคคล (Self – 
Concept) และรูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) (Hawkins & Mothersbauge, 2013, p. 26) 

1.2.3  แนวคิดส่วนบุคคล (Self – Concept) หมายถึง ความคิดเห็นและความรู้สึก
ของบุคคลท่ีมีต่อตวัของเขาเอง 

1.2.4  รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบการใชชี้วิตของบุคคลท่ี
แสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น รูปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละ
บุคคลจะมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ีแสดงความเป็นตวัตนของบุคคลนั้น ๆ ซ่ึงรูปแบบการด าเนินชีวิต
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวทิยาและปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม 

 เม่ืออิทธิพลภายนอกและอิทธิพลภายในท่ีต่างส่งผลต่อกนัไดห้ลอมรวมมา
เป็นแนวคิดส่วนบุคคลและรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคแล้ว เม่ือผูบ้ริโภคมีความจ าเป็น 
(Needs) หรือมีความตอ้งการ (Desires) ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจ (Decision Process) 

1.2.5 กระบวนการตัดสินใจของผู้ บริโภค (Consumer Decision Process) มี 5 
ขั้นตอน ดงัน้ี (Hawkins & Mothersbauge, 2013, pp. 488 – 635) 

1)   การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) 
  การตระหนักถึงปัญหาเป็นขั้นตอนแรกในกระบวนการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงความตอ้งการในส่ิงท่ีตนเองรู้สึกว่ายงัขาดหายไปในชีวิต และจะ
มองหาสินคา้หรือบริการท่ีสามารถมาเติมเตม็ใหก้บัความตอ้งการนั้น ๆ การตระหนกัถึงปัญหาจะเกิด
เม่ือผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างอยา่งเด่นชดัระหวา่งสภาวะในอุดมคติกบัสภาวะในความเป็นจริง 
สภาวะในอุดมคติ คือ สภาวะท่ีผูบ้ริโภคมีความปรารถนาอยากจะใหเ้กิดข้ึน สภาวะในความเป็นจริง 
คือ สภาวะท่ีเกิดข้ึนและด ารงอยูใ่นปัจจุบนั 

  การตระหนกัถึงปัญหา เกิดข้ึนไดใ้น 2 กรณี คือ 
  (1)   เม่ือสภาวะในอุดมคติยงัอยู่ในระดับเดิม แต่สภาวะในความเป็นจริง

มีความเส่ือมถอยลงกวา่เดิม 
  (2)   เม่ือสภาวะในอุดมคติมีการยกระดับสูงขึน้กว่าเดิม แมว้า่สภาวะใน

ความเป็นจริงจะยงัคงอยูใ่นระดบัเดิม 
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2)   การค้นหาข้อมลู (Information Search) 
   เป็นกระบวนการเพื่อให้ไดข้อ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ นอกเหนือไปจากท่ี

ระลึกไดจ้ากความทรงจ า การคน้หาขอ้มูลแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
 (1)   การค้นหาข้อมูลภายใน (Internal Search) เป็นการคน้หาขอ้มูลจาก

ความทรงจ าในอดีตของตนเองเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่าง ๆ โดยท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความรู้
เดิมท่ีไดจ้ากประสบการณ์และการเรียนรู้จากการใช้สินคา้หรือบริการนั้นมาก่อน แหล่งท่ีให้ขอ้มูล
ภายใน ไดแ้ก่ ประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภค ลกัษณะของผูบ้ริโภค และส่ิงจูงใจของผูบ้ริโภค 

    (2)   การค้นหาข้อมูลภายนอก (External Search) เป็นการคน้หาขอ้มูล
จากแหล่งภายนอก แหล่งในการเสาะแสวงหา ไดแ้ก่  

          ก)  ข้อมูลท่ีเป็นแหล่งบุคคล เป็นแหล่งท่ีเป็นบุคคลอ่ืนซ่ึงไม่ใช่ตวั
ของผูบ้ริโภคเอง เช่น เพื่อน ครอบครัว ญาติมิตร หรือผูใ้กลชิ้ด  

          ข) ข้อมูลจากแหล่งการค้า เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดจดัให้มี
ข้ึน เช่น การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ผูข้าย ผูผ้ลิต พนกังานขาย หรือโฆษณาขา้งบรรจุภณัฑ ์ 

          ค) ข้อมูลจากส่ือออนไลน์และออฟไลน์ เช่น ส่ือสังคมออนไลน์ 
อินเทอร์เน็ต เวบ็ไซต ์และส่ือต่าง ๆ 

3)   การประเมินทางเลือกและการเลือก (Alternative Evaluation and Selection) 
 เม่ือผู ้บริโภคได้ค้นหาข้อมูลแล้ว ขั้นตอนต่อมา คือ การประเมิน

ทางเลือก ซ่ึงตามปกติผูบ้ริโภคจะไม่พิจารณาทางเลือกทุกทาง แต่จะพิจารณาทางเลือกจ านวนหน่ึง
เท่านั้น หลักเกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใช้ประเมินทางเลือกสินค้า ได้แก่ การประเมินด้านลักษณะหรือ
คุณสมบติัของสินค้ากับราคา และการประเมินด้านยี่ห้อของสินค้า โดยการประเมินสินค้าน้ีจะ
ค านึงถึงดา้นผลประโยชน์และความเส่ียง ส าหรับการประเมินท่ีเป็นหลกัการพื้นฐาน คือ ผูบ้ริโภคจะ
ท าการเปรียบเทียบสินคา้หลายชนิดและตดัชนิดท่ีมีคุณภาพดอ้ยกว่าออกไป จนเหลือสินคา้ชนิดท่ี
ผูบ้ริโภคเห็นวา่ดีท่ีสุด  

4)   การเลือกร้านค้าและการซ้ือ (Outlet Selection and Purchase) 
 เม่ือประเมินทางเลือกต่าง ๆ แล้ว ผูบ้ริโภคจะตัดสินใจเลือกในขั้น

สุดทา้ยวา่จะซ้ือหรือไม่ โดยมีค าถามในการตดัสินใจซ้ือวา่ ซ้ือหรือไม่ ซ้ือยีห่อ้ใด ซ้ือจากผูข้ายรายใด 
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเท่าใด ซ้ือบ่อยเท่าใด และใช้เวลาเท่าใด ในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคมีส่ิงท่ีจะตอ้งค านึงถึง คือ ระดบัความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ
ประเภทนั้นว่ามีความส าคญัหรือมีความตอ้งการมากน้อยเพียงใด ประเภทของสินคา้ รูปแบบของ
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สินคา้ ลกัษณะของสินคา้ ตรายี่ห้อ ช่องทางการจดัจ าหน่าย ปริมาณท่ีจะซ้ือ เวลาท่ีซ้ือ โอกาสในการ
ซ้ือ และวธีิการช าระเงิน 

 การซ้ือ คือ ขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคด าเนินการซ้ือสินค้าหรือบริการ โดย
ประกอบด้วยการเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวิธีการช าระเงิน ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือ 
ไดแ้ก่ ประเภทของร้านคา้ ท าเลและขนาดของร้านคา้ ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ การโฆษณาของร้านคา้ 
การบริการของร้านคา้ และพนกังานขายหรือพนกังานบริการ ส าหรับการซ้ือผา่นระบบอินเทอร์เน็ต
นั้น ปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้ต่าง ๆ จากผูผ้ลิตและผูค้า้ปลีกไดจ้ากทัว่โลกโดยการใช้
อินเทอร์เน็ตซ่ึงสามารถดูสินคา้ รายละเอียดของสินคา้ และเปรียบเทียบความเหมาะสมระหวา่งสินคา้
ต่าง ๆ ไดด้ว้ย  

5)   กระบวนการหลังการซ้ือ (Postpurchase Processes) 
 ภายหลงัการซ้ือจะตามมาดว้ยกระบวนการต่าง ๆ อีกมากมาย ประกอบ

ไปดว้ยการใช ้การประเมินผล และในบางกรณีเป็นความพึงพอใจดว้ย ผูบ้ริโภคจะมีการตอบสนองท่ี
สัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ ได้แก่ การซ้ือซ ้ า การบอกต่อในเชิงบวก ความภกัดีต่อตราสินคา้ การ
เปล่ียนยี่ห้อ การซ้ือท่ีเพิ่มข้ึน การใช้อย่างต่อเน่ือง และการเป็นลูกคา้ขาประจ า การประเมินผลยงั
น าไปสู่ความไม่พึงพอจ าไดเ้ช่นกนั ซ่ึงมกัจะอยูใ่นรูปแบบของการบ่น การติเตียน ความภกัดีต่อตรา
สินคา้ท่ีค่อย ๆ ลดลง การเปล่ียนยีห่อ้ และการบอกต่อในเชิงลบ การตอบสนองต่อความลม้เหลวของ
ผลิตภณัฑ์และบริการจึงมีความส าคญั หากผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจ อาจจะตอบสนองดว้ยการ
ไม่มีปฏิกิริยาใด ๆ แค่มีทศันคติท่ีเป็นทางบวกนอ้ยลง แต่หากมีปฏิกิริยาผูบ้ริโภคอาจจะบ่นถึงร้านคา้
หรือผูผ้ลิต หยุดการซ้ือตราสินค้านั้นหรือจากร้านค้านั้น ท าการบอกต่อในทางลบ ร้องเรียนให้
หน่วยงานเอกชนหรือหน่วยงานภาครัฐรับทราบ และด าเนินการร้องเรียนทางกฎหมายในขั้นเบ้ืองตน้ 

เม่ือผูบ้ริโภคเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และซ้ือสินคา้มาใช้ 
หลงัจากใช้แลว้ก็จะเกิดประสบการณ์ (Experiences) และการไดม้า (Acquisitions) ซ่ึงจะยอ้นกลบั
ไปหลอมรวมกบัอิทธิพลภายนอกและอิทธิพลภายใน 

1.3  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล (2561, น. 70 – 73) ได้สรุปการวิเคราะห์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคไวด้งัน้ี 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาว่ากลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม

อยา่งไรในรูปแบบการด าเนินชีวิต รวมถึงการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการอยา่งไร หลกัการ
ท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือทฤษฎี 6Ws 1H ซ่ึงตอ้งพิจารณาในประเด็น
หลกั ๆ เบ้ืองตน้เก่ียวกบัตลาดเพื่อใหไ้ดค้  าตอบท่ีตอ้งการทราบในประเด็นดงัต่อไปน้ีคือ 
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1.3.1  ใครคือกลุ่มลูกค้าหลัก  (Who is the Real Consumer?) 
 เป็นการหากลุ่มลูกคา้ท่ีแทจ้ริงใหไ้ดเ้สียก่อนวา่ผลิตภณัฑ์หรือบริการจะขาย

ให้กบัคนกลุ่มใด ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การท าความเขา้ใจความต้องการและ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือของคนกลุ่มน้ี  ผลิตภณัฑ์หรือบริการในรูปแบบใดท่ีเหมาะสมหรืออ านวย
ความสะดวกต่อการใชชี้วิตของพวกเขา ส าหรับกลุ่มเป้าหมายรองนั้นหมายถึง กลุ่มคนท่ีเป็นโอกาส 
หรือมีความเป็นไปได ้จากการมองหาท่ีวา่งในตลาดท่ียงัไม่มีใครไปริเร่ิมท าธุรกิจ 

1.3.2  ซ้ืออะไร (What does the Consumer Buy?) 
 เป็นการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยการเร่ิมมองหา

ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีเป็นท่ีตอ้งการของลูกคา้ การแสวงหาช่องทางการผลิต ผูป้ระกอบการควร
ผลิตเองทั้งหมด ผลิตเองบางส่วน หรือจา้งผลิตจากภายนอก ศึกษาการขายสินคา้หรือให้บริการ
อย่างไรจึงจะสนองตอบต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ การให้บริการมากกว่าท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้
เพราะการรู้จกัลูกคา้นั้นรวมถึงการเขา้ใจในความคิด ความชอบการตดัสินใจ และพฤติกรรมของ
ลูกคา้ได ้การรู้วา่จะขายอะไรหรือการใหบ้ริการท่ีประทบัใจยอ่มจะท าไดง่้ายข้ึน 

1.3.3  ท าไมจึงซ้ือ/ไม่ซ้ือ (Why and Why not the Consumer Buy?) 
          “ท าไมจึงซ้ือ” หรือเหตุผลในการซ้ือ จะช่วยท าให้ทราบถึงเหตุผลท่ีลูกคา้ซ้ือ  

ซ้ือเพื่อแกปั้ญหาหรือซ้ือเพราะเหตุผลอ่ืน ๆ นอกจากน้ีการหาเหตุผลท่ีลูกคา้ซ้ือหรือมาใชบ้ริการในร้าน 
ยงัเป็นการหาจุดแข็งและจุดต่างของธุรกิจ เพื่อเพิ่มยอดขาย สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั อีกทั้ง 
ยงัตอ้งหาเหตุผลท่ีลูกคา้ไม่ซ้ือว่าไม่ซ้ือเพราะสาเหตุอะไร เพื่อท่ีจะน าขอ้มูลเหล่าน้ีมาประกอบการ 
ท าแผนทางการตลาด จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ ช่วยท าให้
ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

1.3.4  ใครมีอิทธิพลในการซ้ือ (Whom is Influenced for Each Buy?) 
 เป็นการหาว่าใครเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลหรือมีบทบาทต่อการตัดสินใจซ้ือใน 

แต่ละคร้ัง ในปัจจุบนัเป็นยุคของเทคโนโลยีท่ีไดน้ าพามนุษยก์า้วเขา้สู่สังคมดิจิตอลอยา่งเต็มรูปแบบ
ในโลกท่ีไร้พรมแดน การใช้ชีวิตประจ าวนัล้วนวนเวียนอยู่กับการพึ่ งพาอุปกรณ์พกพาเคล่ือนท่ี 
(Wireless Device) เพื่อความสะดวกในการติดต่อส่ือสาร การเดินทาง ตลอดจนการคา้ขายสินคา้และ
บริการ ดงันั้นการท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มบุคคลผูมี้อิทธิพล (Influencer) จะช่วยขยายความสามารถใน 
การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน กลุ่มบุคคลเหล่านั้นสามารถแบ่งออกได ้3 กลุ่ม ดงัน้ี 
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 1)   กลุ่มวัยรุ่น (Youth) คือ กลุ่มคนท่ีมีอายุประมาณ 10 – 24 ปี ข้อมูลจาก
กองทุนประชากรแห่งสหประชาชาติ (United Nations Population Fund ; UNPFA) ปี 2014  ระบุว่า 
มีบุคคลกลุ่มน้ีอยู่ประมาณ 1.8 พนัลา้นคนจากทัว่โลก และ 90 เปอร์เซ็นต์ ของคนในประเทศท่ีด้อย
พฒันาเป็นกลุ่มบุคคลเหล่าน้ี บทบาทของพวกเขาจดัเป็น Early Adopter  ซ่ึงเป็นผูเ้ปิดใจรับอะไร 
ใหม่ ๆ ไดโ้ดยง่ายอีกทั้งยงัพร้อมรับกบัการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยท่ีีรวดเร็ว นอกจากน้ีกลุ่มวยัรุ่น
ยงัเป็นผูก้  าหนดเทรนดต่์าง ๆ ในสังคมไดเ้ป็นอยา่งดี 

 2)   สุภาพสตรี (Woman) คือ กลุ่มผูค้น้หาขอ้มูลต่าง ๆ จากหลากหลายช่องทาง 
มกัไดรั้บบทบาททางสถานะสังคมในการเป็นผูจ้บัจ่ายใชส้อยประจ าครอบครัว 

 3)  กลุ่ มคนผู้ ใช้อินเทอร์เน็ต (Netizens : Citizens of the Internet) ข้อมูลจาก
สหประชาชาติ (United Nations ; UN) ไดก้ล่าวว่า ประชากรกว่า 3.4 พนัลา้นคนจากทัว่โลก เป็นกลุ่ม
บุคคลดงักล่าว ซ่ึงเป็นผูใ้ห้ ผูเ้ช่ือมต่อ ผูรั้บ ผูส่้งต่อข่าวสารขอ้มูลบนโลกออนไลน์ และเป็นผูส้ร้าง
เน้ือหาเอง อาจกล่าวไดว้า่การท าการตลาดโดยใหก้ลุ่มคนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตเขา้มามีส่วนช่วยในการบอก
ต่อเป็นการท าการตลาดท่ีช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายไดเ้ป็นอยา่งดี 

1.3.5  ซ้ือเมื่อใด (When does the Consumer Buy?) 
 การศึกษาช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคสะดวกจะซ้ือหรือเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดถู้กเวลาจะ

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี พฤติกรรมในการบริโภคสินคา้และบริการใน
แต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสหรือช่วงเวลาท่ีจะใช ้ดงันั้นความสามารถในการเห็นโอกาสใน
การซ้ือของลูกคา้จะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ นอกจากน้ีการ
วเิคราะห์โอกาสในการซ้ือยงัรวมถึงการจดัเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลา
ท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีการบริโภคมากในบางฤดูกาล 

1.3.6   ซ้ือทีไ่หน (Where does the Consumer Buy?) 
 “ซ้ือ – ขายท่ีไหน” หมายถึง สถานท่ีหรือท าเลท่ีลูกค้าสะดวกจะมาซ้ือ 

ผูป้ระกอบการจึงตอ้งเลือกท าเลท่ีมีโอกาสสูงและมีความเป็นไปได้มากท่ีสุด อาจเป็นเส้นทางผ่าน  
หรือเส้นทางกลบับา้นของผูค้นจ านวนมาก การทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยมหรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือ  
เป็นการเขา้หาลูกคา้ไดโ้ดยไม่ตอ้งรอโอกาส แต่ผูป้ระกอบการตอ้งแสวงหาโอกาสเหล่านั้นเอง 

1.3.7   ซ้ืออย่างไร (How does the Consumer Buy?) 
 เป็นการตอบค าถามท่ีว่า การบริโภคหรือการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นมีความ

ยุ่งยากหรือไม่ ซ้ือในปริมาณเท่าไร ซ้ือทางช่องทางไหน ความถ่ีในการซ้ือ ตลอดจนรูปแบบการ 
ช าระเงิน ความพอใจภายหลงัการซ้ือมากนอ้ยเพียงไหน 
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2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
 
 Kurtz (2008, p. 48) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมการตลาดว่า ส่วนประสม
การตลาดเป็นการผสมกลมกลืนกันขององค์ประกอบท่ีเป็นกลยุทธ์ 4 ด้าน คือ ผลิตภณัฑ์ ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และราคา เพื่อให้เหมาะสมกับความต้องการและ
ความชอบของตลาดเป้าหมาย 
 Kotler and Armstrong (2008, pp. 48 – 49) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมการตลาด
วา่ ส่วนประสมการตลาดเป็นชุดของเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงเป็นกลยทุธ์ท่ีควบคุมได ้ประกอบไป
ด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงกิจการได้น ามา
ผสมผสานใหก้ลมกลืนกนัเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 ส่วนประสมการตลาดประกอบไปดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีบริษทัสามารถกระท าไดเ้พื่อให้
ผลิตภณัฑ์ของบริษทัเป็นท่ีตอ้งการของตลาด ซ่ึงไดถู้กรวบรวมให้เป็น 4 กลุ่มตวัแปรท่ีรู้จกักนัวา่ 
“4P”  
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีบริษทัน าเสนอต่อกลุ่มตลาด
เป้าหมาย เพื่อให้เกิดความสนใจและอยากเป็นเจ้าของ ซ่ึงตวัผลิตภณัฑ์ประกอบไปด้วย ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ รูปแบบและการออกแบบของผลิตภณัฑ์ สา
ลกัษณ์และลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์การบรรจุภณัฑ ์ขนาดของผลิตภณัฑ์ 
การบริการของผลิตภณัฑ์ การรับประกนัผลิตภณัฑ์ และการรับคืนผลิตภณัฑ์ ซ่ึงบริษทัสามารถ
ปรับปรุงและพฒันาไดเ้สมอ 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกค้าต้องจ่าย เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์มา
ครอบครอง ราคาเป็นมูลค่าในการแลกเปล่ียนซ้ือขายผลิตภณัฑ ์เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ คุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคานั้นมีความสัมพนัธ์กนั หากคุณค่าของผลิตภณัฑ์สูงกวา่
ราคาผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือ ดงันั้นการตั้งราคาจึงควรมีความเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ ์
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางท่ีประกอบไปดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรมต่าง ๆ ซ่ึงท าให้ผลิตภณัฑ์ถูกส่งไปถึงกลุ่มตลาดเป้าหมาย จดัเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการ
เคล่ือนยา้ยกระจายผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค ซ่ึงธุรกิจสามารถเลือกสถานท่ีหรือช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายใหเ้หมาะสมกบักลุ่มตลาดเป้าหมายได ้
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีส่ือสารถึงคุณสมบติั
ท่ีดีของผลิตภณัฑ์และจูงใจให้ลูกคา้เป้าหมายซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น การส่งเสริมการตลาดเป็นกิจกรรม
ต่าง ๆ ท่ีช่วยในการจดัจ าหน่าย เป็นกิจกรรมท่ีแจง้ให้ผูบ้ริโภคทราบวา่มีผลิตภณัฑ์น้ีจ  าหน่ายอยูใ่น
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ตลาด นอกจากน้ีการส่งเสริมการตลาดยงัมีความเช่ือมโยงกับการส่ือสารทางการตลาดซ่ึงเป็น
กระบวนการติดต่อส่ือสารเพื่อความเขา้ใจระหว่างผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค เพื่อน าไปใช้ในการชกัชวน
ผูบ้ริโภคให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือเพื่อเตือนความจ าให้กบัผูบ้ริโภค โดยอาศยัเคร่ืองมือต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 
  การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพจะผสมผสานองคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาด
ทั้งหมดให้เป็นระบบการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Program) ซ่ึงออกแบบมา
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายทางการตลาดของกิจการด้วยการส่งมอบคุณค่าให้กบัลูกคา้ ส่วนประสม
การตลาดไดส้ร้างชุดเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพเป็นกลยุทธ์ของกิจการเพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีต าแหน่ง
ทางการตลาดท่ีแขง็แกร่งในตลาดเป้าหมาย 
  Lovelock and Wirtz (2011, p. 44) ไดอ้ธิบายถึงการตลาดบริการท่ีมี “7Ps” วา่ เม่ือ
มีการพัฒนากลยุทธ์ส าหรับตลาดท่ีผลิตสินค้า โดยปกตินักการตลาดจะอ้างถึงแค่ เพียง 4 
องค์ประกอบเชิงกลยุทธ์พื้นฐาน คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดเท่านั้น ซ่ึงเป็นเพียงส่วนประสมการตลาดกลุ่มหน่ึง แต่ธรรมชาติของการบริการได้
ก่อให้เกิดความทา้ทายทางการตลาดท่ีแตกต่างออกไป ดว้ยเหตุน้ีหลกั 4P ของการตลาดสินคา้จึงยงั
ไม่เพียงพอท่ีจะจดัการกบัประเด็นปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนจากการตลาดบริการ จึงตอ้งมีการดดัแปลง
แกไ้ขเพิ่มเติม นอกเหนือไปจากน้ีส่วนประสมการตลาดแบบดั้งเดิมไม่ไดค้รอบคลุมถึงการติดต่อ
ประสานงานกบัลูกคา้ ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นตอ้งเพิ่มส่วนประสมการตลาดด้วยการเพิ่ม 3 Ps ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการจดัส่งบริการ ได้แก่ กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ และพนักงาน ส าหรับ 7 
องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดท่ีรวมกันน้ี เรียกว่า “7 Ps” ของการตลาดบริการ ซ่ึงจะ
น าเสนอส่วนผสมรูปแบบใหม่ซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการในการสร้างกลยุทธ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้อยา่งเห็นผลในตลาดท่ีเตม็ไปดว้ยการแข่งขนั 
  Lovelock, Patterson, and Walker (2007, pp. 28 – 30) ได้อธิบายถึงส่วนประสม
การตลาดท่ีเพิ่มเขา้มาส าหรับการบริการวา่ ในการอภิปรายถึงยุทธศาสตร์การตลาดส าหรับสินคา้ท่ี
ผลิตข้ึนมานั้น นักการตลาดจะกล่าวถึงเพียง 4 องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด โดย  
4 องค์ประกอบน้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 1) องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ซ่ึงจะพิจารณาจากสาลกัษณ์และ
ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ และลกัษณะเฉพาะท่ีแสดงออกมา 2) ราคาและค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ 
ซ่ึงสร้างข้ึนมาเป็นราคาขายส าหรับลูกคา้ เพื่อให้ไดก้  าไรและเป็นรายรับ 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ซ่ึงไดเ้ลือกรูปแบบและท่ีตั้งของร้านคา้เพื่อท่ีจะน าผลิตภณัฑ์ไปวางขายและพิจารณาช่องทางของ
คนกลางท่ีอยู่ระหว่างโรงงานผลิตและสถานท่ีขายสินคา้ การจ าหน่ายทางอินเทอร์เน็ต และเวลา 
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ในการจดัส่ง 4) การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเป็นการตดัสินใจวา่จะส่ือสารผลิตภณัฑ์น้ีไปยงัผูบ้ริโภค
เป้าหมายอยา่งไร และจะจูงใจใหพ้วกเขาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอยา่งไร ทั้งหมดน้ีคือคุณค่าของลูกคา้ท่ีถูก
สร้างข้ึน 
  อย่างไรก็ตาม หลกัการ 4P ดั้งเดิมของตลาดสินคา้ก็ยงัไม่เพียงพอท่ีจะบรรยายถึง
หนา้ท่ีส าคญัเก่ียวกบังานของการตลาดบริการ ลกัษณะเฉพาะท่ีมีความพิเศษของธุรกิจบริการท าให้
จ  าเป็นต้องมีองค์ประกอบท่ีเพิ่มเติมเข้ามาอีก 3 องค์ประกอบในยุทธศาสตร์การตลาด ได้แก่ 
พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ทั้งหมดน้ีคือหลกั 7 Ps ของการบริการ ซ่ึงในแต่ละ
องคป์ระกอบนั้นไดส้ร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงแต่ละองคป์ระกอบท่ีเพิ่มเขา้มามีรายละเอียด ดงัน้ี 
 5. พนกังาน (People) การบริการนั้นตอ้งมีการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้และบุคลากร
หรือพนกังานของบริษทัโดยตรงส าหรับการบริการท่ีเป็นการผลิตและจดัส่ง พนกังานเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีท าให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณภาพหรือเป็นผูท้  าลายคุณภาพไดเ้ช่นเดียวกนั บริษทัตอ้งเตรียมการ
เก่ียวกับพนักงานเร่ิมตั้ งแต่ การสรรหา การรับเข้าท างาน การฝึกอบรม และกระตุ้นพนักงาน 
โดยเฉพาะพนกังานในส่วนท่ีตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง พนกังานเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ เน่ืองจากพนกังานจะเขา้มาเก่ียวขอ้งกบักระบวนการบริการมากท่ีสุด พนกังาน
สามารถสร้างความพึงพอใจ ดึงดูดลูกคา้ให้กลบัมาใชบ้ริการอีก หรือขบัไล่ลูกคา้ออกไปไดจ้ากการ
มีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพียงแค่คร้ังเดียว  
 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) เป็นองค์ประกอบของธุรกิจบริการท่ี
ลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือบริการ ตวัอยา่งของส่ิงท่ีมองเห็นได ้
เช่น อาคารส านักงานของบริษทั ท าเลท่ีตั้ง รถยนต์ของบริษทั การตกแต่งส านักงานของบริษทั 
เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใช้พนกังาน สัญลกัษณ์ของบริษทั ส่ิงพิมพท่ี์บริษทัจดัท าหรือเลือกใช้ และส่ิงท่ี
สายตามองเห็นไดต่้าง ๆ ซ่ึงส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีสะทอ้นถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษทั แมส่ิ้งท่ีมี
ตวัตนบางอย่างอาจไม่ไดมี้ผลท าให้การบริการมีประสิทธิภาพสูงข้ึนมากนกั แต่ก็ช่วยเสริมสร้าง
ความมั่นใจให้กับลูกค้าได้ และยงัเป็นการสะท้อนถึงรสนิยมของลูกค้าไปด้วย ซ่ึงล้วนเป็น
ส่วนประกอบในการพิจารณาตดัสินใจ 
 7. กระบวนการ (Process) เป็นองคป์ระกอบสุดทา้ยของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีเพิ่มเขา้มา เป็นการสร้างสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบของผลิตภณัฑโ์ดยอาศยักระบวนการ
ท่ีมีการวางแผนมาเป็นอยา่งดี กลยุทธ์ท่ีส าคญัส าหรับการบริการ คือ เวลาและประสิทธิภาพในการ
บริการ ดงันั้นกระบวนการการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบ 
รวมทั้งตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนกังานจะไดไ้ม่เกิดความสับสน ท างานอยา่งถูกตอ้งและ 
มีแบบแผนเดียวกนั งานท่ีไดจึ้งจะออกมาดีมีประสิทธิภาพ 
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3.  ธุรกจิอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีใ่นประเทศไทย 
 

ธุรกิจอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในประเทศไทยเร่ิมตน้ข้ึนในปี พ.ศ. 2555 โดยในเวลา
นั้นมีผูท่ี้ริเร่ิมคิดท าธุรกิจรูปแบบน้ีเป็นรายแรก คือ ร้าน “เจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ี” ซ่ึงมีสุรีรัตน์  
ศรีพรหมค า เป็นเจา้ของกิจการ จุดเร่ิมตน้ของการท าธุรกิจน้ีเกิดข้ึนจากปัญหาธุรกิจของครอบครัว
โดยการท่ีมีแพปูเป็นของตวัเองจึงได้ท าการขายส่งปูม้าและอาหารทะเลให้กับร้านอาหารและ
โรงแรมในกรุงเทพมหานครซ่ึงอาหารทะเลท่ีท าการขายส่งให้ร้านอาหารนั้นเป็นประเภทปูมา้ กุง้ 
ปลาหมึก แต่ก็เกิดปัญหาข้ึนมากมาย เช่น ลูกคา้รับซ้ือไดไ้ม่หมด ถูกคืนของ บางคร้ังถูกลูกคา้โกง 
ไม่ยอมจ่ายเงินเม่ือน าสินคา้มาส่ง ถูกลดปริมาณสินคา้ลง ถูกยกเลิกการสั่งซ้ือ ท าให้เกิดวตัถุดิบ
ตกคา้งจ านวนมาก วนัหน่ึงจึงได้มีความคิดน าปูมา้ และอาหารทะเลท่ีเหลือจากการขายส่งมาน่ึง
พร้อมกบัท าน ้ าจ้ิมซีฟู้ ดรสเด็ดน าไปแจกจ่ายให้เพื่อน ๆ ได้ลองรับประทาน เม่ือเพื่อน ๆ ได้ลอง
รับประทานก็เกิดความพึงพอใจขอสั่งซ้ือเพิ่มกนัถ้วนหน้า และการท่ีได้ไปอ่านเจองานวิจยัของ
ศูนยว์ิจยักสิกรไทยเก่ียวกบัธุรกิจเดลิเวอร่ีท่ีว่า ตลาดเดลิเวอร่ีจะเติบโตในเมืองใหญ่ท่ีมีการจราจร
ติดขดั เจา้ของกิจการเจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ีจึงไดมี้ความคิดน าปูมา้มาน่ึงขายและจดัส่งให้ถึงแหล่ง 
ท่ีพกัของลูกคา้ เพราะมีความคิดวา่ในกรุงเทพมหานครปูมา้สด ๆ ค่อนขา้งหารับประทานยาก และ
เม่ือออกไปส ารวจตลาดก็พบวา่ยงัไม่มีผูค้า้อาหารทะเลรายใดท าธุรกิจปูมา้น่ึงแบบจดัส่งถึงท่ีมาก่อน 
จึงน าไปสู่การสร้างธุรกิจ “ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ี” ข้ึนเป็นรายแรกของประเทศไทย โดยใชช่ื้อวา่ “เจคิว 
ปูมา้น่ึง” ซ่ึงเจคิวเป็นช่ือลูกชายของเจา้ของกิจการเอง 

การเร่ิมตน้ธุรกิจในช่วงแรกได้ท าการตลาดแบบออฟไลน์ (Offline Marketing) โดย
ขายให้กบัเพื่อนบา้น เพื่อนในท่ีท างาน และคนใกลต้วั ในช่วงโปรโมทสินคา้ให้ผูบ้ริโภครู้จกันั้น  
ไดท้  าการพิมพแ์ละพร้ินตใ์บปลิวออกมาแจกลูกคา้ดว้ยตวัเอง โดยการแปะใบปลิวตามร้านก๊วยเต๋ียว
ใตตึ้กอาคารพาณิชย ์แจกตามรถไฟฟ้า ร้านอาหาร แต่ไม่ประสบความส าเร็จเพราะลูกคา้ไม่สนใจจะ
รับใบปลิว อย่างไรก็ตามในช่วงปี พ.ศ. 2555 กระแสนิยมการใช้เฟซบุ๊ก (Facebook) ไดเ้ขา้มาใน
ประเทศไทย ผูค้นต่างรู้จกัและใช้งานเฟซบุ๊กกนัอย่างแพร่หลาย ร้านเจคิวปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ีจึงมี
ความคิดท่ีจะท าการตลาดแบบออนไลน์ (Online Marketing) ทางเฟซบุ๊ก ในช่วงแรกท่ีท าการตลาด
แบบออนไลน์ ไดท้  าการขายสินคา้บนหนา้เฟซบุก๊ส่วนบุคคล แต่ไม่ประสบความส าเร็จ 

ในเวลาต่อมา ร้านเจคิวปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ี ไดข้ยายมาท าการตลาดทางเฟซบุ๊ก แฟนเพจ
(Facebook Fanpage) การขายสินคา้ของร้านเจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ีไม่มีหน้าร้าน ท าการขายทาง
ออนไลน์เพียงอย่างเดียว ส าหรับการขายสินคา้ในเวลาต่อมาของร้านเจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ีนั้น
นอกจากจะขายทางเฟซบุ๊ก แฟนเพจแลว้ ยงัขายทางไลน์แอด (Line@) อินสตาแกรม (Instagram) 
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และทางแอปพลิเคชนั Shopee อีกดว้ย ในช่วงแรกเร่ิมของกิจการ ร้านเจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ีได้มี
บริการจดัส่งสินคา้ดว้ยมอเตอร์ไซครั์บจา้ง หากลูกคา้อยูต่่างจงัหวดัจะส่งสินคา้ผา่นรถทวัร์หรือรถตู้
โดยสารสาธารณะ แต่ถา้หากลูกคา้อยู่ไกลมากจะส่งสินคา้ผ่านเคร่ืองบินไปยงัสนามบินท่ีอยู่ใกล้
ลูกคา้มากท่ีสุด 

ในปลายปี พ.ศ. 2555 ไดมี้ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีเพิ่มข้ึนมาอีกหน่ึงร้าน คือ 
ร้าน “ซีฟู้ ด เอก็ซ์เพรส” โดยมี ทดัดาว ดาวบริบูรณ์ เป็นเจา้ของกิจการ ร้านซีฟู้ ด เอก็ซ์เพรสเป็นร้าน
ซีฟู้ ดออนไลน์คุณภาพระดบัพรีเม่ียม จุดเร่ิมตน้มาจากการท่ีเจา้ของกิจการไดใ้ชบ้ริการจดัส่งอาหาร
ถึงท่ีเป็นประจ า แต่ในเวลานั้นตวัเลือกของบริการรูปแบบน้ียงัมีน้อย และไม่ค่อยไดม้าตรฐาน มี
จุดอ่อนต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นบรรจุภณัฑ์ ความรวดเร็วในการจดัส่ง ความสะอาดปลอดภยั จึงเกิด
ความคิดท่ีจะท าอาหารดี ๆ ในแบบของตนเองซ่ึงมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา จดัส่งถึงมือลูกคา้ดว้ย
ความรวดเร็ว โดยตลาดเป้าหมายเป็นผูบ้ริโภคระดบัพรีเม่ียม ท าการขายผา่นช่องทางออนไลน์และ 
มีบริการจดัส่งถึงบา้นเท่านั้น ไม่มีการขายสินคา้ผา่นทางหนา้ร้าน 

ประมาณปี พ.ศ. 2557 ไดมี้ร้านอาหารทะเลแบบท่ีมีหน้าร้านให้นัง่รับประทานและมี
บริการจดัส่งถึงบา้นไดด้ว้ย คือ ร้าน “มา้น ้ าซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี” ซ่ึงเจา้ของกิจการ คือ มานิตา ภิญโญภาสกุล 
จุดเร่ิมตน้ของธุรกิจน้ีเกิดข้ึนจากความตอ้งการท่ีจะต่อยอดธุรกิจเรือประมง 

ในเวลาต่อมา ไดมี้ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีเกิดข้ึนมาอยูเ่ร่ือย ๆ ซ่ึงแต่ละร้านต่าง
ก็มีเอกลกัษณ์ประจ าร้านดึงดูดผูบ้ริโภคแตกต่างกนัออกไป จุดก าเนิดของแต่ละร้านนั้น บางร้านเกิด
มาจากร้านอาหารทะเลดั้งเดิมและต่อยอดมาให้บริการจดัส่งอาหารถึงแหล่งท่ีพกัของลูกคา้ บางร้าน
เป็นร้านขายอาหารทะเลท่ีเน้นขายส่งอาหารทะเลให้กบัร้านอาหารร้านใหญ่หลายแห่งก่อนท่ีจะ
ตดัสินใจปรุงเป็นอาหารและจดัส่งถึงแหล่งท่ีพกัของลูกคา้เอง ซ่ึงจุดขายของแต่ละร้านท่ีเกิดข้ึน 
มาใหม่นั้นนบัวนัยิ่งมีความแตกต่างไปจากร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในยุคเร่ิมแรก การสร้าง
ความแตกต่างน้ีก็เพื่อดึงดูดใจและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีรสนิยมแตกต่างกนัไป 
เช่น มีการขายปูไข่ดองน ้ าปลา กั้งดอง ปูไข่เยิ้ม น ้ าจ้ิมซีฟู้ ดท่ีผสมน ้ าปลาร้า ปูดองดว้ยซีอ๊ิวสไตล์
เกาหลี การมีเมนูกบัขา้วท่ีหลากหลายซ่ึงมีส่วนผสมเป็นอาหารทะเลชนิดต่าง ๆ รวมไปถึงการขาย
อาหารทะเลท่ีหายากและมีราคาแพงมาก เช่น ปูยกัษอ์ลาสกา้ บางร้านก็รับจดังานเล้ียงอาหารทะเล
นอกสถานท่ี เช่น งานแต่งงาน งานท าบุญบา้น บางร้านก็เปิดใหบ้ริการจดัอาหารทะเลเพื่อถวายพระ
ในเทศกาลงานบุญต่าง ๆ เป็นตน้ 
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ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีเน้นการขายแบบออนไลน์เป็นส าคญั แต่ละร้านมีหลาย
ช่องทางให้ลูกคา้เลือกสั่งอาหาร เช่น โทรศพัท์ เว็บไซต์ เฟซบุ๊ก แฟนเพจ ไลน์แอด อินสตาแกรม  
แอปพลิเคชนั ช็อปป้ี (Shopee) แอปพลิเคชนั ไลน์แมน (LINE MAN) แอปพลิเคชนั แกรบ (Grab) แอป
พลิเคชนั นาว (Now) แอปพลิเคชนั เค พลสั (K Plus) แอปพลิเคชนั เก็ท (GET) เป็นตน้ 

ธุรกิจอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีเน้นในดา้นความสะดวกสบายให้กบัลูกคา้เป็นหลกั 
การจ่ายเงินจึงสามารถจ่ายไดห้ลายช่องทางตามรูปแบบการใชชี้วิตของลูกคา้แต่ละคน เช่น จ่ายเงิน
ปลายทางผา่นทางผูจ้ดัส่งสินคา้ บตัรเครดิต บตัรเดบิต จ่ายเงินทาง Internet Banking หรือการโอน
เงินทางโทรศพัท์มือถือ การจ่ายเงินผ่านระบบการช าระเงินต่าง ๆ เป็นตน้ ทั้งน้ีก็เพื่อให้ลูกคา้เกิด
ความรู้สึกประทบัใจว่าการสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีนั้นมีความรวดเร็วและสะดวกสบาย
มากกวา่การเดินทางออกไปนอกบา้นเพื่อรับประทานอาหารทะเลท่ีร้านอาหารทะเลโดยตรง อีกทั้ง
รสชาติของอาหารทะเลยงัแทบไม่แตกต่างกนั 

ส าหรับรูปแบบการจดัส่งอาหารของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในปัจจุบนัมีหลาย
รูปแบบ ไดแ้ก่ ร้านอาหารทะเลมีบริการจดัส่งถึงท่ีดว้ยพนกังานของร้านเอง จดัส่งทางมอเตอร์ไซค์
รับจา้ง จดัส่งผา่นทางผูใ้ห้บริการจดัส่งสินคา้ เช่น ไลน์แมน (LINE MAN) เคอร่ี เอ็กซ์เพรส (Kerry 
Express) ลาล่ามูฟ (Lalamove) แกร็บ ฟู้ ด (Grab Food) ฟู้ ดแพนดา้ (Foodpanda) อูเบอร์ อีทส์ (Uber 
Eats) นาว (Now) เป็นตน้ 

ทุกวนัน้ียงัคงมีร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีเกิดข้ึนใหม่อยูต่ลอดเวลา ซ่ึงแต่ละร้าน
ต่างก็มีกลยุทธ์แยง่ชิงลูกคา้ดว้ยผลิตภณัฑ์จากอาหารทะเลท่ีน าเสนอความแตกต่างไปจากส่ิงท่ีเคยมี
อยูเ่ดิม อยา่งไรก็ตาม เจา้ของธุรกิจร้านเจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ี ซ่ึงเป็นร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึง
ท่ีรายแรกของประเทศไทยก็ไดต้ั้งเป้าหมายไวว้่าในอีก 3 ปีขา้งหน้าจะน าบริษทั เจคิว ฟูดส์ จ  ากดั 
เขา้ไปจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย เพื่อท าใหภ้าพรวมองคก์รมีการเติบโตท่ีดีข้ึน
อยา่งต่อเน่ือง 

ส าหรับธุรกิจอาหารท่ีมีบริการส่งถึงท่ี (Home Food Delivery) ได้มีผูใ้ห้ค  าอธิบาย
เก่ียวกบัธุรกิจในภาพรวมไวด้งัน้ี 

ยุทธนา ธรรมเจริญ (2547, น. 22 – 24) กล่าววา่ สาเหตุท่ีบริการส่งอาหารถึงท่ีเกิดข้ึน
ในประเทศไทยเน่ืองมาจากกลุ่มธุรกิจร้านอาหารตอ้งการเปิดช่องทางจ าหน่ายใหม่ท่ีจะเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้มากยิ่งข้ึนเพื่อสร้างความสะดวกให้กบัลูกคา้ท่ีไม่ตอ้งการมาใชบ้ริการท่ีร้านอาหาร และเป็น
การรักษากลุ่มลูกคา้เดิมของตนพร้อมกบัดึงลูกคา้ใหม่มาจากคู่แข่งขนั รวมทั้งสร้างกลุ่มลูกคา้ใหม่
ใหเ้กิดข้ึนดว้ย 
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นอกจากน้ี ยงัเกิดจากเหตุผลอ่ืน ๆ อีกหลายประการ กล่าวคือ วถีิชีวติของคนกรุงเทพฯ 
ทุกวนัน้ีเปล่ียนไปจากแต่ก่อน ตอ้งท างานหามรุ่งหามค ่าตามสภาพการแข่งขนัของธุรกิจท่ีนบัวนัจะ
รุนแรงมากข้ึน และยงัตอ้งผจญกบัสภาพการจราจรท่ีติดขดั ท าให้คนกรุงเทพฯ มีเวลาให้กบัตนเอง
น้อยลง พวกเขาจึงต้องการบริการท่ีสะดวกสบายรวดเร็ว สามารถประหยดัเวลาส่วนตัวและ
ค่าใชจ่้ายใหก้บัตวัเอง ท าใหมี้เวลาพกัผอ่นมากข้ึน เหตุน้ีท าให้บริการส่งอาหารถึงท่ีเขา้มามีบทบาท
ในชีวติคนกรุงเทพฯ ในเวลาอนัรวดเร็ว 

ดังนั้น ธุรกิจร้านอาหารจึงหันมาท าบริการส่งอาหารถึงท่ี บริการส่งอาหารถึงท่ีได้
เจริญเติบโตอย่างรวดเร็วในเมืองไทย โดยสามารถวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการส่งอาหารถึงท่ี ดงัน้ี 

3.1  รูปแบบการด าเนินชีวติของผู้บริโภคเปลีย่นไป 
 สมาชิกในครัวเรือนของกรุงเทพฯ ในยุคปัจจุบนัมีเวลาท่ีจะออกไปจบัจ่ายตลาด

น้อยลง โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูห้ญิงหรือแม่บา้นซ่ึงออกไปท างานนอกบา้น เขา้สู่ตลาดแรงงานเป็น
จ านวนมากข้ึน ท าให้ไม่มีเวลาประกอบอาหาร ประกอบกบัค่าใช้จ่ายในการขบัรถไปจ่ายตลาด
สูงข้ึน เจอการจราจรติดขดั ปัญหาเร่ืองไม่มีท่ีจอดรถ การขาดแคลนพนักงานขายคอยให้ความ
ช่วยเหลือ การเสียเวลาเขา้คิวเพื่อรอคอยการช าระเงินท่ีเคาน์เตอร์ (Checkout counters) ปัญหาเหล่าน้ี
เป็นส่ิงผลกัดนัใหเ้กิด “การจ่ายตลาดท่ีบา้น” (At – home Shopping) หรือบริการส่งสินคา้ถึงท่ี 

3.2  ความสะดวกในการส่ังซ้ือและการบริการทีร่วดเร็ว 
 การเปิดบริการให้ลูกค้าสามารถโทรสั่งซ้ือสินค้าได้ฟรี ทั้ งในเวลากลางคืน  

(ถึงเวลาประมาณ 22.00 น.) และในวนัสุดสัปดาห์ ทั้งน้ีสามารถส่งมอบสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วภายใน 
15 – 30 นาที ซ่ึงท าให้ไม่ตอ้งเสียเวลาคอยมากนกั จึงไดรั้บการตอบสนองจากผูบ้ริโภคเป็นอย่างดี 
เพราะเป็นการสั่งซ้ือท่ีท าได้ง่ายและรวดเร็ว และไม่ตอ้งเส่ียงท่ีจะตอ้งจ่ายเงินในการซ้ือไปก่อน  
ท าใหไ้ดรั้บความนิยมมากข้ึนอยา่งรวดเร็ว 

3.3  ความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยี 
 เน่ืองจากเทคโนโลยีทางด้านการส่ือสารในปัจจุบันมีความเจริญก้าวหน้ามาก  

การส่ือสารผา่นทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Media) ท าใหฝ่้ายผูซ้ื้อสินคา้ผา่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์
ท่ีบา้นและฝ่ายขายซ่ึงมีฐานขอ้มูลของลูกคา้เป็นอยา่งดี สามารถเลือกเจาะเขา้ถึงลูกคา้ท่ีมีรายไดดี้ได้
เป็นอยา่งดี การส่งค าสั่งซ้ือไปยงัสาขาท่ีใกลบ้า้น เพื่อจะใหบ้ริการท่ีสะดวกรวดเร็วและท าให้อาหาร
ท่ีไดรั้บมีคุณภาพ 
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3.4  การขายโดยบุคคลเดียวมีค่าใช้จ่ายสูงและมีแนวโน้มทีจ่ะสูงขึน้เร่ือย ๆ  
 เน่ืองจากการขายโดยบุคคลนิยมใช้กันมากในตลาด ธุรกิจหรืออุตสาหกรรมต้อง 

เสียค่าใช้จ่ายในการว่าจา้งพนักงานขายในปริมาณท่ีสูงและนับวนัจะยิ่งสูงข้ึนเร่ือย ๆ หลายบริษทั 
จึงหันมาใช้การขายทางโทรศพัท์แทนเพื่อลดปริมาณพนกังานขายลง เน่ืองจากตน้ทุนจะถูกกว่าและ
ไดผ้ลคุม้ค่ามากกวา่อีกดว้ย 

3.5 ท าให้ผู้ซ้ือได้รับประโยชน์อย่างมาก 
 การใช้บริการส่งอาหารถึงท่ี สร้างความสะดวกและประหยดัเวลาให้กบัลูกคา้  

มีสินคา้เสนอให้เลือกมากมายเหมือนกบัไปนัง่รับประทานท่ีร้านดว้ยตนเอง สามารถเลือกซ้ือดว้ย
การเปรียบเทียบสินคา้ดว้ยการดูจากใบปลิวของแต่ละตราสินคา้ไดด้ว้ย 

3.6  ท าให้ผู้ขายได้รับประโยชน์ด้านการตลาด 
 เป็นการช่วยเพิ่มยอดขายและเป็นการเพิ่มช่องทางจัดจ าหน่าย โดยใช้ต้นทุน 

น้อยกว่าการขยายสาขาท่ีจะตอ้งลงทุนตกแต่งร้านส าหรับให้ลูกคา้มานัง่รับประทานและเช่าพื้นท่ี
เช่าเพื่อเปิดร้าน นอกจากน้ียงัช่วยกิจกรรมการตลาดในการดึงลูกค้ามาใช้บริการได้ตลอดเวลา  
ไม่ตอ้งรอให้ถึงเวลาเลิกงานหรือเป็นวนัเสาร์ – อาทิตย ์และในกรณีท่ีมีพนกังานขายนอ้ยก็สามารถ
ใหบ้ริการดงักล่าวได ้เพราะวา่ไม่ตอ้งท าทุกขั้นตอนเองใหยุ้ง่ยากอยา่งท่ีคิด 

นอกจากน้ี บริการส่งอาหารถึงท่ีท าให้มีผลต่อการขายในระยะยาวมากกว่าการตลาด 
ลดแลกแจกแถม เน่ืองจากการลดแลกแจกแถมต้องลงทุนและท าให้ขาดรายได้ไปส่วนหน่ึง  
ส่งผลเสียในระยะยาว เน่ืองจากลูกคา้จะรอซ้ือเฉพาะช่วงลดราคาเท่านั้น ท าให้ตอ้งเกิดการลดราคา
อยูต่ลอดเวลา การบริการส่งอาหารถึงท่ีเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีดีกวา่การโฆษณา เน่ืองจากการ
โฆษณาหาจุดคุม้ทุนยากไม่มีหลกัประกนัวา่จะไดย้อดขายตามเป้าหมายท่ีตั้งไวห้รือไม่ ส่ิงท่ีส าคญั
ท่ีสุด คือ ท าให้มีฐานข้อมูลของลูกค้าเก็บเอาไวใ้นระบบ ทั้งรายช่ือและพฤติกรรมการบริโภค 
รสนิยมในการบริโภคอาหารของลูกคา้ ท าให้สามารถส่งข่าวสารกิจกรรมทางการตลาดของตน
ใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งเป็นส่วนตวัตลอดไป ซ่ึงจะเป็นการสร้างความจงรักภกัดีจากลูกคา้และช่วยสร้าง
ลูกคา้สัมพนัธ์ในระยะยาวไดอี้กดว้ย 
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4.   งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

ส าหรับงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั
พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนั้น ยงัไม่มี
ปรากฏวา่ไดมี้การศึกษาในประเด็นน้ีโดยตรง แต่มีหลายงานวจิยัท่ีศึกษาถึงอาหารแบบบริการจดัส่ง
ถึงท่ีดงัต่อไปน้ี 

เกรียงศักด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและ
พฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” 
ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัทส่์วนใหญ่เป็น
เพศหญิง สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทั ส่วนใหญ่สั่งในวนั
อาทิตย์ โดยได้สั่งอาหารมารับประทานท่ีบ้าน จ านวนสมาชิกท่ีร่วมรับประทาน 4 – 5 คน ผูมี้
อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือ คือ ตวัเอง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีประเด็น
ส าคญัท่ีสุด คือ รสชาติของอาหารอร่อยเสมอ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามีประเด็นส าคญั
ท่ีสุด คือ คุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคาเป็นหลัก ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดมีประเด็นส าคญัท่ีสุด คือ ลูกค้าต้องการส่วนลดจากการสั่งซ้ือ ส าหรับความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท ์สรุปได้
วา่ อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือ
อาหาร สถานภาพการสมรสมีความสัมพนัธ์กบัความบ่อยในการสั่งซ้ืออาหาร อาชีพมีความสัมพนัธ์
กบัสถานท่ีในการรับประทาน รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัวนัในการสั่งอาหารและมูลค่าการสั่งอาหาร
ในแต่ละคร้ัง ส าหรับความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมในการสั่งซ้ือ
อาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ สรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มี
ความสัมพนัธ์กบัมูลค่าการสั่งอาหารแต่ละคร้ัง 

วรรณนภา สดุดีชีวิน (2550) ท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการส่งอาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนลัด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” 
ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีสถานภาพโสด ในดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการส่งอาหารนอก
สถานท่ี ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่รับประทานร่วมกบัเพื่อนหรือเพื่อนร่วมงาน นิยมสั่งในช่วง 17.00 – 
19.00 น. สาเหตุท่ีใชบ้ริการเน่ืองจากท างานอยูท่  าใหไ้ม่สะดวกออกนอกท่ีท างาน ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นพนกังานมีประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุด คือ มารยาทการให้บริการของพนกังานรับรายการ 
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อาหาร ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุด คือ การ
จดัส่งอาหารถึงมือลูกค้าใน 45 นาที ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุด คือ การไดรั้บคูปองส่วนลดราคา 

อจัฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการ
สั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มี
จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน เหตุผลในการใช้บริการแบบส่งถึงบา้นเน่ืองจากสามารถ 
โทรสั่งไดง่้ายและไม่อยากออกจากบา้น วนัท่ีใชบ้ริการ คือ วนัเสาร์ – อาทิตย ์ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ
แบบส่งถึงบา้นระหวา่ง 16.01 – 19.00 น. ส าหรับความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลความพึงพอใจต่อการใช้
บริการแบบส่งถึงบา้นของพิซซ่าฮทัในดา้นส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการสั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั 
แบบบริการส่งถึงบ้าน สรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการให้บริการมี
ความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีสั่งซ้ืออาหารในแต่ละคร้ัง 

ภณ วิเชียรฉนัท ์(2551) ท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการจดัการ 
โลจิสติกส์ด้านบริการจัดส่งอาหารถึงท่ีของ เดอะพิซซ่า คอมปะนี ในเขตกรุงเทพมหานคร”  
ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  ส าเร็จการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี สถานภาพการสมรสเป็นโสด สั่งซ้ือในช่วงเวลา 18.00 – 21.00 น. ช่องทางท่ีใชบ้ริการ
สั่งซ้ือเป็นประจ า คือ สั่งซ้ือทางโทรศพัทห์มายเลข 1112 

ธญัญรัตน์ ศกัด์ิศรีทว ี(2552) ท าการศึกษาเร่ือง “แนวทางการพฒันาธุรกิจอาหารชุดใน
เขตเทศบาลนครภูเก็ต: กรณีศึกษา จงัหวดัภูเก็ต” ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใชบ้ริการอาหารชุดในเขตเทศบาลนครภูเก็ต จงัหวดัภูเก็ต พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์มีประเด็นส าคญัท่ีสุด คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการรสชาติอาหารท่ีดี มีคุณภาพ 
อาหารมีสีสันน่ารับประทาน และมีเมนูใหเ้ลือกหลากหลาย 

เจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, ณรงค์วิทย์ คงคาน้อย, และศุภาภรณ์ สุภางค์รัตน์ (2552) 
ท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจท่ีให้บริการจัดส่งถึงท่ี ในเขตเทศบาลนครเมือง
พิษณุโลก จังหวัดพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” ผลการศึกษาพบว่า ผู ้บริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 – 6 คน ส าเร็จ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์มีประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุด คือ รสชาติของอาหาร ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุด คือ ผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัเร่ืองช่วงเวลาท่ีจดัส่ง 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุด คือ การให้ส่วนลด
ดา้นราคา ในดา้นความสัมพนัธ์พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใชบ้ริการส่งถึงท่ี 

ธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ต่อการใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ีผ่านเว็บไซต์” ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด จบการศึกษาปริญญาตรี และมีอาชีพพนักงานบริษทั  
ผูต้ดัสินใจสั่งอาหารเดลิเวอร่ีผ่านเว็บไซต์คือ ตนเอง สถานท่ีส่งอาหารเดลิเวอร่ีผ่านเว็บไซต์คือ  
ท่ีบา้น วนัท่ีสั่งอาหารเดลิเวอร่ีบ่อยท่ีสุด คือ วนัเสาร์ – อาทิตย ์ใชว้ิธีช าระเงินเม่ือไดรั้บสินคา้แลว้ 
ปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลในอนัดบัแรกคือ คุณภาพของอาหาร  

อมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและ
ความตอ้งการใชบ้ริการอาหารเจจดัส่งแบบถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่
ในช่วงระหวา่ง 30 – 49 ปี ประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวสิาหกิจ/พนกังานบริษทั บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคอาหารเจ คือ ตวัเอง ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจในดา้นช่วงเวลาท่ีตอ้งการใชบ้ริการจดัส่งอาหารเจ ปัจจยัส่วนบุคคล
ด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารเจในด้านประเภทของอาหารเจท่ีเลือก
บริโภค สถานท่ีท่ีตอ้งการให้จดัส่งอาหารเจ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการจดัส่ง
อาหารเจ ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารเจในด้าน
ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการใช้บริการจดัส่งอาหารเจและบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
จดัส่งอาหารเจ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจ านวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารเจในดา้นความบ่อยในการเลือกบริโภคอาหารเจ ช่วงเวลาท่ีตอ้งการใชบ้ริการจดัส่ง
อาหารเจ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการจดัส่งอาหารเจ 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

การวจิยัเร่ือง “ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ซ่ึงลักษณะการออกแบบงานวิจัยเป็นไปในรูปแบบของการวิจัยแบบ
สืบเสาะหรือการวจิยัแบบส ารวจ (Exploratory  Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล มีขั้นตอนและวธีิการด าเนินงานวจิยัตามล าดบั ดงัน้ี 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1 ประชำกร (Population) 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่  ผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร

ซ่ึงเคยสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
1.2 กลุ่มตัวอย่ำง (Sample) 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ ตัวแทนผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศัยอยู่ในพื้นท่ีเขต

กรุงเทพมหานครซ่ึงเคยสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่มากและ 
ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรของคอแครน (Cochran) ในการค านวณขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา 2561, น. 16) 

 
  n   =    Z 2  

                     4E 2 
 

 n   = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 E   = ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
 Z   = ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ หรือระดบันยัส าคญั 
     (ถา้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96) 
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 โดยการค านวณขนาดของกลุ่มประชากร ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาด
เคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมให้เกิดข้ึนได ้5% ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการวิจยัใน
คร้ังน้ีจึงเป็นดงัน้ี  
    n   =  (1.96)2 
      4 (0.05)2 
 

     N   =   384.16 =   385 คน 
 

จากการค านวณท าให้ไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่าง 385 คน แต่เพื่อให้การเก็บขอ้มูล
ของแบบสอบถามมีความครอบคลุมและสมบูรณ์ จึงไดท้  าการเผื่อแบบสอบถามไวจ้  านวน 15 คน 
เพื่อป้องกนัความผดิพลาด ดงันั้นการวจิยัน้ีจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

1.3 กำรสุ่มตัวอย่ำง (Sampling) 
 เน่ืองจากร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายทางเวบ็ไซต์และ

ส่ือสังคมออนไลน์เป็นหลกั ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดการแจกแบบสอบถามเป็นแบบออนไลน์ และเพื่อให้
การเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์ท่ีสร้างดว้ย Google Form มีความเหมาะสมและรวดเร็ว  
จึงได้ด าเนินการเลือกตวัอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) โดยท าการแจกแบบสอบถาม
ออนไลน์ผ่าน 3 ช่องทาง ได้แก่ กระดานสนทนา (Webboard) ไลน์สแควร์ (Line Square) และเฟซบุ๊ก 
(Facebook) โดยมีรายละเอียดของการแจกแต่ละช่องทาง ดงัต่อไปน้ี 

 1.3.1 การแจกแบบสอบถามออนไลน์ทางกระดานสนทนา ท  าการแจกโดยการส่ง
ขอ้ความส่วนตวั (Personal Message)ให้กบัสมาชิกของกระดานสนทนาในห้องสนทนาท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัอาหารทะเล ร้านขายอาหารทะเล และห้องสนทนาท่ีคาดว่ามีผูท่ี้เคยบริโภคอาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีมาก่อน  

1.3.2 การแจกแบบสอบถามออนไลน์ทางไลน์สแควร์  ท าการแจกโดยการส่ง
ขอ้ความพร้อมกบัส่งลิงก์ (Link) ของแบบสอบถามออนไลน์เขา้ไปในห้องแชทของอาหารทะเล 
ร้านขายอาหารทะเล และหอ้งแชทท่ีคาดวา่มีผูท่ี้เคยบริโภคอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมาก่อน  

1.3.3 การแจกแบบสอบถามออนไลน์ทางเฟซบุ๊ก ท าการแจกดว้ยการแชร์โพสต์
ของแบบสอบถามออนไลน์ 
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 นอกจากน้ีก่อนท่ีจะให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถาม จะมีค าถามคดัแยกผูต้อบ
แบบสอบถาม (Filter Question) อีกชั้นหน่ึง เพื่อให้แน่ใจไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่
ในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานครและเคยมีประสบการณ์สั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมาก่อน 
จากนั้นกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการจะเป็นผูท้  าการตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง (Self – administrated 
Questionaire) ต่อไป 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ แบบสอบถาม ซ่ึงสร้างเป็นแบบสอบถาม
ออนไลน์ดว้ยการใช ้Google Form โดยผูว้จิยัไดพ้ฒันาแบบสอบถามข้ึนจากการรวบรวมขอ้มูลท่ีได้
จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง โดยน าค าถามจากแบบสอบถามในประเด็นวิจยัท่ี
ใกลเ้คียงกนัมาประยุกตข์อ้ค าถาม ซ่ึงแบบสอบถามของการวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร”  ไดท้  าการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

2.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม รวม 7 ขอ้ ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพการสมรส ขนาดของครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ลกัษณะค าถามเป็น
แบบค าถามปลายปิด (Close Ended Question) แต่ละค าถามมีระดบัการวดัขอ้มูลดงัน้ี 

เพศ   เป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
อาย ุ  เป็นแบบจดัอนัดบั (Ordinal Scale) 
สถานภาพการสมรส เป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ขนาดของครอบครัว เป็นแบบจดัอนัดบั (Ordinal Scale) 
ระดบัการศึกษา เป็นแบบจดัอนัดบั (Ordinal Scale) 
อาชีพ  เป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
รายได ้ เป็นแบบจดัอนัดบั (Ordinal Scale) 

2.2  ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรซ้ืออำหำรทะเลแบบจัดส่งถึงที่ รวม 17 ขอ้
ลกัษณะค าถามเป็นแบบค าถามปลายปิด (Close Ended Question) รูปแบบของค าถามเป็นทั้งประเภท
ค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Questions) และค าถามท่ีผูต้อบเลือกได้หลาย
ค าตอบ (Checklist Questions) ประกอบดว้ย 
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2.2.1 ร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ซ่ึงผู้บริโภคนิยมส่ังซ้ือ ซ่ึงมีระดบัการวดั
ขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 

2.2.2 ประเภทของอาหารทะเลที่ส่ังซ้ือ ซ่ึงมีระดับการวดัข้อมูลเป็นแบบนาม
บญัญติั (Nominal Scale) 

2.2.3 อาหารประเภทอ่ืน ๆ ที่ส่ังซ้ือพร้อมกับอาหารทะเล  ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูล
เป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 

2.2.4 วัตถุประสงค์ในการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถงึที่   ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูล
เป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  

2.2.5 เหตุผลที่ส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่    ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็น
แบบนามบญัญติั (Nominal Scale)  

2.2.6 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ซ่ึงมีระดบัการ
วดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 

2.2.7 โอกาสในการส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็น
แบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 

2.2.8  ประเภทของมื้ออาหารที่ส่ังซ้ือ ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั 
(Nominal Scale) 

2.2.9  วันทีส่ั่งซ้ือ ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
2.2.10 ช่วงเวลาที่ส่ังซ้ือ ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั (Nominal 

Scale) 
2.2.11 แหล่งข้อมูลของร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูล

เป็นแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
2.2.12 วิธีการในการส่ังซ้ือ ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั (Nominal 

Scale) 
2.2.13 สถานที่รับสินค้า ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั (Nominal 

Scale) 
2.2.14 ความถี่ในการส่ังซ้ือ ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบจดัอนัดบั (Ordinal 

Scale) 
2.2.15 ค่าใช้จ่ายในการส่ังซ้ือ ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบจดัอนัดบั (Ordinal 

Scale) 
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2.2.16 อุปกรณ์ที่ใช้ในการส่ังซ้ือ ซ่ึงมีระดับการวดัข้อมูลเป็นแบบนามบญัญติั 
(Nominal Scale) 

2.2.17 วิธีการช าระเงิน ซ่ึงมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั (Nominal 
Scale) 

2.3 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับระดับควำมส ำคัญของปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่มีผล
ต่อพฤติกรรมกำรซ้ืออำหำรทะเลแบบจัดส่งถึงที่ รวม 38 ค าถาม ลกัษณะค าถามเป็นสเกลแบบ 
ลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยแบ่งขอ้ค าถามแต่ละส่วนดงัน้ี 

2.3.1  ปัจจัยทางด้านผลติภัณฑ์ จ านวน 5 ขอ้ 
2.3.2 ปัจจัยทางด้านราคา จ านวน 4 ขอ้ 
2.3.3  ปัจจัยทางด้านการจัดจ าหน่าย จ านวน 6 ขอ้ 
2.3.4  ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด จ านวน 10 ขอ้ 
2.3.5  ปัจจัยทางด้านพนักงาน จ านวน 5 ขอ้ 
2.3.6  ปัจจัยทางด้านลักษณะทางกายภาพ จ านวน 3 ขอ้ 
2.3.7  ปัจจัยทางด้านกระบวนการ จ านวน  5 ขอ้ 
ระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี มีค  าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบัดงัน้ี 
 ส าคญันอ้ยท่ีสุด   มีค่า 1  คะแนน 
 ส าคญันอ้ย   มีค่า 2 คะแนน 
 ส าคญัปานกลาง   มีค่า 3 คะแนน 
 ส าคญัมาก    มีค่า 4 คะแนน 
 ส าคญัมากท่ีสุด   มีค่า 5 คะแนน 
 การแปลค่าสเกลแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) ก าหนดเกณฑ์ในการประเมินค่าคะแนน

ท่ีไดจ้ากค าตอบตามสัดส่วนการประมาณค่า โดยมีระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบอนัตรภาค (Interval 
Scale) ส าหรับการก าหนดเกณฑ์เฉล่ียในการประเมินผล ใชเ้กณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉล่ีย 
(Mean) ตามเกณฑ์การประมาณค่าแบบอนัตรภาค โดยน าค่าอนัตรภาคท่ีไดม้าประยุกต์ใช้ในการ
แปลความหมายของค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
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  อนัตรภาคชั้น (Interval) = พิสัย (Range) 
                 จ านวนชั้น (Class) 

 

       = 5 – 1  
           5 
       = 0.80 
 
 คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความส าคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง มีความส าคญัในระดบันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความส าคญัในระดบัมาก 
 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
 

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 

การวจิยัคร้ังน้ีมีขั้นตอนในการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 2 ส่วน ดงัน้ี  
3.1 ส่วนที ่1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
 ท าการศึกษาค้นควา้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องผ่านแหล่งข้อมูล 

ทุติยภูมิจากต าราวิชาการ วารสาร บทความ เอกสารเผยแพร่ทางอินเทอร์เน็ต วิทยานิพนธ์ และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสั่งซ้ืออาหารแบบมีบริการจดัส่งถึงท่ี  

3.2 ส่วนที ่2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์ท่ีสร้างดว้ย Google Form 

เร่ิมด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ในช่วงวนัท่ี 3 พฤศจิกายน 2561 จนถึงวนัท่ี 3 ธนัวาคม 2561 เป็น
ระยะเวลา 1 เดือน ซ่ึงมีขั้นตอนการด าเนินการดงัน้ี 

3.2.1 ท าการแจกแบบสอบถามออนไลน์ดว้ยการส่งขอ้ความส่วนตวัท่ีมีลิงก์ของ
แบบสอบถามออนไลน์ให้กบัสมาชิกในเวบ็บอร์ดของกระดานสนทนา ส าหรับไลน์สแควร์ท าการ
ส่งลิงก์แบบสอบถามออนไลน์พร้อมขอ้ความส่งเขา้ไปในห้องแชทของไลน์สแควร์ ส าหรับเฟซบุก๊ 
ท าการแจกดว้ยการแชร์โพสตข์องแบบสอบถามออนไลน์ 
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3.2.2 น าแบบสอบถามที่รวบรวมได้มาตรวจสอบความสมบูรณ์ถูกตอ้งครบถ้วน 
ให้ครบ 400 ชุด และแปลงค่าให้เป็นรหัส ก่อนจะน าขอ้มูลท่ีแปลงค่าเป็นรหัสแลว้เขา้โปรแกรม 
SPSS (Statistical Package for Social Science) เพื่อประมวลผลในทางสถิติต่อไป 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล เม่ือผูว้จิยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 ชุดท่ีมีค าตอบครบถว้นสมบูรณ์ น าขอ้มูลมาแปลงค่าเป็นรหสั และน าขอ้มูลท่ี
แปลงค่าเป็นรหัสเรียบร้อยแลว้เขา้โปรแกรม SPSS จึงด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อประมวลผล
ในทางสถิติ ดงัน้ี 

4.1 กำรวเิครำะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) 
 โดยการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ในส่วนของ

การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในส่วนของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหาร
ทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีใช้การวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ในการอธิบายขอ้มูล 

4.2 กำรวเิครำะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) 

       4.2.1 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใชก้ารทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ย 
สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์ (Cramer’s V) สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คอนติง 
เจนซี (Contingency Coefficient) และสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมน (Spearman 
Correlation) 

             ส าหรับการวดัระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรแบบนามบญัญติัดว้ยกนั
และระหว่างตวัแปรแบบนามบญัญติักบัตวัแปรแบบจดัอนัดบัใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
คราเมอร์เม่ือตารางการณ์จรมีจ านวนแถวและจ านวนสดมภ์ไม่เท่ากนั หรือใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์คอนติงเจนซีเม่ือตารางการณ์จรมีจ านวนแถวและจ านวนสดมภเ์ท่ากนั ในการวดัระดบั
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ถ้ามีค่าเท่ากบั 0 แสดงว่าตวัแปร 2 ตวันั้นเป็นอิสระกันหรือไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัเลย แต่ถ้ามีค่าเขา้ใกล้ 1 แสดงว่าตวัแปร 2 ตวัดงักล่าวมีความสัมพนัธ์กนัมาก 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา 2561, น. 263 – 265) 
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                   ส าหรับการวดัระดบัความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแบบจดัอนัดบัดว้ยกนัใช้
สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมนเพื่อวดัความสัมพนัธ์แบบระบุขนาดและทิศทางของ
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรแบบจดัอนัดบั โดยสถิติเหล่าน้ีจะมีค่าระหวา่ง  -1 ถึง 1 ส าหรับค่าของ
สถิติจะแสดงถึงระดบัหรือขนาดของความสัมพนัธ์ ถา้ค่าท่ีไดใ้กล ้1 หรือ -1 หมายถึงมีความสัมพนัธ์
กนัมาก ถา้ค่าท่ีไดอ้ยูใ่กล ้0 จะหมายถึงไม่มีความสัมพนัธ์กนัหรือมีความสัมพนัธ์กนัน้อย ส าหรับ
เคร่ืองหมายแสดงทิศทางของความสัมพนัธ์ ถา้เป็นเคร่ืองหมายลบ หมายถึงตวัแปรแบบจดัอนัดบั  
2 ตวั มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้ม (ตวัแปรหน่ึงมีค่าสูง ตวัแปรอีกตวัหน่ึงจะมีค่าต ่า)  
ถา้เป็นเคร่ืองหมายบวก หมายถึงตวัแปรแบบจดัอนัดบั 2 ตวั มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
(ตวัแปรหน่ึงมีค่าสูง อีกตวัหน่ึงจะมีค่าสูงไปด้วย) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา 
2561, น. 266 – 267) 

                  การพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ใชเ้กณฑด์งัน้ี (Hinkle 1998, p. 118) 
 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์          ระดบัของความสัมพนัธ์ 
0.90 – 1.00   มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูงมาก 
0.70 – 0.90   มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 
0.50 – 0.70   มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 
0.30 – 0.50   มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า 
0.00 – 0.30    มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก 

 

4.2.2 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใชก้ารทดสอบความสัมพนัธ์
ดว้ยสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมน (Spearman Correlation) 

ส าหรับค่านยัส าคญั ไดก้ าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่านัยส าคญัมีค่าน้อยกว่า 0.05  
(Sig. < 0.05) 

 
 

 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณซ่ึง
ลกัษณะการออกแบบงานวิจยัเป็นไปในรูปแบบของการวิจยัแบบสืบเสาะหรือการวิจยัแบบส ารวจ 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน และ
ท าการประมวลผลขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS การน าเสนอผลการวิจยัอยู่ในรูปของ
ตารางและการบรรยายประกอบ แบ่งการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนท่ี 2 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบ

จดัส่งถึงท่ี 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 4 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ

จดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 5 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ส่วนที ่1  ปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ในการวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม 
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ก าหนดท าการศึกษา 
โดยใช้ขั้นตอนของการกรองแบบสอบถาม (Filter Question) เป็นขั้นตอนแรก เพื่อคดักรองกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเป็นผูอ้าศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและเคยสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีจ  านวน 400 
คน ส าหรับปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลไดก้ าหนดท าการศึกษาใน 7 ดา้น ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ
การสมรส ขนาดของครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั 
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ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เพื่อสรุปลกัษณะท่ีส าคญัของขอ้มูลน้ี โดยน าเสนอขอ้มูลในรูปของจ านวนหรือความถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) ซ่ึงรายละเอียดของผลการศึกษาเป็นดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.1  ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ ชาย 

หญิง 
159 
241 

39.80 
60.30 

 รวม 400 100.00 
อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี 

20 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 
41 – 50 ปี 
51 – 60 ปี 
61 ปีข้ึนไป 

11 
123 
159 
68 
31 
8 

2.80 
30.80 
39.80 
17.00 
7.80 
2.00 

 รวม 400 100.00 
สถานภาพการสมรส โสด 

สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
หยา่/หมา้ย 

253 
137 
10 

63.20 
34.30 
2.50 

 รวม 400 100.00 
ขนาดของครอบครัว อยูค่นเดียว 

2 คน 
3 คน 
4 คน 
5 คน 
6 คนข้ึนไป 

36 
71 
78 
101 
68 
46 

9.00 
17.80 
19.50 
25.30 
17.00 
11.50 

 รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา มธัยมศึกษาตอนตน้ 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
อนุปริญญา/ปวท./ปวส. 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

4 
43 
36 
214 
98 
5 

1.00 
10.80 
9.00 
53.50 
24.50 
1.30 

 รวม 400 100.00 
อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 

ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
พอ่บา้น/แม่บา้น 
รับจา้งทัว่ไป 
ไม่ประกอบอาชีพ 

27 
48 
18 
178 
71 
20 
32 
6 

6.80 
12.00 
4.50 
44.50 
17.80 
5.00 
8.00 
1.50 

 รวม 400 100.00 
รายได ้ ต ่ากวา่ 15,000 บาท 

15,000 – 25,000 บาท 
25,001 – 35,000 บาท 
35,001 – 45,000 บาท 
มากกวา่ 45,000 บาทข้ึนไป 

78 
97 
83 
41 
101 

19.50 
24.30 
20.80 
10.30 
25.30 

 รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.1 กลุ่มตวัอยา่งมีปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ดงัน้ี 
1. เพศ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีจ านวนเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยเป็นเพศหญิง

จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.30 และเป็นเพศชายจ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 
2. อายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีอายุระหว่าง 31 – 40 ปีมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 159 คน 

คิดเป็นร้อยละ 39.80 รองลงมามีอายรุะหวา่ง 20 – 30 ปี มีจ  านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 และ
มีอายตุั้งแต่ 61 ปีข้ึนไปเป็นจ านวนนอ้ยท่ีสุด โดยมีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 

3. สถานภาพการสมรส พบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นโสดมากท่ีสุดมีจ านวน 253 คน  
คิดเป็นร้อยละ 63.20 รองลงมา คือ สมรสหรืออยูด่ว้ยกนั จ  านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.30 และ
หยา่หรือเป็นหมา้ย จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

4. ขนาดของครอบครัว พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน 
มากท่ีสุด โดยมีจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30 รองลงมา คือ จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน 
มีจ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 และอยูค่นเดียวมีจ านวนนอ้ยท่ีสุดคือ 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 

5. ระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นผู ้ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี 
มากท่ีสุด คือ 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมา คือ ระดบัปริญญาโท มีจ านวน 98 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.50 และระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้มีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คือ 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 

6. อาชีพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด คือ 178 คน คิดเป็น
ร้อยละ 44.50 รองลงมา คือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.80 และ 
ไม่ประกอบอาชีพมีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คือ 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 

7. รายได ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 45,000 บาทข้ึนไปมีจ านวนมากท่ีสุด 
โดยมีจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30  รองลงมามีรายได้ระหว่าง 15,001 – 25,000 บาท  
จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.30 และมีรายไดร้ะหวา่ง 35,001 – 45,000 บาทเป็นจ านวนท่ีน้อย
ท่ีสุด คือ 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 
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ส่วนที่ 2  ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงที ่

 
ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ของธุรกิจอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นพนกังาน ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ปัจจยัดา้นกระบวนการ โดยน าเสนอขอ้มูลเป็นค่าเฉล่ีย (Mean หรือ x̅ ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation หรือ SD) ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ x̅ SD ระดบัความส าคญั 
1. ความสดใหม่ของอาหารทะเล รสชาติของน ้าจ้ิม และ
วตัถุดิบท่ีใชใ้นการประกอบอาหาร 

4.69 0.59 มากท่ีสุด 

2. รสชาติของอาหารมีความอร่อยอยา่งเสมอตน้เสมอปลาย 4.62 0.59 มากท่ีสุด 
3. มีความหลากหลายของเมนูอาหารใหลู้กคา้เลือกสั่ง 4.24 0.80 มากท่ีสุด 
4. ลกัษณะความเรียบร้อยของสินคา้ท่ีไดรั้บเม่ือส่งถึง 
มือลูกคา้รูปลกัษณ์ของอาหารยงัคงมีความสวยงาม 
น่ารับประทาน มีการใหเ้คร่ืองปรุงมาอยา่งเพียงพอ 
ต่อปริมาณอาหารท่ีสั่ง 

4.42 0.65 มากท่ีสุด 

5. การรับประกนัคุณภาพของสินคา้ 4.49 0.72 มากท่ีสุด 
รวม 4.50 0.67 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมมีความส าคญัอยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.50 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ความสดใหม่ของอาหารทะเล รสชาติ
ของน ้าจ้ิม และวตัถุดิบท่ีใชใ้นการประกอบอาหาร มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.69 รองลงมา คือ รสชาติ
ของอาหารมีความอร่อยอย่างเสมอตน้เสมอปลาย มีค่าเฉล่ีย 4.62 และการมีความหลากหลายของ
เมนูอาหารใหลู้กคา้เลือกสั่ง มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ 4.24 
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ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
 

ปัจจยัดา้นราคา x̅ SD ระดบัความส าคญั 
1. ความเหมาะสมและความคุม้ค่าของราคาสินคา้ 
เม่ือเทียบกบัคุณภาพและปริมาณของสินคา้ท่ีไดรั้บ 

4.48 0.67 มากท่ีสุด 

2. การยอมใหซ้ื้อสินคา้แบบผอ่นช าระได ้กรณีท่ีมี 
ยอดสั่งซ้ือในราคาท่ีสูงมากพอสมควร 

3.36 1.32 ปานกลาง 

3. มีการใหส่้วนลดกบัลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่า 4.24 0.93 มากท่ีสุด 
4. การใหส่้วนลดพิเศษเม่ือลูกคา้ช าระดว้ยเงินสด  
ไม่เรียกค่าธรรมเนียมเพิ่มหากใชบ้ตัรเครดิต 

4.23 0.92 มากท่ีสุด 

รวม 4.07 0.96 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัทางดา้นราคาโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบั

มาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.07 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ความเหมาะสมและความคุม้ค่าของราคาสินคา้
เม่ือเทียบกบัคุณภาพและปริมาณของสินคา้ท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.48 รองลงมา คือ การให้
ส่วนลดกบัลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่า มีค่าเฉล่ีย 4.24 ส่วนการยอมใหซ้ื้อสินคา้แบบผอ่นช าระได ้กรณี
ท่ีมียอดสั่งซ้ือในราคาท่ีสูงมากพอสมควร มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.36 
 
ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย x̅ SD ระดบัความส าคญั 
1. การมีหลายช่องทางใหลู้กคา้ไดเ้ลือกสั่งซ้ือสินคา้ 4.51 0.71 มากท่ีสุด 
2. การมีบริการจดัส่งไดค้รอบคลุมพื้นท่ีทุกเขตของ
กรุงเทพมหานครและจดัส่งสินคา้ใหถึ้งมือลูกคา้ 
ดว้ยความรวดเร็วท่ีสุด 

4.52 0.70 มากท่ีสุด 

3. การเปิดใหมี้บริการสั่งซ้ือและส่งอาหารไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง ในช่วงวนัหยดุนกัขตัฤกษแ์ละวนัหยดุเทศกาลต่าง ๆ 

4.20 0.96 มาก 
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ตารางท่ี 4.4  (ต่อ) 
 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย x̅ SD ระดบัความส าคญั 
4. ความตรงต่อเวลาในการบริการจดัส่งสินคา้ 4.56 0.65 มากท่ีสุด 
5. ลูกคา้สามารถจ่ายเงินตามวธีิท่ีตนเองสะดวก  
มีหลากหลายช่องทางในการช าระเงิน 

4.48 0.73 มากท่ีสุด 

6. การส่งค าสั่งซ้ือทางโทรศพัท ์เวบ็ไซต ์หรือส่ือสังคม
ออนไลน์ สามารถกระท าไดโ้ดยง่าย ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น 

4.55 0.64 มากท่ีสุด 

รวม 4.46 0.73 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัทางดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวมมีความส าคญัอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.46 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ความตรงต่อเวลาในการบริการ
จดัส่งสินคา้ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.56 รองลงมา คือ การส่งค าสั่งซ้ือทางโทรศพัท ์เวบ็ไซต ์หรือ
ส่ือสังคมออนไลน์ สามารถกระท าไดโ้ดยง่าย ไม่ยุ่งยากซบัซ้อน มีค่าเฉล่ีย 4.55 ส่วนการเปิดให้มี
บริการสั่งซ้ือและส่งอาหารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ในช่วงวนัหยุดนกัขตัฤกษ์และวนัหยุดเทศกาลต่าง ๆ  
มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.20 

 
ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาด 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด x̅ SD ระดบัความส าคญั 
1. การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ 4.07 0.91 มาก 
2. การมอบของแถมไปพร้อมกบัอาหารท่ีสั่ง 4.17 0.90 มาก 
3. การน าเสนอสินคา้ตวัใหม่โดยแถมไปพร้อมกบั 
อาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ 

4.14 0.96 มาก 

4. การมอบคูปองส่วนลดส าหรับการสั่งซ้ือในคร้ังต่อไป 4.26 0.89 มากท่ีสุด 
5. ท าการประชาสัมพนัธ์ร้านโดยโพสตแ์นะน าสินคา้ต่าง ๆ 
ของร้านในส่ือสังคมออนไลน์หรือเวบ็ไซตข์องร้าน 
อยา่งสม ่าเสมอ 

4.15 0.86 มาก 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด x̅ SD ระดบัความส าคญั 
6. การใหลู้กคา้ไดเ้ขา้ร่วมลุน้กิจกรรมชิงโชค 3.86 1.12 มาก 
7. การสะสมยอดซ้ือหรือแสตมป์เพื่อแลกซ้ือสินคา้หรือ 
ของสมนาคุณ 

3.97 1.03 มาก 

8. การลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาล ฤดูกาล หรือ 
ในช่วงท่ีมียอดขายต ่า 

4.30 0.84 มากท่ีสุด 

9. การเปิดโอกาสใหลู้กคา้สมคัรเป็นสมาชิก เพื่อใหไ้ดรั้บ
ส่วนลดและรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ 

4.19 0.93 มาก 

10. การประชาสัมพนัธ์ร้านโดยการแจกแผน่พบัตามบา้น 3.64 1.18 มาก 
รวม 4.07 0.96 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมี

ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.07 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ การลดราคาสินคา้ในช่วง
เทศกาล ฤดูกาล หรือในช่วงท่ีมียอดขายต ่า มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ 4.30 รองลงมาเป็นการมอบคูปองส่วนลดส าหรับการสั่งซ้ือในคร้ังต่อไป ซ่ึงมีความส าคญั
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.26 ส่วนการประชาสัมพนัธ์ร้านโดยการแจกแผ่นพบัตามบา้น  
มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ 3.64 
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ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นพนกังาน 
 

ปัจจยัดา้นพนกังาน x̅ SD ระดบัความส าคญั 
1. พนกังานของร้านมีความรู้ความสามารถในการท างาน
เป็นอยา่งดี 

4.39 0.72 มากท่ีสุด 

2. พนกังานรับค าสั่งซ้ือมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้และ
โปรโมชัน่ต่าง ๆ  ของร้าน สามารถใหค้  าแนะน าหรือตอบ
ค าถามเก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ชดัเจน เขา้ใจไดง่้าย 

4.51 0.64 มากท่ีสุด 

3. พนกังานใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว มีความตั้งใจ
ในการใหบ้ริการ และสามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ 

4.56 0.62 มากท่ีสุด 

4. พนกังานรับค าสั่งซ้ือท าการแจง้ทวนรายการสินคา้ 
ท่ีถูกสั่งซ้ือ รวมถึงราคาสินคา้ทั้งหมดใหลู้กคา้ทราบ 
อยา่งชดัเจนอีกคร้ังก่อนท าการยนืยนัค าสั่งซ้ือ 

4.50 0.67 มากท่ีสุด 

5. พนกังานจดัส่งสินคา้ใหบ้ริการดว้ยความสุภาพ 
อ่อนนอ้ม บุคลิกภาพน่าเช่ือถือ เคร่ืองแต่งกาย 
มีความสะอาดเรียบร้อย 

4.46 0.71 มากท่ีสุด 

รวม 4.48 0.67 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.6 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัทางดา้นพนกังานโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.48 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า การท่ีพนกังานให้บริการลูกคา้ด้วย
ความรวดเร็ว มีความตั้งใจในการให้บริการ และสามารถแกปั้ญหาเฉพาะหน้าไดดี้ มีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ 4.56 รองลงมา คือ การท่ีพนักงานรับค าสั่งซ้ือมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินค้าและ
โปรโมชัน่ต่าง ๆ ของร้าน สามารถให้ค  าแนะน าหรือตอบค าถามเก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง ชดัเจน 
เขา้ใจไดง่้าย มีค่าเฉล่ีย 4.51 และการท่ีพนกังานของร้านมีความรู้ความสามารถในการท างานเป็น
อยา่งดี มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ 4.39 
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ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ x̅ SD ระดบัความส าคญั 
1. การท่ีร้านมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ภาพลกัษณ์ของร้าน 
ดูดีน่าเช่ือถือ 

4.33 0.76 มากท่ีสุด 

2. ช่ือของร้านหรือสัญลกัษณ์ของร้านสามารถจดจ าไดง่้าย 
มีความโดดเด่นสะดุดตา 

4.23 0.85 มากท่ีสุด 

3. เวบ็ไซตห์รือส่ือสังคมออนไลน์ของร้านอาหาร 
มีความสวยงามสะดุดตา มีการโพสตภ์าพอาหาร 
ท่ีดูเสมือนของจริงพร้อมลงรายละเอียดท่ีลูกคา้ 
จ าเป็นตอ้งทราบก่อนการตดัสินใจสั่งซ้ือ 

4.36 0.73 มากท่ีสุด 

รวม 4.30 0.78 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.7 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมมีความ 
ส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.30 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า การท่ีเว็บไซต์หรือส่ือ
สังคมออนไลน์ของร้านอาหารมีความสวยงามสะดุดตา มีการโพสตภ์าพอาหารท่ีดูเสมือนของจริง
พร้อมลงรายละเอียดท่ีลูกคา้จ าเป็นตอ้งทราบก่อนการตดัสินใจสั่งซ้ือ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.36 
รองลงมาเป็นการท่ีร้านมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ภาพลกัษณ์ของร้านดูดีน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.33 และช่ือ
ของร้านหรือสัญลกัษณ์ของร้านสามารถจดจ าไดง่้าย มีความโดดเด่นสะดุดตา มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด 
คือ 4.23 

 

ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ x̅ SD ระดบัความส าคญั 
1. การเปิดโอกาสใหลู้กคา้ไดร้้องเรียนขอ้บกพร่องของสินคา้ 4.42 0.71 มากท่ีสุด 
2. การทกัทายและตอ้นรับลูกคา้เม่ือลูกคา้ติดต่อสั่งซ้ืออาหาร 4.31 0.74 มากท่ีสุด 
3. การน าเทคโนโลยใีหม่ ๆ มาคอยใหบ้ริการลูกคา้ 4.21 0.77 มากท่ีสุด 
4. การอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ 4.45 0.68 มากท่ีสุด 
5. การสามารถตรวจสอบความคืบหนา้ของการสั่งซ้ือได ้ 4.43 0.72 มากท่ีสุด 

รวม 4.36 0.72 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ ปัจจยัทางดา้นกระบวนการโดยรวมมีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.36 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ การอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในดา้น
ต่าง ๆ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.45 รองลงมาเป็นการสามารถตรวจสอบความคืบหน้าของการสั่งซ้ือ
ได ้มีค่าเฉล่ีย 4.43 ส่วนการน าเทคโนโลยใีหม่ ๆ มาคอยใหบ้ริการลูกคา้ มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ 4.21 

 
ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด x̅ SD ระดบัความส าคญั 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.50 0.67 มากท่ีสุด 
ดา้นราคา  4.07 0.96 มาก 
ดา้นการจดัจ าหน่าย  4.46 0.73 มากท่ีสุด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  4.07 0.96 มาก 
ดา้นพนกังาน  4.48 0.67 มากท่ีสุด 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  4.30 0.78 มากท่ีสุด 
ดา้นกระบวนการ  4.36 0.72 มากท่ีสุด 

รวม 4.32 0.78 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.9 แสดงให้เห็นว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.32  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.50 
รองลงมาเป็นดา้นพนกังาน มีค่าเฉล่ีย 4.48 และดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย 4.46 ตามล าดบัส่วน
ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ 4.07 เท่ากนั และมีความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก 
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีส าหรับการวิจยัน้ีก าหนดท าการศึกษา
พฤติกรรมใน 17 ประเด็น ประกอบด้วย ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีซ่ึงผูบ้ริโภคนิยมสั่งซ้ือ  
ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ อาหารประเภทอ่ืน ๆ ท่ีสั่งซ้ือพร้อมกบัอาหารทะเล วตัถุประสงคใ์น
การซ้ือ เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โอกาสในการสั่งซ้ือ ประเภทของม้ืออาหารท่ี
สั่งซ้ือ วนัท่ีสั่งซ้ือ ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ แหล่งท่ีรับทราบข้อมูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
วธีิการในการสั่งซ้ือ สถานท่ีรับสินคา้ ความถ่ีในการสั่งซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการ
สั่งซ้ือ และวธีิการช าระเงิน  

ในการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในเขต
กรุงเทพมหานครของกลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัได้ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อสรุป
ลกัษณะท่ีส าคญัของขอ้มูลน้ี โดยน าเสนอขอ้มูลในรูปของจ านวนหรือความถ่ี (Frequency) และ 
ค่าร้อยละ (Percentage) ซ่ึงรายละเอียดของผลการศึกษาเป็นดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.10  จ านวนและร้อยละร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีซ่ึงผูบ้ริโภคนิยมสั่งซ้ือ 
 

ช่ือร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี จ านวน (คน) ร้อยละ 
เจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ี 
ยกยอ เดลิเวอร่ี แอนด ์คาร์เตอร์ร่ิง 
ล็อบสเตอร์ แก๊งสเตอร์ 
มา้น ้า ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี 
มหาชน ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี 
ซีฟู้ ด อร่อย เดลิเวอร่ี 
พุงกาง ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี 
ซีฟู้ ด เอก็ซ์เพรส 
กปัตนั ชริม กุง้แม่น ้า เดลิเวอร่ี 
เฮียยทุธ ปูทะเลน่ึง เดลิเวอร่ี 
ร้านอ่ืน ๆ  

140 
23 
10 
31 
12 
19 
20 
45 
26 
22 
52 

35.00 
5.80 
2.50 
7.80 
3.00 
4.80 
5.00 

11.30 
6.50 
5.50 

13.10 
รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีซ่ึงไดรั้บความนิยมเป็นอนัดบั 
ท่ี 1 คือ ร้านเจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ี จ  านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 อนัดบัท่ี 2 คือ ร้านซีฟู้ ด 
เอ็กซ์เพรส จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.30 อนัดบัท่ี 3 คือ ร้านมา้น ้ า ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี จ  านวน 31 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.80  อนัดบัท่ี 4 คือ ร้านกปัตนั ชริม กุง้แม่น ้ า เดลิเวอร่ี จ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.50 และอนัดบัท่ี 5 คือ ร้านยกยอ เดลิเวอร่ี แอนด์ คาร์เตอร์ร่ิง จ  านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.80 
ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.11 จ านวนและร้อยละประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ 
 

ประเภทของอาหารทะเล จ านวน (คน) ร้อยละ 
ปู 
กุง้ 
ปลา  
กั้ง 
ปลาหมึก 
หอย 

192 
152 
26 
3 
21 
6 

48.00 
38.00 
6.50 
0.80 
5.30 
1.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า กลุ่มตวัอย่างสั่งซ้ืออาหารทะเลประเภทปูมากท่ีสุด โดยมี
จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมา คือ กุง้ จ  านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 และ
อาหารทะเลประเภทกั้งมีการสั่งซ้ือนอ้ยท่ีสุด โดยมีจ านวนเพียง 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 
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ตารางท่ี 4.12  จ านวนและร้อยละอาหารประเภทอ่ืน ๆ ท่ีสั่งซ้ือพร้อมกบัอาหารทะเล 
 

อาหารประเภทอ่ืน ๆท่ีสั่งซ้ือพร้อมกบัอาหารทะเล จ านวน (การเลือกตอบ) ร้อยละ 
อาหารทานเล่น/อาหารวา่ง 
อาหารจานเดียว 
กบัขา้วปรุงส าเร็จ 
ขนมหวาน 
ไอศกรีม 

226 
118 
153 
35 
20 

37.50 
19.60 
25.40 
5.80 
3.30 

เคร่ืองด่ืม 51 8.50 
รวม 603 100.00 

หมายเหตุ:  เลือกตอบไดห้ลายค าตอบ (Checklist Questions)   
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ อาหารประเภทอ่ืน ๆ ท่ีสั่งซ้ือพร้อมกบัอาหารทะเลเป็นประเภท
อาหารทานเล่นหรืออาหารวา่งมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 226 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ  37.50 รองลงมา
เป็นอาหารประเภทกบัขา้วปรุงส าเร็จ  จ  านวน 153 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 25.40 และอาหารประเภท
ไอศกรีมมีจ านวนนอ้ยท่ีสุด โดยมีจ านวนเพียงแค่ 20 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 3.30 

 
ตารางท่ี 4.13  จ านวนและร้อยละวตัถุประสงคใ์นการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือเพื่อรับประทานเองคนเดียว 
ซ้ือเพื่อมอบใหผู้อ่ื้นรับประทาน 
ซ้ือเพื่อรับประทานพร้อมกบัผูอ่ื้น 

50 
6 
344 

12.50 
1.50 
86.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีเพื่อรับประทาน
พร้อมกบัผูอ่ื้นมีจ านวนมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86.00 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
อนัดับรองลงมา คือ ซ้ือเพื่อรับประทานเองคนเดียว จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 และ
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อมอบให้ผูอ่ื้นรับประทานมีจ านวนนอ้ยท่ีสุด โดยมีจ านวนเพียงแค่ 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.50 
 

ตารางท่ี 4.14  จ านวนและร้อยละเหตุผลท่ีสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
 

เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
การจราจรติดขดั 
ท่ีร้านอาหารทะเลไม่มีสถานท่ีจอดรถ/จอดรถยาก 
ฝนตก/อากาศร้อนจดั/น ้าท่วม 
อาหารทะเลมีความสดใหม่ 
มีโปรโมชัน่เฉพาะสั่งออนไลน์ 
ประหยดัค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ 
มีความสะดวกรวดเร็วในการสั่งซ้ือและบริการ 
ช่ือเสียงของร้าน 
สามารถโทรสั่งไดง่้าย 
ความรวดเร็วในการจดัส่ง 
รายการส่งเสริมการขาย 
ไดรั้บการบริการดี 
ราคาสินคา้ถูกกวา่เดินทางไปรับประทานท่ีร้านอาหารทะเล 
รสชาติและคุณภาพของอาหารดี 
ไม่ตอ้งการเดินทางออกนอกบา้น 
อยากทดลองดู 
เป็นอาหารท่ีช่ืนชอบอยูแ่ลว้ 
ไม่มีเวลาในการประกอบอาหาร 
ตามเพื่อน/ค่านิยม 
ตามเทศกาล 

45 
15 
7 
22 
13 
6 

89 
4 

27 
3 
1 
1 

12 
6 

93 
26 
8 

11 
3 
8 

11.30 
3.80 
1.80 
5.50 
3.30 
1.50 
22.30 
1.00 
6.80 
0.80 
0.30 
0.30 
3.00 
1.50 
23.30 
6.50 
2.00 
2.80 
0.80 
2.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ การไม่ตอ้งการเดินทางออกนอกบา้นเป็นเหตุผลอนัดบัท่ี 1 ใน
การสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี โดยมีจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.30 เหตุผลอนัดบัท่ี 2 
คือ มีความสะดวกรวดเร็วในการสั่งซ้ือและบริการ มีจ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.30 และเหตุผล
อนัดบัท่ี 3 คือ การจราจรท่ีติดขดั มีจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.30 

 

ตารางท่ี 4.15  จ านวนและร้อยละผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตวัเอง 
บิดา/มารดา 
สามี/ภรรยา/คนรัก 
บุตร/ธิดา 
เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 
ญาติ/พี่นอ้ง 

283 
23 
44 
14 
14 
22 

70.80 
5.80 
11.00 
3.50 
3.50 
5.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ตวัของผูซ้ื้อเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 70.80 รองลงมาคือ สามีหรือภรรยาหรือ
คนรัก จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และอนัดบัท่ี 3 คือ บิดาหรือมารดา มีจ านวน 23 คน  
คิดเป็นร้อยละ 5.80 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.16  จ านวนและร้อยละโอกาสในการสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
 

โอกาสในการสั่งซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พบปะสังสรรค ์ 42 10.50 
งานเล้ียงฉลองเน่ืองในโอกาสส าคญั 42 10.50 
เล้ียงรับรองแขก/ลูกคา้/เพื่อน/ญาติ 12 3.00 
เม่ืออยากรับประทาน 264 66.00 
รับประทานเป็นปกติอยูแ่ลว้ 30 7.50 
ช่วงเวลาท่ีมีการส่งเสริมการขาย 10 2.50 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.16 พบว่า โอกาสในการสั่งซ้ือเม่ืออยากรับประทานมีจ านวนมากท่ีสุด 
คือ 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 รองลงมาเป็นการพบปะสังสรรค์และงานเล้ียงฉลองเน่ืองใน
โอกาสส าคญั มีจ านวนประเด็นละ 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 เท่ากนัทั้งสองประเด็น และโอกาส
ในการสั่งซ้ือในช่วงเวลาท่ีมีการส่งเสริมการขายมีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คือ 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

 
ตารางท่ี 4.17  จ านวนและร้อยละประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ 
 

ประเภทของม้ืออาหาร จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาหารม้ือเชา้ 
อาหารม้ือกลางวนั 
อาหารม้ือเยน็ 
อาหารวา่ง 

4 
72 
315 
9 

1.00 
18.00 
78.80 
2.30 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า อาหารม้ือเย็นเป็นประเภทของม้ืออาหารท่ีมีการสั่งซ้ือมาก

ท่ีสุด มีจ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 78.80 รองลงมาเป็นอาหารม้ือกลางวนั จ  านวน 72 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18.00 ส่วนการสั่งซ้ือเพื่อเป็นอาหารม้ือเชา้มีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด คือ 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 

 
ตารางท่ี 4.18  จ านวนและร้อยละวนัท่ีมีการสั่งซ้ือ 
 

วนัท่ีมีการสั่งซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
วนัจนัทร์ – วนัศุกร์  
วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
วนัพิเศษต่าง ๆ เช่น วนัคลา้ยวนัเกิด วนัครบรอบแต่งงาน  

56 
233 
25 
86 

14.00 
58.30 
6.30 
21.50 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ วนัท่ีมีการสั่งซ้ือมากท่ีสุด คือ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์โดยมีจ านวน 
233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.30 รองลงมา คือ วนัพิเศษต่าง ๆ จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 และ
การสั่งซ้ือในวนัหยดุนกัขตัฤกษมี์จ านวนนอ้ยท่ีสุด คือ 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.30 
 
ตารางท่ี 4.19  จ านวนและร้อยละช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ 
 

ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
9.00 – 11.00 น. 
11.01 – 13.00 น. 
13.01 – 15.00 น. 
15.01 – 17.00 น. 
17.01 – 19.00 น. 
หลงัเวลา 19.00 น. 

31 
49 
36 
97 
163 
24 

7.80 
12.30 
9.00 
24.30 
40.80 
6.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ช่วงเวลาท่ีมีการสั่งซ้ือมากท่ีสุด คือ 17.01 – 19.00 น. มีจ านวน  
163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.80 รองลงมาเป็นช่วงเวลา 15.01 – 17.00 น. มีจ านวน 97 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 24.30 และช่วงเวลาท่ีมีการสั่งซ้ือนอ้ยท่ีสุด คือ หลงัเวลา 19.00 น. โดยมีจ านวนเพียง 24 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.00 

 
ตารางท่ี 4.20  จ านวนและร้อยละแหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
 

แหล่งขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี จ านวน (คน) ร้อยละ 
เวบ็ไซตค์น้หา (Search Engines) เช่น Google, Bing, Yahoo 
เวบ็ไซตโ์ดยตรงของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี
เช่น Facebook Fanpage, Instagram, Line@ 
โฆษณาบน Facebook 
การแชร์ของเพื่อนบน Facebook 

117 
19 
160 

 
33 
30 

29.30 
4.80 
40.00 

 
8.30 
7.50 
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ตารางท่ี 4.20  (ต่อ) 
 

แหล่งขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี จ านวน (คน) ร้อยละ 
มีผูแ้นะน าใหรู้้จกัอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
โทรทศัน์ 
โปสเตอร์/แผน่พบั/ใบปลิว 
กล่องอาหารท่ีอยูท่า้ยรถมอเตอร์ไซคส่์งอาหารแบบจดัส่งถึงท่ี 

27 
3 
5 
6 

6.80 
0.80 
1.30 
1.50 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.20 พบว่า แหล่งท่ีกลุ่มตวัอยา่งรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้านอาหารทะเล

แบบจดัส่งถึงท่ีมากท่ีสุด คือ ส่ือสังคมออนไลน์ของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี เช่น Facebook 
Fanpage, Instagram, Line@ โดยมีจ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมาเป็นเว็บไซต์
คน้หา เช่น Google, Bing, Yahoo มีจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.30 และโทรทศัน์เป็นแหล่งท่ี
กลุ่มตวัอย่างรับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีน้อยท่ีสุด โดยมีจ านวนเพียง  
3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 
 
ตารางท่ี 4.21  จ านวนและร้อยละวธีิการในการสั่งซ้ือ 
 

วธีิการสั่งซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
สั่งทางโทรศพัท ์
สั่งทาง Line@ 
สั่งทาง Facebook Messenger 
สั่งผา่นแอปพลิเคชนั Shopee 
สั่งผา่นแอปพลิเคชนั K Plus 
สั่งผา่นแอปพลิเคชนั Now 

172 
155 
63 
7 
2 
1 

43.00 
38.80 
15.80 
1.80 
0.50 
0.30 

รวม 400 100.00 

 



61 
 

จากตารางท่ี 4.21 พบว่า การสั่งซ้ือทางโทรศพัทมี์จ านวนมากท่ีสุด โดยมีจ านวน 172 
คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมา คือ การสั่งซ้ือทาง Line@ มีจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.80 
และอนัดบัท่ี 3 เป็นการสั่งซ้ือทาง Facebook Messenger มีจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.80 

 
ตารางท่ี 4.22  จ านวนและร้อยละสถานท่ีรับสินคา้ 
 

สถานท่ีรับสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
บา้น 
สถานท่ีนดัพบปะสังสรรค ์
ท่ีท างาน 
สถานศึกษา 

351 
21 
27 
1 

87.80 
5.30 
6.80 
0.30 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ บา้นเป็นสถานท่ีซ่ึงใชรั้บสินคา้มากท่ีสุด โดยมีจ านวน 351 คน 

คิดเป็นร้อยละ 87.80 รองลงมาเป็นสถานท่ีท างาน จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.80 และล าดบั
ต่อมา คือ สถานท่ีนดัพบปะสังสรรค ์มีจ  านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.30 

 
ตารางท่ี 4.23  จ านวนและร้อยละความถ่ีของการสั่งซ้ือในระยะเวลา 1 ปี 
 

ความถ่ีของการสั่งซ้ือในระยะเวลา 1 ปี จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 – 3 คร้ัง 
4 – 6 คร้ัง 
7 – 9 คร้ัง 
10 – 12 คร้ัง 
13 – 15 คร้ัง 
มากกวา่ 16 คร้ังข้ึนไป 

182 
93 
48 
38 
12 
27 

45.50 
23.30 
12.00 
9.50 
3.00 
6.80 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ การสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีซ่ึงมีความถ่ี 1 – 3 คร้ังใน
ระยะเวลา 1 ปี มีจ  านวนมากท่ีสุดเท่ากบั 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 รองลงมา คือ 4 – 6 คร้ังใน
ระยะเวลา 1 ปี มีจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.30 และสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 13 – 15 
คร้ังในระยะเวลา 1 ปี มีจ  านวนนอ้ยท่ีสุดเท่ากบั 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 

 
ตารางท่ี 4.24  จ านวนและร้อยละค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ัง 
 

ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 500 บาท 40 10.00 
501 – 1,500 บาท 229 57.30 
1,501 – 2,500 บาท 94 23.50 
2,501 – 3,500 บาท 26 6.50 
3,501 – 4,500 บาท 6 1.50 
มากกวา่ 4,500 บาท 5 1.30 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.24 พบว่า กลุ่มตวัอย่างใช้จ่ายเงินมูลค่า 501 – 1,500 บาทในการสั่งซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมากท่ีสุด จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.30 รองลงมาสั่งซ้ือมูลค่า 
1,501 – 2,500 บาท จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 และใชจ่้ายเงินมูลค่ามากกวา่ 4,500 บาทใน
การสั่งซ้ือนอ้ยท่ีสุด จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30 

 
ตารางท่ี 4.25  จ านวนและร้อยละอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ 
 

อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
คอมพิวเตอร์แบบตั้งโตะ๊ 
โนต้บุค๊คอมพิวเตอร์ 
แทบ็เล็ต 
โทรศพัทมื์อถือ 

20 
10 
6 
364 

5.00 
2.50 
1.50 
91.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ โทรศพัทมื์อถือเป็นอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีมากท่ีสุด จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 91.00 รองลงมา คือ คอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะ  
มีจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ส่วนแท็บเล็ตเป็นอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือน้อยท่ีสุด จ านวน  
6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 
 
ตารางท่ี 4.26  จ านวนและร้อยละของวธีิการช าระเงิน 
 

วธีิการช าระเงิน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ช าระเงินปลายทางผา่นทางผูจ้ดัส่งสินคา้ 
บตัรเครดิต/บตัรเดบิต 
โอนเงินผา่นธนาคาร 
ช าระผา่น Mobile Banking 
ช าระเงินผา่น ATM 
โอนเงินผา่นระบบช าระเงิน 

226 
46 
40 
84 
1 
2 

56.50 
11.50 
10.00 
21.00 
0.30 
0.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ การช าระเงินดว้ยวธีิช าระเงินปลายทางผา่นทางผูจ้ดัส่งสินคา้มี

มากท่ีสุด จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 รองลงมาเป็นการช าระเงินผ่าน Mobile Banking  
มีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 ส่วนการช าระเงินผ่าน ATM มีนอ้ยท่ีสุด จ านวนเพียง 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.30 
 

ส่วนที ่4 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคลกบัตวัแปรพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์คอนติงเจนซี (Contingency Coefficient ใชส้ัญลกัษณ์ C) สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
คราเมอร์ (Cramer’s V ใช้สัญลักษณ์ V) และสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมน 
(Spearman Correlation ใชส้ัญลกัษณ์ rs) 



64 
 

ส าหรับสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คอนติงเจนซีและสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
คราเมอร์ท่ีใช้วดัระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรแบบนามบญัญติัด้วยกนัและความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรแบบนามบญัญติักบัตวัแปรแบบจดัอนัดบันั้น ถา้มีค่าเท่ากบั 0 แสดงวา่ตวัแปร 2 ตวั
นั้นเป็นอิสระกนัหรือไม่มีความสัมพนัธ์กนัเลย แต่ถา้มีค่าเขา้ใกล ้1 แสดงว่าตวัแปร 2 ตวัดงักล่าวมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก โดยสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คอนติงเจนซีใชเ้ม่ือเมทริกซ์มีจ านวนแถว
และจ านวนสดมภเ์ท่ากนั ส่วนสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์ใชเ้ม่ือเมทริกซ์มีจ านวนแถว
และจ านวนสดมภไ์ม่เท่ากนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา 2561, น. 263 – 265) 

ส าหรับสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมนท่ีใช้วดัระดบัความสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรแบบจดัอนัดบัด้วยกนั ในการวดัความสัมพนัธ์แบบระบุขนาดและทิศทางของความ 
สัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ค่าของสถิติจะมีค่าระหว่าง  -1 ถึง 1 ซ่ึงจะแสดงถึงระดบัหรือขนาดของความ 
สัมพนัธ์ ถ้าค่าท่ีได้ใกล้ 1 หรือ -1 หมายถึงมีความสัมพนัธ์กันมาก ถ้าค่าท่ีได้อยู่ใกล้ 0 จะหมายถึง 
ไม่สัมพนัธ์กัน หรือสัมพนัธ์กันน้อย ส าหรับเคร่ืองหมายแสดงทิศทางของความสัมพนัธ์ ถ้าเป็น
เคร่ืองหมายลบ หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้ม ถ้าเป็นเคร่ืองหมายบวกหมายถึง  
มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา 2561, น. 266 – 267) 

ส าหรับค่านัยส าคญั ได้ก าหนดระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่านยัส าคญัมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 (Sig. < 0.05) 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีซ่ึงผูว้ิจยัน ามาทดสอบความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีประกอบดว้ย ประเภทของ
อาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โอกาส
ในการสั่งซ้ือ ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ วนัท่ีสั่งซ้ือ ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี สถานท่ีรับสินคา้ ความถ่ีในการสั่งซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ อุปกรณ์
ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ และวธีิการช าระเงิน รวมทั้งส้ิน 14 พฤติกรรม 

การวิจยัน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนดการทดสอบสมมติฐานในประเด็นของความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไวว้า่ 
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ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ก าหนดสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึง

ท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานย่อยทางสถิติเพื่อการทดสอบ 7 สมมติฐานย่อย 

โดยผลการทดสอบความสัมพนัธ์มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ

จัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล

แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล

แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.27  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์และค่านยัส าคญัของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นเพศกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ V 0.15 - 0.08 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ V 0.12 - 0.05 
เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ V 0.21 - 0.53 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ V 0.22 ต ่ามาก 0.00* 
โอกาสในการสั่งซ้ือ V 0.22 ต ่ามาก 0.00* 
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ V 0.12 - 0.10 
วนัท่ีสั่งซ้ือ V 0.16 ต ่ามาก 0.01* 
ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ V 0.20 ต ่ามาก 0.00* 
แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

V 0.22 ต ่ามาก 0.00* 

สถานท่ีรับสินคา้ V 0.13 - 0.05 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือ V 0.06 - 0.91 
ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ V 0.08 - 0.68 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ V 0.09 - 0.30 
วธีิการช าระเงิน V 0.11 - 0.37 

หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 จ านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โอกาสในการสั่งซ้ือ วนัท่ีสั่งซ้ือ 
ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ และแหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี  
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โดยด้านผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์
เท่ากบั 0.22 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 ดา้นโอกาสในการสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ครา
เมอร์เท่ากบั 0.22 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 ดา้นวนัท่ีสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์
เท่ากบั 0.16 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.01 ดา้นช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์
เท่ากบั 0.20 และมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.00 ด้านแหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.22 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 

4.2  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล

แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล

แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.28  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์และค่านยัส าคญัของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นอายกุบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ C 0.40 ต ่า 0.00* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ V 0.10 - 0.60 
เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ V 0.21 - 0.44 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ C 0.42 ต ่า 0.00* 
โอกาสในการสั่งซ้ือ C 0.20 - 0.82 
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ V 0.15 ต ่ามาก 0.03* 
วนัท่ีสั่งซ้ือ V 0.09 - 0.71 
ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ C 0.28 - 0.06 
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ตารางท่ี 4.28  (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

V 0.18 ต ่ามาก 0.01* 

สถานท่ีรับสินคา้ V 0.18 ต ่ามาก 0.04* 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือ rs - 0.01 - 0.73 
ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ rs 0.09 - 0.06 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ V 0.13 - 0.13 
วธีิการช าระเงิน C 0.26 - 0.22 

หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรม 
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี และ
สถานท่ีรับสินคา้ 

โดยดา้นประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คอนติงเจนซี
เท่ากบั 0.40 และมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.00 ด้านผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์คอนติงเจนซีเท่ากบั 0.42 และมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.00 ด้านประเภทของม้ืออาหารท่ี
สั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.15 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.03 ดา้นแหล่งท่ี
รับทราบขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.18 
และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.01 และดา้นสถานท่ีรับสินคา้มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 
0.18 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.04 
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4.3  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพการสมรสไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพการสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางท่ี 4.29  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์และค่านยัส าคญัของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นสถานภาพการสมรสกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ V 0.09 - 0.69 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ C 0.15 ต ่ามาก 0.04* 
เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ V 0.26 - 0.09 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ V 0.33 ต ่า 0.00* 
โอกาสในการสั่งซ้ือ V 0.12 - 0.19 
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ V 0.13 - 0.06 
วนัท่ีสั่งซ้ือ V 0.05 - 0.91 
ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ V 0.09 - 0.73 
แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

V 0.17 - 0.13 

สถานท่ีรับสินคา้ V 0.07 - 0.50 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือ V 0.24 ต ่ามาก 0.00* 
ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ V 0.13 - 0.18 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ V 0.10 - 0.20 
วธีิการช าระเงิน V 0.10 - 0.35 
หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพการสมรสมีความสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์ในการซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ และความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

โดยดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คอนติงเจนซีเท่ากบั 
0.15 และมีค่านัยส าคัญเท่ากับ 0.04 ด้านผู ้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.33 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 และดา้นความถ่ีในการสั่งซ้ือมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.24 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 

4.4  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านขนาดของครอบครัวมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านขนาดของครอบครัวไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรม 

การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นขนาดของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางท่ี 4.30  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์และค่านยัส าคญัของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นขนาดของครอบครัวกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ C 0.18 - 0.96 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ V 0.28 ต ่ามาก 0.00* 
เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ V 0.23 - 0.10 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ C 0.29 ต ่ามาก 0.03* 
โอกาสในการสั่งซ้ือ C 0.27 - 0.16 
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ V 0.11 - 0.34 
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ตารางท่ี 4.30  (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

วนัท่ีสั่งซ้ือ V 0.13 - 0.07 
ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ C 0.30 ต ่ามาก 0.02* 
แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

V 0.14 - 0.41 

สถานท่ีรับสินคา้ V 0.12 - 0.17 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือ rs 0.12 ต ่ามาก 0.01* 
ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ rs 0.02 - 0.58 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ V 0.11 - 0.45 
วธีิการช าระเงิน C 0.28 - 0.09 

หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นขนาดของครอบครัวมีความสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์ในการซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ และความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

โดยดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.28 
และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 ดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
คอนติงเจนซีเท่ากบั 0.29 และมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.03 ด้านช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์คอนติงเจนซีเท่ากบั 0.30 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.02 และดา้นความถ่ีในการสั่งซ้ือมี
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมนเท่ากบั 0.12 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.01 
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4.5  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
ทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางท่ี 4.31  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์และค่านยัส าคญัของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ C 0.29 - 0.12 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ V 0.08 - 0.73 
เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ V 0.32 ต ่า 0.00* 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ C 0.26 - 0.20 
โอกาสในการสั่งซ้ือ C 0.27 - 0.17 
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ V 0.16 - 0.06 
วนัท่ีสั่งซ้ือ V 0.12 - 0.20 
ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ C 0.26 - 0.17 
แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

V 0.16 - 0.14 

สถานท่ีรับสินคา้ V 0.11 - 0.25 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือ rs 0.00 - 0.94 
ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ rs 0.10 ต ่ามาก 0.03* 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ V 0.12 - 0.22 
วธีิการช าระเงิน C 0.32 - 0.06 
หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 จ านวน 2 ดา้น ไดแ้ก่ เหตุผลท่ีสั่งซ้ือและค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ 

โดยดา้นเหตุผลท่ีสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.32 และมีค่า
นยัส าคญัเท่ากบั 0.00 และดา้นค่าใช้จ่ายในการสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมน
เท่ากบั 0.10 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.03 

4.6  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร

ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล

แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.32  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์และค่านยัส าคญัของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล

ด้านอาชีพกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ V 0.10 - 0.91 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ V 0.15 - 0.20 
เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ V 0.23 - 0.19 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ V 0.20 ต ่ามาก 0.00* 
โอกาสในการสั่งซ้ือ V 0.15 - 0.09 
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ V 0.16 - 0.08 
วนัท่ีสั่งซ้ือ V 0.18 ต ่ามาก 0.00* 
ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ V 0.15 - 0.06 
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ตารางท่ี 4.32  (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

V 0.15 - 0.12 

สถานท่ีรับสินคา้ V 0.18 ต ่ามาก 0.02* 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือ V 0.15 - 0.10 
ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ V 0.12 - 0.55 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ V 0.17 ต ่ามาก 0.03* 
วธีิการช าระเงิน V 0.12 - 0.53 
หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรม 
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จ านวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ วนัท่ีสั่งซ้ือ สถานท่ีรับสินคา้ และ
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ 

โดยด้านผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์
เท่ากบั 0.20 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 ดา้นวนัท่ีสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์
เท่ากบั 0.18 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 ดา้นสถานท่ีรับสินคา้มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์
เท่ากบั 0.18 และมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.02 และด้านอุปกรณ์ท่ีใช้ในการสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.17 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.03 

4.7  ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร

ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล

แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.33  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์และค่านยัส าคญัของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล

ด้านรายได้กับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช้
วเิคราะห์

ความสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ 

ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ 

Sig. 

ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ V 0.11 - 0.34 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ V 0.15 ต ่ามาก 0.00* 
เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ V 0.21 - 0.49 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ V 0.14 ต ่ามาก 0.01* 
โอกาสในการสั่งซ้ือ V 0.10 - 0.52 
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ V 0.12 - 0.06 
วนัท่ีสั่งซ้ือ V 0.15 ต ่ามาก 0.00* 
ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ V 0.13 - 0.09 
แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

V 0.14 - 0.35 

สถานท่ีรับสินคา้ V 0.09 - 0.61 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือ rs 0.06 - 0.19 
ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ rs 0.24 ต ่ามาก 0.00* 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ V 0.13 ต ่ามาก 0.03* 
วธีิการช าระเงิน V 0.14 ต ่ามาก 0.02* 

หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 จ านวน 6 ดา้น ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์ในการซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ วนัท่ี
สั่งซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ และวธีิการช าระเงิน 
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โดยดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.15 
และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.00 ดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ครา
เมอร์เท่ากบั 0.14 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.01 ดา้นวนัท่ีสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ครา
เมอร์เท่ากับ 0.15 และมีค่านัยส าคัญเท่ากับ 0.00 ด้านค่าใช้จ่ายในการสั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมนเท่ากบั 0.24 และมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.00 ด้านอุปกรณ์ท่ีใช้ในการ
สั่งซ้ือมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.13 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.03 และดา้น
วธีิการช าระเงินมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คราเมอร์เท่ากบั 0.14 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.02 
 
ตารางท่ี 4.34  สรุปค่านยัส าคญัของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร

ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ
สถานภาพ 
การสมรส 

ขนาดของ 
ครอบครัว 

ระดบั 
การศึกษา 

อาชีพ รายได ้

ประเภทของอาหารทะเล 
ท่ีสัง่ซ้ือ 

 0.00      

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ   0.04 0.00   0.00 
เหตุผลท่ีสัง่ซ้ือ     0.00   
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือ 

0.00 0.00 0.00 0.03  0.00 0.01 

โอกาสในการสัง่ซ้ือ 0.00       
ประเภทของม้ืออาหารท่ีสัง่ซ้ือ  0.03      
วนัท่ีสัง่ซ้ือ 0.01     0.00 0.00 
ช่วงเวลาท่ีสัง่ซ้ือ 0.00   0.02    
แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

0.00 0.01      

สถานท่ีรับสินคา้  0.04    0.02  
ความถ่ีในการสัง่ซ้ือ   0.00 0.01    
ค่าใชจ่้ายในการสัง่ซ้ือ     0.03  0.00 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสัง่ซ้ือ      0.02 0.03 
วธีิการช าระเงิน       0.02 

หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.34 แสดงให้เห็นการสรุปความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) เม่ือค่านยัส าคญัมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 (Sig. < 0.05) ซ่ึงแสดงวา่ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรายละเอียด
ของความสัมพนัธ์ในแต่ละประเด็นสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 

ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
โอกาสในการสั่งซ้ือ วนัท่ีสั่งซ้ือ ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ และแหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของร้านอาหารทะเล
แบบจดัส่งถึงท่ี 

ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ประเภทของอาหารทะเลท่ี
สั่งซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี และสถานท่ีรับสินคา้ 

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์
ในการซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และความถ่ีในการสั่งซ้ือ  

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นขนาดของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการ
ซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ และความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 2 ดา้น ไดแ้ก่ เหตุผลท่ีสั่งซ้ือและ
ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ 

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ วนัท่ีสั่งซ้ือ สถานท่ีรับสินคา้ และอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ 

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 6 ด้าน ได้แก่ วตัถุประสงค์ในการซ้ือ ผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ วนัท่ีสั่งซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ และวธีิการ
ช าระเงิน 
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ส่วนที ่5  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
ทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
การวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ในการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีไดใ้ชค้่าสถิติ 
ท่ีใชว้ดัความสัมพนัธ์ คือ สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมน (ใชส้ัญลกัษณ์ rs) เพื่อวดั
ความสัมพนัธ์แบบระบุขนาดและทิศทางของความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแบบจดัอนัดบั โดยสถิติ
เหล่าน้ีจะมีค่าระหว่าง  -1 ถึง 1 ส าหรับค่าของสถิติจะแสดงถึงระดบัหรือขนาดของความสัมพนัธ์  
ถ้าค่าท่ีได้ใกล้ 1 หรือ -1 หมายถึงมีความสัมพนัธ์กันมาก ถ้าค่าท่ีได้อยู่ใกล้ 0 หมายถึงไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัหรือสัมพนัธ์กนัน้อย ส าหรับเคร่ืองหมายแสดงทิศทางของความสัมพนัธ์ ถา้เป็น
เคร่ืองหมายลบหมายถึง ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแบบจดัอนัดบัมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทาง
ตรงกนัขา้ม ถา้เป็นเคร่ืองหมายบวกหมายถึง ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรแบบจดัอนัดบัมีความ 
สัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา 2561, น. 266 – 267) 

ส าหรับค่านัยส าคญั ได้ก าหนดระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่านยัส าคญัมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 (Sig. < 0.05) 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีซ่ึงผูว้ิจยัน ามาทดสอบความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ พฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ 

การวจิยัน้ีผูว้จิยัไดก้  าหนดการทดสอบสมมติฐานในประเด็นของความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไวว้า่ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่ง
ถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล

แบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ

จดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ในการทดสอบความสัมพนัธ์ไดต้ั้งสมมติฐานยอ่ยทางสถิติเพื่อการทดสอบ 8 สมมติฐานยอ่ย 
ไดแ้ก่ 

5.1  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 โดยตั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ืออาหาร

ทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยตั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5.3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

การซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยตั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5.4  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยตั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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5.5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านพนักงานมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 โดยตั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านพนักงานไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 

การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นพนกังานมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5.6 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยตั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5.7 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยตั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5.8  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในภาพรวมมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหาร

ทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยตั้งสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ คือ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์มีรายละเอียดตามตารางท่ี 4.35  
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ตารางท่ี 4.35  สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์หว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการ

ซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด rs ระดบัความสัมพนัธ์ Sig. 
ผลิตภณัฑ ์ 0.12 ต ่ามาก 0.01* 
ราคา 0.05 - 0.27 
การจดัจ าหน่าย 0.08 - 0.09 
การส่งเสริมการตลาด - 0.01 - 0.80 
พนกังาน 0.06 - 0.19 
ลกัษณะทางกายภาพ 0.06 - 0.20 
กระบวนการ 0.11 ต ่ามาก 0.02* 
ในภาพรวม 0.04 - 0.37 

หมายเหตุ:  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.35 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จ านวน 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นกระบวนการ  

โดยปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของ 
สเปียร์แมนเท่ากบั 0.12 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.01 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ 
มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของสเปียร์แมนเท่ากบั 0.11 และมีค่านยัส าคญัเท่ากบั 0.02 

 



บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

ในการวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการ
ซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  มีวตัถุประสงคใ์นการวจิยั คือ
1) เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 3) 
เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ตวัแทนผูบ้ริโภค 
ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงเคยสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีจ านวน 400 คน 
ซ่ึงผลการวจิยัสรุปได ้ดงัน้ี 
 

1. สรุปการวจิัย 
 

จากการส ารวจผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงเคยสั่งซ้ืออาหาร
ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในคร้ังน้ี ผลการวจิยัมีรายละเอียดส าคญัซ่ึงสรุปได ้ดงัน้ี 

1.1  ปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีพกัอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร

ซ่ึงเคยสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในภาพรวมเป็นเพศหญิง จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.30 มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี จ  านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 สถานภาพการสมรสเป็นโสด 
จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.20 มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน จ านวน 101 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.30 ส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 ประกอบ
อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 มีรายไดม้ากกว่า 45,000 
บาทข้ึนไป จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30 
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1.2 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงที ่พบวา่ ในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x̅ = 4.32) 

ส าหรับระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดแต่ละดา้นเรียงล าดบัจาก
มากไปหาน้อย ดังน้ี ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ (x̅ = 4.50) ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดด้านพนักงาน (x̅ = 4.48) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย (x̅ = 4.46) 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ (x̅ = 4.36) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (x̅ = 4.30) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา (x̅ = 4.07) และปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (x̅ = 4.07) ตามล าดบั โดยมีรายละเอียดแต่ละดา้น ดงัน้ี 
 1.2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.50) ส าหรับประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัท่ีสุด คือ ความสดใหม่ของ
อาหารทะเล รสชาติของน ้ าจ้ิม และวตัถุดิบท่ีใชใ้นการประกอบอาหาร ซ่ึงมีความส าคญัอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (x̅ = 4.69) 
 1.2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านพนักงาน ในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่น
ระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.48) ส าหรับประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญท่ีสุด คือ การท่ีพนักงาน
ให้บริการลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว มีความตั้งใจในการให้บริการ และสามารถแกปั้ญหาเฉพาะหน้า
ไดดี้ ซ่ึงมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.56) 

 1.2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมมีความส าคญั
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.46) ส าหรับประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัท่ีสุด คือ ความตรงต่อ
เวลาในการบริการจดัส่งสินคา้ ซ่ึงมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.56)   

 1.2.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ ในภาพรวมมีความส าคญัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.36) ส าหรับประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัท่ีสุด คือ การอ านวยความ
สะดวกแก่ลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.45) 

 1.2.5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ  ในภาพรวมมี
ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.30) ส าหรับประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัท่ีสุด คือ  
การท่ีเว็บไซต์หรือส่ือสังคมออนไลน์ของร้านอาหารมีความสวยงามสะดุดตา มีการโพสต์ภาพ
อาหารท่ีดูเสมือนของจริงพร้อมลงรายละเอียดท่ีลูกคา้จ าเป็นต้องทราบก่อนการตดัสินใจสั่งซ้ือ  
ซ่ึงมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.36) 

 
 



 84 

 1.2.6 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา ในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก (x̅ = 4.07) ส าหรับประเด็นปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคาท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
ท่ีสุด คือ ความเหมาะสมและความคุม้ค่าของราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัคุณภาพและปริมาณของสินคา้
ท่ีได้รับ ซ่ึงมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.48) จากการวิจยัคร้ังน้ีได้พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นราคามีระดบัความส าคญัในภาพรวมเท่ากบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้าน
การส่งเสริมการตลาด 

 1.2.7 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมมี
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.07) ส าหรับประเด็นปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัท่ีสุด คือ การลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาล ฤดูกาล หรือ
ในช่วงท่ีมียอดขายต ่า ซ่ึงมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.30) จากการวิจยัคร้ังน้ีไดพ้บว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีระดบัความส าคญัในภาพรวมเท่ากบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 

1.3  พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ผลการวิจยัพบวา่ ในภาพรวมนั้น ร้านเจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ีเป็นร้านอาหารทะเล
แบบจดัส่งถึงท่ีซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามนิยมสั่งซ้ือมากท่ีสุด จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 
ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือมากท่ีสุด คือ ปู จ  านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 อาหารทาน
เล่นหรืออาหารวา่งเป็นอาหารท่ีมกัสั่งซ้ือพร้อมกบัอาหารทะเล จ านวน 226 การเลือกตอบ คิดเป็น
ร้อยละ 37.50  มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อรับประทานพร้อมกบัผูอ่ื้น จ านวน 344 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 86.00 เหตุผลในการสั่งซ้ือเพราะไม่ตอ้งการเดินทางออกนอกบา้น จ านวน 93 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.30 โดยตวัของผูต้อบแบบสอบถามเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด จ านวน 283 
คน คิดเป็นร้อยละ 70.80 โอกาสในการสั่งซ้ือ คือ เม่ืออยากรับประทาน จ านวน 264 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 66.00  มกัสั่งซ้ือเพื่อเป็นอาหารม้ือเยน็ จ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 78.80 มีการสั่งซ้ือ 
ในวนัเสาร์ – อาทิตยม์ากท่ีสุด จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.30 ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ืออยู่ระหว่าง 
17.01 – 19.00 น. จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.80 ส่ือสังคมออนไลน์ของร้านอาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ี เช่น Facebook Fanpage, Instagram, Line@ เป็นแหล่งท่ีท าให้รับทราบข้อมูลของร้าน 
อาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีไดม้ากท่ีสุด จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 วิธีการสั่งซ้ือท่ีนิยม
มากท่ีสุด คือ การสั่งทางโทรศพัท ์จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 สถานท่ีซ่ึงใชรั้บสินคา้ คือ 
บา้น จ านวน 351 คน คิดเป็นร้อยละ 87.80  ความถ่ีของการสั่งซ้ือในช่วงระยะเวลา 1 ปี คือ 1 – 3 
คร้ังโดยประมาณ จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 การสั่งซ้ือในแต่ละคร้ังมีค่าใช้จ่ายเฉล่ีย 
อยูร่ะหวา่ง 501 – 1,500 บาท จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.30 อุปกรณ์ท่ีนิยมใชใ้นการสั่งซ้ือ
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มากท่ีสุด คือโทรศพัทมื์อถือ จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 91.00 การช าระเงินปลายทางผา่นทาง 
ผูจ้ดัส่งสินคา้เป็นวธีิการช าระเงินท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 

1.4 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีรายละเอียดของความสัมพนัธ์ ดงัน้ี 
 1.4.1  เพศ  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 5 พฤติกรรม ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Sig. 
= 0.00) โอกาสในการสั่งซ้ือ (Sig. = 0.00) วนัท่ีสั่งซ้ือ (Sig. = 0.01) ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ (Sig. = 0.00) 
และแหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี (Sig. = 0.00) 
 1.4.2  อายุ  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 5 พฤติกรรม ไดแ้ก่ ประเภทของอาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ (Sig. 
= 0.00) ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Sig. = 0.00) ประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือ (Sig. = 0.03) 
แหล่งท่ีรับทราบข้อมูลของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี (Sig. = 0.01) และสถานท่ีรับสินคา้  
(Sig. = 0.04) 
 1.4.3  สถานภาพการสมรส  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 3 พฤติกรรม ไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
(Sig. = 0.04) ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Sig. = 0.00) และความถ่ีในการสั่งซ้ือ (Sig. = 0.00) 
 1.4.4  ขนาดของครอบครัว  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 4 พฤติกรรม ไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Sig. = 0.00) ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Sig. = 0.03) ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ (Sig. = 0.02) และ
ความถ่ีในการสั่งซ้ือ (Sig. = 0.01) 
 1.4.5  ระดับการศึกษา  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่ง
ถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 2 พฤติกรรม ไดแ้ก่ เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ (Sig. = 0.00) 
และค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ (Sig. = 0.03) 
 1.4.6  อาชีพ  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 4 พฤติกรรม ได้แก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
(Sig. = 0.00) วนัท่ีสั่งซ้ือ (Sig. = 0.00) สถานท่ีรับสินคา้ (Sig. = 0.02) และอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ 
(Sig. = 0.03) 
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 1.4.7  รายได้  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 6 พฤติกรรม ไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Sig. = 0.00)  
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Sig. = 0.01) วนัท่ีสั่งซ้ือ (Sig. = 0.00) ค่าใช้จ่ายในการสั่งซ้ือ  
(Sig. = 0.00) อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือ (Sig. = 0.03) และวธีิการช าระเงิน (Sig. = 0.02) 

1.5  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
ทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการ
ซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 โดยปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล
แบบจดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานครมีจ านวน 2 ด้าน คือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ ์(Sig. = 0.01) และปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ (Sig. = 0.02) 

   

2. อภิปรายผล 
 

จากการวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม 
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบประเด็นท่ีพึงน ามา
อภิปรายผลโดยแยกแต่ละประเด็นได ้ดงัต่อไปน้ี 

2.1  ปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
จากผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งมีความสอดคลอ้ง

กบัผลงานวจิยัอ่ืน ๆ โดยมีรายละเอียดท่ีสอดคลอ้งกนั ดงัน้ี 
2.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสอดคล้องกบัผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ 

นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ือ
อาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” วรรณนภา สดุดีชีวิน 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการส่ง
อาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนลัด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” อจัฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการสั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบา้นในเขต
กรุงเทพมหานคร” ภณ วิเชียรฉนัท ์(2551) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการ
จดัการโลจิสติกส์ดา้นบริการจดัส่งอาหารถึงท่ีของ เดอะพิซซ่า คอมปะนี ในเขตกรุงเทพมหานคร”  
ธญัญรัตน์ ศกัด์ิศรีทว ี(2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “แนวทางการพฒันาธุรกิจอาหารชุดในเขตเทศบาล
นครภูเก็ต: กรณีศึกษา จงัหวดัภูเก็ต” เจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, ณรงคว์ิทย ์คงคานอ้ย และศุภาภรณ์ 
สุภางค์รัตน์ (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจท่ีให้บริการจดัส่งถึงท่ี ในเขต
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เทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” ธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใชบ้ริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ี
ผา่นเวบ็ไซต”์ อมรรัตน์ ยวุกุลก าธร (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและ
ความตอ้งการใชบ้ริการอาหารเจจดัส่งแบบถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” ซ่ึงผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาจอธิบาย
ไดว้่าเพศหญิงมกัเป็นผูเ้ก็บและไดรั้บขอ้มูลต่าง ๆ จากหลากหลายช่องทาง มีบทบาทสถานะทาง
สังคมจากการเป็นผูจ้บัจ่ายใช้สอยประจ าครอบครัว นอกจากน้ีจ านวนเพศหญิงในปัจจุบนัยงัมี
มากกวา่เพศชาย 

2.1.2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีความสอดคล้องกับผลงานวิจยัของอมรรัตน์  
ยุวกุลก าธร (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความตอ้งการใชบ้ริการ
อาหารเจจดัส่งแบบถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” 
ซ่ึงผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 30 – 49 ปี อาจอธิบาย 
ได้ว่าพฤติกรรมและรสนิยมของบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามช่วงอายุ ซ่ึงในผูใ้หญ่วยัท างานอาจ
ตอ้งการบริโภคอาหารท่ีมีความเฉพาะตวัและมีราคาสูง 

2.1.3 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยั
ของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและ
พฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” 
วรรณนภา สดุดีชีวิน (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร”  
ภณ วิเชียรฉันท์ (2551) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการจดัการโลจิสติกส์
ด้านบริการจดัส่งอาหารถึงท่ีของ เดอะพิซซ่า คอมปะนี ในเขตกรุงเทพมหานคร” เจษฎา พานิช
บณัฑิตกุล, ณรงคว์ิทย ์คงคานอ้ย และศุภาภรณ์ สุภางครั์ตน์ (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษา
แนวโน้มธุรกิจท่ีให้บริการจัดส่งถึงท่ี ในเขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จังหวดัพิษณุโลก 
กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” ธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อการใชบ้ริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ีผา่นเวบ็ไซต”์ ซ่ึงผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด อาจอธิบายได้ว่า สถานภาพโสดมีผลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจ การใชเ้งิน และรูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค 
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2.1.4 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านขนาดของครอบครัวมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยั
ของอจัฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการสั่งซ้ือ 
พิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร” และผลงานวจิยัของเจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, 
ณรงค์วิทย ์คงคาน้อย และศุภาภรณ์ สุภางค์รัตน์ (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโน้ม
ธุรกิจท่ีให้บริการจดัส่งถึงท่ี ในเขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจ
อาหาร” ซ่ึงผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน  
อาจอธิบายไดว้า่ จ  านวนสมาชิกในครอบครัวมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

2.1.5 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษามีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ
เกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรม
ในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัทใ์นเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” วรรณนภา 
สดุดีชีวนิ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการส่งอาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนลัด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” อจัฉรา สุทธิเกษมคุณ 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการสั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึง
บา้นในเขตกรุงเทพมหานคร” ภณ วเิชียรฉนัท ์(2551) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้
ท่ีมีต่อการจัดการโลจิสติกส์ด้านบริการจัดส่งอาหารถึงท่ีของ เดอะพิซซ่า คอมปะนี ในเขต
กรุงเทพมหานคร” ธัญญรัตน์ ศกัด์ิศรีทวี (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “แนวทางการพฒันาธุรกิจ
อาหารชุดในเขตเทศบาลนครภูเก็ต : กรณีศึกษา จงัหวดัภูเก็ต” เจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, ณรงคว์ิทย ์
คงคาน้อย และศุภาภรณ์ สุภางค์รัตน์ (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจท่ี
ให้บริการจดัส่งถึงท่ี ในเขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร”  
ธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใช้
บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ีผ่านเว็บไซต์” ซ่ึงผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาจอธิบายไดว้า่ การศึกษามีอิทธิพลต่อรสนิยม ความชอบ และ
พฤติกรรมการซ้ือ การแสวงหาข้อมูล ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคสินคา้ท่ีมี
คุณภาพดีกวา่ เน่ืองจากมีความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ 

2.1.6 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ 
นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ือ
อาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” วรรณนภา สดุดีชีวิน 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการส่ง
อาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนลัด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” อจัฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการสั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบา้นในเขต
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กรุงเทพมหานคร” เจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, ณรงคว์ทิย ์คงคานอ้ย และศุภาภรณ์ สุภางครั์ตน์ (2552) 
ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจท่ีให้บริการจดัส่งถึงท่ี ในเขตเทศบาลนครเมือง
พิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” ธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง 
“พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ีผ่านเว็บไซต์” 
อมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความตอ้งการ
ใช้บริการอาหารเจจดัส่งแบบถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั 
สุราษฎร์ธานี” ซ่ึงผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน อาจอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคแต่ละอาชีพมีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 

2.1.7 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ พบว่า ไม่มีความสอดคล้องกับงานวิจัยใด 
เหตุผลท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้า่ อาหารทะเลเป็นอาหารท่ีมีมูลค่าสูง ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 
45,000 บาทข้ึนไป จึงมีอ านาจในการซ้ือได้มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต ่ากว่า ซ่ึงรายได้ถือเป็น 
ปัจจยัส าคญัท่ีก าหนดอ านาจในการซ้ือ 

2.2  ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงที่ พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบ
จดัส่งถึงท่ีมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัอ่ืน ๆ โดยมีรายละเอียดท่ีสอดคลอ้งกนั ดงัน้ี 

2.2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีประเด็นท่ีส าคญัมากท่ีสุด คือ 
ความสดใหม่ของอาหารทะเล รสชาติของน ้ าจ้ิม และวตัถุดิบท่ีใช้ในการประกอบอาหาร ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ  นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัทใ์นเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร” โดยผลการศึกษาพบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ประเด็นท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ รสชาติของอาหารอร่อยเสมอ ; สอดคล้องกับ
ผลงานวิจยัของธัญญรัตน์ ศกัด์ิศรีทวี (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “แนวทางการพฒันาธุรกิจอาหาร
ชุดในเขตเทศบาลนครภูเก็ต: กรณีศึกษา จงัหวดัภูเก็ต” โดยผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอย่างต้องการรสชาติอาหารท่ีดี มีคุณภาพ อาหารมีสีสันน่ารับประทาน และมีเมนูให้เลือก
หลากหลาย สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของเจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, ณรงคว์ิทย ์คงคานอ้ย และศุภาภรณ์ 
สุภางค์รัตน์ (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจท่ีให้บริการจดัส่งถึงท่ีในเขต
เทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” โดยผลการศึกษาพบว่า
ประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ ์คือ รสชาติของอาหาร สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของธนรัตน์ 
ศรีส าอาง (2558) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใช้บริการสั่ง
อาหารแบบเดลิเวอร่ีผ่านเว็บไซต์” โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลใน 
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อนัดับแรกคือ คุณภาพของอาหาร  เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายได้ว่า ผลิตภณัฑ์เป็นตัวแปรท่ีมี
ความส าคญัท่ีสุด เพราะผลิตภณัฑ์ท่ีดีย่อมจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ สามารถ
ดึงดูดใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดอ้ย่างรวดเร็ว ทั้งยงัก่อให้เกิดการกลบัมาซ้ือซ ้ า และกลายเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีมีความภกัดีในตราสินคา้ของผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด 

2.2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา มีประเด็นท่ีส าคญัมากท่ีสุด คือ ความ
เหมาะสมและความคุม้ค่าของราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัคุณภาพและปริมาณของสินคา้ท่ีได้รับ ซ่ึง
สอดคล้องกบัผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัทใ์นเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร” โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามีประเด็นส าคญั
มากท่ีสุด คือ คุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคาเป็นหลัก เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายได้ว่า ราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บเป็นส่ิงท่ีท าใหผู้บ้ริโภคสนใจและยอมรับในผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 

2.2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย มีประเด็นท่ีส าคญัมากท่ีสุด 
คือ ความตรงต่อเวลาในการบริการจดัส่งสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของวรรณนภา สดุดีชีวิน 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการส่ง
อาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนลัด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมีประเด็นส าคญัมากท่ีสุด คือ การจดัส่งอาหารถึงมือลูกคา้
ใน 45 นาที และสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของเจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, ณรงค์วิทย ์คงคาน้อย และ 
ศุภาภรณ์ สุภางครั์ตน์ (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโนม้ธุรกิจท่ีใหบ้ริการจดัส่งถึงท่ีใน
เขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” โดยผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายมีประเด็นท่ีส าคัญท่ีสุด คือ ผู ้ใช้บริการให้
ความส าคญัเร่ืองช่วงเวลาท่ีจดัส่ง เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้า่ การจดัส่งสินคา้ดว้ยความรวดเร็ว
และตรงต่อเวลาเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดในธุรกิจอาหารแบบจดัส่งถึงท่ี 

2.2.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีประเด็นท่ีส าคญั
มากท่ีสุด คือ การลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาล ฤดูกาล หรือในช่วงท่ีมียอดขายต ่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
และพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” 
โดยผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีประเด็นส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ ลูกคา้ตอ้งการส่วนลดจากการสั่งซ้ือ สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของวรรณนภา สดุดีชีวิน 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ 
ส่งอาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการศึกษาพบว่า  
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีประเด็นส าคญัมากท่ีสุด คือ การไดรั้บคูปอง
ส่วนลดราคา สอดคล้องกบัผลงานวิจยัของเจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, ณรงค์วิทย ์คงคาน้อย และ 
ศุภาภรณ์ สุภางครั์ตน์ (2552) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโนม้ธุรกิจท่ีใหบ้ริการจดัส่งถึงท่ีใน
เขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” โดยผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุด คือ การให้ส่วนลด
ดา้นราคา เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้่า เม่ือราคาสินคา้ลดลง ผูบ้ริโภคจะเกิดความตอ้งการใน
การซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

2.2.5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านพนักงาน มีประเด็นท่ีส าคญัมากท่ีสุด คือ 
การท่ีพนักงานให้บริการลูกค้าด้วยความรวดเร็ว มีความตั้ งใจในการให้บริการ และสามารถ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี ซ่ึงสอดคล้องกับผลงานวิจัยของวรรณนภา สดุดีชีวิน (2550) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหาร
นอกสถานท่ีของร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นพนกังานมีประเด็นส าคญัมากท่ีสุด คือ มารยาทการใหบ้ริการของพนกังานรับ
รายการอาหาร เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้่า พนกังานมีหน้าท่ีโดยตรงในการมีปฏิสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ หากพนกังานมีความตั้งใจในการใหบ้ริการ พร้อมจะตอบสนองความตอ้งการและขอ้เรียกร้อง
ของลูกคา้ได้ ย่อมจะท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้นั้น นอกจากน้ียงัช่วยในการ
รักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งยาวนานยัง่ยนื 

2.2.6 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพและปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านกระบวนการนั้น พบวา่ ไม่มีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัอ่ืน ๆ อยา่งไรก็ตาม ผูว้ิจยัมี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้งสองปัจจยั ดงัน้ี 

1) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีประเด็นท่ีส าคญั
มากท่ีสุด คือ การท่ีเวบ็ไซต์หรือส่ือสังคมออนไลน์ของร้านอาหารมีความสวยงามสะดุดตา มีการ  
โพสตภ์าพอาหารท่ีดูเสมือนของจริงพร้อมลงรายละเอียดท่ีลูกคา้จ าเป็นตอ้งทราบก่อนการตดัสินใจ
สั่งซ้ือ เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้า่ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการ
ตดัสินใจซ้ือ หากส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีมองเห็นยิ่งสวยงามสะดุดตามากเพียงใด สินคา้และ
บริการน่าจะมีคุณภาพดีตามไปดว้ย 
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2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการมีประเด็นท่ีส าคัญมาก
ท่ีสุด คือ การอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้า่ การจะส่ง
มอบอาหารทะเลแบบมีบริการจดัส่งถึงท่ีซ่ึงมีคุณภาพนั้น จะตอ้งอาศยัทั้งพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ
และเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัในการสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างตรงจุด โดยในการ
ใหบ้ริการแต่ละขั้นตอนจะตอ้งมีการประสานงานเช่ือมโยงกนัเป็นอยา่งดี ไม่วา่จะเป็น การใหข้อ้มูล
ตอบขอ้สงสัยของลูกคา้ การแนะน ารายการส่งเสริมการขายในช่วงเวลานั้น วธีิการช าระเงิน และการ
จดัส่งสินคา้ถึงแหล่งท่ีพกัของลูกคา้  

2.3  พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีของกลุ่ม

ตวัอยา่งมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัอ่ืน ๆ โดยมีรายละเอียดท่ีสอดคลอ้งกนั ดงัน้ี 
2.3.1 ด้านวัตถุประสงค์ในการซ้ือมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ 

นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ือ
อาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัทใ์นเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” และวรรณนภา สดุดีชีวนิ 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการส่ง
อาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนลัด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการวิจยัพบว่า ผูท่ี้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อรับประทานพร้อมกบัผูอ่ื้น 

2.3.2 ด้านเหตุผลที่ส่ังซ้ือมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของวรรณนภา สดุดีชีวิน 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการส่ง
อาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนลัดใ์นเขตกรุงเทพมหานคร” และอจัฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) 
ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการสั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบา้นใน
เขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการวจิยัพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซ้ือเพราะไม่ตอ้งการ
เดินทางออกนอกบา้น 

2.3.3 ด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือมีความสอดคล้องกบัผลงานวิจยัของ
เกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรม
ในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” ธนรัตน์  
ศรีส าอาง (2558) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใชบ้ริการสั่ง
อาหารแบบเดลิเวอร่ีผา่นเวบ็ไซต”์ อมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารเจและความต้องการใช้บริการอาหารเจจดัส่งแบบถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” โดยผลการวิจยัพบว่า ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ตดัสินใจสั่งซ้ือดว้ยตวัเอง 
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2.3.4 ด้านวันที่ส่ังซ้ือมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อม
รับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” อัจฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการสั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบา้นในเขต
กรุงเทพมหานคร” ธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ต่อการใชบ้ริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ีผา่นเวบ็ไซต”์ โดยผลการวิจยัพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่สั่งซ้ือในวนัเสาร์ – อาทิตย ์ซ่ึงเป็นวนัหยดุ 

2.3.5 ด้านช่วงเวลาที่ส่ังซ้ือมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของวรรณนภา สดุดี
ชีวิน (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการส่งอาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนลัด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” อจัฉรา สุทธิเกษมคุณ 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการสั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึง
บา้นในเขตกรุงเทพมหานคร” ภณ วเิชียรฉนัท ์(2551) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้
ท่ีมีต่อการจดัการโลจิสติกส์ดา้นบริการจดัส่งอาหารถึงท่ีของ เดอะพิซซ่า คอมปะนี ในเขตกรุงเทพมหานคร” 
โดยผลการวิจยัพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซ้ืออยูใ่นช่วงเวลาประมาณ 17.01 – 19.00 น. 
โดยประมาณ 

2.3.6 ด้านวิธีการในการส่ังซ้ือมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของภณ วเิชียรฉนัท ์
(2551) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการจดัการโลจิสติกส์ดา้นบริการจดัส่ง
อาหารถึงท่ีของ เดอะพิซซ่า คอมปะนี ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการวิจยัพบว่า ผูท่ี้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซ้ือดว้ยวธีิการสั่งทางโทรศพัท ์

2.3.7 ด้านสถานที่รับสินค้ามีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักด์ิ  
นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ือ
อาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” และธนรัตน์ ศรีส าอาง 
(2558) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใชบ้ริการสั่งอาหารแบบ
เดลิเวอร่ีผา่นเวบ็ไซต”์ โดยผลการวจิยัพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับสินคา้ท่ีบา้น 

2.3.8 ด้านวิธีการช าระเงินมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของธนรัตน์ ศรีส าอาง 
(2558) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใชบ้ริการสั่งอาหารแบบ
เดลิเวอร่ีผา่นเวบ็ไซต”์ โดยผลการวิจยัพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกวิธีการช าระเงิน
ดว้ยวธีิการช าระเงินปลายทางผา่นทางผูจ้ดัส่งสินคา้ 
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2.4 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลทุกด้านมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีประเด็น
ท่ีพึงน ามาอภิปรายได ้ดงัน้ี 

2.4.1  เพศ 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการบริโภคใน

ด้านช่วงเวลาท่ีสั่ง ซ้ือมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความตอ้งการใชบ้ริการอาหารเจจดัส่งแบบ
ถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” ส าหรับความ 
สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โอกาสในการสั่งซ้ือ วนัท่ี
สั่งซ้ือ และแหล่งท่ีรับทราบข้อมูลของร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีนั้ นยงัไม่พบว่ามีความ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัอ่ืน ๆ  

 เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้า่เพศหญิงมีพฤติกรรมและทศันคติท่ีแตกต่าง
จากเพศชายจึงส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 

2.4.2 อาย ุ
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการบริโภคใน

ดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีความสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อม
รับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” และผลงานวิจยัของอมรรัตน์ ยุวกุล
ก าธร (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความตอ้งการใชบ้ริการอาหาร
เจจัดส่งแบบถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัสุราษฎร์ธานี”  
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการบริโภคในดา้นประเภทของอาหาร
ท่ีสั่งซ้ือและสถานท่ีรับสินคา้ มีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความตอ้งการใชบ้ริการอาหารเจจดัส่งแบบ
ถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” ส าหรับความ 
สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคในดา้นประเภทของม้ืออาหารท่ีสั่งซ้ือและแหล่งท่ีรับทราบขอ้มูล
ของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีนั้นยงัไม่พบวา่มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัอ่ืน ๆ  

 เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้า่ พฤติกรรมและรสนิยมของแต่ละบุคคลจะ
แตกต่างกนัไปตามแต่ละช่วงอายุ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุในช่วงวยัท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการใช้
สินคา้แตกต่างกนั 
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2.4.3 สถานภาพการสมรส 
 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสกับ

พฤติกรรมการบริโภคในด้านผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและความถ่ีในการสั่งซ้ือ มีความ
สอดคล้องกบัผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัทใ์นเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร” ส าหรับความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคในดา้นวตัถุประสงค์ในการซ้ือ
นั้นยงัไม่พบวา่มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัอ่ืน ๆ 

 เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายได้ว่า สถานภาพการสมรสมีผลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจ การใชเ้งิน และรูปแบบการด าเนินชีวติ 

2.4.4 ขนาดของครอบครัว 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นขนาดของครอบครัวกบัพฤติกรรม

การบริโภคในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ช่วงเวลาท่ีสั่งซ้ือ และความถ่ีในการสั่งซ้ือ มี
ความสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของอมรรัตน์ ยวุกุลก าธร (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารเจและความต้องการใช้บริการอาหารเจจดัส่งแบบถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี”  ส าหรับความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค
ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือนั้นยงัไม่พบวา่มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัอ่ืน ๆ  

  เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายได้ว่า จ  านวนสมาชิกในครอบครัวมีผลต่อ 
การเลือกซ้ือสินคา้ เพราะจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครอบครัวท าใหก้ารตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือสินคา้มีความแตกต่างกนั 

2.4.5 ระดับการศึกษา 
 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรม

การบริโภคในด้านเหตุผลท่ีสั่งซ้ือและค่าใช้จ่ายในการสั่งซ้ือยงัไม่พบว่ามีความสอดคล้องกับ
งานวิจยัอ่ืน ๆ อาจอธิบายไดว้า่ การศึกษาของบุคคลมีอิทธิพลต่อรสนิยม ความชอบ พฤติกรรมการซ้ือ 
การคน้หาขอ้มูล การตดัสินใจ ตลอดจนรูปแบบการด าเนินชีวิต บุคคลท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนม้ 
ท่ีจะเลือกบริโภคสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีกวา่ 
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2.4.6 อาชีพ 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการบริโภค

ในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและสถานท่ีรับสินคา้ มีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ
เกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรม
ในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” ส าหรับ
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคในดา้นวนัท่ีสั่งซ้ือและอุปกรณ์ท่ีใช้ในการสั่งซ้ือนั้นยงัไม่
พบวา่มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัอ่ืน ๆ 

 เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคแต่ละอาชีพมีความตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั 

2.4.7 รายได้ 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดก้บัพฤติกรรมการบริโภค

ในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ มีความสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยั
ของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและ
พฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” 
และผลงานวิจยัของอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหาร
เจและความตอ้งการใช้บริการอาหารเจจดัส่งแบบถึงท่ีในช่วงเทศกาลกินเจของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดก้บัพฤติกรรม
การบริโภคในด้านวนัท่ีสั่งซ้ือ มีความสอดคล้องกับผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ 
(2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อม
รับประทานทางโทรศพัทใ์นเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” ส าหรับความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
บริโภคในด้านวตัถุประสงค์ในการซ้ือ อุปกรณ์ท่ีใช้ในการสั่งซ้ือ และวิธีการช าระเงินนั้นยงัไม่
พบวา่มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัอ่ืน ๆ  

  เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบายไดว้่า รายไดเ้ป็นตวัก าหนดอ านาจในการซ้ือ  
ผูท่ี้มีรายได้สูงย่อมมีอ านาจในการซ้ือสูงจึงมกัจะเลือกบริโภคสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีซ่ึงมีราคาแพง  
ส่วนผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยมกัจะเลือกใชสิ้นคา้ท่ีก่อใหเ้กิดความคุม้ค่ามากกวา่ 
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2.5  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ืออาหาร
ทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์และปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงในการวิจัยคร้ังน้ีได้ก าหนดทดสอบ
พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในดา้นค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ และพบความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีจ านวน  
2 ปัจจยั คือ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการ  

 2.5.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานครนั้ นพบว่า มีความสอดคล้องกับ
ผลงานวิจยัของเกรียงศกัด์ิ นาคสอ้ิงศาสน์ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
และพฤติกรรมในการสั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” 
ซ่ึงผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการ
สั่งซ้ืออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศพัท์ดา้นมูลค่าการสั่งอาหารแต่ละคร้ังและสอดคลอ้งกบั
ผลงานวิจยัของเจษฎา พานิชบณัฑิตกุล, ณรงค์วิทย ์คงคาน้อย และศุภาภรณ์ สุภางค์รัตน์ (2552)  
ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจท่ีให้บริการจดัส่งถึงท่ีในเขตเทศบาลนครเมือง
พิษณุโลก จงัหวดัพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” ซ่ึงผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการส่งถึงท่ี โดยให้เหตุผลว่า 
ผลิตภณัฑด์า้นอาหารนั้นผูบ้ริโภคจะใชร้สชาติของอาหารเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือ  

  อาจอธิบายได้ว่า  คุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงส าคัญ เพราะระดับ
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ ความสดใหม่ของอาหารทะเล รสชาติของน ้ าจ้ิม และวตัถุดิบท่ีใชใ้นการประกอบอาหาร 
ผูบ้ริโภคให้ความสนใจผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของคุณภาพมากกวา่ส่ิงอ่ืน ๆ อาหารทะเลจะตอ้งมีความ
สดใหม่ รสชาติน ้ าจ้ิมจะตอ้งอร่อยถูกใจผูบ้ริโภค และวตัถุดิบท่ีใชใ้นการประกอบอาหารจะตอ้งมี
คุณภาพดีสะอาดปลอดภัย ผูบ้ริโภคจะตัดสินใจสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีเม่ือเห็นว่า
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพดี 
  



 98 

2.5.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการที่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานครนั้นพบวา่ มีความสอดคล้อง
กบัผลงานวจิยัของอจัฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ
การสั่งซ้ือพิซซ่า ฮทั แบบบริการส่งถึงบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงผลการวจิยัพบวา่ พฤติกรรม
ในเร่ืองจ านวนเงินท่ีสั่งซ้ืออาหารในแต่ละคร้ังมีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน
กระบวนการใหบ้ริการต่อการใชบ้ริการแบบส่งถึงบา้นของพิซซ่า ฮทั 

  อาจอธิบายไดว้่า กระบวนการให้บริการเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัมาก การท่ี
พนกังานปฏิบติังานได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมไปถึงการท่ีร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมีทั้ง
เคร่ืองมือท่ีทนัสมยัและอุปกรณ์ทางเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ในยุคดิจิทลัได้อย่างเหมาะสม ทุกขั้นตอนตั้งแต่ผูบ้ริโภคเร่ิมติดต่อเขา้มาสั่งซ้ือสินคา้จนกระทัง่
ได้รับสินค้าท่ีสั่งซ้ือ หากทุกขั้นตอนท างานอย่างสอดประสานเช่ือมโยงกนัเป็นอย่างดี ย่อมจะ
สามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพให้ผูบ้ริโภคได ้ผลท่ีตามมา คือ ผูบ้ริโภคจะเกิดความประทบัใจ
ในการให้บริการของร้าน เกิดความภกัดีในตราสินคา้ ซ่ึงระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดด้านกระบวนการมีประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ การอ านวยความ
สะดวกแก่ลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ ดงันั้น ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีเม่ือ 
เห็นว่าร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมีกระบวนการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพ ทนัสมยั และมี
ความเช่ียวชาญเป็นมืออาชีพ 

 ส าหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านอ่ืน ๆ ในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร อาจอธิบาย
ได้ว่า เม่ือผู ้บริโภคต้องการจะสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ี ผู ้บริโภคจะใส่ใจเพียงแค่ 
ผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการเท่านั้น กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะสนใจในเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ ์นัน่คือ 
ความสดใหม่ของอาหารทะเล รสชาติของน ้ าจ้ิม และวตัถุดิบท่ีใช้ในการประกอบอาหาร และ
ผูบ้ริโภคจะสนใจในเร่ืองกระบวนการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่ง 
ถึงท่ีซ่ึงสามารถอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในด้านต่าง ๆ ไดเ้ท่านั้น ส าหรับประเด็นดา้นอ่ืน ๆ 
ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้หค้วามส าคญัแต่ประการใด 
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3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1  ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 

3.1.1 จากผลการวิจัยในส่วนระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ของธุรกจิอาหารทะเลแบบจัดส่งถงึที ่ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีควรวางกลยุทธ์
การตลาดโดยให้ความส าคญัต่อประเด็นท่ีส าคญัท่ีสุดของปัจจยัส่วนประสมการตลาดแต่ละด้าน
ตามผลการวจิยั ดงัน้ี 

1)   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ จากการวิจยัท่ีพบวา่ อาหาร
ทะเลประเภทปูและกุ้งเป็นอาหารทะเลในล าดับต้น ๆ ท่ีผูบ้ริโภคเลือกสั่งซ้ือ ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีควรควบคุมคุณภาพของอาหารทะเลให้มีความสดใหม่อยู่เสมอ 
เช่นเดียวกบัวตัถุดิบอ่ืน ๆ ท่ีใช้ในการประกอบอาหารก็ควรมีความสดใหม่และสะอาดถูกหลัก
สุขอนามยั คงไวซ่ึ้งรสชาติท่ีดีของอาหารอย่างเสมอตน้เสมอปลายไม่มีการเปล่ียนแปลงทุกคร้ังท่ี
ผูบ้ริโภคสั่งซ้ือ ผูป้ระกอบการควรมีการจดัการดา้นระบบสต๊อกสินคา้อาหารทะเลประเภทปูและกุง้ 
โดยติดต่อรับซ้ือจากแหล่งผลิตโดยตรง เช่น ฟาร์มปูมา้ ปูทะเล และฟาร์มกุง้ท่ีพร้อมจะส่งสินคา้ให้
ร้านไดต้ลอดเวลาในทุกฤดูกาล รวมไปถึงติดต่อรับซ้ือจากผูท่ี้ประกอบอาชีพจบัปูและกุง้จากแหล่ง
ธรรมชาติเพื่อให้มีสินคา้เพียงพอต่อความต้องการของผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการควรมีระบบการ
จดัการบ่อพกัปูและบ่อพกักุง้ก่อนจะน าไปประกอบอาหารให้อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสม เพื่อ
ไม่ใหส้ัตวเ์กิดความเครียดซ่ึงอาจส่งผลท าใหส้ัตวต์ายหรืออดอาหารหลายวนัก่อนท่ีสัตวจ์ะถูกน าไป
ประกอบอาหารซ่ึงถา้สัตวต์ายก่อนจะท าให้คุณภาพอาหารท่ีไดข้าดความสดใหม่ รสชาติไม่ดี หรือ
ถา้สัตวอ์ดอาหารอยูห่ลายวนัก่อนจะถูกน าไปประกอบอาหารก็จะท าให้เน้ือไม่แน่นขาดรสชาติท่ีดี
เช่นเดียวกนั นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรศึกษาถึงวธีิการท่ีจะรักษาคุณภาพความสดใหม่ของเน้ือปู
และเน้ือกุ้ง เช่น วิธีการน็อคน ้ าแข็ง ในกรณีท่ีไม่สามารถน าปูและกุ้งไปประกอบอาหารได้ใน
ระยะเวลาท่ีรวดเร็ว เพื่อใหเ้น้ือสัตวย์งัคงไวซ่ึ้งรสชาติท่ีดี มีคุณภาพเหมือนสดใหม่ 

2)   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านพนักงาน  จากการวิจยัท่ีพบว่า การท่ี
พนักงานให้บริการลูกคา้ด้วยความรวดเร็ว มีความตั้งใจในการให้บริการ และสามารถแก้ปัญหา
เฉพาะหน้าได้ดีมีความส าคัญมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีจึงควร
ฝึกอบรมพนกังานใหมี้ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัระบบงานของร้าน ท าการประเมินผลศกัยภาพการ
ท างานของพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ มีการมอบรางวลัตอบแทนเม่ือพนกังานสามารถท างานท่ีไดรั้บ
มอบหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีจะช่วยท าให้พนกังานมีขวญัก าลงัใจท่ีดี มีความ
กระตือรือร้นในการปฏิบติังานและมีความมุ่งมัน่ตั้งใจในการให้บริการ สามารถให้บริการผูบ้ริโภค
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ด้วยความรวดเร็ว และแก้ปัญหาเฉพาะหน้าให้กับผู ้บริโภคได้ในทันที การท่ีธุรกิจสามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการหรือขอ้เรียกร้องของผูบ้ริโภคจะช่วยให้รักษาความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

3)   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย จากการวิจยัท่ีพบว่า 
การจัดส่งสินค้าให้ถึงมือผู ้บริโภคอย่างตรงต่อเวลาเป็นส่ิงท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุด ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีจึงควรให้ความใส่ใจในเร่ืองของเวลาในการจดัส่ง 
ควรจดัพนกังานส่งสินคา้ท่ีมีความรู้เช่ียวชาญดา้นเส้นทางต่าง ๆ และมีความสามารถในการขบัข่ี
ยานพาหนะเพื่อท่ีพนกังานจะไดจ้ดัส่งสินคา้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็วและตรงเวลาท่ีสุด 

4)   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ  จากการวิจัยท่ีพบว่า  
การอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการร้านอาหาร
ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีจะตอ้งมีกระบวนการในการให้บริการในดา้นต่าง ๆ ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความประทบัใจและเกิดความภกัดีในร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีของตนเอง เช่น หากลูกคา้ไม่
ตอ้งการแกะปูรับประทานเองก็มีบริการแกะปูให้ลูกคา้โดยปราศจากค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม มีชอ้น ส้อม 
มีดพลาสติกแถมให้ในชุดอาหารเป็นการเผื่อไวใ้นกรณีท่ีลูกคา้สั่งซ้ือมารับประทานนอกสถานท่ี  
มีบริการทุบเปลือกปูเพื่อให้ลูกคา้แกะเปลือกปูได้ง่ายยิ่งข้ึน แถมเคร่ืองมือแกะปูไปในชุดอาหาร
ประเภทปู มีกล่องใส่อาหารท่ีสามารถน ากลบัมาใชไ้ดอี้กหรือน าเขา้เตาอบไมโครเวฟได ้เป็นตน้ 

5)   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ  จากการวิจัย 
ท่ีพบวา่ การท่ีเวบ็ไซตห์รือส่ือสังคมออนไลน์ของร้านอาหารมีความสวยงามสะดุดตา มีการโพสต์ภาพ
อาหารท่ีดูเสมือนของจริงพร้อมลงรายละเอียดท่ีลูกคา้จ าเป็นตอ้งทราบก่อนการตดัสินใจสั่งซ้ือเป็น
ส่ิงท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีควรตกแต่งเวบ็ไซตห์รือ
ส่ือสังคมออนไลน์ของร้านให้มีความสวยงามสะดุดตาผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการจดจ าในตรา
สินค้า และควรโพสต์ภาพของสินค้าท่ีดูเสมือนของจริง ซ่ึงจะจัดส่งให้ผูบ้ริโภค พร้อมกับลง
รายละเอียดในเร่ืองของปริมาณและราคาของสินค้าให้ผู ้บริโภค รับทราบก่อนอย่างชัดเจน 
นอกจากน้ีควรดูแลขอ้มูลในเวบ็ไซตห์รือส่ือสังคมออนไลน์ใหเ้ป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ 

6)   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา  จากการวิจัยท่ีพบว่า ความ
เหมาะสมและความคุม้ค่าของราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัคุณภาพและปริมาณของสินคา้ท่ีไดรั้บ เป็นส่ิง
ท่ีส าคญัมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีควรตั้งราคาใหมี้ความเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้และปริมาณของสินคา้ นอกจากน้ีควรจดัอาหารเป็นชุดพิเศษต่าง ๆ ท่ีมีอาหาร
ทะเลหลากหลายประเภทอยู่ในชุดเดียวกัน เช่น ชุดครอบครัว ชุดคู่รัก ชุดคนโสด ชุดประหยดั  
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ชุดสุดคุม้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคเลือกสั่งซ้ือชุดอาหารไดต้ามรูปแบบการใช้ชีวิตของตนเองและยงัท าให้
สินคา้ในสายตาผูบ้ริโภคดูมีราคาไม่สูงมากนกั เกิดความคุม้ค่าต่อผูบ้ริโภคไดม้ากกว่าการเลือกสั่ง
อาหารเองตามใจชอบ 

7)   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด จากการวิจยัท่ี
พบว่า การลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาล ฤดูกาล หรือในช่วงท่ีมียอดขายต ่า เป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด 
ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีควรลดราคาสินค้าในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น  
วนัปีใหม่ วนัสงกรานต์ วนัพ่อ วนัแม่ วนัหยุดนักขตัฤกษ์ เพื่อเพิ่มยอดขายให้มากยิ่งข้ึน หรือลด
ราคาสินค้าในช่วงฤดูกาล หรือในช่วงท่ีมียอดขายต ่าเพื่อสร้างรายได้ให้เพิ่มข้ึนในช่วงเวลาท่ี
ยอดขายตก นอกจากน้ีควรจดัรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจเพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจสั่งซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีเพิ่มมากข้ึนในช่วงเวลาดังกล่าว เช่น มีอาหารประเภทอ่ืน ๆ เป็น 
ของแถมเม่ือสั่งซ้ือ 

3.1.2  ผลจากการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคที่ส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวา่ ผูบ้ริโภคมกัสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีในวนัเสาร์ – อาทิตย ์
ช่วงเวลาประมาณ 17.01 – 19.00 น. เพื่อรับประทานเป็นอาหารม้ือเยน็ โดยรับทราบขอ้มูลจากส่ือ
สังคมออนไลน์ของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี นิยมสั่งซ้ือดว้ยการโทรศพัท์เขา้ไปสั่งอาหาร 
ส่วนใหญ่รับสินคา้ท่ีบา้น และช าระเงินดว้ยวิธีการจ่ายเงินปลายทางผ่านทางผูจ้ดัส่งสินคา้ ดงันั้น
ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีจึงควรท่ีจะจดัระบบการให้บริการให้สอดรับกับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

1)   ในช่วงวันหยุดเสาร์ – อาทิตย์ เวลา 17.01 – 19.00 น. ซ่ึงเป็นเวลาท่ี
ผูบ้ริโภคมีการสั่งซ้ือมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีควรจดัรายการส่งเสริม
การขายท่ีน่าสนใจเพื่อเพิ่มยอดการสั่งซ้ือในวนัและเวลาดงักล่าว รวมไปถึงควรมีระบบสต๊อกสินคา้
ท่ีเป็นอาหารทะเลเพื่อใหมี้สินคา้เพียงพอต่อการจดัจ าหน่าย 

2)   ปรับปรุงและพัฒนาข้อมูลของสินค้าและบริการต่าง ๆ ในส่ือสังคม
ออนไลน์ของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีใหมี้ความทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา 

3)   มีศูนย์บริการข้อมูลลูกค้า (Call Center) ท่ีมีประสิทธิภาพหรือมีโทรศพัท์
หลายคู่สายเพื่อรองรับการโทรศพัทเ์ขา้มาสั่งซ้ืออาหารของลูกคา้ นอกจากน้ีควรมีพนกังานของร้าน
มากเพียงพอท่ีจะคอยให้บริการลูกคา้ในด้านการรับรายการสินคา้ท่ีสั่งซ้ือ และอธิบายขอ้มูลของ
สินคา้รวมถึงบริการต่าง ๆ ใหลู้กคา้ท่ีมีขอ้สงสัยไดรั้บทราบ 
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4)    แม้ว่าการโทรศัพท์เข้ามาส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีจะเป็น
วิธีการท่ีลูกคา้นิยมใชม้ากท่ีสุดในการวิจยัคร้ังน้ี แต่ในอนาคตขา้งหนา้เม่ือเทคโนโลยีการส่ือสารมี
การพฒันาใหก้า้วหนา้มากยิง่ข้ึน อาจจะมีอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการส่ือสารประเภทอ่ืนท่ีมีความสะดวกต่อ
การใชง้านของลูกคา้มากกวา่การใชโ้ทรศพัทมื์อถือ ผูป้ระกอบการร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี
ควรเอาเทคโนโลยใีนการส่ือสารรูปแบบใหม่น้ีมาปรับใชใ้นธุรกิจเพื่อรองรับการสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

5)   ควรจัดท าระบบฐานข้อมูลลูกค้าทุกคร้ังท่ีลูกค้าติดต่อเข้ามาส่ังซ้ือ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ี ไม่วา่ลูกคา้จะติดต่อสั่งซ้ือเขา้มาในช่องทางการส่ือสารใดก็ตาม ควรเก็บ
ขอ้มูลรายละเอียดต่าง ๆ จากการสั่งซ้ือของลูกคา้ในแต่ละคร้ังเขา้ระบบ เพื่อประโยชน์ในการรับรู้
ทิศทางและแนวโนม้พฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ในการสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี รวม
ไปถึงจะเป็นประโยชน์ต่อการจดัการระบบงานต่าง ๆ ของธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

6)   พนักงานจัดส่งสินค้าควรรู้จักเส้นทางและถนนสายต่าง ๆ เป็นอย่างดี 
เพื่อใหก้ารจดัส่งสินคา้เป็นไปอยา่งรวดเร็วและตรงเวลา 

7)   พนักงานจัดส่งสินค้าควรจัดเตรียมเงินไว้ทอนให้แก่ลูกค้า ไม่วา่ลูกคา้จะ
ช าระเงินดว้ยธนบตัรใดก็ตาม พนกังานจดัส่งสินคา้จะตอ้งมีความพร้อมในเร่ืองเงินทอนเสมอ 

3.1.3  ผลการวิจัยสามารถน าไปประยุกต์ใช้กับการบริหารระบบงานในธุรกิจ
ร้านอาหารทะเลในจงัหวดัท่ีมีประชากรหนาแน่นได้ เช่น นครราชสีมา อุบลราชธานี ขอนแก่น 
เชียงใหม่ นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี ภูเก็ต อุดรธานี บุรีรัมย ์นครศรีธรรมราช ชลบุรี ศรีสะเกษ 
สงขลา เป็นตน้ 

3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

3.2.1 ควรท าการแจกแบบสอบถามในรูปแบบเอกสารแบบสอบถามทีเ่ป็นกระดาษ 
(Offline Questionnaire) เพื่อให้กลุ่มคนผูท่ี้ไม่ไดใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตแต่เคยสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงท่ีได้ร่วมตอบแบบสอบถามด้วย เน่ืองจากการวิจัยคร้ังน้ีได้ท าการเก็บข้อมูลจาก
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เพียงอย่างเดียว ผูต้อบแบบสอบถามจึงจ ากัดอยู่
เฉพาะกลุ่มเดียว คือ กลุ่มผูท่ี้ใชง้านอินเทอร์เน็ตไดอ้ยา่งเช่ียวชาญและคล่องแคล่ว  
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3.2.2 ควรท าการวิจัยอาหารแบบมีบริการจัดส่งถงึที่ประเภทอ่ืน ๆ ด้วย นอกจากน้ี
ควรท าการวิจยักลุ่มตวัอยา่งท่ีพกัอาศยัในพื้นท่ีจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีมีประชากรหนาแน่นเพิ่มเขา้ไปดว้ย 
เช่น นครราชสีมา อุบลราชธานี ขอนแก่น เชียงใหม่ นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี ภูเก็ต 
อุดรธานี บุรีรัมย ์นครศรีธรรมราช ชลบุรี ศรีสะเกษ สงขลา เพื่อท่ีจะไดท้ราบผลการวิจยัท่ีชดัเจน
ยิง่ข้ึนเม่ือรวมกลุ่มตวัอยา่งท่ีพกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัอ่ืน ๆ เขา้ไปดว้ยแลว้ เน่ืองจากการวจิยัคร้ังน้ีเป็น
การวิจยัเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยบริโภคอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ีมาก่อนและเป็นผูท่ี้พกัอาศยัอยู่
ในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น 

3.2.3 ควรวิจัยในเร่ืองค่าบริการในการจัดส่ง สินค้าด้วย  เพื่อจะได้ทราบว่า
ค่าบริการในการจดัส่งสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมการตลาด
หรือไม่ 

3.2.4 ควรเพิ่มเติมค าถามในแบบสอบถามให้เป็นค าถามปลายเปิด (Open Ended 
Question) เพื่อสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในมุมมองของผูบ้ริโภค ซ่ึง
จะเป็นขอ้มูลเพิ่มเติมท่ีเป็นประโยชนส์ าหรับการวจิยั 

3.2.5 ควรท าการศึกษาปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ที่อาจมีความสัมพันธ์หรือส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่  เพื่อท่ีผลการวิจยัจะเกิดประโยชน์ในวงกวา้งและ
สามารถน าไปใช้กบัธุรกิจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีไดก้ าหนดท า
การวิจยัเฉพาะปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมการตลาดซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี  
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ภาคผนวก ก 
ผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
  
ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปทดลองใช้กบักลุ่มประชากรท่ีมีลกัษณะใกล้เคียงกับกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีจะท าการวิจยัจ  านวน 30 คน และท าการวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ดว้ยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ 
ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

  
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.944 38 

 

มากกวา่ 0.7 
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1.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลติภัณฑ์ 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.796 5 

 
มากกวา่ 0.7 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance if Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation Cronbach's Alpha if Item Deleted 

ผลิตภณัฑ1์ 18.03 4.792 .621 .745 

ผลิตภณัฑ2์ 17.93 5.099 .717 .734 

ผลิตภณัฑ3์ 18.47 4.464 .445 .823 

ผลิตภณัฑ4์ 18.17 4.971 .533 .771 

ผลิตภณัฑ5์ 18.07 4.409 .699 .717 
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2.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.717 4 

 
มากกวา่ 0.7 
 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item Deleted Scale Variance if Item Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation Cronbach's Alpha if Item Deleted 

ราคา1 13.33 3.057 .593 .633 

ราคา2 13.87 2.257 .467 .713 

ราคา3 13.43 2.806 .516 .649 

ราคา4 13.57 2.737 .535 .638 
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3.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.884 6 

 
มากกวา่ 0.7 
 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item Deleted 

Scale Variance if Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation Cronbach's Alpha if Item Deleted 

การจดั1 19.90 15.955 .871 .832 

การจดั2 20.03 16.033 .843 .837 

การจดั3 19.67 19.747 .651 .872 

การจดั4 19.47 24.189 .129 .925 

การจดั5 20.27 14.823 .857 .835 

การจดั6 20.00 17.379 .794 .847 
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4.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.896 10 

 
มากกวา่ 0.7 
 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item Deleted Scale Variance if Item Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation Cronbach's Alpha if Item Deleted 

ส่งเสริม1 36.47 41.637 .549 .891 

ส่งเสริม2 36.70 35.045 .818 .872 

ส่งเสริม3 36.83 35.523 .763 .876 

ส่งเสริม4 36.47 39.568 .687 .883 

ส่งเสริม5 36.27 45.168 .246 .905 

ส่งเสริม6 37.07 33.306 .818 .873 

ส่งเสริม7 36.80 37.269 .728 .879 

ส่งเสริม8 36.23 42.944 .433 .897 

ส่งเสริม9 36.30 41.459 .565 .890 

ส่งเสริม10 36.87 38.189 .749 .878 
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5.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านพนักงาน 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.728 5 

 
มากกวา่ 0.7 
 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item Deleted 

Scale Variance if Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation Cronbach's Alpha if Item Deleted 

พนกังาน1 16.80 5.062 .588 .644 

พนกังาน2 16.57 5.289 .549 .661 

พนกังาน3 16.63 4.999 .606 .636 

พนกังาน4 17.20 4.303 .651 .608 

พนกังาน5 16.80 6.510 .121 .811 
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6.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.751 3 

 
มากกวา่ 0.7 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if Item 

Deleted Scale Variance if Item Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation Cronbach's Alpha if Item Deleted 

ลกัษณะ1 8.97 1.275 .751 .476 

ลกัษณะ2 9.07 .961 .632 .660 

ลกัษณะ3 8.83 1.868 .456 .802 
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7.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.754 5 

 
มากกวา่ 0.7 
 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item Deleted Scale Variance if Item Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation Cronbach's Alpha if Item Deleted 

กระบวนการ1 17.43 3.978 .590 .687 

กระบวนการ2 17.77 4.185 .225 .858 

กระบวนการ3 17.57 4.461 .463 .730 

กระบวนการ4 17.50 3.362 .817 .594 

กระบวนการ5 17.47 3.913 .716 .652 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 
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 เลขท่ีแบบสอบถาม 

 

ค ำถำมคดัแยก 

 

1. ท่านพกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
                         ใช่ (ไปตอบขอ้ 2)      ไม่ใช่ (ยติุการตอบแบบสอบถาม) 

2. ท่านเคยสั่งซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 

     เคย      ไม่เคย (ยติุการตอบแบบสอบถาม) 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

 
 

 
แบบสอบถาม 

  
 แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเก็บขอ้มูลน าไปประกอบการวจิยัซ่ึงใชใ้นการท าวิทยานิพนธ์
ของนักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาวิทยาการจัดการ แขนงวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยสุโขทัย 
ธรรมาธิราช ขอ้มูลท่ีได้รับจากท่านจะน าไปใช้ประโยชน์ในการวิจยัด้านวิชาการเท่านั้น ผูว้ิจยั 
จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ตามความเป็นจริงท่ีตรงกบั
ความคิดเห็นของท่านให้มากท่ีสุด โดยค าตอบของท่านในแบบสอบถามทั้งหมดน้ี ถือเป็นความลบั 
ซ่ึงจะน าเสนอผลของการวิจยัในภาพรวมเท่านั้น และจะไม่เกิดผลกระทบต่อท่านแต่ประการใด 
ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงท่ีไดเ้สียสละเวลาให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม 
มา ณ โอกาสน้ี 
ค าช้ีแจง   
แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 
 ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
 ส่วนท่ี 3 : ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหาร
ทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
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ส่วนที ่1: ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง  กรุณากาเคร่ืองหมาย  ลงใน     หน้าค าตอบที่ตรงกับความเป็นจริงของตัวท่าน 
 มากทีสุ่ด  
 
1. เพศ 
     (1) ชาย      (2) หญิง 
 
2. อายุ 
    (1) ต ่ากวา่ 20 ปี     (2) 20 – 30 ปี     (3) 31 – 40 ปี 
    (4) 41 – 50 ปี     (5) 51 – 60 ปี     (6) 61 ปีข้ึนไป
  
3. สถานภาพ 
    (1) โสด      (2) สมรส/อยูด่ว้ยกนั    (3) หยา่/หมา้ย 
 
4. จ านวนสมาชิกในครอบครัวทีอ่าศัยอยู่ด้วยกัน (รวมตัวของท่านเองด้วย) 
    (1) 1 คน      (2) 2 คน      (3) 3 คน 
    (4) 4 คน      (5) 5 คน      (6) 6 คนข้ึนไป 
 
5. ระดับวุฒิการศึกษาสูงสุด 
    (1) ประถมศึกษา      (2) มธัยมศึกษาตอนตน้ 
    (3) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.    (4) อนุปริญญา/ปวท./ปวส. 
    (5) ปริญญาตรี      (6) ปริญญาโท 
    (7) ปริญญาเอก 
 
6. อาชีพปัจจุบัน 
    (1) นกัเรียน/นกัศึกษา     (2) ขา้ราชการ   
    (3) พนกังานรัฐวสิาหกิจ     (4) พนกังานบริษทัเอกชน  
    (5) ประกอบธุรกิจส่วนตวั     (6) พอ่บา้น/แม่บา้น 
    (7) รับจา้งทัว่ไป      (8) ไม่ประกอบอาชีพ  
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7. รายได้ต่อเดือน 
    (1) ต ่ากวา่ 15,000 บาท     (2) 15,000 – 25,000 บาท 
    (3) 25,001 – 35,000 บาท     (4) 35,001 – 45,000 บาท 
    (5) มากกวา่ 45,000 บาทข้ึนไป 
  

ส่วนที ่2: ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที ่

ค าช้ีแจง  กรุณากาเคร่ืองหมาย  ลงใน     หน้าค าตอบที่ตรงกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเล 
 แบบจัดส่งถึงที่ของท่าน หากข้อใดตัวเลือกของค าตอบไม่ครอบคลุมตัวของท่าน ขอความกรุณา 
 เขียนระบุข้อมูลของท่านเพิม่เติมลงไปด้วย 
 
1. ปัจจุบันท่านส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีจ่ากร้านใดมากทีสุ่ด  
   (1) เจคิว ปูมา้น่ึง เดลิเวอร่ี      (2) ยกยอ เดลิเวอร่ี แอนด ์คาร์เตอร์ร่ิง 
   (3) ล็อบสเตอร์ แก๊งสเตอร์      (4) มา้น ้า ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี  
   (5) แครบ เชฟ เดลิเวอร่ี บาย เจเ๊กียว ปูมา้น่ึง    (6) มหาชน ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี 
   (7) ซีฟู้ ด อร่อย เดลิเวอร่ี      (8) กินปู แครบ เดล่ี ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี 
   (9) พุงกาง ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี      (10) ปูติดปีก เอก็ซ์ ไนทีนส์ อปั  
   (11) ซีฟู้ ด เอก็ซ์เพรส      (12) กปัตนั ชริม กุง้แม่น ้า เดลิเวอร่ี 
   (13) เฮียยทุธ ปูทะเลน่ึง เดลิเวอร่ี     (14) รุ่งตาปี ซีฟู้ ด เดลิเวอร่ี 
   (15) อาหารทะเลนายด่าง เดลิเวอร่ี     (16) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………… 
 
2. ประเภทของอาหารทะเลทีท่่านส่ังซ้ือมากทีสุ่ด 
   (1) ปู         (2) กุง้    
   (3) ปลา        (4) กั้ง      
   (5) ปลาหมึก       (6) หอย   
  
3. อาหารประเภทอืน่ ๆ ที่ท่านส่ังซ้ือพร้อมกบัอาหารทะเล (เลอืกได้มากกว่า 1 ค าตอบ) 
   (1) อาหารทานเล่น/อาหารวา่ง     (2) อาหารจานเดียว 
   (3) กบัขา้วปรุงส าเร็จ      (4) ขนมหวาน 
   (5) ไอศกรีม       (6) เคร่ืองด่ืม 
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4. วตัถุประสงค์ในการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ 
   (1) ซ้ือเพื่อรับประทานเองคนเดียว 
   (2) ซ้ือเพื่อมอบใหผู้อ่ื้นรับประทาน   
   (3) ซ้ือเพื่อรับประทานพร้อมกบัผูอ่ื้น เช่น ครอบครัว ญาติ เพื่อน คนรัก เพื่อนร่วมงาน  
 
5. เหตุผลที่ท าให้ท่านส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่  
   (1) การจราจรติดขดั      (2) ท่ีร้านอาหารทะเลไมมี่สถานท่ีจอดรถ/จอดรถยาก 
   (3) ฝนตก/อากาศร้อนจดั/น ้าท่วม    (4) อาหารทะเลมีความสดใหม่ 
   (5) มีการสะสมแตม้      (6) มีโปรโมชัน่เฉพาะสั่งออนไลน์ 
   (7) ประหยดัค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ    (8) มีความสะดวกรวดเร็วในการสั่งซ้ือและบริการ 
   (9) ช่ือเสียงของร้าน      (10) สามารถโทรสั่งไดง่้าย 
   (11) ความรวดเร็วในการจดัส่ง    (12) รายการส่งเสริมการขาย 
   (13) ไดรั้บการบริการดี     (14) ราคาสินคา้ถูกกวา่เดินทางไปกินท่ีร้านอาหารทะเล 
   (15) รสชาติและคุณภาพของอาหารดี    (16) ไม่ตอ้งการเดินทางออกนอกบา้น 
   (17) อยากทดลองดู      (18) เป็นอาหารท่ีช่ืนชอบอยูแ่ลว้ 
   (19) ไม่มีเวลาในการประกอบอาหาร    (20) ตามเพื่อน/ค่านิยม 
   (21) ตามเทศกาล      (22) สามารถผอ่นช าระไดเ้ม่ือมียอดซ้ือสูง 
 
6. ใครเป็นผู้มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีข่องท่านมากทีสุ่ด 
   (1) ตวัของท่านเอง      (2) บิดา/มารดา    
   (3) สามี/ภรรยา/คนรัก     (4) บุตร/ธิดา   
   (5) เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน     (6) ญาติ/พี่นอ้ง 
 
7. ท่านตัดสินใจส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีเ่น่ืองในโอกาสใด 
   (1) พบปะสังสรรค ์      (2) งานเล้ียงฉลองเน่ืองในโอกาสส าคญั  
   (3) เล้ียงรับรองแขก/ลูกคา้/เพื่อน/ญาติ    (4) เม่ืออยากรับประทาน  
   (5) รับประทานเป็นปกติอยูแ่ลว้    (6) ช่วงเวลาท่ีมีการส่งเสริมการขาย 
   (7) เม่ือมีผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ  
   
  



124 
 
8. ส่วนใหญ่ท่านมักจะส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีใ่นลกัษณะเป็นอาหารมือ้ใดของวนั 
   (1) อาหารม้ือเชา้       (2) อาหารม้ือกลางวนั  
   (3) อาหารม้ือเยน็       (4) อาหารวา่ง 
 
9. ท่านส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีใ่นวนัใดบ่อยทีสุ่ด 
   (1) วนัจนัทร์ – ศุกร์     (2) วนัเสาร์ – อาทิตย ์    (3) วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
   (4) วนัพิเศษต่าง ๆ เช่น วนัเกิด วนัเล้ียงตอ้นรับ วนัเล้ียงส่ง วนัครบรอบแต่งงาน เป็นตน้ 
 

10. ท่านเลอืกส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีใ่นช่วงเวลาใดบ่อยทีสุ่ด 
   (1) 9.00 – 11.00 น.     (2) 11.01 – 13.00 น.    (3) 13.01 – 15.00 น. 
   (4) 15.01 – 17.00 น.    (5) 17.01 – 19.00 น.    (6) หลงัเวลา 19.00 น. 
 

11. แหล่งที่ท่านทราบข้อมูลเกีย่วกบัร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่  
   (1) เวบ็ไซตค์น้หา (Search Engines)  เช่น google, bing, yahoo เป็นตน้  
   (2) เวบ็ไซตโ์ดยตรงของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
   (3) ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี  
   เช่น Facebook    Fanpage, Instagram, Line@ เป็นตน้ 
   (4) โฆษณาบน Facebook 
   (5) การแชร์ของเพื่อนบน Facebook 
   (6) มีผูแ้นะน าใหท้่านรู้จกัอาหารทะเลแบบจดัส่งถึงท่ี 
   (7) โทรทศัน์ 
   (8) วทิยุ 
   (9) นิตยสาร 
   (10) หนงัสือพิมพ ์
   (11) โปสเตอร์/แผน่พบั/ใบปลิว 
   (12) กล่องอาหารท่ีอยูท่า้ยรถมอเตอร์ไซคส่์งอาหารแบบจดัส่งถึงท่ี 
 

12. ท่านส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีด้่วยวธีิการใด 
   (1) สั่งทางโทรศพัท ์       (2) สั่งทาง line@   
   (3) สั่งทาง Facebook Messenger     (4) สั่งผา่นแอปพลิเคชนั Shopee 
   (5) สั่งผา่นแอปพลิเคชนั K PLUS     (6) อ่ืน ๆ  (โปรดระบุ)........................................... 
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13. สถานทีท่ีใ่ห้จัดส่งสินค้าส่วนใหญ่ของท่านคือทีใ่ด 
   (1) บา้น        (2) สถานท่ีนดัพบปะสังสรรค ์  
   (3) ท่ีท างาน       (4) สถานศึกษา  
  
14. ในระยะเวลา 1 ปี ท่านส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีก่ีค่ร้ัง 
   (1) 1 – 3 คร้ัง       (2) 4 – 6 คร้ัง   
   (3) 7 – 9 คร้ัง       (4) 10 – 12 คร้ัง   
   (5) 13 – 15 คร้ัง           (6) มากกวา่ 16 คร้ังข้ึนไป 
 
15. ในการส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีแ่ต่ละคร้ัง ท่านเสียค่าใช้จ่ายประมาณเท่าไร  
   (1) ต ่ากวา่ 500 บาท     (2) 501 – 1,500 บาท    (3) 1,501 – 2,500 บาท 
   (4) 2,501 – 3,500 บาท    (5) 3,501 – 4,500 บาท        (6) มากกวา่ 4,500 บาท 
 
16. ท่านส่ังอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงทีผ่่านอุปกรณ์ใด  
   (1) คอมพิวเตอร์แบบตั้งโตะ๊      (2) โนต้บุค๊คอมพิวเตอร์ 
   (3) แทบ็เล็ต       (4) โทรศพัทมื์อถือ 
 
17. ท่านช าระเงินในการส่ังซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่รูปแบบใด 
   (1) ช าระเงินปลายทางผา่นทางผูจ้ดัส่งสินคา้    (2) บตัรเครดิต/บตัรเดบิต 
   (3) โอนเงินผา่นธนาคาร    (4) ช าระผา่น Mobile Banking 
   (5) ช าระเงินผา่น ATM    (6) ช าระบิลผา่นเคาน์เตอร์เซอร์วสิ 
   (7) โอนเงินโดยผา่นระบบช าระเงิน เช่น Paysabuy, PayPal, mPay 
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ส่วนที ่3: ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจ
 อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที ่
ค าช้ีแจง  

1.  กรุณากาเคร่ืองหมาย  หน้าระดับความส าคัญทีต่รงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีสุ่ด 
2.  ความหมายของระดับความส าคัญ 
 มีความส าคัญน้อยทีสุ่ด  หมายถึง   คะแนน 1 
 มีความส าคัญน้อย   หมายถึง   คะแนน 2 
 มีความส าคัญปานกลาง  หมายถึง   คะแนน 3 
 มีความส าคัญมาก   หมายถึง   คะแนน 4 
 มีความส าคัญมากทีสุ่ด  หมายถึง   คะแนน 5 
 
 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

1 2 3 4 5 
1. ปัจจัยทางด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.1 ความสดใหม่ของอาหารทะเล รสชาติของน ้าจ้ิม และ 
วตัถุดิบท่ีใชใ้นการประกอบอาหาร 

     

1.2 รสชาติของอาหารมีความอร่อยอยา่งเสมอตน้เสมอปลาย      
1.3 มีความหลากหลายของเมนูอาหารใหลู้กคา้เลือกสั่ง      
1.4 ลกัษณะความเรียบร้อยของสินคา้ท่ีไดรั้บเม่ือส่งถึงมือลูกคา้
รูปลกัษณ์ของอาหารยงัคงมีความสวยงามน่ารับประทาน  
มีการใหเ้คร่ืองปรุง เช่น น ้าจ้ิม ซอส มาอยา่งเพียงพอต่อ 
ปริมาณอาหารท่ีสั่ง 

     

1.5 การรับประกนัคุณภาพของสินคา้ เช่น การยนิดีเปล่ียนสินคา้
ใหลู้กคา้เม่ือคุณภาพสินคา้มีความบกพร่อง, การคืนเงิน 
หากผูข้ายผดิขอ้ตกลงหรือมีการโฆษณาสินคา้เกินจริง เป็นตน้ 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

1 2 3 4 5 
2. ปัจจัยทางด้านราคา (Price) 
2.1 ความเหมาะสมและความคุม้ค่าของราคาสินคา้เม่ือเทียบกบั
คุณภาพและปริมาณของสินคา้ท่ีไดรั้บ 

     

2.2 การยอมใหซ้ื้อสินคา้แบบผอ่นช าระได ้กรณีท่ีมียอดสั่งซ้ือ 
ในราคาท่ีสูงมากพอสมควร เช่น ลูกคา้ซ้ือ 3,000 บาทข้ึนไป 
ก็สามารถกินอาหารทะเลแบบเงินผอ่นได ้

     

2.3 มีการใหส่้วนลดกบัลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่า      
2.4 การใหส่้วนลดพิเศษเม่ือลูกคา้ช าระดว้ยเงินสด  
ไม่เรียกค่าธรรมเนียมเพิ่มหากใชบ้ตัรเครดิต 

     

3. ปัจจัยทางด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
3.1 การมีหลายช่องทางใหลู้กคา้ไดเ้ลือกสั่งซ้ือสินคา้ เช่น 
โทรศพัท,์ ส่งขอ้ความทาง Facebook Messenger,  
ส่งขอ้ความทาง Line@ เป็นตน้ 

     

3.2 การมีบริการจดัส่งไดค้รอบคลุมพื้นท่ีทุกเขตของ
กรุงเทพมหานครและจดัส่งสินคา้ใหถึ้งมือลูกคา้ 
ดว้ยความรวดเร็วท่ีสุด 

     

3.3 การเปิดใหมี้บริการสั่งซ้ือและส่งอาหารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
ในช่วงวนัหยดุนกัขตัฤกษแ์ละวนัหยดุเทศกาลต่าง ๆ  
เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต ์วนัพอ่ วนัแม่  
วนัคริสตม์าส เป็นตน้ 

     

3.4 ความตรงต่อเวลาในการบริการจดัส่งสินคา้      
3.5 ลูกคา้สามารถจ่ายเงินตามวธีิท่ีตนเองสะดวก มีหลากหลาย
ช่องทางในการช าระเงิน เช่น จ่ายเงินปลายทาง, บตัรเครดิต/ 
บตัรเดบิต, โอนเงินผา่นธนาคาร, โอนเงินโดยผา่นระบบ 
ช าระเงินต่าง ๆ, ช าระเงินผา่น ATM, ช าระบิลผา่นเคาน์เตอร์
เซอร์วสิ, ช าระผา่น Mobile Banking เป็นตน้  

     

3.6 การส่งค าสั่งซ้ือทางโทรศพัท ์เวบ็ไซต ์หรือส่ือสังสังคม
ออนไลน์สามารถกระท าไดโ้ดยง่าย ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

1 2 3 4 5 

4. ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น ใบปลิว, แผน่พบั,  
ป้ายคทัเอาทก์ลางแจง้, โทรทศัน์, วทิย,ุ นิตยสาร, หนงัสือพิมพ,์ 
กล่องอาหารท่ีอยูท่า้ยรถมอเตอร์ไซคส่์งอาหาร, ส่ือออนไลน์ 
ต่าง ๆ เป็นตน้ 

     

4.2 การมอบของแถมไปพร้อมกบัอาหารท่ีสั่ง เช่น  
ขนมหวานเป็นตน้ 

     

4.3 การน าเสนอสินคา้ตวัใหม่ โดยแถมไปพร้อมกบั 
อาหารทะเลท่ีสั่งซ้ือ 

     

4.4 การมอบคูปองส่วนลดส าหรับการสั่งซ้ือในคร้ังต่อไป      
4.5 ท าการประชาสัมพนัธ์ร้าน โดยโพสตแ์นะน าสินคา้ต่าง ๆ  
ของร้านในส่ือสังคมออนไลน์หรือเวบ็ไซตข์องร้าน 
อยา่งสม ่าเสมอ 

     

4.6 การใหลู้กคา้ไดเ้ขา้ร่วมลุน้กิจกรรมชิงโชค เช่น ไปเท่ียว 
ในประเทศหรือต่างประเทศ เม่ือสั่งซ้ือสินคา้มูลค่าตั้งแต่  
3,000 บาทข้ึนไป 

     

4.7 การสะสมยอดซ้ือหรือแสตมป์เพื่อแลกซ้ือสินคา้หรือ 
ของสมนาคุณ 

     

4.8 การลดราคาสินคา้ในช่วงเทศกาล ฤดูกาล หรือ 
ในช่วงท่ีมียอดขายต ่า 

     

4.9 การเปิดโอกาสใหลู้กคา้สมคัรเป็นสมาชิก เพื่อใหไ้ดรั้บ
ส่วนลดและรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ 

     

4.10 การประชาสัมพนัธ์ร้านโดยการแจกแผน่พบัตามบา้น      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

1 2 3 4 5 
5. ปัจจัยทางด้านพนักงาน (People) 
5.1 พนกังานของร้านมีความรู้ความสามารถในการท างาน 
เป็นอยา่งดี 

     

5.2 พนกังานรับค าสั่งซ้ือมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้และ
โปรโมชัน่ต่าง ๆ ของร้าน สามารถใหค้  าแนะน าหรือตอบค าถาม
เก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ชดัเจน เขา้ใจไดง่้าย 

     

5.3 พนกังานใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว มีความตั้งใจ 
ในการใหบ้ริการ และสามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ 

     

5.4 พนกังานรับค าสั่งซ้ือท าการแจง้ทวนรายการสินคา้ท่ีถูกสั่งซ้ือ 
รวมถึงราคาสินคา้ทั้งหมดให้ลูกคา้ทราบอยา่งชดัเจนอีกคร้ัง 
ก่อนท าการยนืยนัค าสั่งซ้ือ 

     

5.5 พนกังานจดัส่งสินคา้ให้บริการดว้ยความสุภาพอ่อนนอ้ม 
บุคลิกภาพน่าเช่ือถือ เคร่ืองแต่งกายมีความสะอาดเรียบร้อย 

     

6. ปัจจัยทางด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
6.1 การท่ีร้านมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ภาพลกัษณ์ของร้าน 
ดูดีน่าเช่ือถือ 

     

6.2 ช่ือของร้านหรือสัญลกัษณ์ของร้านสามารถจดจ าไดง่้าย  
มีความโดดเด่นสะดุดตา 

     

6.3 เวบ็ไซตห์รือส่ือสังคมออนไลน์ของร้านอาหารมีความสวยงาม
สะดุดตา มีการโพสตภ์าพอาหารท่ีดูเสมือนของจริง พร้อมลง
รายละเอียดท่ีลูกคา้จ าเป็นตอ้งทราบก่อนการตดัสินใจสั่งซ้ือ 

     

7. ปัจจัยทางด้านกระบวนการ (Process) 
7.1 การเปิดโอกาสใหลู้กคา้ไดร้้องเรียนขอ้บกพร่องของสินคา้      
7.2 การทกัทายและตอ้นรับลูกคา้เม่ือลูกคา้ติดต่อสั่งซ้ืออาหาร      
7.3 การน าเทคโนโลยใีหม่ ๆ มาคอยใหบ้ริการลูกคา้      
7.4 การอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ      
7.5 การสามารถตรวจสอบความคืบหนา้ของการสั่งซ้ือได ้      

 

ผู้วจัิยขอขอบพระคุณท่านที่สละเวลาให้ความกรุณาตอบแบบสอบถามฉบับนีเ้ป็นอย่างยิง่ 
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