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บทคดัย่อ 

การวิจัยครัง้นี้มีวตัถุประสงค์ เพื่อท าการศึกษา 1) ปัจจัยส่วนบุคคล ที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ ของผูบ้รโิภคในพื้นที่กรุงเทพฯ และปรมิณฑล 2) . 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ ของ
ผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพฯ และปรมิณฑล ผลการวจิยัพบวา่ 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ 
แตกต่างกนั พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มผีลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรีไ่ม่แตกต่างกนั ส าหรบัผูใ้ชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเด
ลเิวอรี่ที่มเีพศ อายุ สถานภาพ อาชพี และรายได้แตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่
อาหารแบบเดลเิวอรีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

2. . ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลิ
เวอรี่ พบว่า . ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้าน
ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี ่อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจ, อาหารแบบเดลเิวอรี่ 
 
 



ABSTRACT 
The objectives of this research were to study 1)  personal factors that affect the 

decision to use the food delivery service of consumers in Bangkok and surrounding areas, 
and 2) marketing components that affect the decision to use the food delivery service of 
consumers in Bangkok and surrounding areas.  The results of the research were as 
follows: 

1.  Different personal factors affects the decision to use the food delivery service 
differently was found that the delivery service users with different educational levels had 
no different effect on the decision to use the delivery service.  For food delivery service 
users with different gender, age, status, occupation, and income affects the decision to 
use the food delivery service differently. statistically significant at the 0.05 level 

2. Marketing components affects the decision to use the food delivery service was 
found that the factors of marketing components, price, distribution channel, promotion, 
personnel, physical and process influence the decision to use food delivery service 
statistically significant at the 0.05 level. 

 
Keyword: Marketing Mix Factors, Decision, Food Delivery 
 
บทน า 

จากสถานการณ์การแพร่ระบาดโรคโควดิ-19 ที่ส่งผลกระทบกระทบเป็นวงกวา้ง ท าให้
รูปแบบการใช้ชีวติต้องเปลี่ยนไป ทัง้จากมาตรการของภาครฐั ที่ออกประกาศเพื่อควบคุม
สถานการณ์ กระชบัพืน้ทีจ่ ากดัวงของการแพร่ระบาด โดยการออกประกาศค าสัง่ปิดกจิการ หรอื
กิจกรรมบางประเภท ที่สุ่มเสี่ยงต่อการแพร่กระจายเชื้อ โดยเฉพาะธุรกจิร้านอาหาร ที่ได้รบั
ผลกระทบหนักไม่แพ้กนั เพราะที่ช่วงที่การแพร่ระบาดขยายวงกวา้ง ร้านอาหารถูกค าสัง่ปิด
พื้นที่ ห้ามนัง่รบัประทานในร้าน อนุญาตให้ร้านเปิดขายแบบซื้อกลบับ้านเท่านัน้ ประกอบกบั
ผูบ้รโิภคจ านวนไม่น้อยมคีวามกงัวลถงึความเสีย่งในการตดิเชือ้โควดิ-19  หากต้องออกมาซื้อ
อาหารนอกบ้าน จงึหนัมาใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ (Food Delivery) ผ่านแอพพลเิคชัน่
ต่าง ๆ จนธุรกจิประเภทนี้เตบิโตขึน้อย่างชดัเจน 

จะเหน็ไดช้ดัเจนจากการน าเสนอของสื่อมวลชน ในชว่งการแพร่ระบาดของโรคโควดิ 19 
ระลอกแรก มภีาพข่าวของคนตกงานจากสาขาอาชพีที่ได้รบัผลกระทบ อาท ินักบนิ นักแสดง 
นายแบบ ต่างหนัมาประกอบอาชพีพนกังานส่งอาหารของแอพพลเิคชัน่ต่าง ๆ จนปัจจุบนัตาม
ทอ้งถนนจะเหน็พนกังานเหล่านี้วิง่ส่งอาหารกนัเป็นระวงิ ขณะเดยีวกนัผูป้ระกอบการรา้นอาหาร 
ต่างพากนัเขา้ร่วมเป็นรา้นคา้ในแอพพลเิคชัน่สัง่อาหารแบบเดลเิวอรี ่เพราะเป็นชอ่งทางส าคญัที่
ท าใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึรา้นคา้ไดอ้ย่างสะดวก จากขอ้มูลผูใ้หบ้รกิารแพลตฟอรม์ออนไลน์ พบวา่ มี



จ านวนร้านอาหารขนาดเล็ก-กลาง สมคัรเข้าร่วมกบัแพลตฟอร์มจดัส่งอาหาร ไม่น้อยกว่า 
20,000 ร้านต่อสปัดาห์ ส่งผลให้ในช่วงครึ่งแรกของปี 2563 จ านวนครัง้ของการจดัส่งอาหารไป
ยงัทีพ่กั เตบิโตสูงถงึประมาณรอ้ยละ 150 เมื่อเทยีบกบัชว่งเวลาเดยีวกนัของปีก่อน 

องค์ประกอบส าคญั เกดิจากความต้องการซื้อ (Demand) ของผูบ้รโิภคที่เพิม่ขึน้ ท าให้
มจี านวนผูใ้ห้บรกิารแพลตฟอร์มออนไลน์จดัส่งอาหารแบบเดลเิวอรี่ เขา้สู่ตลาดเพิม่ขึน้ตามไป
ด้วย ส่งผลให้ธุรกรรมในตลาดเตบิโตเร่งขึน้อย่างต่อเนื่อง และมกีารแข่งขนัสูง จนผูใ้ห้บรกิาร
แอพพลิเคชัน่จัดส่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ ต้องท าการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อดึงดูดให้
ผูบ้รโิภคเลอืกใชบ้รกิาร รวมถงึการเพิม่ประสทิธภิาพการท างานของแอพพลเิคชัน่ ใหส้ามารถใช้
งานไดง้่าย มคีวามสะดวกในการเปรยีบเทยีบราคา เพิม่ชอ่งทางการช าระเงนิ ทีต่อบโจทยค์วาม
ตอ้งการของลูกคา้ ไม่ใหเ้ปลีย่นไปใชบ้รกิารของคู่แขง่  
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล ที่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ 
ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพฯ และปรมิณฑล 

2. เพื่อศกึษาปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหาร
แบบเดลเิวอรี ่ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพฯ และปรมิณฑล 
 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ 
แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี ่
 
ขอบเขตการวิจยั 

การวจิยัเรื่องการตดัสินใจเลือกใช้บริการแอปพลิเคชนัสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ ของ
ผูบ้รโิภคในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร โดยใชแ้นวคดิเชงิทฤษฎ ีส่วนประสมทางการตลาด (7P) ของ 
Philip Kotler (2016)  

ประชากรที่ใชศ้กึษาในครัง้นี้คอืประชากรทีพ่กัอาศยั และท างาน ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใช้เวลาในการท า วจิยั เป็นเวลา 2 เดือน ช่วงเวลาเดอืน 
มถิุนายน ถงึเดอืน กรกฎาคม พ.ศ. 2564 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. ไดท้ราบถงึปัจจยัส่วนบุคคล มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ 

2. ได้ทราบถงึส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบ 
เดลเิวอรี ่ 



3. ได้ทราบถงึสิง่กระตุ้นภายนอก การตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสัง่อาหาร
แบบเดลเิวอรี ่

4.  สามารถใชข้อ้มูลจากการวจิยั เป็นแนวทาง ท าการวางแผนการตลาดและส่งเสริม
การขาย  
 
กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

 
 

 
 

ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคดิการวจิยั 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

ปรมะ สตะเวทนิ (2546) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะเฉพาะตวั
ของ แต่ละบุคคล เชน่ อายุ และเพศ  

สุขมุาภรณ์ ปานมาก (2560) ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นปัจจยัทีส่ าคญัทีส่่งผลต่อ
การตดัสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ต่างกันอาจมี
แรงจูงใจหรอืการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ต่างกนั ดงัรายละเอยีดต่อไปนี้  

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชพี 
4. รายได ้
5. สถานภาพ 

ส่วนประสมทางการตลาด ( 7 Ps ) 
1. ผลติภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ชอ่งทางจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสรมิการตลาด 
5. พนกังาน 
6. กระบวนการใหบ้รกิาร 
7. ลกัษณะทางกายภาพ 
 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการแอป
พลิเคชนั อาหารแบบจดัส่ง 

 
1. การกระตุน้หรอืการรบัรูถ้งึความ
ตอ้งการ 
2. การแสวงหาขอ้มูล 
3. การประเมนิทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซื้อ 
5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 



1. เพศ  
นักวชิาการด้านการตลาดหลายท่านได้อธิบายถึงความสมัพนัธ์ระหว่างเพศและการ 

ตดัสินใจซื้อของผู้บริโภคว่า เพศเป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อ
สนิคา้ของ ผูบ้รโิภค (Arif, 2017; Kumar, 2013; Sharma, 2015) เพศทีต่่างกนัมผีลต่อแรงจูงใจ
ในการซื้อสนิคา้ ทีแ่ตกต่างกนั โดยเพศหญงิมแีนวโน้มในการซื้อสนิคา้ตามแรงจูงใจมากกวา่เพศ
ชาย (Činjarević, 2010; Harwani & Kanade, 2017) นอกจากนี้เพศหญิงมีความแตกต่างกนั
กบัเพศชายในเรื่องของ ความรู้ ทศันคติ และพฤติกรรมการซื้อสินค้า โดยมีแนวโน้มที่จะซื้อ
อาหารทีม่ปีระโยชน์มากกวา่เพศ ชาย (Kassim, Ong, Peng & Singh, 2014)  

2. อายุ  
อายุเป็นตัวก าหนดการตัดสินใจและวุฒิภาวะในการใช้ชีวิต ความรู้สึกนึกคิดและ

พฤตกิรรม โดยผูท้ี่มอีายุน้อยจะใชอ้ารมณ์ในการตดัสนิใจและมองโลกในแง่ดมีากกว่าผูท้ีม่อีายุ
มาก ขณะทีผู่ม้อีายุ มากจะมคีวามคดิและการตดัสนิใจทีร่อบคอบกวา่ (วศนิ สนัหกรณ์, 2557)  

3. รายได ้ 
รายได้ส่วนบุคคล และสถานภาพทางเศรษฐกจิของครอบครวัมอีทิธพิลต่อการใช้จ่าย

ของ แต่ละบุคคล บุคคลที่มรีายไดน้้อยจะมขีอ้จ ากดัในการใชจ้่ายมากกวา่บุคคลทีม่รีายไดม้าก 
รายได้จึง เป็นสิ่งที่บ่งบอกถึงก าลงัหรือความสามารถในการซื้อสนิค้าของผู้บริโภค (วศนิ สนั
หกรณ์, 2557)  

4. การศกึษา  
การศกึษาหมายถงึ ความรู้และระดบัการศกึษาทีไ่ดร้บัจากสถาบนัรวมถงึประสบการณ์ 

ต่าง ๆ ในชวีติที่มผีลมาจากการรบัรูแ้ละเรยีนรูต้่าง ๆ โดยความรูท้ีไ่ดจ้ากการศกึษาจะสามารถ
ช่วยใน การแยกแยะขา่วสารหรอืสิง่ต่าง ๆ ๆได้เป็นอย่างด ีซึ่งระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจะ
ส่งผลต่อ ความคดิและความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั (วศนิ สนัหกรณ์, 2557)  

5. อาชพี  
อาชพี หมายถงึ สิง่ทีบุ่คคลท าเพื่อการด ารงชวีติโดยใชค้วามรู ้ทกัษะ และความสามารถ 

ผู้ ที่มีอาชีพต่างกันจะมีประสบการณ์ค่านิยม และทัศนคติที่แตกต่างกนัออกไป อาชีพเป็น
ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีที่
แตกต่างกนัอาจมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่ต่างกนั เนื่องจากอาชพีแต่ละอาชพีจะน าบุคคลไปสู่
ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและบริการที่ต่างกนั (ศิวฤทธิ ์พงศกรรังศิลป์, 2555; 
Demetrios & Vakratsas, 1998; Kotler, 1996) 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

Walters (1978, p. 115) อธิบายความว่า การตัดสินใจ (Decision) ว่าหมายถึง การ
เลอืกท าสิง่ ใดสิง่หนึ่งโดยเลอืกจากทางเลอืกทีม่อียู่หลายทางเลอืก 



ฉัตยาพร เสมอใจ (2550:46) ได้ล่าวถึงการตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง 
กระบวนการในการเลอืกที่จะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืกต่างๆที่มอียู่ ซึ่งผูบ้รโิภคมกัจะ
ตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และบรกิารอยู่เสมอ โดยทีเ่ขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิาร
ตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที่ส าคญัและอยู่ภายใน
จติใจของผูบ้รโิภค  

Kotler (2016, p. 176-178) กล่าววา่ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเกดิจากปัจจยัภายใน คอื 
แรงจูงใจ การรบัรู้การเรียนรู้บุคลกิภาพและทศันคติซึ่งจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และ 
ตระหนักว่ามสีนิค้าให้เลอืกมากมาย กจิกรรมที่มผีูบ้รโิภคเขา้มาเกี่ยวขอ้งสมัพนัธ์กบัขอ้มูลทีม่ี
อยู่  หรือ ข้อมูลที่ฝ่ายผู้ผลิตให้มาและสุดท้ายคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั ้น 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค  

ศริิวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2546:219) กล่าวว่า ข ัน้ตอนกระบวนการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภค (Decision Process) แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่างกนั มคีวามตอ้งการแตกต่างกนัแต่
ผูบ้รโิภคจะมรีูปแบบการตดัสนิใจซื้อทีค่ลา้ยคลงึกนั ซึ่งกระบวนการตดัสนิใจซื้อ แบ่งออกเป็น 5 
ข ัน้ตอน ดงันี้ 

1. การตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 
ปัญหาเกดิขึน้เมื่อบุคคลรู้สกึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคต ิ( Ideal) คอื 

สภาพทีเ่ขารูส้กึวา่ดตี่อตนเอง และเป็นสภาพทีป่รารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยู่จรงิ (Reality) ของสิง่
ต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้กบัตนเอง จงึก่อใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะเตมิเตม็ส่วนต่างระหวา่งสภาพอดุมคติ
กบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมสีาเหตุทีแ่ตกต่างกนัไป 

2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 
เมื่อเกดิปัญหา ผูบ้รโิภคกต็้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาขอ้มูลเพิม่เตมิเพื่อช่วยใน

การตดัสนิใจ จากแหล่งขอ้มูล ไดแ้ก่ แหล่งบุคคล (Personal Search) แหล่งธุรกจิ (Commercial 
Search)  แหล่ งข่าวทัว่ ไป (Public Search)  และจากประสบการณ์ของผู้บริ โภค เอ ง 
(Experimental Search) 

3. การประเมนิทางเลอืก ( Evaluation of Alternative) 
เมื่อผูบ้รโิภค ไดข้อ้มูลจากขัน้ตอนที ่2 แลว้กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทาง

ทีด่ทีีสุ่ด วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิ โดยการเปรยีบเทยีบขอ้มูล
เกี่ยวกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้และคดัสรรในการทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซื้อจากหลากหลายตรา
ยีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีห่อ้เดยีว อาจขึน้อยู่กบัความเชือ่นิยมศรทัราในตราสนิคา้นัน้ ๆ หรอือาจ
ขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคที่ผ่านมาในอดตีและสถานการณ์ของการตัดสนิใจรวมถึง
ทางเลอืกทีม่อียู่ดว้ย 

 
 
 



4. การตดัสนิใจซื้อ (Decision Marking) 
โดยปกตแิล้วผูบ้รโิภคแต่ละคนจะต้องการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสนิใจส าหรับ

ผลติภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คอื ผลติภณัฑ์บางอย่างตอ้งการขอ้มูลมาก ต้องใชร้ะยะเวลา
ในการเปรยีบเทยีบนาน แต่บางผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคกไ็ม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสนิใจนาน 

5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post purchase Behavior) 
หลงัจากมีการซื้อแล้ว ผู้บริโภคจะได้รบัประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะได้รบั

ความพอใจหรอืไม่พอใจกไ็ด้ ถ้าพอใจผูบ้รโิภคไดร้บัทราบถงึขอ้ดตี่างๆของสนิคา้ท าใหเ้กดิการ
ซื้อซ ้าได้หรอือาจมกีารแนะน าให้เกดิลูกคา้รายใหม่ แต่ถ้าไม่พอใจ ผูบ้รโิภคกอ็าจเลกิซื้อสนิคา้
นัน้ ๆ ในครัง้ต่อไปและอาจส่งผลเสยีต่อเนื่องจากการบอกต่อ ท าให้ลูกค้าซื้อสนิคา้น้อยลงตาม
ไปดว้ย 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546:63) ได้กล่าวถงึส่วนประสมทางการตลาดวา่โดยพืน้ฐาน
จะมอียู่ 4 ตวั ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด แต่
ส่วนประสมทาง การตลาดของจะมคีวามแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสนิคา้ทัว่ ไป 
กล่าวคอืจะต้องมกีาร เน้นถงึพนักงาน กระบวนการให้บรกิารและสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ซึ่ง
ทัง้สามส่วนประสมเป็นปัจจยั หลกัในการส่งมอบบรกิาร ดงันัน้ ส่วนประสมทางการตลาดของ
การบริการจึงประกอบ ไปด้วย 7P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสรมิการตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  

จากแนวคดิทฤษฎทีี่เกีย่วขอ้งกบั ส่วนประสมทางการตลาด สรุปได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ซึ่งม7ีP’s ประกอบดว้ยผลติภณัฑห์รอืการบรกิาร ราคา ชอ่งทางการ
จดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคคลหรอืพนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ และ กระบวนการ
ให้บริการ ส่งผลต่อการตดัสินใจของผู้ใช้บริการ เนื่องจากการขายสินค้าและบริการ ให้กบั
ผูบ้รโิภคในตลาดทีม่กีารแขง่ขนักนัสงูในปัจจุบนั  จงึท าใหคุ้ณภาพของสนิคา้ ไม่มคีวามแตกต่าง
กนัมากนัก จุดที่ผูบ้รโิภคจะเกดิการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารนัน้ จงึอยู่ที่การบรกิารที่สรา้ง
ประทบัใจกบัลูกคา้ รวมทัง้เป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ ีเป็นทีจ่ดจ าใหแ้ก่ลูกคา้ 

 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

วิธีการเกบ็ข้อมูล  
การวจิยัครัง้นี้ เป็นการวจิยัเชงิปริมาณ (Quantitative research) ผู้วจิยัได้ด าเนินการ

เกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยมขี ัน้ตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดงันี้  
1. ผูว้จิยัเกบ็รวมรวมขอ้มูลเชงิปรมิาณ (Quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยไดจ้ดัท าแบบสอบถามขึน้มา แบ่งเป็น 4 ตอน 



2. ผูว้จิยัได้น าแบบสอบถามที่สรา้งขึน้เสนอผูเ้ชีย่วชาญ จ านวน 3 ท่าน (เพื่อพจิารณา
ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content validity)) ความเหมาะสมของภาษา และความ
ครอบคลุมประเดน็ทีศ่กึษา และน าแบบสอบถามไปหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ตามวธิขีอง 
Cronbach 

3. น าแบบสอบถามซึ่งมคีวามสมบูรณ์ไปเกบ็รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง ผู้วจิยั
ด าเนินการเกบ็รวบรวมจาก ประชากรที่เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคที่พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คน 

 
วิธีวิเคราะหข้์อมูล 

1. การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic)  
1.1 วเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบคุคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้

และสถานภาพ โดยการแจกแจงค่าความถี ่(Frequency) และหาค่ารอ้ยละ (Percentage)  
1.2 วเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) ประกอบดว้ย 

ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้รกิาร 
และลกัษณะทางกายภาพ ดว้ยการค านวณหาคา่เฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  

1.3 วเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารแอปพลเิคชนั อาหาร
แบบจดัส่ง ประกอบดว้ย การกระตุน้หรอืการรบัรูถ้งึความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การ
ประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยการแจกแจงคา่ความถี ่
(Frequency) และหาค่ารอ้ยละ (Percentage) 

1.4 การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิาน โดยใชส้ถติอิา้งองิ ค่า t-test ค่า F-test 
และสถติกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดยีว One-way ANOVA เมื่อพบความแตกต่าง
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงจะท าการทดสอบรายคู่  โดยวิธีการของ Least 
Significance Difference (LSD)  และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) 
 
ผลการวิจยั 

1. พฤติกรรมการใช้บริการแอปพลเิคชนัสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ในกรุงเทพมหานคร 
ช่วงการระบาดของโรคโควดิ-19 ส่วนใหญ่เคยใชบ้รกิารรแอปพลเิคชนัอาหารแบบเดลเิวอรี่ มทีี่
พกัอาศยัอยู่หรอืท างานในกรุงเทพมหานคร ใชโ้ทรศพัทม์อืถอืในการสัง่ซื้ออาหารแบบเดลเิวอรี่ 
ใชแ้อปพลเิคชนัแกร๊ปฟู้ด ในการสัง่อาหารแบบเดลเิวอรีบ่่อยที่สุด มคีวามถี่ในการใชบ้รกิาร 3 - 
4 ครัง้ / สปัดาห ์และมคี่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่เฉลีย่ต่อครัง้ในการใชบ้รกิาร 301 - 500 บาท 
 2. ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้
บรกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ในกรุงเทพมหานคร ช่วงการระบาดของโรคโควดิ -19 ส่วนใหญ่



เป็นเพศหญงิ อายุ 31 – 40 ปี มสีถานภาพแต่งงงาน จบการศกึษาระดบัสูงสุดระดบัปรญิญาตร ี
ประกอบอาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ และมรีายไดอ้ยู่ที ่15,000-30,000 บาท 
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลิ
เวอรีใ่นกรุงเทพมหานคร ชว่งการระบาดของโรคโควดิ-19 โดยรวมมปีระสทิธภิาพ เมื่อพจิารณา
เป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นทีม่ปีระสทิธภิาพอยา่งยิง่ ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นชอ่งทาง
จดัจ าหน่าย และด้านที่มีประสิทธิภาพ ประกอบด้วย ด้านบุคลากร ด้านราคา ด้านส่งเสริม
การตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั 

4. การตดัสินใจเลือกใช้บริการสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ในกรุงเทพมหานคร ช่วงการ
ระบาดของโรคโควดิ-19 จากการตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ด้านความต้องการได้รบัการ
กระตุน้หรอืรบัรูค้วามตอ้งการ คอื ไดร้บัความสะดวก สบาย ดา้นการแสวงหาขอ้มูล คอื คนรูจ้กั
แนะน า ดา้นการประเมนิทางเลอืก คอื เลอืกใชบ้รกิารแอปพลเิคชนั สัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่จาก
โปรโมชัน่ ดา้นการตดัสนิใจซื้อ คอื ตดัสนิใจใชบ้รกิารแอปพลเิคชนั สัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่จาก
ความคุม้ค่าเมื่อเทยีบกบัราคา และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ คอื พงึพอใจต่อบรกิารทีใ่ชบ้รกิาร จะ
ใชบ้รกิารซ ้า และแนะน าใหผู้ท้ีท่่านรูจ้กัหรอืคนใกลช้ดิ 

5. ผลการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหาร
แบบเดลเิวอรี ่แตกต่างกนั พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรีท่ีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่าง
กนั มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ไม่แตกต่างกนั ส าหรบัผูใ้ชบ้ริการสัง่
อาหารแบบเดลเิวอรีท่ีม่เีพศ อายุ สถานภาพ อาชพี และรายไดแ้ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

6. ผลการศกึษา. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสัง่
อาหารแบบเดลเิวอรี่ พบว่า . ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
มีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจใช้บริการสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 

 
อภิปรายผลการวิจยั 
 1. จากผลการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสนิใจใชบ้ริการสัง่
อาหารแบบเดลเิวอรี่ แตกต่างกนั พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ทีม่รีะดบัการศกึษา 
แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ไม่แตกต่างกนั ส าหรับ
ผูใ้ชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรีท่ี่มเีพศ อายุ สถานภาพ อาชพี และรายได้แตกต่างกนั มผีล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะ การตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรีข่องผูใ้ชบ้รกิารของแต่ละ
คน อาจจะมคีวามตอ้งการที่ไม่เหมอืนกนั ท าให้ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั 
มกีารตดัสนิใจที่แตกต่างกนั ไม่ว่าจะเป็นดา้นเพศหญงิ ที่ให้ความส าคญักว่าเพศชาย อาจะเป็น



เพราะเพศหญิง มีการตัดสินใจที่ละเอียดอ่อนมากกว่าเพศชาย อายุช่วง 31 – 40 ปี ที่ให้
ความส าคญัมากที่สุด อาจเป็นเพราะ อายุ 31 – 40 ปี ได้มกีารประเมนิทางเลอืกหรอืประเมนิ
ร้านค้าตามความเหมาะสม และมกีารเปรยีบเทยีบถงึขอ้มูลดา้นต่าง ๆ อย่างถี่ถ้วน สถานภาพ
แต่งงาน ให้ความส าคญัมากกว่าสถานภาพโสด อาจเป็นเพราะ ท าให้ค านึงถึงคู่สมรส หรือมี
ปรกึษาหารอืกบัคู่สมรส ในการสัง่อาหารผา่นเดลเิวอรีทุ่กครัง้ และยงัพบวา่อกีวา่อาชพีพนกังาน
เอกชนให้ความส าคญัมากที่สุด อาจเป็นเพราะ อาชพีพนักงานเอกชนมกีารสัง่ซื้ออาหารผ่าน
ชอ่งทางเดลเิวอรีม่ากทีสุ่ด จงึท าใหม้กีารแสวงหาขอ้มูลไดอ้ย่างทัว่ถงึ และผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายได้ 
15,000 – 30,000 บาท เป็นกลุ่มทีใ่หค้วามส าคญักบัการสัง่อาหารเดลเิวอรีม่ากทีสุ่ด ท าใหต้อ้ง
ค านึงถงึปัจจยัหลาย ๆ ดา้นส าหรบัการตดัสนิใจสัง่ซื้ออาหารผา่นชอ่งทางเดลเิวอรี ่ซึ่งสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ ณฐัรุจา พงศส์ุพฒัน์ (2561) การศกึษาตลาดแอพพลเิคชัน่อาหารและพฤตกิรรม
ผู้บริโภคต่อการตดัสินใจใช้บริการแอพพลิเคชัน่อาหาร พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่เคยใช้บริการ
แอพพลเิคชัน่อาหาร ส่วนใหญ่รู้จกัแอพพลเิคชัน่อาหาร LINE MAN  Food panda และ Grab 
และเกอืบทุกคนรูจ้กัแอพพลเิคชัน่อาหารมากกวา่ 1 แอพพลเิคชัน่ โดยมแีอพพลเิคชัน่อาหารใน
มอืถอื 2 แอพพลเิคชัน่ นิยมใช ้บรกิารแอพพลเิคชัน่อาหาร LINE MAN รองลงมา คอื Grab และ 
Food panda เหตุผลที่เลอืกใชบ้รกิารแอพพลเิคชัน่อาหาร เพราะต้องการ ความสะดวกสบาย 
แอพพลเิคชัน่สัง่อาหารได้ง่าย และจ านวนร้านอาหาร มกัสัง่อาหารจากร้านอาหารหนึ่งร้านต่อ
ครัง้ นิยมสัง่อาหารคาวในชว่ง ตอนกลางวนั โดยส่วนมากมกัสัง่ทานกบัเพื่อน ดว้ยมูลค่าอาหาร
ต่อครัง้ 100-499 บาท ค่าจดัส่ง 1-99 บาท ซึ่งคอืราคาทีก่ลุ่มตวัอย่างยนิดจี่าย และสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ Kwong (2017) ศกึษาการให้บริการส่งอาหารถึงที่ทางออนไลน์ในมุมมองของ
เจ้าของธุรกจิ อาหารและเครื่องดื่ม พบว่า รายไดท้ีเ่พิม่ขึน้และความสะดวกสบายมผีลมากทีสุ่ด
ต่อการตัดสินใจใช้บริการส่งอาหารถึงที่ทางออนไลน์ โดยพบว่าบริการส่งอาหารถึงที่ทาง
ออนไลน์มบีทบาทส าคญัใน การสร้างความพงึพอใจและประสบการณ์ต่อลูกคา้ โดยผูบ้รโิภคให้
ความส าคญัในดา้นการช าระเงนิ และความสมัพนัธข์องพนักงานน้อยทีสุ่ด แต่ใหค้วามส าคญักบั
เรื่องคุณภาพของอาหารมากทีสุ่ด โดยผูบ้รโิภคไม่เกีย่งเรื่องราคาทีสู่งกวา่ราคาอาหารปกต ิหาก
อาหารนัน้เป็นอาหารทีม่คีุณภาพ เหมาะสมกบัราคาทีจ่่ายไป 
 2. จากผลการศกึษา. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่
อาหารแบบเดลเิวอรี่ พบว่า . ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
มีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจใช้บริการสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ส าหรบั. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บริการสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ ทัง้นี้อาจเป็นเพราะ สถานการณ์การแพร่ระบาดโควดิ-19 ใน
ปัจจุบนั ส่งผลท าใหผู้ป้ระกอบการรา้นอาหาร ตอ้งปรบัตวักนัเป็นอย่างมาก จงึน ามาสู่การสัง่ซื้อ
อาหารผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งกลยุทธ์ทีส่ าคญัในการประกอบธุรกจิในสถานการณ์แบบนี้ กล
ยุทธ์ทางการตลาดถอืเป็นกลยุทธ์ทีส่ าคญัเป็นอย่างมาก ที่จะสามารถเขา้ถงึผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่าง



ทัว่ถงึ และผูใ้ชบ้รกิารกส็ามารถรบัรู้ขอ้มูลขา่วสาร ตดิตามร้านคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 
เหล่านี้ได้ ท าให้ผูป้ระกอบการต้องคดิค้นกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม และสร้างความได้
เปรียบเทียบทางการแข่งขนัให้ได้มากที่สุด จากผลการศกึษาพบว่า กลยุทธ์ที่จะส่งผลท าให้
ผูใ้ชบ้รกิารเกดิการตดัสินใจซื้ออาหารแบบเดลเิวอรี่ได้มากที่สุด ได้แก่ กลยุทธ์ทางการตลาด 
ดา้นราคา ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
ปัจจยัเหล่านี้จะสามารถท าให้ผู้เกิดการรบัรู้ และเกิดกระบวนการตดัสินใจสัง่ซื้ออาหารผ่าน
ชอ่งทางเดลเิวอรีไ่ด ้ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธญัลกัษณ์ เพชรประดบัสุข (2563) ปัจจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสัง่อาหารผ่านแอพพลเิคชัน่บนสมาร์ทโฟน ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารในดา้นความถีก่ารใชบ้รกิาร และดา้นจ านวนเงนิสูงสุดเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร ปัจจยั
ด้านการยอมรบัเทคโนโลย ีมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมด้านความถีใ่นการใชบ้รกิาร แต่ไม่มอีทิธพิล
ต่อพฤติกรรมด้านจ านวนเงินสูงสุดเฉลี่ย และสอดคล้องกบังานวจิยัของ อิสราวลี เนียมศรี 
(2559) การตดัสนิใจใชแ้อพพลเิคชัน่ LINE MAN ในกรุงเทพมหานคร เพื่อศกึษาการสื่อสารทาง
การตลาดดจิทิลัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารแอพพลิเคชัน่ LINE MAN ในกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ การสื่อสารทางการตลาดดจิทิลั และการยอมรบัการใช ้เทคโนโลย ีมคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารแอพพลเิคชัน่ LINE MAN ในกรุงเทพมหานคร การส่งเสรมิการขายผ่านสื่อ
ดจิทิลั การรบัรู้ใชง้านง่าย การรบัรู้ประโยชน์ และการโฆษณาผ่านสื่อดจิทิลั มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารแอพพลเิคชัน่ LINE MAN ในกรุงเทพมหานคร มนียัส าคญัที ่0.05 
 
ข้อเสนอแนะ 
 การวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ใน
กรุงเทพมหานคร ชว่งการระบาดของโรคโควดิ-19 สามารถน าเสนอขอ้เสนอแนะไดด้งันี้ 
 ข้อเสนอแนะส าหรบัผลการวิจยั 
 1. ด้านผลติภณัฑ์ ทางผูป้ระกอบการควรมกีารปรบัปรุงวตัถุดบิ ให้มคีวามสด สะอาด 
และคงคุณภาพอาหารใหม้รีะดบัตามมาตรฐาน เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดร้บัรูถ้งึความเอาใจใส่ การให้
ความส าคญั อกีทัง้ผูป้ระกอบการยงัตอ้งสรา้งความน่าเชือ่ถอืใหก้บัผูใ้ชบ้รกิาร ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิาร
เกดิความเชือ่มัน่ และกลบัมาใชบ้รกิารซ ้าอกีครัง้ไดใ้นทีสุ่ด 
 2. ดา้นราคา ทางผูป้ระกอบการควรมกีารก าหนดราคาอาหารที่เป็นมาตรฐาน หรอืตาม
ท้องตลาด ไม่ควรก าหนดราคาในระดบัที่สูงเกนิไป และหากจะให้ดแีละมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
ควรปรบัลดนโยบายในดา้นของค่าบรกิารขนส่งอาหาร เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดเ้ขา้ถงึรา้นคา้ไดม้าก
ทีสุ่ด และสามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบเทยีบทางการแขง่ขนัไดอ้ย่างสูงสุด 
 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ทางผู้ประกอบการควรมีการปรับปรุงช่องทางการ
ให้บริการให้มีความหลากหลายมากยิ่งขึน้ เพื่อให้ผู้ใช้บริการสามารถเข้าถึงร้านค้าได้อย่าง



สะดวก และทัว่ถึง มีกระบวนการสอนหรอืวธิีการเข้าถึงช่องทางของร้านค้าทุกช่องทางอย่าง
ละเอยีด เพื่อประกอบการตดัสนิใจในการใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพสูงสุด 
 4. ดา้นส่งเสรมิการตลาด ทางผูป้ระกอบการควรมกีารคดิคน้อาหาร หรอืเมนูอาหารใหม่ 
ๆ เพื่อให้ผูใ้ชบ้รกิารได้เลอืกเมนูไดอ้ย่างหลากหลาย และท าให้ผูใ้ชบ้รกิารสามารถตดัสนิใจซื้อ
อาหารได้ตามความต้องการของตนเองได้ อกีทัง้ควรมปีระชาสมัพนัธถ์งึช่องทางการสื่อสารให้
ผูใ้ชบ้รกิารไดท้ราบอย่างมากทีสุ่ด  
 5. ดา้นบุคลากร ทางผูป้ระกอบการควรมฝึีกอบรมพนกังานใหร้า้น ใหม้คีวามเชีย่วชาญ
ในทุกๆ ด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านบริการลูกค้า ด้านการให้ค าแนะน า หรือสามารถแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างด ีเพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจต่อบรกิารทีไ่ดร้บัจาก
พนกังาน และส่งผลท าใหก้ลบัมาใชบ้รกิารซ ้าอกีครัง้ 
 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ทางผูป้ระกอบการควรมคี าอธบิายรายการอาหารในแต่ละ
เมนู ให้มคีวามชดัเจน ละเอยีด ถูกต้อง และครอบคลุมเนื้อหา เมื่อผูใ้ชบ้รกิารอ่านให้สามารถ
เขา้ใจไดอ้ย่างทนัท ีจะส่งผลท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิการตดัสนิใจซื้ออาหารผา่นชอ่งทางเดลเิวอรี่ได้
อย่างรวดเรว็ 
 7. ด้านกระบวนการ ทางผูป้ระกอบการควรมกีารปรบัปรุงช่องทางการให้บรกิารลูกคา้
ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ไม่ว่าจะเป็นด้านการรบัข้อร้องเรียนของผู้ใช้บริการให้มีความ
รวดเรว็ การนดัหมายการส่งสนิคา้ตามชว่งเวลาทีก่ าหนด และมกีารเลอืกชอ่งทางการช าระเงนิที่
หลากหลาย เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถเลอืกใชบ้รกิารไดต้ามความเหมาะสมของตนเอง 
 ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรท าการศกึษาถงึปัจจยัด้านอื่น ๆ ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสัง่
อาหารแบบเดลเิวอรี่ในกรุงเทพมหานคร ช่วงการระบาดของโรคโควดิ-19 เพื่อให้ทราบถงึความ
แตกต่างของแต่ละปัจจยัว่ามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลอืกใช้บรกิารสัง่อาหารแบบเดลเิวอรี่ใน
กรุงเทพมหานคร ชว่งการระบาดของโรคโควดิ-19 หรอืไม่ 
 2. ควรท าการศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลิ
เวอรีใ่นกรุงเทพมหานคร ชว่งการระบาดของโรคโควดิ-19 ในรูปแบบการวจิยัเชงิคุณภาพ เพื่อให้
ไดข้อ้มูลเชงิลกึและชดัเจน และมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
 3. ควรท าการศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบเดลิ
เวอรี ่ชว่งการระบาดของโรคโควดิ-19 ในเขตพืน้ทีอ่ ื่น ๆ เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างกนัและมี
ความครอบคลุมของขอ้มูล 
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