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บทคัดย่อ 

 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบ
จัดส่งถึงที่ (2) พฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ (3) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อ 
และ (4) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อ ประชากรที่ศึกษาคือ ผู้บริโภคที่พักอาศัยอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานครซึ่งเคยสั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน ก าหนดขนาดตัวอย่างตามสูตรของ
คอแครนได้ 385 คน ใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก เครื่องมือท่ีใช้คือแบบสอบถามซึ่งมีค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัคเท่ากบั 
0.94 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
ผลการวิจัยพบว่า (1) ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในภาพรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด  โดย
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีระดับความส าคัญมากที่สุด (2) ผู้บริโภค คือ ผู้หญิงวัยท างานอายุ 31 – 40 ปี รายได้มากกว่า 45,000 
บาท สั่งซื้อทางโทรศัพท์มือถือเนื่องจากไม่ต้องการเดินทาง มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ 501 – 1,500 บาทต่อครั้ง สั่งซื้อเป็นอาหาร
มื้อเย็น ช่วงเวลา 17.01 – 19.00 น. ในวันเสาร์ – อาทิตย์ ช าระเงินด้วยวิธีการช าระเงินปลายทาง (3) ปัจจัยส่วนบุคคลทุก
ด้านมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ (4) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และกระบวนการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ 
ข้อเสนอแนะ คือ น าผลการวิจัยพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม
การตลาดไปก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้กับธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ 
 
 
 
 
 
ค าส าคัญ อาหารทะล จดัส่งถึงที ่ส่วนประสมการตลาด พฤติกรรมการซื้อ  
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Abstract 
 

 The objectives of the research were to study: (1) the significant marketing mix factor level of seafood 
business with delivery service; (2) consumer’s buying behavior towards seafood with delivery service in 
Bangkok Metropolis; (3) the relationship between individual factors and consumer’s buying behavior; and  
(4) the relationship between marketing mix factors and consumer’s buying behavior. The population with 
unknown size was consumer who lived in Bangkok Metropolis and had experience of buying seafood with 
delivery service. Sample size by Cochran formula was 385 consumers who were collected by convenient 
sampling. The instrument that collected data was questionnaire with Cronbach’s alpha coefficient of 0.94. 
The statistical analysis was frequency, percentage, mean, standard deviation, and correlation coefficient. The 
research results showed that: (1) the significant marketing mix factor level of seafood business with delivery 
service in overview aspect was the highest level, and product factor was the highest level of all; (2) consumer 
was working women with 31 – 40 years of age and more than 45,000 – baht income, bought by mobile 
phone because of no wanting to leave home, had expense of buying at 501 – 1,500  bahts per times, bought 
for dinner in the period of 17.01 – 19.00 p.m. on Saturday – Sunday, and paid at destination; (3) the individual 
factors in all aspect related to buying behavior; and (4) product factor and process factor of marketing mix 
factors related to buying behavior.  Recommendations for use of the research results were to apply the 
research results of buying behavior towards seafood with delivery service and the significant marketing mix 
factor level in order to set marketing strategy for seafood business with delivery service. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords:  Seafood, Delivery, Marketing mix, Buying behavior 
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บทน า 
 รูปแบบการใช้ชีวิตของคนกรุงเทพมหานครทุกวันน้ีมีแต่ความเร่งรีบ เวลาส่วนใหญ่หมดไปกับการท างานจนไม่มีเวลา
แม้แต่จะดูแลเรื่องอาหารของตนเองหรือประกอบอาหารรับประทานเองที่บ้าน เมื่อถึงวันหยุดก็ต้องการพักผ่อนมากกว่าท า
กิจกรรมอื่น ๆ รวมถึงไม่ต้องการออกไปรับประทานอาหารนอกบ้านเพราะการเดินทางออกไปรับประทานอาหารนอกบ้านมัก
เจอปัญหาอุปสรรคต่าง ๆ มากมาย ท าให้เจ้าของธุรกิจอาหารต่างปรับตัวให้สอดรับกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคที่
เปลี่ยนแปลงไป การบริการรูปแบบใหม่ที่เรียกว่า “เดลิเวอรี่” หรือ “การจัดส่งถึงที่” จึงได้เกิดมาเพื่อแก้ไขปัญหาการไม่
ต้องการเดินทางออกนอกบ้านเพื่อไปซื้ออาหารรับประทานของผู้บริโภค การบริการจัดส่งถึงที่ เป็นธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการ
จัดหาสินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพส่งมอบถึงบ้านหรือที่ท างานของลูกค้าด้วยความรวดเร็ว โดยเฉพาะสินค้าในกลุ่มอาหารนั้น
ได้รับความนิยมและมีแนวโน้มการเติบโตอย่างเห็นได้ชัด นับตั้งแต่ พ.ศ. 2557 – 2561 เป็นต้นมาธุรกิจจัดส่งอาหารถึงที่มีการ
ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยอัตราการขยายตัวเฉลี่ยต่อปีอยู่ที่ประมาณร้อยละ 10 ซึ่งสูงกว่าการขยายตัวของธุรกิจร้านอาหาร
โดยรวมที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 3 – 4 ต่อปีเท่านั้น (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2559: ออนไลน์) ได้มีการคาดการณว์่าในปีพ.ศ. 2562 
ธุรกิจจัดส่งอาหารถึงที่จะมีมูลค่าอยู่ที่ 33,000 – 35,000 ล้านบาท โดยเติบโตอย่างต่อเนื่องประมาณร้อยละ 14 จากปีพ.ศ. 
2561 (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2562: ออนไลน์) 
 ธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่หรือธุรกิจอาหารทะเลแบบเดลิเวอรี่ (Seafood Delivery) เริ่มต้นมีขึ้นครั้งแรกใน
ประเทศไทยเมื่อปี พ.ศ. 2555 จัดเป็นธุรกิจอาหารแบบจัดส่งถึงที่ประเภทหนึ่งซึ่งได้รับความนิยมมากขึ้นเรื่อย ๆ ทุกวันนี้มี
ผู้ประกอบการหน้าใหม่ปรากฎตัวขึ้นมาในตลาดอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่อยู่ตลอดเวลา ท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมากข้ึนใน
การสั่งอาหารทะเลแล้วรอรับสินค้าท่ีบ้านหรือท่ีท างานได้เลย ไม่ต้องขับรถหรือเดินทางไปยังร้านขายอาหารทะเลหรือจังหวัดที่
อยู่ติดชายทะเลเพื่อรับประทานอาหารทะเลแบบสดใหมอ่ีกต่อไป ทุกวันน้ีเจ้าของธุรกิจร้านอาหารทะเลต่างหันมาใช้การบรกิาร
แบบจัดส่งถึงที่อันเป็นช่องทางที่เพิ่มยอดขาย ขยายฐานลูกค้าให้มากข้ึน เพราะการที่อาหารทะเลมีราคาสูงเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว
บางช่วงจะมีลูกค้าเข้าร้านน้อย และการใช้บริการร้านอาหารทะเลส่วนใหญ่ของลูกค้ามักจะมีช่วงเวลาที่ลูกค้าเยอะเฉพาะ
ช่วงเวลากลางวัน ช่วงเย็น วันหยุด และในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เท่านั้น การที่มีบริการจัดส่งอาหารทะเลถึงที่ท าให้ร้านอาหาร
ทะเลสามารถรักษายอดขายเอาไว้ได้ นอกเหนือไปจากนี้ เจ้าของธุรกิจอาหารทะเลบางรายไม่มีหน้าร้านไว้ขายสินค้า จะขาย
เฉพาะช่องทางออนไลน์และมีบริการจัดส่งอาหารทะเลถึงที่เท่านั้น ซึ่งในกรณีนี้จะช่วยประหยัดในด้านต้นทุนการจัดการของ
กิจการ ช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจได้มากข้ึน ในยุคดิจิทัลผู้บริโภคแทบทุกคนต่างมีอุปกรณ์การสื่อสาร
ที่มีระบบอินเทอร์เน็ตพร้อมใช้งานพกติดตัวกันตลอดเวลาอยู่แล้ว การที่จะโทรศัพท์เข้ามาสั่งอาหารทะเล หรือสั่งอาหารทะเล
ผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ เว็บไซต์ และแอปพลิเคชันต่าง ๆ ล้วนกระท าได้โดยง่ายและมีความสะดวกต่อผู้บริโภค ซึ่งใน
ด้านการด าเนินการจัดส่งสินค้าก็จะมีทั้งวิธีที่เจ้าของธุรกิจร้านอาหารทะเลพัฒนาขึ้นมาเองหรือจัดส่งผ่านตัวกลางผู้ให้บริการ
ส าหรับการสั่งซื้ออาหารออนไลน์ (โพสต์ทูเดย์, 2560: ออนไลน์) 
 ในการวิจัยครั้งนี้ จะมุ่งเน้นศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่ง
ถึงที่ พฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสม
การตลาดซึ่งมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยใน
ครั้งนี้จะเป็นแนวทางที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการร้านอาหารทะเลในการที่จะปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจของตนเองให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในยุคนี้ 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบส ารวจ (Exploratory Research) ประชากรที่ศึกษา คือ ผู้บริโภคที่พักอาศัยอยู่ใน
พื้นที่เขตกรุงเทพมหานครซึ่งเคยสั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่  เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่มากและไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอนจึงก าหนดตัวอย่างตามสูตรของคอแครน (Cochran) ได้ 385 คน แต่เพื่อให้การเก็บข้อมูลมีความสมบูรณจ์งึ
ได้ท าการเผื่อแบบสอบถามไว้จ านวน 15 คน การวิจัยนี้จึงใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คนซึ่งได้จากการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
(Convenient Sampling) เครื่องมือท่ีใช้ คือ แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น ประกอบด้วย 3 ส่วน คือ (1) ข้อมูลส่วนบุคคล (2) 
ข้อมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ (3) ข้อมูลเกี่ยวกับระดบัความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาด

 
 

พฤติกรรมการซื้ออาหารทะเล
แบบจัดส่งถึงที่ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
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ของธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ แบบสอบถามได้น าไปทดลองใช้กับกลุ่มประชากรจ านวน 30 คนที่มีลักษณะใกล้เคียงกับ
กลุ่มตัวอย่างและท าการวิเคราะห์หาความเช่ือมั่นด้วยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) มีค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ 0.94 วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาโดยใช้การแจกแจงความถี่ 
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์หาความสัมพันธ์ด้วยสถิติเชิงอนุมานโดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์
คราเมอร์ (Cramer’s V) เมื่อตัวแปรเป็นตัวแปรแบบนามบัญญัติกับตัวแปรแบบนามบัญญัติหรือตัวแปรเป็นตัวแปรแบบนาม
บัญญัติกับตัวแปรแบบจัดอันดับ ในกรณีที่ตารางการณ์จรมีจ านวนแถวและจ านวนสดมภ์ไม่เท่ากัน ใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์คอนติงเจนซี (Contingency Coefficient) เมื่อตัวแปรเป็นตัวแปรแบบนามบัญญัติกับตัวแปรแบบนามบัญญัติหรือ
ตัวแปรเป็นตัวแปรแบบนามบัญญัติกับตัวแปรแบบจัดอันดับ ในกรณีที่ตารางการณ์จรมีจ านวนแถวและจ านวนสดมภ์เท่ากัน 
และใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของสเปียร์แมน (Spearman Correlation) เมื่อตัวแปรเป็นตัวแปรแบบจัดอันดับกับตัว
แปรแบบจัดอันดับ (กัลยา วานิชย์บัญชา และฐิตา วานิชย์บัญชา, 2561) 
 

ผลการวิจัย 
1. ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่  ในภาพรวมมี

ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด (x̅ = 4.32, SD = 0.78) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีระดับ

ความส าคัญมากที่สุด (x̅ = 4.50, SD = 0.67) ซึ่งได้แสดงระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดแต่ละด้านเรียง
ตามล าดับ ดังแสดงในตารางที่ 1 ดังนี้ 
 
 

ตารางที่ 1  ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดบัความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหาร
 ทะเลแบบจัดส่งถึงทีใ่นภาพรวม 
 

อันดับ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 𝐱̅ SD การแปลผล 
1 ด้านผลิตภัณฑ์ 4.50 0.67 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 
2 ด้านพนักงาน 4.48 0.67 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 
3 ด้านการจัดจ าหน่าย 4.46 0.73 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 
4 ด้านกระบวนการ 4.36 0.72 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 
5 ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.30 0.78 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 
6 

6 
ด้านราคา 4.07 0.96 ระดับความส าคัญมาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.07 0.96 ระดับความส าคัญมาก 

 ในภาพรวม 4.32 0.78 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 

หมายเหตุ: ปัจจัยด้านราคาและปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากัน  
 

2. พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบว่า ในภาพรวมนั้น
ร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามนิยมสั่งซื้อมากท่ีสุด คือ ร้านเจคิว ปูม้านึ่ง เดลิเวอรี่ จ านวน 140 คน คิด
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เป็นร้อยละ 35.00 ประเภทของอาหารทะเลที่สั่งซื้อมากที่สุด คือ ปู จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 ประเภทของ
อาหารที่มักสั่งซื้อพร้อมกับอาหารทะเล คือ อาหารทานเล่นหรืออาหารว่าง จ านวน 226 การเลือกตอบ คิดเป็นร้อยละ 37.50  
วัตถุประสงค์ในการซื้อ คือ ซื้อเพื่อรับประทานพร้อมกับผู้อื่น จ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86.00 เหตุผลในการสั่งซื้อ  คือ 
ไม่ต้องการเดินทางออกนอกบ้าน จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.30 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ตัวเอง 
จ านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 70.80 โอกาสในการสั่งซื้อ คือ เมื่ออยากรับประทาน จ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00  
ประเภทของมื้ออาหารที่สั่งซื้อ คือ อาหารมื้อเย็น จ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 78.80 วันท่ีมีการสั่งซื้อมากที่สุด คือ วันเสาร์ 
– อาทิตย์ จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.30 ช่วงเวลาที่สั่งซื้อ คือ 17.01 – 19.00 น. จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.80 แหล่งที่ท าให้รับทราบข้อมูลของร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ คือ สื่อสังคมออนไลน์ของร้านอาหารทะเลแบบจดัส่งถงึ
ที่ เช่น Facebook Fanpage, Instagram, Line@ จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 วิธีการสั่งซื้อที่นิยมมากที่สุด คือ 
การสั่งทางโทรศัพท์ จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 สถานที่ซึ่งใช้รับสินค้า คือ บ้าน จ านวน 351 คน คิดเป็นร้อยละ 
87.80  ความถี่ของการสั่งซื้อในช่วงระยะเวลา 1 ปี คือ 1 – 3 ครั้งโดยประมาณ จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 การ
สั่งซื้อในแต่ละครั้งมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 501 – 1,500 บาท จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.30 อุปกรณ์ที่นิยมใช้ใน
การสั่งซื้อมากท่ีสุด คือ โทรศัพท์มือถือ จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 91.00 วิธีการช าระเงินท่ีนิยมใช้มากที่สุด คือ การช าระ
เงินปลายทางผ่านทางผู้จัดส่งสินค้า จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.50  

3. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลทุกด้านมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขต
กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ใช้การทดสอบความสัมพันธ์ด้วยสถิติ
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คราเมอร์ สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คอนติงเจนซี และสถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของสเปียร์
แมน ส าหรับการเลือกใช้สถิติหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร ในกรณีที่ตัวแปรเป็นตัวแปรแบบนามบัญญัติกับตัวแปรแบบนาม
บัญญัติหรือตัวแปรเป็นตัวแปรแบบนามบัญญัติกับตัวแปรแบบจัดอันดับใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คราเมอร์เมื่อตาราง
การณ์จรมีจ านวนแถวและจ านวนสดมภ์ไม่เท่ากัน หรือใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์คอนติงเจนซีเมื่อตารางการณ์จรมี
จ านวนแถวและจ านวนสดมภ์เท่ากัน ในกรณีทีต่ัวแปรเป็นตัวแปรแบบจัดอันดับกับตัวแปรแบบจัดอันดับใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ของสเปียร์แมน ส าหรับค่านัยส าคัญ ได้ก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่านัยส าคัญมีค่าน้อยกว่า 0.05 (P-value < 0.05) ซึ่งรายละเอียดของความสัมพันธ์
แต่ละด้านแสดงในตารางที่ 2 ดังนี้  
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ตารางที่ 2  การสรุปค่านัยส าคัญของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ใน
 เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

 

พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่ง
ถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
เพศ อาย ุ สถานภาพ

การสมรส 
ขนาดของ
ครอบครัว 

ระดับ
การศึกษา 

อาชีพ รายได้ 

ประเภทของอาหารทะเลที่สั่งซื้อ - 0.00 - - - - - 
วัตถุประสงค์ในการซื้อ - - 0.04 0.00 - - 0.00 
เหตุผลที่สั่งซื้อ - - - - 0.00 - - 
ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 0.00 0.00 0.00 0.03 - 0.00 0.01 
โอกาสในการสั่งซื้อ 0.00 - - - - - - 
ประเภทของมื้ออาหารที่สั่งซื้อ - 0.03 - - - - - 
วันท่ีสั่งซื้อ 0.01 - - - - 0.00 0.00 
ช่วงเวลาที่สั่งซื้อ 0.00 - - 0.02 - - - 
แหล่งที่รับทราบข้อมูลของร้านอาหาร
ทะเลแบบจัดส่งถึงที ่

0.00 0.01 - - - - - 

สถานท่ีรับสินค้า - 0.04 - - - 0.02 - 
ความถี่ในการสั่งซื้อ - - 0.00 0.01 - - - 
ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อ - - - - 0.03 - 0.00 
อุปกรณ์ที่ใช้ในการสั่งซื้อ - - - - - 0.02 0.03 
วิธีการช าระเงิน - - - - - - 0.02 

หมายเหต:ุ มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  
 
 

4. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขต
กรุงเทพมหานครด้านค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จ านวน 2 ด้าน คือ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ ในการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ใช้การทดสอบความสัมพันธ์ด้วย
สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของสเปียร์แมนเนื่องจากเป็นการหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแบบจัดอันดับกับตัวแปรแบบจัด
อันดับ ส าหรับค่านัยส าคัญ ได้ก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) เมื่อค่านัยส าคัญมีค่าน้อยกว่า 0.05 (P-value < 0.05) โดยมีรายละเอียดแสดงในตารางที่ 3 ดังนี้ 
 
 
 



 
 

การประชุมเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ครั้งที่ 9  
The 9th STOU National Research Conference 

 

188 

ตารางที่ 3  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ในเขต
 กรุงเทพมหานครด้านค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อ 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  ค่าสัมประสิทธิส์หสัมพนัธ ์ ระดับความส าคัญ P-value 
ผลิตภณัฑ ์ 0.12 ต่ ามาก 0.01* 
ราคา 0.05 - 0.27 
การจัดจ าหน่าย 0.08 - 0.09 
การส่งเสริมการตลาด - 0.01 - 0.80 
พนักงาน 0.06 - 0.19 
ลักษณะทางกายภาพ 0.06 - 0.20 
กระบวนการ 0.11 ต่ ามาก 0.02* 
ในภาพรวม 0.04 - 0.37 

หมายเหตุ: มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

1. ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่  จากผลการวิจัย 
พบว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่มีความสอดคล้องกับผลงานวิจัย
อื่น ๆ โดยมีรายละเอียดที่สอดคล้องกัน ดังนี้  (1) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีประเด็นที่ส าคัญมากที่สุด คือ 
ความสดใหม่ของอาหารทะเล รสชาติของน้ าจิ้ม และวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหาร ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียง
ศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อม
รับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” ธัญญรัตน์ ศักดิ์ศรีทวี (2552) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “แนวทางการ
พัฒนาธุรกิจอาหารชุดในเขตเทศบาลนครภูเก็ต : กรณีศึกษา จังหวัดภูเก็ต” เจษฎา พานิชบัณฑิตกุล, ณรงค์วิทย์ คงคาน้อย, 
และศุภาภรณ์ สุภางค์รัตน์ (2552) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจที่ให้บริการจัดส่งถึงที่ ในเขตเทศบาลนคร
เมืองพิษณุโลก จังหวัดพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” และธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรม
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านเว็บไซต์” เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า ผลิตภัณฑ์
เป็นตัวแปรที่มีความส าคัญที่สุด เพราะผลิตภัณฑ์ที่ดีย่อมจะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ สามารถดึงดูดใจให้
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้อย่างรวดเร็ว ทั้งยังก่อให้เกิดการกลับมาซื้อซ้ า และกลายเป็นผู้บริโภคที่มีความภักดีในตราสินค้าของ
ผลิตภัณฑ์ในที่สุด (2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคามีประเด็นที่ส าคัญมากที่สุด คือ ความเหมาะสมและความคุ้มค่า
ของราคาสินค้าเมื่อเทียบกับคุณภาพและปริมาณของสินค้าที่ได้รับ ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ 
(2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ใน
เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า ราคาที่เหมาะสมกับคุณค่าที่ผู้บริโภคจะได้รับเป็นสิ่งที่ท าให้
ผู้บริโภคสนใจและยอมรับในผลิตภัณฑ์นั้น ๆ (3) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายมีประเด็นที่ส าคัญมากท่ีสุด 
คือ ความตรงต่อเวลาในการบริการจัดส่งสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของวรรณนภา สดุดีชีวิน (2550)  ซึ่งท าการศึกษา
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เรื่อง “ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหารนอกสถานที่ของร้านแมคโดนัลด์ในเขต
กรุงเทพมหานคร” และเจษฎา พานิชบัณฑิตกุล, ณรงค์วิทย์ คงคาน้อย, และศุภาภรณ์ สุภางค์รัตน์ (2552) ซึ่งท าการศึกษา
เรื่อง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจที่ให้บริการจัดส่งถึงที่ ในเขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จังหวัดพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจ
อาหาร” เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า การจัดส่งสินค้าด้วยความรวดเร็วและตรงต่อเวลาเป็นสิ่งส าคัญที่สุดในธุรกิจอาหาร
แบบจัดส่งถึงที่ (4) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีประเด็นที่ส าคัญมากที่สุด คือ การลดราคาสินค้า
ในช่วงเทศกาล ฤดูกาล หรือในช่วงที่มียอดขายต่ า  ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550)  
ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบาง
กะปิ กรุงเทพมหานคร” วรรณนภา สดุดีชีวิน (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหารนอกสถานที่ของร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” และเจษฎา พานิชบัณฑิตกุล, 
ณรงค์วิทย์ คงคาน้อย, และศุภาภรณ์ สุภางค์รัตน์ (2552) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจที่ให้บริการจัดส่งถึงที่ 
ในเขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จังหวัดพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า เมื่อราคาสินค้า
ลดลง ผู้บริโภคจะเกิดความต้องการในการซื้อสินค้าเพิ่มมากขึ้น (5) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านพนักงาน มีประเด็นที่
ส าคัญมากที่สุด คือ การที่พนักงานให้บริการลูกค้าด้วยความรวดเร็ว มีความตั้งใจในการให้บริการ และสามาร ถแก้ปัญหา
เฉพาะหน้าได้ดี ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของวรรณนภา สดุดีชีวิน (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติด้านส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหารนอกสถานท่ีของร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” เหตุที่เป็นเช่นนี้
อาจอธิบายได้ว่า พนักงานมีหน้าที่โดยตรงในการมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า หากพนักงานมีความตั้งใจในการให้บริการ พร้อมจะ
ตอบสนองความต้องการและข้อเรียกร้องของลูกค้าได้ ย่อมจะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการซื้อสินค้านั้น นอกจากนี้ยัง
ช่วยในการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าได้อย่างยาวนานยั่งยืน (6) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมี
ประเด็นที่ส าคัญมากที่สุด คือ การที่เว็บไซต์หรือสื่อสังคมออนไลน์ของร้านอาหารมีความสวยงามสะดุดตา มีการโพสต์ภาพ
อาหารที่ดูเสมือนของจริงพร้อมลงรายละเอียดที่ลูกค้าจ าเป็นต้องทราบก่อนการตัดสินใจสั่งซื้อ เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า
ลูกค้าจะอาศัยสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจัยหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ หากสิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่มองเห็นยิ่งสวยงาม
สะดุดตามากเพียงใด สินค้าและบริการน่าจะมีคุณภาพดีตามไปด้วย (7) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการมี
ประเด็นที่ส าคัญมากที่สุด คือ การอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าในด้านต่าง ๆ เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า การจะส่งมอบ
อาหารทะเลแบบมีบริการจัดส่งถึงที่ซึ่งมีคุณภาพนั้น จะต้องอาศัยทั้งพนักงานที่มีประสิทธิภาพและเครื่องมือที่ทันสมัยในการ
สนองตอบความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด โดยในการให้บริการแต่ละขั้นตอนจะต้องมีการประสานงานเช่ือมโยงกัน
เป็นอย่างดี ไม่ว่าจะเป็นการให้ข้อมูลตอบข้อสงสัยของลูกค้า การแนะน ารายการส่งเสริมการขายในช่วงเวลานั้น วิธีการช าระ
เงิน และการจัดส่งสินค้าถึงแหล่งที่พักของลูกค้า 

2. พฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการซื้อ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของกลุ่มตัวอย่างมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยอื่น ๆ โดยมีรายละเอียดที่สอดคล้องกัน ดังนี้   
(1) ด้านวัตถุประสงค์ในการซื้อมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550)  ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง 
“ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่ งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร”และวรรณนภา สดุดีชีวิน (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหารนอกสถานที่ของร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบ



 
 

การประชุมเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ครั้งที่ 9  
The 9th STOU National Research Conference 

 

190 

แบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเพื่อรับประทานพร้อมกับผู้อื่น (2) ด้านเหตุผลที่สั่งซื้อมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของวรรณนภา 
สดุดีชีวิน (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหารนอก
สถานท่ีของร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” และอัจฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจ
ของลูกค้าที่มีต่อการสั่งซื้อพิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร ” โดยผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซื้อเพราะไม่ต้องการเดินทางออกนอกบ้าน (3) ด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมีความสอดคล้อง
กับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการ
สั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” ธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง 
“พฤติกรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านเว็บไซต์ ” และอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร 
(2559) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความต้องการใช้บริการอาหารเจจัดส่ งแบบถึงที่ในช่วง
เทศกาลกินเจของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี”  โดยผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ตัดสินใจสั่งซื้อด้วยตัวเอง (4) ด้านวันที่สั่งซื้อมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550)  
ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบาง
กะปิ กรุงเทพมหานคร” อัจฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการสั่งซื้อพิซซ่า 
ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร” และธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานครต่อการใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านเว็บไซต์” โดยผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่สั่งซื้อในวันเสาร์ – อาทิตย์ซึ่งเป็นวันหยุด (5) ด้านช่วงเวลาที่สั่งซื้อมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของวรรณนภา สดุดี
ชีวิน (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหารนอกสถานท่ี
ของร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร” อัจฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจของลูกค้าที่มี
ต่อการสั่งซื้อพิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร” และภณ วิเชียรฉันท์ (2551) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง 
“ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์ด้านบริการจัดส่งอาหารถึงที่ของ เดอะพิซซ่า คอมปะนี ในเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซื้ออยู่ในช่วงเวลาประมาณ 17.00 – 19.00 น. (6) 
ด้านวิธีการในการสั่งซื้อมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของภณ วิเชียรฉันท์ (2551) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจของ
ลูกค้าที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์ด้านบริการจัดส่งอาหารถึงที่ของ เดอะพิซซ่า คอมปะนี ในเขตกรุงเทพมหานคร”  โดย
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซื้อด้วยวิธีการสั่งทางโทรศัพท์ (7) ด้านสถานที่รับสินค้ามีความสอดคล้อง
กับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการ
สั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” และธนรัตน์ ศรีส าอาง (2558) ซึ่งท าการศึกษา
เรื่อง “พฤติกรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านเว็บไซต์” โดยผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับสินค้าที่บ้าน (8) ด้านวิธีการช าระเงินมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของธนรัตน์ ศรีส าอาง 
(2558) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านเว็บไซต์ ”  
โดยผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกวิธีการช าระเงินด้วยวิธีการช าระเงินปลายทางผ่านทางผู้จัดส่งสินค้า 

3. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลทุกด้านมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่ง
ถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีประเด็นที่พึงน ามาอภิปรายได้ ดังนี้  (1) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศกับ
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พฤติกรรมการบริโภคในด้านช่วงเวลาที่สั่งซื้อมีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ซึ่งท าการศึกษา
เรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความต้องการใช้บริการอาหารเจจัดส่งแบบถึงที่ในช่วงเทศกาลกินเจของผู้บริโภคใน
เขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี” เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้ว่าเพศหญิงมีพฤติกรรมและทัศนคติที่แตกต่างจากเพศชาย
จึงส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกัน (2) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรมการบริโภค
ในด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ มีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษา
เรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร” และอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความต้องการ
ใช้บริการอาหารเจจัดส่งแบบถึงที่ในช่วงเทศกาลกินเจของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี ” ความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรมการบริโภคในด้านประเภทของอาหารที่สั่งซื้อและสถานที่รับสินค้า มีความ
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความ
ต้องการใช้บริการอาหารเจจัดส่งแบบถึงที่ในช่วงเทศกาลกินเจของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี” เหตุที่เป็น
เช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า พฤติกรรมและรสนิยมของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันไปตามแต่ละช่วงอายุ ผู้บริโภคที่มีอายุในช่วงวัยท่ี
แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการใช้สินค้าแตกต่างกัน (3) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพการสมรสกับ
พฤติกรรมการบริโภคในด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อและความถี่ในการสั่งซื้อ มีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ
เกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อม
รับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า สถานภาพการสมรสมีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจ การใช้เงิน และรูปแบบการด าเนินชีวิต (4) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านขนาดของ
ครอบครัวกับพฤติกรรมการบริโภคในด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ช่วงเวลาที่สั่งซื้อ และความถี่ในการสั่งซื้อ มีความ
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความ
ต้องการใช้บริการอาหารเจจัดส่งแบบถึงที่ในช่วงเทศกาลกินเจของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี” เหตุที่เป็น
เช่นนี้อาจอธิบายได้ว่า จ านวนสมาชิกในครอบครัวมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าเพราะจ านวนและลักษณะของบุคคลในครอบครัว
ท าให้การตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้ามีความแตกต่างกัน (5) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษากับ
พฤติกรรมการบริโภคในด้านเหตุผลที่สั่งซื้อและค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อยังไม่พบว่ามีความสอดคล้องกับงานวิจัยอื่น ๆ แต่อาจ
อธิบายได้ว่า การศึกษาของบุคคลมีอิทธิพลต่อรสนิยม ความชอบ พฤติกรรมการซื้อ การค้นหาข้อมูล การตัดสินใจ ตลอดจน
รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคคลที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มที่จะเลือกบริโภคสินค้าที่มีคุณภาพดีกว่า (6) ความสัมพันธ์ระหว่าง
ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพกับพฤติกรรมการบริโภคในด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อและสถานที่รับสินค้า มีความ
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและ
พฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้
ว่า ผู้บริโภคแต่ละอาชีพมีความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน (7) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้
กับพฤติกรรมการบริโภคในด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อและค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อ มีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ
เกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อม
รับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” และอมรรัตน์ ยุวกุลก าธร (2559) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง 
“พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความต้องการใช้บริการอาหารเจจัดส่งแบบถึงที่ในช่วงเทศกาลกินเจของผู้บริโภคในเขต
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อ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี” ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้กับพฤติกรรมการบริโภคในด้านวันท่ีสั่งซือ้ 
มีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและ
พฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” เหตุที่เป็นเช่นนี้อาจอธิบายได้
ว่า รายได้เป็นตัวก าหนดอ านาจในการซื้อ ผู้ที่มีรายได้สูงย่อมมีอ านาจในการซื้อสูงจึงมักจะเลือกบริโภคสินค้าที่มีคุณภาพดีซึ่งมี
ราคาแพง ส่วนผู้ที่มีรายได้น้อยมักจะเลือกใช้สินค้าท่ีก่อให้เกิดความคุ้มค่ามากกว่า 

4. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขต
กรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
กระบวนการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งในการวิ จัยครั้งนี้ได้
ก าหนดทดสอบพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในด้านค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อ ส าหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานครนั้นพบว่า มีความ
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของเกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์ (2550) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและ
พฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร” โดยผลการวิจัยพบว่า ปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทางโทรศัพท์ด้านมูลค่า
การสั่งอาหารแต่ละครั้ง และสอดคล้องกับผลงานวิจัยของเจษฎา พานิชบัณฑิตกุล, ณรงค์วิทย์ คงคาน้อย, และศุภาภรณ์ 
สุภางค์รัตน์ (2552) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “การศึกษาแนวโน้มธุรกิจที่ให้บริการจัดส่งถึงที่ ในเขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก 
จังหวัดพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร” โดยผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการส่งถึงที่ ส าหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
อาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานครนั้น พบว่ามีความสอดคล้องกับผลงานวิจัยของอัจฉรา สุทธิเกษมคุณ (2550) 
ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการสั่งซื้อพิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร” โดย
ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมในเรื่องจ านวนเงินที่สั่งซื้ออาหารในแต่ละครั้งมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน
กระบวนการให้บริการต่อการใช้บริการแบบส่งถึงบ้านของพิซซ่า ฮัท  การที่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อาจอธิบายได้ว่า คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งส าคัญ ผู้บริโภคให้ความสนใจผลิตภัณฑ์ในเรื่องของคุณภาพมากกว่าสิ่งอื่น ๆ อาหารทะเลจะต้องมีความ
สดใหม่ รสชาติน้ าจิ้มจะต้องอร่อยถูกใจผู้บริโภค และวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารจะต้องมีคุณภาพดีสะอาดปลอดภัย 
ผู้บริโภคจะตัดสินใจสั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่เมื่อเห็นว่าผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี  การที่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
กระบวนการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อาจอธิบาย
ได้ว่า กระบวนการให้บริการเป็นสิ่งที่มีความส าคัญมาก การที่พนักงานปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมไปถึงการที่
ร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่มีทั้งเครื่องมือที่ทันสมัยและอุปกรณ์ทางเทคโนโลยีการสื่อสารที่ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคในยุคดิจิทัลได้อย่างเหมาะสม ทุกขั้นตอนตั้งแต่ผู้บริโภคเริ่มติดต่อเข้ามาสั่งซื้อสินค้าจนกระทั่งได้รับสินค้าที่สั่งซื้อ  
หากทุกข้ันตอนท างานอย่างสอดประสานเชื่อมโยงกันเป็นอย่างดี ย่อมจะสามารถส่งมอบบริการที่มีคุณภาพให้ผู้บริโภคได้ ผลที่
ตามมา คือ ผู้บริโภคจะเกิดความประทับใจในการให้บริการของร้าน เกิดความภักดีในตราสินค้า กล่าวโดยสรุป ผู้บริโภคจะ
ตัดสินใจสั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่เมื่อเห็นว่าร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่มีกระบวนการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ 
ทันสมัย และมีความเช่ียวชาญเป็นมืออาชีพ ส าหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านอื่น ๆ ในการวิจัยครั้งนี้พบว่า ไม่มี
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ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแบบจัดสง่ถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร อาจอธิบายได้ว่า เมื่อผู้บริโภคต้องการจะ
สั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ผู้บริโภคจะใส่ใจเพียงแค่ผลิตภัณฑ์และกระบวนการเท่านั้น กล่าวคือ ผู้บริโภคจะสนใจใน
เรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ์ นั่นคือ ความสดใหม่ของอาหารทะเล รสชาติของน้ าจิ้ม และวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหาร 
และผู้บริโภคจะสนใจในเรื่องกระบวนการให้บริการที่มีประสิทธิภาพของร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ซึ่งสามารถอ านวย
ความสะดวกแก่ลูกค้าในด้านต่าง ๆ ได้เท่านั้น  ส าหรับประเด็นด้านอื่น ๆ ผู้บริโภคไม่ได้ให้ความส าคัญแต่ประการใด 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. จากผลการวิจัยในส่วนระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ 
ผู้ประกอบการร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ควรวางกลยุทธ์การตลาดโดยให้ความส าคัญต่อประเด็นที่ส าคัญที่สุดของปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดแต่ละด้านตามผลการวิจัย ดังน้ี 

 1.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ควรควบคุมคุณภาพของอาหารทะเลให้มีความสดใหม่อยู่เสมอ  
เช่นเดียวกับวัตถุดิบอื่น ๆ ท่ีใช้ในการประกอบอาหารก็ควรมีความสดใหม่และสะอาดถูกหลักสุขอนามัย ผู้ประกอบการควรมี
การจัดการด้านระบบสต๊อกสินค้าอาหารทะเล โดยติดต่อรับซื้อจากแหล่งผลิตโดยตรง รวมไปถึงติดต่อรับซื้อจากผู้ที่ประกอบ
อาชีพจับสัตว์จากแหล่งธรรมชาติเพื่อให้มีสินค้าเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค ควรมีระบบการจัดการบ่อพักสัตว์ก่อน
จะน าไปประกอบอาหารให้อยู่ในสภาพแวดล้อมที่เหมาะสม นอกจากนี้ผู้ประกอบการควรศึกษาถึงวิธีการที่จะรักษาคุณภาพ
ความสดใหม่ของเนื้อปูและเนื้อกุ้ง เช่น วิธีการน็อคน้ าแข็ง  

 1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านพนักงาน ผู้ประกอบการควรฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้ความเข้าใจ
เกี่ยวกับระบบงานของร้าน ท าการประเมินผลศักยภาพการท างานของพนักงานอย่างสม่ าเสมอ มีการมอบรางวัลตอบแทนเมื่อ
พนักงานสามารถท างานท่ีได้รับมอบหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

 1.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการควรให้ความใส่ใจในเรื่องของเวลาในการ
จัดส่ง ควรจัดพนักงานส่งสินค้าที่มีความรู้เช่ียวชาญด้านเส้นทางต่าง ๆ และมีความสามารถในการขับขี่ยานพาหนะเพื่อที่
พนักงานจะได้จัดส่งสินค้าถึงมือผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วและตรงเวลาที่สุด 

 1.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ ผู้ประกอบการจะต้องมีกระบวนการในการให้บริการในด้าน
ต่าง ๆ ท่ีจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจและเกิดความภักดีในร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ของตนเอง เช่น หากลูกค้า
ไม่ต้องการแกะปูรับประทานเองก็มีบริการแกะปูให้ลูกค้าโดยปราศจากค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม, มีช้อน ส้อม มีดพลาสติกแถมให้ใน
ชุดอาหารเป็นการเผื่อไว้ในกรณีที่ลูกค้าสั่งซื้อมารับประทานนอกสถานที่, มีบริการทุบเปลือกปูเพื่อให้ลูกค้าแกะเปลือกปูได้ง่าย
ยิ่งข้ึน เป็นต้น  

 1.5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการควรตกแต่งเว็บไซต์หรือสื่อสังคม
ออนไลน์ของร้านให้มีความสวยงามสะดุดตาผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ าในตราสินค้า และควรโพสต์ภาพของสินค้าที่
ดูเสมือนของจริงซึ่งจะจัดส่งให้ผู้บริโภค พร้อมกับลงรายละเอียดในเรื่องของปริมาณและราคาของสินค้าให้ผู้บริโภครับทราบ
ก่อนอย่างชัดเจน นอกจากน้ีควรดูแลข้อมูลในเว็บไซต์หรือสื่อสังคมออนไลน์ให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ 

 1.6 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา ผู้ประกอบการควรตั้งราคาให้มีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า
และปริมาณของสินค้า นอกจากน้ีควรจัดอาหารเป็นชุดพิเศษต่าง ๆ ที่มีอาหารทะเลหลากหลายประเภทอยู่ในชุดเดียวกัน เช่น 
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ชุดครอบครัว ชุดคู่รัก ชุดคนโสด ชุดประหยัด เพื่อให้ผู้บริโภคเลือกสั่งซื้อชุดอาหารได้ตามรูปแบบการใช้ชีวิตของตนเองและยัง
ท าให้สินค้าในสายตาผู้บริโภคดูมีราคาไม่สูงมากนัก เกิดความคุ้มค่าต่อผู้บริโภคได้มากกว่าการเลือกสั่งอาหารเองตามใจชอบ 

 1.7 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการควรลดราคาสินค้าในช่วงเทศกาลต่าง 
ๆ เช่น วันปีใหม่ วันสงกรานต์ วันพ่อ วันแม่ วันหยุดนักขัตฤกษ์ เพื่อเพิ่มยอดขายให้มากยิ่งขึ้น หรือลดราคาสินค้าในช่วง
ฤดูกาล หรือในช่วงที่มียอดขายต่ าเพื่อสร้างรายได้ให้เพิ่มขึ้นในช่วงเวลาที่ยอดขายตก นอกจากนี้ควรจัดรายการส่งเสริมการ
ขายท่ีน่าสนใจเพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคสนใจสั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่เพ่ิมมากข้ึนในช่วงเวลาดังกล่าว  

2.  ผู้ประกอบการร้านอาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ควรจัดระบบการให้บริการให้สอดรับกับผลการวิจัยพฤติกรรม
ผู้บริโภคที่สั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ 

 2.1 ควรจัดรายการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจเพื่อเพิ่มยอดการสัง่ซื้อในช่วงวันหยุดเสาร์ – อาทิตย์ เวลา 17.01 – 
19.00 น. ซึ่งเป็นเวลาที่ผู้บริโภคมีการสั่งซื้อมากที่สุด รวมถึงควรมีระบบสต๊อกสินค้าที่เป็นอาหารทะเลเพื่อให้มีสินค้าเพียงพอ
ต่อการจัดจ าหน่าย 

 2.2 ปรับปรุงและพัฒนาข้อมูลของสินค้าและบริการต่าง ๆ ในสื่อสังคมออนไลน์ของร้านอาหารทะเลแบบจัดส่ง
ถึงที่ให้มีความทันสมัยอยู่ตลอดเวลา 

 2.3 มีศูนย์บริการข้อมูลลูกค้า (Call Center) ที่มีประสิทธิภาพหรือมีโทรศัพท์หลายคู่สายเพื่อรองรับการ
โทรศัพท์เข้ามาสั่งซื้ออาหารของลูกค้า นอกจากน้ีควรมีพนักงานของร้านมากเพียงพอที่จะคอยให้บริการลูกค้า 

 2.4 ในอนาคตข้างหน้าเมื่อเทคโนโลยีการสื่อสารมีการพัฒนาให้ก้าวหน้ามากยิ่งขึ้น อาจจะมีอุปกรณ์ที่ใช้ในการ
สื่อสารประเภทอื่นท่ีมีความสะดวกต่อลูกค้ามากกว่าการต่อสายโทรศัพท์เข้ามาสั่งซื้อ ผู้ประกอบการควรเอาเทคโนโลยีในการ
สื่อสารรูปแบบใหม่นี้มาปรับใช้ในธุรกิจเพื่อรองรับการสั่งซื้อจากลูกค้า 

 2.5 ควรจัดท าระบบฐานข้อมูลลูกค้าทุกครั้งที่ลูกค้าติดต่อเข้ามาสั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ ไม่ว่าลูกค้าจะ
ติดต่อสั่งซื้อเข้ามาในช่องทางการสื่อสารใดก็ตาม ควรเก็บข้อมูลรายละเอียดต่าง ๆ จากการสั่งซื้อของลูกค้าในแต่ละครั้งเข้า
ระบบ เพื่อประโยชน์ในการรับรู้ทิศทางและแนวโน้มพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าในการสั่งซื้ออาหารทะเลแบบจัดส่งถึงที่ 

 2.6 พนักงานจัดส่งสินค้าควรรู้จักเส้นทางและถนนสายต่าง ๆ เป็นอย่างดี เพื่อให้การจัดส่งสินค้าเป็นไปอย่าง
รวดเร็วและตรงเวลา 

 2.7 พนักงานจัดส่งสินค้าควรจัดเตรียมเงินไว้ทอนให้แก่ลูกค้า ไม่ว่าลูกค้าจะช าระเงินด้วยธนบัตรใดก็ตาม 
พนักงานจัดส่งสินค้าจะต้องมีความพร้อมในเรื่องเงินทอนเสมอ  

3. ผลการวิจัยสามารถน าไปประยุกต์ใช้กับการบริหารระบบงานในธุรกิจร้านอาหารทะเลในจังหวัดที่มีประชากร
หนาแน่นได้ เช่น นครราชสีมา อุบลราชธานี ขอนแก่น เชียงใหม่ นนทบุรี สมุทรปราการ ภูเก็ต ชลบุรี เป็นต้น 
 
 
 
 
 
 



 
 

การประชุมเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ครั้งที่ 9  
The 9th STOU National Research Conference 

 

195 

เอกสารอ้างอิง 
กัลยา วานิชย์บัญชา และฐิตา วานิชย์บัญชา. (2561) การใช้ SPSS for Windows ในการวิเคราะห์ข้อมูล. สามลดา: ศูนย์

หนังสือแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
เกรียงศักดิ์ นาคสอิ้งศาสน์. (2550). ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมในการสั่งซื้ออาหารพร้อมรับประทานทาง

โทรศัพท์ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร (ภาคนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยราชภัฏจันทร
เกษม, กรุงเทพมหานคร. 

เจษฎา พานิชบัณฑิตกุล, ณรงค์วิทย์ คงคาน้อย, และศุภาภรณ์ สุภางค์รัตน์. (2552). การศึกษาแนวโน้มธุรกิจที่ให้บริการจัดส่ง
ถึงที่ ในเขตเทศบาลนครเมืองพิษณุโลก จังหวัดพิษณุโลก กรณีศึกษาธุรกิจอาหาร  (การศึกษาค้นคว้าด้วยตัวเอง
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยนเรศวร, พิษณุโลก. 

ธนรัตน์ ศรีส าอาง. (2558). พฤติกรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อการใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านเว็บไซต์ (การ
ค้นคว้าแบบอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยเชียงใหม่, เชียงใหม่. 

ธัญญรัตน์ ศักดิ์ศรีทวี. (2552). แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารชุดในเขตเทศบาลนครภูเก็ต: กรณีศึกษา จังหวัดภูเก็ต (ภาค
นิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยราชภัฏภูเก็ต, ภูเก็ต. 

โพสต์ทูเดย์. (2560). “JQ ปูม้านึ่ง” จากลูกแม่ค้าแพปสูู่เดลิเวอรีร่้อยล้าน. สืบค้นเมื่อ 10 กรกฎาคม 2562, จาก 
https://www.posttoday.com/politic/report/488052 

ภณ วิเชียรฉันท์. (2551). ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์ด้านบริการจัดส่งอาหารถึงที่ของ เดอะพิซซ่า 
คอมปะนี ในเขตกรุงเทพมหานคร. วารสารวิทยาลัยดุสิตธานี, 2(1), 15-29. 

วรรณนภา สดุดีชีวิน. (2550). ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการส่งอาหารนอกสถานที่ของ
ร้านแมคโดนัลด์ในเขตกรุงเทพมหานคร (สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิ
โรฒ, กรุงเทพมหานคร. 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. (2559). จับตาปี 60 สั่งอาหารออนไลน์หนุนตลาด Delivery โตร้อยละ 11 – 15 สวนทางภาพรวมธรุกิจ
ร้านอาหารที่เติบโตเพียงเล็กน้อย. สืบค้นเมื่อ 10 กรกฎาคม 2562, จาก 
https://www.kasikornresearch.com/InfoGraphic/Documents/2797_p.pdf. 

_______. (2562). การแข่งขันของแอปพลิเคชั่นสั่งอาหาร ดันธรุกิจ Food Delivery เติบโตต่อเนื่อง คาดมีมลูค่าสูงถึง 
33,000 – 35,000 ล้านบาท ในปี 2562. สืบค้นเมื่อ 10 กรกฎาคม 2562, จาก 
https://kasikornresearch.com/th/analysis/k-econ/business/Pages/z2995.aspx 

อัจฉรา สุทธิเกษมคุณ. (2550). ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการสั่งซื้อพิซซ่า ฮัท แบบบริการส่งถึงบ้านในเขต
กรุงเทพมหานคร (สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ, กรุงเทพมหานคร. 

อมรรัตน์ ยุวกุลก าธร. (2559). พฤติกรรมการบริโภคอาหารเจและความต้องการใช้บริการอาหารเจจัดส่งแบบถึงที่ในช่วง
เทศกาลกินเจของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี  (การศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์, นครศรีธรรมราช. 

https://www.kasikornresearch.com/
https://kasikornresearch.com/

