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บทคัดย่อ 

 การวิจยัเร่ือง นักศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง วิทยาเขตหัวหมาก จ านวน 400 

คน ใช้วิธีการสุ่มแบบอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์  ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจสั่งซ้ืออาหารผ่านช่องทาง

ออนไลน์ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหง วิทยาเขตหัวหมาก มีนักศึกษาตอบ

แบบสอบถามทั้ งหมด 400 คนพบว่านักศึกษาส่วนใหญ่ นักศึกษามหาวิทยาลัย

รามค าแหง วิทยาเขหัวหมาก ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายรุะหว่าง

21 – 30 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาทมี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 

25,000 บาท อยูใ่นระดบัการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด  

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps จะเห็นได้ว่า ผู ้บริโภคให้

ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ 

ดา้นราคา ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นบุคคล ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ ผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือ

อาหารผ่านช่องทาออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และมีค่าสหสัมพนธั์พหุคูณ 

(R Square = 0.336) ดังนั้นสามารถอธิบายความสัมพนัธ์ของปัจจัย ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 7Ps ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคล ดา้นการสร้างและน าเสอนลกัษณะทางการภาพ และดา้นกระบวนการ มีผล

ต่อการตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารผา่นช่องทางออนไลน์ร้อยละ 33.6  

ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด , เครือข่ายสังคมออนไลน์ 
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Abstract 

 The objectives of this research was 1) to study a Factors that affect the decision 

to order food through online channels of students at Ramkhamhaeng University 

Huamark Campus.  2) to study 7P’s marketing Service mix affecting a to Factors that 

affect the decision to order food through online channels of students at Ramkhamhaeng 

University Huamark Campus. 3) to study a factors affecting decision to order food 

through online channels of students at Ramkhamhaeng University Huamark Campus. 

separated by population.  

  The sample group was 400 people of personnel in Ramkhamhaeng University 

Huamark Campus order food through online channels. The questionnaire was used to 

be a tool for collecting the data by Simple Random Sampling method. The data collected 

were analyzed by using the frequency, percentage, mean and standard deviation. The 

hypotheses were tested by Independent Sample (t-test), One-Way ANOVA (F-test), in 

case of its had statistical significant different testing a pair of variables by LSD was used 

to test hypothesis for each pair in order to see which pair are different and Multiple 

Regression. 

The results of hypothesis testing showed that personnel in Ramkhamhaeng 

University Huamark Campus. with population factors include gender, age, education, 

and income per month were different, making the decision to order food through online 

channels was no different. Moreover, 7P’s of marketing mix includes product place 

promotion human psychology and Physical affect to the decision to order food through 

online channels of personnel in with statistical significance 0.05 and having multiple 

correlations (R Square = 0.336). Therefore, can be explained the relationship of 7P’s 
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marketing mix included product place promotion human psychology and Physical by 

33.6%. 

Keyword: Marketing Mixs ,  Social Network 

บทน า 

อินเทอร์เน็ตคือเทคโนโลยีในปัจจุบนัไดก้ลายเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนั

ของคนไทยมากข้ึน ผ่านอุปกรณ์พกพา เช่น โทรศพัท์มือถือ แท็ปเล็ต อุปกรณ์ส่ือสาร

อ่ืนๆ หรือแมแ้ต่นาฬิกา ท่ีทั้งเลก็หรือเบาลง (เราไม่จ าเป็นตอ้งเช่ือมต่อโลกออนไลน์ดว้ย

คอมพิวเตอร์อีกต่อไป)  

เน้ือหายคุน้ีคือยคุ Thailand 4.0 เป็นยคุท่ีใหค้วามส าคญัในดา้นการใชเ้ทคโนโลยี

และนวตักรรมเพื่อเพิ่มมูลค่าสินคา้และบริการ จะเห็นไดว้่าหลายผูป้ระการธุรกิจมีการ

ปรับตวัเพื่อใหเ้ขา้กบัสังคมยคุดิจิทลั ไม่ตอ้งไปตั้งร้านขายของตลาดเหมือน เพราะใครๆ

ก็สามารถเป็นเจา้ของร้านหรือธุรกิจได ้ขณะเดียวกนั สมยัน้ีเทคโนโลยเีขา้มาช่วยอ านวย

ความสะดวกในการใชชี้วิตของมนุษยอ์ยา่งมาก ท าใหใ้นปัจจุบนั การซ้ือขายสินคา้ ผูซ้ื้อ

และผูข้าย ไม่จ าเป็นท่ีจะตอ้งเจอกนัแบบ Face to Face  นัน่ก็คือ แอปพลิเคชัน่สั่งอาหาร 

(Food Delivery Application) การเติบโตอย่างรวดเร็ว และความนิยมของแอปพลิเคชั่น

สั่งอาหารไดดึ้งดูดผูป้ระกอบการท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัห่วงโซ่ธุรกิจร้านอาหารให้เขา้มา

ขยายตลาด ไม่เพียงแต่ช่วยเร่งการขยายตวัของธุรกิจ Food Delivery แต่แอปพลิเคชัน่สั่ง

อาหาร (Food Delivery Application) ยงัช่วยกระจายรายไดใ้ห้กบัผูเ้ล่นในห่วงโซ่ธุรกิจ 

อาทิ ร้านอาหาร กลุ่มผูข้บัข่ีรถจกัรยานยนต ์และแอปพลิเคชัน่สั่งอาหาร  

 จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ท าให้ผูวิ้จยัสนใจท าการวิจยั เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

สั่งซ้ืออาหารผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหง วิทยาเขต

หัวหมาก เพื่อศึกษาว่ามีปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารผ่านช่องทาง
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ออนไลน์  และเพื่อสามารถคาดคะเนว่ามีปัจจัยใดบ้างท่ีเ ช่ือมโยงระหว่างหลัก

ประชากรศาสตร์ และส่วนผสมทางการตลาดบริการ 7Ps 

วัตถุประสงค์ในงานวิจัย 

เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารผา่นช่องทางออนไลน์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง
วิทยาเขตหวัหมาก 

 สมมติฐานการวิจัย 

1. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์  

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคคล ดา้นการ

สร้างและน าเสนอลกัษณทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ

สั่งซ้ืออาหารผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหง วิทยาเขต

หวัหมาก 

ขอบเขตของการวิจัย 

 งานวิจัยช้ินน้ีศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจสั่งซ้ืออาหารผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหงวิทยาเขตหัวหมาก ผูวิ้จยัใชก้าร

วิจยัเชิงปริมาณส าหรับการศึกษา โดย 

ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรในการศึกษา คือ กลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหงวิทยาเขต 

หัวหมาก ซ่ึงมีจ านวน 6,858  (ขอ้มูลสถิตินักศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง ประจ าปี

การศึกษา 2562)  โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาคือ 400 ตวัอยา่ง 
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ขอบเขตด้านเน้ือหา  

เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารผ่านช่องทางออนไลน์ของ

นกัศึกษามหาวิทยารามค าแหง (วิทยาเขตหัวหมาก) โดยการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ยตวั
แปรดงัต่อไปน้ี 

       ตวัแปรอิสระ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  

 - ผลิตภณัฑ ์ 

 - ราคา  

 - ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 - การส่งเสริมการตลาด 

- บุคคล 

_  การสร้างและน าเสนอลกัษณะเฉพาะทางกายภาพ 

- ดา้นกระบวนการ  

       ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศึกษามหา

วิทยารามค าแหง (วิทยาเขตหวัหมาก)  

ขอบเขตด้านระยะเวลา   

ระยะเวลาในการด าเนินการวิจยั ตั้งแต่เดือน กนัยายน พ.ศ.2562 ถึง พฤศจิกายน 

พ.ศ. 2562 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

1.  เพื่อให้ทราบถึงการตัดสินใจสั่งซ้ืออาหารผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศึกษา

มหาวิทยาลยัรามค าแหงวิทยาเขตหวัหมาก  
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2. เพื่อให้ทราบถึงทศันะคติของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหงวิทยาเขตหัวหมาก ท่ีมี

ผลต่อการสั่งซ้ืออาหารผา่นช่องทางออนไลน์ 

บททบทวนวรรณกรรม 

ผูว้ิจยัไดท้ ำกำรศึกษำคน้ควำ้ หำขอ้มูลจำกแหล่งขอ้มูลดำ้นทุติยภูมิ (Secondary 

Data) เช่น บทควำมทำงวิชำกำร งำนวิจยัต่ำงๆ เอกสำร วำรสำร รวมถึงขอ้มูลจำกส่ือ

ออนไลน์ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังำนวิจยั โดยมีรำยละเอียดดงัต่อไปน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps 

จากรูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะพบว่าส่วนประสมทางการตลาด เป็น

ส่ิง กระตุ้นภายนอก ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของซ้ือผูบ้ริโภค สอดคล้องกับ Kotler 

(2012) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือ

ทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการ ปฏิบติัตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 

และชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2548 , น.63-80) ซ่ึงกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ของสินคา้และบริการ เป็นเคร่ืองมือทาง การตลาด ประกอบไปดว้ย 
7P’s ไดแ้ก่  

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึงสินคา้หรือบริการ ท่ีตอบสนองต่อ ความ

ต้องการของลูกคา้ และสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจได้ ประกอบด้วยส่ิงท่ี

สัมผสัได ้และ ส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ ขนาด สี หรือคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้  

สรุปผลการวิจัย 

 จำกกำรวิเครำะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ำกแบบสอบถำมกำรวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีมีผลต่อกำร
ตดัสินใจสั่งซ้ืออำหำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์ ของนักศึกษำในมหำวิทยำลยัรำมค ำแหง
วิทยำเขตหวัหมำก สำมำรถสรุปผลกำรวิจยัไดด้งัน้ี 
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  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปด้ำนประชำกรศำสตร์ของผูต้อบแบบสอบถำม 
พบว่ำนักศึกษำในมหำวิทยำลยัรำมค ำแหงวิทยำเขตหัวหมำก ท่ีกลุ่มตวัอย่ำงส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ท่ีมีอำยรุะหวำ่ง 21 – 30 ปี มีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บำท อยู่
ในระดบักำรศึกษำปริญญำตรีมำกท่ีสุด 
  ส่วนท่ี 2 กำรวิเครำะห์ผลขอ้มูลดำ้นส่วนประสมทำงกำรกำรตลำดท่ีกำร
ตดัสินใจสั่งซ้ืออำหำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์ของนกัศึกษำมหำวิทยำลยัรำมค ำแหงวิทยำ
เขตหัวหมำกโดยตวัแปรอิสระ คือปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดประกอบบริกำร 
7Psดว้ย ดำ้นผลิตภณัฑ ์พบวำ่นกัศึกษำมหำวิทยำลยัรำมค ำแหงวิทยำเขตหวัหมำก ท่ีเป็น
กลุ่มตัวอย่ำงในกำรศึกษำคร้ังน้ีให้ควำมส ำคัญเก่ียวกับปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำง
กำรตลำดโดยรวมอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด คือปัจจยัดำ้นผลิตภณัฑ ์รองลงมำคือ ดำ้นรำคำ 
ดำ้นกำรสร้ำงและน ำเสนอลกัษณะทำงกำยภำพ ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ดำ้นบุคคล 
ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด และดำ้นกระบวนกำร ตำมล ำดบัและผลกำรวิเครำะห์ขอ้มูล
นักศึกษำมหำวิทยำลยัรำมค ำแหงวิทยำเขตหัวหมำก พบว่ำ ส่วนประสมทำงกำรตลำด
บริกำร 7Ps มีผลต่อกระบวนกำรตัดสินใจสั่งซ้ืออำหำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์ของ
นกัศึกษำมหำวิทยำลยัรำมค ำแหง วิทยำเขตหวัหมำก 

ทดสอบสมมติฐำนปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดน่ำจะมีผลต่อ กำร
ตดัสินใจสั่งซ้ืออำหำรผำ่นช่องทำงออนไลน์ ของนกัศึกษำมหำวิทยำลยัรำมค ำแหง 
วิเครำะห์ขอ้มูลโดยใชก้ำรวิเครำะห์กำรถดถอยพหุคูณ ( Multiple regression Analysis ) 
รูปแบบทัว่ไปของสมกำรพหุคูณเชิงเส้นทัว่ไป คือ 

ตวัแปร 
ค่าสัมประสิธ์
ถดถอย (b) 

Beta t Sig. 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) -0.28 0.06 -4.57 0.000 

2. ราคา (Price) 0.43 0.06 7.57 0.00 

3. สถานท่ี (Place) 0.15 0.05 3.23 0.01 

4. ส่งเสริมการตลาด(Promotion) -0.05 0.05 -1.10 0.27 

5. บุคคล (Human) -0.034 0.05 -0.70 0.487 

6. ดา้นการสร้างและน าเสนอ 

ลกัษณะทางกายภาพ (Phycology) 
0.42 0.06 6.87 0.00 

7. ดา้นกระบวนการ (Physical) 0.04 0.05 0.691 0.49 

ค่าคงที ่ 1.20 0.38 3.23 0.00 
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สรุปอภิปรายผล 

 จำกผลกำรวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อกำรตัดสินใจสั่งซ้ืออำหำรผ่ำน
ช่องทำงออนไลน์ของนักศึกษำมหำวิทยำลยัรำมค ำแหง ผูวิ้จยัไดศึ้กษำส่วนประสมทำง 
กำรตลำดบริกำร 7Ps ปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดโดยรวมอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด 
เม่ือพิจำรณำเป็นรำยดำ้นพบว่ำดำ้นท่ีอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด คือดำ้นผลิตภณัฑ ์รองลงมำ
คือ ด้ำนรำคำ ด้ำนกำรสร้ำงและน ำเสนอลักษณะทำงกำยภำพ ด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย ดำ้นบุคคล ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด และดำ้นกระบวนกำร ตำมล ำดบั 
  1. ดำ้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยขอ้
ระดบัควำมคิดเห็นระดบัมำกท่ีสุด คือ อำหำรปรุงส ำเร็จ สดใหม่ น่ำรับประทำนอำหำรมี
คุณภำพ มำจำกร้ำนคำ้ท่ีมีมำตรฐำนตวัเลือกเมนูอำหำร หรือ ร้ำนคำ้มีควำมหลำกหลำย
และ กำรบรรจุอำหำรใส่ภำชนะท่ีสะอำดและปลอดภัยต่อสุขภำพ ซ่ึงสอดคล้องกับ
แนวคิดของวิภำวรรณ มโนปรำโมทย ์(2556) ท ำกำรศึกษำเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ต่อกำร
ตดัสินใจซ้ือสินคำ้ผ่ำนสังคมออนไลน์ (อินสตำแกรม) ปัจจยัดำ้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
หมำยถึงสินคำ้หรือบริกำร ท่ีตอบสนองต่อ ควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ และสำมำรถท ำให้
ลูกคำ้เกิดควำมพึงพอใจได ้ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัได ้และ ส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุ
ภณัฑ ์ตรำสินคำ้ ขนำด สี หรือคุณภำพของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
  2. ดำ้นรำคำ โดยรวมอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยขอ้พบวำ่
ขอ้ท่ีมีควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุดเท่ำกนัทุกขอ้ คือ กำรคิดค่ำบริกำรเพิ่มเติมมีผล
ต่อกำรตดัสินใจ รำคำอำหำรมีผลต่อกำรตดัสินใจ รำคำอำหำรเม่ือเทียบกับปริมำณมี
ควำมเหมำะสมซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของทวีวรรณ นอ้ยนำคำ (2548) ไดท้ ำกำรศึกษำ
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม ผูบ้ริโภคคนไทยในกำรซ้ือสินคำ้และบริกำร ผ่ำนทำง
พำณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) ผลกำรวิจยัพบวำ่ปัจจยัดำ้นรำคำ (Price) หมำยถึง 
มูลค่ำของจ ำนวนเงินท่ีลูกคำ้ตอ้งจ่ำยออกไป เพื่อให้ไดม้ำซ่ึงผลิตภณัฑ์ โดยลูกคำ้มกัมี
กำรเปรียบเทียบระหว่ำงคุณค่ำ (Value) ของผลิตภณัฑ ์และ รำคำ (Price) ของผลิตภณัฑ ์
ก่อนท่ีท ำกำรตดัสินใจซ้ือ ในกำรซ้ือสินคำ้และบริกำร ผ่ำนทำงพำณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
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(E-Commerce) พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคญักับรำคำของสินคำ้และ
บริกำรมำกท่ีสุด รองลงมำไดแ้ก่ รูปแบบ ของสินคำ้และบริกำร ควำมปลอดภยัในกำร
สั่งซ้ือสินคำ้และกำรช ำระเงิน กำรรับประกนัสินคำ้ และ ควำมหลำกหลำยของสินคำ้ 
  3. ดำ้นกำรสร้ำงและน ำเสนอลกัษณะทำงกำยภำพ โดยรวมอยู่ในระดบั
มำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยขอ้พบว่ำ นักศึกษำให้กำรน ำเสนอรำยกำรอำหำรใน
ช่องทำงออนไลน์ต่ำงๆ และกำรแต่งกำยของพนักงำนส่งอำหำรมีผลต่อกำรตดัสินใจ 
ตำมล ำดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของอ ำพล นววงศเ์สถียร (2557) ไดท้ ำกำรศึกษำเร่ือง
พฤติกรรมกำรตดัสินใจ ของผูบ้ริโภคในร้ำนคำ้ออนไลน์ โดยปัจจยัส่วน ประสมทำงกำร
ตลำดท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ออนไลน์มำกท่ีสุดคือปัจจยัดำ้นลกัษณะทำง 
กำยภำพ ซ่ึงในท่ีน้ีจะหมำยถึง กำรออกแบบเวบ็ไซต์หรือเวบ็เพจเพื่อให้เขำ้ไปเลือกซ้ือ
สินคำ้ไดง่้ำย ขั้นตอนไม่ซบัซอ้น รองลงมำคือควำมมีช่ือเสียงของร้ำนคำ้  

4. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย โดยรวมอยู่ในระดับมำกท่ีสุด เม่ือ
พิจำรณำเป็นรำยขอ้พบว่ำขอ้ท่ีมีควำมคิดเห็นอยู่ในระดับมำกท่ีสุดคือช่องทำงสังคม
ออนไลน์ต่ำงๆ เช่น Facebook, Line, Instagram, เวป็ไซต ์และแอปพลิเคชัน่ มีผลต่อกำร
ตัดสินใจและกำรซ้ืออำหำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์มีควำมน่ำเช่ือถือ ตำมล ำดับ ซ่ึง
สอดคล้องกับแนวคิดของ วนัดี รัตนกำยแก้ว (2554) ได้ศึกษำเร่ือง ปัจจัยด้ำนช่อง
ทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place or Channel Distribution) ไดท้ ำกำรศึกษำเร่ืองพฤติกรรมกำร
ซ้ือสินค้ำ ในเครือข่ำยสังคมออนไลน์เฟซบุค ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ี มี
อิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือมำกท่ีสุด คือ ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 

5. ด้ำนบุคคล โดยรวมอยู่ในระดับมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยข้อ
พบว่ำขอ้ท่ีมีควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุดคือเพื่อนหรือบุคลรอบขำ้งท่ีเคยใชบ้ริกำร
มีผลต่อกำรตัดสินใจ และในระดับมำกคือ เจ้ำของร้ำนอำหำร หรือเจ้ำของช่องทำง
ออนไลน์ต่ำงๆ มีผลต่อกำรตดัสินใจ เจำ้หน้ำท่ีแอดมินท่ีรับค ำสั่งซ้ือ หรือ พนักงำนส่ง
อำหำรมีผลต่อกำรตดัสินใจ ตำมล ำดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุภำพร ชุ่มสกุล 
(2554) ได้ท ำกำรศึกษำเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรซ้ือสินค้ำ และบริกำรผ่ำนระบบ
อินเทอร์เน็ต ปัจจยัดำ้นบุคคล (People) หมำยถึง บุคลำกรทั้งหมดท่ีมีส่วนในกำรขำย 
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หรือ ให้บริกำรกับลูกคำ้ ซ่ึงเป็นองค์ประกอบส ำคญัท่ีสำมำรถท ำให้ลูกคำ้เกิดควำม
ประทบัใจ และส่งผลต่อ กำรตดัสินใจซ้ือของลูกคำ้ได ้ 

6. ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยรวมอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำ
เป็นรำยขอ้พบวำ่ขอ้ท่ีมีควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุดเท่ำกนัคือ กำรจดัโปรโมชัน่ลด
รำคำ หรือซ้ือ1แถม1 มีผลต่อกำรตดัสินใจ กำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรขำยในช่องทำง
ต่ำงๆ มีผลต่อกำรตดัสินใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุทำมำศ จนัทรถำวร (2556) ได้
ท ำกำรศึกษำเร่ือง ปัจจัยส่วนประสม ทำงกำรตลำดท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคำ้บน Facebook ของประชำกรในเขตกรุงเทพมหำนคร พบวำ่ ปัจจยัส่วนประสมทำง
กำรตลำดท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ออนไลน์มำกท่ีสุดคือ ปัจจยัดำ้นลกัษณะ
ทำงกำรส่งเสริมกำรตลำด  

7. ดำ้นกระบวนกำร โดยรวมอยู่ในระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำย
ข้อพบว่ำข้อท่ีมีควำมคิดเห็นอยู่ในระดับมำกท่ีสุดทุกข้อ คือ กำรสั่งซ้ืออำหำรผ่ำน
ช่องทำงออนไลน์ต่ำงๆท ำไดง่้ำยไม่ซบัซอ้นและกำรจดัส่งอำหำรตรงตำมรำยกำรท่ีไดท้ ำ
กำรสั่งซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชยัวฒัน์ พิทกัษรั์กธรรม (2556) ชยัวฒัน์ พิทกัษ์
รักธรรม (2556) ไดท้ ำกำรศึกษำเร่ืองปัจจยัท่ีมีควำมสัมพนัธ์  ต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ปัจจัย ด้ำนกระบวนกำร มีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้
ออนไลน์ ซ่ึงในท่ีน้ีจะหมำยถึงระบบกำรช ำระเงิน และกำรจัดส่งสินค้ำ ปัจจัยด้ำน
กระบวนกำร (Process) หมำยถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบ วิธีกำรด ำเนินงำนใน
ดำ้นกำรให้บริกำร ท่ีน ำเสนอให้กบัลูกคำ้ เพื่อมอบกำรบริกำรท่ีดี ถูกตอ้ง รวดเร็ว และ
น่ำประทบัใจใหก้บัลูกคำ้ เช่น กำรใหค้ ำแนะน ำเก่ียวกบัผลิตภณัฑก์บัลูกคำ้ กำรช ำระเงิน
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
 จำกผลกำรวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจสั่งซ้ืออำหำรผ่ำนช่องทำง
ออนไลน์ของนกัศึกษำมหำวิทยำลยัรำมค ำแหงวิทยำเขตหวัหมำก  มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 ข้อมูลทั่วไปด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถำม พบว่ำนักศึกษำ
มหำวิทยำลยัรำมค ำแหง วิทยำเขหัวหมำก ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยำ่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมี
อำยรุะหวำ่ง 21 – 30 ปี มี มีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บำทมี มีรำยไดเ้ฉล่ียต่อ
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เดือน 15,000 – 25,000 บำท อยู่ในระดบักำรศึกษำปริญญำตรีมำกท่ีสุด ส ำหรับร้ำนคำ้ 
ผู ้ประกอบกำร หรือ ช่องทำงออนไลน์ต่ำงๆ ก ำลังต้องกำรจะจับกลุ่มนักศึกษำ
มหำวิทยำลยัรำมค ำแหงวิทยำเขต หัวหมำก เพื่อประโยชน์ในกำรวำงแผนกลยุทธ์ทำง
กำรตลำดกำรโฆษณำ และประชำสัมพนัธ์ เป็นตน้ 
 ในส่วนของปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร 7Ps จะเห็นได้ว่ำ 
ผูบ้ริโภคให้ควำมส ำคญัเก่ียวกบัปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดโดยรวมในระดบั
มำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยด้ำนพบว่ำด้ำนท่ีอยู่ในระดับมำกท่ีสุด คือคือด้ำน
ผลิตภณัฑ ์รองลงมำคือ ดำ้นรำคำ ดำ้นกำรสร้ำงและน ำเสนอลกัษณะทำงกำยภำพ ดำ้น
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ดำ้นบุคคล ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด และดำ้นกระบวนกำร 
ตำมล ำดบัดงันั้น ร้ำนคำ้ ผูป้ระกอบกำร หรือ ช่องทำงออนไลน์ต่ำงๆ ตอ้งใหค้วำมสนใจ
เก่ียวกบักำรจดักำรกำรตลำดในแต่ละดำ้นตำมล ำดบั เพื่อท ำให้เกิดควำมพึงพอใจและ
ตอบสนองต่อควำมต้องกำรของผูบ้ริโภคให้ได้มำกท่ีสุด และเพื่อให้เกิดศกัยภำพท่ี
เหนือกวำ่ สำมำรถแข่งขนักบัคู่แข่งในธุรกิจประเภทเดียวกนั แพลตฟอร์มคลำ้ยกนัได ้
 ดำ้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยขอ้ระดบัควำม
คิดเห็นระดบัมำกท่ีสุด คือ อำหำรปรุงส ำเร็จ สดใหม่ น่ำรับประทำนอำหำรมีคุณภำพ มำ
จำกร้ำนคำ้ท่ีมีมำตรฐำนตวัเลือกเมนูอำหำร หรือ ร้ำนคำ้มีควำมหลำกหลำยและ กำร
บรรจุอำหำรใส่ภำชนะท่ีสะอำดและปลอดภัยต่อสุขภำพ ซ่ึงในส่วนน้ี เองถ้ำ
ผูป้ระกอบกำรสำมำรถตอบสนองต่อควำมตอ้งกำรหรือควำมคำดหวงัของผูบ้ริโภคได ้ก็
จะท ำใหลู้กคำ้เกิดควำมพึงพอใจ  
  ด้ำนรำคำ โดยรวมอยู่ในระดับมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยขอ้พบว่ำขอ้ท่ีมี
ควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุดเท่ำกนัทุกขอ้ คือ กำรคิดค่ำบริกำรเพิ่มเติมมีผลต่อกำร
ตดัสินใจ รำคำอำหำรมีผลต่อกำรตดัสินใจ รำคำอำหำรเม่ือเทียบกับปริมำณมีควำม
เหมำะสม ผูป้ระกอบกำรจ ำเป็นตอ้งตั้งรำคำโดยอำศยักลยทุธ์กำรตั้งรำคำ  เหมำะสมกบั
คุณภำพและปริมำณ กำรลดค่ำบริกำรในกำรส่ง กำรตั้งรำคำไม่แตกต่ำงจำกหน้ำร้ำนท่ี
ขำยอยู่เดิม ให้ผูบ้ริโภครู้สึกอยำกใช้จ่ำยและรู้สึกว่ำคุม้ค่ำกับปริมำณเงินท่ีจ่ำยไปนั้น 
สอดคลอ้งกบัอำหำรท่ีไดรั้บและคำดหวงั 
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 ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย โดยรวมอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำย
ขอ้พบว่ำขอ้ท่ีมีควำมคิดเห็นอยู่ในระดบัมำกท่ีสุดคือช่องทำงสังคมออนไลน์ต่ำงๆ เช่น 
Facebook, Line, Instagram, เวป็ไซต ์และแอปพิเคชัน่ มีผลต่อกำรตดัสินใจและ กำรซ้ือ
อำหำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์มีควำมน่ำเช่ือถือ ตำมล ำดบั เร่ืองของช่องทำงกำรน ำเสนอ
ไปยงัผูบ้ริโภคนั้นส ำคญัเช่นกำรจะส่ือไปยงักลุ่ม นกัศึกษำมหำวิทยำลยัรำมค ำแหงวิทยำ
เขต ทำงผูป้ระกอบกำร ร้ำนคำ้ และช่องทำงต่ำงๆก็ตอ้งใส่ใจเช่นเดียวกนั  
 ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยรวมอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยขอ้
พบว่ำขอ้ท่ีมีควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุดเท่ำกนัคือ กำรจดัโปรโมชัน่ลดรำคำ หรือ
ซ้ือ1แถม1 มีผลต่อกำรตดัสินใจ กำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรขำยในช่องทำงต่ำงๆ มีผล
ต่อกำรตดัสินใจ นอกจำกกำรแถมเมณูอ่ืนขำ้งเคียงแลว้อำจจะมีกำรลดรำคำจำกรำคำท่ี
ก ำหนดไวต้ำมปกติหรืออำจเป็นส่วนลดท่ีมำจำกผูผ้ลิตลดก ำไรลงท ำให้มีส่วนช่วย
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือมำกข้ึน โดยกำรตอบสนองอยำ่งไรให้ลูกคำ้ยอมจ่ำยและพึงพอใจ
มำกท่ีสุด 
 ดำ้นบุคคล โดยรวมอยู่ในระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยขอ้พบว่ำขอ้ท่ีมี
ควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุดคือเพื่อนหรือบุคลรอบขำ้งท่ีเคยใชบ้ริกำรมีผลต่อกำร
ตดัสินใจ และในระดบัมำกคือ เจำ้ของร้ำนอำหำร หรือเจำ้ของช่องทำงออนไลน์ต่ำงๆ มี
ผลต่อกำรตดัสินใจ เจำ้หนำ้ท่ีแอดมินท่ีรับค ำสั่งซ้ือ หรือ พนกังำนส่งอำหำรมีผลต่อกำร
ตดัสินใจ บุคคลท่ีอยูใ่นแต่ละกระบวนกำรมีผลต่อกำรตดัสินใจเช่น ช่ือเสียงของเจำ้ของ
ร้ำน ของแบรนดแ์อมบสัเดอร์ หรือแมแ้ต่ระดบัเจำ้หนำ้ท่ีปฏิบติักำรต่ำงๆ  
 ดำ้นกำรสร้ำงและน ำเสนอลกัษณะทำงกำยภำพ โดยรวมอยู่ในระดบัมำกท่ีสุด  
เม่ือพิจำรณำเป็นรำยข้อพบว่ำ นักศึกษำให้กำรน ำเสนอรำยกำรอำหำรในช่องทำง
ออนไลน์ต่ำงๆ  และกำรแต่งกำยของพนักงำนส่งอำหำรมีผลต่อกำรตดัสินใจ ภำพลกัษ ์
หรือลกัษณะทำงกำยภำพ ในฝ่ังของผูบ้ริโภคอำจเน้นเร่ืองของกำรน ำเสนอรำยกำร
อำหำรในช่องทำงต่ำงๆว่ำน่ำสนใจ น่ำรับประทำน สองคือกำรแต่งกำยของพนักงำน
จดัส่งอำจส่ือไดถึ้งภำพลกัษณ์ของแบรนด ์ควำมน่ำเช่ือถือ และควำมสะอำดได ้
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 ดำ้นกระบวนกำร โดยรวมอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุด เม่ือพิจำรณำเป็นรำยขอ้พบว่ำขอ้
ท่ีมีควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำกท่ีสุดทุกขอ้ คือ กำรสั่งซ้ืออำหำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์
ต่ำงๆท ำไดง่้ำยไม่ซับซ้อนและกำรจดัส่งอำหำรตรงตำมรำยกำรท่ีไดท้ ำกำรสั่งซ้ือ อำจ
เนน้ไปทำงดำ้นของกำรอ ำนวยควำมสะดวกให้กบัลูกคำ้ ให้ท ำกำรสั่งซ้ือไดง่้ำยและไม่
ซบัซอ้น  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

 1. ควรมีกำรศึกษำตวัแปรเพิ่มข้ึนมีผลกระทบต่อกำรตดัสินใจสั่งซ้ืออำหำรผ่ำน
ช่องทำงออนไลน์ อำทิเช่น ทฤษฎีกำรตดัสินใจ กำรรับรัปัญหำ กำรแสวงหำขอ้มูล กำร
ประเมินทำงเลือก กำรตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือ เป็นตน้ 
 2. กำรศึกษำวิจยัคร้ังน้ีเป็นกำรศึกษำนักศึกษำในมหำวิทยำลยัรำมค ำแหงวิทยำ
เขตหัวหมำก เท่ำนั้นดังนั้นควรมีกำรขยำยขอบเขตของกลุ่มตวัอย่ำงไปยงัพื้นท่ีอ่ืนๆ
เพิ่มเติม ผูบ้ริโภคอ่ืนๆ หรือนกัศึกษำมหำวิทยำลยัอ่ืนๆ 
เอกสารอ้างองิ 
St.Elmo Lewis, 1898 (2559). ทฤษฎีเก่ียวกบักำรตดัสินใจซ้ือ ณภทัคอร ปุณยำภำภสัสร,  

2551) ควำมตั้งใจ (Attention)  
C. Glenn Walters ( 1987 น.69 อำ้งถึงใน ศุภร เสรีรัตน์ 2550,น.49). กำรเลือกเอำวิธี 

ปฏิบติัอยำ่งใดอยำ่งหน่ึงจำกวิธีปฏิบติัหลำยๆ อยำ่งท่ีมีอยู ่
กิตติ ภกัดีวฒันะกุล ( 2546 น. 7 อำ้งถึงใน สุทำมำศ จนัทรถำวร 2556, น.623 ).  

กระบวนกำรในกำรเลือกทำงเลือกทำงใดทำงหน่ึงเพื่อใหไ้ดม้ำซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งกำร  
รวมไปถึงกำรตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในกำรตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้ำและ
บริกำร 

Kotler ( 2000:176-178 ). กำรตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจำกปัจจยัภำยใน คือ แรงจูงใจ  
 กำรรับรู้กำรเรียนรู้บุคลิกภำพและทศันคติซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นถึงควำมตอ้งกำร  

และ ตระหนกัวำ่มีสินคำ้ใหเ้ลือกมำกมำย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขำ้มำเก่ียวขอ้ง 
สัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู ่หรือ ขอ้มูลท่ีฝ่ำยผูผ้ลิตใหม้ำและสุดทำ้ยคือกำรประเมิน
ค่ำของทำงเลือกเหล่ำนั้น กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
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Schiffman & Kanuk ( 1994:659 ). กระบวนกำรในกำรเลือกซ้ือสินคำ้จำกทำงเลือกท่ีมี
 ส องทำงเลือกข้ึนไป โดยผู ้บริโภคจะพิจำรณำ ในส่วนท่ีเ ก่ียวข้องกับ
กระบวนกำร 

ตดัสินใจ ทั้งดำ้นจิตใจ (ควำมรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทำง กำยภำพ กำรซ้ือ 
เป็นกิจกรรมทั้งทำงดำ้นจิตใจและกำยภำพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลำหน่ึง ทั้ง 
สอง กิจกรรมน้ีท ำใหเ้กิดกำรซ้ือ และเกิดพฤติกรรมกำรซ้ือตำมบุคคลอ่ืน 

ฉตัยำพร เสมอใจ ( 2550:46 ). กำรตดัสินใจ (Decision Making) 
นิเวศน์ ธรรมมะ และคณะ ( กำรจดักำรกำรตลำด :43 ). กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค (Purchase Decision Process) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ ( 2543 อำ้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554 ). แนวคิด
เก่ียวกับกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือกระบวนกำรในกำรตัดสินใจซ้ือ (Buying 
decision process) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538, น.41-42 อำ้งถึงใน ปรีชญำ เอ่ียมวงคน์ที, 2557). ตวั  
แปรด้ำนประชำกรศำสตร์ ประกอบด้วย อำยุ เพศ สถำนภำพ ขนำดของ

ครอบครัว  
จ ำนวนสมำชิกในครอบครัว ระดบักำรศึกษำ อำชีพ และรำยได ้เป็นตวัแปรท่ีมี 
ควำมส ำคญั 

อำภำภรณ์ วธันกุล (2555). ปัจจยัท่ีมีควำมสัมพนัธ์ ต่อพฤติกรรมกำรซ้ือสินคำ้ของ 
ผูบ้ริโภคผำ่นทำงเวบ็ไซตพ์ำณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย 

กรีฑำพล ปันทวงักูร (2552). ทศันคติและพฤติกรรม กำรซ้ือสินคำ้ผำ่นเครือข่ำย 
อินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพหำนคร 

ธญัวรรณ เยำวสังข ์(2555). พฤติกรรมกำรใชแ้ละ ปัจจยัท่ีส ำคญัในกำรตดัสินใจเลือกซ้ือ 
เส้ือผำ้ 

อมรำลกัษณ์ วำทหงส์ (2545). กำรรับรู้กำรโฆษณำ และประชำสัมพนัธ์มีผลต่อทศันคติ 
ในกำรซ้ือสินคำ้และบริกำรผำ่นระบบอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคใน เขตกรุงเทพ 
หำนคร 


