
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้แอปพลิเคชนั 7Delivery 

ของร้านเซเว่นอีเลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสาคร 

FACTORS INFLUENCING THE DECISION TO USE THE 7DELIVERY 
APPLICATION AT 7ELEVEN STORES IN SAMUT SAKHON PROVINCE 

 
 

จ ำนงค ์ป้องสดีำ 
โครงกำร IT-Smart คณะบรหิำรธุรกจิ มหำวทิยำลยัรำมค ำแหง ประเทศไทย 

ผูร้บัผดิชอบบทควำม 
 

Chamnong Pongseeda 
6414193125@rumail.ru.ac.th  

M.B.A. for IT-Smart Program, Faculty of Business Administration, 
Ramkhamhaeng University, Thailand 

Corresponding author 
 
บทคดัย่อ  
 งำนวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ พฤติกรรมของผู้บรโิภคและส่วน
ประสมการตลาดที่มผีลต่อการเลอืกใชแ้อปพลเิคชนั 7Delivery ของผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในจงัหวดัสมุทรสาคร 
ในการศึกษาครัง้นี้ท าการรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มประชากรในจงัหวดัสมุทรสาคร ที่เคยใช้บริการสัง่
อาหารแบบเดลเิวอรี่ผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์จ ำนวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นกำรวจิยัเป็นแบบสอบถำม
จ ำนวน 5 ตอน วเิครำะหข์อ้มลูโดยใช ้สถติเิชงิพรรณนำ และเชงิอนุมำน ดว้ยวธิ ีIndependent Sample: 
T-Test และ (One-Way Analysis of Variance (ANOVA): F-test 

 ผลกำรวจิยัพบว่ำ ปัจจยัดำ้นประชำกรศำสตร ์อำชพีทีแ่ตกต่ำงกนัสง่ผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใช้
แอปพลเิคชนั 7Delivery ของรำ้นเซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร แตกต่ำงกนัอย่ำงมนีัยส ำคญัทำง
สถติทิี่ระดบั 0.05 ปัจจยัด้ำนพฤตกิรรมของผู้บรโิภค ควำมถี่ในกำรใช้บรกิำร/สปัดำห์ ประเภทสนิค้ำที่
ส ัง่ซื้อ และจ ำนวนเงนิทีใ่ช้จ่ำย/ครัง้ ทีแ่ตกต่ำงกนัส่งผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใชแ้อปพลเิคชนั 7Delivery 
ของร้ำนเซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร แตกต่ำงกนัอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติทิี่ระดบั 0.05 และ
ปัจจยัด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด ด้ำนผลิตภณัฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนสภำพแวดล้อมทำงกำยภำพ ที่
แตกต่ำงกนัส่งผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใช้แอปพลเิคชนั 7Delivery ของร้ำนเซเว่นอีเลฟเว่นในจงัหวดั



สมุทรสำคร แตกต่ำงกนัอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติทิี่ระดบั 0.05 องคค์วำมรู้จำกขอ้คน้พบจำกงำนวจิยันี้
สำมำรถน ำมำใช้ในกำรน ำขอ้มูลไปวำงแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด เพื่อให้ลูกค้ำตดัสนิใจซื้อได้ง่ำยขี้น 
และด้ำนกำรจดัส่งสนิค้ำให้มกีระบวนกำรจดัส่งที่รวดเรว็ ส่งมอบสนิค้ำที่มคีุณภำพ เพื่อเป็นกำรสร้ำง
ควำมพงึพอใจใหก้บัลูกคำ้ 
   
ค าส าคญั : แอปพลเิคชนั 7Delivery, ตดัสนิใจใชบ้รกิำร, รำ้นเซเว่นอเีลฟเว่น 

  
Abstract 

This research has the objective to study demographic factors consumer behavior and 

marketing mix that affect the choice of 7Delivery application by consumers in Samut Sakhon 

province. In this study, data was collected from the population in Samut Sakhon province. There 

are 400 people who have used the service to order food delivery through electronic media. 

The research instrument was a 5-part questionnaire. Data was analyzed using descriptive 

statistics and inferential using the method independent sample: T-Test and (One-Way Analysis 

of Variance (ANOVA): F-test. 

 The research results found that demographic factors different occupations affect the 

decision to use the 7Delivery application at 7-Eleven stores in Samut Sakhon province. They are 

significantly different at the 0.05 level. Consumer behavior factors frequency of service use/week 

type of product ordered and amount spent/time different factors affect the decision to use the 

7Delivery application of 7-Eleven stores in Samut Sakhon province. They are significantly different 

at the 0.05 level. Marketing mix factors product aspect, price aspect, physical environment aspect 

different factors affect the decision to use the 7Delivery application of 7-Eleven stores in Samut 

Sakhon province. They are significantly different at the 0.05 level. The knowledge from the 

findings from this research can be used to plan marketing strategies. To make it easier for 

customers to make purchasing decisions and product delivery to have a fast delivery process 

deliver quality products in order to create satisfaction for customers. 

Keywords : 7Delivery application, decision to use the service, 7-Eleven store 



 
บทน า 

 พฤตกิรรมของคนไทยทีม่ภีำวะเร่งรบี มขีอ้จ ำกดัดำ้นเวลำในแต่ละวนั และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ทีเ่ปลีย่นแปลงไปจำกเดมิ คอืตอ้งกำรควำมสะดวกสบำย ไม่ตอ้งกำรเสยีเวลำเดนิทำงไปรำ้นอำหำร หรอื
ซูปเปอรม์ำเกต ประกอบกบัควำมก้ำวหน้ำของเทคโนโลย ีสำรสนเทศท ำใหเ้กดิบรกิำรและธุรกจิใหม่ขึน้
จ ำนวนมำกเพือ่ตอบโจทยก์ำรใชช้วีติทีเ่ปลีย่นไป ไม่ว่ำจะเป็นรำ้นคำ้ออนไลน์และบรกิำรจดัส่งสนิค้ำและ
อำหำรผ่ำนกำรสัง่ซือ้ทำงออนไลน์ จำกพฤตกิรรมและกำรเปลีย่นแปลงวธิกีำรด ำเนินธุรกจิดงักล่ำว ท ำให้
ผูบ้รโิภคจ ำเป็นต้องโหลดแอปพลเิคชนัสัง่อำหำรแบบเดลเิวอรีไ่วใ้นสมำร์ทโฟนเพื่อเรยีกใช้บรกิำร เช่น 
Line man, Grab, Get หรอื Food panda เป็นต้น ทีเ่ป็น แอปพลเิคชนัในกำรซื้อและจดัส่งอำหำรถึงมอื
ผู้บรโิภคที่คดิค่ำอำหำรตำมจรงิและคดิค่ำจดัส่งตำมระยะทำง ขณะเดยีวกนั  ผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำร
ต่ำงกห็นัมำใหค้วำมส ำคญักบัเดลเิวอรี ่เพื่อขยำยฐำนลูกคำ้ พรอ้มเพิม่โอกำสกำรขำยเสรมิจำกหน้ำรำ้น
ทีส่ว่นใหญ่จะกระจุกตวัอยใูนช่วงเวลำเยน็  
 จากสิ่งที่เกิดขึ้นนี้ เอง เซเว่นอีเลฟเว่นในปัจจุบันมีจ านวนสาขารวมกว่า 14,000 สาขา 
(amarintv.2566. ออนไลน์) จึงต้องปรับการบริการในรูปแบบใหม่ ที่เรียกว่า ออลล์ออนไลน์ (ALL 
Online) โดยมสีโลแกน "สะดวกครบจบทีเ่ดยีว" พรอ้มทัง้เสรมิการบรกิาร เซเว่นเดลเิวอรี ่จดัสง่สนิคา้ถงึ
หน้าบา้นลูกคา้ ผ่านแอปพลเิคชนัเซเว่นเดลเิวอรี ่เพือ่ใหลู้กคา้ไดร้บัประสบการณ์ใหม่และสะดวกทุกการ
ซือ้สนิคา้ สะดวกทุกทีแ่ละสะดวกทุกเวลา เพือ่รองรบัความตอ้งการของลูกคา้ในทุกชุมชน ดงันัน้  “เซเว่น
อีเลฟเว่น” จึงเปิดให้บรกิาร “7-Eleven Delivery” ส่งสนิค้าจากร้านเซเว่นอีเลฟเว่นถึงหน้าบ้านลูกค้า  
เปิดให้บรกิารเมื่อเดือนธนัวาคม 2562 โดยได้พฒันาแอปพลิเคชนัเดลิเวอรี่เป็นของตวัเอง  ให้ลูกค้า
สัง่ซื้อสนิคา้จากทางร้านเซเว่นอเีลฟเว่นผ่านแอปพลเิคชนั 7Delivery เฉพาะสาขาและพืน้ที่ทีใ่ห้บรกิาร 
และเลอืกรบัสนิค้าได้ทัง้ที่สาขา หรอืส่งที่บ้าน การส่งสนิค้าถึงบ้านลูกค้าหรอืบรกิาร Delivery เป็นอกี
ช่องทางหนึ่งที่จะเพิม่ยอดขายให้กบัร้านเซเว่นได ้เป็นแนวทางในการท าให้องค์กรประสบความส าเรจ็ 
บรรลุเป้าหมายที่วางไว้ และเป็นบริการเหนือคู่แข่งที่ยังไม่มีร้านสะดวกซื้อรายใหนให้บริการ 
(cpall.ออนไลน์ 2563  ) ในปัจจุบนั 7-Eleven ไดใ้หลู้กคา้สามารถสัง่ซื้อสนิคา้ทุกอย่าง(ยกเวน้กลุ่มบุหรี่
และกลุ่มแอลกอฮอลล์)ที่วางจ าหน่ายในร้านสะดวกซื้อผ่านแอปพลิเคชนั 7Delivery เฉพาะสาขาและ
พืน้ทีท่ีใ่หบ้รกิาร โดยจะมพีนักงานรา้นจดัส่งตัง้แต่เวลา 06.00-21.00 น. บรกิารแบบเดลเิวอรีน่ับเป็นอกี
หนึ่งทางเลอืกทีผู่บ้รโิภคใหค้วามน่าสนใจ เหน็ไดจ้ากกระแสตอบรบัของจ านวนผูใ้ชบ้รกิารจากแอปพลเิค
ชนัเพิม่ขึน้จ านวนมาก 
 ในปี 2566 ในสถานการณ์ทีโ่ควดิคลีค่ลาย ความตอ้งการในการสัง่อาหารจดัสง่ไปยงัทีพ่กั (Food 
Delivery) ของผูบ้รโิภคทีช่ะลอลงจากการปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมหลงัโควดิ ประกอบกบัค่าครองชพีที่สูง 
ส่งผลให้ผู้บริการแพลตฟอร์มยงัคงต้องท าการตลาดอย่างเข้มข้นเพื่อดึงดูดให้ลูกค้าใช้บริการอย่าง
ต่อเนื่อง โดยผลส ารวจของศูนย์วจิยักสกิรไทยเกี่ยวกบัแนวโน้มและพฤตกิรรมการใช้งานแพลตฟอร์ม
จดัสง่อาหารไปยงัทีพ่กัของผูบ้รโิภค สะทอ้นว่ากลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่จะยงัใชง้านแอปพลเิคชนัสัง่อาหาร
ต่อไป แต่ลดความถี่ในการใช้งานลงเมื่อเทยีบกบัช่วงการระบาดของโควดิ เนื่องจากมกีารปรบัเปลี่ยน



พฤตกิรรม เช่น เปลีย่นมารบัประทานอาหารนอกบา้น ซือ้อาหารกลบัไปรบัประทานหรอืประกอบอาหาร
เองที่บ้านมากขึ้น ซึ่งการลดหรอืหลกีเลี่ยงการสัง่อาหารนี้ ยงัเป็นผลมาจากปัญหาในด้านค่าใช้จ่ายใน
การสัง่อาหารที่ปรบัตวัสูงขึ้น อาหารทีไ่ด้รบัไม่ตรงปก ปรมิาณไม่คุ้มราคา รวมถงึความล่าช้าในการส่ง
อาหาร เป็นต้น  ศูนย์วจิยักสกิรไทยมองว่า ปี 66 มูลค่าตลาดของธุรกจิ Food Delivery น่าจะอยู่ที่ราว 
8.6 หมื่นลา้นบาท หรอืลดลง 0.6% จากปี 65 โดยค่าใชจ่้ายในการสัง่อาหารเฉลีย่ต่อครัง้คงปรบัเพิม่ขึน้ 
ขณะทีป่รมิาณการสัง่อาหารผ่านแพลตฟอรม์ Food Delivery น่าจะหดตวัลง 11.3% จากพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป ปัจจยัแวดลอ้มของตลาดซึ่งอยู่ในช่วงของการปรบัตวัจากฐานทีเ่คยเร่งตวัขึน้
ในช่วงการระบาดของโควดิ  ตลอดจนภาวะเศรษฐกจิที่ยงัฟ้ืนตวัไม่เต็มที่และรายได้ยงัไม่กลบัมาปกต ิ
ทัง้นี้ นอกจากตลาดทีจ่ ากดัลงซึง่ท าใหก้ารแขง่ขนัจะยิง่เขม้ขน้ขึน้ ในระยะขา้งหน้า ธุรกจิ Food Delivery 
ยังต้องเผชิญโจทย์ท้าทายทัง้ในด้านต้นทุนในการด าเนินธุรกิจและต้นทุนทางการเงิน   ส่งผลให้ผู้
ให้บรกิารแพลตฟอร์มฯ จ าเป็นต้องเร่งปรบัสมดุลทางธุรกิจอย่างต่อเนื่อง (ศูนย์วจิยักสกิรไทย.2566 
ออนไลน์) 
 จำกเหตุผลดงักล่ำวข้ำงต้น ผู้วิจยัจึงมีควำมสนใจในกำรศึกษำปัจจยัที่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้
บรกิำรสัง่สนิค้ำผ่ำนแอปพลเิคชัน่ร้ำนสะดวกซื้อ 7-Eleven ของ “ซพี ีออลล์” ในจงัหวดัสมุทรสำคร ทีม่ี
จ ำนวนประชำกรถึง 592,147 คน (กรมกำรปกครอง. 2566) โดยท ำกำรศึกษำข้อมูลประชำกรศำสตร์ 
พฤตกิรรมของผู้บรโิภค และส่วนประสมทำงกำรตลำด เพื่อจะได้ทรำบควำมต้องกำรของลูกค้ำและน ำ
ขอ้บกพร่องมำปรบัปรุงแกใ้ข  
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
 1. เพือ่ศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่สนิคา้ผ่าน 7Delivery  
ของรา้นสะดวกซือ้ 7-Eleven ทีอ่ยู่ในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 2. เพือ่ศกึษาปัจจยัพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่สนิคา้ผ่าน  7Delivery  ของรา้น
สะดวกซือ้ 7-Eleven ทีอ่ยู่ในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 3. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชแ้อปพลเิคชัน่ 7Delivery ของ
ผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในจงัหวดัสมุทรสาคร 

ขอบเขตการศึกษา  
ประชากรส าหรบัการวจิยัในครัง้นี้ คอื ผูใ้ชบ้รกิารแอปพลเิคชนั 7Delivery ของรา้นเซเว่นอเีลฟ

เว่นในจงัหวดัสมุทรสาคร ซึ่งไม่ทรำบจ ำนวนทีช่ดัเจน และมกีลุ่มตวัอย่ำงจ ำนวน 400 คน โดยใชเ้วลำใน
กำรศกึษำและรวบรวมขอ้มูลในระหว่ำง เดอืน กนัยำยน ถงึ ธนัวำคม 2566 เพือ่ท ำกำรศกึษำความคดิ 
เห็นของลูกค้าที่ใช้บรกิารสัง่สนิค้าผ่าน 7Delivery ร้านสะดวกซื้อ 7-Eleven ศึกษาเกี่ยวกบัปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสัง่อาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ในจงัหวดัสมุทรสาคร 
ประกอบดว้ยตวัแปรอสิระและตวัแปรตำม ปัจจยัดำ้นประชำกรศำสตร ์ ปัจจยัดา้นพฤตกิรรม ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) และปัจจยัด้านการตดัสนิใจใช้บรกิารสัง่สนิค้าผ่าน 7-Delivery ของร้าน
สะดวกซือ้ 7-Eleven ทีอ่ยู่ในจงัหวดัสมุทรสาคร 
กรอบแนวคิดการวิจยั 



 งำนวจิยันี้ เป็นกำรวจิยัเชิงคุณภำพ ผู้วจิยัก ำหนดกรอบแนวคดิกำรวจิยัตำมแนวคดิ/ทฤษฎี 
ประกอบด้วยแนวคดิเกี่ยวกบัประชำกรศำสตร์ พฤตกิรรมผู้บรโิภค ส่วนประสมทำงกำรตลำด และการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร โดยมรีำยละเอยีดดงันี้ 
                 ตวัแปรอสิระ                                           ตวัแปรตำม 
 
 
 
  

 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวคดิงานวจิยั 

การทบทวนวรรณกรรม  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) กล่ำวว่ำ ประชำกรศำสตรเ์ป็นกำรศกึษำและวเิครำะหล์กัษณะต่ำง ๆ 

ของประชำกร โดยใชข้อ้มลูเกีย่วกบัเพศ อำยุ ระดบักำรศกึษำ อำชพี และรำยไดต้่อเดอืน เป็นตน้ เพือ่ใช้
ในกำรแบ่งส่วนกลุ่มตลำด ท ำให้ง่ำยต่อกำรวดัผลและสำมำรถช่วยก ำหนดตลำดของกลุ่มเป้ำหมำยได้ 
ประชำกรที่มีลักษณะต่ำง ๆ เหล่ำนี้จะเป็นข้อมูลสถิติที่ส ำคญัในกำรวิเครำะห์และวำงแผนในด้ำน
กำรตลำด ตวัแปรทำงดำ้นประชำกรทีส่ ำคญั ประกอบดว้ย  1) ปัจจัยด้านเพศ (Sex) หญิงชายมีความ
แตกตางกนัทัง้ในดา้นสรรีะ ความถนัด สภาวะทางจติใจอารมณ์ จากงานวจิยัทางดา้นจติวทิยาทัง้หลาย
ได้แสดงให้เหน็ถงึความแตกต่าง อย่างมากในเรื่องความคดิค่านิยม และทศันคตทิัง้นี้เพราะวฒันธรรม
และสงัคมได้ก าหนดบทบาท และกิจกรรมของคนทัง้สองเพศไว้แตกต่างกนั  2) ปัจจยัด้านอายุ (Age) 
เป็นปัจจยัที่ส าคญัประการหนึ่งต่อพฤตกิรรมการสื่อสารของมนุษย์เนื่องจากอายุจะเป็นตวัก าหนดหรอื
เป็นสิง่ทีบ่่งบอกเกีย่วกบัความมปีระสบการณ์ ซึง่ลว้นแลว้แต่เป็นเครื่องบ่งชีห้รอืแสดงความคดิความเชื่อ
ลักษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นของบุคคล  คนเราโดยทัว่ไปเมื่ออายุเพิ่มขึ้น 
ประสบการณ์สงูขึน้ ความฉลาดรอบคอบกเ็พิม่มากขึน้ วธิคีดิและสิง่ทีส่นใจกจ็ะเปลีย่นแปลงไป 3) ปัจจยั
ด้านการศกึษา (Education) การศกึษาหรอืความรู้เป็นลกัษณะอกีประการหนึ่งที่มอีทิธิพลต่อผู้รบัสาร 
การที่คนได้รับการศึกษาที่ต่างกัน ในยุคสมัยที่ต่างกัน ในระบบการศึกษาที่แตกต่างกันจึงย่ อมมี
ความรูส้กึนึกคดิอุดมการณ์และความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั คนทัว่ ๆ ไปมกัจะสนใจหรอืยดึแนวความคดิ
ในแนวสาขาของตนเป็นส าคญั และบุคคลมกัมลีกัษณะบางประการที่แสดงหรอืเป็นขอ้บ่งชี้ถงึพื้นฐาน  
การศกึษาหรอืสาขาวชิาทีเ่รยีนมา เนื่องจากสถาบนัการศกึษาเป็นสถาบนัทีอ่บรมกล่อมเกลาใหบุ้คคลมี
บุคลิกภาพไปในทิศทางที่แตกต่างกัน ทางด้านครูผู้สอนก็มีอิทธิพลต่อความคิดของผู้เรียนโดยการ
สอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตัวให้แก่ผู้เรียน ดงันัน้ การศึกษาจึงเป็นตัวก าหนดในกร ะบวนการ

ประชำกรศำสตร ์

กำรตดัสนิใจใชบ้รกิำรสัง่
สนิคำ้ผ่ำน 7Delivery ของ
รำ้นสะดวกซือ้ 7-Eleven ที่
อยู่ในจงัหวดัสมุทรสำคร 

 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

สว่นประสมทำงกำรตลำด 



เลือกสรรของผูรับ 4) ปัจจัยด้านอาชีพ (Occupation) ความแตกต่างด้านอาชีพ ส่งผลต่อการด ารง
ชีวิตประจ าวนั บางอาชีพต้องพบปะผู้คนมากมาย บางอาชีพไม่ได้มีปฏิสมัพนัธ์กับคนอื่น อาชีพรบั
ราชการ พนักงานบรษิทั ลูกจา้งประจ า ถอืเป็นงานประจ าที่ระบุเวลาเขา้-ออกท างานชดัเจน ส่วนอาชพี
อิสระ เจ้าของกิจการ ต้องพิจารณาปัจจยัการประกอบอาชีพ เช่น เงินทุน ความรู้ การจดัการ และ
การตลาด ซึง่แต่ละอาชพีจะมพีฤตกิรรมการสัง่ซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั 5) ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
(Income) จดัเป็นรายได้หรอืโอกาสทางเศรษฐกจิของแต่ละบุคคลซึ่งจะเป็นตัวชี้วดั ความสามารถของ
ผู้บรโิภคในการซื้อสนิคา้และบรกิาร โดยตวัแปรดงักล่าวส่วนใหญ่แล้วนักการตลาด  จะเชื่อมโยงเกณฑ์
รายไดร้่วมกบัตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตรอ์ื่นๆ ดว้ยเพื่อใหก้ารก าหนดตลาดเป้าหมายท าไดช้ดัเจน
ยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายไดจ้ะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์ายุ และอาชพีร่วมกนั  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
Schiffman and Kanuk (1994) กล่ำวว่ำพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมำยถงึ พฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภค

ท ำกำรคน้หำกำรซื้อ กำรใชป้ระโยชน์และกำรประเมนิผลซึ่งตอบสนองควำมต้องกำรของตนเอง ภำยใต้
ทรพัยำกรทีม่อียู่อย่ำงจ ำกดัไดแ้ก่ เงนิ เวลำและก ำลงัเพือ่กำรบรโิภค องอำจ ปทะวำนิช (2552, หน้ำ 31) 
กล่ำวไวว้่ำ ควำมหมำยของพฤตกิรรมผู้รโิภคเป็นกำรศกึษำกระบวนกำรตัดสนิใจของผู้บรโิภคแต่ละคน
ว่ำจะท ำกำรตดัสนิใจซื้อสนิคำ้และบรกิำรอะไรหรอืไม่ ซื้อจำกทีไ่หน เมื่อไร อย่ำงไรและซื้อจำกใครจงึจะ
เหมำะสมและสรำ้งควำมพงึพอใจในกำรซื้อใหแ้ก่ตนมำกทีสุ่ด สำเหตุทีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้สนิคำ้และบรกิำร
จำกธุรกจิใดธุรกจิหนี่งโดยเฉพำะ นัน่อำจเป็นเพรำะว่ำ ธุรกจินัน้มสีิง่จูงใจบำงประกำรซึ่งถูกกบัทศันคติ
ของผูบ้รโิภคกไ็ด ้        
            ทฤษฎีพฤตกิรรมของผู้บรโิภค (Consumer Behavior Model) ที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อ
นัน้ ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2534) ไดอ้ธบิายไวใ้นหนังสอืกลยุทธก์ารตลาดว่าเป็นการศกึษาถงึเหตุ
จงูใจทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซือ้กต็่อเมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัการกระตุ้นดา้นการตลาด และสิง่กระตุ้น
อื่นๆ จนท าใหเ้กดิความต้องการผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ (Buyer's Black Box) ซึ่งผูผ้ลติ
หรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัต่างๆตามลกัษณะ
ของผู้ซื้อ และกระบวนการตดัสนิใจซื้อ จนมกีารตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer's Response) หรอืในการ
ตดัสนิใจของผูซ้ื้อ (Buyer's Purchase Decision) ซึ่งพอจะอธบิายรายละเอยีดรูปแบบพฤตกิรรมของ 1)               
สิง่กระตุ้น (Stimulus) เป็นเหตุจูงใจที่ท าใหผู้้บรโิภคเกดิการซื้อสนิค้า (Buying Motives) สิง่กระตุ้นอาจ
เกิดขึ้นเองจากความต้องการภายในร่างกาย ( Inside Stimulus) และสิ่งกระตุ้นภายนอก (Outside 
Stimulus) สิง่กระตุ้นภายนอกเป็นสิง่กระตุ้นทีผู่ข้ายจะต้องใหค้วามเขา้ใจ เพราะเป็นสิง่ทีท่ าใหผู้บ้รโิภค
เกดิความตอ้งการสนิคา้ 2) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้หลงัจากไดร้บัการกระตุ้น
จากทางการตลาด และสิ่งกระตุ้นอื่นๆ แล้ว เป็นสิง่ที่ผู้ผลิตหรอืผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ดงันัน้ 
ผูผ้ลติหรอืผูข้ายจงึต้องพยายามคน้หาถงึความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อใหพ้บ เพื่อทีจ่ะไดจ้ดัส่วนประสมทาง
การตลาดต่างๆใหต้อบสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ทีเ่ป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 3) การตอบสนองของผูซ้ือ้ 



หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ การตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อแต่ละรายจะแตกต่างกันไปขึ้นอยู่กับการเลือก
ผลติภณัฑ ์การเลอืกตราสนิคา้ การเลอืกผูข้าย การเลอืกเวลาในการซือ้เป็นตน้ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (1997, p. 92) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวั

แปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะน ามาใชร้่วมกนัเพือ่ตอบสนองความพงึ
พอใจ และความต้องการของลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมการทางตลาดจะมเีพยีงแค่ 4 
ตวัแปร เท่านัน้ (4Ps) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรอืช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลติภณัฑ์ (Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ต่อมามกีารคดิตวัแปรเพิม่เตมิขึ้นมา อกี 3 
ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
เพื่อให้สอดคล้อง กบัแนวคดิที่ส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิทางด้านการ
บรกิาร ดงันัน้จงึรวมเรยีกไดว้่าเป็นสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจใช้บริการ 
แนวคิดและทฤษฎีกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ Kardes, Cronley and Cline (2011) กล่ำวถึง 

พฤตกิรรมผู้บรโิภค คอื กจิกรรมของผู้โภคที่เกี่ยวขอ้งกบักำรซื้อ กำรใช้บรกิำร และกำรละทิ้ง รวมถงึ
อำรมณ์และกำรตอบสนองเชงิพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ก่อนกำรซือ้ ขณะใชส้นิคำ้หรอืบรกิำร และภำยหลงักำร
ซื้อ ดงันัน้กำรศกึษำพฤตกิรรมผู้บรโิภค สำมำรถแยกเป็นกจิกรรมย่อยของผู้บรโิภคได ้อำท ิกำรคน้หำ
ขอ้มูล กำรเปรยีบเทยีบสนิค้ำในด้ำนต่ำง ๆ ควำมคุม้ค่ำและรำคำ ตลอดจนควำมพงึพอใจในสนิค้ำและ
กำรบรกิำร ซึ่งกำรศกึษำดงักล่ำวท ำให้ นักกำรตลำดทรำบพฤตกิรรมของผู้บรโิภคเพื่อเป็นแนวทำงใน
กำรวำงแผนกำรตลำดและสร้ำงกลยุทธ์ เพื่อพฒันำสนิคำ้และบรกิำรอย่ำงมปีระสทิธภิำพ กำรตดัสนิใจ
ซื้อของผูบ้รโิภคเป็นหนึ่งในพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมำยถงึ กำรเลอืกสิง่ใดสิง่หนึ่ง จำกตวัเลอืกทัง้หมดทีม่ี
อยู่ ซึ่งกำรตดัสนิใจซื้อขึ้นอยู่กบั งบประมำณ ผลติภณัฑห์รอืบรกิำร สถำนทีซ่ื้อ และตรำสนิคำ้ ปัจจุบนั
เทคโนโลยมีคีวำมเจรญิก้ำวหน้ำและมบีทบำทส ำคญัในกำรด ำเนินชวีติท ำให้ สงัคมปัจจุบนัเป็นสงัคม
แบบยุคดจิทิลั ส่งผลใหพ้ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจงึเกดิกำรเปลีย่นแปลง นักกำรตลำดจงึต้องมกีำรพฒันำ 
ปรบัตวั และสร้ำงสื่อให้แตกต่ำงจำกเดมิ เพื่อเพิม่อตัรำกำรตดัสนิใจซื้อ กำรดงึดูดใจและสอดคล้องกบั
ควำมต้องกำรของผู้บริโภค จำกเดิมที่ใช้เฉพำะสื่อดั ้งเดิมเพื่อกำรโฆษณำ  และประชำสัมพันธ์ 
(Traditional media) อำทิ วิทยุ โทรทัศน์ จึงเพิ่มสื่อใหม่ (New media) อำทิ อินเทอร์เน็ต เพื่อเพิ่ม
กลุ่มเป้ำหมำยและกำรเขำ้ถงึของผูบ้รโิภค 
ระเบียบวิธีวิจยั 

งำนวิจัยนี้ เป็นงำนวิจัยเชิงปริมำณ โดยมีพื้นที่วิจัย คือ ลูกค้าที่เคยใช้บริการสัง่สินค้าผ่าน 
7Delivery รา้นสะดวกซือ้ 7-Eleven จงัหวดัสมุทรสาคร จ ำนวน 400 คน ใชว้ธิกีำรคดัเลอืกโดยอำศยัสตูร
ของ Yamane มคีวำมเชื่อมัน่ที่ระดบั 95% เครื่องมอืที่ใช้ในกำรวจิยัเป็นแบบสอบถำมเกี่ยวกบัระดบั
ควำมคดิเหน็จ ำนวน 5 ระดบั 5 ตอน ใชศ้กึษำปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสัง่อาหารแบบ
เดลเิวอรีผ่่านสือ่อเิลก็ทรอนิกสใ์นจงัหวดัสมุทรสาคร โดยท ำกำรรวบรวมขอ้มลู เดอืนกนัยำยน - ธนัวำคม 



2566 และน ำขอ้มูลเชงิปรมิำณมำวเิครำะห์ดว้ยสถติเิชงิอนุมำน ดว้ยวธิ ีIndependent Sample: T-Test 
และ (One-Way Analysis of Variance ANOVA): F-test  
ผลการวิจยั 

ผลกำรวเิครำะหข์อ้มูลปัจจยัประชำกรศำสตร ์พบว่ำ ผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ
จ ำนวน 261คน คดิเป็นอตัรำรอ้ยละ 65.3 มอีำยุอยู่ในช่วง 21-30 ปี จ ำนวน 182 คน คดิเป็นอตัรำรอ้ยละ 
45.5  มรีะดบักำรศึกษำต ่ำกว่ำปรญิญำตร ีจ ำนวน 250 คน คดิเป็นอตัรำร้อยละ 62.5 ประกอบอำชีพ
พนักงำนบรษิทัเอกชน จ ำนวน 169 คน คดิเป็นอตัรำร้อยละ 42.3  และมรีำยได้ 10,001-20,000 บำท 
จ ำนวน 203 คน คดิเป็นอตัรำรอ้ยละ 50.8 

ผลกำรวเิครำะห์ขอ้มูลปัจจยัพฤตกิรรมของผู้บรโิภค พบว่ำผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถำมส่วน
ใหญ่มคีวำมถีใ่นกำรใชบ้รกิำร 1 - 3 ครัง้/สปัดำห ์จ ำนวน 203 คน คดิเป็นอตัรำรอ้ยละ 50.8 สัง่ซือ้สนิคำ้
ประเภทอำหำรพรอ้มทำน จ ำนวน  204 คน คดิเป็นอตัรำรอ้ยละ 51.1 สถำนทีใ่นกำรสัง่สนิคำ้จำกที่บ้ำน 
จ ำนวน  278 คน คดิเป็นอตัรำรอ้ยละ 69.5 เวลำในกำรสัง่ซือ้สัง่สนิคำ้ช่วงเวลำ 10.01 - 14.00 น. จ ำนวน  
138 คน คดิเป็นอตัรำรอ้ยละ 34.5 และจ ำนวนเงนิทีจ่่ำยในแต่ละครัง้มยีอดใช้จ่ำยสัง่ซื้อสนิคำ้/ครัง้ อยู่ที ่
101 - 200 บำท จ ำนวน 229 คน คดิเป็นอตัรำรอ้ยละ 57.3 
 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ระดบัความคดิเหน็ว่า ส่วนประสมทางการตลาดดำ้นผลติภณัฑ์ สนิคำ้มคีวำมหลำกหลำย ตรงตำมควำม
ต้องกำร อยู่ในระดบัมำกที่สุด (𝑥̅ = 4.50, S.D. = 0.694) ด้ำนรำคำ บริกำรส่งฟรี เมื่อซื้อขัน้ต ่ำ 100 
บำท อยู่ในระดบัมำกที่สุด (𝑥̅ = 4.57, S.D. = 0.672) ด้ำนช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ช่วยอ ำนวยควำม
สะดวกใหก้บัลูกคำ้ดว้ยกำรจดัส่งถงึหน้ำบ้ำน อยู่ในระดบัมำกทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.58, S.D. = 0.640) ดำ้นกำร
ส่งเสรมิกำรขำย โปรโมชนัมคีวำมหลำกหลำย เทยีบเท่ำหน้ำรำ้นอยู่ในระดบัมำกทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.56, S.D. 
= 0.618) ดำ้นบุคคล ไดร้บักำรปฏบิตัแิละค ำแนะน ำดีๆ เมื่อสอบถำมหรอืขอควำมช่วยเหลอื อยู่ในระดบั
มำกที่สุด (𝑥̅ = 4.58, S.D. = 0.628) ด้ำนกระบวนกำร ขัน้ตอนกำรช ำระเงนิที่สะดวก สำมำรถช ำระได้
ทัง้ผ่ำนเงนิสด และ True Money Wallet อยู่ในระดบัมำกที่สุด (𝑥̅ = 4.55, S.D. = 0.681) ด้ำนลกัษณะ
ทำงกำยภำพ มอีุปกรณ์กำรจดัส่งสนิค้ำสะอำด ได้มำตรฐำนอยู่ในระดบัมำกที่สุด (𝑥̅ = 4.59, S.D. = 
0.635) 
 ผลกำรวเิครำะหข์อ้มลูปัจจยักำรตดัสนิใจเลอืกใชแ้อฟพลเิคชนั พบว่ำผูต้อบแบบสอบถำมสว่น
ใหญ่มรีะดบัควำมำคดิเหน็ว่ำ หลงัจำกใชบ้รกิำร จะกลบัมำใชอ้กีครัง้ อยู่ในระดบัมำกทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.56, 
S.D. = 0.63  
อภิปรายผลการวิจยั 

จำกกำรวจิยัเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใชแ้อปพลเิคชนั 7Delivery ของรำ้น
เซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร สำมำรถน ำผลกำรวเิครำะหข์อ้มลูมำอภปิรำยผล ดงันี้ 

ปัจจยัดำ้นประชำกรศำสตร ์พบว่ำอำชพีทีแ่ตกต่ำงกนัสง่ผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใชแ้อปพลเิคชนั 
7Delivery ของร้ำนเซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร แตกต่ำงกนัอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติทิี่ระดบั 



0.05 ทัง้นี้ผลกำรศกึษำสอดคลอ้งกบั ธวชัชยั บุญมี และคณะ (2564) พฤตกิรรมกำรสัง่อำหำรแบบเดลิ
เวอรีข่องผูเ้ช่ำหอ้งพกั ในต ำบลชำ้งเผอืก อ ำเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ทีพ่บว่ำ ปัจจยัสว่นบุคคลทีส่่งผล
ต่อพฤติกรรมกำรสัง่อำหำรแบบเดลิเวอรี่ กลุ่มตวัอย่ำงที่มอีำยุ สถำนภำพสมรส กลุ่มอำชีพ รำยได้ 
แตกต่ำงกนัมคี่ำใชจ่้ำยในกำรสัง่อำหำรแบบ เดลเิวอรีแ่ตกต่ำงกนัอย่ำงมนียัส ำคญัทำงสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 ปัจจยัด้ำนพฤติกรรมของผู้บริโภค ควำมถี่ในกำรใช้บริกำร/สปัดำห์ ประเภทสินค้ำที่ส ัง่ซื้อ 
จ ำนวนเงนิที่ใช้จ่ำย/ครัง้ ที่แตกต่ำงกนัส่งผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใช้แอปพลเิคชนั 7-Delivery ของร้ำน
เซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร แตกต่ำงกนัอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั
งำนวจิยับำงส่วนของ ภำณุพนัธ์ เสมอวงษ์ และคณะ (2563) ทีไ่ดศ้กึษำปัจจยัที่มผีลต่อกำรสัง่ซื้อำหำร
ผ่ำนโมบำยแอปพลิเคชันของผบู้ริโภคในพื้นที่กรุงเทพมหำนคร ต่อปัจจัยพื้นฐำนส่วนบุคคล ผล
กำรศกึษำพบว่ำ พฤตกิรรมในกำรสัง่อำหำรทีเ่ป็นผูใ้ชบ้รกิำร กลุ่มตวัอยำ่งสว่นใหญ่สัง่อำหำรโดยสัง่ช่วง
วนัท ำกำร(work day : วนัจนัทร-์ศุกร)์ผ่ำนบรกิำร Grab Food บ่อยทีสุ่ด ซึง่ใชบ้รกิำร 2-3 คร้ังต่อสปัดำห์
นิยมสัง่อำหำรเดลเิวอรีเ่พื่อมำรบัประทำนช่วงมื้อกลำงวนั เป็นอำหำรไทย สัง่อำหำรขณะอยู่ทีบ่ำ้นบ่อย
ที่สุด ผู้ที่มอีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจคอืเพื่อนร่วมงำน ใช้บรกิำรเมื่ออยำกรบัประทำน และมคี่ำใช้จ่ำยใน
กำรสัง่อำหำรเฉลี่ยต่อคร้ัง 100-300 บำท ซึ่งผู้ใช้บรกิำรเลอืกใช้บรกิำรเนื่องจำกสะดวกสบำย/รวดเร็ว
และสำมำรถบรหิำรจดักำรเวลำล่วงหน้ำได ้โดยสัง่ซื้อจำกช่องทำงผ่ำนโมบำยแอปพลเิคชนัและชื่นชอบ
โปรโมชนัฟรคี่ำจดัสง่ 
 ปัจจยัดำ้นสว่นประสมทำงกำรตลำด ดำ้นผลติภณัฑ ์ดำ้นรำคำ ดำ้นสภำพแวดลอ้มทำงกำยภำพ 
ที่แตกต่ำงกนัส่งผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใช้แอปพลเิคชนั 7Delivery ของร้ำนเซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดั
สมุทรสำคร แตกต่ำงกนัอย่ำงมนีัยส ำคญัทำงสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบังำนวจิยัของ ทิพย์เกสร 
เพชรโสภำ (2564) ที่ศึกษำเรื่องส่วนประสมกำรตลำดที่ส่งผลต่อกระบวนกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำผ่ำน
เครอืข่ำยสงัคมออนไลน์ เฟซบุ๊ค ของผูบ้รโิภคชำวลำวในแขวงสะหวนันะเขตสำธำรณรฐัประชำธิปไตย
ประชำชนลำว จำกผลกำรศกึษำเกี่ยวกับส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกระบวนกำรตัดสนิใจซื้อ
สนิค้ำผ้ำฝ้ำยย้อมครำมผ่ำนเครอืข่ำยสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊ค พบว่ำ ปัจจยัด้ำนผลติภณัฑ์มผีลมำกทีสุ่ด 
สอดคล้องกบังำนวจิยัของ กำนต์ธิดำ ไชยศร (2564) ที่ได้ท ำกำรศึกษำปัจจยัที่ส่งผลต่อกำรตดัสนิใจ
สัง่ซื้ออำหำรผ่ำนแอปพลเิคชนัสัง่และส่งอำหำร ในจงัหวดักรุงเทพมหำนคร ของ กล่มผูบ้รโิภคเจนเนอ
เรชัน่วำย พบว่ำแอปพลเิคชนั Food Panda ตวัแปรที่มนีัยส ำคญัทำงสถติ ิรำคำค่ำส่งสนิค้ำ โปรโมชนั 
และสว่นลด ทีม่อีทิธพิลต่อกำรเลอืกตดัสนิใจซือ้อำหำรผ่ำนทำงแอปพลเิคชนั อย่ำงมนียัส ำคญัทำงสถติทิี่
ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังำนวจิยัของ วรศิรำ ประเสรฐิท่ำไม ้(2565) ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจสัง่
อำหำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหำนคร ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical) 
มผีลต่อพฤตกิรรมควำมตัง้ใจจะสัง่อำหำรผ่ำนช่องทำงออนไลน์อย่ำงมนียัส ำคญั 
ข้อเสนอแนะ 
 จำกผลกำรวจิยัเรื่อง เรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใชแ้อปพลเิคชนั 7Delivery ของ
ร้ำนเซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร กำรศกึษำวจิยัในครัง้นี้ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะที่ไดจ้ำกกำรวจิยั
สำมำรถน ำไปใชป้ระโยชน์ไดด้งันี้ 



 ขอ้เสนอแนะในกำรน ำผลกำรวจิยัไปใชป้ระโยชน์ 
1. ดำ้นปัจจยัประชำกรศำสตร ์พบว่ำอำชพีทีแ่ตกต่ำงกนัสง่ผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใชแ้อปพลเิค

ชนั 7Delivery ของรำ้นเซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร ความแตกต่างดา้นอาชพี สง่ผลต่อการด ารง
ชวีติประจ าวนัเช่นช่วงเวลาการท างาน การเดนิทาง การพกัผ่อนเวลาว่าง รวมถงึพฤตกิรรมการบรโิภค 
การสัง่ซื้อสนิค้าที่ต่างกนั อาชีพข้าราชการ พนักงานบรษิัท ท างานกลางวนั จะสัง่สนิค้าช่วงก่อนเขา้
ท างานในช่วงเช้า ช่วงพกักลางวนั และหลงัเวลาเลกิงานในช่วงเยน็ถงึค ่า จากสิง่ที่ค้นพบจากการวจิยั 
บรษิทัสามารถน าขอ้มูลไปปรบัใช้ในการเตรยีมความพร้อมการขายสนิค้า ทัง้ด้านก าลงัคน สนิค้า และ
อุปกรณ์ ใหต้รงกบักลุ่มลูกคา้ บรษิทัไม่ควรจดัเรยีงสนิคา้โดยใชรู้ปแบบเดยีวกนัทุกสาขา ควรพจิารณา
อาชพีของลูกคา้เพือ่ใชเ้ป็นขอ้มลูในการจดัเรยีงสนิคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

2. ด้ำนปัจจยัพฤติกรรมของผู้บรโิภค พบว่ำควำมถี่ในกำรใช้บรกิำร/สปัดำห์ ประเภทสนิค้ำที่
ส ัง่ซื้อ จ ำนวนเงนิทีใ่ชจ่้ำย/ครัง้ ทีแ่ตกต่ำงกนัส่งผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใชแ้อปพลเิคชนั 7Delivery ของ
รำ้นเซเว่นอเีลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำครแตกต่ำงกนั ดว้ยเหตุผลทีลู่กคำ้ต้องกำรควำมสะดวกสบำย มี
ควำมเร่งรบีในกำรใชช้วีติ จงึนิยมสัง่อำหำรพรอ้มทำนจำกรำ้นเซเว่นเพือ่ทำนเป็นมือ้หลกัและมือ้รอง สัง่
อำหำรส ำหรบัทำนในแต่ละมือ้ จ ำนวนเงนิทีใ่ชจ่้ำยไม่เกนิ 200 บำท จำกสิง่ทีค่น้พบจำกกำรวจิยั บรษิทั
ควรน ำขอ้มูลไปปรบัใชเ้พื่อวำงแผนกำรตลำดใหต้รงตำมควำมต้องกำรเช่น จดัชุดเซต็อำหำร ชุดคอมโบ ้
หรอืวำงแผนกำรเพิม่ยอดซื้อต่อครัง้ดว้ยกำรเพิม่สนิคำ้รำคำแพงกลุ่มอำหำร จดัรำยกำรส่งเสรมิกำรขำย
ในช่วงเวลำทีลู่กคำ้มกีำรสัง่น้อยเพือ่กระตุน้ยอดขำย 
 3. ดำ้นปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด พบว่ำ ดำ้นผลติภณัฑ์ ดำ้นรำคำ ดำ้นสภำพแวดล้อม
ทำงกำยภำพ ทีแ่ตกต่ำงกนัส่งผลต่อกำรตดัสนิใจเลอืกใชแ้อปพลเิคชนั 7Delivery ของรำ้นเซเว่นอเีลฟ
เว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร แตกต่ำงกนั ลูกคำ้ใหค้วำมส ำคญัในเรื่องสนิคำ้ทีม่คีวำมหลำกหลำย คุณภำพ
สนิคำ้เทยีบเท่ำหน้ำรำ้น รำคำสนิคำ้ไม่มกีำรบวกเพิม่หรอืคดิค่ำบรกิำรจดัส่งสนิค้ำ ไดร้บัโปรโมชนัและ
สทิธปิระโยชน์เทยีบเท่ำกบัหน้ำรำ้น ในดำ้นแอปพลเิคชนัตอ้งใชง้ำ่ย มกีำรจดัหมวดหมู่สนิคำ้แยกชดัเจน 
และกงัวลเรื่องกำรจดัสง่ใหต้รงเวลำรวมถงึกำรแต่งกำยของไรเดอรท์ีด่สูะอำดเรยีบรอ้ย ซึง่ทำงบรษิทัควร
น ำผลกำรวจิยัไปปรบัใช้เพื่อวำงแผนกลยุทธ์ในกำรพฒันำปรบัปรุงไรเดอร์ให้จดัส่งตรงเวลำด้วยควำม
สุภำพ คดัสินค้ำเข้ำมำจ ำหน่ำยผ่ำนช่องทำง Delivery กำรจดัแคมเปญโปรโมชนัที่ครอบคลุมถึงทุก
ช่องทำงและควรจดัรำยกำรสง่เสรมิกำรขำยเฉพำะช่องทำง Delivery เพือ่สรำ้งกำรรบัรู ้เชญิชวนใหลู้กคำ้
ไดท้ดใชบ้รกิำรโดยกำรใหส้ว่นลด เป็นกำรเพิม่ยอดขำยและสรำ้งควำมประทบัใจใหก้บัลูกคำ้ 
 ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. จำกกำรศึกษำครัง้นี้ เป็นกำรศึกษำเชิงปริมำณที่เก็บรวบรวมข้อมูลจำกผู้ใช้บรกิำรด้วย
แบบสอบถำม ซึ่งอำจจะไม่ได้รบัข้อมูลเชิงลึกที่ถูกต้องมำกนัก ดงันัน้ ในกำรวิจยัครัง้ต่อไป ควรมี
กำรศึกษำโดยใช้วธิีวจิยัเชิงคุณภำพ เพื่อใช้กำรสมัภำษณ์เชิงลึกกบัผู้ใช้บรกิำรเลือกใช้แอปพลเิคชนั 
7Delivery ของร้ำนเซเว่นอีเลฟเว่นในจงัหวดัสมุทรสำคร และจงัหวดัอื่นๆ เพื่อน ำผลที่ได้ไปท ำกำร
ปรบัปรุงและพฒันำรปูแบบกำรใหบ้รกิำรใหด้ขีึน้ต่อไป 



 2. กำรวจิยัครัง้นี้ท ำกำรศึกษำเฉพำะในพื้นที่จงัหวดัสมุทรสำคร แต่แอปพลเิคชนั 7Delivery 
เป็นวธิกีำรขำยสนิคำ้ออนไลน์ของบรษิทัทีใ่หบ้รกิำรทัว่ประเทศ ดงันัน้ กำรศกึษำครัง้ต่อไปจงึควรมกีำร
กระจำยกลุ่มตวัอย่ำงให้ทัว่ถงึทุกภูมภิำค เพื่อรวบรวมควำมคดิเหน็จำกผู้ใช้บรกิำรที่หลำกหลำย และ
จ ำนวนมำก ซึ่งอำจจะพบประเด็นส ำคญัอื่นๆ ที่สำมำรถน ำไปใช้ประโยชน์ในกำรพัฒนำระบบกำร
ใหบ้รกิำร หรอืกำรขำยสนิคำ้ทีถู่กตอ้ง ตรงตำมควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ไดม้ำกทีสุ่ด 
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