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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธิพลต่อความจงรักภักดีต่อผู้ใช้บริการแอปพลเิคช่ัน          
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Marketing mix factors that influence the loyalty of Grab Food application users 
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บทคดัย่อ  
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ คือ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อความจงรักภกัดีต่อผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food ประชากรในการศึกษา คือ ผูท่ี้ใชบ้ริการ
แอปพลิเคชัน่ Grab Food ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 100 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ 
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าสถิติ ค่าสัมประสิทธ์ิ ค่าความ
แปรปรวน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
 ผลวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง กลุ่มอายุท่ีใช้บริการ
แอปพลิเคชัน่ Grab Food มากท่ีสุด คือ กลุ่มอายุ 20 – 30 ปี มีระดบัการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับ
ปริญญาตรีมากท่ีสุด ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็น นักเรียน / นักศึกษา และรายได้ส่วนใหญ่ของ
ผูใ้ชบ้ริการเฉล่ียไม่เกิน 15,000 บาท ผลการศึกษาอิทธิพลของตวัแปรพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีของผูใ้ชบ้ริการ Grab Food มากท่ีสุด คือ ดา้นราคา และดา้นการ
จดัจ  าหน่าย 
 
ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, ความจงรักภกัดี, การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 

Abstract 

 The purpose of this research is to study the marketing mix factors that influence the 
loyalty of Grab Food application users.  The population in the study is people who use the Grab 
Food application service.  The data collection tool was a questionnaire for data analysis such as 
percentage, statistical, coefficient Variance And multiple regression analysis 
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   The research found that most of the respondents were female.  The age group that 
used the Grab Food application the most was 20- 30 years old with the highest education level at 
the bachelor level. Most of the service users were students / students and the majority of the income 
of service users was not more than 15,000 baht. The marketing mix factors that affect Grab Food's 
loyalty the most are price and distribution.  
 
Keyword: Marketing mix, Loyalty, Multiple regression analysis 
  
บทน า 
ความส าคญัและที่มาของปัญหา 
  พฤติกรรมการบริโภคอาหารมีความเปล่ียนแปลงไปอยา่งมากการแข่งขนักบัเวลาตาม
ภาวะของเศรษฐกิจท่ีมีการแข่งขันกนัสูง ซ่ึงธุรกิจอาหารเป็น 1 ใน ปัจจยัส่ีท่ีมีความตอ้งการของ
ตลาดอย่างมากมีการปรับเปล่ียนรูปแบบผลิตภณัฑ์เพื่ออ  านวยความสะดวกและมีคุณสมบัติให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการมากข้ึน อาหารเดลิเวอร่ี จึงเป็นทางเลือกหน่ึงท่ีไดรั้บการ
ตอบรับเป็นอย่างดี และเพ่ิมข้ึน อย่างรวดเร็ว เพราะสามารถตอบสนองความต้องการความ

สะดวกสบายและความรวดเร็วดา้นเวลา  ท าใหเ้กิดธุรกิจอาหารเดลิเวอร่ีในหลากหลายรูปแบบและ
หลากหลายประเภทของอาหาร เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภค การเติบโต
ของธุรกิจเดลิเวอร่ีน้ี โดยเฉพาะในส่วนของกลุ่มธุรกิจอาหาร มีการขยายตวัอยา่งมากในปีท่ีผา่นมา
สามารถเติบโตถึง 11 – 15 % ดว้ยมูลค่า 2.6 หมื่นลา้นบาท มีความสอดคลอ้งกบั “ศูนยว์ิจยักสิกร
ไทย” กล่าวว่า เดลิเวอร่ีออนไลน์เป็นปัจจยัส าคญั ท่ีท าใหธุ้รกิจบริการจดัส่งอาหาร หรือฟู้ดเดลิเวอร่ี 

มีมูลค่ากว่า 26,000 – 27,000 ลา้นบาท ขยายตวั 11 -15 % (2560)  ซ่ึงเป็นตวัเลขท่ีสูงกว่าการเติบโต
ของธุรกิจอาหาร ในปัจจุบนัผูค้นเลือกใชบ้ริการแอปเดลิเวอร่ีมากข้ึนดา้นผูป้ระกอบการร้านอาหาร
เร่ิมหันมาใส่ใจความส าคญักบัฟู้ดเดลิเวอร่ีเพื่อขยายฐานลูกคา้ พร้อมเพ่ิมโอกาสเสริมหนา้ร้าน การ
สัง่อาหารผา่นแพลตฟอร์มเขา้มาเป็นตวักลาง กลายเป็นผูม้ีบทบาทในการขบัเคล่ือนธุรกิจใหเ้ติบโต
รวมทั้งเพ่ิมศกัยภาพดา้นการแข่งขนัและการเขา้ถึงลูกคา้ของร้านอาหารรายเล็กให้สามารถเขา้ถึง
ลูกคา้ไดม้ากข้ึน 
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   ผูว้ิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาผูป้ระกอบการท่ีเป็นตวักลางให้บริการสั่งอาหาร
ออนไลน์ ซ่ึงไดแ้ก่ บริษทัแกร็บ (Grab) ประเทศไทยซ่ึงมีบริการในหลายๆ ดา้นทั้งการบริการเรียก
รถ Taxi บริการรับส่งอาหารแบบ Delivery และส่ิงของผ่านแอปพลิเคชั่น โดยทั้ งหมดเป็น
นวตักรรมท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการและเพ่ิมทางเลือกให้แก่ผูบ้ริโภคทัว่ไปโดยเฉพาะบริการ
รับส่งอาหารเดลิเวอร่ี (Grab Food) ซ่ึงเป็นรูปแบบท่ีรวมร้านอาหารยอดนิยมตามท่ีต่างๆ  รวมไปถึง
ร้านในหา้งสรรพสินคา้ทัว่กรุงเทพมหานครท่ีสามารถกดสัง่ผา่นแอป Grab และจะมีบริการ รับและ
ส่งอาหารใหถึ้งจุดหมาย (Grab Food, 2559) มีการช าระราคาสินคา้ดว้ยเงินสด บตัรเครดิต บตัรเดบิต 
หรือเลือกจ่าย  ผ่าน GrabPay Wallet ) ซ่ึงเป็นการส่งเสริมผลักดันให้เกิดเป็นสังคมไร้เงินสด 
(Cashless Society) เพ่ิมมากข้ึน  
   ซ่ึงทั้งน้ีการบริการขา้งตน้เป็นการน าเทคโนโลยีมาใชอ้ย่างเกิดประสิทธิภาพและมี
การคาดการณ์ถึงพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป จึงจะมุ่งเนน้ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีต่อผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชั่น  Grab Food ซ่ึงปัจจัย
ส่วนประสมทางตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใชร่้วมกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์
ทางการติดต่อส่ือสารขององคก์าร เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 17) 
   ความจงรักภกัดี คือ ความจงรักภกัดีเป็นทศันคติของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้และบริการ 
ซ่ึงตอ้งนาไปสู่ความสมัพนัธใ์นระยะยาว เป็นการเหน่ียวร้ังลูกคา้ไว ้โดยความจงรักภกัดีไม่ไดเ้ป็น
เพียงพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า เท่านั้ น แต่ยงัครอบคลุมความหมายไปถึงความรู้สึกนึกคิดและ
ความสมัพนัธใ์นระยะยาวดว้ย ซ่ึงการซ้ือซ ้าของลูกคา้ไม่ไดห้มายความว่าจะมีความจงรักภกัดีเสมอ
ไป เพราะพฤติกรรมการซ้ือซ ้าอาจเกิดจากหลายปัจจยัร่วมกนั เช่น มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยัหรือ
ท่ีทางานของลูกค้า ลูกค้ามีความคุ้นเคย สินค้าหรือบริการมีราคาต ่ากว่าคู่แข่งขันรายอ่ืน และ
ความสัมพนัธ์หรือความประทบัใจในอดีตของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ ณัฐพชัร์ ลอ้ประดิษฐ์
พงษ ์(2549) 
   ดงันั้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อความจงรักภกัดีต่อผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่  Grab Food ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ
ด าเนินธุรกิจ ต่อๆไป 
วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
   1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food    
   2.เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีของ
ผูใ้ชบ้ริการแอพพลิเคชัน่Grab Food 
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สมมตฐิาน 
   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิทางตรงเชิงบวกต่อความจงรักภักดีของ
ผูใ้ชบ้ริการ Grab Food   
กรอบแนวคดิที่ใช้ในการวจิยั 
   การศึกษาคร้ังน้ีใชท้ฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเป็นพ้ืนฐานในการออกแบบ
กรอบแนวคิดเพ่ือใช ้เป็นแนวทางในการระบุตวัแปรใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการศึกษาคร้ัง
น้ีจึงเลือกตวัทฤษฎีส่วนประสมทาง การตลาด (4 Ps) ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้น
ราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ตวัแปรด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
            ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัหรือองคก์รสร้างและน าเสนอออกขายเพ่ือ
ก่อใหเ้กิดความน่าสนใจ โดยการบริโภคนั้นสามารถท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพอใจ (Armstrong and 
Kotler, 2009: 616) ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ
สมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียง ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็น
สินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิดผลิตภณัฑ ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
(เอต็เซลวอลค์เกอร์; และ สแตนตนั. 2001, p. 9)  
ตวัแปรด้านราคา (price) 
   ราคา หมายถึง จ  านวนเงินท่ีตอ้งช าระเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์หรือการบริการท่ีตอ้งการ
หรืออาจจะเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดป้ระโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑห์รือการบริการ
นั้นๆ อย่างคุม้ค่ากบัจ  านวนเงินท่ีจ่ายไป ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และ
สร้างก าไรในอตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรือ
ผลรวมของมูลค่าท่ีผูซ้ื้อท าการแลกเปล่ียนเพื่อให้ได้มาซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้
ผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies) หรือมูลค่าของสินคา้และ
บริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงินการก าหนดราคามีความส าคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถ
ก าหนดราคาสินคา้เองไดต้ามใจชอบการพิจารณาราคาจะตอ้งก าหนดตน้ทุนการผลิต สภาพการ
แข่งขนั ก  าไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั (Armstrong and Kotler, 2009: 616-617) 
ตวัแปรด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

  การกระจายสินคา้ท่ีครอบคลุมและทัว่ถึงสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วน
ไดเ้ป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นเสน้ทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ลูกคา้ ซ่ึงอาจผา่นคนกลางหรือไม่ผา่นก็ได ้ในช่องทางการจดัจาหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค 
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หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) 
และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการ
ควบคุมการเคล่ือนยา้ย สินคา้จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดท่ีตอ้งการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร หรือกลยุทธท์างการตลาดในการท าใหม้ีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถ
ก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภค
น าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ 
หรือ ช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบั หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการน าพา
สินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจาหน่ายท่ีเหมาะสม 
ตวัแปรด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)  
            การส่งเสริมการตลาด หมายถึง  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายกบั
ผูบ้ริโภค ท่ีจะน าไปสู่การสร้างความผูกพนัทางดา้นอารมณ์ท่ีแนบแน่น (อิสรีย ์อนันต์โชคปฐมา, 
2558: 31) ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่นเป็นการติดต่อส่ือสารทางขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพ่ือ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ  
          ส่วนประสมการตลาดส่งเสริมการตลาด (Marketing Mix’s) หรือส่วนประสมในการ
ติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบดว้ย การติดต่อส่ือสารโดยใชพ้นกังานขายด าเนินการ
ขาย (Personal Selling) รวมทั้งการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชบุ้คคล(Non Personal Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประเภท ต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication) ซ่ึงเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาด ได้แก่ (วีระ
รัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547, หนา้ 16) 
ตวัแปรด้านความจงรักภักดี 
   ความจงรักภกัดี หมายถึง ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและมีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้หรือ
บริการอยา่งสม ่าเสมอจนเกิดเป็นการซ้ือซ ้าในตราสินคา้นั้นๆ อยา่งต่อเน่ือง และในระยะยาว อีกทั้ง
ยงัช่วยใหเ้กิดการบอกต่อใหผู้บ้ริโภคคนอ่ืนมาซ้ือสินคา้และบริการ (เพญ็นภา แซ่แต ้(2555)    
          Aaker (2014) คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีทัศนคติท่ีดีต่อสินค้าซ่ึงน าไปสู่
พฤติกรรมการการบริการและหากเกิดความพึงพอใจจากการใชบ้ริการนั้น ก็จะน าไปสู่พฤติกรรม
การใช ้ 
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ภาพท่ี 1: แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยัคร้ังน้ี 

ขอบเขตการศึกษา 

   1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา ทฤษฎีท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ส่วนประสมทางการตลาดและ
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 

   2 ขอบเขตดา้นตวัแปร การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีต่อผูใ้ชแ้อปพลิเคชั่น Grab Food  โดยมีการศึกษาคร้ังน้ี
แบ่งเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

    2.1 ตัวแปรต้น คือ   ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด 4 Ps ได้แก่   ด้าน
ผลิตภณัฑ์  (Product)  ดา้นราคา (Price)  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  (Promotion) 

    2.2 ตวัแปรตาม คือ   ความจงรักภกัดี (Loyalty) 

   3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการด าเนินงานวิจยัตั้งแต่เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 
2563 ถึงเดือนตุลาคม พ.ศ. 2563 

 ดา้นความจงรักภกัดี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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วธิีการด าเนินการวจิยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ ผูท่ี้ก  าลงัใชบ้ริการหรือเคยใชบ้ริการ Grab 
Food 
  กลุ่มตวัอย่าง คือ บุคคลทัง่ไป ทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีก  าลงัใชบ้ริการหรือเคยใช้
บริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food เน่ืองจากไม่สามารถทราบจ านวนประชากรท่ีศึกษาได ้ผูว้ิจยัจึงใช้
วิธีการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง ซ่ึงใช้หลกัการค านวณของ Cohen (1977)  โดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูป G*Power โดยก าหนดค่าพาวเวอร์ (1 – β)   เท่ากบั  0. 95 ค่าอลัฟ่า (α)  เท่ากบั 0.05 ค่า
ขนาดอิทธิพล (Effect Size) เท่ากบั 0.15 และตวัแปรตน้ 4 ตวัแปร ซ่ึงโปรแกรมค านวณขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งไดท้ั้งส้ิน 100 คน  
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 

  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดพ้ฒันาข้ึนเอง โดยศึกษา
จากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยครอบคลุมเน้ือหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูใ้ชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ 
Grab Food จ  ากดัรวมทั้งทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงสามารถแบ่งแบบสอบถามเป็น 5 ส่วน
ไดแ้ก่ 

  1) แบบสอบถามขอ้มูลดา้นประชากรของผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food เป็น
ลกัษณะข้อค าถามแบบเลือกตอบท่ีผูท้  าแบบสอบถามสามารถเลือกค าถามได้ตามท่ีก  าหนดไว้ 
จ  านวน 5 ขอ้ 

  2) ขอ้มูลเก่ียวกับผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food เป็นลกัษณะขอ้ค าถามแบบ
เลือกตอบท่ีผูท้  าแบบสอบถามสามารถเลือกค าถามไดต้ามท่ีก  าหนดไว ้จ  านวน 5 ขอ้ 

  3) ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วยประสมทางการตลาด เป็นขอ้ค าถามในลกัษณะมาตรวดั
ของลิเคิร์ท หรือ LikertRatingScales ซ่ึงเป็นวิธีการวดัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามดว้ย 5 
ระดบัต่อแบบสอบถามในแต่ละขอ้ จ  านวน 19 ขอ้ (Likert, R.1931)  

  4) ขอ้มูลเก่ียวกบัความจงรักภกัดี เป็นค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการ
ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food เพื่อให้ทราบถึงความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ในมุมมองของ
ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food จ  านวน 6 ขอ้ 

  5)ขอ้เสนอแนะเป็นขอ้ค าถามในลกัษณะปลายเปิดท่ีสามารถแสดงความคิดเห็นหรือ
ขอ้เสนอแนะในแบบสอบถาม 
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ตรวจสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 

          1) ความตรง (Validity) คือ คุณสมบติัของเคร่ืองมือการวิจยั เป็นการวดัขอ้ค าถาม
ทั้งหมดว่ามีลกัษณะท่ีตรงตาม วตัถุประสงค์ไดห้รือไม่ ตรวจสอบโดยให้ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน 
พิจารณาให้คะแนน แลว้จึงน าผลลพัธ์ท่ี ได้มาค านวณค่าดัชนีความสอดคลอ้งของค าถามกับ
วตัถุประสงค์ (Index of Item – Objective Congruence:IOC) ซ่ึงข้อค าถามทั้ง 35 ขอ้ มีค่า IOC อยู่
ระหว่าง 0.67 -1.00 แสดงว่าขอ้ค าถามทั้งหมดมีลกัษณะท่ีตรงตามวตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการวดั (ธีระ 
กุลสวสัด์ิ, 2558) 

         2) ตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามไปทดสอบกับ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะประชากรใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งจริง จ  านวน 30 คน เพื่อทดสอบค่าความ
เช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชว้ิธีสมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach's Alpha)  

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

         วิธีการเลือกตวัอย่างผูว้ิจยัใชว้ิธีการเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
โดยส่งให ้ผูใ้ชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ Grab Food ตอบแบบสอบถามทางอินเทอร์เน็ต 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

  น าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าตรวจความถูกตอ้ง และน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์
มาจดัหมวดหมู่ เขา้รหสัและวิเคราะห์หาค่าโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ดงัต่อไปน้ี 

  1) การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ใชส้ถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี 
และค่าร้อยละ เพ่ือบรรยายรายละเอียดของคุณสมบติัพ้ืนฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

  2) การวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความ
จงรักภักดีต่อผูใ้ช้แอปพลิเคชั่น Grab Food   ใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

  3) ใช้สถิติเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์การตลาดเชิง
เน้ือหา ซ่ึงแบ่งโดยใชค้อนเทนต์ (1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(2) ดา้นราคา (3) ดา้นการจดัจ าหน่าย (4) ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food โดย
ในงานวิจยัน้ีไดใ้ชว้ิธีการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ และก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05         
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สรุปและอภิปรายผลการวจิยั  

  ตอนท่ี 1 ศึกษาขอ้มูลดา้นประชากรของผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food จ  าแนก
ตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน โดยแจกแจงเป็นและค่าร้อยละ ไดด้งัตารางท่ี 1 
ตารางท่ี 1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

                               ขอ้มูลส่วนบุคคล                                จ  านวน (คน)                           ร้อยละ 
1. เพศ 
                                      ชาย                                                   29                                         29 
                                      หญิง                                                 71                                         71 
                                      รวม                                                100                                       100 
2. อาย ุ
                                     ต  ่ากว่า 20 ปี                                      15                                        15                             
                                     20 – 30 ปี                                         78                                        78 
                                     31 – 40 ปี                                           6                                          6 
                                     41 – 50 ปี                                           1                                          1 
                                     รวม                                                100                                     100 
3.ระดบัการศึกษา 
                                     ต  ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนตน้                1                                         1 
                                     ต  ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนปลาย          12                                       12 
                                     หรือเทียบเท่า 
                                     ปริญญาตรี                                      82                                        82 
                                     ปริญญาโท                                    5                                          5 
                                     รวม                                              100                                      100 

4.อาชีพ 
                                       นกัเรียน / นกัศึกษา                        90                                         90 
                                       รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ    3                                          3 
                                       พนกังานบริษทัเอกชน                     3                                          3 
                                       ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย        3                                          3 
                                       อ่ืนๆ                                                 1                                          1 
                                       รวม                                              100                                      100 
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                                      ขอ้มูลส่วนบุคคล                        จ  านวน (คน)                         ร้อยละ 

5. รายไดต่้อเดือน 
                                      ไม่เกิน 15,000 บาท                          73                                       73 
                                      15,000 – 30,000 บาท                       23                                       23 
                                      30,001 – 50,000 บาท                        4                                         4 
                                               รวม                                       100                                     100 

เพศ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food ส่วนใหญ่เป็นหญิงจ านวน 71 คน 
คิดเป็นร้อยละ  71 เพศชายจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 29 

  ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food ส่วนใหญ่มีอาย ุ20 - 30 ปี จ  านวน 78 คน คน คิด
เป็นร้อยละ 78 รองลงมาคือ ต ่ากว่า 20 ปี  จ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 15 อาย ุ31 – 40 ปี จ  านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 6 และ อาย ุ41 – 50 ปี จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 

 ระดับการศึกษา พบว่า ผูใ้ช้บริการแอปพลิเคชั่น Grab Food ส่วนใหญ่การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี  จ  านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 82 รองลงมามีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอน
ปลาย จ  านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ  12 การศึกษาระดบัปริญญาโท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
และการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนตน้ จ  านวน 1 คน คน คิดเป็นร้อยละ 1  ตามล าดบั 
  อาชีพ ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food ส่วนใหญ่นักเรียน/นักศึกษา จ  านวน  90 
คน  คิดเป็นร้อยละ 90 รองลงมารับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3   ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  จ  านวน 3 คน
คิดเป็นร้อยละ 3 และอ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
  รายได้ต่อเดือน พบว่าผูใ้ช้บริการแอปพลิเคชั่น Grab Food ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อ
เดือนไม่เกิน 15,000 บาท จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 73 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 15,000 – 
30,000 บาท จ านวน  23 คน คิดเป็นร้อยละ 23 มีรายไดต่้อเดือน 30,000 – 50,000 บาท จ านวน 4 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั 
  ตอนท่ี 2 ศึกษาพฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food จ  าแนกตาม เหตุผล
ช่วงเวลา จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง โดยแจกแจง
เป็นค่าร้อยละ ไดด้งัตารางท่ี 2 
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ตารางท่ี 2 แสดงจ านวนและค่าร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูต้อบแบบสอบถาม 

                                             พฤติกรรม                           จ  านวน (คน)                         ร้อยละ 

1. เหตุผลในการเลือก 
ใชบ้ริการ Grab Food  
                        ความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ               56                                      56 
                        ความรวดเร็วในการจดัส่ง                              14                                      14 
                        โปรโมชัน่ใหเ้ลือกเยอะ                                   9                                        9 
                        ประหยดัเงินการเดินทางไปทานอาหาร          8                                        8 
                        ความสะดวกในเลือกช าระเงินค่าบริการ         1                                        1 

                          รวม                                                           100                                   100 
2. ช่วงเวลาท่ีเรียกใชเ้วลา Grab Food มากท่ีสุด 
                        03.01 – 8.00 น                                               4                                        4  
                        08.01 – 13.00 น                                           15                                      15 
                        13.01 – 18.00 น                                           39                                      39 
                        18.01 – 23.00 น                                           37                                      37 
                        23.01 – 03.00 น                                             5                                        5 
                        รวม                                                            100                                    100 
3. จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ Grab Food 
                      ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน                                   33                                      33 
                       6 – 10 คร้ัง ต่อเดือน                                     44                                      44 
                      11 – 15 คร้ัง ต่อเดือน                                    10                                      10 
                      16 – 20 คร้ัง ต่อเดือน                                      8                                        8 
                      มากกว่า 20 คร้ัง ต่อเดือน                                5                                        5 
                      รวม                                                             100                                    100 
4.บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Food 
                      ตนเอง                                                           63                                      63 
                      เพื่อน / ผูร่้วมงาน                                          26                                      26 
                      ครอบครัว                                                     11                                       11 
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                      พฤติกรรม                                            จ  านวน (คน)                           ร้อยละ 
                      รวม                                                            100                                     100 
5. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการใชบ้ริการ Grab Food ต่อคร้ัง 
                     ไม่เกิน 100 บาท                                             9                                         9 
                     101 – 300 บาท                                             69                                       69 
                     301 – 500 บาท                                             17                                       17 
                    มากกว่า 501 บาท                                           5                                          5 
                    รวม                                                            100                                       100 

  เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ Grab Food  พบว่าส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการ เพราะความ
สะดวกสบาย จ  านวน 56 คน คน คิดเป็นร้อยละ 56 รองลงมาคือมีความรวดเร็วในการจดัส่ง จ  านวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 14 มีโปรโมชัน่ให้เลือกเยอะ จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9 ประหยดัเงินการ
เดินทางไปทานอาหารจ านวน 8  คน คิดเป็นร้อยละ 8  และ ความสะดวกในเลือกช าระเงินค่าบริการ       
จ  านวน 1  คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
  ช่วงเวลาท่ีเรียกใช้เวลา  Grab Food  มากท่ีสุด พบว่าช่วงเวลา 13.01 – 18.00 น                                           
จ  านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39 ช่วงเวลา 18.01 – 23.00 น จ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37 
ช่วง เวลา  08. 01 –  13.00 น จ  านวน  15  คน  คิด เป็น ร้อยละ15 ช่ว ง เวลา  23.01 –  03. 00 น                                            
จ  านวน 5  คน คิดเป็นร้อยละ 5 และช่วงเวลา   03.01 – 8.00 น  จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
  จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ Grab Food ส่วนใหญ่พบว่า 6 – 10 คร้ัง ต่อเดือน จ  านวน 44 
คน คิดเป็นร้อยละ 44 ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน  จ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 33  จ  านวน 11 – 15 คร้ัง 
ต่อเดือน จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10 จ  านวน 16 – 20 คร้ัง ต่อเดือน จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อย
ละ  8และมากกว่า 20 คร้ัง ต่อเดือน จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดบั 

 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้บริการ Grab Food ส่วนใหญ่พบว่า ตนเอง 
จ  านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63  เพื่อน / ผูร่้วมงาน จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26  และครอบครัว 
จ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 ตามล าดบั 

 ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อการใช้บริการ Grab Food ต่อคร้ัง พบว่าประมาณ 101 – 300 
บาท จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 69  ประมาณ 301 – 500 บาท  จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17  
ไม่เกิน 100 บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9 มากกว่า 501 บาท  จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5  
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 3 ค่าสถิติและค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อความจงรักภกัดีต่อผูใ้ชแ้อปพลิเคชัน่ Grab Food   

             ตวัแปร                 P1                      P2                     P3                       P4                         Y 
     P1                   1.00 
     P2                   0.65**                1.00 
     P3                   0.65**                0.69**              1.00 
     P4                   0.70**                0.78**              0.65**               1.00 
     Y                    0.60**                0.73**              0.74**                0.58**                1.00 
    Means           24.02                  11.30                19.48                  19.82                  21.67 
    SD                  4.21                    2.13                  2.99                    3.04                    4.66 
    Skewness      -0.40                    0.16                  0.27                   -0.20                   0.14 
    Kurtosis        -0.72                   -0.78                 -0.84                  -0.50                  -0.74 

   จากตารางท่ี 3 แสดงให้เห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความ
จงรักภกัดีต่อผูใ้ช้แอปพลิเคชัน่ Grab Food  มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 โดยมีค่าความสัมประสิทธ์ิสหสมัพนัธอ์ยู่ระหว่าง 0.58 – 0.78 ตวัแปรท่ีมีค่าความสมัประสิทธ์ิ
สูงสุด คือ ดา้นราคา โดยมีค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.78 รองลงมา คือ ดา้นการจดั
จ  าหน่าย โดยมีค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.74 ส่วนตัวแปรท่ีค่าความสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ต  ่าท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าความสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากับ 
0.58 
   เมื่อพิจารณาค่าความเบ ้หรือความไม่สมมาตรของการแจกแจงในภาพรวม พบว่ามีค่า
อยูร่ะหว่าง   -0.50 ถึง -0.23 ถึงผูว้ิจยัตรวจสอบการแจกแจงขอ้มูล เพื่อตรวจสอบการแจกแจงปกติ
ของตัวแปร โดย พิจารณาจากค่าความเบม้ีค่าอยู่ระหว่าง -3 ถึง +3 ท่ีแสดงถึงการแจกแจงปกติ  
(Kline, 2005 อา้ง ใน กริช แรงสูงเนิน, 2554) และค่าความโด่งอยูร่ะหว่าง  -10 ถึง +10 มีการแจงแจง
แบบปกติ 
ตารางท่ี 4 แสดงค่า Adjusted R Squaer และค่า Durbin-Watson 
  R                                                        Adjusted R Square                                  Durbin -Watson 
 0.99                                                            0.98                                                            0.64 

  ตารางท่ี 4 พบว่าค่า Adjusted R Squaer = 0.98 หมายความว่าตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ (P1) ดา้นราคา (P2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (P3)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (P4) 
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สามารถอธิบายความผนัแปรของความจงรักภกัดี (Y) ไดเ้ป็นร้อยละ 0.98 และมีค่า Durbin-Watson 
= 1.64 ซ่ึงมีค่าระหว่าง 1.5 – 2.5 แสดงว่า ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั 
ตารางท่ี 5 แสดงค่าความแปรปรวน 

                                    ผลรวม            องศาอิสระ            ผลรวม            ค่าตวัสถิติ        ค่าระดบั 
                                  ก  าลงัสอง                                   ก  าลงัสองเฉล่ีย                             นยัส าคญั                                          
การถดถอย                 48355.43                 4                 12088.86             1535.96           0.00 
ส่วนท่ีเหลือ                    755.58               96                         7.87 
ผลรวม                       49111.00             100 

    ตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบว่า ค่าตวัสถิติ = 1535.96 และ ค่า
ระดบันยัส าคญั  = 0 .00 แสดงว่า มีตวัแปรตน้อยา่งนอ้ย 1 ตวัในทั้งหมด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดี ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงท าการคน้หา พบว่า ตวัแปรอยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดี
มากท่ีสุด คือ ดา้นราคา 
ตารางท่ี 6 แสดงค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยและค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยค่ามาตรฐาน 
ปัจจยัส่วนประสม                       b                            B                            T                               Sig 
      การตลาด                               

ดา้นผลิตภณัฑ ์(P1)                 -0.08                      -0.09                      -0.73                             0.47 
ดา้นราคา (P2)                          0.92                       0.48                        4.92                             0.00 
ดา้นการจดัจ  าหน่าย (P3)          0.51                       0.46                        2.90                             0.01                                                                                
ดา้นการส่งเสริมการตลาด(P4) 0.17                       0.15                        1.14                             0.26 

   ตารางท่ี 6  แสดงใหเ้ห็นว่า สมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธถ์ดถอยแบบขั้นตอนของตวัแปร
พยากรณ์ท่ีใชพ้ยากรณ์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด พบว่า ดา้นราคา (P2) มีสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์

ถดถอย เท่ากบั 0.92 หมายความว่า หากให้ความส าคญัเร่ืองราคา 1 หน่วย ความส าเร็จของปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาด เพ่ิมข้ึน 0.92 หน่วย 
   ดา้นการจดัจ าหน่าย (P3)  มีสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธถ์ดถอย เท่ากบั 0.51 หมายความ
ว่า หากใหค้วามส าคญัเร่ืองการจดัหน่ายราคา 1 หน่วย ความส าเร็จของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
เพ่ิมข้ึน 0.51 หน่วย 
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   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (P4) มีสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ถดถอย เท่ากบั 0.17 
หมายความว่า หากให้ความส าคญัเร่ืองการส่งเสริมทางการตลาด 1 หน่วย ความส าเร็จของปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาด เพ่ิมข้ึน 0.17 หน่วย  

  สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ  

y´     =  0.92 (ดา้นราคา) + 0.51 (ดา้นการจดัจ  าหน่าย)  หรือ 

y´     = 0.92(P2) + 0.51(P3)  

สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Z y   = 0.48 (ดา้นราคา) + 0.46 (ดา้นการจดัจ  าหน่าย) หรือ 

Z y   =   + 0.48z(P2) + 0.46z(P3)  

อภิปรายผลการวจิยั 

  จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีต่อผูใ้ช้
แอปพลิเคชัน่ Grab Food  พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดี จ  านวน 2 ปัจจยั คือ ดา้นราคา 
(P2) ดา้นการจดัจ  าหน่าย (P3) สามารถร่วมกนัพยากรณ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อความจงรักภักดีต่อผูใ้ช้แอปพลิเคชั่น Grab Food  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 
ตามล าดบั 
  ดา้นราคา (P2) เป็นตวัแปรท่ีดีท่ีสุดท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะว่าแอปพลิเคชัน่ Grab Food มี
ราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัระยะทาง มีความคุม้ค่า และมีราคาเป็นมาตรฐานตามท่ีร้าน
ก าหนด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 53-56) กล่าวว่า  ราคา 
หมายถึง จ  านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ี มีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพ่ือใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ ์หรือหมายถึง คุณค่า
ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวั ท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์
นั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะ ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยุทธด์า้นราคาตอ้งค านึงถึง
คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ใน สายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า
ของผลิตภณัฑว์่าสูงกว่าราคา ผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั ปัจจยั
อ่ืน ๆ กลยทุธด์า้นราคา ซ่ึง นโยบายและกลยทุธก์ารตั้งราคา (Price Policies and Strategies) แนวทาง
วิธีการและเทคนิคต่าง ๆ สอดคลอ้งกับงานวิจยั พงษ์วิวฒัน์ พานแก้ว(2559)ไดศ้ึกษาเร่ืองส่วน
ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ธนาคารออมสิน สาขากาญจบุรี ผลวิจยั
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พบว่า ดา้นราคา มีอิทธิพลอยู่ในระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยั อมร ชคทิศ (2556)ไดศ้ึกษา
เร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อรถบรรทุกในกลุ่มจงัหวดัภาคใตช้ายแดน
ผลวิจยัพบว่า ดา้นราคา มีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 
  ดา้นการจดัหน่าย (P3) เป็นตวัแปรท่ีดีมากเช่นกนั เพราะว่า มีจ  านวน Grab Food มี
การใหบ้ริการเพียงพอต่อประชากร มีความตรงต่อเวลาต่อการส่งอาหารใหผู้ใ้ชบ้ริการ มีความพร้อม
ในการจัดการส่งอาหาร มีความสะดวกและหลากหลายในการจ่ายเงิน และมีการให้บริการ
ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 212-217) ได้
กล่าวว่า ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ ท่ีตั้งของผูใ้หบ้ริการและความยากง่ายในการเขา้ถึง ซ่ึงเป็นอีก
ปัจจยัส าคญั ของการบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการเน้นทาง
กายภาพเท่านั้ น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดังนั้ นประเภทของสถานท่ีให้บริการจะต้อง
ครอบคลุมเพราะเป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย สอดคลอ้งกบังานวิจยัปริษนา มาสารี 
(2554) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภค
วยัท างาน ในการเลือกใชธุ้รกิจบริการเครือข่ายสญัญาณโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ในเขตกรุงเทพมหานคร
ผลวิจยัพบว่า ดา้นการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลอยู่ในระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยัไชยพศ ร่ืน
มล (2558) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความจงรักดีของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจคาร์แคร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
วิจยัพบว่า ดา้นการจดัจ  าหน่าย มีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 
ข้อเสนอแนะ 

       ในการวิจัยคร้ังน้ี สามารถแบ่งออกข้อเสนอแนะในการวิจัยได้ 2 ส่วน ซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช้ 

  จากการศึกษา พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดี
ต่อผูใ้ช้แอปพลิเคชัน่ Grab Food สามารถน าไปใช้วางแผนธุรกิจและกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการดด้งัน้ี 
    1) จากการศึกษาข้อมูลทั่วไป เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และระดับ
การศึกษา Grab Food สามารถน าขอ้มูลไปใชว้างแผนและก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหค้รอบคลุมมาก
ข้ึนได ้เพื่อใหเ้กิดกลุ่มผูใ้ชบ้ริการใหม่และผูใ้ชบ้ริการสามารถเขา้ถึงไดเ้พ่ิมมากข้ึน 
   2) จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นราคาและดา้นการจดั
จ าหน่ายมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีต่อผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ Grab Food จึงสามารถน าขอ้มูลไป
พฒันาเพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจและกลบัมาใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 
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ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

  เพ่ือใหผ้ลการศึกษาคร้ังน้ีสามารถขยายต่อไปไดก้วา้งมากข้ึนอนัจะเป็นประโยชน์ใน
การอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาอ่ืนๆ ท่ีมีความเก่ียวข้องกนัผูท้  าวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็น
ส าหรับการท าวิจยัในคร้ังต่อไปดงัต่อไปน้ี 
  1) แนะน าใหศึ้กษากบัตวัแปรอ่ืนท่ีอาจมีความเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีท าการศึกษาอยูน้ี่ 
เช่น กลยุทธ์การตลาด 7Ps เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปพฒันาประสิทธิภาพการให้บริการตลอดจนสร้างจุด

แข็งใหก้บั แอปพลิเคชัน่ Grab Food  
  2) แนะน าใหท้ าการศึกษาดว้ยการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่ม
ตวัอยา่งคือผูบ้ริหารของบริษทัแกร็บ (Grab) ประเทศไทยและผูใ้ชบ้ริการทัว่ไป เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลเชิง
ลึก 

 

เอกสารอ้างองิ 
กนัยาพร โคจรตระกูล/เอกวิทย ์โทปุรินทร์และสุเมธ งามกนก.(2561) 

 ปัจจยัท่ีส่งผล่อความส าเร็จของการบริหารงานบุคคลในสถานศึกษาสังกดัส านักงานเขต
พ้ืนท่ีการศึกษามธัยมศึกษา เขต3 จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา (งานวิจยั).ชลบุรี:มหาวิทยาลยั
บูรพา 

คงศกัด์ิ รินหา/ไพศาล วรค าและ ปิยะธิดา ปัญญา (2561) 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความมีวินยัในตนเองของนักเรียนศึกาตอนตน้ โรงเรียนขยายโอกาส สงักดั
ส านกังานเขตพ้ืนท่ีการศึกษาประถมศึกษาบึงกาฬ (งานวิจยั),มหาสารคาม:มหาวิทยาลยั 
ราภฏัมหาสารคาม 

ไชยพศ  ร่ืนมล.(2558) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความจงรักดีของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจคาร์แคร์ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร(วิทยานิพจน์ปริณณามหาบณัทิต).กรุงเทพฯ:มหาวิทยาลยัศิลปากร 

ณัฐพชัร์ ลอ้ประดิษฐพ์งษ.์ (2549). คู่มือสารวจความพึงพอใจลูกคา้. กรุงเทพมหานคร :  
ประชุมทอง พร้ินต้ิง กรุ๊ป. 

ธีระ กุลสวสัด์ิ. (2558).  การหาคุณภาพของเคร่ืองมือในการวิจยั/สืบคน้ 18/ กนัยายน/ 2563 
// https://km.buu.ac.th/public 

ปริษนา มาสารี (2554) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล 

https://km.buu.ac.th/public


18 
 

ต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภควยัท างาน ในการเลือกใช้ธุรกิจบริการเครือข่ายสัญญาณ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ในเขตกรุงเทพมหานคร(วิทยานิพจน์).กรุงเทพฯ:มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

พงษว์ิวฒัน์ พานแกว้.(2559)ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ 
ธนาคารออมสิน สาขากาญจบุรี การค้นควา้อิสระปริญญาบัณทิต: มหาวิทยาลยัราชภัฏ
กาญจนบุรี 

พิรานนัท ์แกล่งกลา้(2562)  การวิเคราะห์คุณลกัษณะของบริการแอพพลิเคชัน่เพ่ือการสัง่อาหาร 
เ ด ลิ เ ว อ ร่ี ใ น ก รุ ง เ ท พ มห า น ค ร  ก า ร ค้ น ค ว้ า อิ ส ร ะ ป ริ ญ ญ า ม ห า บั ณ ทิ ต
,มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

เพญ็นภา แซ่แต ้(2555)   ปัจจยัส าคญัท่ีมีต่อความภกัดีในการใชบ้ริการคลินิกทนัตกรรมเอกชน 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.(วิทยานิพนธ)์:มหาวิทยาลยัรามค าแหง 

ระวิวรรณ   เวียงตา(2560) การรับรู้คุณค่าผลิตภณัฑ ์ความพึงพอใจในการส่งเสริมการขาย 
และค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสัง่อาหารผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab (Grab Food) 
การคน้ควา้อิสระปริญญามหาบณัทิต,มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

ลลิตา พทุธชาติ(2561) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4P) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
เสริมอาหารของผูฟู้ังวิทยุกระจายเสียง ในเขตบางบอน จงัหวดักรุงเทพมหานคร (งานวิจยั):
มหาวิทยาลยัสยาม 

วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์. (2548). การตลาดธุรกิจบริการ. กรุงเทพฯ : ซีเอด็ยเูคชนั. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541).กลยทุธก์ารตลาดและการบริหารการตลาด.กรุงเทพฯ:  

พฒันศึกษา 
เสรี วงษม์ณฑา. (2542 ก). กลยทุธก์ารตลาด: การวางแผนตลาด. กรุงเทพฯ: ธีระฟิลม์ และไซแท็กซ.์ 
อมร ชคทิศ (2556)ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีของผูซ้ื้อรถบรรทุก 

ในกลุ่มจงัหวดัภาคใตช้ายแดน(วิทยานิพจน์) .กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลยัคริสเตียน 
อิสรีย ์อนนัตโ์ชคปฐมา(2558).ส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 

 Line Giftshop การคน้ควา้อิสระปริญญาบณัทิต,มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
เอต็เซล วอลค์เกอร์ และสแตนตนั. ส่วนประสมทางการตลาด. 2536 (สืบคน้เม่ือวนัท่ี 25 

 กนัยายน 2563) //http://isuzuinthai.blogspot.com/2013/01/isuzuhistory.html 
Aaker, (1991). Managing Brand equity: Capitalizing on the value of a brand     name. 

 New York: The Free Press. 
Armstrong, G. & Kotler, P. (2009). Marketing, an introduction (9th ed.). New Jersey: 

Pearson Prentice Hall. 



19 
 

Kotler, P., & Keller, K. (2009). Marketing management (13th ed.). Pearson Prentice Hall. 
Likert, R. A. (1932). Technique for the Measurement of Attitude. Archives Psychological. 3(1), 

pp. 42-48. 


