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บทคดัย่อ 
 การวจิยัในครัง้นี้ มวีตัถุประสงค์ (1) เพื่อศกึษาถึงปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคกาแฟส าเรจ็รูป 
ประเภท 3in1 ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา (2) เพื่อวเิคราะห์ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่
มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจบริโภคกาแฟส าเร็จรูป ประเภท 3 in1 ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา เป็น
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคที่หาซื้อกาแฟ
ส าเรจ็รูปประเภท 3in1 จ านวน 200 คน และและร้านขายของทัว่ไป จ านวน 100 ร้าน โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที่ผู้วจิยัได้ปรบัปรุงจากงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เป็นเครื่องมอืในการวจิยั ผลการวจิยัพบว่า 
 1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 57.3 มีอายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
41.0 ระดบัการศกึษา คอื ปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 33.0 อาชพีปัจจุบนั คอื พนักงานบรษัิท คดิเป็นร้อยละ 
39.3 และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน คอื 10,000 – 20,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 31.7 
 2) ลกัษณะในการตดัสนิใจบรโิภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 คอื กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 
1 ยี่ห้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบ่อยที่สุด คือ เนสกาแฟ คิดเป็นร้อยละ 46.3 รสชาติของกาแฟส าเรจ็รูป 
ประเภท 3 in 1 ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบ่อยที่สุด คอื ดัง้เดมิ ออรจินิัล คดิเป็นร้อยละ 45.3 ความถี่ในการ
ซื้อกาแฟส าเร็จรูป ประเภท 3 in 1 คือเดือนละ 1-3 ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 47.0 บุคคลที่มีส่วนร่วมในการ
ตดัสนิใจซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 คอื ตนเอง คดิเป็นร้อยละ 50.3 และซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 
3 in 1 จากสถานที่บ่อยที่สุด คอื  ร้านสะดวกซื้อ (เซเว่นอีเลฟเว่น มนิิมาร์ท) คดิเป็นร้อยละ 36.7 
 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ด้าน
ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ใน
ระดบัมาก และด้านที่มคี่าเฉลี่ยต ่าสุด คอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมาก  



 4) ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน ที่แตกต่างกนั ให้ความส าคัญ
ต่อส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
 
ค าส าคญั : การตดัสนิใจบรโิภค, กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1, ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด 
บทน า 

 ผลิตภัณฑ์กาแฟส าเร็จรูปผ่านการแปรรูปหลายขัน้ตอนมากกว่ากาแฟสด ทัง้การคัว่ (Roast) การ
บด (Ground) การสกดั (Extraction) การท าให้เขม้ (Concentration) การท าแห้ง (Drying/Dehydration) โดย
การท าแห้งม ี2 วธิ ีคอื (1) Spray drying (การท าแห้งแบบพ่นฝอยหรอืพ่นกระจาย) จะได้เป็นผงกาแฟขนาด
เล็ก และ (2) Freeze drying (การท าแห้งด้วยการแช่เยอืกแขง็) จะได้กาแฟลกัษณะเป็นเกล็ดเหลี่ยมสนี ้าตาล
อมทอง สามารถเก็บรักษากลิ่นและรสชาติกาแฟดกีว่าแบบแรก และขัน้ตอนสุดท้าย คือ การถนอมกลิน่
กาแฟ (Aromatization) เพื่อกาแฟคงกลิ่นความหอมและสดใหม่อยู่เสมอ และขัน้ตอนนี้อาจมีการปรุงแต่ง
กลิน่เสรมิเขา้ไปด้วย ทัง้นี้ “ผลติภณัฑ์ส าเรจ็รูป” ประกอบด้วย (1) กาแฟผง (2) กาแฟส าเรจ็รูป ที่มกีารเติม
น ้ าตาลและครีมเทียมนิยมแรกว่า “3 in1” เป็นผลิตภัณฑ์หลักที่ขับเคลื่อนการเติบโตของตลาดกาแฟ 
เนื่องจากตอบโจทย์ผู้บรโิภครุ่นใหม่ที่ด าเนินชวีติความเร่งรีบต้องการความสะดวกและรวดเรว็ และราคาถูก
เมื่อเปรียบเทียบกับกาแฟชนิดอื่น นอกจากนี้กาแฟ 3 in1 ยังมีการพัฒนารสชาติให้มีความหลากหลายให้
ผู้บรโิภคได้เลอืกรสนิยมของตนเอง กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คอื ผู้มรีายได้ระดบักลางและล่างเป็นส่วนใหญ่ ปี 
2563 ตลาดกาแฟ 3in1 มูลค่า 24,836 ล้านบาท ครองส่วนแบ่งร้อยละ 56.3 ของมูลค่าตลาดทัง้หมด ในช่วง 
5 ปี ที่ผ่านมาอัตราการขยายตัวเฉลี่ยร้อยละ 4.4 ต่อปี (ศูนย์อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร , มกราคม 
2564) 
 เมื่อต้นปีที่แล้ว เกิดการแพร่ระบาดของ COVID-19 รฐับาลได้ประกาศสัง่ lock down และ ผู้บรโิภค
จ านวนมากเกิดความลงัเลที่จะเขา้สงัคม ส่งผลให้เป็นปัจจยับวกให้กบัตลาดเครื่องดื่มชงร้อน โดยสนิค้าที่ได้
ประโยชน์มากที่สุดจากเหตุการณ์ ดงักล่าว ได้แก่ กาแฟชงร้อน กล่าวคอื การ lock down ท าให้พฤติกรรม
ผู้บริโภคชาวไทยเปลี่ยนแปลง ไปสู่การใช้เวลาอยู่บ้านมากขึ้น ส่งผลให้การบริโภค กาแฟชงร้อนในบ้าน
ยังคงเติบโตอย่างต่อเนื่อง ท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจซบเซาก าลังซื้อของ ผู้บริโภคลดลง ท าให้มีความ
ระมัดระวังในการใช้ จ่ายมากขึ้น มองหาความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์ โดย เลือกดื่มกาแฟในบ้าน เพราะ
สามารถช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายได้มากกว่า กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 จงึเติบโตสวนกระแสเป็นอย่าง
มาก  
 จงัหวดัฉะเชงิเทราอยู่ในเขตปริมณฑลของกรุงเทพมหานคร และสมุทรปราการ ซึ่งเป็นจงัหวัดที่มี
การลงทุนทางด้านโรงงานอุตสาหกรรมขนาดกลาง และขนาดใหญ่มาช้านาน  มจี านวนประชากรรวมทัง้สิ้น 
ประมาณ 720,718 คน (ส านักงานพัฒนาสังคมและความมัน่คงของมนุษย์จังหวัดฉะเชิงเทรา , กันยายน 
2563) เป็นจังหวัดที่มีการเติบโตและมีความเจริญก้าวหน้าทางอุตสาหกรรมและเทคโนโลยี ซึ่งผู้บริโภค
สามารถเขา้ถึงและรบัรู้ขอ้มูลข่าวสารจากการสื่อสารทางการตลาดต่าง ๆ ได้เป็นอย่างด ีประกอบกบัจงัหวัด
ฉะเชงิเทราเป็นจงัหวดัที่มศีกัยภาพทางด้านเศรษฐกิจสูง ท าให้ผู้คนมวีถิีชวีติแบบคนเมอืงใช้ชวีติแบบเร่งรีบ 
และต้องการความสะดวก สบายมากขึ้น กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in1 จงึเป็นอีกทางเลอืกหนึ่งที่เหมาะกับ
วถิีชวีติแบบคนเมอืงของคนฉะเชงิเทรา  



 ดังนัน้ในการศึกษาครัง้นี้ ผู้ว ิจัยจึงสนใจที่จะท าการศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภค
กาแฟส าเรจ็รูปประเภท 3 in1 ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดฉะเชงิเทรา เพื่อประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ และ
ผู้แทนจ าหน่ายกาแฟประเภท 3in1 ในด้านการพฒันาผลติภณัฑ์ให้ตรงตามต้องการของผู้บริโภค และปรับ
กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดให้มีประสิทธิภาพ เพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคได้อย่าง
ชดัเจน 
 
 
วตัถปุระสงค์ของการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาถึงปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in1 ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัฉะเชงิเทรา 
 2. เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคกาแฟ
ส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา 
 
สมมติฐานการวิจยั  
 ผู้บรโิภคมปัีจจยัประชากรศาสตร์ ที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้อ กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 แตกต่างกนั 
  1. ผู้บริโภคที่มีเพศ ที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้อ กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 แตกต่างกนั 
  2. ผู้บริโภคที่มีอายุ ที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้อ กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 แตกต่างกนั 
  3. ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพ ที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้อ กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 แตกต่างกนั 
  4. ผู้บรโิภคที่มกีารศกึษา ที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้อ กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 แตกต่างกนั 
  5. ผู้บริโภคที่มีอาชีพ ที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้อ กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 แตกต่างกนั 
  6. ผู้บริโภคที่มีรายได้ ที่แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้อ กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 แตกต่างกนั 
 
ขอบเขตการวิจยั 
 ขอบเขตเน้ือหา 
 ผู้วจิยัศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา โดยมขีอบเขตเนื้อหาดงันี้ 
  1.1 ตวัแปรต้น (Independent Variable) ประกอบด้วย 



   1.1.1 ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ 
รายได้ จ านวนสมาชกิในครอบครวั  
   1.1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  
  1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคกาแฟส าเร็จรูป 
ประเภท 3in1 ในเขตอ าเภอเมอืง จังหวัดฉะเชงิเทรา ผู้ว ิจัยใช้ทฤษฎี 6W1H วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค 
ได้แก่ Who (ใครซื้อ) What (ซื้ออะไร) Where (ซื้อที่ไหน) When (ซื้อเมื่อไหร่) Why (ท าไมซื้อ) Whom (ซื้อ
ให้ใคร) How (ซื้ออย่างไร) 
 
 ขอบเขตประชากร 
 ประชากรที่ใช้ศกึษาในครัง้นี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 ในอ าเภอเมอืง จงัหวดั
ฉะเชงิเทรา ที่เรยีน หรอืท างาน หรอือยู่อาศยัในอ าเภอเมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา 
 
 ขอบเขตเวลา 
 การวจิยัในครัง้นี้ ผู้วจิยัจะก าหนดระยะเวลาการท าวจิยั เป็นระยะเวลารวมทัง้สิ้น 3 เดอืน เริม่ตัง้แต่ 
27 มถิุนายน 2564 เป็นต้นไป 
 
ประโยชน์ของการวิจยั 
 1. เพื่อท าให้ทราบถึงปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 ของผู้บรโิภค
ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา 
 2. เพื่อท าให้ผู้ประกอบการที่เป็นผู้ผลิตสามารถน าผลที่ได้จากการศึกษาไปปรับปรุงและน าไป
ประยุกต์ใช้เกี่ยวกับการวางแผนการตลาดกลยุทธ์ทางการตลาด ให้สอดคล้องกับปัจจัยในการตัดสินใจ
บรโิภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา 
 
วิธีการด าเนินการวิจยั 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ที่เคยซื้อกาแฟส าเร็จรูป ประเภท 3 in1 ในอ าเภอเมือง จังหวัด
ฉะเชงิเทรา ที่เรยีน หรอืท างาน หรอือยู่อาศยัอยู่ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัฉะเชงิเทรา 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคที่หาซื้อกาแฟส าเร็จรูป ประเภท 3 in1 การเก็บข้อมูล
กระจายไปยังช่องทางการจ าหน่ายสนิค้า คือ ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต จ านวน 200 คน และร้าน
ขายของทัว่ไป จ านวน 100 ร้าน รวมทัง้หมด 300 ตวัอย่าง โดยแบ่งเก็บขอ้มูล ดงัตารางที่ 1   
 
 
 
 



ตารางท่ี 1 การแบ่งเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่าง 
 

สถานท่ีเก็บตวัอย่าง จ านวนตวัอย่าง 
โรบนิสนั ฉะเชงิเทรา 50 
บิ๊กซี สาขาฉะเชงิเทรา 1 50 
บิ๊กซี สาขาฉะเชงิเทรา 2 50 
เซเว่น อีเลฟเว่น 25 
โลตสัเอ็กเพรส 25 
ร้านค้าทัว่ไป บรเิวณ ตลาดบ่อบวั 25 
ร้านค้าทัว่ไป บรเิวณ ศรโีสธรตดัใหม่ 25 
ร้านค้าทัว่ไป บรเิวณ ดอนทอง 25 
ร้านค้าทัว่ไป บรเิวณ บางพระ 25 

รวม 300 
 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม ซึ่งสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ จ านวนสมาชิกในครอบครัว  และ
ลักษณะในการเลอืกซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 ได้แก่ ตราสินค้า ปริมาณ ความถี่ รสชาติ เหตุผลที่
เลอืกซื้อ และผู้มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจ มลีกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) และสอบถาม
ความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด มีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ของลิเคริ์ท  
(Likert) 
 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยน าแบบสอบถามจ านวน 300 ชุด ไปแจกจ่ายให้กลุ่ม
ตวัอย่าง โดยแจกแบบสอบถามด้วยตวัเอง จากนัน้เก็บรวบรวบแบบสอบถามกลบัมาทัง้หมด 300 ชุด น ามา
ตรวจสอบความครบถ้วนสมบูรณ์ แล้วน าแบบสอบถามที่สมบูรณ์มาวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติด้วยโปรแกรม
คอมพวิเตอร์ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เเพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชพี รายได้ 
และจ านวนสมาชิกในครอบครัว วิเคราะห์ในรูปแจกแจงความถี่ และร้อยละ และน าผลการวิเคราะห์เป็น
ตารางประกอบการบรรยาย 
 2. ความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะในการเลือกซื้อกาแฟส าเร็จรูป ประเภท 3in1 ได้แก่ ตราสินค้า 
ปริมาณ ความถี่ รสชาติ เหตุผลที่เลอืกซื้อ และผู้มีอิทธพิลต่อการตัดสินใจ วิเคราะห์ในรูปแจกแจงความถี่ 
และร้อยละและน าผลการวเิคราะห์เป็นตารางประกอบการบรรยาย 



 3. ความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 
3in1 ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา โดยใช้สถิติค่าเฉลี่ย (𝒙̅) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: S.D.) และน าเสนอผลการวเิคราะห์เป็นตารางประกอบการบรรยาย และการแปลผล 5 
ระดบัดงันี้ 
  ระดบั  5  คะแนน  หมายถึง  เหน็ด้วยอย่างยิง่ 
  ระดบั 4  คะแนน  หมายถึง  เหน็ด้วย 
  ระดบั 3 คะแนน  หมายถึง ไม่แน่ใจ 
  ระดบั 2 คะแนน  หมายถึง  ไม่เหน็ด้วย 
  ระดบั 1 คะแนน  หมายถึง  ไม่เหน็ด้วยอย่างยิง่ 
 
 ผลคะแนนที่ได้น ามาวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ยพร้อมก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายแต่ละระดับตาม
ช่วงคะแนนเฉลี่ย ดงันี้ 
 
    ค่าเฉลี่ย    ระดบัการตดัสินใจ  
   4.50 - 5.00    มากที่สุด  
   3.50 - 4.49    มาก  
   2.50 - 3.49    ปานกลาง  
   1.50 - 2.49    น้อย  
   1.00 - 1.49   น้อยที่สุด 
 
ผลการวิจยั 
 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์  
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
คิดเป็นร้อยละ 57.3 มีอายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.0 ระดับการศึกษา คือ ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
33.0 อาชพีปัจจุบนั คอื พนักงานบรษัิท คดิเป็นร้อยละ 39.3 และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน คอื 10,000 – 20,000 
บาท คดิเป็นร้อยละ 31.7 
 ลกัษณะในการเลือกซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะในการเลอืกซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in1 พบว่า กาแฟส าเร็จรูป 
ประเภท 3 in 1 ยี่ห้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบ่อยที่สุด คอื เนสกาแฟ คดิเป็นร้อยละ 46.3 รสชาติของกาแฟ
ส าเร็จรูป ประเภท 3 in 1 ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบ่อยที่สุด คือ ดัง้เดิม ออริจินัล คิดเป็นร้อยละ 45.3 
ความถี่ในการซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 คือเดือนละ 1-3 ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 47.0 บุคคลที่มสี่วน
ร่วมในการตดัสนิใจซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 คอื ตนเอง คดิเป็นร้อยละ 50.3 และซื้อกาแฟส าเรจ็รปู 
ประเภท 3 in 1 จากสถานที่บ่อยที่สุด คอื  ร้านสะดวกซื้อ (เซเว่นอีเลฟเว่น มนิิมาร์ท) คดิเป็นร้อยละ 36.7 
 
 



 ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 ผลการวเิคราะห์ความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด พบว่า โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.22 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.43 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คอื ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.56 รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.47 ล าดบัถดัมา ด้านราคา อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.53 และด้านการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.10 และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.61 ดงัตารางที่ 2  
 
ตารางท่ี 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 𝒙̅ S.D แปลผล อนัดบั 

ด้านผลิตภณัฑ์ 4.25 0.47 มาก 2 
ด้านราคา 4.20 0.53 มาก 3 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.34 0.56 มาก 1 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด 4.10 0.61 มาก 4 

รวม 4.22 0.43 มาก  

 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 เพศ พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาด  ด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด  ในการตดัสนิใจซื้อกาแฟ
ส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 ไม่แตกต่างกนั จงึปฏเิสธสมมติฐาน 
 อายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มอีายุแตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 จงึยอมรบัสมมติฐาน ส่วนด้านผลติภณัฑ์ ไม่แตกต่างกนั  
 ระดบัการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มรีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ และด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 จงึยอมรบัสมมติฐาน ส่วนด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 อาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชพี แตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐาน ส่วนด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
 รายได้ต่อเดือน พบว่า  กลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ต่อเดอืน แตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคา และด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จงึยอมรบัสมมติฐาน ส่วนด้านผลติภณัฑ์ และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั ดงัตารางที่ 3 
 



ตารางท่ี 3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ปัจจยั
ประชากรศาสตร์ 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่านัยส าคญั 
ทางสถิติ 

ยอมรบั ปฏิเสธ 

เพศ ด้านผลิตภณัฑ์ 0.86 - √ 
ด้านราคา 0.48 - √ 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.30 - √ 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด 0.59 - √ 

 รวม 0.68 - √ 
อายุ ด้านผลิตภณัฑ์ 0.20 - √ 

ด้านราคา 0.01 √ - 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.03 √ - 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด 0.04 √ - 

 รวม 0.02 √ - 
ระดบัการศึกษา ด้านผลิตภณัฑ์ 0.00 √ - 

ด้านราคา 0.15 - √ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.19 - √ 

 ด้านการส่งเสรมิการตลาด 0.00 √ - 

 รวม 0.00 √ - 

อาชีพ ด้านผลิตภณัฑ์ 0.04 √ - 
 ด้านราคา 0.55 - √ 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.84 - √ 
 ด้านการส่งเสรมิการตลาด 0.02 √ - 
 รวม 0.00 √ - 
รายได้ต่อเดือน ด้านผลิตภณัฑ์ 0.15 - √ 

 ด้านราคา 0.00 √ - 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.57 - √ 
 ด้านการส่งเสรมิการตลาด 0.00 √ - 
 รวม 0.01 √ - 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



อภิปรายผล 
1. ลักษณะในการตดัสินใจบริโภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 พบว่า กาแฟส าเร็จรูป ประเภท   

3 in 1 ยี่ห้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบ่อยที่สุด คอื เนสกาแฟ รสชาติของกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 ที่
ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อบ่อยที่สุด คอื ดัง้เดมิ ออรจินิัล ความถี่ในการซื้อกาแฟส าเร็จรูป ประเภท 3 in 1 คอื
เดอืนละ 1-3 ครัง้ บุคคลที่มสี่วนร่วมในการตดัสินใจซื้อกาแฟส าเร็จรูป ประเภท 3 in 1 คอื ตนเอง และซื้อ
กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 จากสถานที่บ่อยที่สุด คอื  ร้านสะดวกซื้อ (เซเว่นอีเลฟเว่น มนิิมาร์ท) ผู้วจิยั
เหน็ว่า ผู้บรโิภคมกัตดัสนิใจชื้อเพื่อดื่มเอง มกัไปซื้อที่เซเว่นอีเลฟเว่น มนิิมาร์ท เพราะกระจายอยู่ทัว่ไป ใกล้
บ้านและที่ท างาน รสชาติที่นิยม คือ รสชาติดัง้เดิม เป็นรสชาติพื้นฐาน มักบริโภคเนสกาแฟ ที่เป็นยี่ห้อ
เก่าแก่ รู้จักโดยทัว่ไปและเป็นที่นิยม สอดคล้องกบัแนวคดิของ  Kotler (1997) ที่กล่าว่า การน าเสนอการ 
วเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคเป็นการค้นหาหรอืท าความเข้าใจเกี่ยวกบัลกัษณะความต้องการและพฤติกรรม
การซื้อและการใช้สินค้า โดยค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดการกลยุทธ์ ทางการตลาดที่
สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม สอดคล้องกับงานวิจัยของจรรยา 
ศฤงคารวฒันา (2555) ที่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซื้อกาแฟส าเรจ็รูปทรอีินวนัยี่ห้อเนสกาแฟ
บ่อยที่สุด มคีวามถี่ในการซื้อ 1-3 ครัง้ต่อเดอืน งานวจิยัของอญัชล ี แก้วประดบั (2547) ที่พบว่า ความถี่ใน
การบริโภคกาแฟมีผลต่อระดบัทัศนคติต่อกาแฟส าเร็จรูปชนิดผง 3 อิน 1 โดยผู้ที่มีความถี่ในการบริโภค
บ่อยครัง้ จะมทีศันคติต่อกาแฟส าเรจ็รูปชนิดผง 3 อิน 1 อยู่ในระดบัที่ดกีว่า และงานวจิยัของพชัราภรณ์ แซ่
ตัน (2546) ที่พบว่า คนบริโภคมากที่สุดได้แก่ เนสกาแฟ รองลงมาได้แก่ เบอร์ดี้ แรงจูงใจในการเลือก
บรโิภคมากที่สุด คอื ความสะดวกสบายในการดื่ม 
 2. ความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  พบว่า โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก และ
พิจารณาแต่ละด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด อยู่ในระดับมาก ผู้วิจัยเห็นว่า กาแฟส าเร็จรูป ประเภท 3 in 1 เป็นผลิตภัณฑ์ที่เป็นเครื่องดื่มที่
นิยมของคนทัว่ไปและสนองความต้องการเพื่อความสดชื่น และกระปรี้กระเปร่า  ราคาของกาแฟส าเรจ็รูป 
ประเภท 3 in 1 มหีลายราคาขึ้นอยู่กบัยี่ห้อ การจดัจ าหน่าย จะจ าหน่ายตามร้านสะดวกซื้อ ร้านกาแฟข้าง
ทาง ขายตามตู้อตัโนมตัิ การส่งเสรมิทางการตลาด มกีารท าโปรโมชัน่ด้วยการลดราคา แจกของแถม ชงิโชค 
มกีารประชาสมัพนัธ์โดยการจดับูธตามงานนิทรรศการ มกีารโฆษณาผ่านโทรทศัน์ ทางออนไลน์ และมกีาร
ท าการตลาดเพื่อสังคม เช่น การบริจาคเพื่อผู้ด้อยโอกาส สอดคล้องกบัแนวคิดของศิรวิรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ (2552) ที่กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้
ร่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมอื คอื ผลติภณัฑ์ ราคา การส่งเสริม
การตลาด และการจดัจ าหน่าย สอดคล้องกบังานวจิยัของจรรยา ศฤงคารวฒันา (2555) ที่พบว่า ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญั ในสินค้าที่มีเครื่องหมายรบัรองความปลอดภยั (อย.) 
มากที่สุด ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับความง่ายในการ
หาซื้อ มจี าหน่ายอยู่ทัว่ไป รองลงมาได้แก่ สถานที่จ าหน่ายมคีวามง่ายและสะดวกในการหาสนิค้า และปัจจยั
การส่งเสรมิการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบัที่ 2 ได้แก่ ภาพลกัษณ์ที่ดตี่อสงัคม 
 3. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ แตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสนิใจซื้อกาแฟผงส าเรจ็รูป 3 อิน 1 โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 



0.05 โดยผู้บรโิภคที่มชี่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี นัน้ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
ซื้อกาแฟผงส าเรจ็รูป 3 อิน 1 มากกว่าผู้บรโิภคที่ มชี่วงอายุอื่น ๆ ซึ่งผู้วจิยัมคีวามเหน็ว่า ผู้บรโิภคที่มชี่วง
อายุต ่ากว่า 20 ปี นัน้เป็นกลุ่มที่มรีายได้ไม่มาก จงึให้ความส าคญักบัการส่งเสรมิการตลาดมากกว่ากลุ่มอื่น 
โดยผู้บรโิภคที่มชี่วงอายุต ่ากว่า 20 จะให้ความสนใจกบัโปรโมชัน่ คอืการลดราคา การแลกซื้อในราคาพเิศษ 
ผลิตภัณฑ์กาแฟผงส าเรจ็รูป 3 อิน ที่มี ของแถม และการจัดกิจกรรมชงิรางวลั สอดคล้องกบังานวจิัยของ
กันยา หอแก้ว (2555) ที่ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดื่มชาเขียว
ส าเร็จรูปของผู้บริโภคในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จังหวัดชลบุรี พบว่า ผู้ที่มีอายุแตกต่างกันให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกนั 
 ผู้บรโิภคที่ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อ
กาแฟผงส าเรจ็รูป 3 อิน 1 โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยผู้บรโิภคที่มรีะดับ
การศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. นัน้ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
กาแฟผงส าเรจ็รูป 3 อิน 1 มากกว่าผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาอื่น ๆ ซึ่งผู้วจิยัมคีวามเหน็ว่า ผู้บรโิภคที่มี
ระดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. นัน้เป็นกลุ่มนักเรยีนหรอืนักศกึษา ซึ่งมเีวลาเยอะ ไม่เร่งรบี จงึ
มเีวลาเตรยีมกาแฟดื่ม และมเีวลาไปหาซื้อกาแฟผงส าเรจ็รูป 3 อิน 1 จงึให้ความส าคญักบัด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่ายมากกว่ากลุ่มอื่น ขดัแย้งกบังานวจิยัของอัญณิชา อรุณอุดมชยั (2559) ที่ศกึษาส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสนิใจซื้อกาแฟผงส าเรจ็รูป 3 อิน 1 จากห้างสรรพสนิค้าในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้
ที่มรีะดบัการศกึษา แตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ไม่แตกต่างกนั 
 ผู้บรโิภคที่อาชพีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อกาแฟผง
ส าเร็จรูป 3 อิน 1 โดยรวมแตกต่างกันอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผู้บริโภคที่มีอาชพีธุรกิจ
ส่วนตัว นัน้ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อกาแฟผงส าเร็จรูป 3 อิน 1 
มากกว่าผู้บรโิภคที่มอีาชพีอื่น ๆ  ซึ่งผู้ว ิจัยมีความเหน็ว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั ไม่ต้องเร่งรีบไป
ท างาน มีเวลาเตรียมกาแฟดื่ม และมีเวลาไปหาซื้อกาแฟผงส าเร็จรูป 3 อิน 1 จึงให้ความส าคัญกับด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมากกว่ากลุ่มอื่น ขดัแย้งกบังานวจิยัของอญัณิชา อรุณอุดมชยั (2559) ที่ศกึษาส่วน
ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้ อกาแฟผงส าเร็จรูป 3 อิน 1 จากห้างสรรพสินค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ที่มีอาชีพ แตกต่างกันให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ไม่
แตกต่างกนั  
 ผู้บรโิภคที่รายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อ
กาแฟผงส าเร็จรูป 3 อิน 1 โดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผู้บริโภคที่มี
รายได้ 20,000 – 30,000 บาท นัน้ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสนิใจซื้อกาแฟผง
ส าเร็จรูป 3 อิน 1 มากกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้ระดับอื่น ๆ  ซึ่งผู้ว ิจัยมีความเห็นว่า ซึ่งผู้ว ิจัยมีความเห็นว่า
ผู้บริโภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in1 ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา ที่มีรายได้ต่อเดือนสูง จะมี
ก าลงัซื้อกาแฟประเภทอื่น ๆ ที่มรีสชาติดกีว่าและราคาสูงกว่า จงึความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด
ในการตดัสนิใจซื้อกาแฟผงส าเร็จรูป 3 อิน 1 น้อย ส่วนผู้บรโิภคที่มรีายได้ต ่ากว่า 30,000 จะนิยมผู้บริโภค
กาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3in1 เนื่องจากมรีาคาถูกเมื่อเทยีบกบักาแฟประเภทอื่น ๆ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ
ของ Kotler (2000) รายได้ เป็นปัจจัยที่ส าคญัอีกประการหนึ่งของการศกึษาเกี่ยวกบัคุณสมบัติส่วนบุคคล 



เนื่องจากระดบัรายได้จะเป็นการแสดงออกถึงระดบัทางด้านสถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อ
ตราสินค้าและบริการที่ตัดสนิใจสถานภาพเหล่านี้ ประกอบด้วยรายได้การออมทรัพย์อ านาจการซื้อ และ
ทศันคติเกี่ยวกบัการจ่ายเงนิ นักการตลาดต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคลเนื่องจากรายได้จะมผีลตอ่
อ านาจของการซื้อ คนที่มรีายได้ต ่าจะมุ่งซื้อสนิค้าที่ จ าเป็นต่อการครองชพีและมคีวามไวต่อราคามาก ส่วน
คนที่มรีายได้สูงจะมุ่งซื้อสนิค้าที่มคีุณภาพและราคาสูงโดยเน้นที่ภาพพจน์ของราคาสนิค้าเป็นหลกั 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ 
 1. ด้านผลติภณัฑ์ ควรท าบรรจุภณัฑ์ของกาแฟ 3 in 1 ที่เติมน ้าร้อนอย่างเดยีวและดื่มได้เลย 
 2. ด้านราคา ควรตัง้ราคาให้เหมาะสมกบัรสชาติ  
 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรขายกาแฟผ่านตู้อัตโนมัติ แล้ววางตามจุดที่มีผู้คนผ่านไปมา
จ านวนมาก 
 4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ควรท าการตลาดออนไลน์ ขายผ่าน Facebook Line Instagram 
Shopee Lazada  
 
 ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรศกึษาเรื่องอื่น ๆ เช่น ปัจจยัที่กลบัมาซื้อกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 ซ ้า ปัจจยัที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจบรโิภคกาแฟส าเรจ็รูป ประเภท 3 in 1 เช่น ปัจจยัความภกัดตี่อตรายี่ห้อ ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยั
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