
บทท่ี  5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบและขอเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือสุรา

กล่ันชุมชนในอําเภอสันกําแพง จังหวัดเชียงใหม  โดยใชแนวคิดทฤษฎีโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
สวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบริโภค  

ระเบียบวิธีการศึกษา โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคจากรานขายสุราท่ีไดรับ
ใบอนุญาตจําหนายสุราในเขตตําบลตนเปา อําเภอสันกําแพง จังหวัดเชียงใหม  จํานวน 165 ราย โดย
การใชแบบสอบถาม (Questionnaires) มีวิธีวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) โดยใชตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage)  
ผลการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 93.30 และเปนเพศ
หญิง คิดเปนรอยละ 6.70 มีอายุ 20-30 ป มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 30.90 รองลงมาคือ อายุ 31-40 ป 
คิดเปนรอยละ 29.70 สวนใหญมีอาชีพลูกจางรายวัน/รับจางท่ัวไป คิดเปนรอยละ 84.90 รองลงมา
คือ พนักงานบริษัทเอกชน  คิดเปนรอยละ 12.10  มีรายไดตอวัน 101-300 บาท คิดเปนรอยละ 98.10 
รองลงมาคือ  ตํ่ากวา100 บาท คิดเปนรอยละ 1.80  มีการศึกษาระดับ ม.3 คิดเปนรอยละ 47.90  
รองลงมาคือ  ป.6 คิดเปนรอยละ 20.00 

สุรากล่ันชุมชนท่ีซ้ือเปนประจํา คือ ยี่หอแมปงหลวง คิดเปนรอยละ 52.70  รองลงมา
คือ  ยี่หอสุราขาวเชียงใหม คิดเปนรอยละ 35.80 โดยผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภณัฑ
มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก ซ่ึงในรายละเอียดพบวา  ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
ผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ไมมีสารเจือปน รสชาติ สวนผสม วัตถุดิบท่ีใชในการผลิต บรรจุภัณฑสวย 
ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของผูผลิต/ผูจําหนาย และ มีขนาดพอเหมาะแกการบริโภค โดยเพศชาย  
ใหความสําคัญกับ ผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ไมมีสารเจือปน และรสชาติเปนอันดับแรก และเพศหญิง
ใหความสําคัญกับปจจัยรสชาติเปนอันดับแรก ทุกชวงอายุ ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  
มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก สําหรับผูท่ีมีอายุ 20-30 ป และอายุ 51 ปข้ึนไป ใหความสําคัญกับ
ผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ไมมีสารเจือปน เปนอันดับแรก อายุ 31-40 ปข้ึนไปใหความสําคัญกับ
รสชาติ คาเฉล่ียสูงสุด อายุ 41-50 ปใหความสําคัญกับผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ไมมีสารเจือปน และ
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รสชาติ คาเฉล่ียสูงสุด ทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  มีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมากผู ท่ีมีระดับการศึกษาต่ํากวา ป.6 ใหความสําคัญกับ มีขนาดพอเหมาะแกการบริโภค 
คาเฉล่ียสูงสุด ป.6 และม.6 หรือ ปวช.ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ไมมีสารเจือปน 
คาเฉล่ียสูงสุด ม.3 ใหความสําคัญกับรสชาติ และปวส.หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญกับสวนผสม, 
วัตถุดิบท่ีใชในการผลิต รสชาติ และช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของผูผลิต/ผูจําหนาย คาเฉล่ียสูงสุด 
และพบปญหาคือ คุณภาพไมสมํ่าเสมอ ในระดับมาก และบรรจุภัณฑไมแข็งแรง บรรจุภัณฑเปด
ยากไมสะดวก ภาชนะท่ีใชบรรจุเสียหายบอยและรายละเอียดขางบรรจุภัณฑไมชัดเจนในระดับปาน
กลาง  

เหตุผลในการซ้ือสวนใหญคือ เพื่อสังสรรค เขาสังคม คิดเปนรอยละ 38.10 และ เปน
ยาบํารุง คิดเปนรอยละ 35.20 ส่ือโฆษณาประชาสัมพันธท่ีพบเห็นมากท่ีสุด คือคนรูจักแนะนํา คิด
เปนรอยละ 67.30 รองลงมาคือ ณ จุดขายสินคา คิดเปนรอยละ 39.40 ผูบริโภคสนใจรายการสงเสริม
การตลาดการลดราคามากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 66.70 รองลงมาคือ การแถม คิดเปนรอยละ46.10 

สวนใหญ เพื่อนเปนผูมีสวนในการตัดสินใจซ้ือ คิดเปนรอยละ 70.90 รองลงมา คือ
ตัวเอง คิดเปนรอยละ 69.70 โดยผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก ซ่ึงในรายละเอียดพบวา ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การ
แตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก เพิ่มปริมาณ
ขณะท่ีราคาเทาเดิม การใหความรูแนบกับสินคา การลดแลกแจกแถม และโฆษณานาสนใจ สําหรับ
เพศชาย ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก และเพศหญิง
ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง โดยเพศชาย ให
ความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย คาเฉล่ียสูงสุด เพศหญิงใหความสําคัญ
ตอปจจัยยอยเรื่อง การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก คาเฉลี่ยสูงสุด ผูท่ีมีอายุ 20-30 ปใหความสําคัญ
ตอปจจัยยอยเร่ือง การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก คาเฉล่ียสูงสุด อายุ 31-40 ป และอายุ 51 ป ข้ึนไป
ใหความสําคัญตอปจจัยยอยเร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย คาเฉล่ียสูงสุด อายุ 41-50 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง อัธยาศัยของพนักงานขาย คาเฉล่ียสูงสุด ผูท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวา 
ป.6 และ ป.6 ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย คาเฉล่ียสูงสุด ม.3 
และ ม.6 หรือ ปวช.ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง อัธยาศัยของพนักงานขายคาเฉล่ียสูงสุด ปวส.
หรือ อนุปริญญาใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก คาเฉล่ียสูงสุด 
และพบปญหาคือ ไมมีปายราคาชัดเจน ราคาแตกตางกันมากตามสถานท่ีจําหนายแตละแหงและมี
การปรับราคาบอยในระดับปานกลาง 
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ระยะเวลาในการซ้ือสุรากล่ันชุมชน มากท่ีสุดคือ ต้ังแต 1-ไมถึง 2 ป คิดเปนรอยละ 
32.10 รองลงมาคือ ต้ังแต 2 ป – ไมถึง 5 ป คิดเปนรอยละ 23.00 ความถ่ีในการซื้อสุรากล่ันชุมชน 
คือวันละ 1 คร้ัง มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 78.90 รองลงมาคือ สัปดาหละ 2 คร้ัง คิดเปนรอยละ 10.90
ชวงเวลา เย็น (16.00-19.59 น.) เปนชวงเวลาท่ีผูบริโภคซ้ือสุรากล่ันชุมชนบอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
83.60 รองลงมาจะซ้ือในชวงเวลาท่ีไมแนนนอน คิดเปนรอยละ 36.40 

รานขายสุราเปนสถานท่ีท่ีผูบริโภคซ้ือสุรากล่ันชุมชนบอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 57.00
รองลงมาคือ  รานคาปลีก คิดเปนรอยละ 42.40 โดยเหตุผลท่ีซ้ือจากสถานท่ีจําหนายคือ ใกลท่ีพัก/ท่ี
ทํางาน  คิดเปนรอยละ 60.00 มากท่ีสุด รองลงมาคือ  ราคาถูกกวาท่ีอ่ืน คิดเปนรอยละ 50.30 โดยให
ความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ซ่ึงในรายละเอียดพบวา ปจจัย
ยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน หาซ้ือสะดวก ท่ีจอดรถสะดวก 
บรรยากาศภายในราน และการจัดสินคาภายในราน ท้ังเพศชายและเพศหญิง ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยเพศชาย ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง 
ใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน และ เพศหญิงใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง หาซ้ือสะดวก เปนอันดับแรก ผู
ท่ีมีอายุ 20-30 ป ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง ใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน คาเฉลี่ยสูงสุด อายุ 31-40 ป
ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เรื่อง หาซ้ือสะดวก จอดรถสะดวก ใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน คาเฉล่ียสูงสุด 
อายุ 41-50 ปใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง ท่ีจอดรถสะดวก คาเฉล่ียสูงสุด อายุ 51 ป ข้ึนไปให
ความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง ใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน คาเฉล่ียสูงสุด ผูท่ีมีการศึกษาระดับตํ่ากวา ป.6  
ป.6 และปวส.หรือ อนุปริญญาใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ืองใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน คาเฉล่ียสูงสุด 
ม.3 ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง หาซ้ือสะดวกและใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน ม.6 หรือ ปวช.ให
ความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง บรรยากาศภายในราน และพบปญหาคือ ยี่หอท่ีตองการขาดตลาด
บอย หายี่หอท่ีตองการยาก จอดรถไมสะดวก สถานท่ีจําหนายมักจําหนายเฉพาะบางขนาดเทานั้น 
และภายในรานไมสะอาด บรรยากาศไมดีในระดับปานกลาง 

หนวยในการซ้ือสุรากล่ันชุมชนแบบขวดขนาด 625 cc.หรือ ขวดเบียรชาง/ลีโอ คิด
เปนรอยละ 63.00 และ หนวยในการซื้อแบบตองคิดเปนรอยละ 37.00 ปริมาณในการซ้ือสุรากล่ัน
ชุมชนสวนใหญคือ 1 ขวดขนาด 625 cc.หรือขวดเบียรชาง/ลีโอ คิดเปนรอยละ 57.60  รองลงมาคือ 
2-5 ตอง คิดเปนรอยละ 20.00 ราคาท่ีซ้ือ ราคา  51-55 บาท คิดเปนรอยละ 33.90 มากท่ีสุด รองลงมา
คือ  5-10 บาทและ 46-50 บาท คิดเปนรอยละ 24.80 การซ้ือจะ ซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํา มากท่ีสุด คิด
เปนรอยละ 75.20 รองลงมาคือ  ซ้ือตามสะดวกไมสนใจยี่หอ คิดเปนรอยละ 12.70 ท้ังเพศชายและ
เพศหญิงมีหนวยการซ้ือแบบขวดขนาด 625 cc.หรือ ขวดเบียรชาง/ลีโอ มากท่ีสุด หนวยการซ้ือแบบ
ตองอายุ 41-50 ป ซ้ือมากท่ีสุด หนวยการซ้ือแบบขวดขนาด 625 cc.หรือ ขวดเบียรชาง/ลีโอ อายุ 20-



 58 

30 ป ซ้ือมากท่ีสุด และ หนวยการซ้ือแบบตอง และหนวยการซ้ือแบบขวดขนาด 625 cc.หรือ ขวด
เบียรชาง/ลีโอ ผูมีระดับการศึกษา ม.3 ซ้ือมากท่ีสุด โดยผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานราคามี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก ซ่ึงในรายละเอียดพบวา ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
ราคาเหมาะสม ราคาท่ีจําหนายในแตละแหงเทากัน และมีปายราคาชัดเจน ท้ังเพศชายและเพศหญิง 
ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง ราคาเหมาะสม มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ผูท่ีมีอายุอายุ 20 – 51 ป
ข้ึนไป ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง ราคาเหมาะสม มีคาเฉล่ียในระดับมาก และผูท่ีมีระดับ
การศึกษา ตํ่ากวา ป.6 จนถึง ปวส.หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ือง ราคาเหมาะสม 
มีคาเฉล่ียในระดับมาก และพบปญหาคือ ยัดเยียดขายสินคา อัธยาศัยของพนักงานขายไมดี พนักงาน
ขายไมนาเช่ือถือ บริการชา และไมมีการลดแลกแจกแถมในระดับปานกลาง 

 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
  ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือสุรากล่ันชุมชนและให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดError! Not a valid 
link.ตามลําดับ โดยอภิปรายผลไดดังนี้ 
  

พฤติกรรมผูบริโภค 
  ผูบริโภคสุรากล่ันชุมชนสวนใหญมีอายุ 20-30 ป มีอาชีพ รับจางท่ัวไปและลูกจาง
รายวัน รายไดอยูในชวง 101-300 บาทตอวัน มีระดับการศึกษา ม.3 มากท่ีสุด และไมพบผูบริโภคที่
มีระดับการศึกษาต้ังแตปริญญาตรีข้ึนไป ระยะเวลาในการซ้ือ ต้ังแต 1 – ไมถึง 2 ป ผูบริโภคสวน
ใหญใหเหตุผลในการซ้ือสุรากล่ันชุมชน เพราะ เพื่อสังสรรค เขาสังคม โดยซ้ือวันละ 1 คร้ัง หนวย
การซ้ือ คือแบบขวดขนาด 625 cc.หรือขวดเบียรชาง/ลีโอ ชวงเวลาในการซ้ือ คือ ชวงเวลาเย็น 
(16.00-19.59 น.) มากท่ีสุด สุรากล่ันชุมชนท่ีซ้ือเปนประจํา คือ ยี่หอแมปงหลวง โดยผูบริโภคจะซ้ือ
ยี่หอเดิมเปนประจํา ผูมีสวนตัดสินใจซ้ือหรือแนะนํา คือ เพื่อน มากท่ีสุด  

สอดคลองกับการศึกษาของ ธัญธร  ล่ิมศิลา (2544) ศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบียรของผูบริโภคชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงพบวา
กลุมผูซ้ือเบียรมีอายุ 20-29 ป เปนสวนใหญ และมีการซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํา แตกลุมของผูบริโภค
เบียรสวนใหญมีระดับการศึกษาต้ังแตปริญญาตรีข้ึนไป 

 สอดคลองกับการศึกษาของ จินตนา  คําแกน (2548) ไดศึกษาบริบททางสังคมและ
วัฒนธรรมท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลในกลุมผูใชแรงงาน บานดงข้ีเหล็ก 
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ตําบลแชชาง อําเภอสันกําแพง จังหวัดเชียงใหม พบวา บริบทดานวัฒนธรรมท่ีมีผลตอการบริโภค
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ไดแก เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเปนสวนหนึ่งของวิถีการดําเนินชีวิตของชุมชน
จากความเช่ือและประเพณี  

ไมสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐสิทธ์ิ  อนันตกรณีวัฒน (2545) ศึกษาปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคเบียรของชายไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ในดาน 
อาชีพ ท่ีพบวา ผูบริโภคเบียรสวนใหญมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีรายได 167-333 บาทตอวัน 
และพบวากลุมของผูบริโภคเบียรสวนใหญมีระดับการศึกษาต้ังแตปริญญาตรีข้ึนไป 

 ไมสอดคลองกับการศึกษาของ รังสิมา พุทธางกูรานนท (2545) ศึกษาพฤติกรรม
การบริโภคเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอลในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวา กลุมตัวอยางท่ีชอบดื่มสุรา เบียร 
และไวนตัวผูดื่มเองจะมีอิทธิพลในการเลือกดื่มมากท่ีสุด 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีให

ความสําคัญในระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑไดมาตรฐานไมมีสารเจือปน บรรจุภัณฑสวย สวนผสม
วัตถุดิบท่ีใชในการผลิต  รสชาติ ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของผูผลิต/ผูจําหนาย และมีขนาด
พอเหมาะแกการบริโภค 

สอดคลองกับการศึกษาของ ธัญธร  ล่ิมศิลา (2544) ศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบียรของผูบริโภคชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงพบวา 
กลุมผูบริโภคเบียรใหความสําคัญในระดับมากกับ ยี่หอ รูปแบบบรรจุภัณฑความเขมขนของระดับ
แอลกอฮอล และภาพพจนของตรายี่หอ 

สอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐสิทธ์ิ  อนันตกรณีวัฒน (2545) ศึกษาปจจัยทางการ
ตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคเบียรของชายไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ซ่ึงพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากกับการท่ีเบียรมีรสชาติท่ีดี 
 
 ปจจัยดานราคา 
  ราคาของสุรากล่ันชุมชนท่ีผูบริโภคซ้ือสวนใหญ คือ 51-55 บาท โดยผูบริโภคให
ความสําคัญตอปจจัยดานราคาในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ราคา
เหมาะสม ราคาท่ีจําหนายในแตละแหงเทากันและมีปายราคาชัดเจน 

สอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐสิทธ์ิ  อนันตกรณีวัฒน (2545) ศึกษาปจจัยทางการ
ตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคเบียรของชายไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย และการศึกษาของ
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ธัญธร  ล่ิมศิลา (2544)  ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบียรของ
ผูบริโภคชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงพบวาผูบริโภคใหความสําคัญในปจจัยยอยดาน
ราคาเหมาะสมและราคาถูกกวายี่หออ่ืนในระดับมาก 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
  สถานท่ีท่ีซ้ือสุรากล่ันชุมชน คือ รานขายสุรา และเหตุผลในการเลือกซ้ือจาก
สถานท่ีจําหนายนั้นๆ คือ ใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน และราคาถูกกวาท่ีอ่ืน โดยผูบริโภคใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก หาซ้ือสะดวก 
ท่ีจอดรถสะดวก บรรยากาศภายในราน การจัดสินคาภายในราน และใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน 
  สอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐสิทธ์ิ  อนันตกรณีวัฒน (2545) ศึกษาปจจัยทางการ
ตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคเบียรของชายไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ซ่ึงพบวา ผูบริโภค
ซ้ือเบียรจากรานคา/รานชําท่ัวไป และรานจําหนายเบียรและสุรา โดยมีการเปรียบเทียบราคาของแต
ละรานกอนซ้ือ 
  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
  ส่ือประชาสัมพันธท่ีผูบริโภคสุรากล่ันชุมชนพบเห็นมากท่ีสุด คือ จากคนรูจัก
แนะนํา โดยผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับมาก ปจจัยยอยท่ีให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก อัธยาศัยของพนักงานขาย การแตงกายของพนักงานขาย การลด
ราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก และการเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม   
  ไมสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐสิทธ์ิ  อนันตกรณีวัฒน (2545) ศึกษาปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคเบียรของชายไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ซ่ึงพบวา 
ส่ือประชาสัมพันธท่ีผูบริโภคเบียรพบเห็นมากท่ีสุดคือ โทรทัศน โดยใหความสําคัญกับการมีการ
โฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆไดสมํ่าเสมอ การท่ีผูผลิตมีการจัดโครงการชวยเหลือสังคมใน
โอกาสตางๆ มีโฆษณาท่ีนาสนใจ และมีการจัดแสดงผลิตภัณฑอยางชัดเจน ณ จุดจําหนาย 
 
5.3 ขอคนพบ 
 1.ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคสุรากล่ันชุมชน ในอําเภอ
สันกําแพง จังหวัดเชียงใหม ดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด มีระดับ
ความสําคัญในระดับมาก โดยพบวา 
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1.1 เม่ือแยกตามเพศ   
ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ท้ังเพศชายและเพศหญิง ใหความสําคัญในระดับมากตอ

ปจจัยยอย เร่ือง ผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ไมมีสารเจือปน บรรจุภัณฑสวย สวนผสม วัตถุดิบท่ีใชใน
การผลิต รสชาติ ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของผูผลิต/ผูจําหนาย และมีขนาดพอเหมาะแกการ
บริโภค 

ปจจัยดานราคา พบวา ท้ังเพศชายและเพศหญิง ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัย
ยอย เร่ือง ราคาเหมาะสม ราคาท่ีจําหนายในแตละแหงเทากันและมีปายราคาชัดเจน 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ท้ังเพศชายและเพศหญิง ใหความสําคัญในระดับมากตอ
ปจจัยยอย เร่ือง หาซ้ือสะดวก ท่ีจอดรถสะดวก  บรรยากาศภายในราน การจัดสินคาภายในราน และ
ใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา เพศชายใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัย
ยอย เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก 
และเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม และในระดับปานกลางในเร่ือง การใหความรูแนบกับสินคา มี
การลดแลกแจกแถม และโฆษณานาสนใจ ในสวนของเพศหญิง พบวาใหความสําคัญในระดับมาก
ตอปจจัยยอย เร่ืองอัธยาศัยของพนักงานขาย  การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก และเพิ่มปริมาณขณะท่ี
ราคาเทาเดิม และในระดับปานกลางในเร่ือง มีการลดแลกแจกแถม โฆษณานาสนใจ การแตงกาย
ของพนักงานขายและการใหความรูแนบกับสินคา 

1.2 เม่ือแยกตามอายุ   
ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาผูบริโภคที่มี อายุ 20 ข้ึนไปใหความสําคัญในระดับมากตอ

ปจจัยยอย เร่ือง ผลิตภัณฑไดมาตรฐาน, ไมมีสารเจือปน บรรจุภัณฑสวย สวนผสม วัตถุดิบท่ีใชใน
การผลิต รสชาติ ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของผูผลิต/ผูจําหนาย และมีขนาดพอเหมาะแกการ
บริโภค 

ปจจัยดานราคา พบวา ผูบริโภคที่มี อายุ 20 ข้ึนไป ใหความสําคัญในระดับมากตอ
ปจจัยยอย เร่ือง ราคาเหมาะสม ราคาท่ีจําหนายในแตละแหงเทากันและมีปายราคาชัดเจน 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคที่มี อายุ 20 ข้ึนไป ใหความสําคัญในระดับมากตอ
ปจจัยยอย เร่ือง หาซ้ือสะดวก ท่ีจอดรถสะดวก บรรยากาศภายในราน การจัดสินคาภายในราน และ
ใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูบริโภคที่มีอายุ 20-50 ป ใหความสําคัญใน
ระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  การลดราคา
เม่ือซ้ือปริมาณมาก และเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม และในระดับปานกลางในเร่ือง การให
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ความรูแนบกับสินคา มีการลดแลกแจกแถม และโฆษณานาสนใจ และผูบริโภคที่มีอายุ 51 ปข้ึนไป
ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงาน
ขาย  และการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก และในระดับปานกลางในเร่ือง การใหความรูแนบกับ
สินคา มีการลดแลกแจกแถม เพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม และโฆษณานาสนใจ 

1.3 เม่ือแยกตามระดับการศึกษา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวา ป.6 –ปวส.หรืออนุปริญญาให

ความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง ผลิตภัณฑไดมาตรฐาน, ไมมีสารเจือปน บรรจุภัณฑ
สวย สวนผสม, วัตถุดิบท่ีใชในการผลิต รสชาติ ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของผูผลิต/ผูจําหนาย 
และมีขนาดพอเหมาะแกการบริโภค 

ปจจัยดานราคา พบวา ผูท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวา ป.6 และปวส.หรืออนุปริญญาให
ความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง ราคาเหมาะสม และราคาท่ีจําหนายในแตละแหงเทากัน
และในระดับปานกลางในเร่ือง มีปายราคาชัดเจน และผูท่ีมีระดับการศึกษาป.6-ม.6 หรือ ปวช.ให
ความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง ราคาเหมาะสม ราคาท่ีจําหนายในแตละแหงเทากันและ
มีปายราคาชัดเจน 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวา ป.6 ใหความสําคัญในระดับมาก
ตอปจจัยยอย เร่ือง หาซ้ือสะดวก ท่ีจอดรถสะดวก  การจัดสินคาภายในราน และใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน
และในระดับปานกลางในเร่ือง  บรรยากาศภายในราน ผูท่ีมีระดับการศึกษาป.6-ม.6 หรือ ปวช. ให
ความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง หาซ้ือสะดวก ท่ีจอดรถสะดวก  การจัดสินคาภายใน
ราน บรรยากาศภายในราน และใกลท่ีพัก/ท่ีทํางาน และผูท่ีมีระดับการศึกษาปวส.หรืออนุปริญญา
ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง หาซ้ือสะดวก ท่ีจอดรถสะดวก  บรรยากาศภายใน
รานและใกลท่ีพัก/ท่ีทํางานและในระดับปานกลางในเร่ือง  การจัดสินคาภายในราน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวา ป.6 ใหความสําคัญ
ในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  การลด
ราคาเมื่อซ้ือปริมาณมาก และเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม ในระดับปานกลางในเร่ือง การให
ความรูแนบกับสินคา และโฆษณานาสนใจ และในระดับนอยในเร่ือง มีการลดแลกแจกแถม ผูท่ีมี
ระดับการศึกษาป.6 ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย 
อัธยาศัยของพนักงานขาย  และการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก ในระดับปานกลางในเร่ือง เพิ่ม
ปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม การใหความรูแนบกับสินคา มีการลดแลกแจกแถม และโฆษณา
นาสนใจ ผูท่ีมีระดับการศึกษาม.3 ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง การแตงกายของ
พนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก การใหความรูแนบกับ
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สินคา และเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม ในระดับปานกลางในเร่ือง มีการลดแลกแจกแถม  และ
โฆษณานาสนใจ  ผูท่ีมีระดับการศึกษาม.6 หรือ ปวช.ใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง 
การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก และเพิ่ม
ปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม ในระดับปานกลางในเร่ือง การใหความรูแนบกับสินคา มีการลดแลก
แจกแถม  และโฆษณานาสนใจ  และผูท่ีมีระดับการศึกษาปวส.หรืออนุปริญญาใหความสําคัญใน
ระดับมากตอปจจัยยอย เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  ในระดับปาน
กลางในเร่ือง การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก เพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม การใหความรูแนบกับ
สินคา มีการลดแลกแจกแถม  และโฆษณานาสนใจ 
 2. ปญหาท่ีพบจากการซ้ือสุรากล่ันชุมชน พบวา 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบปญหาในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอย เร่ือง คุณภาพไม
สมํ่าเสมอ พบในระดับมาก และในระดับปานกลางในเร่ือง บรรจุภัณฑไมแข็งแรง บรรจุภัณฑเปด
ยากไมสะดวก ภาชนะท่ีใชบรรจุเสียหายบอยและรายละเอียดขางบรรจภุัณฑไมชัดเจน 

ปจจัยดานราคา พบปญหาในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอย เร่ือง ราคาแตกตางกันมากตาม
สถานท่ีจําหนายแตละแหง มีการปรับราคาบอยและไมมีปายราคาชัดเจน พบในระดับปานกลาง 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบปญหาในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอย เร่ือง ยี่หอท่ีตองการ
ขาดตลาดบอย หายี่หอท่ีตองการยาก สถานท่ีจําหนายมักจําหนายเฉพาะบางขนาดเทานั้น จอดรถไม
สะดวก และภายในรานไมสะอาด บรรยากาศไมดี พบในระดับปานกลาง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบปญหาในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอย เร่ือง ยัดเยียด
ขายสินคา อัธยาศัยของพนักงานขายไมดี พนักงานขายไมนาเช่ือถือ บริการชา และไมมีการลดแลก
แจกแถม พบในระดับปานกลาง 

 
5.4 ขอเสนอแนะ 

1. ปจจัยสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญในระดับมากท้ังหมด ดังนั้นควรใหความสําคัญในการ
สนับสนุน เอาใจใส ในทุกปจจัย เพื่อสงเสริมการขายใหสามารถแขงขันในตลาดได แตเม่ือพิจารณา
ตามเพศแลว ใน การสงเสริมการตลาดสําหรับเพศชาย ตองทําในเร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย
ท่ีดึงดูดใจ อัธยาศัยของพนักงานขายท่ีดี มีการลดราคาเมื่อซ้ือปริมาณมาก และการเพิ่มปริมาณ
ขณะท่ีราคาเทาเดิม  ในสวนของเพศหญิง ตองทําในเรื่อง การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก อัธยาศัย
ของพนักงานขายท่ีดี และการเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทา 
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 2. เม่ือพิจารณาตามอายุ ผูบริโภคท่ีมีอายุต้ังแต 20 ข้ึนไปใหความสนใจในแตละปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในระดับมากเชนกัน โดยในการสงเสริมการตลาดสําหรับกลุมผูบริโภคที่มี
อายุ   20-50 จะตองทําใน เร่ือง การแตงกายของพนักงานขายท่ีดึงดูดใจ อัธยาศัยของพนักงานขายท่ี
ดี มีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก และการเพ่ิมปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม และผูบริโภคที่มีอายุ 51 
ปข้ึนไป จะตองทําใน เร่ือง การแตงกายของพนักงานขายท่ีดึงดูดใจ อัธยาศัยของพนักงานขายท่ีดี 
และมีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก  

3. เม่ือพิจารณาตามระดับการศึกษา การสงเสริมดานราคาในผูท่ีมีระดับการศึกษาตํ่า
กวา ป.6 และปวส.หรืออนุปริญญา ตองทําในเร่ือง การเสนอราคาท่ีเหมาะสมและราคาท่ีจําหนายใน
แตละแหงเทากัน และผูท่ีมีระดับการศึกษา ป.6-ม.6 หรือ ปวช. ตองทําในเร่ือง การเสนอราคาท่ี
เหมาะสม ราคาท่ีจําหนายในแตละแหงเทากันและการมีปายราคาชัดเจน และการสงเสริมดานการ
จัดจําหนายในผูท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวา ป. 6 ตองทําในเร่ือง การจัดใหมีท่ีจอดรถสะดวก การหา
ซ้ือท่ีสะดวก การจัดสินคาภายในรานและรานตองอยูใกลท่ีพักท่ีทํางาน ผูท่ีมีระดับการศึกษา ป.6-
ม.6 หรือ ปวช. ตองทําในเร่ือง การจัดใหมีท่ีจอดรถสะดวก การหาซ้ือท่ีสะดวก  การจัดสินคาภายใน
ราน รานตองอยูใกลท่ีพักท่ีทํางานและการจัดบรรยากาศภายในราน สําหรับผูท่ีมีระดับการศึกษา 
ปวส. หรือ อนุปริญญา ตองทําในเร่ือง การจัดใหมีท่ีจอดรถสะดวก การหาซ้ือท่ีสะดวก  การจัด
บรรยากาศภายในรานและรานตองอยูใกลท่ีพักท่ีทํางาน  ดานการสงเสริมการตลาด ผูท่ีมีระดับ
การศึกษาตํ่ากวา ป.6 ตองทําในเร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  การ
ลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก และเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม ผูท่ีมีระดับการศึกษาป.6 ตองทําใน 
เร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  และการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก ผู
ท่ีมีระดับการศึกษาม.3 ตองทําในเร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย  การ
ลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก การใหความรูแนบกับสินคาและเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม ผูท่ีมี
ระดับการศึกษาม.6 หรือ ปวช.ตองทําในเร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงาน
ขาย  การลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก และเพิ่มปริมาณขณะท่ีราคาเทาเดิม และผูท่ีมีระดับการศึกษา
ปวส.หรืออนุปริญญาตองทําในเร่ือง การแตงกายของพนักงานขาย อัธยาศัยของพนักงานขาย   

4. ควรมีการควบคุมการผลิตสุรากล่ันชุมชนใหไดตามมาตรฐานและมีคุณภาพ เพื่อสราง
ความเช่ือม่ันใหแกผูบริโภค และยกระดับผลิตภัณฑสุรากล่ันชุมชนใหเปนท่ียอมรับแกผูบริโภค 

 
5.5 ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 
 ดวยในการศึกษาคร้ังนี้มีขอจํากัดแหงเวลา ดังนั้น หากมีการศึกษาคร้ังตอไปควรมีการศึกษา
เปรียบเทียบพฤติกรรมของผูบริโภคระหวางกลุมผูบริโภคสุรากล่ันชุมชนกับกลุมผูบริโภคเคร่ืองดื่ม
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แอลกอฮอลอ่ืนๆ  หาขอแตกตางของพฤติกรรมผูบริโภคในแตละกลุม เพื่อประโยชนในการ
ปรับปรุงการดําเนินงานดานการตลาดใหมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 


