
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เและวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

  
2.1   แนวคิดและทฤษฎี 
 2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (6Ws 1H) 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ซ้ือและการบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุมบุคคล หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ 
และพฤติกรรมการซื้อ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภค
พึงพอใจ (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) โดยสามารถใช 7 คําถาม (6Ws 1H) ท่ีจะชวยในการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค เพื่อคนหา 7 คําตอบ (7Os) ไดแก 
  1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ 
ตลาดเปาหมาย (target market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (occupants)  
  2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการซื้อ (objects) โดยส่ิงท่ีผูบริโภคตองการคือ คุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน (competitive 
differentiation) 
  3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ
วัตถุประสงคในการซ้ือ (objectives) โดยตองทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 
คือ ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม ตลอดจนปจจัยเฉพาะบุคคล 
  4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถามท่ี
ตองการทราบบทบาทของกลุมตางๆ (organizations) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
  5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ 
โอกาสในการซ้ือ (occasions) ของผูบริโภค เชน ชวงฤดูกาลใด ชวงเดือนใด ตลอดจนเทศกาลใด 
เปนตน 
  6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ 
ชองทางหรือแหลง (outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซูปเปอรมารเก็ต 
ตลอดจนรานขายของชํา เปนตน 
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  7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ 
ข้ันตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซ้ือ (operation)   
 2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix theory) 
  ปจจัยสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงใช
รวมกันเพื่อสนองความตองการแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) 
การจัดจําหนาย/ สถานท่ี (place) และการสงเสริมการตลาด (promotion) (เอก บุญเจือ และคณะ, 
2548) โดยมีความหมายและรายละเอียดดังนี้  
 1.  ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงนําเสนอแกตลาดเพ่ือใหเกิดความสนใจ ความตองการ
เปนกรรมสิทธ์ิ การใช การบริโภค หรือสามารถตอบสนองความตองการใหเกิดความพึงพอใจ 
ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย สินคา บริการ 
ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (utility) และมีมูลคา (value) 
ในสายตาของลูกคาจึงมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได  
 2.  ราคา (price) หมายถึง ส่ิงกําหนดมูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคา เพื่อใชในการ
แลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการ ซ่ึงตองมีการกําหนดใหเหมาะสม เพราะราคาเปนกลไกตัวหนึ่งท่ี
สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาได ราคามีความสําคัญตอกิจการ เพราะมีผลตอรายได (revenue) 
และผลกําไร (profit) จากการจําหนายผลิตภัณฑของกิจการนั้นๆ 
 การกําหนดราคาสําหรับผลิตภัณฑจําเปนตองมีความสัมพันธและมีทิศทางท่ีสอดคลองกับ
กลยุทธการตลาดดานอ่ืนๆ เพื่อสงเสริมสวนประสมการตลาดท้ังหมด ใหทํางานประสานกันได
อยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ในการตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย            
(1) ความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑและราคา ตองพิจารณาเร่ืองการออกแบบผลิตภัณฑและคุณภาพ
วาสงผลตอการรับรูของผูบริโภคท่ีมีตอคุณคาของผลิตภัณฑนั้นอยางไร นอกจากนี้การกําหนดราคา
ยังตองคํานึงถึงการกําหนดราคาสําหรับผลิตภัณฑตัวอ่ืนๆ ท่ีตองใชประกอบกันและทดแทนกันอีก
ดวย (2) ความสัมพันธระหวางชองทางการจัดจําหนายและราคา การเลือกชองทางการจัดจําหนายมี
ความสัมพันธกับราคาอยางมาก เพราะการรับรูของผูบริโภคที่มีตอชองทางการจัดจําหนายแตละ
ชองทางแตกตางกัน ยอมสงผลตอการรับรูของผูบริโภค ท่ีมีตอคุณคาในตัวผลิตภัณฑท่ีจําหนายใน
ชองทางดังกลาวดวย (3) ความสัมพันธระหวางการสงเสริมการตลาดและราคา การสงเสริม
การตลาดเปนเคร่ืองมือหนึ่งท่ีนักการตลาดใชเปนเครื่องมือในการส่ือสารไปยังผูบริโภคใหเกิดการ
รับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และในบางกรณี ราคามีบทบาทมากกวาการเปนตัวสนับสนุนกิจกรรมการ
สงเสริมการตลาด โดยราคาจะทําหนาท่ีเปนการสงเสริมกาตลาดโดยตรง 
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 การเลือกวิธีตั้งราคา อาจเลือกวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลายวิธีรวมกันจากวิธีตางๆมี 3 หลักเกณฑ
ตอไปนี้ คือ (1) วิธีการต้ังราคาโดยมุงท่ีตนทุน เปนวิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีตนทุน เปนวิธีการตั้ง
ราคา โดยยึดถือตนทุนเปนหลักแลวบวกสวนเพิ่มหรือกําไร (2) วิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีความ
ตองการสินคา (demand) เปนการต้ังราคาโดยคํานึงถึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือหรือความตองการ
ของผูซ้ือตอราคาสินคา (3) วิธีการต้ังราคาโดยมุงท่ีการแขงขัน เปนการต้ังราคาเพ่ือเอาชนะคูแขง 
ปจจัยธุรกิจจะตองคํานึงถึงใน “การกําหนดราคาข้ันสุดทาย” คือ (1) การตั้งราคาตามจิตวิทยา        
(2) อิทธิพลของสวนประสมการตลาดอื่นๆท่ีมีตอราคา (3) นโยบายการต้ังราคาของกลุมธุรกิจ      
(4) ผลกระทบของราคาฝายตางๆท่ีเกี่ยวของ 
 3. การจัดจําหนาย / สถานท่ี (place) หมายถึง การนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย การ
จําหนายผานพอคาคนกลาง สถานท่ีจัดจําหนาย การจัดจําหนายสินคา บริการ ความคิด บุคคล 
องคการรวมถึงวิธีการเคล่ือนยายสินคา โดยท่ีการจัดจําหนายประกอบไปดวยกิจกรรมหลัก             
2 กิจกรรม คือ สวนประสมในการจัดจําหนาย (distribution mix) ซ่ึงประกอบดวย 
 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of  distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑเคล่ือนยาย
จากผูผลิตผานคนกลางตางๆ ไปยังผูบริโภค รวมท้ังกลุมบุคคลหรือองคการซ่ึงดําเนินกิจกรรมตางๆ 
เพื่อใหเกิดการเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม โดยเนนท่ีกิจกรรมการ
เจรจาตกลงซ้ือและขายเปนหลัก การกําหนดกลยุทธชองทางการจัดจําหนายจะตองพิจารณางาน
ตอไปนี้ การวางแผนดานชองทางการจัดจําหนาย รวมไปถึงการออกแบบโครงสรางการจัดจําหนาย
ท่ีเหมาะสม การพิจารณาจํานวนระดับของชองทางการจัดจําหนาย  การพิจารณาคนกลาง             
การพิจารณาแหลงทําเลท่ีตั้งของแหลงจําหนาย การบริหารชองทางการจัดจําหนาย และการจูงใจ
สมาชิกชองทางการจัดจําหนาย  
 4. การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูจัด
จําหนายและตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิด
ทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (personel selling) และการขาย
ท่ีไมใชคน (nonpersonel selling) โดยพิจารณาตามความเหมาะสม มีเคร่ืองมือท่ีใชในการสงเสริม
การตลาดท้ังหมด 4 ประเภท รวมดวยกันเรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (promotion 
mix) หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร (communication mix) ประกอบดวย 

1. โฆษณา (Advertising ) เปนรูปแบบการเสนอขายโดยไมใชบุคคล ซ่ึงเปนเร่ืองเกี่ยวกับ
ความคิด สินคา หรือบริการ โดยผูอุปถัมภรายการ โดยลักษณะการโฆษณาจึงประกอบดวย           
(1) การติดตอส่ือสารโดยผานส่ือ สวนใหญจะเปนการติดตอส่ือสารกับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก 
(mass selling) ท่ีมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือเพิ่มยอดขาย (2) เปนการเสนอขายความคิด สินคา หรือ
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บริการซ่ึงอาจมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร จูงใจใหเกิดความตองการหรือเปนการเตือน        
ความทรงจํา (3) สามารถระบุผูอุปถัมภรายการ คือ ผูผลิตหรือผูจัดจําหนายสินคาท่ีโฆษณา           
(4) ผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายสําหรับส่ือโฆษณา 

2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personel selling) เปนรูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสง
ขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล การขายโดยใช
พนักงานขายมีวัตถุประสงคเพื่อ (1) แสวงหาลูกคา (2) ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑแกลูกคา          
(3) เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซื้อและตัดสินใจซื้อในท่ีสุด (4) เพื่อใหบริการกอนและ
หลังการขายแกลูกคา 

3. การสงเสริมการขาย (Sale promotion) เปนเคร่ืองมืออยางหน่ึงของการสงเสริมการตลาด
ท่ีออกแบบข้ึนเพื่อกระตุนการตอบสนองใหเร็วข้ึนและเขมขนข้ึนสวนใหญเปนเครื่องมือระยะส้ัน 
สามารถแยกออกไดเปน 3 รูปแบบ คือ 

สงเสริมการขายท่ีมุงสูระดับผูบริโภคข้ันสุดทาย  โดยทําการสงเสริมการขายเพื่อ              
(1) กระตุนใหมีการใชสินคาเดิมมากข้ึน (2) เพิ่มปริมาณการซ้ือใหมากข้ึน (3) ใหเกิดการทดลองใช
ผลิตภัณฑ (4) ดึงดูดผูใชผลิตภัณฑยี่หอคูแขงขันใหหันมาใชสินคาของเรา (5) รักษาความภักดีของ
ตราสินคาของลูกคา (6) ใชกลยุทธดึง เปนการดึงผูบริโภคถามหาซ้ือสินคาท่ีราน 

การสงการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย เปนการทําการสงเสริมการขายเพื่อ (1) เพิ่มความ
พยายามในการขายของคนกลาง (2) กระตุนใหคนกลางรับผลิตภัณฑใหมไวขาย (3) ใชกลยุทธผลัก 
คือ ใหคนกลางผลักดันสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค (4) กระตุนใหคนกลางซ้ือและเก็บสินคาใน
ปริมาณท่ีมากข้ึน (5) สรางความซ่ือสัตยตอตราสินคาใหเกิดกับลูกคา (6) เพื่อหาลูกคารายใหม      
(7) เพื่อใหรางวัลและกําลังใจแกคนกลาง 

การสงการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย เปนการทําการสงเสริมการขายเพ่ือ (1) กระตุนพนักงาน
ขายใหใชความพยายามแสวงหาลูกคารายใหม (2) กระตุนพนักงานขายใหใชความพยายามขาย
ผลิตภัณฑใหม (3) ใชกลยุทธผลัก ใหพนักงานขายผลักดันสินคาไปยังลูกคา 

4. การใหขาวและประชาสัมพันธ การใหขาว (Publicity) เปนการประชาสัมพันธวิธีหนึ่ง 
ซ่ึงเกี่ยวของกับการติดตอส่ือสารเก่ียวกับองคการ ผลิตภัณฑหรือนโยบายของบริษัท โดยผานส่ือซ่ึง
อาจไมตองเสียเงินหรือเสียเงินก็ได สวนประชาสัมพันธ (public relation) เปนความพยายามในการ
ส่ือสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธท่ีดีกับชุมชนตางๆ
เพื่อเผยแพรขาวสารที่ดี สรางภาพลักษณท่ีดี โดยการสรางเหตุการณและเร่ืองราวท่ีดี การ
ประชาสัมพันธทําหนาท่ี คือ (1) สรางความสัมพันธอันดีระหวางองคการกับประชาชนท่ัวไป       
(2) เผยแพรผลิตภัณฑ เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและสถาบันตางๆ (3) การติดตอส่ือสาร
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เพ่ือใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑของบริษัท (4) คุมครองประชาชนตอตานส่ิงผิดกฎหมาย 
สงเสริมกฎหมาย และสงเสริมการอยูดีกินดีของประชาชน (5) ใหคําแนะนําท่ัวไปแกบริษัทถึงส่ิงท่ี
เกิดข้ึนในสังคม ส่ิงท่ีบริษัทควรทําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (6) การทําประโยชนใหกับสังคม 
 
2.2 กฎหมายท่ีเก่ียวของกับการจําหนายและบริโภคสุรา 
 สุราโรงงาน คือ สุรากล่ันท่ีผลิตโดยโรงงานท่ีใชเคร่ืองจักรท่ีมีกําลังรวมต้ังแต             
5 แรงมาข้ึนไป หรือใชคนงานต้ังแต 7 คนข้ึนไป หรือกรณีท่ีใชท้ังเคร่ืองจักรและคนงาน ใช
เคร่ืองจักรมีกําลังรวมต้ังแต 5 แรงมาข้ึนไปและมีคนงานต้ังแต 7 คนข้ึนไป มีการปฏิบัติตาม
พระราชบัญญัติโรงงานในทุกสวนท่ีเกี่ยวของ สวนสุรากล่ันชุมชน คือ สุรากล่ันท่ีผลิตโดยกลุม
เกษตรกร กลุมวิสาหกิจชุมชน หรือผูผลิตขนาดเล็ก ซ่ึงผูท่ีขออนุญาตทําสุรากล่ันชุมชนนั้น ตองไม
เปนผูไดรับอนุญาตทําสุราท่ีมิใชระดับชุมชน คือ ผูท่ีไดรับอนุญาตทําสุราท่ีเปนโรงงาน และตอง
ไมใชตัวแทนโดยตรงหรือโดยออมของผูไดรับอนุญาตทําสุราท่ีเปนโรงงาน โดยสถานท่ีทําสุรา
กล่ันชุมชนตองแยกออกจากสวนท่ีใชอยูอาศัยอยางชัดเจน มีบริเวณและพื้นท่ีเพียงพอที่จะทําสุรา
โดยไมกอใหเกิดอันตราย เหตุเดือดรอนรําคาญ หรือความเสียหายตอบุคคลหรือทรัพยสินของผูอ่ืน 
ตั้งอยูหางจากแหลงน้ําสาธารณะไมนอยกวา 100 เมตร มีระบบบําบัดน้ําเสียท่ีไมกอใหเกิดมลภาวะ
ตอส่ิงแวดลอม ซ่ึงการขออนุญาตกอต้ังสถานท่ีผลิตและการขายสุรากล่ันชุมชนน้ัน ตองยื่นคําขอ
และผานการอนุญาตจากกรมสรรพสามิตกอน (กรมสรรพสามิต, 2546)  
 เนื่องจากการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล เปนสาเหตุหนึ่งท่ีกอใหเกิดปญหาดาน
สุขภาพ ครอบครัว อุบัติเหตุ และอาชญากรรม มีผลกระทบตอสังคม และเศรษฐกิจโดยรวม        
ของประเทศ ทางราชการไดกําหนดมาตรการตาง ๆ ในการควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล รวมท้ัง 
การบําบัดรักษาหรือฟนฟูสภาพผูติดเครื่องดื่มแอลกอฮอล เพื่อชวยลดปญหาและผลกระทบท้ัง  
ดานสังคมและเศรษฐกิจ ชวยสรางเสริมสุขภาพของประชาชน และใหตระหนักถึงพิษภัยของ
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ตลอดจนชวยปองกันเด็กและเยาวชนมิใหเขาถึงเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลได
โดยงาย ดังนี้ 

 1. การกําหนดเวลาขายปลีกสุรา เฉพาะภายในเวลาตั้งแต 11.00 นาฬิกา ถึง 14.00 
นาฬิกา และต้ังแต 17.00 นาฬิกา ถึง 24.00 นาฬิกา (สํานักงานคณะกรรมการกฤษฎีกา, 2548) 

 2. การหามขายและบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล ในวัด หรือสถานท่ีปฏิบัติพิธีกรรม
ทางศาสนา สถานบริการสาธารณสุขของรัฐ สถานพยาบาลตามกฎหมายวาดวยสถานพยาบาล และ
รานขายยาตามกฎหมายวาดวยยา สถานท่ีราชการ หอพัก สถานศึกษาตามกฎหมายวาดวยการศึกษา
แหงชาติ สถานีบริการน้ํามันเช้ือเพลิงกับสวนสาธารณะของทางราชการ สถานท่ีอ่ืนท่ีรัฐมนตรี
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ประกาศกําหนดโดยคําแนะนําของคณะกรรมการควบคุมเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล การหามขาย
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลในวัน  หรือเวลาที่รัฐมนตรีประกาศกําหนด โดยคําแนะนําของคณะกรรมการ
ควบคุมเครื่องดื่มท่ีมีแอลกอฮอล การหามขายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลแกบุคคลที่มีอายุต่ํากวา 20 ป
บริบูรณ หรือบุคคลที่มีอาการมึนเมาจนครองสติไมได และหามขายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลโดยใช
เคร่ืองขายอัตโนมัติ หรือการเรขาย ตลอดจนการลดราคาเพ่ือประโยชนในการสงเสริมการขาย    
การหามโฆษณาเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล แสดงช่ือ หรือเคร่ืองหมายของเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลอันเปน
การอวดอางสรรพคุณหรือชักจูงใจใหผูอ่ืนดื่มโดยตรงหรือโดยออม (คณะกรรมการควบคุม
เคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล, 2551) 

 3. การหามจําหนายกระเชาของขวัญท่ีมีเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลรวมอยูดวย เนื่องจาก   
เขาลักษณะ เปนการกําหนดเง่ือนไข การขาย ท่ีเปนการบังคับซ้ือเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล โดยทางตรง
หรือโดยทางออม ซ่ึงแนวทางการจัดกระเชาของขวัญนั้น ผูประกอบการตองไมจัดกระเชาของขวัญ
สําเร็จรูปท่ีมีเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลรวมอยูดวยตั้งแตแรก แตอาจจัดเปนกระเชาของขวัญท่ีมีแตสินคา
อ่ืนๆ โดยท่ีผูซ้ือสามารถที่จะเลือกซ้ือเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล และนํามาใหพนักงานบรรจุรวมใน
กระเชาภายหลังได และตองไมจัดทําใบปลิว  รายการ  โบรชัวร   ใบแนะนําสินคา หรือการกระทํา
ใดๆ ท่ีเปนการส่ือสารการตลาดกระเชาของขวัญท่ีมีเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล (คณะกรรมการควบคุม
เคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล, 2552) 
 
2.3 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  ตั้งแตเร่ิมเปดเสรีในการผลิตและจัดจําหนายสุรากล่ันชุมชน มีงานวิจัยจํานวนมากท่ีได
ทําการศึกษาในเร่ืองการบริโภคสุราขาวหรือสุรากล่ันชุมชน โดยนําแนวคิดและทฤษฎีเดียวกับท่ีใช
ในการศึกษานี้มาใช  ถึงแมวากลุมตัวอยางท่ีไดเคยทําการวิจัยผานมาแลวนั้น เปนกลุมตัวอยางท่ี
อาศัยอยูในพ้ืนท่ีอ่ืน หรือเปนคนละกลุมตัวอยางกับท่ีทําการศึกษา แตผูศึกษาเห็นวามีปจจัยบาง
ประการท่ีเหมือนกันและสามารถนํามาใชประกอบการศึกษานี้ได 
 ในสวนของงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภคสุราของผูบริโภค เชน 
งานวิจัยของ เทพินทร พัชรานุรักษ (2541) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสุราของประชาชน
ในเขตพ้ืนท่ีภาคเหนือ พบวา สวนมากนิยมบริโภคสุราในสถานการณท่ัวไปทางสังคมและธุรกิจ 
หรือพิธีกรรมตางๆ ตลอดจนเพื่อตนเอง เปนพฤติกรรมการบริโภคเพ่ือหวังผล ส่ือใหเกิด
ความสัมพันธท่ีดีทางสังคม กอใหเกิดผลตอบแทนทางธุรกิจและหนาท่ีการงาน หรือเพื่อสรางความ
สบายใจตอตัวผูบริโภคเอง นอกจากนั้นยังบริโภคสุราเพื่อผลตอสุขภาพ โดยดื่มเพ่ือลดอาการปวด
เม่ือยตามรางกาย  ทําใหกระปร้ีกระเปรา  หรือเจริญอาหาร  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ                  
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สุริฉาย อังโขรัมย (2547) ท่ีพบวา ประชาชนในเขตอําเภอลําปลายมาศ จังหวัดบุรีรัมย ท่ีบริโภคสุรา
กล่ันสวนใหญเปนเพศชายที่มีอายุระหวาง 31 – 45 ป มีความเชื่อวา การด่ืมสุราสามารถชวยผอน
คลายกลามเนื้อ ทําใหเจริญอาหาร ชวยลดความเครียดได และงานวิจัยของ สุพัฒน โตวิจักษณชัยกุล 
และคณะ (2550) พบวา ผูซ้ือสุราพื้นบานในจังหวัดลําปางและลําพูน สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ
ไมเกิน 40 ป มีสถานภาพสมรส ประกอบอาชีพเกษตรกรรมและรับจาง จบการศึกษาระดับตํ่ากวา
ปริญญาตรี มีรายไดนอยกวา 10,000 บาทตอเดือน เหตุผลท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซ้ือ คือ มีราคาถูก 
และติดใจในรสชาติ การตัดสินใจซ้ือสุราสวนใหญเปนการตัดสินใจดวยตนเอง โดยซ้ือจากรานคา
ประจําเปนสวนใหญ การซ้ือแตละคร้ังจะซ้ือไมเกินคร้ังละ 1 ขวด นอกจากนั้นแลว จากงานวิจัยของ 
สุธีวรรณ ณ เชียงใหม (2551) ยังพบวา ผูบริโภคสุรากล่ันชุมชนในอําเภอสันกําแพง จังหวัด
เชียงใหม สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 20 - 30 ป จบการศึกษาระดับ ม.3 มีอาชีพรับจางท่ัวไป            
มีรายไดตอวัน 101 - 300 บาท โดยมีเหตุผลในการซ้ือ คือ เพื่อสังสรรค เขาสังคม โดยมีเพื่อนเปนผู
มีสวนในการตัดสินใจ  และชวงเวลาเย็นเปนชวงเวลาที่ผูบริโภคซ้ือสุรากล่ันชุมชนบอยท่ีสุด โดย
ซ้ือเปนประจํา วันละ 1 คร้ังและคร้ังละ 1 ขวด และรานขายสุราเปนสถานท่ีท่ีผูบริโภคซ้ือสุรากล่ัน
ชุมชนบอยทีสุด 

สําหรับงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
ของผูบริโภค เชน งานวิจัยของ สุริฉาย อังโขรัมย (2547) พบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการเลือก
ซ้ือสุรากล่ันชุมชนในเขตอําเภอลําปลายมาศ จังหวัดบุรีรัมย มีอยู 2 ปจจัย คือ ปจจัยดานราคา      
โดยท่ีผูตอบแบบสอบถาม เลือกที่จะซ้ือผลิตภัณฑใหสอดคลองกับรายไดของตนเองเปนหลัก และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนเพศหญิงใหความสําคัญกับ
ปจจัยนี้มากกวาผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนเพศชาย  สวนปจจัยดานอ่ืนๆ ซ่ึงไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ และปจจัยดานการจัดจําหนาย/สถานท่ี จากงานวิจัยพบวา มีความสําคัญใกลเคียงกัน และ
งานวิจัยของ ชนิตา พันธุมณี (2548) ท่ีพบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือสุราพื้นบานของ
ผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหมและจังหวัดลําพูน 3 ลําดับแรก คือ ปจจัยดานตัวสินคา ปจจัยดาน
ภาพลักษณองคกร และปจจัยดานราคา ตามลําดับ นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยของ สุธีวรรณ ณ เชียงใหม 
(2551) ท่ีพบวาผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมในระดับมากท้ังหมด 
  


