
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 
 การศึกษาพฤตกิรรมผูบริโภคในการซ้ือเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลของผูบริโภคในอําเภอ
เมืองจังหวัดสมุทรสาคร   มีทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ มาประกอบ
การศึกษาดังนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎี 

1. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา

หรือ วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
คําถาม 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6 Ws 1H  เปนคําถามท่ีใชถามเพื่อการคนหา
พฤติกรรมการดื่มของผูดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร 
ประกอบดวย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546: 193-195) 
  1.1 ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบ
ถึงกลุมเปาหมาย (Occupants) โดยมีคําตอบท่ีตองการทราบคือ ลักษณะกลุมเปาหมาย ทางดาน
ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร 
  1.2  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงส่ิง
ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) คําตอบท่ีตองการทราบคือส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ซ่ึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน (Competitive differentiation)  
  1.3 ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) คําตอบท่ีตองการทราบคือวัตถุประสงคในการซ้ือ ผูบริโภคซ้ือ
สินคาเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคทั้งดานรางกายและจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
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  1.4 ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปน
คําถามเพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) คําตอบท่ีตองการทราบคือบทบาทของ
กลุมตางๆท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และ
ผูใช 
  1.5  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) คําตอบท่ีตองการทราบคือโอกาสในการซ้ือ เชนชวงใดของป หรือ
ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน ชวงวันท่ีมีโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 
  1.6 ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
สถานท่ี (Outlets) ท่ีผูบริโภคจะไปทําการซ้ือ คําตอบท่ีตองการทราบคือชองทางหรือแหลงท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือสินคา เชนหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา ซ่ึงนักการตลาด
จะตองศึกษาเพื่อจัดชองทางการจัดจําหนาย 
  1.7 ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) คําตอบท่ีตองการทราบคือข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 
 

 2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (พิบูล ทีปะปาล, 2543:13) หมายถึง ปจจัยทาง
การตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงตองใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
ประกอบดวย    
 1. ผลิตภัณฑ (Product)   หมายถึงส่ิงใดๆท่ีสามารถนําเสนอขายใหแกตลาด เพื่อทําให
ความตองการ และความจําเปนของผูซ้ือไดรับการตอบสนอง ทําใหไดรับความพอใจ ผลิตภัณฑ
สวนใหญเปนผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน หรือเปนสินคาซ่ึงสามารถจับตองไดแตผลิตภัณฑบางอยาง
เปนส่ืงไมมีตัวตน จับตองไมได แตมลักษณะเปนบริการ ผลิตภัณฑยังหมายถึงตัวบุคคลอยางเชน 
นักรอง นักแสดงทางโทรทัศน เปนผลิตภัณฑ เพราะสามารถนําเสนอขายใหกับตลาดได นอกจากนี้
ผลิตภัณฑยังหมายรวมถึง สถานท่ี องคการ และความคิดดวยโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑ เปนองคประกอบหลักสําคัญ และเปนจุดเร่ิมตนของการพัฒนาสวน
ประสมการตลาด นักการตลาดแบงผลิตภัณฑออกเปน 5 ระดับ คือ ประโยชนหลัก ผลิตภัณฑ
พื้นฐาน ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง ผลิตภัณฑควบ และผลิตภัณฑในอนาคต  
 ผลิตภัณฑทุกชนิดสามารถแบงออกไดเปน 2 แบบ คือแบงตามคุณลักษณะของ
ผลิตภัณฑโดยยึดถือความคงทนถาวร ไดแก สินคาไมคงทน สินคาคงทน และบริการ และแบงตาม
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ลักษณะการใชและรูปแบบการซ้ือ ซ่ึงแบงไดเปน 2 ประเภทคือ สินคาเพื่อการบริโภค ไดแกสินคา
สะดวกซ้ือ เปรียบเทียบซ้ือ เจาะจงซ้ือ และไมไดแสวงซ้ือ สินคาเพื่อการอุตสาหกรรม ไดแก วัสดุ
และช้ินสวนประกอบ สินคาประเภททุน วัสดุส้ินเปลืองและบริการ  
 บริษัทสวนใหญมีผลิตภัณฑหลายรายการ เพื่อความสะดวกในการบริหาร จึงจัดเปน
กลุมตามสายผลิภัณฑ และสายผลิตภัณฑหลายสายรวมกันเรียกวา สวนประสมผลิตภัณฑ ในการ
ตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดองคประกอบสวนประสมผลิภัณฑท่ีเหมาะสม จะตองพิจารณา 4 ดาน คือ 
ดานความกวาง ความยาว ความลึก และความสอดคลองกัน การจัสวนประสมดังกลาวชวยให
สามารถกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสมเชน สายผลิตภัณฑใดควรขยายเพ่ิมข้ึน รักษาระดับเดิม เก็บเกี่ยว
ผลกําไร หรือถอนตัวออกไป สําหรับผลิตภัณฑแตละรายการ การตัดสินใจท่ีสําคัญจะประกอบดวย
การตัดสินใจ กําหนดคุณลักษณะผลิตภัณฑ การต้ังราคา การบรรจุผลิตภัณฑ และการติดปายฉลาก
เปนตน 
 2. ราคา (Price) หมายถึงมูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน และเปนปจจัยตัวเดียวท่ีทําให
เกิดรายได ในการวางแผนกําหนดราคา จําเปนตองนําท้ังปจจัยภายในและปจจัยภายนอกเขามา
พิจารณา ปจจัยภายในไดแก วัตถุประสงคทางการตลาด และกลยุทธสวนประสมการตลาด ตนทุน 
และขอพิจารณาทางดานองคการ สวนปจจัยภายนอกไดแก ตลาดและอุปสงค ราคาและผลิตภัณฑ
ของคูแขงขัน รวมท้ังปจจัยภายนอกอ่ืนๆท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจกําหนดราคาเชนภาวะ
เศรษฐกิจเงินฝด เงินเฟอ อัตราดอกเบ้ียและอัตราการวางงานเปนตน 

 การกําหนดราคาโดยท่ัวไปยึดหลัก 3 วิธี คือ การกําหนดราคาโดยยึดถือตนทุนเปน
หลัก ยึดถืออุปสงคเปนหลัก และยึดถือคูแขงเปนหลัก การกําหนดราคาท่ีเหมาะสมยังจําเปนตอง
พิจารณาถึงโครงสรางของการกําหนดราคาเพ่ือใหครอบคลุมผลิตภัณฑทุกรายการในสายผลิตภัณฑ
แตละข้ันตอนอีกดวย กลยุทธในการกําหนดราคาโดยท่ัวไปจะเปล่ียนแปลง เม่ือผลิตภัณฑผานไป
แตละวัฏจักรของมัน เม่ือบริษัทนําผลิตัณฑใหมออกสูตลาดเปนคร้ังแรก ควรใชนโยบายตักตวง
กําไร คือต้ังราคาสูงเพื่อทํารายไดมากท่ีสุดจากสวนตลาดตางๆ หรืออาจใชวิธีกําหนดราคาเพ่ือเจาะ
ตลาดโดยกําหนดราคาตํ่าเพื่อขยายสวนครองตลาด การกําหนดราคายังตองคํานึงถึงผลิตภัณฑอยาง
อ่ืนๆดวย เพราะวาผลิตภัณฑแตละรายการมีสวนสัมพันธกับผลิตัณฑอ่ืนน ในดานอุปสงค ตนทุน
การผลิต หรือการแขงขัน โดยคํานึงถึงการทําใหผลกําไรรวมสูงสุดเปนประการสําคัญ เม่ือกําหนด
ราคาสําหรับผลิตภัณฑตางๆแลว ยังจําเปนจะตองคอยปรับปรุงเปลี่ยนแปลงราคาพื้นฐานให
สอดคลองกับความแตกตางของลูกคาและสถานการณตางๆดวย สําหรับกลยุทธการปรับราคา
โดยท่ัวไปที่นิยมใชไดแก การใหสวนลดและสวนยอมให การกําหนดราคาเชิงจิตวิทยา การกําหนด
ราคาเพ่ือสงเสริมการตลาด และการกําหนดราคาดดยถือเขตทางภูมิศาสตรเปนหลัก เปนตน 
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 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑหรือบริการจากองคกรไปยังตลาด เพื่อใหลูกคาไดบริโภคสินคาหรือบริการ
ตามที่ตองการ ซ่ึงรวมถึงการเลือกทําเลที่ต้ังของธุรกิจ เนื่องจากทําเลที่ต้ังเปนตัวกําหนดกลุมเป
หมายท่ีจะเขามาเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ดังนั้นสถานท่ีต้ังจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีสอดคลองกับ
ความตองการของกลุมเปาหมาย และจําเปนตองคํานึงถึงทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย อยางไรก็ตาม
ทําเลที่ต้ังออาจมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิแตละประเภท สถานท่ี
หรือชองทางการจัดจําหนาย จึงเกี่ยวของกับสถานที่จําหนสยสินคาและกิจกรรมตางๆที่ทําให
ผูบริโภคหาซ้ือผลิตภัณฑไดงายไมวาจะซ้ือเม่ือใดหรือท่ีใดก็ตาม ในการจําหนายสินคานอกจากเกี่ย
ของกับผลิภัณฑแลว ยังเกี่ยวกับบรรยากาศ และส่ิงแวดลอมในการนําเสนอสินคาท่ีมีผลตอการรับร
ของผูบริโภคโดยตรง  
 ความสําเร็จของการจัดจําหนายไมไดข้ึนกับการเลือกชองทางการจัดจําหนายเพียง
อยางเดียวแตยังข้ึนอยูกับนโยบายในการบริหารของบริษัทดวย ซ่ึงท่ีนิยมใชท่ัวไปมี 3 อยางคือ 
นโยบายปลอย นโยบายดึง และนโยบายดัน การใหความชวยเหลือคนกลางเพ่ือสงเสริมเพิ่มพูน
ประสิทธิภาพในการจัดจําหนายท่ีดีข้ึน รวมท้ังการประเมินชองทางการจําหนายอยูเสมอ เพื่อ
ปรับปรุงเปล่ียนแปลงใหเหมาะสมตามสภาวะแวดลอมทางดานธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการส่ือสารขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือ
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ มีหนาท่ีหลัก 3 ประการคือ ประการแรก เพื่อเปนการให
ขอมูลขาวสาร (information)  แกลูกคาท่ีคาดหวังใหเกิดความรูเปนการแนะนําใหลูกคารูจัก
ผลิตภัณฑของบริษัทซึงวางจําหนายในทองตลาด และท้ังเปนการแจงบอกใหทราบวา ลูกคาสามารถ
หาซ้ือไปเพื่อสนองความตองการของเขา ณ ท่ีใดไดบาง ประการท่ีสอง เพื่อเปนการชักชวน              
(persuading)  หรือโนมนาวจิตใจลูกคาใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของบริษัท ดวยการบอกสวนดีสวน
เดนของผลิตภัณฑท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจ และประการ
ท่ีสาม เพื่อเปนการสรางอิทธิพลเหนือจิตใจ (influencing) ใหลูกคาตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของบริษัท 
 สวนประสมของการสงเสริมการตลาดประกอบดวยเคร่ืองมือส่ือสารหลัก 5 อยางคือ 
 4.1 การโฆษณา ( advertising) หมายถึงขาวสารท่ีสงผานส่ือมวลชนลางอยางโดยมีผู
อุปถัมภท่ีระบุเปนผูออกคาใชจายในการโฆษณานั้น การโฆษณาเปนการติดตอส่ือสารท่ีมีลักษณะ
เปนการเชิญชวน มีลักษณะไมเปนกลาง และคอนขางมีอคติ เชนส่ิงตีพิมพและส่ือกระจายเสียง ปาย
โฆษณาเปนตน 
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 4.2 การสงเสริมการขาย ( sale promotion)  หมายถึงกิจกรรมตางๆทางการตลาดท่ี
จัดทําข้ึน เพื่อเสนอคุณคาหรือส่ิงจูงใจพิเศษ ( extra value or incentive) สําหรับผลิตภัณฑใหกับ
พนักงานขาย ผูจัดจําหนาย หรือผูบริโภคข้ันสุดทาย เพื่อใหสามารถกระตุนการขายใหเร็วข้ึน  

4.3 การประชาสัมพันและการเผยแพรขาว (public relations and publicity) การ
ประชาสัมพันธ (public relations) หมายถึง การติดตอส่ือสารและการสรางความสัมพันธของบริษัท
กลับกลุมชนตางๆที่เกี่ยวของกับบริษัท ชุมชนเหลานี้ไดแก ลูกคา ผูขายปจจัยการผลิต ผูถือหุน 
พนักงานของบริษัท รัฐบาล สารณชนทั่วไป และสังคมซ่ึงองคการนั้นดําเนินงานอยู สวนการ
เผยแพรขาว ( publicity) หมายถึงขาวสารท่ีเผยแพรตอสาธารณชนเกี่ยวกับบริษัท สินคาหรือบริการ
ท่ีปรากฏในส่ือมวลชนตางๆในรูปของขาว โดยไมตองเสียคาใชจาย 
 4.4 การขายโดยบุคคล (personal selling) หมายถึงการติดตอส่ือสารแบบตัวตอตัว ซ่ึง
ผูขายพยายามท่ีจะใหความชวยเหลือ หรือเชิญชวนผูซ้ือท่ีมุงหวัง ใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการของ
บริษัท หรือใหปฏิบัติตามความคิดอยางใดอยางหนึ่ง 
 4.5 การตลาดเจาะจง (direct marketing) หมายถึงระบบการตลาด ซ่ึงองคการใช
เคร่ืองมือส่ือสารตางๆติดตอกับลูกคาเปาหมายโดยตรง โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
อยางใดอยางหนึ่ง และหรือเกิดรายการซ้ือขายข้ึน 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  สุนีย โรจนโอฬารรัตน (2539) ไดศึกษาเร่ือง บทบาทของส่ือและปจจัยท่ีมีผลตอ
การยอมรับการดื่มไวนของผูบริหารในองคกรธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาในเร่ืองของ
พฤติกรรมดื่มไวนของผูดื่มไวนนั้นผูดื่มไวนสวนมากดื่มไวนนานกวาเดือนละหนึ่งคร้ังคิดเปนรยละ 
32.2 รองลงมาด่ืมประมาณเดือนละหนึ่งคร้ังและสัปดาหละหนึ่งคร้ังใกลเคียงกันคือคิดเปนรอยละ 
24.1 และ 23.2 ตามลําดับ ผูดื่มไวนสัปดาหละ 2-6 คร้ังมีจํานวนรอยละ 16.5 สวนผูท่ีดื่มไวนทุกวัน
มีนอยท่ีสุดคิดเปนรอยละ 4.1 ในเร่ืองของปริมาณในการดื่มไวนนั้นผูดื่มไวนสวนใหญจะดืม่ไวนใน
ปริมาณคร้ังละ 1-2 แกวคิดเปนรอยละ  43.0 รองลงมาคือดื่ม 3-4 แกวคิดเปนรอยละ 28.1 ดื่ม 5-6 
แกวคิดเปนรอยละ  15.9 ดื่ม 7-8 แกวคิดเปนรอยละ 5.1 และดื่มมากกวา 8 แกวคิดเปนรอยละ 7.8 
สําหรับสถานท่ีในการดื่มไวนนั้นพบวาผูดื่มไวนสวนใหญดื่มไวนท่ีรานอาหารคิดเปนรอยละ 68.1 
รองลงมามีจํานวนเทากันคือบานและโรงแรมคิดเปนรอยละ 51.1 นอกจากนั้นยังมีการดื่มในผับ 
ดิสโกเธคคิดเปนรอยละ 23.2 และด่ืมท่ีรานไวนคิดเปนรอยละ 20.00 โอกาสในการดื่มนั้นผูดื่มไวน
สวนมากจะด่ืมไวนในโอกาสเขารวมในงานเล้ียงสังสรรคิดเปนรอยละ 73.5 รองลงมาจะด่ืมใน
รวมกับการรับประทานอาหารคิดเปนรอยละ 44.3 ดื่มเฉพาะในโอกาสพิเศษคิดเปนรอยละ 43.0 
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โอกาสไมแนนอนคิดเปนรอยละ 36.5 การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับเร่ืองไวนจากส่ือมวลชนรวมท้ัง
ส่ือบุคคลเชนสามี ภริยา เพื่อน มีความสัมพันธกับการยอมรับของผูบริโภค และพบวาทัศนคติตอ
คุณลักษณะของไวนอันไดแก ความมีรสนิยม การเขาสังคม สุขภาพ การทําตามแฟช่ัน รสชาติ ราคา 
และบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธกับการยอมรับการดื่มไวนของผูบริโภค นอกจากนี้ยังพบวา
สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม อันไดแก อายุ รายได การศึกษา ตําแหนง และสถานภาพการ
สมรสท่ีแตกตางกัน มีการยอมรับการดื่มไวนท่ีแตกตางกัน 

ณัฐพล  ม่ันนาค (2543) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคท่ี
มีตอการดื่มไวน โดยศึกษากับกลุมตัวอยางท่ีเปนนิสิตท่ีอยูระหวางการศึกษาปริญญาโทใน
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรวิทยาเขตกําแพงแสนพบวาผูท่ีเคยด่ืมไวนสวนใหญรับราชการและ
ทํางานรัฐวิสาหกิจ ในดานพฤติกรรมผูบริโภคพบวากลุมตัวอยางสวนใหญดื่มไวนในเวลานานกวา 
4 วันตอคร้ังแตละคร้ังดื่มมากกวา  2 แกว โดยจะด่ืมตามงานเล้ียงรับรองมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 
63.70 ดื่มไวนท่ีรานอาหารคิดเปนรอยละ 18.50 ดื่มไวนท่ีบานคิดเปนรอยละ15.90 สวนสาเหตุท่ีดื่ม
ไวน เพราะชอบในรสชาติคิดเปนรอยละ 31.80 เพื่อเพิ่มรสชาติของอาหารคิดเปนรอยละ19.10 และ
เพื่อสุขภาพรางกายท่ีดีคิดเปนรอยละ 17.20 ในการเลือกดื่มสวนใหญจะมีผูอ่ืนตัดสินใจเลือกใหคิด
เปนรอยละ44.60 และนิยมซ้ือไวนท่ีซุปเปอรมารเก็ต มากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 40.80 รองลงมาไดแก
รานจําหนายไวนคิดเปนรอยละ 35.00 สําหรับความถ่ีในการซ้ือไวนของกลุมตัวอยางสวนใหญคือ
เกิน 2 สัปดาหตอคร้ังคิดเปนรอยละ 86.00 สําหรับการรับทราบขอมูลขาวสารเกี่ยวกับไวนนั้นสวน
ใหญรับทราบจากการที่เพื่อนบอกมากท่ีสุด 
  จีรพรรณ กุลดิลก และคณะ (2546) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจใน
การบริโภคไวนพื้นบานและสุราพื้นบานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยใชวิธีสัมภาษณดวย
แบบสอบถามจากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 รายพบวาจากการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภค
ไวนพื้นบานและสุราพื้นบานพบวาพฤติกรรม ท่ีผูบริโภคนิยมมากท่ีสุดคือเบียรคิดเปนรอยละ 35.70 
รองลงมาไดแกไวน/สุราพื้นบานคิดเปนรอยละ 23.00 วิสกี้และบร่ันดีคิดเปนรอยละ 22.80 และ
เพื่อนบาน สําหรับโอกาสนั้นมักจะเปนในงานเล้ียงสังสรรคคิดเปนรอยละ 70.00  สําหรับสถานท่ี
ดื่มนั้นจะด่ืมท่ีบานมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 38.0  รองลงมาไดแกงานเล้ียงสัสรรคคิดเปนรอยละ 
26.00 และอันดับถัดมาจะเปนการดื่มท่ีบานเพ่ือนคิดเปนรอยละ 23.00 ดื่มท่ีรานอาหารคิดเปนรอย
ละ11.50 ซ่ึงลักษณะการด่ืมจะเปนประเภทนานๆคร้ัง สวนความถ่ีในการดื่มนั้นอยูระหวาง 1-3 คร้ัง
ตอเดือน สําหรับยี่หอของไวนหรือสุราท่ีดื่มนั้นไมเจาะจงยี่หอ สําหรับประเภทของสุราพื้นบานหรือ
ไวนท่ีชอบดื่มนั้นไดแกไวนผลไม สาเหตุท่ีดื่มนั้นเนื่องมาจากเปนการชอบโดยสวนตัวคิดเปนรอย
ละ 44.00 รองลงมาไดแกเพราะเพื่อน/ญาติแนะนําคิดเปนรอยละ 42.00 โฆษณาประชาสัมพันธคิด
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เปนรอยละ 8.00 และลองชิม/ราคาถูกคิดเปนรอยละ 6.00 สําหรับสถานที่ในการซ้ือไวน/สุรา
พื้นบานนั้นพบวาซ้ือในหางสรรพสินคามากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 25.50 รองลงมาไดแกซ้ือจากราน
สะดวกซ้ือคิดเปนรอยละ 21.50  
 

 
 
 
 
 

 


