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กกกกกกกการวิจัยครั้งน้ีมีจุดมุงหมายเพ่ือศึกษาเหตผุลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ของ
ผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โดยรวมและแยกดาน ดังน้ี ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานสถานที่จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย และศึกษาปจจัยทีส่งผลถึงการอางเหตุผลในการ
ซ้ือสุรากลั่นชมุชน “เหยี่ยวทะเล” หรือไมเพียงใด ตามลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น, อายุ, อาชีพ, 
รายไดตอเดือนของผูบริโภค 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย เปนผูบริโภคสรุากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในรานคาภายใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ไดมาโดยวิธีการสุมแบบบังเอิญ จํานวน 250 คน เครื่องมือที่ใชในการ
เก็บรวบรวมขอมูลครั้งน้ี เปนแบบสอบถามเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” แบบ
ประเมินคา 5 ระดับ มีคาความเชื่อม่ันทั้งฉบับเทากับ .94 การวิเคราะหขอมูลใชการวิเคราะหการ
ถดถอยพหุคูณแบบตวัแปรพหุนาม (Multivariate Multiple Regression: MMR) และการวิเคราะห
ถดถอยเชิงพหุคูณแบบตวัแปรเอกนาม (Univariate Multiple Regression: MR) 
 
 ผลการศกึษาวิจัยพบวา 

1. การอางถึงเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค โดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง รายดานอยูในระดับมาก คือ ดานผลิตภัณฑ ดานที่เหลืออยูในระดับปานกลาง 
เรียงลําดับดังน้ี ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย 

2.  คาความแปรปรวนของสัมประสิทธิส์หสัมพันธระหวางขอมูลทัว่ไปของผูบริโภคกับการ
อางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” โดยรวม มีคาเทากับ .492 (R=.492) สงผลตอ
การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ.01 โดยมีคา
ความผันแปรรวมกัน รอยละ 24.2 (R2=.242)  

3.  คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธขอมูลทั่วไปของผูบริโภค สงผลตอการอางเหตุผลในการ
ซ้ือสุรากลั่นชมุชน“เหยี่ยวทะเล” แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ.01 คือ กลุมที่ด่ืมสุรา
กลั่นชุมชนทกุวัน สงผล ดานผลิตภัณฑ กลุมที่มีอายุ 18-29 ป สงผล ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
สถานที่จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการจําหนาย กลุมที่มีอายุ 29-38 ป สงผล ดานผลิตภัณฑ ดาน
สถานที่จัดจําหนาย กลุมที่มีอายุ 39-48 ป สงผล ดานผลติภัณฑ กลุมที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 
3,000.-บาท สงผล ดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานสงเสริมการจําหนาย ที่เหลือสงผลไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ
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กกกกกกกThe purpose of this research was to investigate the reasons for customers’ consuming 
local alcohol brand “Yealtalay” at Amphur Thayang, Phetchaburi Province in general and in 
individual areas of product, price, selling place, and sales promotion; and the effects of 
different local alcohol consumption frequencies, ages, occupations and monthly incomes of 
the customers on the reasons for consuming local alcohol “Yealtalay”. 

กกกกกกกThe samples used in the study were 250 customers of local alcohol brand 
“Yealtalay” of the shops in Thayang District, Phetchaburi, obtained by accidental sampling. 
Tool used for collecting data was the five-rating scale questionnaire with the reliability of .94 
asking about the reasons for consuming local alcohol “Yealtalay. The data were analyzed 
by using Multivariate Multiple Regression (MMR) and Univariate Multiple Regression (MR). 

 
กกกกกกกThe results of study were as follows. 
กกกกกกก1. The reasons for consuming local alcohol “Yealtalay” of the customer in general 
were at the middle level. Their reasons were at the high level in the area of product, and at 
the middle level in the areas of price, selling place, and sales promotion respectively. 
    2. The local alcohol consumption frequencies, ages, occupations and monthly 
incomes of the customers were related with the reasons for consuming local alcohol “Yealtalay” 
in general (R=492) with statistical significance at the level of .01, and with reasons in the four 
areas analyzed by multivariate with statistical significance at the level of .01. The multiple 
correlations analyzed by univariate and reasons in the areas of product (R=.578), price 
(R=.295), selling place (R=.407) and sales promotion (R=.327) were with statistical significance at 
the level of .01, and the mutual variations were 33.4%, 8.7%, 16.6% and 10.7% respectively.   
กกกกกกก3. The significance weight in form of variables’ standard scores of local alcohol 
consumption frequencies, ages, occupations, and monthly income of the customers affected 
the reasons for consuming the local alcohol both in general and in individual areas with 
statistical significance at the level of .01 as follows. The reasons for consuming local 
alcohol of customers who drank everyday in general and in the area of product were higher 
than the reasons of those who drank occasionally. The reasons of the customers with over 
49 years of age in general and in some areas were higher than the reasons of those who 
were younger. The reasons of customers with incomes of more than 5,000 baht in general 
and almost in all individual areas were higher than the reasons of those with incomes of 
less than 3,000 baht. 
 
 



กกกกกกกอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการ
สอบไดพิจารณาสารนิพนธ เรื่อง เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “ เหยี่ยวทะเล ” ของผูบริโภค ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ของ เยาวเรศ  ศรีเอนก ฉบับน้ีแลว เห็นสมควรรับเปนสวนหนึ่งของ
การศึกษาตามหลักสูตรปรญิญาการศึกษามหาบัณฑติ สาขาวชิาธรุกิจศึกษา ของมหาวิทยาลยั 
ศรีนครินทรวิโรฒได 
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ประกาศคุณูปการ 
 
กกกกกกกสารนิพนธฉบบัน้ี สําเร็จลงไดดวยความกรุณาอยางยิ่งจาก รองศาสตราจารย ดร.บุญเชิด  
ภิญโญอนันตพงษ อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดเสียสละเวลาอันมีคาในการใหคําปรึกษาแนะนํา 
ตลอดจนทุมเทในการใหความรูในดานวิชาการแกผูวิจัย เพ่ือใชในการปรับปรุงสารนิพนธฉบบัน้ีทุก
ขั้นตอนจนเสร็จสมบูรณ รวมทั้งทําใหผูวิจัยไดรับประสบการณในการทํางานวิจัย และรูถึงคุณคาของ
งานวิจัยที่จะชวยพัฒนาการทํางานใหเปนไปอยางมีคุณคามากขึ้น อีกทั้ง ทานยังเปนแบบฉบับของ
อาจารยที่ทุมเทใหกับศิษย และงานดานวิชาการอยางไมเหน็ดเหนื่อย ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งถึงความ
กรุณาดังกลาว ผูวิจัยขอกราบขอบพระคณุทานอาจารยเปนอยางสูง ไว ณ โอกาสน้ี 
กกกกกกกขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยดร.สุภาพรรณ สิริแพทยพิสุทธิ ์และรองศาสตราจารย 
ดร.สุวัฒน  วัฒนวงศ ที่ใหความกรุณาเปนกรรมการสอบสารนิพนธฉบับน้ี และไดใหขอเสนอแนะเพิ่มเติม  
ที่เปนประโยชนจนทําใหสารนิพนธฉบบัน้ีมีความสมบูรณยิ่งขึ้น 
กกกกกกกขอกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารยสุพีร  ลิ่มไทย อาจารยจูงใจ แสงพันธุ ดร.อรินทร  
นวมถนอม อาจารยจุลศักดิ์  สุขสบาย อาจารยนพดล  กองศิลป ที่กรณุาใหความรู คําแนะนํา พรอม
ทั้งขอคิดที่เปนประโยชน และเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบ แกไขเครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี 
กกกกกกกขอกราบของพระคุณภาควิชาบริหารธุรกิจ ที่ใหการสนับสนุนทุนวิจัยเพ่ือทําสารนิพนธ 
กกกกกกกนอกจากนี้ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารยในภาควิชาบริหารธุรกิจคณะสังคมศาสตร
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒทุกทาน ทีป่ระสิทธิป์ระสาทวิชาความรู ตลอดจนประสบการณอันมี
คุณคาแกผูวิจัย ดวยความเมตตากรุณาตลอดมา 
กกกกกกกขอขอบคุณ คุณคมศักดิ์  มณีกาญจน ,บริษัท อุดมรัตนการปโตรเลียม จํากัด ผูผลิตสุรา
กลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” และ เพ่ือนๆ วิทยาเขตพณิชยการพระนคร ที่ชวยเหลือ สนบัสนุน 
และเปนกําลังใจในทุกๆ ดานมาโดยตลอด 
 
กกกกกกกทายที่สุดของความสําเร็จจากการศึกษาในครั้งน้ี  ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพอสวน 
คุณแมอําพี ศรีเอนก พ่ีชาย,พ่ีสาว,นองสาว และ นายศรชัย จักรเพชร ตลอดจนสมาชกิในครอบครัว
ศรีเอนกทุกทาน ที่ใหความรักและการสนับสนุนชวยเหลือ ดวยความหวงใย ตลอดจนใหกําลังใจแก
ผูวิจัย จนทําใหสารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จดวยดีและมีคุณคายิ่งตอผูวิจัย 

 
       
                                                                         เยาวเรศ  ศรีเอนก 
 

 
 
 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

งานวิจัยนี้ไดรับทุนอุดหนุนการวิจัย 
จาก 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาศรีนครินทรวิโรฒ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
กกกกกกกปจจุบันรัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนเศรษฐกจิชุมชน โดยการสงเสริมการใชผลผลิตทาง
การเกษตรและภูมิปญญาทองถิ่นมาพัฒนาผลิตภัณฑสุราแชและสุรากลั่นชุมชน จากการที่รัฐบาลได
สงเสริมใหนําภูมิปญญาชาวบาน มาสรางผลิตภัณฑตางๆ เพ่ือสรางเศรษฐกิจชุมชนใหมีความเขมแข็ง 
กรมสรรพสามิตเปนหนวยงานหนึ่งที่มียุทธศาสตรในการสนับสนุนการทําสุรากลั่นชมุชน เพ่ือเปนการ
ยกระดับมาตรฐานสุรากลั่นชุมชน อีกทั้งเพ่ิมความนาเชื่อถือใหผูบริโภคและสรางมูลคาใหผลติภัณฑ 
กรมสรรพสามิตได อํานวยความสะดวกทั้งในเรื่องของการอนุญาตการรับชําระภาษี ตลอดจนการ
ตรวจสอบคุณภาพน้ําสุรา โดยสุรากลั่นชมุชนที่ไดรับอนุญาตเปนสุรากลั่นชุมชน  ชนิดสุราขาว มี
แรงแอลกอฮอลเกินกวา 15 ดีกรี แตไมเกิน 40 ดีกรี ผลิตจากวตัถุดิบจําพวกขาว แปง ผลไมหรือ
ผลผลติทางเกษตรอื่นๆ ที่นําไปหมักกับเชื้อสุรา เพ่ือใหเกิดแรงแอลกอฮอล แลวนําไปตมกลั่นโดยใช
เครื่องตมกลั่นสุราที่ติดตั้งในสถานที่ทําสุราที่ไดรับอนุญาต สุรากลั่นชมุชนที่ไดรับอนุญาตแลว เปน
สุราที่เสียภาษแีละปดแสตมปสุราถูกตองตามกฎหมาย ทั้งการทําและการขายสุราโดยมีกรม
สรรพสามิต ชวยดูแลรับรองในเรื่องคุณภาพน้ําสุราทําใหผูบริโภคมีความเชื่อม่ันในคุณภาพของสุรา 
อีกทั้งการเสียภาษีเปนการสรางรายไดใหกับประเทศชาติและองคกรสวนทองถิ่น ซ่ึงรัฐบาลนําเงิน
ภาษีที่ไดไปพัฒนาทองถิ่นและโครงการที่เปนสาธารณประโยชนตางๆ สุราชุมชนจึงเปนการสราง
ความภูมิใจใหกับชุมชนในการมีสวนรวมพัฒนาประเทศชาติ สุรากลัน่ชุมชนเปนโครงการหนึ่งของ
ทางดานผลผลิตในการประกอบอาชีพใหเปนทางเลือกสําหรับชุมชน เพ่ือเพ่ิมรายไดและสามารถ
พ่ึงตนเองได รัฐบาลไดมอบหมายใหกรมวิทยาศาสตรการแพทยเปนหนวยงานคอยดูแลตรวจ
วิเคราะหคุณภาพ ใหไดมาตรฐานปลอดภัยตอการบริโภค และการเฝาระวังคุณภาพของสุราที่
จําหนายในทองตลาดใหมีความปลอดภยัตอการบริโภค และสนับสนุนการขึ้นทะเบียนสรรพสามิต
ของสุรากลั่นชุมชนเพ่ือการวางจําหนายในทองตลาดทุกแหงทั่วประเทศ  

ตามที่คณะรฐัมนตรีไดมีมติเห็นชอบนโยบายการเปดเสรีการผลิตและจําหนายสุรา โดยให
กระทรวงการคลังชี้แจงใหประชาชนเขาใจชัดเจนในหลกัการและกรอบของการเปดเสรีสุราดวยวา 
มิไดหมายความวาผูใดจะผลิตสุราไดเองโดยเสรีทุกกรณี โรงงานสุราที่ไดรับอนุญาตดําเนินการตอง
ควบคุมการผลิตใหมีมาตรฐานในดานคุณภาพตามที่กําหนด ใชวัตถดิุบภายในประเทศเปนสวนใหญ 
และรัฐตองเขาไปควบคุมดูแลในดานสิ่งแวดลอมและสขุอนามัย รวมทั้งทําใหรัฐมีความมั่นใจวาจะมี
การเสียภาษีสรุาใหถูกตองดวยนั้น กระทรวงการคลังจึงออกประกาศกําหนดวิธีการบริหารงานสุรา
ใหถือปฏิบตัิตัง้แต พ.ศ.2543(กรมสรรพสามิต. 2549 : ออนไลน) 

 บริษัท อุดมรัตนการปโตรเลยีม จํากัด ซ่ึงตั้งอยูที่ 80/5 หมู 5 ตําบลยางหยอง อําเภอทายาง 
จังหวัดเพชรบุรี  เปนผูไดรับอนุญาตใหผลิต และจําหนายสุรากลั่นชุมชนในป พ.ศ.2546 โดยใชทะเบียน
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การคา “เหยี่ยวทะเล” เปนตราสัญลกัษณในการจําหนาย โดยมีกลุมเปาหมายหลักเปนลกูคาใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โรงงานสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” เปนโรงงานขนาดเล็กในชมุชน 
โดยบริษัทมีนโยบายที่มีการสงเสริมใหคนในชุมชมมีงานทํา, ผลิตสุรากลั่นที่ไดคุณภาพมาตรฐาน
ปลอดภัยตอผูบริโภคและเปนสุรากลั่นที่ราคาไมแพง เพ่ือเปนการเสริมสรางความเขมแข็งใหกับตวั
สินคา บริษัท อุดมรัตนการปโตรเลียม จํากัด จึงไดสรางตราสัญลักษณ “เหยี่ยวทะเล” ประทบัตราใน
สินคาเพื่อรับรองมาตรฐานคณุภาพ และเปนการขับเคลื่อนใหเกิดการสรางตราสัญลักษณ อีกทั้งเปน
การสรางความเชื่อม่ันใหกับผูบริโภค ลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค การตัดสินใจ การกระทาํของ
ผูบริโภคที่เกีย่วกับการซื้อ และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ที่มีผลตอกลยทุธทางการตลาดของ
ธุรกิจ ที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดนั้นสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของผูบริโภคได และเพ่ือใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) 
ที่วาการทําใหลูกคาพึงพอใจ บริษัทฯ จึงควรจะตองทราบถึงความตองการของผูบริโภคที่แทจริง 

ดังน้ัน จากสภาพปญหาดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือ 
จัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได จึงใชทฤษฎีการ
ดําเนินงาน โดยการนําสวนประสมทางการตลาด(Marketing mix 4P’s) ซ่ึงไดแก ดานผลิตภัณฑ
(Product),ดานราคา (Price),ดานสถานที่จําหนาย (Place), ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
มาเปนกลยุทธหลักในการดําเนินงานทําการวิจัย  และศึกษาวาลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ 
อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภคที่สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ“เหยี่ยว
ทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี วาอะไร คือ การอางเหตุผลที่แทจริงในการซื้อ
สุรากลั่นชุมชน อันจะเปนประโยชนในการวางแผนและเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงกระบวนการ
ทางดานการตลาดของผูที่เกีย่วของ ใหมีความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคตอไป 

   

ความมุงหมายของการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยมีจุดมุงหมายสําคญั  เพ่ือศึกษาเหตผุลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ 
“เหยีย่วทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โดยมีจุดมุงหมายเฉพาะดังน้ี 

1.  เพ่ือศกึษาการอางถึงเหตุผลในการซื้อสรุากลัน่ชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอ 
ทายาง จังหวัดเพชรบุรี ในดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด 

2. เพ่ือศึกษาวาลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภค ที่ 
สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ“เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง 
จังหวัดเพชรบุรี  

3. เพ่ือรวบรวมขอเสนอแนะเพิ่มเติมในการซือ้สุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของ 
ผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวดัเพชรบุรี  
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ความสําคญัของการวิจัย 
การศึกษาเหตผุลในการซื้อสรุากลั่นชุมชนยีห่อ “เหยีย่วทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัด

เพชรบุรี ครั้งน้ี มีประโยชนและคุณคาในการสะทอนใหเห็นขอมูลลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ 
อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภค ที่สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชนยี่หอ“เหยี่ยว
ทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ชวยใหผูประกอบการสามารถนําไปใชเปนขอมูล
พ้ืนฐาน แนวทางในการวางแผนประกอบธุรกิจ และกาํหนดกลยุทธทางการตลาดใหพัฒนาปรับปรุง
การดําเนินธุรกิจ การวางแผนทางการตลาดของสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ให มีความสอดคลอง
กับความตองการของผูบริโภคตอไป 

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี  ผูบริโภคที่มาซื้อและบริโภคสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยว
ทะเล” ในรานคาภายในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ซ่ึงไมสามารถระบุจํานวนประชากรได 

กลุมตวัอยาง 
กลุมตัวอยางของการศึกษาครั้งน้ี เปนประชากรที่ตัดสินใจซื้อและบริโภคสุรากลั่นชุมชน 

“เหยี่ยวทะเล” ในรานคาภายในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี เน่ืองจากประชากรที่จะศึกษาไมทราบ
จํานวนที่แนชดั และไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน โดย
คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางของประชากร จากการประมาณของขนาดกลุมตัวอยางไดจากสูตร
แบบใชสัดสวน (ศิริวรรณ  เสรีรัตน ; และคณะ. 2540 : 184) โดยกําหนด Z = ระดับความเชื่อม่ันที ่
95%  P = สัดสวนของประชากรที่จะสุม กําหนดใหมีคาเทากับ 80% q = 1-p = 1-0.80 = รอยละ (0.20) e = คา
ความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นไดรอยละ 5(0.05) ไดเทากับ (1.96)2 x(0.80)x(0.20)/(0.050)2=245.86 
ผูวิจัยไดสุมเพ่ิมเปน 250 คน โดยใชวธิสีุมแบบบังเอิญ 
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ตัวแปรที่ศึกษา 
ตัวแปรอิสระที่ใชศึกษา ไดแก 
1.1 ลักษณะในการบริโภคสุรากลั่นชุมชน 

        1.1.1   ด่ืมทุกวัน 
1.1.2   ด่ืมประมาณ 1-2 วัน ในหนึ่งสัปดาห 
1.1.3   ด่ืมเฉพาะเทศกาล 

1.2  อายุของผูบริโภค แบงเปน 4 กลุมอายุ 
         1.2.1   กลุมอายุ 18 - 28 ป 
         1.2.2   กลุมอายุ 29 - 38 ป  
         1.2.3   กลุมอายุ 39 – 48 ป 
         1.2.4   กลุมอายุ 49 ป ขึ้นไป 

1.3   อาชีพของผูบริโภค แบงเปน 4 กลุมอาชีพ 
          1.3.1   กลุมอาชีพผูประกอบการ / เจาของกิจการ 
          1.3.2   กลุมอาชีพเกษตรกรชาวไร / ชาวสวน / ชาวนา 
          1.3.3   กลุมอาชีพพอบาน / แมบาน 
   1.3.4   กลุมอาชีพรับจางทัว่ไป 

1.4   รายไดตอเดือนของผูบริโภค แบงเปน 4 กลุมรายได 
  1.4.1   กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา   3,000 บาท 
  1.4.2   กลุมรายไดตอเดือน 3,000 – 4,000 บาท 
  1.4.3   กลุมรายไดตอเดือน 4,001 – 5,000 บาท 
  1.4.4   กลุมรายไดตอเดือนสูงกวา 5,000 บาท ขึ้นไป 

 
ตัวแปรตาม   ไดแก เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน ยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” จําแนกตาม

ชองทางการขายแบงเปน 4 ดาน 
-  ดานผลิตภัณฑ (Product) 
-  ดานราคา (Price) 

 -  ดานสถานที่จัดจําหนาย (Place) 
 -  ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
1.  สุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” หมายถึง สุราที่ผลิตจากเชือ้สุรา ประเภท แปงเชื้อ

สุรา แปงขาวหมักหรือเชื้อใดๆ ซ่ึงเม่ือหมักกับวัตถุหรือของเหลวอ่ืน และสามารถทําใหเกิดแอลกอฮอลที่
ใชผลติสุราได โดยมีกรรมวิธีแยกแอลกอฮอลออกจากน้ําสาใชความรอน มีแรงแอลกอฮอล 30 ดีกรี 
บรรจุขวดปรมิาตรสุทธิ 0.330 ลิตร ดําเนินการโดย บริษัท อุดมรัตนการปโตรเลยีม จํากัด ตั้งอยูที่ 
80/5 หมู 5 ตําบลยางหยอง อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี เปนผูไดรับอนุญาตใหผลิตและจําหนาย
สุรากลั่นชุมชนจากกรมสรรพสามิตในป พ.ศ.2546 โดยใชเครื่องหมายการคา “เหยี่ยวทะเล” เปนตรา
สัญลักษณในการผลิตและจําหนายสุรากลั่นชุมชนชนิดขาว (เหลาขาว) 

2.  ผูบริโภค หมายถึง บุคคลในกลุมอาชีพกลุมอาชีพผูประกอบการ / เจาของกิจการ, กลุม
อาชีพเกษตรกรชาวไร / ชาวสวน / ชาวนา, กลุมอาชีพพอบาน / แมบาน, กลุมอาชีพรับจางทัว่ไป 
ซ่ึงมาซื้อและบริโภคสุรากลัน่ชุมชน “เหยี่ยวทะเล” จากรานคาภายในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี 

3.   เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน  หมายถึง สิ่งที่ทําใหเกิดแรงกระตุนหรือจูงใจชักนํา
ใหซ้ือสุราชุมชน ยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ใน 4 ดานคือ 

3.1 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่จูงใจชกันําหรือแรงกระตุนในตัวผลิตภัณฑทีท่าํ 
ใหผูบริโภคใหลูกคาในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ซ้ือสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” 
เน่ืองจากรสชาต,ิ ความสะอาด, สวนผสม, กลิ่น, บรรจุภัณฑ หรือสลากของสุรากลัน่ชุมชนนี้ 

3.2 ดานราคา  หมายถึง สิ่งที่จูงใจชักนําหรือแรงกระตุนตอการกําหนดราคาสุร 
กลั่นชุมชน ซ่ึงมีความเหมาะสมของราคา, มีสวนลด และสามารถตอรองราคาได 

3.3 ดานสถานที่จัดจําหนาย หมายถึง ความเหมาะสมของทําเลของรานคา, ที่จอดรถ  
หาซื้อไดงาย และ การบริการของพนักงานขาย 

3.4 ดานสงเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาประชาสัมพันธ ในทองถิ่น หรือ 
ตามงานเทศกาลตางๆ ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี, ความพรอมของสินคา, สินคาตัวอยางให
ทดลองดื่มชิม, การตั้งแสดงสินคา, การขายโดยใชพนักงาน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาวิจัย  เรื่อง เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี น้ัน จากการศึกษางานวิจัยโดยอาศัยพ้ืนฐานจากแนวความคิด หลัก
ทฤษฎีเกี่ยวกบัสวนประสมทางการตลาด (Marketing Factor) ซ่ึงเปนเครื่องมือทางการตลาดที่
ควบคุมไดประกอบดวย ผลติภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place หรือ 
Distribution) การสงเสริมการตลาด (Promotion) และงานวิจัยที่เกี่ยวของ สามารถนํามาแสดงมา
เปนกรอบแนวคดิความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกบัตวัแปรตามไดดังน้ี 
 

    ตัวแปรอิสระ                      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

สมมุติฐานในการวิจัย  
 ผูวิจัยตั้งสมมติฐานของการศึกษาคนควา เรื่อง เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ 
“เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ดังน้ี 

1. ผูบริโภคที่มีลกัษณะในการบริโภคสุรากลัน่แตกตางกัน  มีการอางเหตุผลในการซื้อสุรา 
กลั่นชุมชน  โดยรวมและรายดาน แตกตางกัน 

2. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนั มีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน โดยรวมและราย 
ดานแตกตางกัน 

3. ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชนโดยรวมและ 
รายดานแตกตางกัน 

4. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน  
โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
 
 
 
 
 
 
 

ขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 
1. ลักษณะในการบริโภคสุรากล่ันชุมชน 
2. อายุ 
3. อาชีพ 
4. รายไดตอเดือนของผูบริโภค 

เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน ย่ีหอ “เหย่ียวทะเล” 
1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 
2. ดานราคา (Price) 
3. ดานสถานที่จัดจําหนาย (Place) 

4. ดานสงเสริมการตลาด Promotion) 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
  การศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยตองการศึกษาคนควาขอมูลกอนที่จะทําการวิจัยโดยอาศัย
พ้ืนฐานจากแนวความคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับเน้ือหาของงานวิจัย โดยมีหัวขอหลัก
ดังน้ี 

1. ขั้นตอนในการพิจารณาอนุญาต และการดําเนินการหลังไดรับการอนุญาตใหทําสุรากลั่นชุมชน 
2. ความเปนมาในการผลิตสุรากลั่นชุมชน ภายใตเครื่องหมายการคา  “เหยี่ยวทะเล” 
3. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
4. แนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจและสิ่งจูงใจในการซื้อ 
5. การตัดสินใจและแบบของการตัดสินใจ 
6. แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
7. ทฤษฎีสวนประสมของการตลาด 
8. แนวคิดเกี่ยวกับสวนลักษณะทางประชากร 
9. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ขั้นตอนในการพิจารณาอนุญาต และการดําเนินการหลังไดรับการอนุญาตใหทําสุรากลั่น
ชุมชน 
 ตามที่คณะรัฐมนตรีไดมีมติเม่ือวันที่ 15 กันยายน 2541 เห็นชอบนโยบายการเปดเสรีการ
ผลิตและจําหนายสุราหลังป 2542 โดยใหกระทรวงการคลังชี้แจงใหประชาชนไดเขาใจชัดเจนใน
หลักการและกรอบของการเปดเสรีสุราดวยวา มิไดหมายความวาผูใดจะผลิตสุราไดเองโดยเสรีทุก
กรณี โรงงานสุราที่ไดรับอนุญาตดําเนินการตองควบคุมการผลิตใหมีมาตรฐานในดานคุณภาพตามที่
กําหนด ใชวัตถุดิบภายในประเทศเปนสวนใหญ และรัฐตองเขาไปควบคุมดูแลในดานสิ่งแวดลอม
และสุขอนามัย รวมทั้งทําใหรัฐมีความมั่นใจวาจะมีการเสียภาษีสุราใหถูกตองดวยนั้นกระทรวงการคลัง
จึงออกประกาศกําหนดวิธีการบริหารงานสุราใหถือปฏิบัติตั้งแต พ.ศ.2543 ดังตอไปน้ี 
 

 การทําและขายสงสุรากล่ัน 
 ขอ 1 ใหผูรับอนุญาตใหทําและขายสงสุรากลั่น ผูไดรับอนุญาตใหกอสรางโรงงานสุราผลิต
สุราพิเศษประเภทวิสกี้ บรั่นดี รัม ยิน หรือสุราแบบตางประเทศอยางอ่ืน ผูรับอนุญาตใหกอสราง
โรงงานสุราผลิตสุราพิเศษประเภทเกาเหลียง เชี่ยงชุน บุนกุยโลว หรือสุราแบบจีนอยางอ่ืนและผู
ไดรับอนุญาตใหผลิตสุราสามทับ (แอลกอฮอล) ซ่ึงเปนคูสัญญากับกรมสรรพสามิตอยูในวันที่ออก
ประกาศนี้เปนผูทําและขายสงสุราตอไปตามเงื่อนไขแหงสัญญาที่มีอยูกับกรมสรรพสามิต 
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 ในกรณีที่ ผูไดรับอนุญาตตามวรรคหนึ่งประสงคจะทําและขายสงสุรากลั่นชนิดสุราขาว 
สุราผสม สุราปรุงพิเศษหรือสุราพิเศษดวย ตองทําสัญญาเพิ่มเติมกับกรมสรรพสามิตตามแบบที่กรม
สรรพสามิตกําหนด 
 ขอ 2 ผูประสงคจะขออนุญาตทําและขายสงสุรากลั่นรายใหมตอกรมสรรพสามิตตองเปน
บริษัทจํากัด ซ่ึงจดทะเบียนตามกฎหมายไทย มีผูถือหุนสัญชาติไทยไมนอยกวารอยละ 51 ของ
จํานวนหุนทั้งหมด 
 การขออนุญาตทําและขายสงสุรากลั่นชนิดอ่ืน รวมกับสุราชนิดพิเศษประเภทวิสกี้ บรั่นดี 
และยิน ผูขออนุญาตตองเสนอโครงการลงทุนกอสรางโรงงานสุราซึ่งเปนไปตาม ประกาศกระทรวง
อุตสาหกรรมเรื่อง หลักเกณฑและเง่ือนไขการพิจารณาอนุญาตโรงงานสุรา ลงวันที่ 3 เมษายน 2543 
กลาวคือ ตองมีขนาดกําลังการผลิตคิดเทียบเปนน้ําสุราที่มีแรงแอลกอฮอล 28 ดีกรี ขั้นต่ําวันละ 
90,000 ลิตร จะตองมีพ้ืนที่ไมนอยกวา 350 ไร หากกําลังการผลิตเกินกวาวันละ 90,000 ลิตร 
จะตองเพ่ิมขนาดพื้นที่มากขึ้นใหสอดคลองตามกําลังการผลิตที่เพ่ิมมากขึ้น ทั้งนี้ สถานที่ตั้งโรงงาน
สุราตองหางจากแมนํ้าลําคลองสาธารณะที่ใชในการสัญจรทางน้ําตามปกติและคลองชลประทานเปน
ระยะทางไมนอยกวา 2 กิโลเมตร 
 ขอ 3 เม่ือไดรับหนังสือแจงการอนุญาตใหทําและขายสงสุรากลั่นจากกรมสรรพสามิตแลว 
ผูไดรับอนุญาตตองดําเนินการขอใบอนุญาตประกอบกิจการโรงงานตามกฎหมายวาดวยโรงงานและ
สงสําเนาคําขออนุญาตดังกลาวใหกรมสรรพสามิต 1 ชุด ในกรณีที่ไดรับอนุญาตมีความจําเปนตอง
สงเอกสารหรือหลักฐานใดๆ เพ่ิมเติม เพ่ือประกอบการพิจารณาตามกฎหมายวาดวยโรงงาน จะตอง
สงเอกสารหรือหลักฐานนั้นๆ ใหกรมสรรพสามิต 1 ชุดดวย 
 ขอ 4 เม่ือผูรับอนุญาตทําการกอสรางโรงงานสุราเสร็จ พรอมที่จะดําเนินการทําสุราได
จะตองแจงหนังสือใหกรมสรรพสามิตทราบลวงหนา กอนที่จะเปดดําเนินการไมนอยกวา 15 วัน 
ทั้งน้ีผูรับอนุญาตจะตองดําเนินการขอใบอนุญาตตางๆ ใหถูกตองตามกฎหมายวาดวยสุราดวย 

ขอ 5 ผูรับอนุญาตตองปฏิบตัิตามเงื่อนไขในการทําสุรากลั่นออกขายทั่วราชอาณาจักร ดังน้ี 
5.1 กอนที่จะเปดดําเนินการทําและขายสงสุรา ผูรับอนุญาตตองทําสัญญาวาดวยการ 

อนุญาตใหทําและขายสงสุรากับกรมสรรพสามิต ตามแบบที่กรมสรรพสามิตกําหนด 
5.2 ผูรับอนุญาตจะทําสุราชนิดใด ชื่อใด ตองยื่นเรื่องขออนุญาตพรอมกับเสนอกรรมวิธ ี

การทําสุราและวัตถุดิบทีใ่ชในการทําสุรา ใหกรมสรรพสามิตพิจารณาอนุญาตกอนดําเนินการทําสุรา 
5.3 ผูรับอนุญาตจะตองสงตัวอยางน้ําสุราที่ทําไดตาม 5.2 ใหกรมสรรพสามิตทําการ 

วิเคราะหกอน เม่ือไดรับอนุญาตแลวจึงจะนําออกจากโรงงานไดสุราที่ไดรับอนุญาตใหนําออกจาก
โรงงานไดแลว ถาไมมีการเปลี่ยนแปลงกรรมวิธีการทําสุรา หรือเปลี่ยนแปลงชนิดวัตถุดิบใหผิดไป
จากเดิม ก็ไมตองสงตัวอยางใหทําการวิเคราะหอีก 

5.4 สุราที่ทําขึ้นตองมีคุณสมบัติตามมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมสรุาซึ่งออกโดย 
อาศัยอํานาจตามกฎหมายวาดวยมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมและตรงตามตัวอยางที่กรมสรรพสามิต
หรือเจาพนักงานสรรพสามิตประจําโรงงานสุราเก็บรักษาไว 
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5.5 ผูรับอนุญาตตองสงตัวอยางฉลากและเครือ่งหมายตางๆ ที่จะใชบรรจุสุราและใหแจง 
ชนิดกับขนาดความจะของภาชนะ พรอมตัวอยางภาชนะตางๆ ที่จะใชบรรจุสุราใหกรมสรรพสามิต
พิจารณาและใหความเห็นชอบเสียกอน จึงจะนําไปใชได ฉลากที่ใชน้ัน ตองมีขอความที่ชัดเจนระบุ
ชนิดสุรา ชื่อสุรา ชื่อโรงงานสุรา สถานที่ตั้งของโรงงานสุรา ขนาดบรรจุ แรงแอลกอฮอลของสุรา วัน
เดือนปที่บรรจุ และคําเตอืนตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ดวยอักษรภาษาไทยหรือภาษาอังกฤษ
หรือภาษาอื่นที่กรมสรรพสามิตเห็นชอบ และไมลอกเลยีนแบบฉลากหรือเครื่องหมายของโรงงาน
สุราแหงอ่ืนที่ไดรับอนุญาตใหใชอยูแลว ในกรณีที่เกิดความเสียหายแกบุคคลอ่ืนอันเนื่องมาจากการ
ใชฉลากหรือเครื่องหมายตางๆ ตามความในวรรคกอน หากกรมสรรพสามิตตองรับผิดชอบชดใช
คาเสียหายดวยประการใดๆ ผูรับอนุญาตยินยอมชดใชคาเสียหายรวมทั้งคาใชจายในการนี้ แทนกรม
สรรพสามิตโดยสิ้นเชิง 

5.6 ผูรับอนุญาตจะมีสุราอยางอ่ืนนอกจากสุราที่ไดรับอนุญาตใหทาํไวในโรงงานสุราได 
ตอเม่ือไดรับอนุญาตจากกรมสรรพสามิตแลวเทานั้น 

5.7 การจัดสุราที่ผูรับอนุญาตทําขึ้นใหอยูในชนิดหรือประเภทใด ใหเปนไปตามคําสั่ง 
ของกรมสรรพสามิต และใหถือวาคําสั่งของกรมสรรพสามิตดังกลาวนั้นเปนอันเด็ดขาด 

5.8 ผูรับอนุญาตยนิยอมใหกรมสรรพสามิตทาํการตรวจสอบคุณภาพสุราที่ทําขึ้นกอน 
นําออกจากโรงงานสุราถาตรวจสอบแลวปรากฏวาสุรานั้นไมมีคุณภาพตามที่กรมสรรพสามิตไดอนุญาต
ไว กรมสรรพสามิตมีสิทธิสัง่หามไมใหนําออกจากโรงงานสุราได ในกรณีเชนนี้ผูรับอนุญาตจะ
เรียกรองคาเสยีหายหรือคาทดแทนจากกรมสรรพสามิตไมไดทั้งสิ้น ในการตรวจสอบคุณภาพสุรา 
กรมสรรพสามิตจะเก็บตัวอยางสุราที่ไดตรวจสอบนั้น ตามจํานวนทีเ่ห็นสมควรก็ได และผูรับอนุญาต
ตองยินยอมมอบตัวอยางสุรานั้นใหแกกรมสรรพสามิตโดยไมคิดมูลคาแตอยางใด 

5.9 ผูรับอนุญาตตองแจงราคาขาย ณ โรงงานสุราใหกรมสรรพสามิตทราบตามกฎหมาย 
วาดวยสุรา สาํหรับการกําหนดราคาสุรานั้น กรมสรรพสามิตอนุญาตกําหนดราคาขายสงและขาย
ปลีกไดเอง แตตองแจงราคาขายดังกลาวใหกรมสรรพสามิตทราบดวย 
      5.10 ผูรับอนุญาตตองทาํบัญชีแสดงผลการทําสุราและการซื้อวตัถุดิบมาเพื่อใชทําสุรา
ตามแบบทีก่รมสรรพสามิตกําหนด โดยยื่นบัญชีแสดงการทําสุราและการรับซ้ือวัตถุดิบทุกเดือนตอ
กรมสรรพสามิต หรือที่สํานักงานสรรพสามิตจังหวัดที่ตั้งโรงงานสุรา ภายในวันที่ 10 ของเดือนถัดไป 
และตองปฏิบตัิตามระเบียบและขอบังคบัวาดวยการควบคุมโรงงานสุราของกรมสรรพสามิตที่ใชอยู
ในปจจุบัน และพึงนําออกไปบังคับในอนาคต ทั้งน้ี ผูรับอนุญาตตองยินยอมใหเจาพนักงานสรรพสามิต 
ไปประจําควบคุมโดยเสียคาใชจายในการควบคุมตามระเบียบขอบังคับดังกลาวนี้ และจะตองจัดสถานที่ไว
สําหรับเจาพนักงานสรรพสามิตใชปฏบิตัิราชการ ในการควบคุมโรงงานใหเปนสัดสวนโดยเฉพาะใน
บริเวณโรงงานสุรา อีกทั้งจะตองจัดบานพักใหแกเจาพนักงานสรรพสามิตผูควบคุมโรงงานสุราใหอยู
อาศัยไดทั้งครอบครัวภายในบริเวณโรงงานสุรา ในการนี้ผูรับอนุญาตตองอํานวยความสะดวกใหแก
เจาพนักงานสรรพสามิตตามสมควร ในกรณีที่กรมสรรพสามิตเห็นสมควรจะเรียกเก็บเงินคาใชจายใน
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การควบคุมโรงงานสุราเพิ่มขึ้น  โดยไดรับอนุมัติจากรัฐมนตรีวาการกระทรวงการคลังแลว ผูรับอนุญาตตอง
ยินยอมชําระเงินดังกลาวนี้ใหแกกรมสรรพสามิตหรือเจาพนักงานสรรพสามิต 

5.11  กอนนําสุราออกจากโรงงาน ผูรับอนุญาตตองชําระเงินคาภาษีสุราตอกรมสรรพสามิต 
หรือเจาพนักงานสรรพสามิต โดยชําระเงนิคาภาษีสุราตามอัตราที่กาํหนดไวในกฎหมายและรับ
แสตมปสุราไปปดภาชนะบรรจุสุราโดยปฏิบัตติามระเบียบวาดวยการควบคุมโรงงานสุราของ
สรรพสามิต ถาผูรับอนุญาตประสงคจะเสยีภาษีสุราโดยวิธีอ่ืน นอกจากการปดแสตมปตามวิธีที่กําหนด
ในกฎกระทรวง ตองไดรับอนุญาตจากอธบิดีกอน เม่ือไดรับอนุญาตแลวจึงจะดําเนนิการตอไปได 
ทั้งน้ี ผูรับอนุญาตมีหนาทีต่องปฏิบัตติามกฎกระทรวง ระเบียบ ขอบังคับของทางราชการที่เกีย่วของ 
ถามีกฎหมายหรือกฎระเบียบอ่ืนใดกําหนดใหผูรับอนุญาตตองชําระเงินคาภาษี หรือเงินอ่ืนใดตอ
กรมสรรพสามิตหรือเจาพนักงานสรรพสามติ  ผูรับอนุญาตตองยินยอมชําระคาภาษีหรือเงินอ่ืนใด 
ตามอัตราที่กาํหนดไวทุกครั้งที่มีการชําระเงินคาภาษีสรุา หรือกอนนําสุราออกจากโรงงาน 

5.12  ผูรับอนุญาตตองปฏิบัตติามเง่ือนไขขอ 5.1-5.11 โดยเครงครัด และจะปฏิบัต ิ
ตามกฎหมายวาดวยระเบียบ ขอบังคับ ขอกําหนด หรือคําสั่งกรมสรรพสามิต และตามกฎหมายวา
ดวยโรงงาน และตามประกาศกระทรวงอุตสาหกรรมเรื่องหลักเกณฑและเง่ือนไขการพิจารณา
อนุญาตโรงงานสุราลงวนัที่ 3 เมษายน 2543 ซ่ึงออกใชอยูในปจจุบนั หรือที่จะพึงนําออกใชใน
อนาคต กับทัง้ยอมรับปฏิบตัิตามคําสั่งของเจาพนักงานสรรพสามิตใหเปนการเรยีบรอยดวยถาผูรับ
อนุญาตไมปฏบิัตติามเงื่อนไขนี้ขอหน่ึงขอใด หรือมิไดปฏิบัตใิหเปนไปตามกฎหมาย ระเบียบ 
ขอบังคับ ขอกําหนด หรือคําสั่งตางๆ ของทางราชการ นอกจากผูรับอนุญาตจะตองรับผิดตาม
กฎหมายแลว ผูรับอนุญาตตองยินยอมใหกรมสรรพสามิตปรับเปนจํานวนเงินตามที่กรมสรรพสามิต
เห็นสมควร แตไมเกินครั้งละ 100,000 บาท (หน่ึงแสนบาทถวน) ซ่ึงผูรับอนุญาตจะตองนําเงิน
คาปรับไปชําระตามคําสั่งของกรมสรรพสามิตภายในสิบหาวันที่ไดรับคําสั่ง ถาหากผูรับอนุญาตไม
ปฏิบัตติาม กรมสรรพสามิตมีอํานาจพักใชใบอนุญาตทําสุรา หรือเพิกถอนใบอนุญาตทําสุราและ
ใบอนุญาตขายสุรา ประเภทที่ 2 เสียก็ไดโดยผูรับอนุญาตจะเรียกรองคาทดแทนความเสียหายอยาง
ใดจากกรมสรรพสามิตมิได ในกรณีที่มีการทําผิดเงื่อนไข กฎหมาย ระเบียบ ขอบังคับหรือคําสั่งของ
ทางราชการ อันเกี่ยวกับการทําหรือขายสุราไมวาการนั้น จะทําไดหรือไมก็ตาม ผูรับอนุญาตตอง
รับผิดชอบเสมือนหนึ่งผูรับอนุญาตไดกระทําดวยตนเองทุกประการ โดยยินยอมใหกรมสรรพสามิต
ปรับตามอัตราที่กําหนดตามกฎหมายวาดวยสุราของผูรับอนุญาตก็ได ทั้งน้ี ผูรับอนุญาตจะเรียกรอง
คาเสียหายจากผูอนุญาตแตอยางใดไมได กรมสรรพสามิต กระทรงการคลังจะเปนผูพิจารณาอนุญาต
ใหทําสุรากลั่นชุมชนโดยมีหลักเกณฑ วธิกีารและเงื่อนไข ผูขออนุญาตผลติสุรากลั่นชุมชน ตองมี
คุณสมบัติอยางใดอยางหนึ่ง ดังน้ี 

- เปนสหกรณ 
- เปนกลุมบุคคลธรรมดา ผูมีสัญชาติไทยตามกฎหมายวิสาหกิจชุมชน 
- เปนกลุมเกษตรกรที่จดทะเบียนตามพระราชบัญญัติสหกรณ พ.ศ.2542 และมีภูมิลําเนาอยู 

ในพ้ืนที่ที่โรงงานสุราตั้งอยูขณะขออนุญาต 
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- เปนองคกรเกษตรตามพระราชบัญญิติกองทุนฟนฟูและพัฒนาเกษตรกร พ.ศ.2542 และมี 
ภูมิลําเนาอยูในพ้ืนที่ที่โรงงานสุราตั้งอยูขณะขออนุญาต 

- เปนนิติบคุคลตามกฎหมายแพงและพาณิชย โดยมีผูถือหุนทุกคนมีสัญชาติไทยและมี 
ภูมิลําเนาอยูในพ้ืนที่ที่โรงงานสุราตั้งอยูขณะขออนุญาต 

สถานที่ตั้งโรงงานสุรา เครื่องจักร และอุปกรณของโรงงานสุรา สถานที่ตั้งโรงงานตองแยก 
จากสถานที่อยูอาศัยโดยชัดเจน และตั้งอยูในทําเลและสภาพแวดลอมที่เหมาะสม โดยไมกอใหเกิด
อันตราย เหตเุดือดรอนรําคาญ หรือสรางความเสียหายใหแกบุคคลหรือทรัพยสินของผูอ่ืน รวมทั้ง
ตองหางจากแหลงนํ้าสาธารณะไมนอยกวา 100 เมตร 
 เครื่องจักร ตองมีกําลังการผลิตรวมต่ํากวา 5 แรงมา หรือใชคนงานนอยกวา 7 คน หรือ
กรณีทีใ่ชเครื่องจักและคนงาน เครื่องจักรตองมีกําลังการผลติรวมต่ํากวา 5 แรงมา และคนงานนอยกวา 
7 คน 
 วิธีการทําสุรา ตองทําจากขาว หรือแปง หรือผลไม หรือผลผลิตทางการเกษตรใดๆ ไป
หมักกับเชื้อสุราใหเกิดแรงแอลกอฮอลตามตองการ และนําไปตมกลั่นโดยใชเครือ่งตมกลั่นสุราที่
ติดตั้งไวในโรงงานสุราที่ไดรับอนุญาต ทัง้น้ี สุรากลั่นทีไ่ดจะตองมีแรงแอลกอฮอลไมเกิน 40 ดีกรี 
 ระบบบําบัดน้าํเสีย ตองดําเนินการตามแนวทางที่กรมควบคุมมลพิษกระทรวงทรพัยากร 
ธรรมชาติและสิ่งแวดลอมกาํหนด 
 ดานคุณภาพ ผูผลิตสุรากลัน่ชุมชนตองสงตัวอยางที่ผลิตไดใหกรมสรรพสามิตกระทรวง 
การคลัง กรมวิชาการเกษตร กระทรวงการเกษตรและสหกรณ สถาบันราชภัฎ กระทรวงศึกษาธิการ 
กรม วิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุข หรือกรมวิทยาศาสตรบริการ กระทรวงอุตสาหกรรม หรือ
หนวยงานของกรมหรือสถาบันดังกลาว ตรวจสอบกอนนําออกจําหนาย และตองเปนไปตาม
มาตรฐานขั้นต่ําที่กระทรวงอุตสาหกรรมกําหนดไว 
 ดานสิ่งแวดลอม กระทรวงทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม กํากบัดูแลทางดานสิ่งแวดลอม 
มิใหเกิดปญหามลภาวะตอสภาพแวดลอม 
 ดานสุขอนามัย กระทรวงสาธารณสุข กํากับดูแลทางดานความปลอดภัยในการบริโภคโดย
การสุมตัวอยางในทองตลาดเพื่อทําการตรวจวิเคราะห 
 จากขั้นตอนในการพิจารณาอนุญาต และการดําเนินงานหลังไดรับการอนุญาต ที่มี
มาตรฐาน จึงทําใหการผลติสุรากลั่นชุมชนตองมีขั้นตอนที่มาตรฐาน เพ่ือทําใหผูบรโิภคมีความ
เชื่อม่ันในสินคาและตรายี่หอของบริษัทผูผลิตใหได ซ่ึงกจ็ะทําใหระบบการตลาดของสุรากลั่นชุมชน 
เปนไปตามกระบวนการที่ดี 
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ความเปนมาในการผลิตสุรากล่ันชุมชนภายใตเคร่ืองหมายการคา”เหยี่ยวทะเล” 

สุรากลั่นชุมชนภายใตเครื่องหมายการคา”เหยี่ยวทะเล” ผลิตโดย บรษิัท อุดมรัตนการ
ปโตรเลียม จํากัด ตั้งอยูบานเลขที่ 80/5 หมู 5 ตําบลยางหยอง อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี เริ่ม
กอตั้ง เม่ือวันที่ 14 มกราคม 2546 โดยมีทุนจดทะเบยีน 500,000.- บาท (หาแสนบาทถวน) มีนาย
คมศักด มณีกาญน เปนกรรมการผูจัดการ ปจจุบันมีพนักงาน 7 คน โดยใชเครื่องจักรที่ใชในการ
ผลิตขนาด 15 แรงมา ซ่ึงบริษัท อุดมรัตนการปโตรเลียม จํากัด จําหนายสุรากลั่นชุมชนอยูภายใน
อําเภอทายาง เปนสวนมาก ใชวตัถุดิบทางการเกษตร ลูกแปง และกากน้ําตาลมาเปนสวนผสมใน
การทําสุรากลัน่ชุมชน ซ่ึงเปนวัตถุดิบที่ไดจากผลิตผลทางการเกษตร ทําใหสุรากลัน่ไดมาตรฐาน
ตามที่กรมสรรพสามิตไดกําหนดไว และปลอดภัยสําหรับผูบริโภค สรุากลั่นชมุชน”เหยี่ยวทะเล” 
สถานที่จําหนายของสุรากลัน่ชุมชนเหยี่ยวทะเลจะอยูภายในอําเภอทายาง โดยเนนผูบริโภครายได
นอย เพราะสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” มีราคาถูกกวาสุรากลั่นชมุชนยี่หออ่ืน (สุรากลั่น”เหยี่ยว
ทะเล”จําหนายขวดละ 35 บาท) เน่ืองจากไมมีคาทางการตลาดและคาใชจายในการขนสง  

โดยทั่วไปกรรมวิธีการผลติและวตัถุดิบที่ใชผลิตสุรากลั่นชุมชน หรือ สุราขาว จะประกอบดวย 
ขาว(ปลายขาว) หรือ ขาวฟาง ขาวโพด ลูกเดือย ฯลฯ สุดแทแตชนิดไหนจะมีราคาถูกกวากัน ถดัมา
ไดแกกากน้ําตาล เม่ือไดวตัถุดิบมาแลว ทําความสะอาด คัดสิ่งเจือปนออก นํามานึ่งใหสุก เม่ือน่ึงสุก
แลว จึงนําวตัถุดิบที่น่ึงแลวมาเทลงบนโตะใหญราดดวยน้ําปูนใสเพือ่ไมใหขาวหรอืวัตถุดิบติดมือ 
จากนั้นคลุกดวยแปงเชื่อสา แลวจึงนําไปหมักในถัง ทิ้งไว 3 วัน จะเกิดมีนํ้าซึมออกมาเรียกวาน้าํ
ตอย มีรสหวานๆ ขมๆ ขั้นน้ีใหเติมนํ้าลงไปประมาณ 2 ½ เทาตัว หมักตออีก 3 วัน จะเกิดฟองจาก
การทํางานของยีสตที่เรียกกนัวา “เดือด” รอจนฟองลดน้ําลงจนเกือนหยุดสนิท ซ่ึงถือเปนขั้นที่นํ้าสา
มีแอลกอฮอลจะยังไมมากนัก คือประมาณ 30-35 ดีกรี และยังมีกลัน่และสารที่ไมพึงประสงคดีมาก 
โดยเฉพาะฟูเซลออลที่เปนตัวการของอาการเมาคางและตาแฉะในวนัรุงขึ้นหลังการดื่ม เม่ือกลั่นทับ 
3 ครั้ง สุราขาวจะบริสทุธิ์ยิ่งขึ้น แรงแอลกอฮอลมีถึง 95% เม่ือจะนํามาทําสุราตองเอาไปเจือจางดวย
นํ้ากลั่นอีกครั้งจนไดแอลกอฮอลที่ตองการคือ 28-35-40 ดีกรี แตงรส แตงกลิ่นใหคงที่ และจึงนําไป
บรรจุขวดจําหนาย การทําเหลาขาวดวยกากน้ําตาลงายกวา โดยเริ่มที่การปรับความหวานของ
กากน้ําตาลหรือนํ้าตาลใหมีความหวาน 13-18% หรือสัดสวนที่เหมาะสมที่สุด คือ 14% จากนั้นเติม
ดวยเชื้อแปงใหญที่ทําหนาที่ยอยน้ําตาลใหเปนแอลกอฮอลโดยตรงหมักทิ้งไวจนสาเดือด จึงนําไป
กลั่น สุราขาวจากกากน้ําตาลมีกลิ่นรสไมดี จึงมักจะใชในการกลั่น 3 ทับ เพ่ือทําเปนแอลกอฮอล
บริสุทธิใ์ชในหองปฏิบัติการหรือสกัดตัวยาหรือใชผลติสินคาอ่ืนๆ  
 
 
 
 



  
   13 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถงึลักษณะความตองการพฤติกรรม
การซื้อ ผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใชการประเมินผล การใชผลิตภัณฑ และการบริการ 
การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกีย่วกับการซื้อและการใชสินคา
นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ 
(1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยทุธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ
ถากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสอบความพึงพอใจของผูบริโภคได (2) เพ่ือใหสอดคลองกับ
แนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) ที่วาการทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุน้ีจึงตอง
ศึกษาถึงพฤตกิรรมของผูบริโภค เพ่ือจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความพึง
พอใจของผูบริโภคได 

คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1 H ซ่ึงประกอบดวย 
WHO?WHAT? WHY? WHOM? WHEN? WHERE? และ HOW? เพ่ือคนหาคาํตอบ 7 ประการ 
คือ 7O’s ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANTS , OBJECTS, OBJECTIVES, OUTLETS, ORGANIZATIONS 
,OCCASIONS and OPERATIONS ดังตารางตอไปน้ี 
 
ตารางแสดงคําถาม 7คําถาม(6 Ws และ 1 H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม (7O’s) 
 
คําถาม (6 Ws และ 1H) คําตอบทีต่องการทราบ7O’s กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย (Who is in 
the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน (1) 
ประชากรศาสตร (2) 
ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยา หรือ
จิตวิเคราะห (4) พฤติกรรม
ศาสตร 

กลยุทธการตลาด ประกอบดวยกล
ยุทธดานผลติภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถสนองความพึง
พอใจของกลุมเปาหมายได 
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คําถาม (6 Ws และ 1H) คําตอบทีต่องการทราบ7O’s กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
2. ผูบริโภคซื้ออะไร  
(Whet does the consumer 
but?) 
 

 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่บริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑ ก็คือความ
ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component)และ 
ความแตกตางที่เหนือกวาคู
แขงขัน(Competitive 
differentiation) 
 

 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies) 
ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ
หลัก (2) รูปลกัษณผลติภัณฑ 
ไดแก บรรจุภัณฑ ตราสินคา 
รูปแบบบรกิาร คุณภาพ
ลักษณะนวัตกรรม(3) 
ผลิตภัณฑควบ (4)ผลติภัณฑที่
คาดหวัง (5) ศักยภาพ
ผลิตภัณฑความแตกตาง
ทางการแขงขนั (Competitive 
differentiation) ประกอบดวย
ความแตกตางกันดาน 
ผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน 
และภาพลักษณ 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why 
does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ
(Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา
เพ่ือสนองความตองการของเขา
ดานรางกายและดานจิตวทิยา
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
คือ (1) ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางจิตวิทยา (2) ปจจัยทาง
สังคมและวัฒนธรรม (3) ปจจัย
เฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ (1) กลยุทธ
ดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) (2) กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวยกล
ยุทธการโฆษณา การขายโดย
ใชพนักงานขายการสงเสริมการ
ขาย การใหขาย การ
ประชาสัมพันธ (3) กลยุทธดาน
ราคา(Price strategies) (4) กล
ยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย(Distribution channel 
strategies) 
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คําถาม (6 Ws และ 1H) คําตอบทีต่องการทราบ7O’s กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Whom 
participates in the buying?)  

บทบาทของกลุมตางๆ มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย (1) ผูริเริ่ม (2) ผู
มีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซื้อ (4) 
ผูซ้ือ (5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธ
การโฆษณา และ(หรือ) กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด
(Advertising and promotion 
strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5.ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When 
does the consumer but?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดขอป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของ
เดือน ชวยเวลาใดของวัน
โอกาสพิเศษหรือเทศกลาวนั
สําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมาก คือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด(Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the consumer but?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทาํการซื้อ เชน ราน
ขายของชํา รานคาสินคา
อุปโภคบริโภคในอําเภอทายาง 
จังหวัดเพชรบุรี 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel 
strategies) บริษัทนํา
ผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย
พิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How 
does the consumer but?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวย (1) 
การรับรูปญหา (2) การคนหา
ขอมูล (3) การประเมินผล (4) 
ตัดสินใจซื้อ (5) ความรูสึก
ภายหลัง 

กลยุทธที่ใชมา คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด(Promotion 
strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณาการขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการ
ขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ การตลาด
โดยตรง เชน พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการขาย
ใหสอดคลองกับวตัถุประสงคใน
การตัดสินใจซื้อ 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และคณะ. (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม.  
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แนวคิดเก่ียวกับแรงจูงใจและสิ่งจูงใจในการซื้อ 
 การจูงใจหรือสิ่งจูงใจ หมายถึง พลังกระตุนภายในแตละบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบตัิ
กระบวนการจงูใจ ประกอบดวย สภาพความตึงเครียด (Tension) ซ่ึงเกิดจากความจําเปน (Need) 
ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ที่ยังไมรับการตอบสนองและสามารถลด
ความตึงเครียดได (Schiffman ; & Kanuk.1991: 663) 
 ลักษณะของการจูงใจมีประเด็นที่ตองพิจารณาดังน้ี 

1. ความตองการหรือความจําเปน (Needs) หมายถึง ความแตกตางที่ผูบริโภครับรู 
ระหวางสภาพในอุดมคติ และสภาพปจจุบันซึ่งมีอิทธิพลเพียงพอที่จะกระตุนพฤติกรรมความ
ตองการมาประกอบดวย 

a. ความตองการดานรางกาย ไดแก นํ้า อากาศ อาหาร ที่อยูอาศัย การ 
พักผอน ซ่ึงถือเปนความตองการขั้นพ้ืนฐาน 

b. ความตองการที่เปนความปรารถนา หรือความตองการดานจิตวิทยา เปน 
ความตองการที่บุคคลเรียนรูจากการตอบสนองตอวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม ประกอบดวย ความ
ตองการเพื่อการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความรัก อํานาจและการเรยีนรู ซ่ึงถือวาเปนความตองการ
ทุติยภูมิ เปนผลจากสภาพจิตใจและความสัมพันธกับผูอ่ืน 

2. จุดมุงหมาย (Goals) เปนผลจากพฤติกรรมการจูงใจ ทุกพฤติกรรมของบุคคลจะมี 
จุดมุงหมายเฉพาะอยาง 

จุดมุงหมายทั่วไป หมายถึง จุดมุงหมายในชนิดของผลติภัณฑ ซ่ึงแตละคนเลือก 
เพ่ือตอบสนองความตองการ 

จุดมุงหมายเฉพาะที่เกี่ยวกับตราสินคา เปนจุดมุงหมายในตราสินคาใดสินคาหนึ่ง 
เพ่ือตอบสนองความตองการ การเลือกจุดมุงหมายของแตละบุคคลขึ้นอยูกับประสบการณสวนตัว
ลกัษณะทางกายภาพ บรรทัดฐานและคานิยมในวัฒนธรรม การรับรูสวนบุคคลมีอิทธิพลตอการเลือก
จุดมุงหมายเฉพาะอยาง ดังเชน การที่ผูบริโภคมีความเคยชินในการซื้อสินคายี่หอเดิมๆ โดยไมเปด
ใจรับขอมูลและขาวสารของสินคาอ่ืน 

3. การจูงใจดานบวกและดานลบ (Positive and Negative Motivation) การจูงใจทาง 
การตลาดอาจทําไดทั้งการสรางความพึงพอใจและสรางความกลวั หรือความวิตกกังวล 

สิ่งกระตุนดานบวก หมายถึง อิทธิพลสิ่งกระตุนที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง สถานการณใด  
สถานการณหน่ึง ในกรณีน้ีสิ่งกระตุนจะนําไปสูจุดมุงหมายดานบวก เปนจุดมุงหมาย เพ่ือทําใหเกิด
ความรูสึกที่ดี ใหเกิดความตองการและเกิดพฤติกรรมตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง เชน การจูงใจใหผูบริโภครูสึก
ถึงขอดี และประโยชนตางๆ หากผูบริโภคตัดสินใจใชบรกิาร เปนตน 
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4. สิ่งจูงใจดานเหตุผลและดานอารมณ (Rational Versus Emotional Motive) ในการ 
ดําเนินงานทางการตลาดจําเปนตองศึกษาสิ่งจูงใจสองดานนี้ เพ่ือนําไปปรับใชรวมกันในการสื่อสาร
การตลาดไปยงักลุมเปาหมาย เพราะสินคาหรือกลุมเปาหมายที่ตางกันจําเปนตองใชลักษณะการจูง
ใจดานอารมณจะมีบทบาทมากกวาเหตุผลเม่ือเปรียบเทียบกับกลุมผูบริโภคในวัยอ่ืน เปนตน 

สิ่งจูงใจดานเหตุผล หมายถึง สิ่งจูงใจดานเหตุผล หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมายโดยถือ
เกณฑเศรษฐกิจ หรือใชหลักเหตุผล เชน ราคา ขนาด นํ้าหนัก คุณภาพ การประหยัด เปนตน การ
ตัดสินใจซื้อของบุคคลตามทฤษฎีเศรษฐกิจใหสมมติวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมที่มีเหตุผลเม่ือเขา
พิจารณาทางเลือกตางๆ โดยจะตัดสินใจเลือกอรรถประโยชนสูงสุด หรือความพึงพอใจสูงสุด 

สิ่งจูงใจดานอารมณ หมายถึง การเลือกจุดมุงหมายตามเกณฑความรูสึกสวนตวั 
หรือดุลพินิจสวนตวั เชน ความตองการสวนบุคคล ความภาคภูมใจ ความกลัว ความเปนมิตร เปน
ตน แนวคิดนีค้ํานึงถึงอรรถประโยชนหรือความพึงพอใจสูงสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541 : 55-60) 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการทีส่ําคัญสําหรับการดําเนินงานทางการตลาด 
ของการศึกษาเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชน เพ่ือใหเกิดความสอดคลองและตอบสนอง
ความตองการตอลูกคาหรือผูบริโภค สามารถกระตุนและเสนอสิ่งจูงใจใหผูบริโภคเกดิพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อ การศึกษาเหตผุลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชนของลูกคา จะสงผลใหเห็นพฤตกิรรม
ที่แทจริงในการใชบริการวามีรูปแบบและลักษณะเปนเชนไร ทั้งน้ี อาจจะเปนไปตามที่ผูดําเนินงาน
ดานการตลาดคาดการณไวเบื้องตน หรืออาจแตกตางออกไปโดยสิ้นเชิง เน่ืองจากพฤติกรรม
ผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ 
 

การตัดสินใจและแบบของการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจเปนสิ่งที่มนุษยทุกคนตองกระทําอยูเสมอในการดํารงชีวิตในแตละวนั ซ่ึงการ
ตัดสินใจนั้นไมวาจะเปนการกระทําที่เกิดขึ้นในปจจุบันหรือการกระทําที่จะเกิดขึ้นในอนาคตของเราก็
ตาม ไดมีนักวิชาการไดใหความหมายหรือความสําคัญของการตัดสินใจไวดังน้ี 
 Dalton กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การกระทําเกีย่วกับการเลือกผูตัดสินใจจะเลือก
ทางที่ดีที่สุดเปนทางปฏิบตั ิ 

อนันต เกตุวงศ กลาววา  การตัดสินใจคือการไตรตรองอยางมีเหตุผลแลวเลือกดําเนินการ 
หรือวิธีปฏิบตัทิี่เห็นวาดีที่สดุ จากหลายวิธีเปรียบเทียบกัน 

เรืองอุไร ศรีนิลทา (2539) กลาวไววา การตัดสินใจเปนกระบวนการทางวิทยาศาสตรมี
ขั้นตอนสําคัญหรือพ้ืนฐานในการพิจารณาประกอบดวย 4 ขั้นตอน คือ 

1.  พิจารณาปญหาโดยคํานึงถึงประโยชนขอดี ขอเสีย ความยากงาย และความเปน 
ไปไดในการกระทํา ควรพิจารณาดวยความรอบคอบและมีใจเปนธรรม 
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2. แสวงหาขอมูล การแสวงหาขอมูลขาวสารควรหาทั้งขอมูลที่เปนสาเหตุแหงปญหา 
และขอมูลในการแกปญหาในหลายแนวทาง  ทั้งจากแหลงขอมูลภายในรวมทั้งสิง่แวดลอมภายนอก
ครอบครัว ซ่ึงขอมูลภายในตัวผูตัดสินใจพิจารณาไดจากประสบการณ นิสัย ความรูความสามารถ
ของผูตัดสินใจ สวนขอมูลภายนอกตัวผูตัดสินใจ ไดแก การปรึกษาหารือ ญาติมิตร เพ่ือนบาน การ
อานหรือหาความรูจากหนังสือพิมพ ขาวสาร ตาํรา และเอกสารตางๆ การพูดคุยกับผูรูสํารวจคนควา
ดวยตนเอง 

3. กําหนดและจัดลําดับความสําคัญของขอเลือกเปรียบเทียบเพ่ือตัดตวัเลือกที่ไม 
ตองการออกไป โดยเปรียบเทียบขอดี ขอเสีย ผลประโยชนที่จะเกิดขึ้นทั้งใจระยะสั้นและระยะยาว
เปนสําคัญ ซ่ึงตองคํานึงถึงผลเสียอันจะเกิดขึ้นกับผูมีสวนรวมในกระบวนการตัดสนิใจรวมทั้งผูที่จะ
ไดรับผลกระทบจากการตดัสินใจนั้นดวย 

4. การตัดสินใจเลือก การเลือกควรเลือกขอดีที่สุด ซ่ึงจัดเปนขั้นตอนทีส่ําคัญที่สุด 
เพราะเปนการเลือกหลังจากการที่ไดไตรตรองอยางรอบคอบแลว ผูเลือกจะเล็งเห็นผลเลศิของการ
เลือกนั้น จึงเปนการเขาสูขัน้ของการตัดสินใจที่แทจริง 

การตัดสินใจเลือกซื้อของบุคคลนั้นมิไดขึน้อยูกับกระบวนการตัดสินใจเลือกเพียงอยางเดียว
แตยังมีปจจัยอ่ืนๆ ที่เปนสิง่แวดลอมของบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจซึ่งไดแก ปจจัยดานตางๆ 
ดังที่ ดวงกมล เวชบรรยงรัตน ไดใหความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจ ดังน้ี 

1.  วัฒนธรรม เปนสิ่งสําคัญที่เปนตวัการกําหนดลักษณะการดํารงชีวิตของ 
บุคคล เชน ความเชื่อ คานยิมและทศันคติ ที่แตกตางกันออกไป 

2. สังคม  กลุมสังคมจะไดรับการถายทอดคานิยม ความเชื่อ ทัศนคติและ 
ความสนใจจากกลุมสังคมทีส่ําคัญและมีอิทธิพลมากตอบุคคล ไดแก การเปลี่ยนแปลงของกระแสใน
สังคม  ความเชื่อสืบตอกันมา วัฒนธรรม  

2.1 กลุมอางอิง เปนกลุมถายทอดทัศนคติ ความคิดเพือ่ใหสมาชิกกลุม 
ปฏิบัตติามกลุมอางอิง ไดแก เพ่ือนสนิท เพ่ือนบาน กลุมอาชีพเดียวกัน หรือบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนที่
นิยมของสังคม 

2.2  ครอบครวั เปนสถาบนัแรกของสมาชิกทางสังคม ซ่ึงจะเปนผูสั่งสอน 
คานิยม ทัศนคติ ในการตัดสินใจและถายทอดไปยังลูก สมาชิกของครอบครัว 

2.3  สถานภาพและบทบาท การเลือกซื้อของบุคคลมักจะถูกกําหนดดวย 
สถานภาพและบทบาทของบุคคล เชน ผูมีบทบาทแมบานเปนผูจัดการดูแลกิจการตางๆ ทําใหการ
ตัดสินใจแตกตางจากผูมีบทบาทเปนพอบาน 

3. บุคคล ปจจัยเกี่ยวกับบุคคล ไดแก อายุ อาชีพ ภาวะเศรษฐกิจ วถิชีวีติ  
และบุคลิกภาพ สิ่งเหลานี้ทาํใหบุคคลมีการตัดสินใจในเรื่องตางๆ ทีแ่ตกตางกันออกไป 

4. จิตวิทยา ประกอบไปดวยการจูงใจ การรับรู การเรียนรู ตลอดจนความเชื่อ 
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และทศันคติ ซ่ึงมีสวนกระตุนจูงใจใหบุคคลมีการตัดสนิใจ 

แนวคิดเก่ียวกับการตลาด 
 ความหมายของการตลาด (Marketing) ซ่ึงมีผูใหคําจํากัดความของคาํวา “การตลาด” ไว
หลายแนวคิดดวยกัน ดังน้ี 

สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association) ไดใหคํา
จํากัดความของคําวา “การตลาด” คือ การกระทํากิจกรรมตางๆ ในทางธุรกิจที่มีผลใหเกิดการนาํ
สินคาหรือบริการจากผูผลิตไปสูผูบริโภคโดยไดรับความพอใจขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงคของ
กิจการ (สุดาดวง เรืองรุจิระ. 2541:5-6)  
 การตลาด เปนกระบวนการทางสังคมและบรหิาร (Social and Managerial Process) 
ซ่ึงบุคคลและกลุมบุคคลไดรับสิ่งที่สนองความจําเปนและความตองการของเขาจากการสราง การ
เสนอและการแลกเปลีย่นผลิตภัณฑที่มีมูลคากับบุคคลอื่น จากความหมายนี้ประเด็นสําคัญคือ (1) 
เปนกระบวนการทางสังคมและบริหาร  (2) วัตถปุระสงคของการตลาด คือ ทําใหบุคคลและกลุม
บุคคลไดรับผลิตภัณฑทีส่ามารถสนองความตองการของเขา (3) เครื่องมือที่ใชคือ การสราง การ
เสนอ และการแลกเปลีย่นผลิตภัณฑที่มีมูลคากับบคุคลอ่ืน (Kotler. 1997:9) 

คอทเลอร (Kotler. 1994:11) ; สแตนตัน และฟูเทรล (Stanton ; & Futrell. 1987:90) กลาว
วา การตลาด คือ กลุมของลูกคาที่คาดหวงัวามีความตองการ ความเตม็ใจ และความสามารถในการ
แลกเปลีย่น ซ่ึงธุรกิจเลือกทีจ่ะใชความพยายามทางธุรกิจ อันจะกอใหความพอใจทัง้ผูบริโภคและ
ธุรกิจ 
 ดาวลิงก (Dowlling) ; และอารรอน (Ardon. 1993:22) กลาววา การตลาด คือ การซื้อ 
(Buying) การขาย (Selling) การวิจัยตลาด (Market Research) คลังสินคา (Storage) การโฆษณา 
(Advertising) ซ่ึงเปนกระบวนการนําสนิคาจากโรงงานไปยังผูบริโภค โดยสรางความพึงพอใจแก
ผูบริโภค ขณะเดียวกันธุรกจิก็บรรลุวตัถปุระสงคที่กําหนดไว 
 จากความหมาย และคําจํากัดความทางการตลาดตางๆ ขางตน แสดงใหเห็นถึง
ความหมายของการตลาดทีมี่กระบวนการที่สอดคลองกัน โดยมีปจจัยหลักๆ อยู 3 ประการ คือ 

1) การตลาดเปนกระบวนการ ซ่ึงหมายถึงกระบวนการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการ 
ระหวางผูผลติและผูบริโภค 

2) การตลาดไมใชมุงเนนขายสนิคาแตเพียงอยางเดียว แคมุงสนองความตองการของ 
ผูบริโภค เพ่ือกอใหเกิดความพึงพอใจในสินคาและบรกิาร 

3) การตลาดตองดําเนินไปโดยใหบรรลวุัตถปุระสงคหรือเปาหมายขององคการหมายถึง 
เม่ือผานกระบวนการตางๆ ทางการตลาด ผานการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการระหวางผูผลิตกบั
ผูบริโภคแลวน้ัน ตองสรางใหเกิดผลกําไรแกบริษัทหรอืองคกรเพื่อใหสามารถดําเนินการและพฒันา
กิจการไดตอไป 
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ทฤษฎีสวนประสมของการตลาด 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึง
บริษัทตองใชรวมกันเพ่ือสนองความตองการของตลาดเปาหมายในการที่จะจัดสวนประสมทาง
การตลาดใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายนั้นจําเปนตองเร่ิมตนดวยการแบงสวนตลาดกอนแลว
กําหนดตลาดเปาหมาย และกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในตลาดนั้นตามลําดับ โดยมีรายละเอียดใน
แตละขั้นตอนดังน้ี 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปแสดงลําดับขั้นตอนของการตลาดตามเปาหมาย(Steps in target marketing) หรือ STP 
(Segmenting, Targeting, Positioning) marketing (Kotler.1997:249) 
 
 ขั้นที่ 1 การแบงสวนตลาด (Market segmentation) เปนกิจกรรมการแบงสวนตลาด 
ออกเปนกลุมผูซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งตามลักษณะความตองการ หรือลักษณะเฉพาะอยางที่
คลายคลึงกันออกเปนตลาดยอย (Sub market) หรือสวนตลาด (Market segment) เพ่ือจะเลือกเปน
ตลาดเปาหมาย (Target market) เพ่ือการเสนอผลิตภัณฑและสวนประสบทางการตลาดในแตละ
ตลาดเปาหมายนั้นไดอยางเหมาะสม 
 ขั้นที่ 2 การกาํหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting) เปนกิจกรรมการประเมินและเลือก
หน่ึงสวนตลาดหรือมากกวาเปนเปาหมาย เปนงานที่จะตองทําเม่ือมีการแบงสวนตลาดแลว 
 ขั้นที่ 3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด (Market positioning) เปนกิจกรรมการสราง
ตําแหนงทางการแขงขันสําหรับผลิตภัณฑ และรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด โดย
กําหนดตําแหนงทางการแขงขันสําหรับผลิตภัณฑของบริษัทและคูแขงขัน โดยถือเกณฑคณุภาพ
และราคา 

ขั้นที่ 1 การแบงสวน
ตลาด(Market 
segmentation หรือ S) 
1.กําหนดตัวแปรที่ใช
ในการแบงสวนตลาด
และกําหนดสวนตลาด 
2.พัฒนาโครงรางของ
สวนตลาด 
 
 
 

ขั้นที่ 2 การกําหนด
ตลาดเปาหมาย 
(Market targeting หรือ 
T) 
1.ประเมินผลลักษณะ
ของแตละสวนที่มี
ศักยภาพ 
2.เลือกตลาดเปาหมาย 

ขั้นที่ 3 การกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑใน
ตลาด(Market 
positioning หรือ P) 
1.กําหนดแนวความคิด
ตําแหนงผลิตภัณฑ ที่
เปนไปไดในแตละสวน
ตลาด 
2.เลือกพัฒนาและสื่อสาร
แนวความคิดตําแหนง
ผลิตภัณฑที่เลือกไว 
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 สวนประสมการตลาด อาจเรียกอีกอยางหนึ่งวา ปจจัยภายในทางการตลาดหรือปจจัยทาง
การตลาด(Internal Marketing Factor หรือ Marketing Factor) ซ่ึงเปนเครื่องมือที่บริษัทฯควบคมุได 
โดยทั่วไปสวนประสมทางการตลาดจะประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
หรือที่เรียกวา 4P’s โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอแกตลาดเพือ่การรูจัก การเปนเจาของ การใช 

หรือการบริโภคและสามารถสนองความจําเปนและความตองการของตลาดได หรืออาจหมายถึง 
คุณสมบัติทีส่มัผัสไดและสมัผัสไมไดของสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการของผูซ้ือไดรับความ
พอใจจากการแลกเปลีย่น คณุสมบัติตางๆ ของผลิตภัณฑไดแก สี ราคา การบรรจุหีบหอ ชื่อเสียง 
ตรายี่หอ การบริการ ฯลฯ ผลิตภัณฑจึงอาจเปนตัวสนิคาบริการ ความคิด สถานที่ องคการ หรือ
บุคคล จากความหมายจะเห็นวาสิ่งสําคัญสําหรับผลติภัณฑ คือ ความสามารในการตอบสนองความ
ตองการของผูซ้ือ ดังน้ันจึงถือวาธุรกิจจะทาํการขายผลประโยชนในตวัผลิตภัณฑไมใชขายตัว
ผลิตภัณฑอยางเดียว 
 ประเภทของผลิตภัณฑ 
 ไดมีการจัดประเภทตลาดเปนตลาดผูบริโภค และตลาดอุตสาหกรรม การจัดประเภท
ผลิตภัณฑจะถือเกณฑของวัตถุประสงคในการซื้อของผูซ้ือ โดยจัดประเภทเปน 2 กลุม คือสินคา
บริโภค และสนิคาอุตสาหกรรม ทั้งน้ีคําวาสินคาบริโภคและสินคาอุตสาหกรรมจะรวมถึงการบรกิาร
ดวย 
 สินคาบริโภค (Consumer Goods) หมายถึง ผลิตภัณฑที่ซ้ือไปสําหรับผูบริโภคใชใน
ครัวเรือนขั้นสดุทาย  
 สนิคาอุตสาหกรรม (Industrial Goods) หมายถึง ผลิตภัณฑซ่ึงใชไปในการผลติสินคาอ่ืน 
สินคาอุตสาหกรรมจะรวมบริการสินคาอุตสาหกรรมมีเปาหมายที่ตลาดอุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดวย
ผูซ้ือที่ซ้ือไปเพ่ือการผลิต การใหบริการหรือการดําเนินการของกิจการสวนใหญก็คือองคการหรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม 
 องคประกอบของผลิตภัณฑ 
 องคประกอบของผลิตภัณฑ เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลติภัณฑที่นักการตลาด
ตองนํามากําหนดลักษณะผลิตภัณฑในการตอบสอนความตองการของตลาด โดยสามารถแยก
คุณสมบัติของผลิตภัณฑออกเปน 5 ระดับ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑหลกั (Core Product) เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑที ่
นักการตลาดตองนํามากําหนดลักษณะผลิตภัณฑในการตอบสนองความตองการของตลาด โดย
สามารถแยกคุณสมบัติของผลิตภัณฑออกเปน 5 ระดับ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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2. รูปลักษณผลติภัณฑ (Formal Product หรือ Tangible Product) หมายถึง ลักษณะ 
ทางการภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนที่เสรมิผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณ
ขึ้นหรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น 

คุณภาพ (Quality) 
รูปรางลักษณะ (Feature) 
รูปแบบ (Style) 
การบรรจุหีบหอ (Packaging) 
ตราสินคา (Brand) 

            
ภาพประกอบ 1 แสดงรูปลักษณของผลติภัณฑ 

 
3. ผลิตภัณฑควบ (Augment Product) หมายถึง ผลประโยชนเพ่ิมเติม หรือบริการที่ 

ผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขายตางๆ ดังรูป 
 

การติดตั้ง (Installation) 
การขนสง (Transportation) 
การประกัน (Insurance) 
การใหสินเชื่อ (Credit) 
การใหบริการอื่น (Services) 

     
ภาพประกอบ 2 แสดงผลิตภัณฑควบ 

 
4. ผลิตภัณฑคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไขที่ผู 

ซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา ในการเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะ
คํานึงถึงการเสนอความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s Satisfaction) เชนธุรกิจโรงแรม 
ลูกคามักจะคาดหวังจะไดรับที่นอนที่สะอาด มีสบู มีผาเช็ดตวั โทรทศัน โทรศัพท ตูเสื้อผา เปนตน 

5. ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง สวนของผลิตภัณฑ 
ควบทั้งหมดที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไป เพ่ือสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
ตัวอยาง ธุรกจิโรงแรมจะมีการพัฒนาหองสูทที่มีลักษณะสมบูรณแบบเหมือนบาน วิธีน้ีเปนแนวคิด
ใหมที่จะสนองความตองการของลูกคา และเปนวิธีการที่จะทําใหสินคาของเขาแตกตางจากคูแขง 

ราคา (Price) 
ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซ่ึงเปนมูลคา (Value) ใน 

รูปของเงินตรา ดังน้ันลักษณะของราคา คือ 
1. ราคาเปนมูลคาของสินคาและบริการ 



  
   23 

2. ราคาเปนจํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนที่จําเปนตองใชเพ่ือใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑหรือ 
บริการ กลาวคือ ราคาเปนสื่อกลางในการแลกเปลีย่นสินคา ฉะนั้นราคาผลิตภัณฑใดผลติภัณฑหน่ึง 
จึงหมายถึง มูลคาของผลติภัณฑน้ัน 1 หนวย ในรูปของตัวเงิน เชน ปากการาคา 3 บาท ก็จะสือ่
ความหมายวา ราคาดามละ 3 บาท คําทีมี่ความหมายเกี่ยวกับราคา ก็คือ มูลคาและอรรถประโยชน 

อรรถประโยชน (Utility) คือ คุณสมบัติของสิ่งใดสิ่งหน่ึงที่สามารถตอบสนองความ 
ตองการของมนุษยใหพอใจ ความสามารถในการตอบสนองความตองการใหเกิดความพอใจ ก็คือ 
มูลคาของผลติภัณฑที่สามารถวัดออกมาในรูปราคา ดังน้ัน ในการตั้งราคาจึงจําเปนตองพิจารณาถึง
อรรถประโยชนของสินคานั้น คือ พิจารณาถึงคุณสมบัตติางๆ ของสินคาโดยพยายามสรางมูลคาเพิ่ม 
(Value Added) ใหสูงขึ้นในสายตาผูซ้ือ จากรูปแสกงความเกี่ยวของระหวาง อรรถประโยชน มูลคา 
และราคา  

อรรถประโยชน (Utility) 
                          สราง 
มูลคา (Value) 

               วัดโดย 
ราคา (Price) 

      
ภาพประกอบ 3 แสดงความเกี่ยวของระหวางอรรถประโยชน มูลคา และราคา 

 
 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution)  

การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ที่ใชเพ่ือ
เคลื่อนยายสนิคาและบริการจากองคการไปยังตลาด ลกัษณะการจัดจําหนายมีดังน้ี 

1. เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย 
2. โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถาบันการตลาด (Marketing  

Institution หรือ Marketing Intermediaries) ประกอบดวย คนกลาง ธุรกิจการกระจายตัวสินคา 
ธุรกิจใหบริการทางการตลาด รวมทั้งสถาบันทางการเงนิ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) เปนธุรกิจที่ชวยสงเสริมการขายสินคา
และบริการไปยังผูซ้ือขั้นตอนสุดทาย 

2.1 คนกลาง (Middleman) หมายถึง ธุรกิจอิสระที่ดําเนินงานเปนตัวเชือ่มระหวางผูผลิต 
และผูบริโภคคนสุดทาย หรือผูใชทางอุตสากรรม คนกลางสามารถจําแนกออกไปเปน 2 ประเภท คือ 

พอคาคนกลาง (Merchant Middleman) หมายถึง คนกลางที่มีกรรมสิทธิ์ใน 
สินคาที่เขาดําเนินการ เชน พอคาสง พอคาปลีก และพอคาผูขายตอ เปนตน 

ตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) หมายถึงคนกลางที่ไมมีกรรมสิทธิ์ใน 
สินคาที่เขาดําเนินการ เชน ตัวแทนผูผลติ นายหนา เปนตน 
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2.2 ธุรกิจทําหนาที่กระจายตวัสนิคา (Physical Distribution Firm) เปนธรุกิจ 
ที่ชวยเก็บรักษาสินคาและเคลื่อนยายตวัสินคาจากจุดเริ่มตนไปยังจุดหมายปลายทาง ดังน้ัน จึง
ประกอบดวยธุรกิจการขนสง ธุรกิจคลังสนิคา และการบริหารสินคาคงเหลือ 

2.3  ธุรกิจใหบริการทางการตลาด (Marketing Services Agencies) เปนธุรกิจ 
ที่ชวยในการกําหนดกลุมเปาหมายและสงเสริมผลิตภัณฑไปยังตลาดที่เหมาะสม ไดแก ธุรกิจการ
วิจัยตลาด บรษิัทตัวแทนโฆษณา ธุรกิจเกีย่วกับสื่อ ธุรกจิใหคําปรึกษาทางการตลาด ฯลฯ 

 2.4  สถาบันการเงิน (Financial Institution) คือ บริษัทตางๆ ที่ชวยจัดหาเงิน 
และประกันความเสี่ยงที่เกี่ยวของกับการขายสินคา ไดแก ธนาคาร บริษัทเงินทุน บริษัทประกันภัย ฯลฯ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ตัวหน่ึงขององคการที่ใชเพ่ือแจงขาวสารและจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลติภัณฑและบริการขององคการ
หรืออาจหมายถึงขอมูลการติดตอสื่อสารระหวางผูขายและผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและพฤตกิรรมการ
ซ้ือ คําที่มีความหมายใกลเคยีงกับคําวาการสงเสริมการตลาด คือ คําวาการขาย (Selling) หมายถึง 
การแจงขาวสารและการจูงใจตลาดเกี่ยวกบัผลติภัณฑหรือบริการ คนสวนมากมักเขาใจวาการขาย
เปนกิจกรรมการเปลี่ยนมือโดยพนักงานเทานั้น แตความหมายของการขายอยางสมบูรณน้ัน 
ประกอบดวย 

1. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
2. การขายโดยไมใชพนักงานขาย(  (Nonpersonal Selling) 
ดังน้ัน การขายโดยใชพนักงานขายจึงเปนเพียงเครื่องมือหน่ึงของการสงเสริมการตลาด 

เทานั้น ในการสงเสริมการตลาดจึงเปนเพียงการติดตอสื่อสารเพื่อแจงขาวสารและจูงใจตลาด โดย
อาศัยเครื่องมือที่ใชมาก 2 ประการ คือ การโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย สวนรปูแบบ
อ่ืนๆ ที่มีการใชประกอบ คือ การสงเสริมการขาย และการใหขายและการประชาสัมพันธ 
 สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หมายถึง เครื่องมือการติดตอสื่อสาร
ทางการตลาด เพ่ือแจงขาวสาร จูงใจตลาด สรางทัศนคติ และพฤตกิรรมการซื้อของตลาด สวนประ
สมการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย 4 ประการ คือ 

1. การโฆษณา 
2. การขายโดยใชพนักงานขาย 
3. การสงเสริมการขาย 
4. การใหขาวและการประชาสมัพันธ 
เครื่องมือทั้ง 4 ประการนี้ ธรุกิจอาจเลือกใชหน่ึงเครื่องมือหรือหลายเครื่องมือรวมกันก็ 

ได จากรูปจะเห็นวาสวนประกอบการสงเสริมการตลาด 4 ประการ เปนเครื่องมือหน่ึงของสวน
ประสมการตลาด และใช 4 P’s น้ีเพ่ือสนองความตองการของตลาดเปาหมาย สวนประสมการ
สงเสริมการตลาดมีดังน้ี 
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ภาพประกอบ 4 แสดงถึงบทบาทการสงเสริมการตลาดในสวนประสมการตลาด 
 

1. การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคาหรือบริการ 
โดยไมใชพนักงานขาย ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ การโฆษณาจึงมีลักษณะ คือ เปน
การเสนอขายสินคาและบริการคือความคิด โดยการใชสื่อ และตองจายเงินคาสื่อโดยผูอุปถัมภรายการ 

2. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบ 
เผชิญหนา ระหวางผูขายกบัลูกคาที่คาดหวัง การขายโดยใชพนักงานขาย ถือเปนการติดตอสื่อสาร
แบบ 2 ทาง (Two Way Communication) 

3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือ 
จากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขายและการประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใช หรือการซื้อของลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอืน่ในชองทาง หรืออาจหมายถึง กิจกรรมซึ่งใช
ชวยและสงเสริมการขายโดยใชพนักงานและการโฆษณา การสงเสริมการขายตองใชรวมกับการ
โฆษณา หรือการขายโดยใชพนักงานขาย 

4. การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and Pubic Relation)  การใหขาวเปน 
การสงเสริมการขายโดยไมใชบุคคล ที่ไมมีการจายเงินจากองคการที่ไดรับผลประโยชนการ
ประชาสัมพันธหมายถึง เปนการติดตอสือ่สารกับกลุมที่ไมใชลูกคา ประกอบดวย ประชาชนทัว่ไป 
แรงงาน ผูถือหุน และหนวยงานราชการ หรืออาจหมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการ
หน่ึงเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง การใหขายจึงเปนกิจกรรมหนึ่งของ
การประชาสัมพันธ 
 

แนวคิดเก่ียวกับสวนลักษณะทางประชากร 
 การศึกษาลักษณะทางประชากรนั้น มีสมมติฐานวามวลชนผูรับสารที่อยูในกลุมลักษณะ
ทางประชากรเดียวกันจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาทีค่ลายคลึงกัน สวนคนที่มีลักษณะทางประชากรที่
ตางกันจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาที่แตกตางกัน (ปรมะ  สตะเวทิน. 2541 : 105-109) ดังน้ี 
  เพศ 
 โดยปกติแลวบุคคลจะมีความแตกตางกนัไปทั้งดานกายภาพ บุคลกิ และลักษณะนิสัย ใจ
คอในเรื่องเพศก็เชนกัน ผูหญิงกับผูชายจะมีมความแตกตางกันในเรื่องของความคิด,คานิยม และ

การโฆษณา 
 การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย  
การใหขาวและการประชาสัมพันธ 

ตลาดเปาหมาย 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการขาย
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ทัศนคติ ทั้งน้ีเพราะสังคม และวัฒนธรรมกําหนดบทบาท,กิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน ผูหญิง
มักเปนคนที่มีจิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ (Emotional) โอนออนผอนตาม และเปนแมบานแมเรือน 
นอกจากนี้ผูหญิงถูกชักจูงใจงายกวาผูชาย ลักษณะดานอ่ืนๆ ไดแก ผูชายใชเหตุผลมากกวาผูหญิง 
และสามารถจดจําขาวไดมากกวาผูหญิงดวยแตผูหญิงเปนเพศที่หยั่งถึงจิตใจของคนไดดีกวาผูชาย 
 อาย ุ
 อายุของผูรับสารเปนลักษณะประการหนึ่งที่สามารถใชในการวิเคราะหมวลชนผูรับสารได 
อายุเปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความเหมือนกัน หรือแตกตางกันในเรื่องความคดิ และพฤติกรรม
โดยทั่วไปแลวคนที่มีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ในขณะที่คนทีมี่อายุมากมักจะมีความคิด
อนุรักษนิยมมากกวา นอกจากความแตกตางในเรื่องความคิดแลวอายุยังเปนสิ่งกําหนดความ
แตกตางในเรือ่งความยากงายในการชักจูงดวย เม่ือคนมีอายุมากขึ้นโอกาสที่คนจะเปลี่ยนใจหรือถูก
ชักจูงใจจะนอยลง นอกจากนั้นในปกติแลวคนที่มีวัยตางกัน มักจะมีความตองการในสิ่งตางๆ 
แตกตางกันไปดวย เชน วยักลางคนและสูงอายุมักจะคิดถึงเรื่องความปลอดภัยในชีวติ และทรพัยสิน
ในขณะที่หนุมสาวอาจจะสนใจในเรื่องการศึกษา ความยตุิธรรม เปนตน ซ่ึงปริญ  ลักษิตานนท 
(2536 : 175) กลาววา ชวงอายุสามารถแบงไดเปน 5 ชวง คือ ชวงวยัทารก ชวงเดก็ ชวงวัยรุน ชวง
วัยผูใหญ และชวงวัยชรา แตละวัยน้ันจะมีความนึกคิด ความริเริ่ม สภาพของรางกายที่แตกตางกัน 
 อาชีพ 
 คนที่มีอาชีพตางกันยอมมีแนวคิด คานิยมที่มีตอสิ่งตางๆ แตกตางกนัออกไปคนที่รับ
ราชการมักคํานึงถึงยศถาบรรดาศักดิ์ สวสัดิการ ศักดิ์ศรี และเกียรตภูิมิของความเปนราชการ 
ในขณะที่คนทาํธุรกิจเอกชนอาจคํานึงถึงรายได และสถานภาพในสังคมของตนแมแตคนที่รับ
ราชการดวยกนัก็มีความคิดเห็น คานิยม ตลอดจนพฤตกิรรมที่แตกตางกัน   
 รายได 
 รายไดของคนยอมเปนเครื่องกําหนดความตองการตลอดจนความคิดเห็นของคนเกี่ยวกับสิ่ง
ตางๆ และพฤติกรรมของคน คนที่มีฐานะดีหรือรายไดสูงขึ้นจะใชสื่อมวลชนมากขึน้ดวย ซ่ึงมักจะ
เปนการใชเพ่ือแสวงหาขาวสารสําหรับนําไปใชประโยชนในโอกาสตอไป 
 ประสบการณในการบริโภคสุรากลั่น 
 ประสบการณในการบริโภคสุรากลั่น เปนปจจัยหนึ่งทําใหเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรา
กลั่นแตกตางกัน เน่ืองจากความประสบการณในการบริโภค รสชาติ ความคุนเคยกับสินคาที่ไม
เหมือนกัน 
 แนวคิดนี้แสดงใหเห็นวา ลกัษณะประชากรควรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมทีเ่กิดขึ้นของ
บุคคล ลักษณะประชากรที่มีความแตกตางกันควรมีความสัมพันธกับเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรา
กลั่นชุมชน ดังน้ันผูวิจัยจึงมุงศึกษาถึงลกัษณะประชากรที่มีความเหมาะสม และเกี่ยวเนื่องกับงานวิจัย
น้ี คือ ลักษณะประชากรดาน เพศ อายุ อาชีพ รายได และประสบการณในการซื้อสุรากลั่นชุมชน 
เพ่ือทดสอบวามีความสัมพันธกับเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชน วาเปนไปตามแนวคดินี้
หรือไม 
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งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 พรรณี  เลาลือชัย (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษา การผลติและการจัดจําหนายสุรากลั่น
ชุมชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ผลการศึกษาพบวา  

1. การจัดการผลิต สุรากลั่นชุมชนผลิตโดยใชกากน้ําตาลเปนวัตถุดิบหลกั และ 
ใชแรงงานในทองถิ่นที่ไมตองมีประสบการณในการผลิต มีการจายคาจางเปนรายวัน การวางแผน
ควบคุมการผลิตและการเงนิ เปนหนาที่ในความรับผิดชอบของเจาของ เงินลงทุนในกจิการสวนใหญ
ไดจากการกูยืมโดยใชเพ่ือการกอสรางอาคารโรงงาน ซ้ือเครื่องมือและอุปกรณที่ใชในการผลิตการ
วางแผนการผลิตจะประมาณการจากยอดขายเพื่อไมใหสินคาขาดตลาดและไมเกบ็สินคาไวมาก
เกินไป 

2. การจําหนายสินคา 
2.1 ผูผลิตมีการจดัจําหนายทั้งโดยตรงใหกับผูบริโภคและผานคนกลางโดยสงสินคา 

ใหถึงรานคา การตั้งราคาสนิคาจะกําหนดจากตนทุนการผลิตบวกสวนเพิ่มและพิจารณาราคาของคู
แขงขันประกอบ การขายโดยระบบเงินสดมีการใหสวนลดสําหรับลกูคาที่ซ้ือในปริมาณมาก มีการจัด
จําหนายนอกสถานที่ตามเทศกาล 

2.2 ผูจัดจําหนายปลีก เลือกจําหนายสุรากลัน่ชุมชนเนื่องจากเปนสินคาใหม ลูกคา 
ตองการและมรีาคาถูกกวายีห่ออ่ืน การสั่งซ้ือจะติดตอโดยทางโทรศพัทไปยังผูผลติ การจัดสินคา
โดยการจัดวางไวบนตูวางสนิคาหนารานเพื่อใหลูกคาเห็นไดงายและเมื่อซ้ือแลวสามารถบริโภคได
ทันที การสงเสริมการขายโดยการแนะนําสินคาพรอมใหทดลองชิม 

3. การบริโภคสวนใหญเปนชายอายุ 51-60 ป การศึกษาระดับมัธยมศึกษา อาชีพ 
รับจางทั่วไป รายไดตอเดือน 3,501-5,000 บาท ซ้ือสุรากลั่นชุมชนจากรานคาในชมุชนครั้งละครึง่
ขวดกลมเพื่อบริโภคเอง สวนใหญจะด่ืมเปนประจําทุกวันในชวงเย็น โดยดื่มแบบไมผสมกับสวนผสม
อ่ืน 

4. ผูบริโภคเห็นวาปจจัยทางการตลาดโดยรวมและเปนรายดาน 4 ดาน มีความสําคัญ 
ตอการบริโภคอยูในระดับปานกลาง คือ ดานจิตวิทยา ดานผลิตภัณฑ ดานการส’งเสริมการตลาด และ
ดานราคา สวนดานการจัดจําหนายมีความสําคัญอยูในระดับมาก 

5. ผูบริโภคที่มีอายุนอยกวา 30 ป เห็นวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญ 
มากกวาผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 สวนผูบริโภคที่มี
รายไดตอเดือนตางกันเห็นวาปจจัยทางการตลาดโดยรวมและรายดานมีความสาํคัญตอการบรโิภค
สุรากลั่นชุมชนไมแตกตางกัน 

โดยสรุป ผลการศึกษาดังกลาวครั้งน้ี สามารถนําไปเปนสารสนเทศเพื่อใชเปนแนวทาง 
สําหรับผูผลติและผูจําหนายสุรากลั่นชุมชนในการวางแผนสรางกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือ 
ที่จะพัฒนาผลติภัณฑใหสามารถตอบสนองความตองการในการบริโภคของผูบริโภค 
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ปยวรรณ   สุขสิริ (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษา การวเิคราะหเศรษฐกิจการผลิตสุราพื้นบาน
ของชุมชนในประเทศไทย กรณีศึกษาการผลิตเหลาขาวในจังหวัดเชยีงรายและแพร  จากการศึกษา
พบวาการผลติเหลาขาวของชาวบานเปนการผลิตในครวัเรือน ใชแรงงานในครัวเรอืนในการผลติ 
วิธีการผลิตไมซับซอน ลงทุนไมสูง เหลาขาวสวนใหญที่ผลติทําจากขาวเหนียวขาว ลูกแปงเหลาและ
นํ้า มีแรงแอลกอฮอล 40 - 50 ดีกรี สวนใหญผลิตประมาณ 2 - 5 รอบตอเดือน แตละรอบมี
ระยะเวลา 7 - 15 วัน แลวแตสูตร กลุมตวัอยางในจังหวัดเชียงราย ไดกําไรจากการผลิตเหลาขาว 
10.59 บาทตอขวด หรือมีรายได (คาตอบแทนคาแรงตนเอง) เทากบั 6,837.68  บาทตอเดือน สวน
กลุมตัวอยางในจังหวัดแพรไดกําไรแค 0.23 บาทตอขวด สาเหตุที่ไดกําไรนอย เพราะราคาขายตอ
ขวดต่ํามาก เน่ืองจากเปนการขายสงใหพอคาที่มารับไปขายตอ มีการแขงขันสูง และชาวบานผูผลิต
สวนใหญไมไดตองการกําไรจากการผลิตเหลาขาย แตตองการกากที่เหลือจากการกลั่นไปชวยลด
ตนทุนอาหารสัตว และสามารถทํากําไรจากการขายสุกรได สวนรายไดจากการผลิตตอเดือน (กําไร+
ผลตอบแทนคาแรงตนเอง) พบวาเทากับ 3,961.88 บาทตอเดือน เม่ือวิเคราะหสมการการผลิต 
พบวา ปจจัยการผลิตที่มีความสําคัญในการเพิ่มปริมาณเหลา ไดแก ขาว นํ้า และจํานวนวันหมัก ถา
เพ่ิมขาวเหนียวขึ้น 1 กิโลกรัม เพ่ิมจํานวนวันหมักขึ้น 1 วัน  เพ่ิมปริมาณน้ําขึ้น 1 ลิตร จะผลติเหลา
ไดเพ่ิมขึ้น 0.8256 ขวด 0.768 ขวด และ 0.0031 ขวด ตามลําดับ  ตั้งแตป พศ. 2542 รัฐบาล
อนุญาตใหมีการผลิตและจําหนายสุราไดอยางเสรี แตยังไมมีการเปดโอกาสใหผูผลติรายยอย
สามารถผลิตและจําหนายสุราได เน่ืองจากมีความกังวลในดานคุณภาพสุรา สิ่งแวดลอม และรายได
ของรัฐ จากการศึกษาการเปดโอกาสใหชาวบานซึ่งเปนผูผลิตรายยอยผลิตเหลาขาว ไดอยางถูกตอง
ตามกฎหมายสามารถทําไดเน่ืองจากการศึกษาครั้งน้ีมีการสงตัวอยางเหลาขาวไปตรวจ ไมพบวามี
สารใหโทษในสุราตามกฎหมาย และการผลิตของชาวบานสามารถนํากากที่เหลอืจากการกลั่นไปใช
ประโยชนได จึงไมเหลือของเสียใดๆ  และรัฐยังสามารถเก็บภาษสีุราและใบอนุญาตเพิ่มขึ้นได 
เน่ืองจากผูบริโภคเหลาขาวในปจจุบันไมใชผูบริโภคเหลาโรงอยูแลว ถามีการอนุญาตใหผลติเสีย
ภาษีอยางถูกตอง จะทําใหรัฐมีรายไดเพ่ิมมากขึ้น แตอยางไรก็ตาม เน่ืองจาก เปนการผลิตรายยอย 
ดังน้ัน การเก็บภาษีตองเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 
 ประจักษ เตวฒิุพงษ  (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษา การศึกษาปจจัยที่มีผลตอ
ผูประกอบการผลิตสุรากลัน่ชุมชน :กรณีศึกษา อําเภอเชียงแสน อําเภอแมจัน อําเภอแมฟาหลวง
และอําเภอแมสาย จังหวัดเชียงราย จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการผลิตสุรากลั่นชุมชนสวนใหญ
มีทุนจดทะเบยีนไมเกิน 100,000 บาท  กําลังการผลิต 64 -150 ลิตร ยอดขายตอเดือน 75,001 – 
180,000 บาท ใชวตัถุดิบหลกัเปนขาวสารเหนียว ปจจัยที่มีผลตอผูประกอบการ พบวา ปจจัยดาน
วัตถุดิบผูประกอบการใหความสําคัญกับการซื้อวัตถุดิบหลักจากแหลงผลิตโดยตรง เปนอันดับแรก 
ปจจัยดานกระบวนการผลติ ใหความสําคัญกับการควบคุมการผลติ โดยควบคุมอัตราสวนวตัถดิุบที่
ใช ปจจัยดานการขายและการตลาด ใหความสําคัญกับปญหา ที่พบในการขายสินคาสิ่งที่ตองการ
จากภาครัฐ ตองการใหชวยเหลือในการปราบปรามผูผลิตสุราที่ผลติอยางผิดกฎหมาย พบวา 
ผูประกอบการที่มีทุนจดทะเบียนตั้งแต 100,001 บาทขึ้นไป และผูประกอบการทีมี่ทุนจดทะเบยีนไม
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เกิน 100,00 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานวัตถุดิบแตกตางกันในดาน การซื้อวัตถุดิบจากแหลง
ผลิต การผลติเชื้อแปงโดยใชสูตรของตนเอง สวนปจจัยกระบวนการผลิตผูประกอบการทั้ง 2 
ประเภท ใหความสําคัญไมแตกตางกัน และปจจัยดานการขายและการตลาดใหความสําคัญที่
แตกตางกันในดานทที่เกี่ยวกับตัวสินคา ไดแก สีและความใส และดานการประชาสัมพันธ การ
สงเสริมการขาย สวนความตองการจากภาครัฐ ผูประกอบการทั้ง 2 ประเภท ใหความสําคัญแตกตาง
กันในการตองการความชวยเหลือดานแหลงเงินทุน 
 แฟรี่ แทนอิสสระ (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษา การจัดการธุรกิจการผลิตและการตลาดสุรา
กลั่นชุมชนในจังหวัดกาฬสินธุ พ.ศ. 2546 จากการศึกษาพบวา ลักษณะโดยทั่วไปผูประกอบการ
ผลิตสุรากลั่นชุมชนสวนใหญเปนกลุมเกษตรกร และเปนเพศชายทัง้หมด โดยมีอายุเฉลี่ย 53.80 ป 
สถานภาพสมรสและยังอยูดวยกัน จบการศึกษาระดบัชัน้ประถมศึกษาปที่ 6 สวนใหญมีอาชีหลกัการ
เกษตร อาชีพรองผลิตสุรากลั่นชุมชน โดยใชเงินลงทุนในการผลิตสุรากลั่นชุมชน 50,000 บาท 
แหลงเงินทุนสวนใหยกูจากธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร โดยมีหน้ีสินเฉลี่ย 
87,676.50 บาท ลักษณะโรงงานสวนใหญเปนโรงงานขนาดเล็กกอสรางดวยคอนกรีต อัตราคา
กอสราง 15,000 บาท มีเครือ่งกลั่นเฉลี่ยจํานวน 1.8 เครื่อง และมีถังหมักเฉลี่ยจํานวน  50.98 ถัง 
ถังเก็บนํ้าสุรากอนบรรจุเฉลีย่จํานวน 7.6 ถัง สวนใหญใชฝาจบีปดขวด เฉลี่ยเดือนละ 188.50 ฝา 
ผูประกอบการมีประสบการณในการผลิตสุรากลั่นมากอน และไมเคยเขารับการฝกอบรม มียอด
จําหนายเฉลี่ย 8,576.75 บาทตอเดือน มีตนทุนคาวัสด ุอุปกรณ โรงงาน เฉลี่ย 21,680 บาท และมี
ตนทุนการผลติตอครั้ง 189 ขวด เทากบ 7,485.13 บาท ตนทุนคงทีเ่ฉลี่ยตอครั้ง เทากับ 4,511.14 
บาท ตนทุนผนัแปรเฉลี่ยตอครั้งเทากับ 2,973.99 บาท ตนทุนผันแปรตอขวด เทากับ 15.73 บาท 
ตนทุนทั้งหมดตอขวด เทากับ 39.60 บาท ราคาเฉลี่ยเทากับ 45.50 บาทตอขวด กําไรเหนือตนทุนที่
เปนเงินสดเทากับ 9.44 บาทตอขวด กําไรสุราเทากับ  5.90 บาทตอขวด ผูประกอบการสวนใหญซ้ือ
ลูกแปงจากผูจําหนาย และใชขาวเหนียวเปนวตัถุดิบในการผลิตและมีกําลังการผลิตเฉลี่ยเดือนละ 
188.50 ขวดตอเดือนโดยใชฟนเปนเชื้อเพลิง ขวดบรรจุเปนขวดเการไีซเคิล ผูประกอบการใชไฟฟา
ในโรงงาน โดยเสียคาใชจายในการเดินกระแสไฟฟา 4,500 บาท คากระแสไฟฟาเดือนละ 280 บาท 
และสวนใหญใชนํ้าประปาในการผลิต และคาน้ําในการผลิตเดือนละ 250 บาท ผูประกอบการผลติ
สุรากลั่นชุมชนสวนใหญ ขายสงราคา 42 บาท ขายปลกี 45 บาท ประเภทการขายสวนใหญขาย
ปลีกและขายใหผูบริโภคโดยตรง ลักษณะการขายสวนใหญขายสดและขายเชื่อ 
 จากการที่มีสุรากลั่นชุมชนเกิดขึ้นน้ัน ทําใหการตลาดสรุาในระดับชุมชนหรือหมูบานมี
ราคาถูกลง กลุมผูผลิตสุรากลั่นชุมชนตองแขงขันทางการตลาดมากในการนําสุรากลั่นชุมชนเขาสู
ระบบตลาด จนในที่สุดสุรากลั่นชุมชนสวนมากจะแขงขันกับผูประกอบการเดิมไมได เพราะตนทุน
การผลิตสูง ถาจะทําใหตนทุนการผลิตต่าํตองเปลี่ยนเทคโนโลยีในการผลิต ซ่ึงตองลงทุนสูงมาก ทํา
ใหปจจุบันผูประกอบการผลติสุรากลั่นชุมชนเลิกกิจการเปนสวนมากและผลที่ตามมาคือ ราคาสุรา
เริ่มสูงขึ้น 
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 ธนพล สายยนต (2542: บทคัดยอ) ไดศึกษาความคิดเห็นตอนโยบายการผลิตสุราเสรี: 
กรณีศึกษาในเขตตําบลหวยหมาย อําเภอสอง จังหวัดแพร จากการศึกษาพบวา ในสวนของนโยบาย
การเปดเสรีสรุา หลังป พ.ศ. 2542 น้ัน ชาวบานตําบลหวยหมาย ผูนําชุมชน และเจาหนาที่ของรัฐที่
เกี่ยวของมีความเห็นดวย แตก็พบวาชาวบานและผูนําชุมชนยังไมเขาใจวาจะเปดเสรีลักษณะใด 
แบบมีเง่ือนไขหรือประชาชนทั่วไปมีโอกาศดําเนินกิจการได 
 ในดานของความตองการและความคาดหวัง ผลการศึกษาพบวาประชาชนในเขตตาํบล
หวยหมาย มีความตองการและความคาดหวังที่จะประกอบอาชีพผลิตสุราไดอยางถูกตองตาม
กฎหมายมากที่สุด โดยเฉพาะการผลิตสุราขาว ซ่ึงชาวบานมีความชาํนาญอยูแลว 
 สําหรับในดานของความเปนไปไดของนโยบายที่จะเอ้ืออํานวยตอกิจการขนาดเล็กและ
ขนาดกลางนั้น พบวาประชาชนตําบลหวยหมาย ไมมีความแนใจวา หลักเกณฑและมาตรการตางๆ 
ที่รัฐจะกําหนดไวในนโยบายการบริหารสรุา หลังป พ.ศ. 2542 โดยเฉพาะการกําหนดใหมีเงินลงทุน
จดทะเบียนครั้งแรกจํานวน 2 ลานบาท การกําหนดใหตั้งโรงงานใหไดมาตรฐาน และการใหมีระบบ
กําจัดน้ําเสียที่ดี เพราะวาชาวบานไมมีทุนและพื้นที่ที่จะดําเนินการได เลยทําใหไดขอสรุปวา 
นโยบายการบริหารสุราเสรีหลังป พ.ศ.2542 นอกจากยังไมเอ้ืออํานวยตอกิจการขนาดเล็กและขนาด
กลางแลว ยังจะเปนปญหาอุปสรรคตอการประกอบอาชีพผลิตสุราของชาวบานอีกดวย 
 ดานมาตรการที่รัฐควรกําหนดเพื่อควบคมุการผลิตสุราของชาวบานใหเปนไปอยางมี
มาตรฐานไมเปนภัยตอผูบรโิภคและสังคมนั้น พบวา รัฐควรสงเสริมใหมีการรวมทุนกันในรูปของ
สหกรณ หรือ อบต.,มีการกําหนดมาตรฐานการผลิต ควบคุมคุณภาพสุราใหมีมาตรฐาน และควรให
มีการสงเสริมความรูและเทคโนโลยีโดยผูชํานาญการ  
 วศินวุฒิ  พุทธศิริรังษี (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษา ทัศนคติและพฤตกิรรมของผูบริโภค
เครื่องด่ืมประเภทแอลกอฮอลที่มีตอผลติภัณฑสุราแชพ้ืนบาน จากการศึกษาพบวา เพศชาย อายุ
ระหวาง36-40 ป การศึกษาระดับอนุปริญญา มีอาชีพอิสระ และเปนพนักงานบริษทัเอกชน รายได
ตอเดือนอยูในชวง 10,001 -50,000 บาท สวนใหญนิยมบริโภคเครื่องด่ืมที่มีแอลกอฮอล ประเภท
เบียรมากที่สดุ รองลงมาคือ เหลา ไวน และสาโท โดยผูบริโภคนิยมซื้อสาโทจากรานขายของชํา 
เพราะสะดวกและใกลบาน  เพ่ือตองการทดลอง และราคาไมแพง สวนรสชาติของสาโท ผูบริโภคชื่น
ชอบ รสชาติกลมกลอมและมีความเขมขน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสาโท คือ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ควรมีผลติภัณฑใหเลือกซือ้ และควรมีคาํเตือนถึงอันตราย
สําหรับการบรโิภครวมทั้งบรรจุภัณฑตองมีสีสันสวยงาม   

ปจจัยดานราคาพบวา  ราคาในปจจุบันผูบริโภคมีทัศนคติเห็นดวยมากที่สุดเม่ือเปรียบเทยีบ
กับคุณภาพ และปริมาณ และราคาไมควรมีการเปลี่ยนแปลง  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคมีทัศนคติเปนดวยมากที่สดุกับการวางขายในราน
ขายของชํา และรานสะดวกซื้อ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

ปจจัยดานการโฆษณา พบวาผูบริโภคไมไดใหความสําคัญกับการโฆษณามากนักดานการ
จัดจําหนายโดยใชพนักงานขาย ผูบริโภคตองการใหมีการจัดซุมเพ่ือการทลองและมีพนักงานขาย
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คอยใหคําแนะนํา  จากการศึกษาครั้งน้ี มีขอเสนอแนะดังน้ี 1) ผูผลิตควรใหความสําคัญกับมาตรฐาน
ในการผลิต 2) ผูผลิตควรเพิม่ปริมาณการผลิตเพ่ือกอใหเกิดความประหยัดอันเกิดจากขนาด 3) 
ผูผลิตควรเลือกใชชองทางการจําหนายโดยขายผานคนกลางที่มีความชํานาญเฉพาะรานขายของชํา 
4)ผูผลิตควรใหความสําคัญกับการสงเสรมิการตลาดทกุดาน โดยเนนการสงเสริมการขายโดยใช
คูปอง 

ไพจิตต  ศรียกุตรัตน (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษา การศึกษาโครงสรางตลาดและปจจัยที่มี
ผลตออุปสงคของเครื่องด่ืมแอลกอฮอลในประเทศไทย จากการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอปริมาณ
การบริโภคสุรา คือราคาสุรา โดยสุราและเบียรไมไดเปนสินคาที่ทดแทนกัน สําหรับไวนซ่ึงเปนสินคา
ตัวใหมในการตลาดเครื่องด่ืมแอลกอฮอลการโฆษณายอมเปนสิ่งที่จําเปนอยางมาก ประกอบกับถามี
ไวนราคาถูกเพิ่มขึ้นผูบริโภคยอมมีโอกาสเลือกบริโภคไดเพ่ิมขึ้นดวย 
 ตองจิต  วรพุทธพร (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษา ลักษณะและพฤติกรรมการใชสินคาของ
ชายในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา กลุมตวัอยางมีพฤตกิรรมใชสินคาสวนใหญ (จาก
สินคา 50 ประเภท) แตกตางไปตามอายุ การศึกษา อาชีพ ระดับรายได และสถานภาพการสมรส 
โดยสินคาที่ถอืเปนสิ่งจําเปนในชีวติประจําวัน เชน สบู ยาสีฟน แชมพู มีความแตกตางของ
พฤติกรรมการใชสินคานอยมาก สวนสนิคาที่ไมไดเปนสิ่งเปนในชวีติประจําวันมากนัก เชน สุรา 
เบียร ช็อคโกแล็ต บริการสงอาหารถึงที่ เทปเพลง มีความแตกตางของพฤติกรรมการใช สินคา
คอนขางมาก 
 พรรณนภา  ชางเพ็ชร (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษา ผลกระทบของภาษี ตออุปสงคสุรา
ผลไมไทยและสุราผลไมตางประเทศ จากการศึกษาพบวา สุราผลไมไทยไมสามารถทดแทนสุรา
ผลไมนําเขาไดดีนัก แสดงใหเห็นวานโยบายดานราคาไมใชนโยบายที่มีประสิทธิภาพในการสงเสรมิ
การบริโภคสุราผลไมไทย และสุราผลไมตางประเทศ สวนผลการวิเคราะหผลจากภาษีที่มีตอสุรา
ผลไมนําเขา ซ่ึงเปนการพิจารณารวมกันระหวางอุปสงคการบริโภคและกลยทุธของผูนําเขาสุรา
ผลไม พบวาการปรับขึ้นของอัตราภาษีสรรพสามิตในอัตราสูงอยางตอเน่ืองในอดีต ไดสงผลใหการ
บริโภคลดลง นอกจากนี้ยังสามารถลดการขาดดุลการคาไดอยางมีประสิทธิภาพ  

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาคนควา เรื่อง  เหตุผลในการซื้อ สุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค 
ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โดยผูวจัิยไดดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี 

1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
5. สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1.  การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 

 ประชากรทีศ่กึษา  คือ ผูบริโภคที่มาซื้อและบริโภคสุรากลั่นชุมชนยีห่อ “เหยี่ยวทะเล” ใน
รานคาภายในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ซ่ึงไมสามารถระบุจํานวนประชากรได 
 
 การเลือกกลุมตัวอยางและวิธีการสุม 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี  โดยคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยาง โดยการสุม
ตัวอยางจํานวน 250 คน  โดยใชวธิีการเลือกกลุมตวัอยางแบบบังเอิญ ในชวงระยะเวลา 16.30 - 
20.30 น.เปนระยะเวลา 30 วัน ระหวางวนัที่ 1-30 กรกฎาคม 2549 เน่ืองจากตัวอยางของการศึกษา
ครั้งน้ี  ไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง กรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน โดยคํานวณหา
ขนาดของกลุมตัวอยางของประชากร จากการประมาณของขนาดกลุมตัวอยางไดจากสูตรแบบใช
สัดสวน (ศิริวรรณ เสรีรัตน  ; และคณะ. 2540 : 184) โดยกําหนด Z = ระดับความเชื่อม่ันที่ 95%  
P = สัดสวนของประชากรที่จะสุม กําหนดใหมีคาเทากับ 80% q = 1-p = 1-0.80 = รอยละ (0.20) e = คาความคลาด
เคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นไดรอยละ 5(0.05) ไดเทากับ (1.96)2 x (0.80) x (0.20) / (0.050)2=245.86 
ผูวิจัยไดสุมเพ่ิมเปน 250 คน โดยใชวธิสีุมแบบบังเอิญ 

 

2.  เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 ลักษณะเครือ่งมือและตวัอยาง 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลครั้งน้ี  เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัย
ไดสรางขึ้นสําหรับสอบถามลูกคาที่มาซื้อสุรากลั่นชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” ที่รานคาในอําเภอทายาง 
จังหวัดเพชรบุรี โดยแบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 
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 ตอนที่ 1 เปนการสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 
ตอนที่ 2 เปนการสอบถามการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ของ

ผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดานสถานที่
จัดจําหนาย, ดานการสงเสริมการขาย โดยใชแบบมาตรประเมินคา (Rating Scale) 5 ระดับ ผูตอบ
แบบสอบถามแสดงถึงเหตุผลดังน้ี 

คะแนน 1  หมายถึง  ระดับการอางเหตผุลที่ใชในการซื้อสรุากลั่นชมุชนนอยที่สุด 
คะแนน 2  หมายถึง  ระดับการอางเหตผุลที่ใชในการซื้อสุรากลั่นชมุชนนอย 
คะแนน 3  หมายถึง  ระดับการอางเหตผุลที่ใชในการซื้อสุรากลั่นชมุชนปานกลาง 
คะแนน 4  หมายถึง  ระดับการอางเหตผุลที่ใชในการซื้อสุรากลั่นชมุชนมาก 
คะแนน 5  หมายถึง  ระดับการอางเหตผุลที่ใชในการซื้อสุรากลั่นชมุชนมากที่สุด 

 ตอนที่ 3 เปนคําถามปลายเปด เพ่ือใหลูกคาเสนอแนะและเสนอความคิดเห็นเพ่ิมเตมิถึงการ
อางเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชมุชน “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัด
เพชรบุรี  

  
การสรางเครือ่งมือที่ใชในการศึกษา 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือ โดยมีขั้นตอน ดังน้ี 

2.1  ศึกษาจากตํารา,เอกสาร และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของกับการสรางแบบสอบถามการอาง 
เหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชน อาทิเชน เอกสารประกอบการเรียนวิชาสัมมนาการวิจัยทาง
ธุรกิจศึกษา ,คูมือการผลิตสุราแชชุมชน,รายงานการวิจัยเรื่อง เหตุผลในการซื้อวัสดุกอสรางของ
ลูกคา: กรณีศกึษาหางหุนสวนจํากัด จอ.สอ.ซัพพลาย จังหวัดเพชรบุรี มาใชเปนแนวทางในการ
สรางแบบสอบถาม 

2.2  นําขอมูลจากการศึกษา มาจัดทําแบบสอบถาม โดยใหครอบคลุมการอางเหตุผลในการ 
ตัดสินใจซื้อสินคา ทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ,ดานราคา, ดานสถานที่จัดจําหนาย, ดานสงเสริม
การขาย และ  
 2.3  ศึกษาวาลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภคที่
สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน วามีเหตุผลดานใดบางที่มีผลกระทําตอการ
ตัดสินใจซื้อ  

2.4  ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงพินิจ โดยนําไปใหผูเชี่ยวชาญ จํานวน 5 คน ตรวจสอบ  
ประเมิน แลววิเคราะหดัชนีความสอดคลองของขอคําถามกับการอางเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรา
กลั่นชุมชน ”เหยี่ยวทะเล” 

2.5  คัดเลือกขอคาํถามที่มีดัชนี IOC ที่มีคาตัง้แต .50 ขึ้นไป ไดขอคําถามจํานวน 34 ขอที่ 
มีคา IOC ตั้งแต 0.60 – 1.00 แลวนําไปทดลองใช (Try Out) กับผูซ้ือที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 
50 คน 
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2.6  วิเคราะหคาอํานาจจําแนกโดยใชสูตรสัมประสิทธิส์หสมัพันธของคะแนนขอคําถามกับ 
คะแนนรวมจากขออ่ืนๆ แลวคัดเลือกขอที่มีคา r ตั้งแต .20 ขึ้นไป ไดขอคําถามจํานวน 34 ขอ มีคา r 
ตั้งแต 0.92 ถงึ 0.94 

2.7  วิเคราะหความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา ของครอนบัค  
(Cronbach) ไดคาความเชื่อม่ัน 0.94 
  
3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดดําเนินการรวบรวมขอมูล โดยการเก็บรวบรวมขอมูลในการวจัิยครั้งน้ี ได
กําหนดการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางตามกําหนดจํานวน 250 คน 

3.1  นําแบบสอบถามซึ่งหาคุณภาพแลวไปขอความรวมมือจากกลุมผูบริโภคสุรากลั่นชุมชน  
“เหยี่ยวทะเล” จากรานคาทั้ง 12 ตําบลในอําเภอทายาง โดยนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลดวยตนเอง 

3.2 นําแบบสอบถามจํานวน 250 ฉบับไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ซ้ือสุรากลั่น 
ชุมชน ยี่หอ“เหยี่ยวทะเล” จากรานคาทั้ง 12 ตําบล ในอําเภอทายาง โดยใชเวลาชวงเย็นทุกวันเวลา 
16.30 -20.30 น.ตั้งแตวันที ่1-30 มิถุนายน 2549 เปนระยะเวลา 30 วัน  
  3.3 นําแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาไปตรวจใหคะแนนตามเกณฑทีก่ําหนดไว หลังจากนั้น
นําขอมูลของแบบสอบถาม ไปคํานวณหาคาสถิติ โดยใชโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical 
Package for Social Sciences) 
 
4.  การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 ในการศึกษาคนควา ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลทางสถติิดวยเครื่องคอมพิวเตอร 
(Computer) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows Version 10.0 ดังน้ี 

4.1  ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดไปสอบถามมาตรวจสอบความสมบูรณเพ่ือใชในการวิเคราะห 
4.2  วิเคราะหสถานภาพของกลุมตัวอยาง ที่ตอบแบบสอบถามโดยวิธีหาคารอยละ 
4.3  วิเคราะหเหตผุลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน โดยหาคาเฉลี่ย (Mean) และความเบี่ยงเบน 

มาตรฐาน (Standard Deviation) เปนรายดานและรายขอ ซ่ึงพิจารณาประเมินตามเกณฑดังน้ี 
คาเฉลี่ย 1.00 – 1.49 หมายถึง การอางเหตุผลทีใ่ชในการซื้อสุรากลั่นชุมชนนอยที่สุด 
คาเฉลี่ย 1.50 – 2.49 หมายถึง การอางเหตุผลทีใ่ชในการซื้อสุรากลั่นชุมชนนอย 
คาเฉลี่ย 2.50 – 3.49 หมายถึง การอางเหตุผลทีใ่ชในการซื้อสุรากลั่นชุมชนปานกลาง 
คาเฉลี่ย 3.50 – 4.49 หมายถึง การอางเหตุผลทีใ่ชในการซื้อสุรากลั่นชุมชนมาก 
คาเฉลี่ย 4.50 – 5.00 หมายถึง การอางเหตุผลทีใ่ชในการซื้อสุรากลั่นชุมชนมากที่สดุ 

4.4 การศึกษาวาลักษณะในการบริโภคสุรากลั่นชุมชน,อายุ, อาชีพ, รายไดตอเดือนของ
ลูกคาที่มีตอระดับการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชนของลูกคา การวิเคราะหโดยใชสถิตคิวาม
แปรปรวนแบบทางเดียว (One Way ANOVA) ในกรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
จะใชการเปรยีบเทียบพหุคณู 
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5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยใชสถิตใินการวิเคราะหขอมูลดงน้ี 

5.1 สถิติพ้ืนฐาน ไดแก 
 5.1.1   คาความถี่ และ คารอยละ 
     วิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของลูกคา 

5.1.2 คาเฉลี่ยเลขคณิต 
          วิเคราะหเกี่ยวกบัเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอทายาง  

จังหวัดเพชรบุรี ใชสตูร (บญุเชิด  ภิญโญอนันตพงษ.  2548 : 16)  
 

    X   =  
N

X∑  

 

เม่ือ    X         แทน     คาเฉลี่ยของคะแนนในแตละขอ 

         ∑X        แทน     ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
      N            แทน    จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
 

5.1.3 คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และคาความ 
แปรปรวน ใชสูตร (บุญเชิด  ภิญโญอนันตพงษ. 2548:17)  

      
เม่ือ      S.D.       แทน   คาความเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง            

        )X(∑ 2    แทน   ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง  
          ∑X 2     แทน   ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกาํลังสอง 

N           แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 
 
 
 
 
 

( )
( )1NN

XXN
.D.S

22

−
−
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5.2  สถิติวเิคราะหคุณภาพของเครื่องมือ (แบบสอบถาม) 
   หาคาความเที่ยงตรงเชิงพินิจรายขอใชสูตร IOC (Item-Operational Definition  

Congruence Index) ใชคาตั้งแต 0.50 ใชสูตร (บุญเชดิ ภิญโญอนันตพงษ. 2548:1)  
 

IOC =  
N

R∑  

 
เม่ือ         IOC แทน   ดัชนีความสอดคลองของขอคําถามรายขอ 
            ∑R  แทน   ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญทัง้หมด 
                 N แทน  จํานวนผูเชี่ยวชาญ 

 
5.3 หาคาอํานาจจําแนก 
     วิเคราะหคาอํานาจจําแนกโดยใชสูตรสัมประสิทธสหพันธของคะแนนของขอคําถาม 

กับคะแนนรวมจากขออ่ืนๆ แลวคัดเลือกขอที่มีคา r ตัง้แต .20 ขึ้นไป ใชสูตร (บญุเชิด  ภิญโญอนันต
พงษ.2548:4)  

 

r Item - Total  =  
( )( ) ( )( )∑ ∑∑ ∑
∑ ∑ ∑

−−

−
2222 TTnIIn

TIITn
 

 
เม่ือ             n แทน   จํานวนคนในกลุม 
                  I แทน   คะแนนของขอคําถาม หรือ ITEM 
                 T แทน  คะแนนผลรวมของขออ่ืนๆ ที่เหลือทุกขอหรือ Total 
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5.4 หาคาความเชื่อม่ันทั้งฉบับ 
     วิเคราะหความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยใชสูตรสัมประสิทธิแ์อลฟาของครอนบัค  

(Cronbach – Coefficient – Alpha) (บญุเชิด ภิญโญอนันตพงษ. 2548: 15) 
 

rtt หรือ ∝  = ⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−

−
∑

2
x

2
i

S
S

1
1K

K
 

 

เม่ือ   rtt หรือ ∝    แทน   คาความเชื่อม่ันของเครื่องมือวัด (แบบสอบถาม) 

                 K แทน   จํานวนขอคําถาม 

                2
iS  แทน   คาความแปรปรวนของคะแนนแตละขอ 

               2
xS  แทน   คาความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบับของเครื่องมือวัด 

 
หาคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการวัด(Standard Error of Measurement)  

(บุญเชิด ภิญโญอนันตพงษ. 2548: 14) 
 

SEM = SX ttr1−  

 

เม่ือ            rtt  แทน   คาเบี่ยงเบนมาตรฐานคะแนนรวมทั้งฉบับ 

              SEM แทน   ความคลาดเคลื่อนมาตรฐาของคะแนนรวมทั้งฉบับ 
                SX แทน   คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 

 
5.5 สถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน 

5.5.1 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยสองคา กรณีที่มีคาความทดสอบที่อิสระกัน โดยใชการ 
ทดสอบ  (T-Test for Independent) โดยใชสูตร (บุญเชดิ ภิญโญอนันตพงษ. 2548:22) 

 

t =  
( ) ( )

2nndf

nn
nn

2nn
S2nS1n

XX
21

21
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2
11

2
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21 −+=
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⎛ +
−+
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เม่ือ     21 X,X    แทน   คาเฉลีย่ของกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 ตามลําดับ 

           2
2

2
1 S,S  แทน   คาความแปรปรวนของกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 ตามลําดับ 

           21 n,n  แทน   จํานวนคะแนนของกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 ตามลําดับ 
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      5.5.2 การศึกษาเหตุผลในการตัดสนิใจซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ระหวาง
กลุมตัวอยางตั้งแต 3 กลุมขึ้นไป โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทิศทางเดียว (One – Way 
Anova) โดยใชสูตร (บุญเชดิ ภิญโญอนันตพงษ. 2548:26) 

 

   F = 
W

A

MS
MS

     

เม่ือ            F   แทน   คาการแจกแจงของ F 

              MSA แทน   ความแปรปรวน (Mean Square)  ระหวางกลุม 
             MSW  แทน   ความแปรปรวน (Mean Square)  ภายในกลุม 
 
5.5.3 การวิเคราะหถดถอดเชิงพหุคูณแบบตวัแปรตามพหุคูณ (MMR) ในการ 

วิเคราะหขอมูล (ปุระชัย เปยมสมบูรณ. 2535: 24-25) 

∧

∧

∑

∑
=Λ

0
 

 เม่ือ    0
∧
∑  แทน  ตัวประมาณคาของเมตริกความแปรปรวนและความแปรปรวนรวม  

        (Variance – Covariance Matrix) ของของผิดพลาด (Error) ภายใต 
        สมมติฐานปฏิเสธ 

  
∧

∑  แทน  ตัวประมาณคาของเมตริกความแปรปรวนและความแปรปรวนรวม  
        (Variance – Covariance Matrix) ของของผิดพลาด (Error) ภายใต 
        สมมติฐานแยง 
 

   5.5.4 สถิติเอฟของราวว (Rao’s F statistics) 

    
qp

2/qp1ms

s
1

1
F

s
1 −+
•

Λ
−

= Λ  

 เม่ือ    S แทน  )5qp/()4qp( 22222 −+−  
    M      แทน    2/)q1p(ne −+−  
   P       แทน     จํานวนตัวแปรตาม 
   q       แทน     จํานวนตัวแปรอิสระ 
  ne      แทน     องศาความอิสระของคาผิดพลาด 
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  5.5.5 ทดสอบความมีนัยสําคัญทางสถติิของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ โดยใชสูตร t-
test (Pedhazur. 1982:55) 

    
2r1

2Nr
t

−
−

=  

 
   เม่ือ     t แทน   คาจากการแจกแจงแบบท ี
    r แทน   คาสัมประสิทธิส์หสมัพันธ 
   N แทน   จํานวนคนในกลุมตวัอยาง 
 
  5.5.6  หาคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธพหุคูณ โดยใชสูตร (Pedhazur. 1982:56) 
 

    ykk2y21y1k..12.Y r...rrR β++β+β=  

   
  เม่ือ      RY.12.k   แทน   สัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 

    k21 ,...,], βββ   แทน   คาน้ําหนักความสําคัญในรูปของคะแนนมาตรฐานของ 
 ตัวแปรอิสระที่ 1 ถึง k 

  ry1,ry2,…,r yk        แทน   สัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรตามกับตวัแปร 
                               อิสระตวัที่ 1 ถงึ ตัวแปรตัวที ่k 

         k      แทน  จํานวนตวัแปรอิสระตามลําดับ 
 
5.5.7 ทดสอบนัยสําคัญของสหสัมพันธพหุคุณ โดยใชสูตร F-test 

 (Pedhazur. 1982:57) 
 

)1kN/()R1(
k

2R
F 2 −−−
=  

 
 เม่ือ    F แทน   คาการแจกแจงแบบ F 
          R  แทน   คาสัมประสิทธิส์หสมัพันธพหุคุณ 

                     N แทน   จํานวนกลุมตัวอยาง 
                                k       แทน   จํานวนตวัแปรอิสระ 
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5.6 คาสัมประสิทธิ์ของตวัพยากรณ (ตัวแปรอิสระ) โดยใชสูตร 
     5.6.1 หาคาน้ําหนักความสําคัญในรปูคะแนนดิบ (Score Weight ; b) โดยใช 

สูตร (Pedhazur. 1982:55) 
 

 

 
เม่ือ bj แทน คาน้ําหนักความสําคัญของตัวแปรอิสระตวัที่ j ในรูป 

          คะแนนดิบ 

jβ       แทน    คาน้ําหนักความสําคัญของตัวแปรอิสระตวัที่ j ในรูป

คะแนนมาตรฐาน 
           Sy          แทน    ความเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนจากตัวแปรตาม  

                                Sj       แทน   ความเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนจากตัวแปรอิสระตัวทีj่ 
      
5.6.2 ทดสอบความมีนัยสําคัญของคาน้ําหนักความสําคัญ โดยใชสูตร t-test . 

(Pedhazur. 1982:28) 
 

1kNdf,
SE

b
t

bj

j
j −−==  

 
เม่ือ   tj   แทน คาสถิตใิชเปรียบเทียบกับคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ 

         bj แทน  คาน้ําหนักความสําคัญของตัวแปรอิสระตัวที่ ในรูปคะแนนดิบ 
         SEbj แทน  คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของคาน้ําหนักความสําคัญ 
     N    แทน  จํานวนกลุมตวัอยาง 
     k     แทน  จํานวนตวัแปรอิสระ 
 
 
 
 
 
 

j

y
jj S
S

b β=



บทที่ 4 
        ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัย เรื่อง การศกึษาเหตผุลในการซื้อสรุากลั่นชุมชนยีห่อ “เหยีย่วทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอ
ทายาง จังหวัดเพชรบุรี ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณทีใ่ชแทนความหมายของขอมูลและการแปลผล
ตามลําดับดังน้ี 
 

สัญญาลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
X  แทน คาคะแนนเฉลีย่(Mean) 
N แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
S.D แทน คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) 
t แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา t-test 
F แทน คาสถิติที่ใชพิจารณา F-test 
rxy แทน สัมประสิทธิส์มัพันธของเพียรสัน 

Sx แทน คาความเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนรวมทั้งฉบบั 

R แทน สัมประสิทธิส์มัพันธพหุคูณ 

R2 แทน สัมประสิทธิส์มัพันธพยากรณ หรือความแปรปรวมของสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธพหุคูณ 

rtt แทน คาความเชื่อม่ัน 

SEM แทน คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการวัด 

SEb แทน คาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของน้ําหนักความสําคญัในรูปคะแนนดิบ 

b แทน คาน้ําหนักความสําคัญของตัวแปรอิสระในรูปคะแนนดิบ 

Λ  แทน คาวิลคแลมดา (Wilks,s Lambda) 

β  แทน คาน้ําหนักความสําคัญสัมพันธของตวัแปรอิสระในรูปคะแนนมาตรฐาน 
(Beta – Weight) 

DD1 แทน ตัวแปรเทียมลักษณะการดืม่ทุกวัน เทียบกับ การดื่มตามเทศกาล 

DD2 แทน ตัวแปรเทียมลักษณะการดืม่ประมาณ 1-2 วัน ในหนึ่งสัปดาห  
เทียบกบั การดื่มตามเทศกาล 

DA1 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภคอายุ  18 - 28 ป เทียบกับ กลุมผูบริโภคที่มี
อายุ 48 ปขึ้นไป 
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DA2 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภคอายุ  29 - 38 ป เทียบกับ กลุมผูบริโภคที่มี
อายุ 48 ปขึ้นไป  

DA3 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภคอายุ  39 – 48 ป เทียบกับ กลุมผูบริโภคที่มี
อายุ 48 ปขึ้นไป 

DO1 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภคอาชีพผูประกอบการ / เจาของกิจการ เทียบ
กับ  กลุมผูบรโิภคอาชีพรับจางทั่วไป 

DO2 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภคอาชีพเกษตรกรชาวไร / ชาวสวน / ชาวนา 
เทียบกบั  กลุมผูบริโภคอาชีพรับจางทั่วไป 

DO3 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภคอาชีพพอบาน / แมบาน เทยีบกับ  กลุม
ผูบริโภคอาชีพรับจางทั่วไป 

DI1 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภครายไดต่ํากวา   3,000 บาท เทียบกับ กลุม
ผูบริโภครายไดสูงกวา 5,000.- บาท 

DI2 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภครายได 3,000 – 4,000 บาท  เทียบกับ กลุม
ผูบริโภครายไดสูงกวา 5,000.- บาท  

DI3 แทน ตัวแปรเทียมกลุมผูบริโภครายได 4,001 – 5,000 บาท เทียบกบั กลุม
ผูบริโภครายไดสูงกวา 5,000.- บาท 

Y1 แทน ดานผลิตภัณฑ 

Y2 แทน ดานราคา 

Y3 แทน ดานสถานที่จัดจําหนาย 

Y4 แทน ดานการสงเสริมการขาย 

Y แทน เหตุผลในการตัดสินซ้ือสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ทั้ง 4 ดาน 

** แทน นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหคาเฉลี่ย การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของ

ผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ผลการวิเคราะหขอมูล นําเสนอแบงเปน 3 ตอน ดังน้ี 
 ตอนที่  1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่  2 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกบัการอางเหตผุลในการซื้อสรุากลั่นชุมชนยีห่อ 
“เหยีย่วทะเล” ของผูบริโภค  
 ตอนที่  3 การศึกษาปจจัยทีส่งผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลัน่ชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” 
ของผูบริโภค  

ตอนที่  4  การรวบรวมขอเสนอแนะเพิ่มเติมในการซื้อสุรากลั่นชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” 
ของผูบริโภค จากแบบสอบถามปลายเปด โดยใชวิธีการนําเสนอในรูปความถี่ประกอบความเรยีง 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
ตอนที่  1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับสถานภาพ และคะแนนความเชือ่ถือไดของผูตอบ

แบบสอบถาม 
การวิเคราะหตอนนี้ผูวิจัยไดแจงนับจํานวนความถี่และหาคารอยละของกลุมตัวอยางผูตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามลักษณะในการบริโภคสุรากลัน่ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภค 
และวเิคราะหคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาความเชื่อม่ันและความคลาดเคลื่อนมาตราฐานในการวัดของ
แบบสอบถาม ดังแสดงในตาราง 1 และตาราง 2 

 
ตาราง 1 จํานวนความถี่และหาคารอยละของกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามตัวแปร  
กกกอิสระ  
 

ขอมูลสวนตัว จํานวน รวม รอยละ รอยละรวม 
1. ลักษณะในการบริโภคสุรากลั่นชุมชน 
    1.1  ด่ืมทุกวัน 
    1.2  ด่ืมประมาณ 1-2 วัน ในหนึ่งสัปดาห 
    1.3  ด่ืมเฉพาะเทศกาล 

 
104 
74 
72 

250 

 
41.6 
29.60 
28.80 

100 

2. อายุ  
     2.1 อายุ  18 - 28 ป 
     2.2 อายุ  29 - 38 ป  
     2.3 อายุ  39 – 48 ป 
     2.4 อายุตั้งแต  49 ป ขึ้นไป 

 
47 
75 
76 
52 

250 

 
18.80 
30.00 
30.40 
20.80 

100 

3. อาชีพ  
     3.1  ผูประกอบการ / เจาของกิจการ 
     3.2  เกษตรกรชาวไร / ชาวสวน / ชาวนา 
     3.3  พอบาน / แมบาน 
     3.4  รับจางทั่วไป 

 
33 
97 
42 
78 

250 

 
13.20 
38.80 
16.80 
31.20 

100 

4.รายไดตอเดือน  
     4.1  ต่ํากวา   3,000 บาท 
     4.2  3,000 – 4,000 บาท 
     4.3  4,001 – 5,000 บาท 
     4.4  สูงกวา 5,000 บาท ขึ้นไป 

 
36 
69 
83 
62 

250 

 
14.40 
27.60 
33.20 
24.80 

100 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 1 พบวากลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามจํานวน 250 คนมี
ลักษณะ ดังน้ี 

1. ผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมผูบริโภคทีด่ื่มทุกวัน จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 41.60 
รองลงมาตามลําดับ คือ กลุมที่ด่ืมประมาณ 1-2 วัน ในหนึ่งสัปดาห จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 
29.60 และกลุมที่ด่ืมเฉพาะเทศกาล จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 28.80 

2. ผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมที่มีอายุ 39 – 48 ป จํานวน 76 คน คดิเปนรอยละ 30.40 
รองลงมาตามลําดับ คือ กลุมอายุ  29 - 38 ป จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 30.00 กลุมอายุตั้งแต  
49 ป ขึ้นไป จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 20.80 และกลุมอายุ 18 - 28 ป จํานวน 47 คน คิดเปน
รอยละ 18.80 

3. ผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมผูบริโภคอาชีพเกษตรกรชาวไร / ชาวสวน / ชาวนา จํานวน 
97 คน คิดเปนรอยละ 38.80 รองลงมาตามลําดับ คือ กลุมอาชีพรับจางทั่วไป จํานวน 78 คน คิด
เปนรอยละ 31.20 กลุมอาชีพพอบาน / แมบาน จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 16.80  กลุมอาชพี
ผูประกอบการ / เจาของกิจการ จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 13  

4. ผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมผูบริโภครายได 4,001 – 5,000 บาท จํานวน 83 คน คิดเปน
รอยละ 33.20 รองลงมาตามลําดับ คือ กลุมรายได 3,000 – 4,000 บาท จํานวน 69 คน คิดเปนรอย
ละ 27.60  กลุมรายไดสูงกวา 5,000 บาท ขึ้นไป จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 24.80 กลุมรายได
ต่ํากวา 3,000 บาท จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 14.40 
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ตาราง 2 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาความเชื่อม่ัน และความคลาดเคลือ่นมาตรฐานในการวัดของ 
     แบบสอบถาม จําแนกตามตัวแปรอิสระ 

 

เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน SX rtt SEM 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานสถานที่จัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการขาย 

13.21 
13.34 
13.42 
13.55 

0.94 
0.93 
0.92 
0.93 

4.97 
4.84 
4.84 
4.80 

รวม 13.28 0.94 4.24 

 
ผลการวิเคราะหตามตาราง 2 พบวา โดยรวมมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 13.28 ความเชื่อม่ัน 

0.94 ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการวัด 4.24 และแยกเปนรายดาน ดังน้ี ดานผลิตภัณฑมีคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 13.21 ความเชื่อม่ัน 0.94 ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการวัด 4.97 ดานราคา
มีคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 13.34 ความเชื่อม่ัน 0.93 ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการวัด 4.84 ดาน
สถานที่จัดจําหนายมีคาเบีย่งเบนมาตรฐาน 13.42 ความเชื่อม่ันทั้งฉบับ 0.92 ความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานในการวัด 4.84 ดานการสงเสริมการขายมีคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 13.55 ความเชื่อม่ัน 0.93 
ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการวดั 4.80 
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ตอนที่  2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลัน่ชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” 
ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี 

2.1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของ
ผูบริโภค โดยรวมและแยกเปนรายดาน 

การวิเคราะหตอนนี้ ผูวิจัยนําคะแนน การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” 
ของผูบริโภค โดยรวมและรายดานคํานวณหาคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังแสดงในตาราง3 

 
ตาราง 3  คาคะแนนเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนย่ีหอ  
      “ เหยี่ยวทะเล ”   ของผูบริโภค โดยรวมและแยกเปนรายดาน 
 

เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน X          S.D. การอางเหตุผล 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานสถานที่จัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการขาย 

3.51 
3.38 
3.30 
3.18 

0.79 
0.77 
0.77 
0.76 

มาก 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

รวม 3.34 0.67 ปานกลาง 
 
 

ผลการวิเคราะหตามตาราง 3 พบวา ผูบริโภค ซ้ือสรุากลัน่ชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” โดยอาง
เหตผุลในการซือ้ โดยรวมเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง ( X = 3.34) และเม่ือแยกเปนรายดาน มีการอาง
เหตุผลในการซื้อ ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก และมีการอางเหตุผลในการซื้อดานที่เหลืออยูใน
ระดับปานกลางเรียงตามลาํดับ ดังน้ี ดานราคา ( X = 3.38) รองลงมาคือดานสถานที่จัดจําหนาย 
( X = 3.30) ดานการสงเสริมการขาย ( X = 3.18) 
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2.2 การวิเคราะหการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ดานผลิตภัณฑ เปนรายขอ 

     การวิเคราะหตอนนี้ ผูวิจัยนําคะแนน การอางเหตผุลในการซื้อสรุากลั่นชุมชนยีห่อ “เหยีย่ว
ทะเล” ของผูบรโิภค เปนรายขอ มาคํานวณหาคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังน้ี 
                2.2.1 การวิเคราะหตอนนี้ผูวิจัยนําคะแนนการอางเหตุผลในการซือ้สุรากลั่นชุมชนย่ีหอ 
“เหยีย่วทะเล” ของผูบริโภค ดานผลิตภัณฑ เปนรายขอ ปรากฎผลดังแสดงในตาราง 4  
 
ตาราง 4 คาคะแนนเฉลี่ยและคาความเบีย่งเบนมาตรฐานการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ 
      “ เหยี่ยวทะเล ” ของผูบริโภค ดานผลติภัณฑ เปนรายขอ 
 

ดานผลิตภัณฑ X  S.D. การอาง
เหตุผล 

1. รสชาติที่ชวนดื่มของสุรากลั่นชุมชนยีห่อเหยี่ยวทะเล 
2. ความสะอาดของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 
3. สุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีคุณภาพที่ไดมาตรฐาน 
4. สวนผสมของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล ปลอดภัย 
5. กลิ่นของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลตรงกับความ  
   ตองการ 
6. สุรากลั่นชมุชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีเพียงพอพรอมขาย 
7. เชื่อถือในความสะอาดของบรรจุภัณฑสุรากลั่นชุมชน 
   ยี่หอเหยี่ยวทะเล 
8. บรรจุภัณฑสะดวกในการพกพา 
9. สลากที่ติดขางขวดสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลม ี
   จุดเดนชวนซื้อ  

3.58 
3.64 
3.58 
3.53 
3.54 

 
3.44 
3.66 

 
3.09 
3.56 

1.05 
0.98 
1.00 
1.05 
1.12 

 
1.03 
1.05 

 
1.11 
1.04 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
ปานกลาง 
มาก 

 
ปานกลาง 
มาก 

รวม 3.51 0.79 มาก 

 
ผลการวิเคราะหตามตาราง 4 การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของ

ผูบริโภค ดานผลิตภัณฑ เปนรายขอ พบวา ขอที่มีการอางเปนเหตุผลในการซื้ออยูในระดับปานกลาง 
คือ อางวาสุรากลั่นชุมชนยีห่อเหยี่ยวทะเลมีเพียงพอพรอมขาย ( X =3.44) อางวาบรรจุภัณฑสะดวก
ในการพกพา ( X =3.09) สวนขออ่ืนๆ มีการอางเหตุผลในการซื้ออยูในระดับมาก โดยขอที่มีคาเฉลี่ย
มากที่สุด คือ อางวาเชื่อถือในความสะอาดของบรรจุภัณฑสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล (X  = 3.66)  
รองลงมา คือ อางวาความสะอาดของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล ( X = 3.64) สวนขออ่ืนๆ 
ผูบริโภคมีการอางเหตุผลอยูในระดับมากเชนกัน 
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 2.2.2 การวิเคราะหการอางเหตุผลในการซือ้สุรากลั่นชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ดานราคา เปนรายขอ ปรากฎผลดังแสดงในตาราง 5 
 
ตาราง 5 คาคะแนนเฉลี่ยและคาความเบีย่งเบนมาตรฐานการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ  
       “ เหยีย่วทะเล ”   ของผูบรโิภค ดานราคา เปนรายขอ 
 

ดานราคา X  S.D. การอาง
เหตุผล 

10. สุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีราคาที่เหมาะสม   
     กับคุณภาพและปริมาณ 
11. ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลสามารถตอรอง 
     ราคาได 
12. เม่ือซ้ือสินคาในปริมาณมากมีการใหสินเชื่อในการ 
     ชําระเงิน 
13. ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลถูกกวายี่หออ่ืน 
14. ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลเปนไปตาม 
     มาตรฐานราคาตลาด  

3.82 
 

3.08 
 

2.90 
 

3.65 
3.48 

1.03 
 

1.20 
 

1.27 
 

1.12 
0.98 

มาก 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

มาก 
ปานกลาง 

รวม 3.38 0.77 ปานกลาง 

 
ผลการวิเคราะหตาราง 5  การอางเหตผุลในการซื้อสรุากลัน่ชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค 

ดานราคา เปนรายขอ พบวา ขอที่มีการอางเปนเหตุผลในการซื้ออยูในระดับมาก คือ อางวาสุรากลั่น
ชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ ( X = 3.82) อางวาราคาสุรากลั่น
ชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลถูกกวายี่หออ่ืน ( X = 3.65) สวนขออ่ืนๆ มีการอางเหตุผลในการซื้ออยูใน
ระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยตามลําดบัดังน้ี อางวาราคาสุรากลั่นชมุชนยี่หอเหยี่ยวทะเลเปนไป
ตามมาตรฐานราคาตลาด ( X =3.48) อางวาราคาสุรากลัน่ชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลสามารถตอรอง
ราคาได ( X = 3.08) อางวาเมื่อซ้ือสินคาในปริมาณมากมีการใหสินเชื่อในการชําระเงนิ ( X = 2.90) 

 
 
 
 
 
 



  
   50 

2.2.3 การวิเคราะหการอางเหตุผลในการซือ้สุรากลั่นชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ดานสถานที่จัดจําหนาย เปนรายขอ ปรากฎผลดังแสดงในตาราง 6 
 
ตาราง 6 คาคะแนนเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ  
      “ เหยี่ยวทะเล ” ของผูบริโภค ดานสถานทีจั่ดจําหนาย เปนรายขอ 
 

ดานสถานที่จัดจําหนาย X  S.D. การอาง
เหตุผล 

15. รานคาที่จําหนายอยูในทําเลที่หาซื้อไดสะดวก 
16. จอดรถสะดวกเมื่อตองการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ 
     เหยี่ยวทะเล 
17. จํานวนรานจําหนายสุรากลั่นชุมชนยีห่อเหยี่ยวทะเล 
     กระจายทั่วพ้ืนที่อําเภอทายาง 
18. มีการจัดสงสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลทันทีเม่ือ 
     มีการสั่งซ้ือ 
19. ลูกคาสามารถสั่งซ้ือสุรากลั่นชุมชนยีห่อเหยี่ยวทะเล 
     ทางโทรศัพทได 
20. มีการปฎิบตัติามคํารองขอหรือใหความชวยเหลือ 
     ตามสมควรแกลูกคา 

3.49 
3.46 

 
2.90 

 
3.32 

 
3.26 

 
3.38 

 

1.03 
0.99 

 
1.20 

 
1.03 

 
1.08 

 
1.02 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

รวม 3.30 0.77 ปานกลาง 

 
ผลการวิเคราะหตาราง 6 การอางเหตุผลในการซื้อสรุากลัน่ชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค 

ดานสถานที่จัดจําหนาย เปนรายขอ พบวา ทุกขอมีการอางเปนเหตผุลในการซื้ออยูในระดับปาน
กลาง และขอที่มีการอางเปนเหตุผลในการซื้ออยูในระดับปานกลางเปนอันดับแรก คือ อางวารานคา
ที่จําหนายอยูในทําเลที่หาซือ้ไดสะดวก ( X = 3.49) รองลงมา คือ อางวาจอดรถสะดวกเมื่อตองการ
ซ้ือสุรากลั่นชมุชนยี่หอเหยี่ยวทะเล ( X = 3.49) อางวามีการปฎิบัตติามคํารองขอหรือใหความ
ชวยเหลือตามสมควรแกลกูคา ( X = 3.38) 
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2.2.4 การวิเคราะหการอางเหตุผลในการซือ้สุรากลั่นชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ดาน เปนรายขอ ปรากฎผลดังแสดงในตาราง 7 
 
ตาราง 7 คาคะแนนเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ  
      “ เหยี่ยวทะเล ” ของผูบริโภค ดานการสงเสริมการขาย เปนรายขอ 
 

ดานการสงเสริมการขาย X  S.D. การอาง
เหตุผล 

21. ตราสัญญาลักษณสุรากลั่นชุมชนสุรากลั่นชุมชนยี่หอ 
      เหยี่ยวทะเลเดนชัด และดึงดูดความสนใจ 
22. การประชาสัมพันธของสุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยว 
     ทะเล มีความนาสนใจ 
23. มีพนักงานชวยยกหรือขนถายสินคา 
24. พนักงานใหความสนใจทุกครั้งที่มาซือ้สินคา 
25. ความเปนกันเองของพนักงานขาย 
26. พนักงานขายบริการด ี
27. พนักงานมีความกระตอืรือรนในการขาย 
28. มีสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลตัวอยางใหทดลองชิม 
29. การจัดวางของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีความโดดเดน 
30. มีบริการรับเปลี่ยนและคืนสุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเล 
31. มีการใหบริการสินเชื่อแกลูกคาประจํา 
32. มีการจัดการสงเสริม เชน การลด,แลก,แจก,แถม 
     ตามเทศกาลที่เหมาะสม 
33. มีการสงสริมการขายโดยจัดใหชิมฟรี 
34. มีสวนลดใหเม่ือซ้ือสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 
     ในปริมาณมาก 

3.47 
 

3.32 
 

3.39 
3.59 
3.75 
3.80 
3.68 
2.93 
3.12 
2.88 
2.64 
2.70 

 
2.57 
2.62 

1.09 
 

1.12 
 

1.11 
1.10 
1.04 
1.03 
1.10 
1.25 
1.09 
1.17 
1.25 
1.22 

 
1.30 
1.22 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

รวม 3.18 0.76 ปานกลาง 

 
ผลการวิเคราะหตาราง 7 การอางเหตุผลในการซื้อสรุากลัน่ชุมชนย่ีหอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค 

ดานการสงเสริมการขาย เปนรายขอ พบวา ขอที่มีการอางเปนเหตผุลในการซื้ออยูในระดับมาก คือ 
อางวาพนักงานขายบริการดี ( X =3.80) อางวาความเปนกันเองของพนักงานขาย ( X = 3.75) อาง
วาพนักงานมีความกระตือรือรนในการขาย ( X = 3.68) อางวาพนักงานใหความสนใจทุกครั้งที่มาซือ้
สินคา ( X = 3.59) สวนขออ่ืนๆ มีการอางเหตุผลในการซื้ออยูในระดับปานกลาง 
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ตอนที่  3 การศึกษาปจจัยดานขอมูลทั่วไปที่สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน
ยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี 
 3.1 การหาคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธระหวางตวัแปร 
 การวิเคราะหตอนนี้ ผูวิจัยไดนําคะแนนของขอมูลทั่วไปของผูบริโภค ไดแก ลักษณะในการ
บริโภคสุรากลัน่ชุมชน,อายุ, อาชีพ, รายไดตอเดือนของผูบริโภค ซ่ึงเปนตวัแปรกลุม (Categorical 
Variable) ในรูปแบบตัวแปรเทียม ดังน้ี ลักษณะในการบริโภคสุรากลั่นชุมชนแปลงเปน DD1 และ 
DD2 อายุของผูบริโภคแปลงเปน DA1 DA2 และ DA3 อาชีพของผูบริโภคแปลงเปน DO1 DO2 
และ DO3 รายไดตอเดือนของผูบริโภคแปลงเปน DI1 DI2 และ DI3 มาวิเคราะหหาคาสหสัมพันธ
ระหวางขอมูลทั่วไปของผูบริโภค กับการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของ
ผูบริโภค แยกเปน 4 ดาน ดังแสดงในตาราง 8 
 

ตาราง 8  คาสัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายระหวางขอมูลทั่วไปของผูบริโภคในรูปตัวแปรเทียม  
      (Dummy Variable) กับการอางเหตผุลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยีห่อ “เหยีย่วทะเล” ของผูบริโภค 
 
ตัวแปร DD2     DA1   DA2   DA3   DO1  DO2   DO3   DI1    DI2   DI3 Y1     Y2     Y3    Y4    Y 

 417**  .095  .231** .174**  .271** 
-.115   -.026  -.075   -.056  -.081 
-.276**-.245**-.270**-.199**-.272** 
-.148   .038  -.167** -.063  -.102 
-.010   .029   .105    .004   .031 
.007   .057    .064   .040     .039 
.035   -.014   -.016  -.014   -‘001 
-.119  -.011 -.100    .006   -.055 
-.337**-.269**-.223**-.026**-.314** 
-.091  -.011  -.035  -.038   .055 
.072   .087   .027   .057    .069 

DD1 
DD2 
DA1 
DA2 
DA3 
DO1 
DO2 
DO3 
DI1  
DI2 
DI3  
Y1  
Y2  
Y3  
Y4 
Y 

-.547**  -.157** -.269**  .024     .054   -.139** -.119   -.069   -.158**  .044 
   1       .114    -.092   -.009    -.098   .077     .107    .034     .090   .120 
              1       -.315** -.318**  -.067  -.068   .167**  .211**   .092  -.100 
                         1     -.433**  .003    .034    .126** -.020     .143** .076 
                                    1     -.027    .027   -.111   -.023   -.038   .033 
                                             1     -.311** -.175** -.025   -.161** .001 
                                                       1     -.358** -.210 **.188** -.038 
                                                                  1     .181** -.134** .047 
                                                                           1    -.253**-.289** 
                                                                                    1    -.435** 
                                                                                             1 
 
 
 
 

 

1    .665**.683** .625** -.846** 
        1    .701**.654**   .816** 
                1    .763**   .882** 
                        1      .919** 
                                  1           

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 8   
1.คาสัมประสทิธิ์สหสัมพันธระหวางขอมูลทั่วไปของผูบริโภคซึ่งเปนตวัแปรเทยีม พบวามี 

สหสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ.01 จํานวน 23 คู โดยตัวแปรเทียม DD1 กับ DD2 มี
ความสัมพันธกันสูงสุดในทางลบ (-.547) และตวัแปรเทียม DA1 กับ DI1 มีความสัมพันธกันสูงสุดใน
ทางบวก (.211) ที่เหลือสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถติิจํานวน 32 คู 

2.คาสัมประสทิธสหสัมพันธระหวางการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน (ตัวแปรตาม)  
พบวา มีคาสหสัมพันธดานสถานที่จัดจําหนาย (Y3) กับดานการสงเสริมการขาย (Y4) มีคา
สหสัมพันธสูงสุด (.763) และดานผลิตภัณฑ (Y1) กับดานการสงเสริมการขาย (Y4) มีคาสหสัมพันธ
ต่ําสุด (.625) ทุกคูมีความสมัพันธกันทางบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

3.คาสมัประสทิธสหสัมพันธระหวางการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน (ตัวแปรตาม)  
กับ ขอมูลทัว่ไปของผูบริโภคซึ่งเปนตวัแปรเทียม พบวา มีสหสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
.01 จํานวน 12 คู โดยตัวแปรเทียม DD1 กับ Y1 มีความสัมพันธกันสูงสุดในทางลบ (-.337) และตัว
แปรเทียม DI1 กับ Y1 มีความสัมพันธกนัสูงสุดในทางบวก (.417) ที่เหลือสัมพันธกันอยางไมมี
นัยสําคัญทางสถิติจํานวน 32 คู 

4.คาสัมประสทิธสหสัมพันธระหวางการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน (ตัวแปรตาม)  
โดยรวม กับ ขอมูลทั่วไปของผูบริโภคซึ่งเปนตัวแปรเทียม พบวา มีสหสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ .01 จํานวน 3 คู โดยตัวแปรเทยีม DI1 กับ Y มีความสัมพันธกันสูงสุดในทางลบ (-.314) 
และตวัแปรเทยีม DD1 กับ Y มีความสัมพันธกันสูงสุดในทางบวก (.417) ที่เหลือสัมพันธกันอยางไม
มีนัยสําคัญทางสถิติจํานวน 8 คู 
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3.2 การวิเคราะหสหสัมพันธพหุคูณ และคาน้ําหนักความสําคัญโดยรวม 
การวิเคราะหตอนนี้ ผูวิจัยนําขอมูลการอางเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชมุชน “เหยี่ยว

ทะเล” โดยรวม 4 ดาน และขอมูลทั่วไปของผูบริโภค จําแนกตามลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น
ชุมชน, อายุ,อาชีพ,รายไดตอเดือนของผูบริโภค มาวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ หาคาความสมัพันธ
พหุคูณ และคาน้ําหนักความสาํคัญโดยรวม ดังแสดงในตาราง 9 

 
ตาราง 9  คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธสหสัมพันธพหุคูณของการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่น 
กกกชมุชนยี่หอ “ เหยีย่วทะเล ”  ของผูบรโิภค โดยรวม 
 

ขอมูลของผูบริโภค β  β% ลําดับที ่ b 
 

SEb 

 

t 
 

ลักษณะการบริโภค 
ด่ืมทุกวัน 
1-2 วัน ในสัปดาห 

 
8.155 
4.708 

 
9.50 
5.48 

 
5 
6 

 
.176 
.094 

 
.3.508 
3.447 

 
2.325* 
1.366 

กลุมอายุผูบรโิภค 
อายุ 18 – 29 ป 
อายุ 29 – 38 ป 
อายุ 39 – 48 ป 

 
-20.523 
-12.877 
-9.707 

 
-23.91 
-15.00 
-11.31 

 
1 
3 
4 

 
-.351 
-.258 
-.195 

 
4.846 
4.443 
3.975 

 
-4.235* 
-2.899* 
-2.442* 

กลุมอาชีพผูบริโภค 
ผูประกอบการ  
เกษตรกร 
พอบาน / แมบาน 

 
-.203 
-1.132 
3.844 

 
-0.24 
-1.32 
4.48 

 
11 
10 
7 

 
-.003 
-.024 
.063 

 
4.393 
3.247 
4.148 

 
-.046 
-.349 
.927 

กลุมรายไดผูบริโภคตอเดือน 
ต่ํากวา 3,000 บาท 
3,000 – 4,000 บาท 
4,001 – 5,000 บาท 

 
-18.844 
-3.051 
-2.797 

 
-21.95 
-3.55 

    -3.26 

 
2 
8 
9 

 
-.289 
-.060 
-.058 

 
4.744 
4.081 
3.693 

 
-3.972* 
-.748 
-.757 

                           R = .492             R2 =  .242             Radj = 207            F = 6.923* 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 9 พบวา สัมประสิทธิส์หสมัพันธระหวางขอมูลทั่วไปของ
ผูบริโภคกับการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค โดยรวม มีคา .492 
(R=.492) สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ.01 (F=6.923) มีความผันแปรรวมกัน 24.2% (R2=.242) ซ่ึงมีรูปแบบความสัมพันธเหมาะสม
ในการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธ 

คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธของขอมูลผูบริโภคที่ด่ืมสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” สงผล
ตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน โดยรวมในทางบวกและลบแตกตางอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ.01 ไดแก  

กลุมผูบริโภคที่ด่ืมสุรากลั่นชุมชนทุกวัน มีการอางเหตุผลในการซื้อมากกวากลุมผูบริโภคที่
ด่ืมตามเทศกาล  

กลุมผูบริโภคที่มีอายุ 18-29 ป, อายุ 29-38 ป,อายุ 39 -48 ป มีการอางเหตุผลในการซื้อ
นอยกวา กลุมผูบริโภคที่มีอายุ 49 ปขึ้นไป  

กลุมผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวา 3,000.-บาท มีการอางเหตุผลในการซื้อนอยกวาผูบริโภคที่มี
รายไดมากกวา 5,000 บาทขึ้นไป  
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3.3 คาสหสัมพันธพหุคูณระหวางตวัแปรปจจัยกับการอางเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่น
ชุมชน แยกรายดาน 

3.3.1 คาการทดสอบนัยสําคัญของสหสัมพันธพหุคูณทีว่ิเคราะหแบบตัวแปรพหุนามและตวั
แปรเอกนาม 

การวิเคราะหตอนนี้ เปนการวิเคราะหคาทดสอบนัยสําคัญของสหสัมพันธพหุคูณระหวาง ตัว
แปรปจจัยกับตัวแปรตาม เน่ืองจาก ขอมูลของผูบริโภค กับ การอางเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรา
กลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล”มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 ผูวิจัยจึงใชการ
วิเคราะหคาสหสัมพันธพหุคูณแบบตัวตวัแปรตามหลายตัว (Multivariate Multiple Regression: 
MMR) ดวยการวิเคราะหหาคาวิลค แลมดา ( Wilks’s Lambda) พิลไลส (Pillais) และโฮเทลลิง
(Hotellings) ทดสอบนัยสําคัญทางสถติิดวย F-Test แลวทําการวิเคราะหคาสหสมัพันธพหุคูณแบบ
ตัวแปรตามเอกนัย (Univarate Multiple Regression) ของขอมูลทั่วไปของผูบริโภค กับ การอาง
เหตุผลในการตัดสนิใจซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ที่ละดาน คอื ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
สถานที่จัดจําหนาย ดานสงเสริมการขาย (MR) และทดสอบนัยสําคัญทางสถิติดวย F-Test ดังแสดง
ในตารางที่ 10 
 
ตาราง 10 คาการทดสอบนัยสําคัญของสหสัมพันธพหุคูณที่วิเคราะหแบบตวัแปรพหุนามและตวัแปร 
     เอกนาม 
 

การทดสอบนัยสําคัญของสหสัมพันธพหุคูณที่วิเคราะหแบบตวัแปรพหุนาม 
Multivariate Tests of Significance(S = 1 , M = 1, N = 116 ½) 

       ตัวสถติิ                        คา            Approx F          dfhy              dferr                Sig 

   Pillais                             .599            3.812**          44        952.00             .000 
 Hotellings                          .891            4.731**          44        934.00             .000 
 Wilks    (Λ )                      .486            4.251**          44        901.01            .000 

การทดสอบนัยสําคัญของสหสัมพันธพหุคูณที่วิเคราะหแบบตวัแปรเอกนาม 
เหตุผลในการตัดสินใจ                R            R2            Radj          SS        SE          F 
ดานผลิตภัณฑ Y1                  .578     .334         .363      411.52    33.366   12.334**  
ดานราคา Y2                         .295       .087          .127        42.033   13.375    3.143** 
ดานสถานที่จัดจําหนาย Y3        .407       .166          .203        96.667   17.575    5.500** 
ดานสงเสริมการขาย Y4            .327       .107          .146      374.098  100.904    3.707** 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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ผลการวิเคราะหตามตาราง 10 พบวา การวิเคราะหแบบตวัแปรพหุนามมีคาวิลค แลมดา 
(Λ ) เทากับ .486 (Approx F = 4.251) แสดงวาตัวแปรขอมูลทั่วไปของผูบริโภคทั้ง 4 กับ การอาง
เหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ทั้ง 4 ดาน มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

การวิเคราะหแบบตวัแปรเอกนามคาสหสัมพันธพหุคณูระหวางกลุมตัวแปรตามลักษณะใน 
การบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภค กับ การอางเหตุผลในการตดัสินใจซื้อ
สุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ดานผลิตภัณฑ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 
(F=12.334**) มีคาความแปรผันรวมกัน 33.36% และคาสหสัมพันธพหุคูณระหวางกลุมตัวแปรตาม
ลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภค กับ การอางเหตุผลในการ
ตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ดานราคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.01 (F=3.143**) มีคาความแปรผันรวมกนั 8.65% และคาสหสัมพันธพหุคูณกลุมตัวแปรตาม
ลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภค กับ การอางเหตุผลในการ
ตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ดานสถานที่จัดจําหนาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 (F=5.500**) มีคาความแปรผันรวมกัน 16.58% และคาสหสัมพันธพหุคูณกลุมตวั
แปรตามลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภค กับ การอางเหตุผล
ในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ดานสงเสริมการขาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ .01 (F=3.707**) มีคาความแปรผันรวมกัน 10.68% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
   58 

3.3.2 คาน้ําหนักความสําคญัของขอมูลทัว่ไปของผูบริโภค 
การวิเคราะหตอนนี้ ผูวิจัยนําขอมูลทั่วไปของผูบริโภค มาวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญ

และทดสอบนยัสําคัญทางสถิติดวยคา t-test และนําคาน้ําหนักความสําคัญสัมพันธ มาแปลงเปนคา
นํ้าหนักสมทบสัมพันธ (β%) หรือ คาเปอรเซ็นตสงผล ดังแสดงในตาราง 11-14 

 
ตาราง 11 คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธสหสัมพันธพหุคูณของตัวแปรพหุนามและตวัแปรเอกนาม     
กกกดานผลิตภัณฑ 

 

ขอมูลของผูบริโภค β  β% ลําดับที ่ b 
 

SEb 

 

t 
 

ลักษณะการบริโภค 
ด่ืมทุกวัน 
1-2 วัน ในสัปดาห 

 
5.043 
2.467 

 
16.09 
7.87 

 
3 
6 

 
.35198 
.15946 

. 
993 
.976 

 
5.078** 
2.528 

กลุมอายุผูบรโิภค 
อายุ 18 – 29 ป 
อายุ 29 – 38 ป 
อายุ 39 – 48 ป 

   
-5.774   
-3.761    
-3.314    

 
-18.42 
-12.00 
-10.57 

 
2 
4 
5 

 
-.31946 
-.24411 
-.21586 

 
1.372 
1.258 
1.125 

 
-4.209** 
-2.991** 
-2.946** 

กลุมอาชีพผูบริโภค 
ผูประกอบการ  
เกษตรกร 
พอบาน / แมบาน 

   
-1.371    
-.060     
-.033     

 
-4.37 
-0.19 
-0.11 

 
8 
10 
11 

 
-.06576 
-.00416 
-.00172 

 
1.243 
.919 
1.174 

 
-1.103 
-.066 
-.028 

กลุมรายไดผูบริโภคตอเดือน 
ต่ํากวา 3,000 บาท 
3,000 – 4,000 บาท 
4,001 – 5,000 บาท 

  
-6.380    
-1.899    
-1.238    

 
-20.36 
-6.06 
-3.95 

 
1 
7 
9 

 
-.31723 
-.12024 
-.08259 

 
1.343 
1.155 
1.045 

 
-4.751** 
-1.644 
-1.185 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
ผลการวิเคราะหตามตาราง 11  พบวา คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธของขอมูลผูบริโภคที่

ด่ืมสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน ดานผลิตภัณฑ 
ในทางบวกและลบแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 ไดแก 

กลุมผูบริโภคที่ด่ืมสุรากลั่นชุมชนทุกวัน มีการอางเหตุผลในการซื้อมากกวากลุมผูบริโภคที่
ด่ืมตามเทศกาล  

กลุมผูบริโภคที่มีอายุ 18-29 ป, อายุ 29-38 ป,อายุ 39 -48 ป มีการอางเหตุผลในการซื้อ
นอยกวา กลุมผูบริโภคที่มีอายุ 49 ปขึ้นไป  
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กลุมผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวา 3,000.-บาท มีการอางเหตุผลในการซื้อนอยกวาผูบริโภคที่มี
รายไดมากกวา 5,000 บาทขึ้นไป  

 
ตาราง 12 คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธสหสัมพันธพหุคูณของตัวแปรพหุนามและตวัแปรเอกนาม 
กกกดานราคา 
 

ขอมูลของผูบริโภค β  β% ลําดับที ่ b 
 

SEb 
 

t 
 

ลักษณะการบริโภค 
ด่ืมทุกวัน 
1-2 วัน ในสัปดาห 

 
.295 
.358 

 
3.30 
4.00 

 
9 
6 

 
.038 
.043 

 
.629 
.618 

 
.469 
.580 

กลุมอายุผูบรโิภค 
อายุ 18 – 29 ป 
อายุ 29 – 38 ป 
อายุ 39 – 48 ป 

 
-2.457 
-.627 
-.675 

 
-27.48 
-7.01 
-7.55 

 
2 
5 
3 

 
-.251 
-.075 
-.081 

 
.868 
.796 
.712 

 
-2.829** 
-.788 
-.947 

กลุมอาชีพผูบริโภค 
ผูประกอบการ 
เกษตรกร 
พอบาน / แมบาน 

 
.313 
-.320 
.662 

 
3.50 
-3.58 
7.40 

 
8 
7 
4 

 
.028 
-.041 
.065 

 
.787 
.582 
.743 

 
.397 
-.550 
.891 

กลุมรายไดผูบริโภคตอเดือน 
ต่ํากวา 3,000 บาท 
3,000 – 4,000 บาท 
4,001 – 5,000 บาท 

 
-2.757 
-.277 
-.201 

 
-30.83 
-3.10 
-2.25 

 
1 
10 
11 

 
-.254 
-.032 
-.025 

 
.850 
.731 
.662 

 
-3.243** 
-.378 
-.304 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
ผลการวิเคราะหตามตาราง 12  พบวา คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธของขอมูลผูบริโภคที่

ด่ืมสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน ดานราคา ในทาง
ลบแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ.01 ไดแก  

กลุมผูบริโภคที่ด่ืมสุรากลั่นชุมชนที่มีอายุ 18-29 ป มีการอางเหตุผลในการซื้อนอยกวา กลุม
ผูบริโภคที่มีอายุ 49 ป 

กลุมผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวา 3,000.-บาท มีการอางเหตุผลในการซื้อนอยกวาผูบริโภคที่มี
รายไดมากกวา 5,000 บาทขึ้นไป  

 



  
   60 

ตาราง 13 คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธสหสัมพันธพหุคูณของตัวแปรพหุนามและตวัแปรเอกนาม  
     ดานสถานที่จัดจําหนาย 
 

ขอมูลของผูบริโภค β  β% ลําดับที ่ b 
 

SEb 
 

t 
 

ลักษณะการบริโภค 
ด่ืมทุกวัน 
1-2 วัน ในสัปดาห 

 
.909 
.66 

 
5.98 
4.34 

 
5 
6 

 
.098 
.066 

 
.721 
.708 

 
1.261 
.938 

กลุมอายุผูบรโิภค 
อายุ 18 – 29 ป 
อายุ 29 – 38 ป 
อายุ 39 – 48 ป 

 
-4.786 
-3.590 
-1.792 

 
-31.51 
-23.63 
-11.80 

 
1 
2 
4 

 
-.408 
-.359 
-.180 

 
.996 
.913 
.817 

 
-4.807** 
-3.933** 
-2.194 

กลุมอาชีพผูบริโภค 
ผูประกอบการ  
เกษตรกร 
พอบาน / แมบาน 

 
.331 
-.385 
.252 

 
2.17 
-2.55 
1.66 

 
8 
7 
9 

 
.025 
-.041 
.021 

 
.902 
.667 
.852 

 
.367 
-.577 
.295 

กลุมรายไดผูบริโภคตอเดือน 
ต่ํากวา 3,000 บาท 
3,000 – 4,000 บาท 
4,001 – 5,000 บาท 

 
-2.044 
.219 
-.222 

 
-13.46 
1.44 
-1.46 

 
3 
11 
10 

 
-.157 
.021 
-.023 

 
.975 
.838 
.759 

 
-2.097 
.261 
-.293 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
ผลการวิเคราะหตามตาราง 13  พบวา คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธของขอมูลผูบริโภคที่

ด่ืมสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน ดานสถานที่จัด
จําหนาย ในทางลบแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ.01 ไดแก  

กลุมผูบริโภคสุรากลั่นชุมชนที่มีอายุ 18-29 ป, อายุ 29-38 ป มีการอางเหตุผลในการซื้อ
นอยกวา กลุมผูบริโภคที่มีอายุ 49 ปขึ้นไป 
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ตาราง 14 คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธสหสัมพันธพหุคูณของตัวแปรพหุนามและตวัแปรเอกนาม 
กกกดานสงเสริมการขาย 
 

ขอมูลของผูบริโภค β  β% ลําดับที ่ b 
 

SEb 

 

t 
 

ลักษณะการบริโภค 
ด่ืมทุกวัน 
1-2 วัน ในสัปดาห 

 
1.908 
1.219 

 
5.75 
3.67 

 
6 
7 

 
.089 
.052 

 
1.727 
1.697 

 
1.105 
.718 

กลุมอายุผูบรโิภค 
อายุ 18 – 29 ป 
อายุ 29 – 38 ป 
อายุ 39 – 48 ป 

 
-7.506 
-4.898 
-3.927 

 
-22.61 
-14.75 
-11.83 

 
2 
3 
4 

 
-.276 
-.212 
-.170 

 
2.385 
2.187 
1.957 

 
-3.147** 
-2.240 
-2.007 

กลุมอาชีพผูบริโภค 
ผูประกอบการ  
เกษตรกร 
พอบาน / แมบาน 

 
.525 
-.366 
2.963 

 
1.58 
-1.10 
8.92 

 
10 
11 
5 

 
.017 
-.017 
.104 

 
2.162 
1.598 
2.042 

 
.243 
-.229 
1.451 

กลุมรายไดผูบริโภคตอเดือน 
ต่ํากวา 3,000 บาท 
3,000 – 4,000 บาท 
4,001 – 5,000 บาท 

 
-7.662 
-1.094 
-1.135 

 
-23.08 
-3.29 
-3.42 

 
1 
9 
8 

 
-.254 
-.046 
-.050 

 
2.335 
2.009 
1.818 

 
-3.281** 
-.544 
-.624 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
ผลการวิเคราะหตามตาราง 14  พบวา คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธของขอมูลผูบริโภคที่

ด่ืมสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน ดานสงเสริมการ
จําหนาย ในทางลบแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ.01 ไดแก  

กลุมผูบริโภคที่ด่ืมสุรากลั่นชุมชนที่มีอายุ 18-29 ป มีการอางเหตุผลในการซื้อนอยกวา กลุม
ผูบริโภคที่มีอายุ 49 ปขึ้นไป  

กลุมผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวา 3,000.-บาท มีการอางเหตุผลในการซื้อนอยกวาผูบริโภคที่มี
รายไดมากกวา 5,000 บาทขึ้นไป  
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ตอนที่  4  การรวบรวมขอเสนอแนะเพิ่มเติมในการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชนยี่หอ 
“เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค การวิเคราะหตอนนี้ผูวิจัยไดนําขอเสนอแนะที่เขียนตอบแบบสอบถาม
ปลายเปดมาจัดกลุมประเภทและแจกแจงความถี่ ดังแสดงในตาราง 14 
 
ตาราง 15 แสดงคาความถีข่องขอเสนอแนะที่ลูกคาตอบแบบสอบถามปลายเปด จําแนกเปน 
กกกดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดานสถานที่จัดจําหนาย, ดานการสงเสริมการขาย 
 

ขอเสนอแนะเพิ่มเติม ความถี ่
ดานผลิตภัณฑ 
    1.   ควรมกีารแตงกลิ่นสุราใหนารับประทานกวานี ้
    2.   สลากติดขางขวดควรจะมีสีสรร ชวนใหสดุดตามากกวานี้ 
    3.   ควรมีการดูแลสินคากอนออกจําหนาย บางครั้งฝาปดไมสนิท 
ดานราคา 
    1.    ควรมีราคาที่แนนอน และมาตรฐานเหมือนกันทุกรานคา 
ดานสถานที่จัดจําหนาย 

1. ควรเพิ่มรานทีจํ่าหนาย 
ดานการสงเสริมการขาย 

1. ควรมีการโปรโมชั่นในชวงเทศกาลใหมากขึ้น 
2. ควรมีการประชาสัมพันธใหมาก จะไดมีคนรูจักสินคามากขึ้น 
3. ควรมีการใหบริการชิมฟรี  
4. จะไดรูรสชาตคิวรมีการโปรโมชั่นโดยซื้อขวดใหญแถมขวดเล็ก 

 

 
20 
2 
1 
 
4 
 

14 
 
8 
7 
3 
2 

 
ผลการวิเคราะหตามตาราง 15 พบวา 
ดานผลิตภัณฑ ขอที่ไดรับการเสนอแนะมากที่สุด คือ ควรมีการแตงกลิ่นสุราใหนา

รับประทานกวานี้รองลงมา คือ สลากติดขางขวดควรจะมีสีสรร ชวนใหสะดุดตามากกวานี ้และ ควร
มีการดูแลสินคากอนออกจําหนาย บางครั้งฝาปดไมสนิท 

     ดานราคา ขอที่ไดรับการเสนอแนะ คือ ควรมีราคาที่แนนอน และมาตรฐานเหมือนกันทุก
รานคา 

ดานสถานที่จัดจําหนาย ขอที่ไดรับการเสนอแนะ คือควรเพิ่มรานที่จําหนาย 
ดานการสงเสริมการขาย ขอที่ไดรับการเสนอแนะมากที่สุด คือ ควรมีการโปรโมชั่นในชวง 

เทศกาลใหมากขึ้น รองลงมา คือ ควรมีการประชาสัมพันธใหมาก จะไดมีคนรูจักสินคามากขึ้น ควรมี
การใหบริการชิมฟรี จะไดรูรสชาต ิและ ควรมีการโปรโมชั่นโดยซื้อขวดใหญแถมขวดเล็ก 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยมีจุดมุงหมายสําคญั  เพ่ือศึกษาการอางเหตุผลในการซื้อสรุากลัน่ชุมชน
ยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โดยมีจุดมุงหมายเฉพาะดังน้ี 

1.  เพ่ือศกึษาการอางเหตผุลในการซื้อสุรากลัน่ชุมชนยี่หอ“เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง  
จังหวัดเพชรบุรี  ใน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด 

2. เพ่ือศึกษาวาลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภคที่ 
สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ“เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง 
จังหวัดเพชรบุรี  

3. เพ่ือรวบรวมขอเสนอแนะเพิ่มเติมการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชนยี่หอ“เหยี่ยว 
ทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี  

 

สมมุติฐานในการวิจัย  
 ผูวิจัยตั้งสมมติฐานของการศึกษาคนควา เรื่อง การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ 
“เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ดังน้ี 

1. ผูบริโภคที่มีลกัษณะในการบริโภคสุรากลัน่แตกตางกัน  มีการอางเหตุผลในการซื้อสุรา 
กลั่นชุมชน โดยรวมและรายดาน แตกตางกัน 

2. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนั มีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน โดยรวมและราย 
ดานแตกตางกัน 

3. ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชนโดยรวมและราย 
ดานแตกตางกัน 

4. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน 
โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 
ความสําคญัของการวิจัย 
 การศึกษาการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลัน่ชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง 
จังหวัดเพชรบุรี ครั้งน้ี มีประโยชนและคุณคาในแงการสะทอนใหเห็นขอมูลเกี่ยวกับการอางเหตุผลในการซื้อสรุา
กลั่นชุมชนย่ีหอ “เหยีย่วทะเล” ของผูบริโภค ชวยใหผูประกอบการสามารถนําไปใชเปนขอมูลพ้ืนฐาน แนวทาง
ในการวางแผนประกอบธุรกิจ และกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหพัฒนาปรับปรุงการดําเนินธรุกิจ การวางแผนทาง
การตลาดของสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ใหมีความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคตอไป  
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ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากร 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี  ผูบริโภคที่มาซื้อและบริโภคสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยว
ทะเล” ในรานคาภายในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ซ่ึงไมสามารถระบุจํานวนประชากรได 

กลุมตวัอยาง 
กลุมตัวอยางเปนผูบริโภคทีต่ัดสินใจซื้อและบริโภคสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในรานคา

ภายในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ไดมาโดยการสุมแบบบังเอิญ 
 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลครั้งน้ี  เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัย
ไดสรางขึ้นสําหรับสอบถามลูกคาที่มาซื้อสุรากลั่นชุมชน ยี่หอ “เหยีย่วทะเล” ที่รานคาในอําเภอทา
ยาง จังหวัดเพชรบุรี โดยแบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 เปนการสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย 
ลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของผูบริโภค 

ตอนที่ 2 เปนการสอบถามใหประเมินตนเองเปนแบบประเมินคา (Rating Scale) 5 ระดับ
เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ทั้ง 4 ดาน ดังน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานสถานที่จัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสริมการขาย  

 ตอนที่ 3 เปนการรวบรวมขอเสนอแนะเกี่ยวกับการอางเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่น
ชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี มีลกัษณะเปนการสอบถามปลายเปด 

การศึกษาปจจัยที่มีตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนของลกูคา จําแนกตาม
ลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น,อายุ, อาชีพ, รายไดตอเดือนของลูกคา, การวิเคราะหขอมูลใชการ
วิเคราะหการถอถอยพหุคูณแบบตวัแปรพหุนาม (Multivariate Multiple Regression: MMR) และ
การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณแบบตวัแปรเอกนาม (Univariate Multiple Regression: MR) 
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สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิจัย สรุปไดดังน้ี 
 1.  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยคํานวณหาจํานวนรอยละ 100 
สรุปผลดังน้ี กลุมผูบริโภคสวนใหญมีลักษณะในการบริโภคสุรากลั่นทกุวัน มีอายุ 39 – 48 ป มี
อาชีพเปนเกษตรกรชาวไร / ชาวสวน / ชาวนา มีรายไดตอเดือน 4,001 – 5,000 บาท 

2.  ศึกษาถึงเหตุผลในการซื้อสินคา โดยรวมอยูในระดบัปานกลาง ( X = 3.34) และรายดาน 
พบวา ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก ( X = 3.51) สวนดานราคา ( X = 3.38) ดานสถานที่จัด
จําหนาย ( X = 3.30) ดานการสงเสริมการขาย ( X = 3.18) อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเปน
รายดาน ปรากฎผลดังน้ี 

2.1 ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีการอางเหตผุลในการซื้อสรุากลั่นชุมชนยีห่อ “เหยีย่วทะเล” 
โดยรวมในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีการอางเหตุผลในระดับปานกลาง คือ 
สุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเลมีเพียงพอพรอมขาย บรรจุภัณฑสะดวกในการพกพา สวนขออ่ืนๆ มี
เหตุผลในระดบัมาก โดยขอที่มีระดับเหตผุลมากที่สุด คือ เชื่อถือในความสะอาดของบรรจุภัณฑสุรา
กลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล, ความสะอาดของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล สวนขออ่ืนๆผูบรโิภค
มาเหตุผลอยูในระดับมากเชนกัน 

2.2 ดานราคา ผูบริโภคมีการอางเหตผุลในการซื้อสุรากลัน่ชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล”  อยูในระดบั
ปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีการอางเหตุผลยูในระดับมาก คือ สุรากลั่น
ชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ ราคาสุรากลั่นชมุชนยี่หอเหยี่ยว
ทะเลถูกกวายีห่ออ่ืน สวนขออ่ืนๆ มีเหตุผลในระดับปานกลาง คือ ราคาสุรากลั่นชมุชนยี่หอเหยี่ยว
ทะเลเปนไปตามมาตรฐานราคาตลาด ราคาสุรากลั่นชมุชนยี่หอเหยี่ยวทะเลสามารถตอรองราคาได 
และเม่ือซ้ือสินคาในปริมาณมากมีการใหสินเชื่อในการชําระเงิน  

2.3 ดานสถานที่จัดจําหนาย ผูบริโภคมีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนย่ีหอ “เหยีย่ว
ทะเล” โดยรวมอยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอผูบริโภคมีการอางเหตุผลใน
ระดับปานกลาง และขอที่มีการอางเหตุผลปานกลางเปนอันดับแรก คือ รานคาที่จําหนายอยูในทําเล
ที่หาซื้อไดสะดวก รองลงมา คือจอดรถสะดวกเมื่อตองการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล และมี
การปฎิบัตติามคํารองขอหรือใหความชวยเหลือตามสมควรแกลูกคา  

2.4 ดานการสงเสริมการขาย ผูบริโภคมีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนย่ีหอ 
“เหยีย่วทะเล” อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคมีการอางเหตุผลในระดับ
มาก คือ พนักงานขายบริการดี ความเปนกันเองของพนักงานขาย พนักงานมีความกระตือรือรนใน
การขาย พนักงานใหความสนใจทุกครั้งที่มาซื้อสินคา สวนขออ่ืนๆ มีการอางเหตุผลในระดับปานกลาง 
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3.  ผลการศึกษาปจจัยที่สงผลถึงการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยีย่วทะเล” ของ
ผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ในดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย ดาน
การสงเสริมการขาย จําแนกตาม ลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น อายุ อาชีพ รายไดตอเดือนของ
ผูบริโภค ปรากฎผลดังน้ี 

3.1 กลุมผูบรโิภคที่มีลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น แตกตางกัน มีการอางเหตุผลในการ 
ซ้ือสุรากลั่นชมุชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” มีคาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธ โดยรวมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 พบวา กลุมที่ด่ืมทุกวัน มีการอางเหตุผล มากกวา กลุมที่ด่ืมตาม
เทศกาล เม่ือพิจารณาเปนรายดาน ดานผลิตภัณฑ สงผลตอการอางเหตุผล แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 สวนที่เหลอืสงผลแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญ  

3.2 กลุมผูบรโิภคที่มีอายุ แตกตางกัน มีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยีห่อ 
“เหยี่ยวทะเล” มีคาน้ําหนักความสําคัญสมัพัทธ โดยรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ.01 พบวา กลุมที่มีอายุ 18-28 ป อายุ 29-38 ป อายุ 39-48 ป มีการอางเหตุผล นอยกวา กลุม
ที่มีอายุตั้งแต 49 ป ขึ้นไป เม่ือพิจารณาเปนรายดาน กลุมที่มีอายุ 18-28 ป สงผลตอการอางเหตุผล 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย ดานสงเสริมการขาย กลุมอายุ 29-38 ป สงผลตอ
การอางเหตุผล ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่จัดจําหนาย กลุมอายุ 39-48 ป สงผลตอการอางเหตุผล 
ดานผลิตภัณฑ แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .01 สวนที่เหลือสงผลแตกตางกนัอยาง
ไมมีนัยสําคัญ 

3.3 กลุมผูบรโิภคที่มีอาชีพ แตกตางกันมีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนย่ีหอ 
“เหยี่ยวทะเล” มีคาน้ําหนักความสําคัญสมัพัทธโดยรวม พบวา ผูบรโิภคที่มีอาชีพ ผูประกอบการ/
เจาของกิจการ เกษตรกรชาวไร/ชาวสวน/ชาวนา พอบาน/แมบาน รับจางทั่วไป ซ่ึงเปนอาชีพที่
ตางกันและเม่ือพิจารณาเปนรายดาน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย ดาน
สงเสริมการขาย สงผลตอการอางเหตุผลแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถติิ  

3.4 กลุมผูบรโิภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ 
“เหยี่ยวทะเล” มีคาน้ําหนักความสําคัญสมัพัทธโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสาํคัญทางสถติทิี่
ระดับ.01 พบวา กลุมที่มีรายไดต่ํากวา 3,000.-บาท มีการอางเหตุผลนอยกวากลุมที่มีรายไดสูงกวา 
5,000.- บาท ขึ้นไป เม่ือพิจารณาเปนรายดาน กลุมที่มีรายไดต่ํากวา 3,000.-บาท สงผลตอการอาง
เหตุผล ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสงเสริมการขาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
.01 สวนที่เหลือสงผลแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญ 
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4. การรวบรวมขอเสนอแนะเกี่ยวกับการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชนยี่หอ “เหยี่ยว 
ทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการขาย จากแบบสอบถามปลายเปด จํานวน 4 ขอ โดยใชวธิีการนําเสนอ
ในรูปความถี่ ประกอบความเรียงจากขอคําถามปลายเปด ตามเหตุผลที่มีความถี่สงูสุดในแตละดาน 
โดยผูบริโภคไดแสดงเหตุผลปรากฎ ดังน้ี 

4.1 ดานผลิตภัณฑ ขอที่ไดรับการเสนอแนะมากที่สุด คือ  ควรมีการแตงกลิ่นสุราใหนา
รับประทานกวานี้ รองลงมา คือ   สลากติดขางขวดควรจะมีสีสรร ชวนใหสดุดตามากกวานี้  ควรมี
การดูแลสินคากอนออกจําหนาย บางครั้งฝาปดไมสนิท 

4.2 ดานราคา ขอที่ไดรับการเสนอแนะเพยีงขอเดียว คอื ควรมีราคาที่แนนอน และ
มาตรฐานเหมอืนกันทุกรานคา 

4.3 ดานสถานที่จัดจําหนาย ขอที่ไดรับการเสนอแนะเพียงขอเดียว คือ  ควรเพิ่มรานที่
จําหนาย 

4.4 ดานการสงเสริมการขาย ขอที่ไดรับการเสนอแนะมากที่สุด คือ ควรมีการ 
โปรโมชั่นในชวงเทศกาลใหมากขึ้น รองลงมา คือ ควรมีการประชาสมัพันธใหมาก จะไดมีคนรูจัก
สินคามากขึ้น ควรมีการใหบริการชิมฟรี จะไดรูรสชาต ิและควรมีการโปรโมชั่นโดยซื้อขวดใหญแถม
ขวดเล็ก 

 
การอภิปรายผล 

จากการศึกษาคนควาเกี่ยวกับการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี สามารถอภิปรายผลไดดังน้ี คือ 

1. ผลที่ไดจากการศึกษาวจัิยการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ทั้ง 4 ดาน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย ดาน
การสงเสริมการขาย พบวา กลุมผูบริโภคมีเหตุผลในการซื้อสรุากลั่นชุมชน โดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง เม่ือพิจารณาเปนรายดานวา ทั้งน้ี 

1.1 ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมผูบริโภคมีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน 
“เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับความเชื่อถือในเรื่องความสะอาดของบรรจุภัณฑสุรากลั่น
ชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล มากที่สุด และความสะอาดของสุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเล โดยผูบริโภค
มีความเชื่อวา ผูผลิตและจําหนายสุรากลัน่ชุมชน “เหยี่ยวทะเล” คํานึงถึงคุณภาพของสุรากลั่นชุมชน
เปนหลักสําคญั ทําใหผูบริโภคมีความเชือ่ถือมาโดยตลอด ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ วศินวฒิุ 
พุทธศิริรังษี (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษา ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคเครือ่งด่ืมประเภท
แอลกอฮอลที่มีตอผลิตภัณฑสุราแชพ้ืนบาน โดยพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อ ดาน
ผลิตภัณฑ พบวา ควรมีคําเตือนถึงอันตรายสําหรับการบริโภครวมทัง้บรรจุภัณฑตองมีสีสรรที่
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สะอาด และสวยงาม ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย ของปยวรรณ   สุขสิริ (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษา 
การวิเคราะหเศรษฐกิจการผลิตสุราพื้นบานของชุมชนในประเทศไทย  กรณีศึกษาการผลิตเหลาขาว
ในจังหวัดเชียงรายและแพร  พบวา ผูบริโภคมีความกังวลในดานคุณภาพของสุรา 

1.2 ดานราคา พบวา กลุมผูบริโภคมีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยว
ทะเล” ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โดยรวมอยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาสรุากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลเปนไปตามมาตรฐานราคาตลาด 
ทั้งน้ีอาจเปนเพราะสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” มีการกําหนดราคาใหมีความเหมาะสมกับคุณภาพ 
เพ่ือใหผูบริโภคสามารถใชเปนตัวเลือกในการบริโภค โดยใหผูบริโภคคํานึงถึงเรื่องราคาวาจะจาย
แพงกวาทําไม เน่ืองจากสุรากลั่นชุมชนอาจจะมีตนทุนที่ต่ํากวา ในดานการขนสง และวตัถุดิบที่ใชใน
การผลิต ซ่ึงบริษัทสามารถนําวตัถุดิบจากทองถิ่นมาทําเปนสวนผสมได ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของ วศินวุฒิ พุทธศิริรังษี (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษา ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค
เครื่องด่ืมประเภทแอลกอฮอลที่มีตอผลติภัณฑสุราแชพ้ืนบาน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ดานราคา พบวา ราคาในปจจุบันผูบริโภคมีทัศนคติเห็นดวยมากที่สดุเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพ 
และปรมิาณ และราคาไมควรมีการเปลี่ยนแปลงซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของไพจิตต  ศรียุกตรัตน 
(2544 : บทคดัยอ) ไดศึกษา การศึกษาโครงสรางตลาดและปจจัยทีมี่ผลตออุปสงคของเครื่องด่ืม
แอลกอฮอลในประเทศไทย จากการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอปริมาณการบริโภคสุรา คือราคา 
สินคาตวัใหมในการตลาดเครื่องด่ืมแอลกอฮอลการโฆษณายอมเปนสิ่งที่จําเปนอยางมาก ประกอบกับ
ถามีราคาถูกเพิ่มขึ้นผูบริโภคยอมมีโอกาสเลือกบริโภคไดเพ่ิมขึ้นดวย 

1.3 ดานสถานที่จัดจําหนาย พบวา กลุมผูบริโภคมีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่น
ชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โดยรวมอยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา ผูบริโภคใหความสําคญักับรานคาทีจํ่าหนายอยูในทําเลที่หาซือ้ไดสะดวก และ
จอดรถสะดวกเมื่อตองการซื้อสุรากลั่นชมุชนยี่หอเหยี่ยวทะเล ทั้งน้ีอาจเปนเพราะ สุรากลั่นชุมชน 
เปนสินคาที่สะดวกซื้อ ราคาไมแพงสามารถหาซื้อไดงาย และเม่ือซ้ือแลวสามารถบริโภคไดทันที จึง
ทําใหผูบริโภคคาดหวังวาจะสามารถหาซื้อไดงายภายในรานขายของชําทุกราน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของพรรณี  เลาลือชัย (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษา การผลิตและการจัดจําหนายสุรากลั่นชุมชนใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ผลการศึกษาพบวา การจัดสินคาโดยการจัดวางไวบนตูวางสนิคา
หนารานเพื่อใหลูกคาเห็นไดงายและเมื่อซ้ือแลวสามารถบริโภคไดทนัที ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ
วศินวุฒิ พุทธศิริรังษี (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษา ทศันคติและพฤตกิรรมของผูบริโภคเครื่องด่ืม
ประเภทแอลกอฮอลที่มีตอผลิตภัณฑสุราแชพ้ืนบานปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจซื้อดานการจัด
จําหนาย พบวา โดยผูบริโภคนิยมซื้อสาโทจากรานขายของชํา เพราะสะดวกและใกลบาน  ผูบริโภค
มีทัศนคติเห็นดวยมากที่สุดกับการวางขายในรานขายของชํา และรานสะดวกซื้อ 

1.4 ดานการสงเสริมการขาย พบวา กลุมผูบริโภคมีการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่น
ชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี โดยรวมอยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวาพนักงานขายบริการด ีมีความเปนกนัเองของพนักงานขาย มีความกระตือรือรนใน
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การขาย และใหความสนใจทุกครั้งที่มาซือ้สินคา ทั้งน้ีอาจเปนเพราะ สุรากลั่นชุมชน มีจําหนายใน
ชุมชนที่ผลติสรุาทําใหผูบริโภคมีความคุนเคย และเปนกันเองกับพนักงานขาย ผูบริโภคมีความ
เชื่อถือกับตวัพนักงานขายอยูแลว ทําใหการเสนอขายสินคาเปนไปไดงาย มีการโฆษณา และ 
สงเสริมการขายโดยการ ลด แลก แจก แถม ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพรรณี  เลาลือชัย (2547 : 
บทคดัยอ) ไดศึกษา การผลติและการจัดจําหนายสุรากลั่นชุมชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 
ผลการศึกษาพบวา การสงเสริมการขายโดยมีพนักงานแนะนําสินคาพรอมใหทดลองชิมและวศินวุฒิ  
พุทธศิริรังษี (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษา ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคเครือ่งด่ืมประเภท
แอลกอฮอลที่มีตอผลิตภัณฑสุราแชพ้ืนบาน จากการศึกษา พบวา ผูบริโภคตองการใหมีการจัดซุม
เพ่ือการทลองและมีพนักงานขายคอยใหคําแนะนํา   

2. ผลการศึกษาปจจัยที่สงผลถึงการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน “เหยี่ยวทะเล” ใน
อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี ในดานผลติภัณฑ, ดานราคา, ดานสถานที่จัดจําหนาย, ดานการ
สงเสริมการขาย จําแนกตามลักษณะในการบริโภคสุรากลั่น, อายุ, อาชีพ, รายไดตอเดือนของ
ผูบริโภค ปรากฎผลดังน้ี 

2.1 กลุมผูบรโิภคมีลักษณะในการบริโภคสุรากลั่นแตกตางกัน พบวา คาน้ําหนัก
ความสําคัญสมัพัทธของขอมูลผูบริโภคทีด่ื่มสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” สงผลตอการอางเหตุผล 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ.01 ไดแก กลุมที่ด่ืมสุรากลั่นชุมชนทุกวัน มีการอางเหตุผลมากกวา 
กลุมที่ด่ืมตามเทศกาล เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ กลุมที่ด่ืมสุรากลั่นชุมชนทุก
วัน สงผลแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  

2.2 กลุมผูบรโิภคมีอายุแตกตางกัน พบวา คาน้ําหนักความสําคัญสมัพัทธของขอมูล
ผูบริโภคสุรากลั่นชุมชน สงผลตอการอางเหตุผลในการซึ้อสุรากลั่นชุมชนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 ไดแก กลุมที่มีอายุ 18 – 29 ป อายุ 29 – 38 ป อายุ 39 – 48 ป มีการอางเหตุผลนอย
กวา กลุมที่มีอายุตั้งแต 49 ป ขึ้นไป เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา กลุมที่มีอายุ 18-29 ป สงผล
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย 
ดานสงเสริมการจําหนาย,อายุ 29-38 ป สงผลแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ดาน
ผลิตภัณฑ ดานสถานที่จัดจําหนาย สงผลแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 กลุมที่มี
อายุ 39 -48 ป ดานผลิตภัณฑ  

2.3 กลุมผูบรโิภคมีอาชีพแตกตางกัน ไดแก กลุมผูประกอบการ / เจาของกิจการ 
เกษตรกรชาวไร/ชาวสวน/ชาวนา พอบาน/แมบาน พบวา คาน้ําหนักความสําคัญสัมพัทธของขอมูล
ผูบริโภคสุรากลั่นชุมชน สงผลตอการอางเหตุผลในการซึ้อสุรากลั่นชุมชน แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทาง
สถิติ เม่ือเปรียบเทียบกับ กลุมผูบริโภคที่มีอาชีพรับจางทั่วไป พิจารณาเปนรายดาน พบวา กลุม
ผูบริโภคมีอาชีพแตกตางกนั สงผลตอการอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน อยางไมมีนัยสําคัญ
ทางสถิต ิ

 2.4 กลุมผูบรโิภคมีรายไดตอเดือนแตกตางกัน พบวา กลุมผูบริโภคที่มีรายไดต่ํา
กวา 3,000.-บาท มีเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน นอยกวา กลุมผูบริโภคที่มีรายไดสูงกวา 5,000.- บาท 
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อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ.01 เม่ือ พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานสงเสริมการจําหนาย กลุมผูบริโภคทีมี่รายไดต่ํากวา 3,000.-บาท สงผลแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

 
ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะทั่วไป 

1.  จากผลการวิจัย พบวา การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอ
ทายาง จังหวัดเพชรบุรี ในดานผลิตภัณฑ ควรมีการแตงกลิ่นสุราใหนารับประทาน สลากติดขางขวด
ควรจะมีสีสรร ชวนใหสะดุดตา และควรมกีารดูแลสินคากอนออกจําหนาย  

2.  จากผลการวิจัย พบวา การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอ 
ทายาง จังหวัดเพชรบรีุ ควรมีราคาที่แนนอน และมาตรฐานเหมือนกันทุกรานคา 

3. จากผลการวิจัย พบวา การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอ 
ทายาง จังหวัดเพชรบุรี ในดานสถานที่จัดจําหนาย ควรเพิ่มรานที่จําหนาย เพ่ือใหเพียงพอตอความ
ตองการของลูกคา 

4. จากผลการวิจัย พบวา การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ในอําเภอ 
ทายาง จังหวัดเพชรบุรี ในดานการสงเสริมการขาย ควรมีการโปรโมชั่นในชวงเทศกาลใหมากขึ้น มี
การประชาสัมพันธใหมาก จะไดมีคนรูจักสินคามากขึ้น มีการใหบริการชิมฟรี จะไดรูรสชาติ เน่ืองจาก
ผูบริโภคบางคนตองการทดลองกอนตัดสินซื้อ และมีการโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เชน โดยซื้อ
ขวดใหญแถมขวดเล็ก เปนตน 
 

ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป 
1. ควรทําการศึกษาวิจัยเชิงเปรียบเทียบถึงเหตุในการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” กับ 

สุรากลั่นชุมชน ยี่หออ่ืน ในจังหวัดเพชรบุรี เพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดนโยบาย และกําหนด
มาตรฐานของสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ตอไป 

2. ควรทําการศึกษาวิจัยถึงเหตใุนการซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” กับสุรากลั่นชมุชน 
ในอําเภออ่ืนๆ ภายในจังหวัดเพชรบุรี เพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดนโยบาย การวางแผน
การตลาด และกาํหนดมาตรฐานของสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” ตอไป 

3. ควรทําการศึกษา พฤติกรรม ความตองการและการตัดสินใจในการเลือกซื้อสุรากลั่น 
ชุมชน เพ่ือเปนทางในการขยายตลาดของสุรากลั่นชุมชนตอไป 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เร่ือง   การศึกษาเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง  

จังหวัดเพชรบุรี  
คําชี้แจง แบบสอบถามชุดนี้ มีจุดประสงคเพ่ือศึกษาเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชนยี่หอ “เหยี่ยว
ทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี เพ่ือใชเปนขอมูลในการวิจัยของนิสิตระดบั
ปริญญาโท สาขาธุรกิจศึกษา มหาวิทยาลัยศรีนคริทรวิโรฒ ประสานมิตร ดังน้ันจึงใครขอความ
กรุณาโปรดตอบขอคําถามทุกขอตามความเปนจริง โดยไมเวนขอใดขอหน่ึง เพ่ือประโยชนของการ
วิจัยตอไป 

แบบสอบถามชุดน้ี แบงออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของลกูคาที่มาซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” 
ตอนที่ 2 ขอมูลเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค 
ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของลูกคาที่มาซื้อสุรากลั่นชุมชน “เหยี่ยวทะเล” 

                 พิจารณาขอความแตละขอ แลวทําเครื่องหมาย  ลงใน      ใหตรงกับความเปนจริง 
          1.1 ลกัษณะในการบริโภคสุรากลัน่ชุมชน 
            ด่ืมทุกวัน 
                        ด่ืมประมาณ 1-2 วัน ในหนึ่งสัปดาห 

    ด่ืมเฉพาะเทศกาล 
1.2 อายุ แบงเปน 4 กลุมอายุ 

            18 - 28 ป 
                      29 - 38 ป  
             39 – 48 ป 
             ตั้งแต 49 ป ขึ้นไป 

1.3 อาชีพ แบงเปน 4 กลุมอาชีพ 
              ผูประกอบการ / เจาของกิจการ 
              เกษตรกรชาวไร / ชาวสวน / ชาวนา 
              พอบาน / แมบาน 
       รับจาง 

 1.4 รายไดตอเดือน แบงเปน 4 กลุมรายได 
       ต่ํากวา   3,000 บาท 
       3,000 – 4,000 บาท 
       4,001 – 5,000 บาท 
       สูงกวา 5,000 บาท ขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 ขอมูลเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชนยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค  
คําชี้แจง  โปรดอานขอความในแบบสอบถาม แลวทําเครื่องหมาย  ในชองทีต่รงกับระดับ 

   เหตุผลในการซื้อสุรากลั่น “เหยี่ยวทะเล” ของทานตามความเปนจรงิ  
 

ระดับเหตุผลที่ใชในการตัดสินใจซื้อ 
สุรากลั่นชุมชน 

ขอ เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน 

มา
กท

ี่สุด
 (5

) 

มา
ก 

(4
) 

ปา
นก

ลา
ง 

(3
) 

นอ
ย 

(2
) 

นอ
ยท

ี่สุด
 (1

) 

ดานผลิตภัณฑ (Product)         
  1.    

2. 
3. 
4. 
5. 
6 
7. 
8. 
9. 

รสชาติทีช่วนดื่มของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 
ความสะอาดของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 
สุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเลมีคุณภาพที่ไดมาตรฐาน 
สวนผสมของสุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเลปลอดภัย 
กลิ่นของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลตรงกับความตองการ 
สุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเลมีเพียงพอพรอมขาย 
เชื่อถือในความสะอาดของบรรจุภัณฑสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 
บรรจุภัณฑสะดวกในการพกพา 
สลากที่ติดขางขวดสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีจุดเดนชวนซื้อ 
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……. 
……. 
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……. 
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……. 
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……. 
……. 
…….
........ 
……. 
……. 
........ 
……. 

........ 
……. 
……. 
…….
........ 
……. 
……. 
........ 
……. 

ดานราคา (Price)       
 10.    
 
 11. 
 12. 
 13. 
 14. 

สุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเลมีราคาทีเ่หมาะสมกับคุณภาพ
และปริมาณ 
ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลสามารถตอรองราคาได 
เม่ือซ้ือสินคาในปริมาณมากมีการใหสินเชือ่ในการชําระเงิน 
ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลถูกกวายี่หออ่ืน 
ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลเปนไปตามมาตรฐานราคาตลาด 
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…….
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……. 
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…….
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……. 

 
……. 
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…….
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……. 

 
……. 
……. 
…….
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……. 

 
……. 
……. 
…….
........ 
……. 

ดานสถานที่จัดจําหนาย (Place)       
15. 
16. 
17. 

รานคาที่จําหนายอยูในทําเลที่หาซื้อไดสะดวก 
จอดรถสะดวกเมื่อตองการซื้อสุรากลั่นชมุชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 
จํานวนรานจําหนายสุรากลัน่ชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลกระจายทั่ว
พ้ืนที่อําเภอทายาง 

........ 
……. 
 
……. 

........ 
……. 
 
……. 

........ 
……. 
 
……. 
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……. 
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……. 
 
……. 
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ระดับเหตุผลที่ใชในการตัดสินใจซื้อ 
สุรากลั่นชุมชน 

ขอ เหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชมุชน 

มา
กท

ี่สุด
 (5

) 

มา
ก 

(4
) 

ปา
นก

ลา
ง 

(3
) 

นอ
ย 

(2
) 

นอ
ยท

ี่สุด
 (1

) 

18. 
19. 

 
20. 

มีการจัดสงสุรากลั่นชุมชนยีห่อเหยี่ยวทะเลทันทีเม่ือมีการสั่งซ้ือ 
ลูกคาสามารถสั่งซ้ือสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลทางโทรศัพท
ได 
มีการปฎิบัติตามคํารองขอหรือใหความชวยเหลือตามสมควรแก
ลูกคา 

........ 
 
……. 
 
……. 

........ 
 
……. 
 
……. 

........ 
 
……. 
 
……. 

........ 
 
……. 
 
……. 

........ 
 
……. 
 
……. 

ดานสงเสริมการตลาด (Promotion)       
21. 

 
22. 

 
23. 
24. 
25. 
26. 
27. 
28. 
29. 
30. 
31. 
32. 

 
33. 
34. 

ตราสัญญาลักษณสุรากลั่นชมุชนสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล
เดนชัด และดึงดูดความสนใจ 
การประชาสัมพันธของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีความ
นาสนใจ 
มีพนักงานชวยยกหรือขนถายสินคา 
พนักงานใหความสนใจทุกครั้งที่มาซื้อสินคา 
ความเปนกันเองของพนักงานขาย 
พนักงานขายบริการดี 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการขาย 
มีสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลตัวอยางใหทดลองชิม 
การจดัวางของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลมีความโดดเดน 
มีบริการรับเปลี่ยนและคืนสรุากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 
มีการใหบริการสินเชื่อแกลูกคาประจํา 
มีการจัดการสงเสริม เชน การลด,แลก,แจก,แถม ตามเทศกาลที่
เหมาะสม 
มีการสงสริมการขายโดยจัดใหชิมฟรี 
มีสวนลดใหเม่ือซ้ือสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลในปริมาณมาก 
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ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะเพิ่มเติม และเสนอแนะถึงการอางเหตุผลในการตัดสินใจซื้อสุรากลั่นชุมชน
ยี่หอ “เหยี่ยวทะเล” ของผูบริโภค ในอําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี  
- ดานผลิตภัณฑ (Product) 
……………………………………………………………………………………………………………
….………………………………………………………………………………………………………… 
- ดานราคา (Price) 
……………………………………………………………………………………………………..……
…………………………………………………………………………………………………………… 
- ดานสถานที่จัดจําหนาย (Place) 
.....................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................... 
- ดานสงเสรมิการตลาด (Promotion) 
……………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………… 
- อ่ืนๆ 
.....................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................... 

 
 

ขอขอบพระคุณอยางยิ่งที่ไดสละเวลาในการใหขอคิดเห็นตางๆ 
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ภาคผนวก ข 
รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 
 

1. ผูชวยศาสตราจารย สุพีร  ลิ่มไทย คณะศึกษาศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

2. อาจารยจูงใจ  แสงพันธุ        คณะศึกษาศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

3. ดร.อรินทร  นวมถนอม   อาจารย 2 ระดับ 7 
โรงเรียนบางกะป 

4. อาจารยจุลศักดิ์  สุขสบาย  อาจารย 
โรงเรียนประสานมิตรมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
(ฝายประถม) 

5. อาจารยนพดล  กองศิลป  อาจารย 
โรงเรียนประสานมิตรมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
(ฝายประถม) 
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ภาคผนวก  ค 
หนังสือขอความรวมมือในการวิจัย 
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ภาคผนวก  ง 
คาอํานาจจําแนก 

คุณภาพเครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล 
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ความคิดเหน็ของ
ผูเชี่ยวชาญ ขอ การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน 

1 2 3 4 5 

 
IOC 

การ
คัดเลือก 

1. รสชาติที่ชวนดื่มของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 1 1 0 1 1 0.8 คัดเลือก 
2. ความสะอาดของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 1 1 0 1 1 0.8 คัดเลือก 
3. สุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเลมีคุณภาพที่ได

มาตรฐาน 
1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 

4. สวนผสมของสุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเล
ปลอดภัย  

1 0 1 1 1 0.8 คัดเลือก 

5. กลิ่นของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหย่ียวทะเลตรงกับความ
ตองการ 

1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 

6. สุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเลมีเพียงพอพรอมขาย 1 0 1 0 1 0.6 คัดเลือก 
7. เชื่อถือในความสะอาดของบรรจุภัณฑสุรากลั่น

ชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 
1 1 1 0 1 0.8 คัดเลือก 

8. บรรจุภัณฑสะดวกในการพา 1 1 0 1 0 0.6 คัดเลือก 
9. สลากทีต่ิดขางขวดสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล

มีจุดเดนชวนซื้อ 
1 0 1 1 0 0.6 คัดเลือก 

10.  สุรากลั่นชุมชนย่ีหอเหยี่ยวทะเลมีราคาทีเ่หมาะสม
กับคุณภาพและปริมาณ 

1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 

11. ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลคุมคากับคุณภาพ 1 0 1 0 0 0.4 ตัดทิ้ง 
12. ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลสามารถ

ตอรองราคาได 
1 0 0 1 1 0.6 คัดเลือก 

13. เม่ือซ้ือสินคาในปริมาณมากมีการใหสินเชื่อในการชําระเงิน 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
14. มีสวนลด 1 -1 -1 0 1 0 ตัดทิ้ง 
15. ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลสามารถ

ตอรองได 
-1 -1 -1 -1 0 -0.8 ตัดทิ้ง 

16. ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลถูกกวายี่หออ่ืน 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
17. ราคาสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลเปนไปตาม

มาตรฐานราคาตลาด 
1 1 1 -1 1 0.6 คัดเลือก 

18. รานคาที่จําหนายอยูในทําเลที่หาซื้อไดสะดวก 1 0 1 1 0 0.6 คัดเลือก 
19. จอดรถสะดวกเมื่อตองการซื้อสุรากลั่นชมุชนยี่หอ

เหยี่ยวทะเล 
1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
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ความคิดเหน็ของ
ผูเชี่ยวชาญ ขอ การอางเหตุผลในการซื้อสุรากลั่นชุมชน 

1 2 3 4 5 

IOC 
การ

คัดเลือก 

20. จํานวนรานจําหนายสุรากลัน่ชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล
กระจายทั่วพ้ืนที่อําเภอทายาง 

1 1 0 1 1 0.8 คัดเลือก 

21. มีการจัดสงสุรากลั่นชุมชนยีห่อเหยี่ยวทะเลทันทีเม่ือ
มีการสั่งซ้ือ 

1 1 1 0 1 0.8 คัดเลือก 

22. ลูกคาสามารถสั่งซ้ือสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล
ทางโทรศัพทได 

1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 

23. มีการขายสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลโดยตรงกับลูกคา 1 1 1 0 -1 0.4 ตัดทิ้ง 
24. มีการปฎิบัติตามคํารองขอหรือใหความชวยเหลือ

ตามสมควรแกลูกคา 
1 1 1 0 1 0.8 คัดเลือก 

25. การโฆษณาในอําเภอทายางชัดเจน    1 1 1 1 1 1 คัดเลือก 
26. มีหนวยรถโฆษณาในอําเภอทายางทั่วถึง 1 1 1 -1 -1 0.2 ตัดทิ้ง 
27. ตราสัญญาลักษณสุรากลั่นชมุชนสุรากลั่นชุมชน

ยี่หอเหยี่ยวทะเลเดนชัด และดึงดูดความสนใจ 
1 0 1 0 1 0.6 คัดเลือก 

28. การประชาสัมพันธของสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยว
ทะเลมีความนาสนใจ 

1 0 1 0 0 0.2 ตัดทิ้ง 

29. มีพนักงานชวยยกหรือขนถายสินคา 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
30. พนักงานใหความสนใจทุกครั้งที่มาซื้อสินคา 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
31. ความเปนกันเองของพนักงานขาย 1 1 1 0 1 0.8 คัดเลือก 
32. พนักงานขายบริการดี 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
33. พนักงานมีความกระตือรือรนในการขาย 1 1 1 0 1 0.8 คัดเลือก 
34. มีสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเลตัวอยางใหทดลองชิม 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
35. การจัดวางของสุรากลั่นชุมชนเหย่ียวทะเลมีความโดดเดน 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
36. มีบริการรับเปลี่ยนและคืนสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
37. มีการใหบริการสินเชื่อแกลูกคาประจํา 0 1 1 1 1 0.8 คัดเลือก 
38. มีการจัดการสงเสริม เชน การลด,แลก,แจก,แถม  

ตามเทศกาลที่เหมาะสม 
1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 

39. มีการสงสริมการขายโดยจัดใหชิมฟรี 1 1 1 1 1 1.0 คัดเลือก 
40. มีสวนลดใหเม่ือซ้ือสุรากลั่นชุมชนยี่หอเหยี่ยวทะเล

ในปริมาณมาก 
1 1 1 1 -1 0.6 คัดเลือก 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ ชื่อสกุล     นางสาวเยาวเรศ  ศรีเอนก 
วัน เดือน ปเกิด    6 พฤศจิกายน 2511 
สถานที่เกิด                   อําเภอทายาง  จังหวัดเพชรบุรี 
สถานที่อยูปจจุบัน          60/5-6 ตําบลทายาง อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน พนักงานชั้นกลาง สายงานธุรกิจลูกคาบคุคลและเครือขายบริการ 
สถานที่ทํางานปจจุบัน  ธนาคารกสิกรไทย สาขาทายาง อําเภอทายาง จังหวัดเพชรบุรี 
 
ประวตัิการศึกษา   

พ.ศ. 2526        มัธยมศึกษาตอนตน  
จากโรงเรียนอรุณประดิษฐ  จังหวัดเพชรบุรี 

พ.ศ. 2529       ประโยควชิาชพีชั้นตน (ปวช.) สาขาการตลาด  
จากวิทยาเขตพณิชยการพระนคร  

พ.ศ. 2532        ประโยควชิาชพีชั้นสูง (ปวส.) สาขาการตลาด  
จากวิทยาเขตพณิชยการพระนคร    

          พ.ศ. 2535  ศิลปศาสตรบณัฑิต วิชาเอกการจัดการทั่วไป 
จากวิทยาลัยครู เพชรบุรี 

พ.ศ 2549  กศ.ม (ธุรกิจศกึษา)   
จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร 
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